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RESUMEN

El presente proyecto de desarrollo tiene el objetivo de establecer el plan de negocio para
mejorar los resultados de la microempresa, hasta hoy denominada MAOZ saludable de
Campeche S.A de C.V, y demostrar la factibilidad de inversion en esta empresa. Aplicando un
estudio cualitativo de mercado se establecio el mercado objetivo y se analizaron sus
necesidades, la imagen de la marca, ventajas competitivas a las cuales sacar provecho, asi
como también los costos requeridos para poder poner en marcha el proyecto.

Abstract

This project was developed in order to establish the business plan necessary to improve the
results of the small business, until now known as MAOZ saludable de Campeche S.A de C.V,
and demonstrate the feasibility of investing in this company by applying a qualitative market
research we were able to establish the target market and needs. We also analyzed the brand
image, competitive advantages which are important to potential customers, as well as the costs

required to be able to start the project.
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Capitulo |
Introduccion
En este capitulo se presentan los antecedentes, los objetivos a alcanzar y se justifica la
importancia del presente proyecto, el cual consiste en el desarrollo de un plan de negocios para

una microempresa de elaboracion de productos alimenticios saludables.

Antecedentes
Fausto, Valdez, Aldrete y Lopez (2006), mencionan lo siguiente:

Pocas cuestiones en el campo de la salud publica han tenido tanta relevancia en los
ultimos afios en los medios masivos de comunicacion y reportes cientificos como la obesidad.

Segun algunos estudios diacrénicos, los cambios se observan claramente en el aumento
de la frecuencia de la obesidad en la poblacion. Sin embargo, dicho aumento no es exclusivo
del mundo econémicamente desarrollado, como anteriormente se penso, sino que afecta a
otros paises con un menor desarrollo socioeconomico.

Esta enorme generalizacion de la epidemia que no parece reconocer limites geogréaficos
ni sociodemogréficos, ha hecho que las investigaciones sobre los factores poblacionales
responsables de tan significativos cambios se centren sobre algunas de las condiciones sociales
y economicas que imperan en las sociedades actuales.

México se encuentra en un proceso de desarrollo y de cambios socioculturales
acelerados, en gran medida asociados a su creciente incorporacion a la comunidad econémica
internacional. Estudios recientes revelan que la obesidad va en franco ascenso, registrando que
mas de la mitad de la poblacidn tiene sobrepeso y mas de 15% es obeso. Esta situacion se le ha
relacionado con las transiciones demografica, epidemioldgica y nutricional, que explican

cambios importantes en la cultura alimentaria de nuestro pais. Otros factores asociados son la



adopcion de sistemas de vida poco saludables y los acelerados procesos de urbanizacion de los
ultimos afos.

Se considera que la obesidad en nuestro pais es un problema de salud publica de gran
magnitud, que tendra implicaciones econémicas, sociales y de salud a mediano y largo plazo.
Es importante aplicar estrategias de educacion nutricional, destinadas a promover formas de
vida saludables, considerando la cultura alimentaria, asi como aspectos del desarrollo social y
economico.

Las enfermedades crdnicas no transmisibles constituyen un tipo heterogéneo de
padecimientos que contribuyen a la mortalidad mediante un pequefio numero de desenlaces
(diabetes, enfermedades cardiovasculares y enfermedad vascular cerebral). Los decesos son
consecuencia de un proceso iniciado décadas antes. La evolucion natural de la diabetes y las
enfermedades vasculares pueden modificarse con acciones que cambien el curso clinico de las
condiciones que determinan su incidencia. Entre ellas se encuentran el sobrepeso y la
obesidad, las concentraciones anormales de lipidos sanguineos, la hipertension arterial, el
tabaquismo, el sedentarismo, la dieta inadecuada y el sindrome metabdlico.

Cordova (2009) por otra parte, reporta que:

Existen variaciones significativas en la prevalencia de la obesidad, el sobrepeso, hipertension
arterial y sindrome metabdlico en el periodo comprendido por las encuestas nacionales de
salud (1994-2006). El porcentaje de poblacion con un peso mayor al deseable (indice de masa
corporal mayor a 25) aumento 13 % en el periodo 1994 a 2000 y el cambio fue mayor (33.5%)
entre 2000 y 2006. La misma tendencia creciente se observo en el sindrome metabdlico,
concepto que identifica los casos con mayor riesgo de desarrollar diabetes o enfermedad
cardiovascular a mediano plazo. Estos datos sugieren que la contribucion de las enfermedades

cronicas no transmisibles a la mortalidad aumentara en el mediano plazo.



En el mismo articulo se menciona que el sobrepeso, la obesidad y la obesidad
abdominal son factores de riesgo que se asocian con el incremento de enfermedades crénicas
tales como la diabetes mellitus tipo 2, hipertension arterial, dislipidemias, enfermedades
cardiovasculares, cancer de mama, osteoartritis y otras mas.

La atencién médica que requieren estas enfermedades tiene un fuerte impacto sobre los
recursos financieros, humanos y de infraestructura disponibles (p.421).

PreGel México (2014), menciona que la industria gastrondmica es una de las mas
dindmicas en el mundo, y ante un contexto cada vez mas globalizado, las innovaciones pueden
cruzar fronteras rapidamente. México es uno de los exportadores gastronomicos mas
importante a nivel mundial. EI publico mexicano, al igual que muchos otros paises, continda
siendo aquejado por problemas de obesidad y salud. Por ende, los comensales son cada vez
mas conscientes y conocedores de los alimentos que consumen. La gastronomia actual debera
ofrecer opciones mas saludables y porciones mas manejables.

De la misma manera, los menus, las cartas de postres, los empaques, anuncios y los
empleados que dan servicio en la industria seran fuentes importantes de informacion respecto
a los alimentos ofrecidos. Sera fundamental proporcionar informacion nutrimental y los
beneficios a la salud que los alimentos brindan al consumidor. Durante el 2013 se deberan
encontrar soluciones que modernicen y agilicen los procesos de elaboracion ofreciendo un
producto mas saludable pero siempre respetando las tradiciones y conservando la textura y el
sabor preferido por los mercados de las respectivas regiones.

Ante la tendencia de los alimentos saludables, el 2014 se perfila favorecedor para todos
los alimentos verdes, sobre todo las frutas. Estas delicias naturales seran incorporadas en

distintos postres y en la dieta de la poblacién mexicana durante los préximos afios.



Segun la Secretaria de Salud del Estado de México(2010), la Obesidad es un problema
prioritario no sélo de salud publica, puesto que tiene un origen multifactorial y requiere de la
accion concertada y urgente de multiples sectores tanto publicos y privados que permitan
modificar la dieta familiar, los habitos alimentarios y actividad fisica. La responsabilidad
colectiva es determinante, particularmente entre los grupos poblacionales que han
experimentado cambios rapidos en oferta y acceso de alimentos, estilos de vida e ingreso.

En respuesta a este gran reto, México se adhiri6 a la Estrategia Mundial sobre
Alimentacion Saludable, Actividad Fisica y Salud para la prevencion de enfermedades
cronicas, emitida por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) en el afio 2004. Sin
embargo, se requiere de mucho mas y para contender el grave problema del sobrepeso y la
obesidad en México, diversas dependencias y entidades publicas, conjuntamente con la
Industria de alimentos y bebidas han sumado esfuerzos y han generado en el marco de un
objetivo comun y responsabilidades compartidas, ejemplo de ello es el Acuerdo Nacional para
la Salud Alimentaria, Estrategia contra el sobrepeso y la obesidad.

El consumo de alimentos y bebidas saludables se ha convertido en un mercado
importante de negocios, debido a que en los ultimos cinco afos sus ventas han crecido 23%, lo
que representa 22 mil 382 millones de dolares, de acuerdo con un analisis realizado por la
empresa Euromonitor, la firma especialista en analisis de industrias asegura que los alimentos
y bebidas saludables representan una oportunidad de negocios para las pequefias y medianas
empresas (PyMES) que ofrezcan productos creativos que les permitan competir hasta con
empresas transnacionales.

Euromonitor (2013)sefiala que las nuevas empresas que incursionen en el mercado
deben ofrecer articulos light, reducidos en algiin componente como la lactosa o azUcar,

enriquecidos con vitaminas naturales con altos contenidos de fibra o productos organicos.



De acuerdo al Instituto Pyme (2009) las micro, pequefias y medianas empresas
(MIPYMES) constituyen la columna vertebral de la economia nacional por su alto impacto en
la generacion de empleos y en la produccidn nacional, segun cifras del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia, en México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades
empresariales, de las cuales 99.8% son MIPYMES que generan 52% del Producto Interno
Bruto (PIB) y 72% del empleo en el pais.

Por la importancia de las MIPYMES, es prioritario instrumentar acciones para mejorar
el entorno econdmico y apoyar directamente a las empresas, con el proposito de crear las

condiciones que contribuyan a su establecimiento, desarrollo y consolidacion.

Planteamiento del problema

El estilo de vida actual, las jornadas laborales cada vez méas amplias, la necesidad de
que tanto hombres como mujeres trabajen fuera del hogar son factores que han provocado que
las personas descuidemos de aspectos relacionados con la salud, especialmente de la
alimentacion.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Salud Publica en agosto de 2010, muestran
que en nuestro pais la cantidad de personas que sufren de obesidad, diabetes, hipertension,
triglicéridos o colesterol alto es cada vez mayor, lo cual es una preocupacion de caracter
nacional y ante lo cual es necesario tomar medidas tanto preventivas como correctivas.

En el articulo publicado por la revista Linea Recta (2012), “La obesidad en el estado de
Yucatan”, se menciona que los adultos yucatecos ocupan el primer lugar en obesidad en el
pais y el segundo en menores de once afios, informa un documento oficial de la Secretaria de

Salud federal.



México, por su parte, despues de Estados Unidos, es el segundo lugar en el mundo con
mas personas excedidas de peso.La situacion es tan grave, que las propias autoridades
consideran que este problema permite calificar la obesidad en Yucatan y en México en
general, “como una epidemia que requiere medidas inmediatas”.

En el caso de Yucatan, la obesidad es la causa de mas de 3,500 muertes al afio por
enfermedades crénico degenerativas, asociadas al sobrepeso, y se estima que en tres afos, casi
la mitad de la poblacion del estado tendra obesidad franca.

Segun la ultima Encuesta Nacional de Salud y Nutricion (ENSANUT) (2012), el
32.1% de los yucatecos mayores de 18 afios son obesos, la proporcién mas alta de México,
apenas arriba de Quintana Roo, donde la cifra asciende a 31.1%. EI porcentaje de hombres
obesos en el resto de la Republica es de 23.7%.

En Campeche, el otro estado de la Peninsula, el 26.9% de la poblacion masculina tiene
obesidad, el noveno lugar mas alto en el pais.

Los porcentajes de poblacion con sobrepeso en los tres estados de la Peninsula son
similares o ligeramente inferiores a la media nacional de 42.6%. (Yucatan tiene 39.9%;
Quintana Roo, 42.9%, y Campeche, 42%).

Yucatan se ubica en la segunda posicion en todo el pais con un indice de 39.9% de
sobre peso y 32.1% de obesidad. El indice de Campeche es de 42% de sobrepeso y 26.9% de
obesidad, con el décimo tercer lugar. EI promedio nacional de este “indice de gordura” es de
66.3%, 42.6% de sobrepeso y 23.7% de obesidad, respectivamente (p. 149).

Como una solucidn a esta situacion surge MAOZ Saludable, pues la misién de esta
empresa es ofrecer un servicio de alimentacion saludable y balanceada, apta para hombres y

mujeres de cualquier edad que estan preocupados por sus habitos alimenticios y que quieren



prevenir y/o controlar enfermedades relacionadas con la alimentacion, tales como obesidad,
diabetes, colesterol o triglicéridos altos, hipertension, entre otras.

MAOZ Saludable de Campeche S. de R.L. de C.V. es una empresa dedicada a la
investigacion, desarrollo, produccion y comercializacion de alimentos y bebidas saludables
para su consumo humano. MAOZ Saludable nace en el 2008 debido a la preocupacion e
interés de los socios en coadyuvar con los esfuerzos en materia de salud de instituciones
publicas y privadas, para prevenir el desarrollo de enfermedades crénico-degenerativas asi
como atender la alta prevalencia de exceso de peso de la poblacién de nuestro pais.

En el 2010, con la finalidad de impulsar la investigacion, la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico esta empresa presentd un proyecto al Fondo de Innovacion Tecnoldgica el cual
fue aprobado y desarrollado de manera exitosa y que permitio obtener los siguientes
productos:

¢ Metodologia de nutricion exclusiva de MAOZ Saludable, la cual incluye un sistema de
alimentacion equilibrado, con la cantidad de macronutrientes y calorias ideales para
que los clientes pueden mantenerse saludable y en forma. Esta metodologia se basa en
el sistema mexicano de equivalentes, el plato del bien comer y cumple con las Normas
Oficiales Mexicanas (NOMs) en materia de nutricion.

o Adicionalmente, para facilidad y practicidad del consumidor los productos cuentan con
el innovador sistema de puntos MAOZ, el cual permite, en base a la cantidad de
calorias de los alimentos y a la correcta combinacion de los distintos grupos, armar la
dieta ideal para los consumidores en todos los tiempos del dia, logrando asi sus

objetivos de peso, talla y niveles clinicos ideales.



e Otro producto obtenido fue una linea de desayunos, comidas y cenas empacadas y

listas para su consumo, acordes a la metodologia de nutricion y a los puntos MAOZ.
Estos productos no contienen conservadores artificiales y cuentan con un sistema de
empacado con atmdsfera modificada para garantizar la vida de anaquel que permita su
distribucion y consumo seguro.

e Se disefio e implementd una plataforma informética web y maévil que permite a los
clientes crear un perfil general o detallado totalmente personalizado que puede incluir
sus niveles clinicos y especificaciones antropométricas. En base a dichas
caracteristicas este sistema calcula los elementos que debe contener su dieta ideal para
que con esa informacion los clientes puedan conocer y seleccionar los alimentos mas
adecuados para su consumo Yy totalmente a sus gustos.

e Como valor adicional, a través del sistema informatico de MAOZ es posible que los
clientes den seguimiento a sus consumos Yy a los resultados antropométricos y clinicos
que obtienen después de consumir durante un periodo de tiempo nuestros productos.

e El sistema de MAOZ permite hacer compras de productos MAOZ online y programar
sus pedidos futuros de forma totalmente personalizada segln sus gustos y necesidades,
este sistema cuenta ya con registro de derechos de autor y con una solicitud de patente.
Los productos y servicios que proporciona la empresa MAOZ Saludable, estan basados

en la comida saludable, con un menu variado de comida de medio dia. La racion consta de
tres tiempos en los que se incluye un guiso principal, acompafiado por una entrada y una
guarnicién, cada uno de estos tiempos aporta la cantidad 6ptima de proteinas, vegetales,
carbohidratos y leguminosas. También ofrece desayuno y/o cena, para quienes necesitan

unicamente reforzar alguna parte de su alimentacion.



La alimentacion es personalizada, con la finalidad de brindar ain mejores resultados
MAOZ también ofrece el servicio de asesoria y consulta nutricional, por medio del cual es
posible adecuar la alimentacion de los clientes de acuerdo a sus caracteristicas y objetivos.

Cuenta con linea de bebidas a base de té que ademas de aportar con los beneficios
propios del té, son bajas en calorias y estan adicionadas con el Sistema New Fiber, exclusivo
de MAOZ Saludable. Actualmente se cuenta con seis sabores diferentes: rojo, negro,
Jamaica, verde, verde con manzana-canela y té verde con cereza-blue berry.

Ademas de tener una linea de galletas y snacks, con la finalidad de ofrecer a los
clientes alternativas que satisfagan sus antojos sin perder el enfoque saludable.

Actualmente, la empresa MAOZ saludable se encuentra funcionando con sucursales en
las ciudades de Mérida Yucatan y Francisco de Campeche, tienen como principal fuente de
ingreso, la venta de comida con entrega a domicilio. La empresa MAOZ saludable es un
concepto que vende salud y bienestar por medio de la alimentacién equilibrada y balanceada.
Los principales competidores de MAOZ saludable son los productos y comidas que se
respaldan mercadoldgicamente como productos light, restaurantes vegetarianos, de ensaladas,
productos milagros y las paginas web gratuitas que orientan y apoyan la alimentacion de la
gente.

La falta de claridad en los objetivos, los seguimientos y la administracion deficiente ha
Ilevado a la empresa a no conseguir destacar dentro del mercado, y a no cumplir con el
crecimiento programado al inicio de actividades del negocio. A pesar de tener un concepto que
claramente va alineado a satisfacer una necesidad a nivel no solo nacional sino mundial, como
es la sana y correcta alimentacion, se pudo percibir que no se ha lograba llegar al mercado

meta de manera efectiva, perdiendo oportunidades de crecimiento.
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Objetivos
Obijetivo General:
Desarrollar un plan de negocios que ayude a la empresa MAOZ saludable de

Campeche SA de CV. a ser, en mediano plazo exitosa, rentable y reconocida.

Obijetivos especificos:

e Naturaleza del proyecto. (descripcion de la empresa).

e Establecer la situacién del mercado, precio, sistema de distribucion,
promocion y publicidad y ventas de los productos y servicios de la empresa.

e Establecer el sistema de produccion de los productos de la empresa.

e Visualizar el sistema de administracion y recurso humano.

e Aspectos legales del proyecto.

e Andlisis financiero.

Justificacion

Se presenta el actual proyecto como un plan de negocios, el cual servira para fortalecer,
documentar y esquematizar los procesos y procedimientos de la empresa, para llevarla de
forma efectiva a cumplir con sus objetivos y cumplir con los accionistas.

La CONDUCEF (2014), menciona que un plan de negocios es muy flexible y
adaptable ya que se hace de acuerdo al momento de la vida de la empresa y el tipo de negocio
gue vaya a planificarse. Con un plan de negocios se asegura de que la empresa tenga sentido
financiero y operativo, antes de su puesta en marcha. El plan de negocios muestra en un

documento los escenarios futuros y méas probables con todas sus variables, con el fin de
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facilitar un analisis integral que pueda ser presentado a otras partes involucradas en el
proyecto (inversionistas, socios, bancos, proveedores, clientes).

Permite imaginar ideas, soluciones y resultados, sin embrago es mas importante tener
en claro como transformarlas en realidad.

Algunas ventajas que tiene un plan de negocio de presentan a continuacion:

A traves de un plan de negocios, se busca la forma mas eficiente de llevar a cabo un
proyecto.

» Se crea una imagen que permita identificar necesidades, asi como prever problemas
de recursos y su asignacion en el tiempo, teniendo como consecuencia un ahorro.

» Evalla el desempefio que tiene un negocio en marcha.

* Ayuda a hacer una evaluacion de la empresa en caso de fusion o venta.

» Esuna guia para iniciar un emprendimiento o negocio.

» En las pequefias y medianas empresas, el elaborar un plan de negocios, permite
establecer una distancia considerable y necesaria entre los cambios sin fundamento
(ocurrencias) y las decisiones de negocios con fundamento tomadas en base a la
informacion y analisis.

De acuerdo con el Instituto Nacional del Emprendedor (2014), la importancia de tener
tu plan de negocios radica en que este es un documento que especifica el tipo de negocio que
deseas iniciar 0 que ya se tienes en marcha, y que servira como mapa de ruta para la empresa,
asi como para tener en claro los objetivos y la vision a futuro de la misma.

Un plan de negocios debe contar con los planes, el perfil de la compafiia 0 negocio,
informacidn sobre los productos o servicios, el mercado que se abarca, las finanzas, un analisis
sobre el mercado y la competencia los objetivos reales. A continuacion se presentan algunos

usos para un plan de negocio.
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Proyectarse como planificador o un eficiente Administrador.

Convencer a probables socios interesados en el negocio de la conveniencia de
Invertir.
» Lograr aprobacién en convocatorias publicas de fuentes de capital semilla.
» Convencer a Bancos, Opciones de Credito y Ahorro para que nos financien la
empresa
» Establecer reglas de juego claras para todos los involucrados (Propietarios,
inversionistas, Proveedores, etc.)
» Convencerse de la idea, antes de realizar algin compromiso financiero, economico y
de negocio.
» Argumentar razones para poner en marcha el negocio.
* Registrar el estado actual y el estado deseado (futuro) Es decir prospectar con un
plan de accién ya definido para la empresa.
» Descubrir y aprovechar oportunidades y fortalezas y prever amenazas y riesgos.
El plan de negocios que se presenta fortalecera a la empresa, a su vez que permitird a
otras tomarlo como base para desarrollar sus propias estrategias y el desarrollo de su propio

plan estratégico.
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Capitulo 11
Marco tedrico
En el presente capitulo, se desarrollan los aspectos tedricos que fundamentan la
investigacion iniciando por los conceptos basicos de planeacion y diferentes perspectivas de

planes de negocios.

Planeacion

Scanlan (2010) nos dice en su definicion que es:

“Un sistema que comienza con los objetivos, desarrolla politicas, planes,
procedimientos y cuenta con unmétodo de retroalimentacion de informacion para adaptarse a
cualquier cambio en las circunstancias” (parr.12).

Para Dale (2010) planeacion se define como, “Determinacion del conjunto de objetivos
por obtenerse en el futuro y de los pasos necesarios paraalcanzarlos, a través de técnicas y
procedimientos definidos”.

Segun Gomez (2004) la planeacién obliga a formular modelos de acciones que
contrarresten lo que se prevea pero, al mismo tiempo, evita que la persona que tome una
decision se adhiera a un solo curso de accién por mucho tiempo sin efectuar los cambios
necesarios de acuerdo con lo que vaya sucediendo, las actividades de un plan deben ser
dindmicas y revisadas periddicamente, con el proposito de corregirlas con prontitud para ser
adaptadas a las nuevas circunstancias del medio ambiente.

Miinch y Garcia (2002, p.64) definen la planeacion como la “determinacién de los
objetivos y eleccion de los cursos de accién para lograrlos, con base en la investigacion y

elaboracion de un esquema detallado que habra de realizarse en un futuro”.
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La planeacion es esencial para el correcto funcionamiento de la organizacion, a través
de ella se preven las contingencias y cambios que pueden deparar el futuro, y establecer las
medidas para afrontarlas. Ademas el conocer la direccidn de accion permite encaminar y
aprovechar mejor los esfuerzos y los recursos de la organizacion.

La planeacion es una actividad de caracter mental, de acuerdo con Minch y Garcia
(2002, p. 63) debe “realizarse antes de cualquier accion administrativa y es necesario
determinar los resultados que el grupo pretende alcanzar, las condiciones futuras y los
elementos necesarios para determinar eficazmente”. Carecer de estos fundamentos implica
graves riesgos, desperdicio de esfuerzo y de recursos, y una administracion por demas fortuita
e improvisada; la planeacion precede a las otras etapas del proceso administrativo, ya que
implica hacer la eleccion de las decisiones mas adecuadas acerca de lo que se habra de realizar

en el futuro; también establece las bases para determinar el riesgo y minimizarlo.

Tipos de planes

Para Minch y Garcia (2002 p.96) “una planeacion completa requerira la preparacion
de los planes funcionales a mediano y largo plazo para cada funcion, tanto de linea como de
personal, y para cada producto o servicio”. Debido a las enormes complejidades de tal
integracion, ninguna empresa intenta cubrir todas las areas funcionales. Algunas compafiias
solicitan a sus divisiones que preparen planes funcionales detallados para los primeros afos
desde una perspectiva de planeacién de cinco afios 0 mas. Para los ultimos afios se necesitan
menos detalles. Algunas empresas piden planes detallados para los primeros afios, ninguno
para el tercero y el cuarto, y para el ultimo solo tendencias generales. Este informe inhibe la

extrapolacion y ayuda a enfocar la atencion de los directivos y el personal en realidades a
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corto plazo y en posibilidades a un plazo mayor. Los tipos de planes que se desarrollan dentro
de las organizaciones con mayor frecuencia son:

a) Planes de mercadotecnia. Dentro de este plan se encontraran: el analisis de
situacion, estrategias maestras (mision, objetivos de planeacion a largo plazo), estrategias de
programa, planes funcionales a mediano plazo y planes a corto plazo. Los planes de
mercadotecnia varian de acuerdo con la naturaleza del producto y de los servicios ofrecidos
por una empresa, las preferencias de individuas dentro de la misma, relacionados con
mercadotecnia, sistema de distribucion, etc. Los planes a mediano o largo plazo identifican
acciones funcionales especificas, necesarias para implantar estrategias. En forma tipica, esto
incluiria actividades tales como la organizacion del campo de ventas, tamario, estructura,
expansion, publicidad, promocién de ventas, precios, aumentar, rebajar, modificar, marcar,
empacar, estandarizar y clasificar los productos; investigacion del mercado; actividades de

distribucion o intermediario; inventarios, capacitacion de ventas y servicios técnicos.

b) Planes de Productos Nuevos. Los planes de nuevos productos deben coordinarse en
primer lugar con mercadotecnia, fabricacion, ingeniera y planes financieros. Los desarrollos
de productos nuevos de realizan mediante varios pasos, cada uno de los cuales requiere de
numerosos planes de accidn detallados. El primero de estos pasos consiste en la generacion de
nuevas ideas de productos, la cual puede involucrar sesiones de tormentas de ideas,
investigaciones sobre gustos y preferencias por el consumidor, o investigacion sistematica
sobre nuevos productos, para nombrar solo algunos enfoques. Una vez que se cristalice un
nuevo producto, el siguiente paso es una investigacion preliminar para examinar las

posibilidades de éxito del mismo, seguido por un analisis y una evaluacién del potencial



16

producto. Si el producto obtiene resultados positivos en estos puntos, entonces pasara por el

desarrollo y examenes adicionales para que finalmente sea lanzado al mercado.

c¢) Planes de Manufactura. Estos planes pueden incluir todas las actividades necesarias
para producir productos y/o servicios: ubicacion de las instalaciones, mantenimiento y
sustitucion; produccion; compras de materia prima y componentes, programacion y

almacenamiento; contratacion de mano de obra y empleados.

d) Planes Financieros. Existen diferentes tipos de estos planes, uno consiste en la
agregacion de todos los planes de una empresa para mostrar los resultados financieros de su
implantacion, los cuales generalmente se presentan en estados de ingresos y formas tipicas de
balances. Un segundo tipo se relaciona con la adquisicion de y el control sobre los recursos
financieros necesarios para implantar los planes. Un tercer tipo de planes financieros trata con
las distribuciones de capital y puede cubrir el presupuesto del capital, al igual que controles

generales de presupuesto.

e) Planes de Personal. Entre las funciones que pueden representar temas de planes
personales estan: contratacion y sustitucion; comunicaciones, incluyendo el periddico o
boletin de la empresa; administracion de suelos y salarios; programas de bienestar para los
empleados, incluyendo seguro, pension y planes de ahorro y crédito; capacitacion y desarrollo
directivo; relaciones laborales y negociaciones sindicales; proteccion contra incendios y

seguridad para los obreros; recreacion y planeacion profesional para empleados.

Stephen Robbins (2005) menciona que “las formas méas usuales para describir los

planes de las organizaciones son por su linea estratégica (estratégicos u operativos), plazo
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(corto o largo), especificidad (direccionales o concretos), y de frecuencia (Unicos o
permanentes)”. (p.162)

Planes operativos: es disefiado con el fin de determinar con anterioridad cual es el rol
particular de cada individuo en las unidades operacionales donde trabajara. Algunas cuestiones
remarcables de este tipo de planes son:

« Son llevadas a cabo y dirigidas por jefes que no se hallan en las cUpulas jerarquicas de

las instituciones donde seran llevadas a cabo.

* Las reglas y métodos son determinados de manera muy minuciosa. Ademas deben ser

respetados indiscutiblemente.

* Respeta las orientaciones dadas por los planes tacticos y estratégicos.

* Su propésito principal es la busqueda de eficiencia.

* Estos planes son disefiados para ser ejecutados es lapsos de tiempo mas bien cortos.

Komiya, A. (2014), menciona que en la planeacion tactica se analiza la situacion
actual, se establecen los objetivos especificos 0 metas de la empresa, y se disefian estrategias,
cursos de accion y planes tacticos necesarios para lograr dichos objetivos; planes que a
diferencia de los planes estratégicos, tienen un alcance mas estrecho y limitado, y se
establecen con mayor detalle.

La planeacion tactica se realiza a un nivel funcional, es decir, considera solamente cada
departamento o area de la empresa, por lo que debe ser elaborada por los responsables o jefes
de cada area, y ser realizada a mediano plazo, para un periodo de 1 a 3 afios. Algunas

caracteristicas de los planes tacticos son:
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« Son llevados a cabo y dirigidos por los empresarios que tenga un rango medio en la

jerarquia de la institucion.

* La base de sus lineamientos sera el de los planes estratégicos.

» La informacion que serd tratada sera tanto interna como externa.

« Intenta coordinar recursos y las grandes areas organizativas.

* Su objetivo principal es alcanzar tanto la eficacia como la efectividad

Amador (2009, p.67) define a la planeacion estratégica como: Un proceso que se inicia
con el establecimiento de metas organizacionales, define estrategias y politicas para lograr
estas metas, y desarrolla planes detallados para asegurar la implantacion de las estrategias y
asi obtener los fines buscados. También es un proceso para decidir qué tipo de esfuerzos de
planeacion deben hacerse, cuando y como deben realizarse, quién los llevara a cabo, y qué se
hara con los resultados, es sistematica en el sentido de que es organizada y conducida con base
en una realidad entendida. Un programa de planeacion estratégica es sistematico en el sentido
que es organizada y conducida con base a una realidad entendida, el cual debe de proporcionar
una guia para los ejecutivos en todos los aspectos de un negocio para tomar decisiones afines
con las metas y estrategias de alta direccion, entendiendo el concepto de estrategia como: el
desarrollo y aprovechamiento de la capacidad interna para enfrentar distintos retos; como
respuesta o anticipacion a los cambios del medio ambiente; como la forma de competir en el

mercado; como la vision de largo plazo o como el reto que resulta de preguntar.
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Planes de negocios:

Alcaraz (2000) menciona que ningun viento es favorable para quien no conoce el
puerto al que quiere arribar. Asi mismo, el autor contintia definiendo un plan de negocios de la
siguiente manera:

Un plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un
proceso de planeacidn que coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el logro de
sus metas y objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para concretar ideas;
es una forma de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de una manera formal y
estructurada, por lo que se convierte en una guia de la actividad diaria del
emprendedor. El plan de negocios se puede describir, en forma general, de la siguiente
manera:

« Serie de pasos para la concepcion y el desarrollo de un proyecto.

o Sistema de planeacion para alcanzar metas determinadas.

o Coleccidn organizada de informacion para facilitar la toma de decisiones.
« Guia especifica para canalizar eficientemente los recursos disponibles.

El desarrollo de un plan de negocios permite obtener diversos beneficios:

« Esuna carta de presentacion ante posibles fuentes de financiamiento.

e Minimiza la incertidumbre natural en un proyecto y, por ende, reduce el riesgo y la

probabilidad de errores.
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« Permite obtener la informacion necesaria que garantice una toma de decisiones

agil, correcta y fundamentada.

« Facilita la determinacion de la factibilidad mercadoldgica, técnica y economica del

proyecto.

El plan de negocios es la concretizacion de las ideas de un emprendedor, ya que marca
las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa (existe una linea muy débil entre el
pensamiento y la accion, entre los suefios y las realidades, entre intenciones y hechos, el plan
de negocios permite cruzar esa linea). También es la guia basica que nos lleva a "aterrizar las
ideas" y a contestar las preguntas que todo proceso de creacion conlleva.

Por otra parte, el plan de negocios es una gran ayuda como elemento de medicion, pues
sirve de base para comparar los resultados reales y, si es necesario, tomar las medidas
correctivas.

El primer paso para desarrollar el plan es ordenar estructuradamente toda la
informacidn relativa al mismo, enfatizando areas de oportunidad y ventajas competitivas que

garanticen el éxito del proyecto (p. XIX).

Modelos de plan de negocio

Palacio (2011), menciona que el plan de negocios es un documento que retne de
manera clara y precisa cual es el objetivo de desarrollo de un proyecto o de crecimiento de un
negocio, si este ya existente, debe describir qué es, cdmo es, de donde se obtiene y para qué se
han de utilizar los recursos para llevar a cabo el objetivo de la empresa.

Para elaborar un excelente plan de negocios Palacio (2011), propone tener en cuenta

los siguientes 10 elementos importantes para su construccion:
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1. Resumen ejecutivo. En este se hace una sintesis en general de todo el plan de
negocios, con el fin de captar la atencion al lector e invitarlo a indagar ain mas en
profundidad sobre algun aspecto en particular. EI resumen ejecutivo si bien es cierto
va de primero en un plan de negocios, es lo ultimo que se hace, ya que se debe tener
toda la informacidn de la que se dispone en el documento.

2. Descripcion del producto/servicio. Lo importante de esta seccion del plan de
negocios, es que debe dar claridad sobre aspectos como: cuéles son los beneficio
que ofrece el producto/servicio, cuéles son las necesidades que este
producto/servicio satisface, cuél es el valor distintivo por el cual el consumidor a de
preferirlo, cuales son los atributos y funcionalidades del producto/servicio, y
finalmente cual es el publico al que va dirigido. Para la realizacion de la descripcion
del producto/servicio resulta Gtil mirar las caracteristicas demogréaficas o
psicograficas, como el estilo de vida del cliente, su personalidad o el
comportamiento del consumidor en el mercado.

3. Mercado potencial del proyecto. Para su elaboracion se debe establecer el segmento
y tamario del mercado, este ultimo se dimensiona en ventas, en su rentabilidad y en
la tendencia que se ha identificado en ese mercado.

4. Entorno competitivo. Lo que pretende esta seccidn es establecer cuales son los
competidores que se han detectado para ese mercado. Muy importante es identificar
las fortalezas y debilidades asi como las barreras de entrada al mercado.

5. Modelo de negocio. Esto consiste en escribir la forma como se han de obtener los
ingresos para llevar adelante el negocio.

6. Expectativas financieras. Al elaborar esta parte, usted debe permitir que se conozca

el lugar donde ha de estar la empresa en los préximos cinco afios. Para ello es util
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hacer una proyeccion de los ingresos y egresos, proyeccion del estado de pérdidas y
ganancias, del flujo de efectivo. Después con estos datos hacer una proyeccion del
valor presente de la empresa al dia de hoy. Para ello es util hacer esta proyeccion
desde diferentes escenarios, es decir, debe encontrarse proyectando a la empresa en
un escenario probable, de acuerdo a las condiciones actuales; un escenario
optimista, si esa condiciones actuales mejoran significativamente; y un escenario
pesimista, si las condiciones actuales pudieran empeorar significativamente. Una
vez pueda tener esta informacion, lo siguiente es establecer cuales son las
necesidades de inversion, asi como también los recursos que va a requerir el
negocio.

7. Organizacién y equipo directivo. Se trata de dar respuesta a preguntas como: ¢;quien
va a estar detras del proyecto?, ¢cuales son sus capacidades, experiencias?, ;,como
ha de relacionarse el talento humano entre si?, ¢cual ha de ser el rol de los
fundadores de la empresa cuando ya el proyecto esté en marcha de manera formal?.
Igualmente, se establece cuales son las areas funcionales de la empresa, la forma
como estas se relacionan entre si, y la delegacion de responsabilidades por parte del
talento humano que dirige las mismas.

8. La empresa. En cuanto a este punto, la idea es establecer cuales son las fortalezas y
debilidades, cuales son los recursos propios que tiene la empresa, que le puedan
representar una ventaja competitiva en ese segmento o mercado que se ha
seleccionado.

9. Plan de implementacion. Con esta seccion se quiere saber en qué estado se encuentra
el producto/servicio, y los pasos para la elaboracion del producto o la prestacion del

servicio.
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10. Estrategia de marketing y ventas. Lo que se trata es de establecer el
posicionamiento del producto/servicio en el mercado, como ha de posicionarse en la
mente del consumidor, cuéles son las estrategias que se han de utilizar desde el
punto de vista del producto, del precio, de la estrategia promocional y la
comunicacion; todo esto con el fin de generar una imagen de marca y el plan de
accion con sus politicas de ventas.

Finalmente, bien sea porque se trate de analizar una idea de negocios y llevarla a la
creacion de una empresa, o el plan de incursion en un nuevo mercado, en termino de la
expansion del negocio, o la implementacion de una nueva tecnologia en su proceso
productivo; se debe hacer su plan de negocios. Esto permitira tener total claridad de lo que se
quiere, a través del establecerse un plan de accion que le evite en un futuro no muy lejano la
pérdida de tiempo y dinero.

De la Vega, I. (2004), menciona que un plan de negocio es un documento que
identifica, analiza y describe una oportunidad, examina su viabilidad técnica, econémica y
financiera, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la
citada oportunidad en un proyecto empresarial concreto. Antes de iniciar con el proyecto de
elaborar un plan de negocios que permita al desarrollo tecnoldgico y/o la innovacion ubicarla
en un segmento de mercado, es necesario realizar algunos cuestionamientos sobre tu proyecto:

* Identificar en donde se esta.

* A donde se quiere llegar.

» Cémo y con qué se podra llegar.
¢Que se requiere y que acciones debemos encaminar ?.

» Para fondearse (conseguir capital y/o crédito).

* Para reducir riesgos/ incrementar probabilidades de éxito.
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» Para integrar al equipo que se encargara de implementarlo.
Una vez realizado la etapa de analizas se prosigue con la elaboracion del plan de
negocio, el cual se describe a continuacion segun De la Vega, 1. (2004),

1. Antecedentes y proposito del negocio: en esta punto se describen el concepto del
negocio, del producto o servicio, la innovacion; es “evolucionario o revolucionario”;
se competira por costo o por innovacion, los objetivos de corto, mediano y largo
plazo.

2. El equipo directivo, ejecutivo y tecnologico que respaldara la implementacion (sus
capacidades, experiencia, logros previos, condiciones en que se les pretende
contratar). Integridad, capacidad de resolucion de problemas, de trabajo en equipo,
complementariedad, balance entre capacidad y pasion por implementar el proyecto,
etc.

3. Analisis de mercado:

» Tamafo del mercado que se busca.

« Crecimiento esperado.

« Ubicaciones geograficas (local, nacional, internacional).
* Tendencias del sector.

» Mercado objetivo:

» Segmento o nicho de mercado que se busca.

* Anélisis demografico del mismo.

« Informacion relacionada a investigaciones de mercado

« Resultados de sesiones de “grupos de enfoque”.

* Tendencias de mercado especifico.

« Barreras de entrada a nuevos competidores.
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» Estrategia de entrada y acciones para penetrar el mercado.
4. Competencia:
* Directa e indirecta; local, nacional e internacional.
« Diferenciacion de nuestro producto o servicio vs la competencia; ventajas
competitivas.
* Propiedad intelectual y su proteccion (nuestra y de los competidores).
* Estrategias de precio.
5. Plan de produccion del articulo o servicio:
« Fases en el desarrollo, tiempos y recursos que implicara c/u.
* Qué y porqué se hara directamente, y que se subcontratara.
« Dificultades potenciales.
 Aprobaciones y certificaciones necesarias por parte de las autoridades.
(cumplimiento de normas, muy importante en BT).
 Aseguramiento de la calidad.
6. Propiedad intelectual (P1) y tecnologia:
Tiene patente (S) registradas o en proceso (fase en que estan, en que paises);
hay alguna evaluacion/valuacién de la misma (s), ventajas sobre otras similares,
si han firmado convenios de confidencialidad (NDA’s; con quienes). Si son
productos o servicios que requieren de certificaciones para acceder al mercado,
ien qué fase estan?
Que otra P1 e intangibles tiene: disefios, marcas, avisos y nombres comerciales,
sitios web, ubicaciones estratégicas, licenciamientos, derechos de autor,
contratos/ convenios de exclusividad, etc.

7.- Plan de Mercadotecnia:
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» Mercado objetivo (con mas detalle).
* Estrategias de mercadeo (publicidad, promocién).
* Presupuesto de mercadotecnia.
* Pronosticos de ventas (escenarios).
8.- Plan financiero:
* Pronosticos (escenarios) de utilidades/ pérdidas; flujos de efectivo;
« Balances; uso y aplicacion de recursos (3 a 5 afios)
* Tasa interna de retorno
» Estrategia financiera:
* Fuentes de recursos y su uso; combinacion de deuda y
« capital; y que tipos de c/u
* Analisis de “punto de equilibrio”
* Planes de dividendos
« Sistemas y procedimientos para monitorear al flujo de efectivo.
* Si se tiene programado ir y en que plazo a una IPO (bolsa de valores).
9. - Plan de organizacion:
» Misidn y vision de la empresa; la cultura organizacional que se pretende
impulsar.
» Organigrama; con mayor detalle y explicacion de las funciones claves.
« Sistema de reclutamiento y seleccion de los recursos humanos clave, asi como
de su estrategia de remuneracion, e incentivos para su atraccion/ retencion.
« Figura legal propuesta para la empresa.
10.- Planes de crecimiento y de contingencia:

* Estrategias para el crecimiento.
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* Fuentes de recursos programados para la expansion.
* Planes de contingencia sobre como se enfrentarian problemas importantes en
las areas de mercado, financiera, etc. (sobre un analisis de FODA’S).
11. Conclusiones y programa de implementacion:

Presentacion del cronograma de implementacion con fechas y responsables,

anexando los documentos de apoyo.

Nota: un plan de negocios debe de ser revisado y actualizado con frecuencia, es

un documento “vivo”; que debe de ser visitado por los accionistas, los

principales ejecutivos, miembros del consejo; buscando mejorar el desempefio
de la empresa de manera permanente.
Alcaraz (2000) presenta una guia de planes de negocios de la siguiente manera:

El plan de negocios es la concretizacion de las ideas de un emprendedor, ya que
marca las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa (existe una linea muy débil
entre el pensamiento y la accion, entre los suefios y las realidades, entre intenciones y
hechos, el plan de negocios permite cruzar esa linea). También es la guia basica que
nos lleva a "aterrizar las ideas" y a contestar las preguntas que todo proceso de creacion
conlleva.

Por otra parte, el plan de negocios es una gran ayuda como elemento de
medicion, pues sirve de base para comparar los resultados reales y, si es necesario,
tomar las medidas correctivas.

El primer paso para desarrollar el plan es ordenar estructuradamente toda la
informacidn relativa al mismo, enfatizando areas de oportunidad y ventajas competitivas que
garanticen el éxito del proyecto.

¢Por qué escribir un plan de negocios?
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« Los emprendedores exitosos se comprometen con él.

e Los inversionistas lo requieren.

« Los banqueros lo desean.

« Los especialistas lo sugieren.

o Los proveedores y clientes lo admiran.

¢ Los administradores lo necesitan.

¢ Los consultores lo recomiendan.

« Larazodn lo exige.

Un plan de negocios describe una serie de puntos esenciales para un proyecto de éxito,
entre los que se encuentran:

« El producto o servicio.

« La competencia.

¢ El mercado.

« La produccién del producto y/o la prestacion del servicio.

« El sistema de administracion (organizacion).

« El estado financiero del proyecto.

« La planeacion estratégica y operativa.

e Los requisitos legales.
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Alcaraz Rodriguez (2000), propone como metodologia para el desarrollo del plan de
negocios, los siguientes puntos.
1. Naturaleza del proyecto

o Introduccion

« Nombre de la empresa

« Descripcion de la empresa

 Mision de la empresa

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

« Ventajas competitivas

o Anélisis de la industria o sector

« Productos y/o servicios de la empresa

« Calificaciones para entrar al &rea

» Apoyos

2. El mercado

« Objetivos de la mercadotecnia

« Investigacion de mercado

o Estudio del mercado

« Distribucion y puntos de venta



« Promocion del producto o servicio

« Fijacion y politicas de precio

« Plan de introduccién al mercado

« Riesgos y oportunidades del mercado

« Sistema y plan de ventas (administracion)

3. Produccién

« Objetivos del area de produccién

« Especificaciones del producto o servicio

« Descripcion del proceso de produccion o prestacion del servicio

« Diagrama de flujo del proceso

« Caracteristicas de la tecnologia

« Equipo e instalaciones

« Materia prima

« Capacidad instalada

« Manejo de inventarios

« Ubicacion de la empresa

« Disefio y distribucion de planta y oficinas

« Mano de obra requerida



« Procedimientos de mejora continua

« Programa de produccion

4. Organizacion

« Objetivos del &rea de organizacion

« Estructura organizacional

« Funciones especificas por puesto

« Captacion de personal

« Desarrollo del personal

« Administracion de sueldos y salarios

« Evaluacion del desempefio

« Relaciones de trabajo

« Marco legal de la organizacion

5. Finanzas

« Objetivos del area contable

« Sistema contable de la empresa

« Flujo de efectivo

« Estados financieros proyectados

« Indicadores financieros
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« Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

« Sistema de financiamiento

6. Plan de trabajo

« Mercadotecnia

e Produccion

« Organizacion

« Aspectos legales de implantacion Y operacion

e Finanzas

« Integracion de actividades

7. Resumen ejecutivo

« Contenido del resumen ejecutivo

8. Anexos del plan de negocios

« Listado de clientes potenciales

« Cartas de intencion de compra

« Encuestas de mercado aplicadas

« Formatos de tramites legales realizados y por realizar

e Curriculum del personal clave de la empresa

« Informacion relevante complementaria
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« Directorio de fuentes de informacion

« Copias de contratos, certificados y cualquier otra actividad importante que la

empresa haya celebrado

« Copia de documentacién oficial a utilizar en la empresa para sus actividades

administrativas y comerciales

« Disefio de stand y estrategias de participacion en muestras o ferias

promocionales

e Varios

El objetivo de este documento es guiar al emprendedor en el desarrollo de su plan, no
obstante, cada plan debera adaptarse a las condiciones particulares, resaltando lo importante e

ignorando lo que sea ajeno a dicho proyecto.

Capitulo 111
Metodologia
El presente proyecto se enfoco en la aplicacion de un modelo de plan de negocios, que
permita incursionar en el mercado meta de la empresa con el menor riesgo posible, con un
enfoque claro respecto al segmento de mercado en el que se debe enfocar la empresa y con la

estrategia definida para alcanzar los objetivos planteados.
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Asimismo, este proyecto permitird a futuros inversionistas a evaluar la factibilidad e
interés de aportar capital a la empresa MAOZ saludable, de manera que se logre un
crecimiento acelerado y una consolidacion en el mercado.

Este documento se apoya con material adicional, como es el estudio del mercado,

técnico, financiero y de organizacion.

Tipo de proyecto a realizar

Este proyecto de desarrollo es del tipo aplicativo, ya que se detallan todos sus
componentes principales de un plan de negocios. Para la realizacion de este proyecto se tomé
como referencia el modelo de Rafael Alcaraz para el desarrollo del plan de negocios que
incluye informacion general de la empresa, sus objetivos y ventajas competitivas asi como una
descripcion de sus productos y servicios de la empresa. También se realiza un analisis de la
industria o sector y estudios completos del area de marketing incluyendo resultados de la

investigacion de mercado y propuesta de nueva imagen corporativa.

Descripcion del producto

MAOZ Saludable de Campeche S de RL de CV, es una empresa flexible y capaz de
adaptarse con rapidez y eficacia a las cambiantes necesidades del mercado y la industria.

La empresa puede enfocarse a diferentes tipos de mercado muy diferentes entre si
como son el de los consumidores finales y los distribuidores detallistas y mayoristas de los
productos. Cada uno de estos mercados tiene sus propias caracteristicas y representan una
oportunidad de negocio.

La empresa esta consciente de la necesidad de mantenerse en una constante bdsqueda

de nuevos productos y diferenciacion en el servicio, pues reconoce que existe una fuerte
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competencia a nivel local y nacional y es de vital importancia mantener las diferencias y
ventajas competitivas en los productos y servicios para que estén siempre vigentes y que
satisfagan las diferentes necesidades del mercado.

Entre los aspectos mas importantes se encuentra la posibilidad de franquiciar, ya que es
posible replicar el servicio en todos los estados del pais e incluso a nivel internacional. Esto es
una vertiente adicional del negocio que se llevara a cabo a mediano plazo.

Actualmente ya se cuenta con el equipo, instalaciones y capital de trabajo suficiente
para iniciar las operaciones de la empresa, sin embargo, para lograr un rapido crecimiento de
la misma es necesario obtener un financiamiento que permita mejorar el equipamiento, hacer
una intensa campana publicitaria, adecuar las instalaciones y adquirir, entre otras cosas un
equipo de reparto.

Debido a esta la necesidad de crecimiento que presenta MAOZ saludable, se establece
la importancia de realizar un plan de negocios, con la finalidad de buscar nuevos

inversionistas y de tomar la decision correcta en el ambito financiero.

Desarrollo

Para la elaboracion del plan de negocios se realizaron los siguientes pasos, Como
primer paso antes de realizar el plan de negocio, se realizé un diagndstico inicial el cual fue
el punto de partida para la generacion del proyecto. El estudio de mercado cuantitativo fue
realizado por la incubadora de negocios de la Universidad Tecnolégica Metropolitana el cual

respaldd desde un inicio que la cantidad de gente que estaba dispuesta a beneficiarse con el
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concepto de la empresa MAOZ saludable, era el suficiente y necesario para que el negocio sea
rentable.

Una vez obtenida una respuesta positiva de estudio de mercado, se realizé un focus
group con los productos de la empresa, este se llevo a cabo por parte de la empresa Brain
Solutions, S.A de C.V. el cual dio una pauta tangible de las razones por las cuales la empresa
no ha llegado a los objetivos que se plantearon. El analisis cualitativo se llevo a cabo por
medio de un estudio focal dentro de una camara Gessel, en el cual se realizaron entrevistas,
presentacion del concepto y degustacion de algunos productos con diferentes grupos de
personas divididas por edades y nivel socio economico. Como parte de la interpretacion de los
resultados, se concluyd en la necesidad de realizar un plan de negocios, en el que se aborden
diversas caracteristicas como son: nombre de la marca, imagen corporativa y de marca,
mercado objetivo, productos para vender y servicios alternos, los cuales, inmersos en el
esquema de negocio actual, podrian hacer que la empresa aumente sus posibilidades de éxito

Una vez obtenido los resultados sobre la investigacion de mercados, se implemento el
modelo de plan de negocio de Rafael Alcaraz Rodriguez (2000), el cual se presenta en

Capitulo IV.

Capitulo IV
Resultados
El resultado del proyecto de desarrollo fue el plan de negocios de la empresa MAOZ
saludable, que a continuacion se presenta tomando como base el modelo de Alcaraz Rodriguez

(2000).
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La marca de la empresa que se denominaba MAOZ saludable. En adelante se menciona
como: FIT4U! que es una marca registrada en nombre y, colores y logotipo y que surge del

estudio de mercado que se detalla en el contenido del documento.

PLAN DE NEGOCIOS DE LA EMPRESA

fitqu

Figura 1.Logo

Vwe en forma

Presentado por: 1QI. Bernardo Fernandez Montufar.
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Introduccion
Después de haber realizado una lluvia de ideas para tomar la decision del cambio de la razon
social y del nombre e imagen de la marca, se concluyo que el proyecto del concepto en Mérida
cambiara de razon social de Maoz saludable de Campeche S de RL de CV a la razon social de
persona fisica con actividad empresarial Bernardo Fernandez Montufar con RFC
FEMB720628 U54 y direccion fiscal Calle 21 nimero 126 A X 26 y 28 col. México norte.
Mérida Yucatan. CP. 97125. El plan a corto plazo es cambiar de nuevo de razon social a otra
que nos permita ser mas eficientes fiscalmente. En este plan de negocios, se hara referencia a
la empresa bajo el nombre de la marca FIT4U!.

FIT4U! es una empresa que tiene un alto potencial de éxito, ya que desarrolla
productos innovadores, de excelente calidad, variados y sobretodo saludables que satisfacen la
creciente necesidad de la poblacion de contar con productos nutritivos y que aporten
beneficios a la salud de los clientes.

FIT4U! es una empresa flexible y capaz de adaptarse con rapidez y eficacia a las
cambiantes necesidades del mercado y la industria.

La empresa puede enfocarse a diferentes tipos de mercado muy diferentes entre si
como son el de los consumidores finales y los distribuidores detallistas y mayoristas de los
productos. Cada uno de estos mercados tiene sus propias caracteristicas y representan una
interesante oportunidad de negocio.

La empresa esta consciente de la necesidad de mantenerse en una constante bdsqueda
de nuevos productos y diferenciacion en el servicio, pues reconoce que existe una fuerte
competencia a nivel local y nacional y es de vital importancia mantener las diferencias y
ventajas competitivas en los productos y servicios para que estén siempre vigentes y que

satisfagan las diferentes necesidades del mercado.
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La empresa esta comprometida con la calidad en todos sus procesos y en esto basa la
posibilidad de su éxito, supervivencia y crecimiento. Entre los aspectos mas importantes se
encuentra la posibilidad de franquiciar, ya que es posible replicar el servicio en todos los
estados del pais e incluso a nivel internacional. Esto es una vertiente adicional del negocio
que se llevara a cabo a mediano plazo.

Actualmente ya se cuenta con el equipo, instalaciones y capital de trabajo suficiente

para continuar las operaciones de la empresa.

Justificacion

Fausto, Valdez, Aldrete y Lopez (2006), mencionan que
Pocas cuestiones en el campo de la salud publica han tenido tanta relevancia en
los altimos afos en los medios masivos de comunicacion y reportes cientificos
como la obesidad. Segun algunos estudios diacrénicos, los cambios se observan
claramente en el aumento de la frecuencia de la obesidad en la poblacion. Sin
embargo, dicho aumento no es exclusivo del mundo economicamente
desarrollado, como anteriormente se penso, sino que afecta a otros paises con
un menor desarrollo socioeconémico.
Esta enorme generalizacion de la epidemia que no parece reconocer limites
geograficos ni sociodemogréaficos, ha hecho que las investigaciones sobre los
factores poblacionales responsables de tan significativos cambios se centren
sobre algunas de las condiciones sociales y economicas que imperan en las

sociedades actuales.
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México se encuentra en un proceso de desarrollo y de cambios socioculturales
acelerados, en gran medida asociados a su creciente incorporacion a la
comunidad econdémica internacional. Estudios recientes revelan que la obesidad
va en franco ascenso, registrando que mas de la mitad de la poblacion tiene
sobrepeso y més de 15 % es obeso. Esta situacion se le ha relacionado con las
transiciones demogréfica, epidemioldgica y nutricional, que explican cambios
importantes en la cultura alimentaria de nuestro pais. Otros factores asociados
son la adopcidn de sistemas de vida poco saludables y los acelerados procesos

de urbanizacion de los ultimos afios.

Se considera que la obesidad en nuestro pais es un problema de salud publica
de gran magnitud, que tendra implicaciones econdmicas, sociales y de salud a
mediano y largo plazo. Es importante aplicar estrategias de educacion
nutricional, destinadas a promover formas de vida saludables, considerando la

cultura alimentaria, asi como aspectos del desarrollo social y econémico.

Las enfermedades crdnicas no transmisibles constituyen un tipo heterogéneo de
padecimientos que contribuyen a la mortalidad mediante un pequefio numero de
desenlaces (diabetes, enfermedades cardiovasculares y enfermedad vascular
cerebral). Los decesos son consecuencia de un proceso iniciado décadas antes.
La evolucidn natural de la diabetes y las enfermedades vasculares pueden
modificarse con acciones que cambien el curso clinico de las condiciones que
determinan su incidencia. Entre ellas se encuentran el sobrepeso y la obesidad,

las concentraciones anormales de lipidos sanguineos, la hipertension arterial, el
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tabaquismo, el sedentarismo, la dieta inadecuada y el sindrome metabdlico

(parr. 1).

Cordova (2009, p .421) por otra parte, reporta que:

Existen variaciones significativas en la prevalencia de la obesidad, el
sobrepeso, dislipidemias, hipertension arterial y sindrome metabolico en el
periodo comprendido por las encuestas nacionales de salud (1994 — 2006). El
porcentaje de poblacion con un peso mayor al deseable (indice de masa
corporal mayor a 25) aumento 13 % en el periodo 1994 a 2000 y el cambio fue
mayor (33.5%) entre 2000 y 2006. La misma tendencia creciente se observo en
el sindrome metabdlico, concepto que identifica los casos con mayor riesgo de
desarrollar diabetes o enfermedad cardiovascular a mediano plazo. Estos datos
sugieren que la contribucion de las enfermedades cronicas no transmisibles a la
mortalidad aumentara en el mediano plazo.

Por otra parte, el sobrepeso, la obesidad y la obesidad abdominal son factores
de riesgo que se asocian con el incremento de enfermedades crénicas tales
como la diabetes mellitus tipo 2, hipertension arterial, dislipidemias,
enfermedades cardiovasculares, cancer de mama, osteoartritis y otras mas.

La atencién médica que requieren estas enfermedades tiene un fuerte impacto

sobre los recursos financieros, humanos y de infraestructura disponibles .
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Nombre de la empresa
Después de haber realizado una lluvia de ideas para tomar la decision del cambio de la razon
social y del nombre e imagen de la marca, se concluyo que el proyecto del concepto en Mérida
cambiara de razon social de Maoz saludable de Campeche S de RL de CV a la razon social de
persona fisica con actividad empresarial Bernardo Fernandez Montufar con RFC
FEMB720628 U54 y direccion fiscal Calle 21 nimero 126 A X 26 y 28 col. México norte.
Mérida Yucatan. CP. 97125. La empresa entra en la clasificacion de micro empresa, con base
al numero de empleados. El plan a corto plazo es cambiar de nuevo de razon social a otra que
nos permita ser mas eficientes fiscalmente. En este plan de negocios, se hara referencia a la

empresa bajo el nombre de la marca FIT4UL!.

Descripcion de la empresa
Nuestra empresa es del ramo alimenticio. Transforma materia prima en productos para el
consumo de clientes y consumidores; es entonces empresa manufacturera. Como parte de la
estrategia de captacion de clientes y de servicio integral, en el local comercial se instalo un
consultorio para que un nutridlogo con cedula profesional activa de consultas y personalice las
dietas de los clientes. Esto hace que la empresa sea también prestadora de servicios.

La empresa en una micro empresa. La planta de produccion y el local punto de venta
se ubican en diferentes colonias de facil acceso en la ciudad de Mérida, Yucatan. Ambas
ubicaciones fueron elegidas con base a la necesidad de un servicio eficiente. La planta
productora esta en un lugar de facil acceso para proveedores y con vialidades que facilitan las

compras al menudeo.
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El punto de venta esta ubicado en un local comercial que esta en una avenida muy
concurrida de la ciudad y rodeado de comercios y casas habitacion que corresponden al

mercado objetivo para nuestros productos y servicios.

Mision de la empresa
Dar a nuestros clientes y consumidores productos innovadores de calidad con el compromiso
ético de aportar beneficios a la salud de quien los consume, y ser una empresa rentable y

altamente productiva.

Vision
Ser una empresa innovadora en productos y servicios relacionados con la alimentacion, la
estética y la salud, reconocida a nivel nacional por ser generadora de valor para sus clientes y

colaboradores a través de la calidad de sus productos y servicios.

Valores

Calidad. Ofrecer a todos los clientes productos que cumplan con sus expectativas en
cuanto a sabor, nutrientes, entre otras, y que cumplan al 100 % con las exigencias de las
normas industriales.

Servicio. Trabajamos para que nuestros clientes siempre se sientan bien atendidos y
tengan confianza en que entregaremos los productos con la calidad, cantidad y oportunidad
pactada.

Precio Justo. El precio de nuestros productos es el justo equilibrio entre calidad y
proceso productivo, cuidando la economia de nuestros clientes y respetando el trabajo y

esfuerzo de nuestros empleados.
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Innovacion. Buscamos desarrollar productos que siempre estén acordes a las
necesidades, gustos y cambios del mercado y conforme a las necesidades de nuestros clientes
y consumidores, por lo que estamos en constante bdsqueda de nuevas recetas e ingredientes
que puedan ser benéficos y del gusto de nuestros clientes.

Rentabilidad. Buscamos que nuestra empresa siempre tenga una economia sana y
genere utilidades, ya que solo de esta manera lograremos su crecimiento y podremos
contribuir a que nuestros empleados y socios tengan un mayor poder adquisitivo que redunde
en mejores condiciones de vida.

Mejora Continua. Es el motor de la empresa, es lo que permitira la permanencia en el
mercado y lograra la preferencia de los clientes. La empresa esta convencida de que el Unico
camino para tener una empresa vigente y rentable es mediante la basqueda constante de

acciones de mejora en todos sus procesos.

Objetivos de la empresa

e Corto plazo .El objetivo a corto plazo estard comprendido en un lapso de 6 meses a
partir de enero de 2014. Se va a trabajar en el posicionamiento y promocién de la
marca y los productos y servicios de la misma, buscando estar en el conocimiento y
el gusto del mercado objetivo.El proposito es que la gente nos conozca y relacione
con los dos temas que nos conciernen, estética y salud. Nos proponemos abrir un
local comercial y punto de venta en una zona acorde con el mercado objetivo,
ofrecer a la gente un sistema de alimentacion profesional y 6ptimo para sus
necesidades. Para lograr esto haremos campafias publicitarias utilizando revistas de
circulacion zonificada segin mercado objetivo, volanteo zonificado y redes

sociales como Facebook y Twitter, platicas informativas y formativas a cerca de
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nuestro concepto y de la importancia de la correcta alimentacion enfocadas a nifios
y adolescentes deportistas. También se desarrollard una estrategia de entrada a
servicios de comida a empresas y oficinas en la ciudad de Mérida. Otro objetivo
dentro de este plazo es ofrecer a nuestros consumidores alimentos, bebidas, postres
y snacks equilibrados y empacados para venta de impulso en nuestro punto de
venta.

e Mediano plazo. En el lapso de un afio, aumentaremos la capacidad de produccion
con la finalidad de aumentar los puntos de venta de nuestros productos empacados,
ubicandolos en gimnasios, spa’s, clinicas de reduccién y control de peso y negocios
similares que se dediquen a la salud y suplementacién deportiva. Estableceremos
las estrategias y logistica para abrir al menos un punto de venta mas en una zona
acorde al mercado meta. Instalaremos y publicitaremos el software como
herramienta para usar nuestro servicio y abarcar asi un mercado méas extenso.

e Largo plazo. Este plazo lo establecemos en dos afios, y en este lapso nos
proponemos entrar a mercados de gran consumo, tener sucursales dentro de la
ciudad de Mérida en lugares optimos para que la gente tenga siempre a su alcance
nuestros productos y servicios y gestionar con gente de otras ciudades la opcion de

sucursales de nuestra marca en esquema de franquicia.

Ventajas competitivas
El servicio de FIT 4U es innovador y tiene ventajas competitivas ya que es una opcion integral

de alimentacion saludable, balanceada, natural y nutritiva que permite combatir la obesidad y
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problemas de salud que son un grave problema en nuestro pais. Y al mismo tiempo que ayuda
a los clientes a llegar al peso y medidas ideales de manera sostenida.

Debido a que los productos que fabricamos no contienen conservadores 0 quimicos que
requieran leyenda precautoria son aptos para ser consumidos por nifios o ancianos, mujeres
embarazadas o madres lactantes, siendo éstos otros segmentos de mercado importantes para la

empresa.

Ventaja competitiva de la linea de alimentos
e Comida un togue “casero” pero con altos estandares calidad y salubridad.
e Menus predefinidos pero que pueden ser personalizables segln los requerimientos

nutricionales de cada cliente.

Ventaja competitiva de linea de bebidas
e Bebidas naturales y saludables,
e Sistema Newfiber exclusivo de MAOZ Saludable,
e Precio competitivo, y

e Variedad de sabores.
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Distingos competitivos.

La empresa puede enfocarse a diferentes tipos de mercado muy diferentes entre si
como son el de los consumidores finales y los distribuidores detallistas y mayoristas de los
productos. Cada uno de estos mercados tiene sus propias caracteristicas y representan una
interesante oportunidad de negocio.

En el 2010, con la finalidad de impulsar la investigacion, la innovacion y el desarrollo
tecnoldgico en esta empresa se presentd un proyecto al Fondo de Innovacion Tecnoldgica el
cual fue aprobado y desarrollado de manera exitosa y que permitio obtener los siguientes
productos:

Metodologia de nutricion exclusiva de FIT4U!, la cual incluye un sistema de
alimentacion equilibrado, con la cantidad de macronutrientes y calorias ideales para que los
clientes pueden mantenerse saludable y en forma. Esta metodologia se basa en el sistema
mexicano de equivalentes, el plato del bien comer y cumple con las Normas Oficiales
Mexicanas (NOMSs) en materia de nutricion. Certificado de derechos de autor: 03-2012-
060112114100-01

Adicionalmente, para facilidad y practicidad del consumidor los productos cuentan con
el innovador sistema de puntos F4U!, el cual permite, en base a la cantidad de calorias de los
alimentos y a la correcta combinacién de los distintos grupos, armar la dieta ideal para los
consumidores en todos los tiempos del dia, logrando asi sus objetivos de peso, talla y niveles
clinicos ideales.

Otro producto obtenido fue una linea de desayunos, comidas y cenas empacados y
listos para su consumo, acordes a la metodologia de nutricidn y a los puntos F4U!. Estos

productos no contienen conservadores artificiales y cuentan con un sistema de empacado con



atmosfera modificada para garantizar la vida de anaquel que permita su distribucion y
CONSUMO Seguro.

Se disefid e implemento una plataforma informéatica web y movil que permite a los
clientes crear un perfil general o detallado totalmente personalizado que puede incluir sus
niveles clinicos y especificaciones antropométricas. En base a dichas caracteristicas este
sistema calcula los elementos que debe contener su dieta ideal para que con esa informacion
los clientes puedan conocer y seleccionar los alimentos mas adecuados para su consumo y
totalmente a sus gustos.

Como valor adicional, a través del sistema informatico de FIT4U!es posible que los
clientes den seguimiento a sus consumos y a los resultados antropométricos y clinicos que
obtienen después de consumir durante un periodo de tiempo nuestros productos.

El sistema de F4U! permite hacer compras de productos on-line y programar sus
pedidos futuros de forma totalmente personalizada segln sus gustos y necesidades. Este
sistema cuenta ya con registro de derechos de autor y con una solicitud de patente. .
Certificado de derechos de autor: 03-2012-060112130000-01.

A partir de la inversion, la investigacion y el desarrollo tecnologico realizado ahora
nuestra empresa cuenta con una oferta innovadora de productos y servicios pues logré

implementar los métodos de evaluacion del estado de nutricion en la aplicacion informatica,
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por medio de la cual el usuario alimentando la pagina web con ciertos datos podra obtener una

dieta equilibrada con la seguridad de que esta hecha a su medida y que cumple con lo

necesario para mantener su salud y su figura.
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Andlisis de la industria
De acuerdo al Instituto Pyme (2009) las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES)
constituyen la columna vertebral de la economia nacional por su alto impacto en la generacion
de empleos y en la produccion nacional. Segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia, en México existen aproximadamente 4 millones 15 mil unidades empresariales, de
las cuales 99.8% son MIPYMES que generan 52% del Producto Interno Bruto (PIB) y 72%

del empleo en el pais.

Productos y servicios de la empresa
Los productos y servicios que proporciona la empresa estan basados en la comida saludable,
con un menu variado de comida de medio dia. La racion consta de tres tiempos en los que se
incluye un guiso principal, acompafiado por una entrada y una guarnicion, cada uno de estos

tiempos aporta la cantidad dptima de proteinas, vegetales, carbohidratos y leguminosas.

Desayuno y/o Cena, para quienes necesitan Unicamente reforzar alguna parte de su
alimentacion.

o La alimentacion es personalizada, con la finalidad de brindar ain mejores
resultadosFIT4U! ofrece el servicio de asesoria y consulta nutricional, por medio del cual es
posible adecuar la alimentacion de los clientes de acuerdo a sus caracteristicas y objetivos.

o Cuenta con linea de Bebidas a base de té que ademas de aportar con los beneficios
propios de los tés son bajas en calorias y estan adicionadas con el Sistema New Fiber,
exclusivo de FIT4U! Actualmente se cuenta con seis sabores diferentes: rojo, negro, jamaica,

verde, verde con manzana-canela, té verde con cereza-blue berry.
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e  Ademas de tener una linea de galletas y snacks, con la finalidad de ofrecer a los clientes
alternativas que satisfagan sus antojos sin perder el enfoque saludable, F4U! cre6 una linea de
galletas y snacks que permiten disfrutar de un postre ¢ una botana salada sin culpa.

e  Cuenta con servicio a Domicilio en una amplia zona de la ciudad.

o Los productos que se desarrollan para venta al publico en general, estan de acuerdo con
nuestro sistema de alimentacion y aportan beneficios a quien los consume, ademas de

equilibrar la dieta.

Calificaciones para entrar al area
El conocimiento en el ramo de los alimentos, la experiencia en empresas de este ramo, tanto
en la parte administrativa como en la operativa y de investigacién y desarrollo de nuevos
productos, ademas de los estudios en la maestria de administracion, hacen que contemos con
las herramientas necesarias para establecer y cumplir los objetivos de la empresa. Aunado a lo
anterior, se ha conformado un equipo multidisciplinario que apoya a nivel experto en las areas

de salud y nutricidn, asi como de publicidad y relaciones publicas.

Resultados de investigacion de mercado
El estidio de mercado se realizé con el fin de generar una investigacion sobre la viabilidad
comercial del proyecto FIT4U!, basado en el analisis del entorno general, el analisis del
consumidor potencial y el anlisis de su competencia.

Analisis del producto y su mercado.FIT4U!, es una empresa que tiene como objetivo

promover entre sus clientes un estilo de vida saludable, basado en opciones de alimentacion
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balanceadas y acorde a los requerimientos de cada uno, y complementando con servicios
adicionales.

Producto:
Vision general. Los productos de la empresa, son un conjunto de recursos altamente
evaluados por su calidad y contenido que permiten llevar al consumidor potencial una

alimentacion equilibrada y saludable hasta la puerta de su hogar u oficina.

La oferta de FIT4U!. Se compone por una linea de bebidas saludables, en sabores de
Té Rojo, Té Verde, Té Negro, Jamaica e Infusiones gourmets, las cuales cuentan con su
innovador sistema exclusivo Newfiber el cual mejora el transito intestinal y la absorcion de
nutrimentos; funciona como prebidtico disminuyendo el riesgo de infecciones
gastrointestinales al mismo tiempo que contribuye a disminuir la grasa corporal y colesterol de
manera natural.

De igual forma, FIT4U! ofrece comidas completas, con el adecuado equilibrio de los
grupos alimenticios y con menus calificados como saludables, que complementados con un
servicio a domicilio y la posibilidad de personalizar cada menu, ofrecen a personas que por
diferentes motivos no pueden llevar una alimentacion sana y equilibrada, una opcién practica
y saludable inclusive en sus tres comidas principales al dia con todo y colaciones.

Fortalezas y ventajas
De acuerdo al analisis de la situacion competitiva del proyecto FIT4U! en su mercado y
situacion interna, se observa que sus principales fortalezas y ventajas se basan en la calidad de

los productos y los beneficios de llevar una calidad de vida saludable.
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Matriz general de oportunidades

FIT4U! reconoce como oportunidades actuales de negocio, que la poblacion se encuentra en

una busqueda constante por mejorar su figura, salud y vitalidad, por lo que la introduccion al

mercado de productos altamente ricos en nutrimentos y sabor, se colocaria de forma

inmediata.

Lin

Fortalezas:

Ventajas:

ea de alimentos:

Servicio a domicilio,

Menus personalizados,

Capacidad para cubrir hasta tres comidas al dia durante la semana para cada cliente.
Sistema web para acceso a registro, personalizacion, céalculo y pedido del menu
ideal para el usuario.

Sistema de facil manejo para el calculo y administracion de la dieta personal

(puntos F4UD).

Menus 100% saludables que proporcionan los requerimientos para cada cliente,
Menus calificados como saludables por profesionales de la salud y nutricion.

Servicio integral de asesoria y consultas nutricionales.

Linea de bebidas:

Fortalezas:
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e Variedad de sabores,
e Precio competitivo,
e Bebidas, 100% naturales.

Ventajas:

e Linea de bebidas saludables, que en sus condiciones naturales ofrecen varios
beneficios a la salud,;

e El sistema Newfiber, ofrece beneficios adicionales que hacen el complemento
perfecto para una bebida 100% saludable.

e El cliente, usos y habitos.

e En este apartado, se explica el tipo de estudio de mercado realizado para este
proyecto y se exponen los resultados obtenidos.

Variables.

Con base al resultado de la aplicacion de la formula de poblaciones finitas, esta
investigacion fue aplicada a 175 habitantes de la ciudad de Meérida, en edades entre los 18 y 69
afos. Se trataban de parejas jovenes (con o sin hijos), solteros, adultos mayores o mujeres
jovenes que buscan productos innovadores. Los niveles socioeconomicos a evaluar son A, B,
C+, C de los cuales se conocieron los usos y costumbres alimenticias que caracterizan a un
segmento de la poblacion que se preocupa por consumir alimentos saludables y se
identificaron los posibles consumidores potenciales de alimentos saludables, para crear una
campana efectiva de comunicacion que impacte en el cambio de sus costumbres al momento

de consumir alimentos saludables.
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Poblacion y muestra. La poblacion para aplicar la investigacion de mercados fue de
512,481 habitantes de la ciudad de Mérida del rango de 18 a 55 afios, ubicados en la zona
Norte dentro de los centros deportivos del Club Campestre, Club Deportivo Bancarios, Estadio

General Salvador Alvarado y Club Cumbres.

La muestra que se utilizd, se obtuvo a través de la formula de poblaciones finitas del

libro de investigacion de mercados:

f* (N-1) +s” pq
El resultado del célculo obtenido al aplicar esta formula arroja un total de 175
encuestas que se requieren para tener una seguridad del 95% y asi asegurar que los resultados

finales sean confiables.

Procedimientos. Se recogieron los datos sobre un cuestionario para identificar los
habitos de consumo y caracteristicas significativas del mercado potencial entre la muestra

elegida de la poblacién seleccionada como consumidor potencial.

Después de recolectar los datos se recurri6 al trabajo estadistico en el programa Excel,

para encontrar frecuencias de consumo.

Hallazgos .Como resultado del levantamiento de las 175 encuestas aplicadas en
Meérida, Yucatan, en las zonas delimitadas para este estudio se expone que la mayoria de la
poblacion encuestada suele considerar que su alimentacion es buena, sin embargo, nunca
cuentan las calorias o no estan seguros del contenido nutrimental, asi que estarian dispuestos a
recurrir a la ayuda de un especialista para que le proporcionara la dieta adecuada a sus

requerimientos diarios. En cuanto a las bebidas, el agua es la bebida mas frecuente de
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consumo, sin embargo, los tés tienen un mercado de consumo muy alto, sobre todo en los

sabores limon y té verde (Ver figura 1)

2%

W a)te verde
55'% | D) te negro
c)te de limén

md)te rojo

Figura 1. Grafica de consumo de bebidas a base de té.

El mercado potencial. EI mercado objetivo tanto para las bebidas como para los
alimentos son personas de entre 18 a 69 afios, de nivel socioeconémico C, C+y A/B,
estudiantes universitarios, ejecutivos, profesionistas, deportistas y personas en general que
quieren tener una alimentacion saludable y que por motivos de trabajo o escuela se les

dificulta cumplir con esto.

Por otra parte, también se tiene a personas dentro del mismo nivel socioeconémico
pero que tienen problemas de salud como diabetes, colesterol, triglicéridos entre otros, que
requieren una alimentacion especial, pero que de igual forma se les complica llevar una dieta

adecuada a sus requerimientos nutricionales (Ver figura 2)



Bebidas
poblacion de 18 ¥ mas 512,481 I
fuente: Censo de poblacion 2005, INEGI
Distribucion por Nivel Socio-Econdomico
- -
[ [
a'b 7.5 T3% 371.549 34,975 9%
c+ 13.6
< 18.8
d-+ 32.6
d 19.5
e 8.0
Comidas
poblacion de 15 a 69 anos 307.184 ]
fuente: Censo de poblaciéon 2005, INEGI
Distribucion por Nivel Socio-Econdmico
- -
[ [
a/b 7.5 40%% 122,566 24 381 20%%
c+ 13.6
c 18.8
d+ 32.6
d 19.5
[ 8.0

Figura 2. Tabla de demanda.

Demanda aparente
El objetivo inicial es lograr una penetracion al mercado objetivo, en cuanto al segmento de
comidas, que se estima en un 20% del mercado meta, con un total de 24,381 comidas. En el

rubro de las bebidas en un 9%, para el Té listo para tomar, con una meta de 34,975 botellas

desplazadas.
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Unidades / Comidas

ano 1 afno 2 afno 3 ano 4 afo 5
1,213 2.547 3,181 3,330 3,817
1,334 2.675 3,193 3,343 3,833
1,456 2.929 3,200 3,350 3,840
1,577 2.969 3,108 3,254 3,640
1,698 2.981 3,121 3,267 3,695
1,819 2,993 3,133 3,280 3,750
2,183 3.005 3.146 3,293 3,806
2,426 3.017 3,158 3,306 3,863
2,426 3.029 3,171 3,320 3,921
2,547 3.041 3,184 3,333 3,980
2.790 3,047 3,190 3.339 4,040
2911 3.047 3,190 3,339 4,100

24,381 35,283 37,976 39,754 46,287

Unidades / botellas

aifio 1 afio 2 aiio 3 afio 4 afio 5
1,740 5,568 11,412 23,530 48,493
1,914 5,664 11,640 24,471 48,856
2,088 6,003 11,513 24.851 49,171
2,262 6,264 11,376 24911 51,138
2,436 6,390 11,831 25,907 52,161
2,610 6,517 12,305 26,944 53,204
3,132 6,648 12,797 28,021 54,268
3.480 6,781 13,309 29,142 55,354
3,480 6,916 13,841 30,308 56,461
3,654 7,055 14,395 31,520 57,590
4,002 7,196 14,970 32,781 58,742
4,176 7.340 15,569 34,092 59917

34,975 78,341 154,958 336,478 645,356

Figura 3.Tabla de demanda para la venta en unidades para comidas y bebidas.

para comidas, en la cual para el afio uno se estima una venta de 24,381 unidades,

De acuerdo con la informacién del mercado actual se proyecta una demanda aparente,

incrementando en 45% el volumen de ventas contra el afio anterior. Para los afios siguientes, el

crecimiento promedio es de 7%, esto se debe a que la marca se introduce al mercado en los

afnos uno y dos, y alcanza su madurez para los afios cuatro y cinco donde se espera crecer un

16 % contra afio anterior. Para el caso de las bebidas, el incremento en el volumen de ventas
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de botellas de 43,365 es decir un 123% del afio 1 contra afio 2, para los afios 4 y 5 se estima
crecer 91% (Ver figura 2).

Evolucién de ventas

El valor de la marca en el mercado se lograra con los siguientes factores clave:

1. Linea de Alimentos frescos y empacados.

e Posicionamiento de la marca entre el mercado objetivo,

e Respaldo de la marca por especialistas en el area como nutriologos y
asociaciones o instituciones especializadas, y

e Proporcionar servicios adicionales complementarios por medio de nuestro
sistema web, servicios de asesoria consultas y platicas formativas e
informativas a cerca de salud y nutricion, alianzas con nutriélogos, gimnasios,
centros de salud, etc.(Ver figura 3)

2. Linea de Bebidas

Posicionamiento de la marca en el mercado meta,

e Incorporarse al canal de tiendas de autoservicio y tiendas con el formato de
clubes de precio,
e Diversificar la oferta de sabores con extensiones de linea, y

e Activaciones en el punto de venta (Ver figura 4).
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Figura 4. Evolucion de ventas para comida.
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Figura 5.Evolucion de ventas para bebidas

Competitividad

Principales Competidores (Alimentos)

Plaza

Productos

Cocinas
econdmicas

Promocion

Volantes, folletos

Colonias, zonas
residenciales

Comida en general, comidas completas
con servicio a domicilio, variedad de
opciones diferentes a la semana.

100% natural

Revistas, periédico

Restaurante
establecido en zona
norte

Comida natural v saludable, ensaladas,
sandwiches, cameas, icuados v jugos
Servicio a domicilio

Go Green

Revistas, periédico

Comedor establecido
en zona norte

Comida natural preparada al momento,
base de ensaladas y pastas. Servicio a
domicilio

Super Salads

Revistas, periddico

Restaurante
establecido en zona
norte

Ensaladas saludables, sandwiches, wraps
¥ sopas. Servicio a domicilio

Figura 6.Principales Competidores (alimentos)




Factores de comparacion con las marcas de la competencia:
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Marcas con buen posicionamiento y con varios afios en el mercado,

Franquicias con muchas posibilidades de inversion,

Variedad de opciones para ofrecer a los clientes, y

Precios competitivos.

Ventaja competitiva de FIT4U! - Alimentos

Comida un toque “casero” pero con altos estandares calidad y salubridad.

Menus predefinidos pero que pueden ser personalizables segun los

requerimientos nutricionales de cada cliente.

Principales Competidores (Bebidas)

Promocién Plaza Productos
Tiendas detallistas,
Nestea POP, TV, Revistas, supermercados, Té de limon en dos sabores en
publicidad exterior tiendas de presentacion de 600ml
conveniencia
Tiendas detallistas,
. . supermercados, Té de limon en dos sabores en
Te Lipton POP, revistas tiendas de presentacion de 600m|
conveniencia
Tiendas detallistas, _
supermercados Te natural en 6 sabores diferentes, con
Arizona POP iendas d ! una linea dietetica y presentacion de lata
tiendas de de 900ml y botella de 355ml
conveniencia
Supermercados Linea de bebidas gue incluyen tés, aguas, jugos,
. . ! néctares y bebidas dietéticas, cuentan conm’s
Snapple Revistas, POP tiendas de de 60 diferente sabores de productos en
conveniencia presentacion de 355ml.

Figura 7. Principales Competidores (bebidas)

Factores de comparacion con las marcas de la competencia:

Marcas con buen posicionamiento y con varios afios en el mercado,



e Marcas internacionales, y

e Gran capacidad de distribucion y precios competitivos.

Estrategia de mercadotecnia

objetivos de venta:

e Crecimiento del 45% en ventas de mercado doméstico. Afio uno vs. afio dos,

o Al final del primer afio se debera lograr una meta de 24,381 raciones de

e Consolidar la marca FIT4U!, en el segmento de comidas listas para comer, e

Precio competitivo, y

Variedad de sabores.

Ventaja competitiva de FIT4U! - Bebidas

Sistema Newfiber exclusivo de FIT4U!,

Bebidas naturales y saludables, que aportan beneficios a la salud,

En este apartado se concentran los puntos estratégicos de mercadotecnia, para lograr los
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o Incremento de alianzas con empresas enfocadas al segmento de belleza y salud.

Crecimiento del 45% en ventas
mercado doméstico afiol Vs.
Afo02.

v

v

v

v

Al final del primer afio se debera
lograr una venta de 24,381
raciones de comida.

Consolidar la marca FIT4U! en
el segmento de comidas listas
para comer.

Incremento de alianzas con
empresas enfocadas al segmento
de belleza y salud.

Figura 8.Estrategias Propuestas
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Con respecto a las comidas, se tiene un punto de venta, desde donde se distribuiran
todas las entregas y se haran ventas de impulso con las dietas empacadas. EI concepto que se
busca explotar de manera méas consistente es lograr que los clientes se inscriban a la empresa
garantizando asi un namero determinado de entregas diarias, inclusive con pagos anticipados,
para esto se proyecta la emision de una tarjeta de pre-pago con la cual el cliente tendra
derecho de hasta “n” nimero de comidas que podra utilizar en un lapso definido segun su

conveniencia.

De esta forma, el esfuerzo de ventas de FIT4U! con respecto al mercado de alimentos,
sera principalmente en conseguir esas suscripciones mas que ventas ocasionales. Para facilitar
esta tarea y conseguir la lealtad de los clientes, se realizaran estrategias de promociones

incentivando al consumo continuo de los alimentos de FIT4U!

Para personas que contraten paquetes semanales de las 3 comidas, recibiran sin costo
adicional una cita al mes con el nutridlogo para controles, chequeos e inclusive adecuar las
dietas que consumen a diario segun sus requerimientos nutricionales acorde con su actividad,

edad, situacion de salud o necesidades especificas.

Por medio de alianzas comerciales, se ofrecera a clientes que contraten planes
mensuales descuentos en gimnasios y/o centros de salud, complementando la idea de “Vive en

forma” que FIT4U! ofrece.

La tarjeta de comidas pre-pagadas ofrecera un beneficio adicional al término del
namero de servicios que se hayan contratado, el cual variara dependiendo de las alianzas

comerciales con las que se cuente pero siempre bajo la misma linea de beneficios saludables.
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Ademas, por medio del sitio web y al software exclusivo de FIT4U! los clientes
consumidores tendran acceso a un portal donde de manera guiada podran establecer sus dietas
ideales, pedir sus alimentos con dichos parametros, llevar un registro y un control de sus

consumos, asi como de los beneficios en su figura y salud.

Para el caso de las bebidas, la estrategia sera explotar el canal de ventas al detalle,
pudiendo colocar los productos en tiendas de conveniencia y supermercados principalmente,
para lo cual, el equipo de ventas sera el encargado de la negociacién con los establecimientos
y el seguimiento posterior que incluye el surtido de producto, cambios si los hubiere, entrega
de material promocional y la labor de negociacion de lugares especificos dentro de cada uno

de dichos establecimientos.

Para el caso de los almacenes de mayoreo, se realizara una estrategia similar con cada
uno de ellos, la diferencia es que el producto en este caso, se ofrecera en paquetes de 6 piezas

con sabores surtidos.

Plan de ventas
Esta considerado como una de las funciones basicas de la empresa, se determing el precio de
venta, sus politicas y condiciones, margen de ganancia para poder usarlo como herramienta de
negociacion. Asi mismo, el plan de ventas esta disefiado para que sirva como indicador de la

manera en que se estan logrando las estrategias comerciales.

Politica de precios, de promociones y descuentos.Principalmente son las herramientas
de negociacion para la introduccion de la marca en los diferentes canales de venta, ademés de

crear la relacion a largo plazo con los clientes:

Condiciones de venta



64

Los precios para los productos de FIT4U! son:

— Bebidas $11.00

— Comida del dia $ 45.00

— Paquete 3 comidas:  $120.00

En el caso de las bebidas el precio es para la presentacién de 500ml en cualquiera de
sus sabores, precio de venta directo al publico en canales de detallistas, para canales de
mayoreo se manejara un precio de venta menor en paquetes surtidos de 6pzas a un precio de

$60.00.

En el caso de los alimentos, el precio de comida del dia es para aquellas personas que
solo contratan los servicios de una comida al dia, para las personas que lo deseen, se ofrece la
opciodn de 3 comidas al dia (desayuno, almuerzo y cena), el cual ademas se puede

complementar con colaciones entre-comidas con costo adicional dependiendo de las mismas.

Pre de venta ganancia margen
Comidas 45.00 23.60 52.44%0
Paquetes DCC 120.00 74.60 62.17%0
Te rojo 8.00 0.61 7.65%
Te Jamaica .00 0.92 11.45%%6
Te manzana-canela 8.00 0.96 12.00%%6
Te Blueberry 8.00 0.86 10.80%%0
Te WNegro 8.00 1.11 13.87%6
Te Verde 8.00 0.99 12.32%%6

Figura 9. Porcentaje de ganancia para FIT4U!

Planes de lanzamiento.
El objetivo del plan de lanzamiento es de tener un acercamiento con el mercado objetivo y
especialmente con los usuarios finales de los productos de FIT4U!, crear un impacto inicial,

atraer y retener a clientes potenciales.
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A continuacion se presenta el presupuesto de inversion para promocion y publicidad, por mes
de los dos primeros afios, estos son de vital importancia para crear el posicionamiento de la

marca en el mercado meta. (Ver figura 10)

Plan de inversion
Promocion v Miercadeo

el e 1O e

felr T2 SO O felr 11.563 .75
AN A4 3. S5O0 WD INRME GO IS S0
alrn- 1 S Or=0 O alrn- 24 OS2 G0
AXNAN 1 O OO0 G S AANN N 15 951 04
RARIRY GOGO OO0 RARIRY 11 101 20
jul 15 . 225 W) jul Z24.2833. 8
MIE O o, 320 00 ZE O 10,1 7o 1O
seqr 10,512 50 s e]r 15, 76741
ot 21,7 S0 0 oct 346921 25
ANV 1. S5O0, O ANV 2312750
«Ric TS0 AN lic 11 56375

total 1S8.408.15 total 252.661.00

i
TSI 0G6S =25 TTOS0

3OS 193 20
L SFITE. D01 S50
422 GER . OS

E. E. EI

Figura 10. Plan de inversion, promocion y mercadeo.

De acuerdo con el plan de inversion para mercadeo y promocion, en la siguiente figura 11 se

muestra la lista mensual, de los dos primeros afios, de medios a utilizar
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Ano 1 Ano 2
Mes Actividad(es) de promocion Mes Actividad(es) de promocién
mes 1 Revista, Marketing Directo mes 1 Sg‘gﬁa‘ Marketing Directo, publicidad
mes 2 Televisién, Marketing Directo mes 2 | [€levision, Marketing Directa,
Activacion
mes 3 Revista, Marketing Directo mes 3 Sg\gsta, Marketing Directo, publicidad
mes 4  [Television, Marketing Directo mes 4  [1elevision, Marketing Directo.
Activacion
mes 5 Revista, Marketing Directo mes 5 Eg\;sta. Marketing Directo, publicidad
mes 6 Televisién, Marketing Directo mes 6 || clevision, Marketing Directo,
Activacion
mes 7 Revista, Marketing Directo mes 7 Sg\;sta. Marketing Directo, publicidad
mes 8 Television, Marketing Directo mes 8 Telt_a-wspn, Marketing Directo,
Activacion
mes 9 Revista, Marketing Directo mes 9 gce)vF:sta. Marketing Directo, publicidad
mes 10 Television, Marketing Directo mes 10 Telt_a-wspn, Marketing Directo,
Activacion
mes 11 Revista, Marketing Directo mes 11 gé"P'Sta' Marketing Directo, publicidad
- : ) Television, Marketing Directo,
mes 12 Television, Marketing Directo mes 12 Activacion

Figura 11. Plan de medios

Para la implementacion de estas actividades se han estimado los siguientes costos que

corresponden al plan de inversién de mercadeo. (Ver figura 12)

Plan de Medios afio 1
Estrategia Medio Espacio  Periodicidad publicaciones Costo unitario Promedio | Costo aunual
mensual
Revista Megamedia [L"altoimpactq Semanal 24 $ 250000(% 5,00000]|%$ 60,000.00
Marketing Directo Futurnet 1000 envios | Mensual 12 $ 016 % 164178 1,970.00
Television Grupo SIPSE | Aquienel2 | quincenal 24 $ 462500(% 9250.00( $111,000.00
$ 1441417 | $172,970.00

Figura 12.Plan de medios. Afo 1

Resultados de la Investigacion de Mercados
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M a) se prepara en casa

M b) se solicita a un
establecimiento, tipo cocina
econdmica

m c¢) come fuera de su domicilioo
lugarde trabajo

Figura 13. Habitos de consumo en alimentacion diaria

De las 175 personas encuestadas, el 79% de los encuestados afirmé que prepara sus alimentos
dentro de su propia casa y solo un 10% solicita los servicios de un establecimiento tipo cocina

economica. (Ver figura 13)

m a) fritos
m b) horneados
¢ jasados

m d) guisados ¢ cocinados
lentamente

m e sancochades o hervidos

Figura 14. Tipo de alimentos

En este caso, un 46% de los encuestados, expresa que los alimentos generalmente son

preparados como guiso o cocinados lentamente. (Ver figura 14)
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a) diario

b)de 3 a 4 veces por semana

mc)de 1a2veces por semana

Figura 15. Frecuencia de consumo en establecimiento tipo cocina econémica

Se indag0 sobre la frecuencia de consumo en establecimientos tipo cocina econémica, y un

66% establecid que asiste a este tipo de lugares de 1 a 2 veces por semana. (Ver figurals)

M a) buena
® b} mala

W c)no me interesa

Figura 16. Tipo de alimentacion.

De primera vista, el 79% de la poblacién establece que su alimentacion es buena pero es un
factor importante resaltar que la suma de encuestados que no les interesa su alimentacion (8%)
y el 13% de la poblacion que considera su alimentacion como mala, nos demuestra un posible

mercado potencial para cambio de costumbres alimentarias.(Ver figura 16)
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M a) Siempre
M b) casi siempre
mc)aveces

M d) nunca

Figura 17. Cantidad de calorias

Es interesante evaluar este punto, ya que, a pesar de que en la pregunta anterior el publico
afirma llevar una buena alimentacién, el 36% de la poblacion nunca revisa su consumo de
calorias y un 27% solo lo hace “a veces” por lo que un total del 63% de la poblacion no sabe

con exactitud cudl es el nivel de calorias que llega a consumir. (Ver figura 17)

Wa)Si

mb)No

Figura 18.Valores nutrimentales
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El 75% de la poblacién establece que si toma en cuenta los valores nutricionales para la

preparacion de sus alimentos. (Ver figura 18)

™ a)Si

mb) No

Figura 19. Ejercicio.

La gran mayoria de los encuestados contesto afirmativamente la pregunta “¢ Acostumbras

hacer ejercicio?” con un 73%. ( Ver figura 19)

a) diaric
b)de 3 a 4 veces por semana

mc)de 1a2veces por semana

Figura 20. Frecuencia de préactica.

De las personas que anteriormente contestaron que realizan algun tipo de ejercicio, el 52% de

los encuestados, afirma realizar una actividad fisica a diario. (\Ver figura 20)



Figura 21. Especialista para la preparacion de alimentos.

De nuevo, es interesante resaltar esta pregunta, ya que el 65% de los encuestados afirma

necesitar la ayuda de un especialista para la preparacién de sus alimentos, aun cuando

ma)Si

mb)No
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anteriormente nos habian afirmado que consideraban buena su alimentacion. (Ver figura 21)

Figura 22.Precio

M a) Entre 30y 45 pesos
H b} entre 45y 50 peso

W ¢)mas de 50 peso
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El precio percibido para el consumo de este tipo servicio, es en un rango de 30 a 45 pesos
(51% de la muestra) y de 45 a 50 pesos (35% de la muestra). La preferencia por el precio

depende mucho del perfil del encuestado y el nivel socioecondmico. (Ver figura 22)

3%

) solteros

} casados con hijos

c} casados sin hijos

d) persenas de la tercera edad

e} deportistas

Figura 23. Tipo de personas que consumen alimentos saludables.

Como respuesta al tipo de personas que los encuestados consideran como los principales
consumidores de alimentos saludables, el 64% establece que los deportistas son aquellos que
maés cuidan su alimentacion. El segundo lugar lo toman las personas casadas con hijos

(15%).(Ver figura 23)

® a) Familias pequeiias con nifios (2 a 4 Integrantes).

m b) Conciente aspiracional {amas de casa menores a
45 aiios).

B ¢) Hogares grandes con hijos que acuden a escuelas
publicas

® d} Hogar maduro tradicional {amas de casa mayores
a 45 aiios)

® e Hogares maduros exitosos (jefes de familia con
alto nivel educativo)

m f) Fashion (amas de casa jovenes con alto nivel
educativo y menor presencia de hijos)

Figura 24.Estilo de vida.




El estilo de vida que mayor frecuencia se obtuvo con la investigacion, fueron familias
pequefias con nifios (de 2 a 4 integrantes), seguido por el estilo “Fashion” (amas de casa

jovenes con alto nivel educativo y menor presencia de hijos). (Ver figura 24)

Figura 25. Volimen de personas que realizan las tres comidas bésicas del dia

Wa)si
mb)no

W c)aveces

El 81% de los encuestados contestd afirmativamente que realiza las 3 comidas basicas al dia.

(Ver figura 25)

a) refrescos

b) agua fresca
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) tés d) agua

ml
L
L E]

[T

Figura 26. Tipo de bebida que se consume durante el dia

Del tipo de bebida que los encuestados suele consumir, resalta el agua con un 71%, seguido de

las aguas frescas con un 29%, en tercer lugar los refrescos con un 25% y finalmente, los tés

con un 18%. (Ver figura 26)

M a) diarios
M b) 2 veces por semana
mc) 1vez por semana

md)1lvezalmes

Figura 27. Frecuencia del consumo de Tes frios.

A pesar de encontrarse en un nivel de importancia bajo en la pregunta anterior, la mayoria de

los encuestados, suele tomar tés alrededor de 2 veces por semana (32%), seguido por un 26%
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de la muestra que los consume a diario. Lo que nos indica que efectivamente, existe un

mercado potencial para este tipo de bebidas.(Ver figura 27)

M a)te verde
55% H b) te negro
c)te de limon

md)te rojo

Figura 28. Tipo de tés frios

El té de limon es el de mayor consumo, obteniendo un 55% de preferencia por parte de los

encuestados, seguido inmediatamente por el té verde con un 32%. (Ver figura 28)

Disefio de Imagen Corporativa
Durante el desarrollo del proyecto respaldado por CONACYT 2010 realizamos un estudio de
mercado a través de la empresa BRAND INVESTIGATION S.A. DE C.V. para validar la
pertinencia de nuestra oferta y determinar si los clientes potenciales de nuestra empresa
perciben valor de nuestros productos y servicios. Derivado de los resultados arrojados por el
mencionado estudio debemos resaltar las siguientes conclusiones, las cuales nos permiten
afirmar que existe un mercado potencial importante cuyas necesidades podemos satisfacer a

través de nuestra oferta de productos y servicios:

e La oferta general de la empresa que incluye alimentos frescos y empacados

resulta altamente atractiva, considerando que la mayor parte de la poblacion



objetivo busca como fin primario el bajar de peso y mantenerse en forma con
una alimentacion préactica y econémica.

Existe un mercado potencial creciente para los alimentos preparados
empacados, ya que el estilo de vida acelerado de los diversos perfiles
explorados genera la constante blsqueda de una vida practica que
incluye los hébitos alimenticios.

Se identificd que el segmento de mercado que la empresa puede atender
de manera inmediata es: Hombres y mujeres entre 25 — 45 afos, de nivel
socioeconémico C+ *

El mercado potencial busca productos alimenticios que tengan
equilibrio entre calidad, sabor, buen precio y valor nutricional.

Bajo este objetivo, actualmente se encuentran pocas opciones que
logren satisfacer todas sus demandas, por lo que la promesa bésica de la
empresa y su oferta de productos y servicios es cercana al ideal buscado
por la muestra explorada.

Una de las principales barreras para la empresa es la generacion de la
conciencia entre la poblacion de la importancia de modificar sus habitos
alimenticios.

La imagen corporativa actual de los productos (MAOZ saludable) no
resulta atractiva para el segmento de mercado y consideran que no

comunica de manera correcta sus beneficios y atributos.
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e Los envases y empaques actuales de los alimentos y bebidas no resultan
atractivos ni adecuados.

e Los servicios adicionales como la consulta nutricional incluida en los
paquetes integrales resultan un gran atractivo, pues nuevamente apoyan
el concepto general de que el concepto te facilita la vida.

Los nuevos servicios que ofrece la empresa utilizando la plataforma informatica y el
internet resultan altamente valorados. El servicio de venta on line y sobretodo la posibilidad
de conocer la dieta adecuada para cada cliente y la opcidn de personalizacion de sus alimentos
a traveés de la pagina web son una propuesta de valor interesante, acorde con el estilo de vida
moderno y acelerado del mercado objetivo.

Consideran el software que se desarrollé con el concepto exclusivo e innovador de la
empresa una herramienta de gran utilidad, especialmente por la posibilidad de dar seguimiento
a su alimentacion y a sus resultados de una manera sencilla.

La muestra expreso que no les resulta atractiva la pagina web (MAOZ saludable),
requiere mayor atractivo de colores y contrastes, ademas de que es necesario tener mayor

informacidn de consulta y beneficios explicitos.

Actualmente hay un bajo conocimiento del servicio y los productos de la empresa denominada

(MAOZ saludable) y no existe posicionamiento de marca.

Con base a los resultados arrojados por los estudios cualitativo y cuantitativo anteriormente
expuestos, se toma la decision de continuar con la estrategia de posicionamiento y penetracion

del concepto anteriormente explicada pero, cambiando la imagen y el nombre de la marca.

A continuacion se muestra el disefio de la marca de MAOZ Saludable! (Ver figura 29)
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maoz

saludable!

Figura 29. Logotipo

saludébl'e!. |

Figura 30. Aplicacion secundaria de la marca

Cada una de las aplicaciones de MAOZ Saludable! Se disefian a partir de los colores
corporativos de la empresa. La linea del disefio que se maneja cuida la limpieza y el acomodo
de cada uno de los elementos disefiados para transmitir que MAOZ Saludable! es una empresa

que ofrece productos sanos, frescos y limpios para el consumo del cliente.(Ver figura 30)

A continuacion se presentan las diferentes aplicaciones de la empresa (Ver figura 31):
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COMPETIDORES

DESCRIPCION

Metodologia de nutricién
Sistema que conjuga el gusto del
cliente, el equilibrio de macro
nutrientes y la cantidad de calorias
ideales basados en la NOM

CWeightWatchers'

tE!

QuitakjLos”®

Es maravilloso estar bien

) Zo Petite Dict
dietapack

Asignacion de puntos basados en el
contenido caldrico por porcién de
productos estandar del mercado.
Sistemas de alimentacion saludable
fresca del dia 0 empacada basados
en los requerimientos nutricionales
calculados por un especialista a
través de una consulta personal.

Productos Empacados
Alimentos equilibrados, modulares
para armar tu dieta ideal en base a
calorias y macronutrientes, sin
conservadores quimicos. Sistema de
puntos generales y por grupo
funcional y gréficos para elegir
seglin requerimientos.

CWeightWatchers

Productos propios y de otras
marcas contabilizados
cal6ricamente y con un sistema de
puntos que permite llevar un
control de calorias ingeridas
Productos congelados preparados
para que puedas llevar una dieta
saludable.

Figura 31. Hoja membretada, volantes, carteles y etiquetas de la linea de bebidas MAOZ

Saludable!
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Servicio General

Servicio de alimentacion
personalizada. Entrega a domicilio.
Servicios de la pagina web con la
implementacion del calculo de la
cantidad y tipo de ejercicio ideal para
cada persona dependiendo de sus
necesidades y datos de perfil. Red
colaborativa entre clientes,
profesionales de la nutricion y salud
y activadores fisicos.

&

auitakjLos*

Es maravilloso estar bien

) Lo Petite Dict

dietapack

Proporciona menus establecidos de
comida del medio dia para elegir
(solo en mty). Su pagina web te
permite calcular tu IMC.
Conferencias de ensefianza ya
apoyo con testimonios.

Comida gourmet del dia anterior,
equilibrada con diferencial de
calorias segun elijas. Ofrecen
servicio de nutricionista en
consultorio. Su pagina no ofrece
ningun tipo de soporte nutricional.
Venden comida empacada y la
entregan a domicilio semanal. Su
principal mercado es gente que
quiere bajar de peso. Cuentan con
pagina web que exhibe los platillos
y tipos de dieta disponibles

Servicio de Alimentacion
Alimentos frescos, personalizados y
equilibrados en esquema a elegir de

comida del medio dia hasta
desayuno, comida y cena. Linea de

bebidas saludables

Se basa en ensefiar a sus clientes
con la préactica, como consumir
porciones adecuadas de cada
alimento

Saludable, equilibrada, diferentes
tipos de dieta.

Comida del medio dia saludable
para bajar de peso

Figura 32. Analisis comparativo con otras marcas.

Para hacer un cambio de imagen y marca efectivos, que nos permitan posicionarnos en el

mercado de forma ganadora y lograr los objetivos deseados para la empresa, es necesario,

ademas de seguir las instrucciones derivadas del andlisis de los datos de los analisis de

mercado, hacer un comparativo con las marcas que ofrecen productos y servicios similares al

nuestro y que ya estan posicionadas en el mercado (benchmarking) para captar las

caracteristicas que han logrado captar la atencion y ubicar a la marca en el gusto de los

clientes consumidores. Este analisis nos permite también compararnos en cuanto a innovacion

y tipo de servicio con marcas similares.(Ver figura 32)
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Ventaja competitiva - Alimentos

— Comida un toque “casero” pero con altos estandares calidad y salubridad.

— Mends predefinidos pero que pueden ser personalizables segun los

requerimientos nutricionales de cada cliente.

Tomando en cuenta todo lo anterior, definimos la nueva imagen y marca de nuestros

productos y servicios que queda como a continuacion se presenta (Ver figura 33):

Marca base-

fitau©vleno

Hldmtateen  forma

Linea de bebidas

fitau @ meal

Mitreteenforma

Alimentos

fitau Obite

Deleltate enforma

Postres y snacks
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Figura 33.Nueva imagen y marca

Actualmente, nuestro nuevo local se encuentra ubicado en la calle 21 # 126 A x 26 y 28

Colonia México. Esta ubicacion es estratégica con base al segmento de mercado que queremos

abarcar. (Ver figura 34)

Figura 34.Exterior del local comercial con la nueva imagen.

Normatividad aplicable.
De acuerdo a la naturaleza de los productos que actualmente fabrica y comercializa esta

empresa, se contempla el cumplimiento de la siguiente normatividad en el territorio nacional:

e NOM-050-SCFI-1994. “Informacidn comercial - Disposiciones generales para

productos”.
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e NOM-051-SCFI-1994. “Especificaciones generales de etiquetado para

alimentos y bebidas no alcohdlicas pre-envasados”.

e NOM-120-SSA1-1994. “Bienes y Servicios. Practicas de higiene y sanidad

para el proceso de alimentos, bebidas alcoholicas y no alcohdlicas.”

Cadigo de barras
La empresa es miembro de la Asociacion Mexicana de Estandares para el Comercio
Electrénico, A. C. (AMECE), el Gnico organismo a nivel nacional que otorga entre otros
servicios, el cddigo de barras para la identificacion de los productos que se comercializan en el
pais a traves de este sistema de lectura que permite la estandarizacion y que agiliza los
procedimientos en la mayoria de los establecimientos y cadenas comerciales mas importantes
en el territorio nacional. EI nimero base EAN 13 asignado por la AMECE para la empresa es
el 750225029, con el cual pueden asignar hasta 1,000 codigos para identificar sus productos.

Los cédigos utilizados hasta el momento son los siguientes (Ver figura 34):

Producto Cdodigo de barras
Te rojo 7503013715006
Te verde 7503013715013
Te negro 7503013715020
Infusidn gourmet: Te verde cereza blue berry 7503013715037
Infusidn gourmet: Te verde con manzana canela 7503013715044
Jamaica 7503013715051
Empaque con 6 bebidas 7503013715068
Empaque con 9 bebidas 7503013715075

Figura 35. Cddigo de barras de los productos.

Procesos de produccién.
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El proceso de elaboracién para las comidas que ofrece la empresa es un conjunto de
actividades diversas, las cuales implican tiempos, ingredientes, operaciones y demas

elementos diferentes para cada comida de acuerdo a los mends programados.

En la figura 36 se ilustran las etapas del proceso general para la produccion y reparto de
comidas en la cual se aprecia como se involucran en este proceso tanto el cliente como la
empresa y también se puede apreciar la manera en la que interactdan, con la finalidad de
identificar los puntos en los que existe el contacto entre el personal de la empresa y el cliente

como puntos criticos, para ofrecer no solo productos de calidad, sino también un servicio de

primera.
| incion al . "
nsenpaion a > Pedido RECED{.:'QI.-I en Cobranza
programa damicilio
? & [y
A
i Elaboracian
Promacién .
del producto 7 Reparto
i
k [}
' Entrega en punto
Captacion de Abastecimient | de vent
clientes astecimiento : e venta
I
I |
' |
]
i |
......................... A ccccssssssssssaMacscssssnssssssssssssssssssssssssmssssssnsnnan
! I
! v
! Colocar los
]
1 Pesar _f\ Prepararel [~ alimentos en
1 . . . ..
1 ingredientes /| platillo |— /] recipientes de
: plastico
¥
Seleccionar [ 4| Seleccionar —[\ Comprar
materia primal /| proveedores _l/ materia prima
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Figura 36. Diagrama de bloques general para la produccion y reparto de comidas.

Para el proceso de elaboracion de bebidas e infusiones, se requiere primero de la preparacion
del concentrado correspondiente dependiendo del sabor de la bebida a realizar. Este proceso
comprende algunas etapas especificas las cuales se ilustran en el siguiente diagrama de
bloques (Figura 37), en donde se pueden observar los tiempos actuales requeridos para la
fabricacion de 80 botellas de 500ml o bien el procesamiento para preparar 40 litros de

producto terminado:

Calentar Mezclar con
Preparacion Pesar agua con . . Diluir el
del Producto ingredientes las hojas Colar ) de”.‘as Agitar concentrado
ingredientes
secas
80
5 min 30 min 5 min 1 min 5 min 1 min

botellas

Figura 37. Diagrama de bloques detallado para la preparacion de bebidas.

En la figura 38 se pueden apreciar las etapas del proceso general para la elaboracion de
las bebidas e infusiones, en la cual se aprecia también como interacttan el cliente y la

empresa, en relacion a la solicitud, preparacion, almacenamiento, entrega y cobranza de éstos

productos.



86

. Racapcion en
Demanda Pedidos domiciio 0 POP
[}
h J ) J h
Almacenamiento Renaro
Abastecimiento #{Elaboracion del Té # Embotellado (@n espera da . p .. Cobranza
distribucion) (Distribucicn)
I I I &
i / !
| | 1 L4
| | |
: : : Empaguetado Entrega
| | |
| | | f
...... feeccccsccccnssecccsiecncsancccccnsnnafencnccaccnccsnsiencncccccnsnnnscaccccsscanccnnen
| I I I
¥ 4 ¥ ¥
Seleccién de Agua Tratamiento Agua Enjuagado -
A Embalaje
materia prima cruda de agua tratada de envases
Seleccion de | Té y otros Preparacion | Envases En\rasa_do Pelicula para
. : de lavados del té
proveedores | ingredientes amplaye
concentrado Cajas de Carton
lL J\JL Tarimas y
Otros insumos
Compra da Elaboralciﬁn Tapas —»| Taponado
materia prima Agua . ds‘f te
terminado ‘ ‘
Etiquetas —»{ Etiquetada

Figura 38. Produccion y comercializacion de bebidas-

Pardmetros de

control.

De acuerdo al giro de esta empresa, los parametros minimos de control de calidad que pueden

medirse en algunas de las materias primas que se utilizan, en sus productos finales y durante el

proceso de produccién; con los correspondientes instrumentos de medicidn necesarios para

Ilevar a cabo dichas determinaciones, son los siguientes:

Parametro Instrumento Aplicacion
pH Medidor de pH o potenciémetro. Medicién y control de la acidez del producto.
Temperatura | Termometro de caratula o bimetalico. Medicién de la temperatura de calentamiento.

Grados Brix

Refractémetro.

Medicién de la concentracién de azucar.
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Figura 39. Parametros e instrumentos para el control de calidad.

Ademas del control de la calidad del producto terminado, procesos e insumos, es necesario

Ilevar datos en relacion a los inventarios, recetas y evolucion y mejoras de los clientes

consumidores. Para cumplir con esto, se estd implementando un software que tiene un

apartado de control para todos los temas antes mencionados .(ver figura 39)

Equipamiento e instalaciones

La empresa cuenta ya con la mayoria de los utensilios y herramientas para la

elaboracion de sus productos, puesto que se han elaborado con anterioridad y se han adquirido

con recursos propios. Estos utensilios y herramientas con los que cuenta actualmente, los

cuales representan una inversion de $131,800.00, son los siguientes (Ver figura 40):

Cantidad Concepto Valor estimado
N/A Recipientes de plastico diversos $1,500.00
N/A Trastes de cocina diversos $5,000.00

1 Juego de cuchillos $1,500.00
1 Licuadora de 5It $6,000.00
1 Tijeras $100.00
1 Colador de aluminio $600.00
1 Juego de sartenes $1,000.00
1 Olla de presion grande $700.00
1 Arrocera $600.00
1 Estufén industrial con 4 quemadores, comal y horno $12,000.00
1 Refrigerador industrial vertical de 16ft $6,000.00
1 Horno de microondas industrial $4,500.00
1 Tarja industrial doble $7,800.00
1 Mesa de trabajo de acero inoxidable de 1.50x1.2mt $6,500.00
1 Extractor de aire $1,000.00
1 Bascula electronica de 5kg $1,600.00
1 Olla de 40Its de aluminio $400.00
1 Planta para purificacién de agua $120,000.00

Figura 40. Herramental actual.
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La maquinaria y demas equipamiento que requiere la empresa para su desarrollo, y que
ha adquirido de acuerdo a la demanda estimada y los planes comerciales que se estipulan en el

presente documento, suman un total de $619.090.00 y son los siguientes (Ver figura40):

Cantidad Concepto Valor estimado

Enjuagadora automatica para envases de PET de acero $191.,500.00

1 inoxidable con capacidad de 60 botellas x minuto.

Envasadora automatica de liquidos, de acero inoxidable, 6

1 valvulas para envases de 350 ml hasta 1 Its., capacidad aprox. de $187,580.00
24 botellas x min.
1 Apretadora neumatica con muesca para tapa de 28 mm. $9.,650.00

Capacidad de produccion de 60 botellas x min.

Etiquetadora automatica para etiquetas auto-adheribles en rollo,

1 para envases redondos de 350ml- hasta 1 Its., de acero $129,360.00
inoxidable. Capacidad de produccién de 40 botellas x min.

1 Compresor de aire $3,000.00

1 Vehiculo $80,000.00

1 2 Refrigeradores Industriales de 16 ft. $18,000.00

Figura 41. Equipamiento actual.

En lo que respecta a las instalaciones, se considera un presupuesto de $45,000.00 para realizar

principalmente algunas adecuaciones.

Materia prima e insumos
Con respecto a las materias primas y demas insumos que utiliza esta empresa para la
elaboracion de las comidas, los adquiere por compra directa con sus proveedores, es decir,
acude al punto de venta, paga en efectivo y los transporta a sus instalaciones, donde son
almacenados en las condiciones adecuadas dependiendo de sus caracteristicas y segun el menu
del dia, éstos se van eliminando del almacén por lotes de produccion. Se considera para estos
insumos y materias primas una recompra cada 3 dias, ya que los ingredientes deben ser lo mas
frescos posibles para cumplir con los estandares de calidad establecidos por la empresa, es

decir, se contempla un inventario de 3 dias para la elaboracion de comidas.
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Los proveedores de insumos y materias primas para las comidas son locales, ubicados
en la Ciudad de Meérida, Yucatan y el % de volumen de compra, definido como la cantidad de
insumos adquiridos entre la cantidad de insumos disponibles con un mismo proveedor es de
alrededor del 10%, por lo que generalmente no se presenta una insuficiencia de éstos, solo en
casos en los que el producto no se encuentra disponible por ejemplo, debido a las temporadas
normales de cosecha; sin embargo, el mercado de los alimentos frescos tiene identificados los
meses en los que se encuentran disponibles algunas materias primas, por lo que los mends de

comida se programan con anticipacion considerando también éstos aspectos.

Por otra parte, para la fabricacion de las bebidas naturales, la empresa requiere de
materias primas e insumos las cuales son adquiridas actualmente con proveedores tanto locales
como nacionales, por lo que ademas de la compra directa y pago en efectivo a proveedores
locales, se llevan a cabo pedidos de algunas de éstas con pago anticipado o contra entrega del
producto. Sin embargo, se considera la posibilidad de conseguir crédito para la compra de
estos insumos y materias primas, con la finalidad de poder llevar a cabo la produccion

necesaria para cubrir las ventas proyectadas en el presente documento.

A excepcion de las botellas de PET, las cuales son maquiladas y se solicitan con
anticipacion al proveedor por pedidos de 1,000 botellas por el momento; los demas
proveedores de insumos y materias primas son mayoristas, por lo que el % de volumen de
compra es minimo y no se presentan problemas de insuficiencia de éstos. La lista principal de
materias primas e insumos para la elaboracion de las bebidas y sus proveedores, es la siguiente

(Ver figura 42):
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Materia prima, insumo Proveedor
Acidos organicos Sintetic Mexicana, S.A. de C.V.
Fibras naturales Gomas Naturales, S.A. de C.V.
Te's Empacadora Therbal, S.A. de C.V.
Sabores naturales Pro-Agro, S.A. de C.V.
Etiquetas autoadheribles La Corrugadora S.A. de C.V.
Edulcorante Metco, S.A. de C.V.
Taparosca de PEAD de 28mm Recipientes y Empaques de México, S.A. de C.V.

Figura 42. Materias primas, insumos y proveedores.

Capacidad instalada
De acuerdo con la prospeccion de ventas, se ha contemplado la capacidad para la elaboracion
en el ultimo mes del primer afio de 4,529 comidas y para el tltimo mes del quinto afio de
5,438 comidas. Por otra parte, la produccién considerada para cubrir la venta esperada en el
ramo de las bebidas es de 8,352 en el ultimo mes del primer afio y de 10,030 en el dltimo mes
del quinto afio, considerando la mezcla de productos de la siguiente manera: 30% jamaica,
45% té rojo , 3% té negro, 10% té verde, 2% manzana-canela y 10% cereza-blueberry. Debido
a la naturaleza de estos productos, el caso de las comidas, se considera un inventario minimo
de insumos, ya que la preparacion se lleva a cabo el mismo dia que se van a consumir los
alimentos y ademas éstos son perecederos. En el caso de las bebidas, hasta ahora éstas no
Ilevan ningun conservador quimico, por lo tanto se deben almacenar en refrigeracion para
mantener sus condiciones optimas, por lo que la capacidad de produccion estara definida
también por la capacidad de almacenamiento del producto, llevando ésta a un incremento
paulatino conforme el mercado lo demanda y de acuerdo a la apertura de mas puntos de venta,

de acuerdo al plan de comercializacion.
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El recurso humano requerido para la produccion de acuerdo a la demanda estimada por
ahora es de 2 personas en el area de comidas y bebidas, las cual realizan varias actividades a
diferentes tiempos. Esta plantilla se incrementara de acuerdo al incremento en las ventas

esperadas, de acuerdo al plan administrativo del negocio.

Con el equipamiento actual, se tiene la capacidad de ofrecer el nimero suficiente de
comidas al dia para cubrir la demandas, asi como también la demanda en cuanto a bebidas, sin
embargo se contempla la adquisicion paulatina de equipamiento sobre todo para el
almacenamiento de las bebidas, por lo tanto es posible cubrir la demanda esperada en los
primeros afos de vida de la empresa con el equipo contemplado y la proyeccion de ventas

estimada.

Ubicacién de la empresa
Para cumplir con los objetivos a corto y mediano plazo de la empresa, en relacion a la
comercializacion y elaboracion de las comidas y bebidas, se requiere la reubicacion fisica del
negocio. Debido al espacio requerido para la produccion y las caracteristicas necesarias para el
optimo desemperio de la comercializacion y venta de los productos, asi como también de las
asesorias nutricionales, consultas y atencion al cliente se tomo la decision de separar
fisicamente los lugares de produccion y comercial. Para esto, se considera en primera instancia
la ubicacion del area de consulta y venta en un local comercial ubicado en una zona de la
ciudad de Mérida Yucatan acorde al mercado objetivo.
El local comercial se encuentra ubicado en la calle 21 No 126% X 26 y 28 Col. México Norte.

Meérida Yucatan México. C.P. 97125
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El area de produccion, actualmente se encuentra en operaciones en el domicilio ubicado:
Calle 126 No 999 x 29 Col. Las Américas. Mérida Yucatan México. C.P 97302

Cabe mencionar, que debido a la manera de operar de nuestro concepto, que es entregas
programadas a domicilio y en punto de ventas, la distancia entre el rea de produccion vy el

local comercial no es impedimento para que la empresa sea eficiente en su logistica.



Disefio y distribucion del area de produccion actual y del local punto de venta.

Recepcion

Figura 43.Distribucion y caracteristicas de las instalaciones del area de produccién.
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Mano de obra requerida
Después de hacer un minucioso analisis de las actividades necesarias para la eficiente
operacion actual de la empresa se ha definido el siguiente organigrama, sin embargo, no es
necesariamente con el cual se continuara ya que dependera de las necesidades de produccién

y comercializacion, conforme al crecimiento y necesidades se haran las modificaciones

necesarias (Ver figura 45 y 46).

General

Administraaor
ventas Nutriologo

Produccion
Repartidor Cocinero

Figura 45. Organigrama propuesto de operacion para la produccion y ventas de la linea de alimentos

Jefe linea de
bebidas

Produccion de Jefe de
bebidas Agente de Almacén
Ventas

Figura 46. Organigrama propuesto de operacion para la produccion de bebidas
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Procesos de mejora continua.
Es el motor de la empresa, es lo que permitira la permanencia en el mercado y lograra la
preferencia de los clientes. La marca FIT4U! esta convencida de que el Gnico camino para
tener una empresa vigente y rentable es mediante la busqueda constante de acciones de mejora

en todos sus procesos.

En cuanto a la mejora de los productos de la empresa, actualmente, aprovechando los
resultados obtenidos en el desarrollo del proyecto que inicié en el 2010 respaldado por
CONCYT vy la Secretaria de Economia, se desarrollan los productos empacados para venta de
impulso, siempre bajo el concepto de saludable, equilibrado y brindando beneficios a quien los
consume. La implementacion del sistema de puntos FIT4U! para el eficiente calculo de la
dieta, asi como también la incorporacion de nuestros platillos y productos a los mismos
parametros, hacen que la empresa siga constante en el camino de la innovacion y mejora de

los productos.

La calidad de nuestros productos, que cabe mencionar son libres de conservadores
quimicos, se basa en las buenas practicas de manufactura y en la calidad de los insumos y
equipo de produccién. Para poder certificar la innocuidad de nuestros productos y la eficiencia
de nuestros procesos y como parte de la mejora continua de la empresa buscaremos la
certificacion del distintivo H que hace referencia a las buenas préacticas de manufacturay a la
innocuidad de los alimentos. Asi mismo seguiremos tras la mejora de nuestros procedimientos
y de nuestra administracion y documentacion de procesos para lograr las certificaciones que
nos permitan asegurar cada vez mas la calidad en los productos y servicios para nuestros

clientes y consumidores.
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Organizacion
Para lograr los objetivos de la empresa, es necesario asignar las tareas y responsabilidades al
personal que en ella laboran. A continuacién se detallan y describen los puestos mencionados

en los organigramas de las principales areas de la empresa.

Descripcion de Puestos
Gerente General

Principales actividades y funciones:

Hacer la planeacion estratégica de la empresa.

e Establecer objetivos, estrategias y metas para cada area de la empresa.

e Supervision y seguimiento de todas las actividades.

¢ Planeacion y seguimiento de la produccion.

e Establecimiento de los sistemas para el aseguramiento de la calidad de los
productos.

e Realizacion de visitas para la promocion de los productos.

e Determinacion de las estrategias de precios para los productos.

e Levantamiento de pedidos de los clientes.

e Entrega de pedidos a los clientes.

e Desarrollo y evaluacion de proveedores.

e Evaluacion y analisis de los reportes de produccion, ventas y cobranza.

e Revision y analisis de los estados financieros.

e Determinacion de acciones correctivas y preventivas para el logro de los objetivos.

e Determinacion de acciones de mejora para la empresa.



e Reclutamiento, seleccidn, contratacion y capacitacion del personal.
e Supervision del personal.

Perfil del puesto

Escolaridad: Licenciatura

Especialidad: Administracion / Ing. Quimico Industrial / Mercadotecnia

Edad: 27 — 55 afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto
Conocimientos:

e En procesos de produccién

e Alimentos

e Administracion de empresas

e Comercializacion

e Sistemas de Calidad

e Manejo de personal

Experiencia requerida:

e Procesos de produccién

e Planeacion de la produccién

e Ventas

e Establecimiento de sistemas de calidad
e Negociacion con clientes y proveedores

e Evaluacion de proveedores

98
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e Analisis de informacion operativa y financiera
e Supervision de personal

Habilidades:

e Toma de decisiones.

e Solucion de problemas.
e Proactividad.

e Mejora continua.

e Trabajo bajo presion.

e Trabajo por objetivos.
e Liderazgo.

e Organizacion.

Administrador — Nutriologo (Encargado)

Principales Actividades y Funciones

e Supervisar y calificar la calidad de las materias primas, equipo e ingredientes.

e Supervisa y califica los productos en proceso a fin de monitorear las caracteristicas
organolépticas.

e Supervisa el proceso higiénico.

e Mantener el orden y la limpieza en el area a su cargo.

e Organiza al personal a su cargo y lo desarrolla en los diferentes procesos.

e Seguimiento a entrega de pedidos.

e Elaboracion de reportes de produccion.



e Elaboracion de inventarios.

e Elaboracién y pago de némina.

e Hacer requisiciones de materia prima e insumos

e Compra de materia prima e insumos

e Realizar pagos a proveedores

e Realizar pagos de servicios

e Inspeccion de la calidad de los productos terminados.
e Apoyo a actividades de produccion.

Perfil del puesto

Escolaridad: Lic. En Administracion / Lic. En Nutricion / Lic. En mercadotecnia
Especialidad: Cocina y manejo de alimentos
Edad: 25 - 50 afios
Sexo: Preferentemente femenino
Estado Civil: Indistinto
Conocimientos:
e Sistemas de control y calidad
e Procesos de alimentos
e Buenas Préacticas de Manufactura.
e Uso de herramientas y utensilios de cocina.

Experiencia requerida:

e Procesos de produccion.

e Preparacion de reportes.
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e Uso de bases de datos.

e Preparacion de requisiciones de materia prima.

e Contacto con proveedores.

e Control y verificacion de calidad de los productos.

Habilidades:

e Comunicacion.

e Buen trato.

e Gusto por la cocina.

e Negociacion.

e Servicio.

e Apego a normas.

e Orden y organizacion.
e Responsabilidad.

e Proactividad.

e Trabajo en equipo.

Produccion (Cocineros)

Principales Funciones

¢ Revisar equipo y utensilios a su cargo.

e Preparacion de insumos para produccién segun recetas y normatividad.
e Preparacion de productos.

e Lavay desinfecta frutas y verduras.

e Lavay desinfecta el equipo y herramientas a su cargo.



e Limpieza de su area de trabajo.

e Informar de la requisicion de materias primas e insumos.

Perfil del puesto

Escolaridad: Secundaria

Especialidad: Oficio de cocina.

Edad: 25 - 40 afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Conocimientos:
¢ Manejo de herramientas y equipo de cocina.
e Preparacion de alimentos.
e Interpretacion de recetas e instructivos.

Experiencia requerida:

e 2 afos en puesto similar.
e Manejo equipo de seguridad.

Habilidades:

e Trabajo en equipo.

e Apego a normas.

e Trabajo bajo presion y por objetivos.
e Responsabilidad.

e Buena habilidad motriz.
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Chofer repartidor (ayudante general)

Principales Funciones

e Compras de materia prima.

e Realizacion de pagos de la empresa.

e Apoyo en limpieza general.

e Entrega de pedidos a los clientes.

e Realizacion de diligencias generales.

e Apoyo en todas las actividades de la empresa.

Perfil del puesto

Escolaridad: Preparatoria terminada / Carrera técnica
Edad: 25 - 40 afios
Sexo: Masculino
Estado Civil: Indistinto
Experiencia requerida:
¢ Manejo de motocicleta.
e EXxperiencia como mensajero.
e Experiencia como ayudante general en empresa de alimentos (deseable).
e Buen manejo del dinero.
e Manejo equipo de seguridad.

Habilidades:

e Trabajo en equipo.

e Apego a normas.
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Trabajo bajo presion y por objetivos.
Responsabilidad.

Buena habilidad motriz.

Agente de ventas

Principales Actividades y Funciones

Prospectar clientes para los diferentes productos y servicios de la empresa.
Identificar oportunidades de negocios.

Presentar a los posibles interesados los productos y servicios de la empresa-
Levantar pedidos e inscribir nuevas personas.

Informar a produccién acerca de los pedidos del dia.

Llevar estadisticos y controles de cliente / ventas / bajas.

Elaboracion de reportes de ventas.

Realizar actividades para medir la satisfaccion del cliente.

Planear y organizar las actividades publicitarias a realizar.

Obtener informacién del mercado a fin de establecer estrategias adecuadas de
posicionamiento.

Establecer relacion con instituciones o empresas que puedan hacer alianza con

FIT4UL!.

Perfil del puesto

Escolaridad: Lic. En mercadotecnia / Lic. En Administracion

Edad: 25 — 40 afios

Sexo: Preferentemente femenino



Estado Civil: Indistinto

Conocimientos:

Mercadotecnia.
Publicidad.
Proyecciones de venta / penetracion de mercado.

Uso de paqueteria de disefio (preferentemente).

Experiencia requerida:

Ventas.

Medicion de satisfaccion del cliente.

Disefio de estrategias y actividades para posicionar una marca.

Relaciones publicas.

Contacto con proveedores.

Habilidades:

Comunicacion.
Negociacion.

Buen trato.

Servicio.

Apego a normas.
Orden y organizacion.
Responsabilidad.
Proactividad.

Trabajo en equipo.
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Organigrama propuesto para la operacion de produccién de bebidas.

La estructura que aqui se presenta depende directamente del gerente general de la

empresa, y esta disefiada pensando en una linea de produccion semiautomatica.

Jefe de la linea de bebidas (Encargado)

Principales Actividades y Funciones

Supervisar y calificar la calidad de las materias primas, equipo e ingredientes.
Supervisa y califica los productos en proceso a fin de monitorear las caracteristicas
organolépticas.

Supervisa el proceso higiénico.

Mantener el orden y la limpieza en el area a su cargo.

Organiza al personal a su cargo y lo desarrolla en los diferentes procesos.
Seguimiento a entrega de pedidos.

Elaboracion de reportes de produccion.

Elaboracion de inventarios.

Elaboracion y pago de ndmina.

Hacer requisiciones de materia prima e insumos

Compra de materia prima e insumos

Realizar pagos a proveedores

Realizar pagos de servicios

Inspeccion de la calidad de los productos terminados.

Apoyo a actividades de produccion.



Perfil del puesto

Escolaridad: Ingeniero Quimico Industrial, Ing. En alimentos, Ing. Industrial o afin.

Especialidad: Produccién y manejo de alimentos
Edad: 25 - 50 afios
Sexo: Indistinto
Estado Civil: Indistinto
Conocimientos:
e Sistemas de control y calidad
e Procesos de alimentos

e Buenas Practicas de Manufactura.

e Uso de herramientas y utensilios de produccion y maquinaria automatica.

Experiencia requerida:

e Procesos de produccion.
e Preparacion de reportes.

e Uso de bases de datos.

e Preparacion de requisiciones de materia prima.

e Contacto con proveedores.

e Control y verificacion de calidad de los productos.

Habilidades:

e Comunicacion.
e Buen trato.

e Gusto por la cocina.
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Negociacion.
Servicio.

Apego a normas.
Orden y organizacion.
Responsabilidad.
Proactividad.

Trabajo en equipo.

Produccion (Bebidas)

Principales Funciones

Revisar equipo y utensilios a su cargo.

Preparacion de insumos para produccion segun recetas y normatividad.
Preparacion de productos.

Lava y desinfecta el equipo y herramientas a su cargo.

Limpieza de su area de trabajo.

Informar de la requisicion de materias primas e insumos.

Perfil del puesto

Escolaridad: Secundaria

Especialidad: Oficio de cocina.

Edad: 25 — 40 afios

Sexo: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Conocimientos:
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e Manejo de herramientas y equipo de produccion.
e Preparacion de alimentos y bebidas.
e Interpretacion de recetas e instructivos.

Experiencia requerida:

e 2 afios en puesto similar.
e Manejo equipo de seguridad.

Habilidades:

e Trabajo en equipo.

e Apego a normas.

e Trabajo bajo presion y por objetivos.
e Responsabilidad.

e Buena habilidad motriz.

Vendedor

Principales Actividades y Funciones

e Prospectar clientes.

e Identificar oportunidades de negocios.

e Presentar a los posibles interesados los productos de FIT4U!.
e Levantar pedidos.

e Informar a produccion acerca de los pedidos del dia.

e Llevar estadisticos y controles de cliente / ventas / bajas.

e Elaboracion de reportes de ventas.
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e Realizar actividades para medir la satisfaccion del cliente.

e Planear y organizar las actividades publicitarias a realizar.

e Obtener informacion del mercado a fin de establecer estrategias adecuadas de
posicionamiento.

e Establecer relacién con instituciones o empresas que puedan hacer alianza con
FIT4U!.

Perfil del puesto

Escolaridad: Preparatoria
Edad: 25 - 40 afios
Sexo: Preferentemente masculino.
Estado Civil: Indistinto
Conocimientos:
e Basicos de Publicidad.
e Proyecciones de venta.

Experiencia requerida:

e Ventas.
e Medicion de satisfaccion del cliente.
e Relaciones publicas.

e Contacto con clientes.

Habilidades:

e Comunicacion.
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e Negociacion.

e Buen trato.

e Servicio.

e Apego a normas.

e Orden y organizacion.
e Responsabilidad.

e Proactividad.

e Trabajo en equipo.

Encargado de Almacén

Principales Actividades y Funciones

e Supervisar y calificar la calidad de las materias primas, producto terminado e
insumos de su almacén

e Mantener el orden y la limpieza en el area a su cargo.

¢ Organiza al personal a su cargo y lo desarrolla en los diferentes procesos.

e Seguimiento a recepcion y entrega de pedidos.

e Elaboracion de reportes de entradas y salidas.

e Elaboracion de inventarios.

e Elaboracién y pago de ndmina.

e Hacer requisiciones de materia prima e insumos

e Inspeccion de la calidad de los productos terminados.

e Apoyo a actividades de la empresa.

Perfil del puesto




Escolaridad: preparatoria o equivalente.
Especialidad: No necesaria
Edad: 25 - 50 afios
Sexo: Preferentemente femenino
Estado Civil: Indistinto
Conocimientos:
e Sistemas de control y calidad
e Procesos de almacén
e Buenas Practicas de Manufactura.
e Uso de herramientas y equipo de almacén.

Experiencia requerida:

e Procesos de almacenamiento.

e Preparacion de reportes.

e Uso de bases de datos.

e Preparacion de requisiciones de materia prima.

e Contacto con proveedores.

e Control y verificacion de calidad de los insumos.

Habilidades:

e Comunicacion.
e Buen trato.
e Gusto por la cocina.

e Negociacion.
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Servicio.

Apego a normas.
Orden y organizacion.
Responsabilidad.
Proactividad.

Trabajo en equipo.

Politicas de personal

Ofrecer a los empleados tareas bien definidas con un nivel de responsabilidad
adecuado.

Ofrecer a los empleados oportunidades equitativas segun sus capacidades,
esfuerzos y resultados.

Permitir a los empleados crecer personalmente a través de su trabajo, para asi
responder de forma flexible y eficaz ante los cambios.

Es responsabilidad de la empresa proporcionar un ambiente de seguridad y
confianza para sus trabajadores dentro del centro de trabajo, usando las

herramientas necesarias y que se encuentren a su alcance para lograr este fin.

Captacion de personal
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Para captar el personal requerido, con las competencias minimas necesarias para el correcto

desemperfio del puesto y/o con las bases para ser desarrollado dentro de la estrategia de la

empresa, se recurrié a la publicacion de las 2 principales vacantes (nutriélogo y operador) a

cubrir en un portal web llamado computrabajo.com, donde se describieron los puestos y las

caracteristicas que se requerian para ser candidatos a los mismos. En el caso de la vacante para
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nutridlogo, se pidid asesoria y postulacion de candidatos a diferentes maestros en la carrera de
nutricion de importantes facultades de la ciudad, ademas de recurrir a la bolsa de trabajo de las
escuelas que imparten dicha carrera, los cuales nos presentaron a sus mejores candidatos para

el puesto.

Seleccion
Uno de los principales obstaculos con que la empresa, a lo largo de su trayectoria se ha
topado, es el de la conformacion de un equipo de trabajo consistente, eficiente y
comprometido con los objetivos de la empresa. Siendo asi y guiandonos por las experiencias
anteriores en este sentido, la empresa puso especial interés en hacer un proceso de seleccién
con un método mas efectivo y que nos diera una mayor certeza en cuanto al personal

contratado.

En ambos casos el proceso fue el siguiente:

e Se capta al posible candidato por medio de un portal de empleo y el candidato envia
por correo electrénico el C.V en formato PDF.

e Laempresa lee y clasifica a los candidatos segun el contenido de su CV, tomando en
cuenta nivel de estudios, experiencia anterior en puestos afines o de responsabilidad
equiparable. En el caso del nutridlogo, ademas se tomaba en cuenta la institucion
donde habia estudiado su carrera, cédula profesional activa y promedio en la carrera.

e Una vez pasado el primer filtro, a los candidatos se les cita para una entrevista
personal, a la que deberan asistir a una hora programada, con su CV impreso y una
solicitud de empleo en formato estandar llena a mano. En esta entrevista ademas de

conocer en persona al candidato y calificarlo por puntualidad, personalidad aparente
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disponibilidad de horario y apariencia, se le explica de manera detallada el puesto para
el que estaria aplicando en una fase posterior.
e El siguiente paso en el proceso de seleccion comprende 3 evaluaciones basicas:

o En el caso del Operador, La primera es una evaluacion a cerca del
conocimiento de puntos de mantenimiento, revision y control para el 6ptimo
desempefio de vehiculo que tendra a su cargo. La segunda corresponde a una
evaluacion situacional, en la que se le presentan diferentes escenarios a los que
por experiencia en el ejercicio del puesto sabemos que se va a enfrentar, tales
como situaciones en cocina, trayecto de entregas, trato con el cliente y
compras.

o En el caso del licenciado en nutricién, La primera evaluacion comprende
puntos basicos sobre temas de consulta, establecimiento de dietas y apoyo en
temas de salud y nutricion para aspectos de publicidad. Cabe mencionar que en
esta evaluacion el objetivo no es observar el conocimiento del candidato, sino
mas bien, su desempefio en el ejercicio de la profesién. La segunda evaluacion,
es situacional, en la que se describen escenarios hipotéticos de atencion a
clientes y de seguimiento a la administracion del conocimiento del concepto de
la empresa.

o La tercera evaluacion en ambos casos consiste en se aplicar 3 pruebas de
medicion de nivel de inteligencia, personalidad y comunicacion. Estas pruebas
se obtuvieron por medio de una pagina en internet que provee de las
evaluaciones basicas y de un diagndstico del candidato con base a las

respuestas del mismo.
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e La investigacion de candidatos se hace de manera diferente para cada “puesto
solicitado.

o En el caso del Licenciado en nutricion con cédula profesional vigente, Una vez
calificadas las evaluaciones y eligiendo a los candidatos que mejor se apegaron
a las necesidades de los puestos a desempefiar, se recurrié a catedraticos de las
instituciones donde habian cursado sus estudios y a asesores de diferentes
proyectos donde habian participado a lo largo de sus carreras y de sus practicas
profesionales y servicio social, para pedir referencias a cerca del candidato.

o0 Los candidatos al puesto de Operador se investigaron referencias por medio de
Ilamada telefonica a los lugares donde habian trabajado anteriormente y a las
personas que ellos mismos pusieron como contactos de referencia.

Todas las evaluaciones de cada candidato son archivadas y sirven para conformar un

expediente.

Contratacion
El proceso de legalizar la incorporacion del candidato elegido a la empresa, se lleva a cabo
mediante la firma de un contrato legal en el que la empresa y el candidato asumen
obligaciones y responsabilidades. El contrato que se firma en FIT4U! establece dichas
obligaciones y responsabilidades bipartitas y reciprocas entre las que podemos mencionar las

siguientes:

Prestaciones de ley que incluyen seguro social, infonavit, vacaciones pagadas etc.

Horarios y dias laborables.

Confidencialidad de proyecto, conocimiento y concepto.

Responsivas de vehiculo y equipo de trabajo segun el caso.
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e Descripcion de puestos y actividades.

e Reglamento interior de trabajo.

Induccion
Por parte de la empresa, y como primer acercamiento del empleado con la misma, se hace una
induccion a la empresa y al puesto desempefiado. Esta induccién se hace de manera éptima un
dia previo a su incorporacion al equipo de trabajo. No debe pasar mas de una semana desde

que el colaborador inicia en el puesto hasta que recibe la induccion.

En este proceso se presenta a la persona a la empresa como proyecto, se le dejan claras la
mision, visién y valores de la empresa y los objetivos tanto de la empresa como del puesto que
desempefiara. Se le explica la manera como opera la empresa, la importancia de su puesto y de
su desempefio como parte del equipo y como repercute su desempefio en todas las areas de la
empresa. Se enlistan y explican las reglas de la empresa y del departamento al que se
incorpora y, en el caso del operador, se le acomparia a la ruta de entregas a domicilio y se le
presenta con los clientes, estableciendo entre cliente y operador las pautas que han de seguirse

durante la relacion cliente-empresa.

En el caso del Nutridlogo, se le explica de manera detallada el concepto, sistemas de control
administrativos de su puesto y el servicio que presta la empresa y su valor dentro del equipo

de trabajo.

Los puestos operativos reciben una induccién similar, pero a diferencia de los otros puestos en
vez de hacerlos diestros en la parte administrativa y de manejo de situaciones con los clientes
consumidores se les entrena en las técnicas de preparacion, porcionado y envasado de los

diferentes productos dela empresa.
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Desarrollo del personal
Para desarrollar al personal de la empresa, se involucra, ademas de la induccién a la empresa y
al puesto desempefiado un plan de adiestramiento y capacitacion para los empleados.
Actualmente el plan de adiestramiento y capacitacion se estd aplicando al personal de

nutricion y operador.

El adiestramiento actualmente se maneja de manera interna a la gente que actualmente labora
con nosotros. Posteriormente, dependiendo de sus habilidades y su interés por desarrollarse

dentro de la empresa se capacitara en los temas que correspondan.

e EI adiestramiento para los puestos de ventas, produccion cocina y bebidas,
diligencieros, operadores y almacenistas sera de la siguiente manera:
0 Se recorreran las instalaciones de la empresa y se presentaran con el personal y
equipo de trabajo, asi mismo se les dara una breve explicacion de los procesos
y del equipo y herramental que se usa para cada parte del proceso. En el caso
de la gente que va a operar herramental y equipo dentro y fuera del area de
produccién, el adiestramiento debe tomar mas tiempo, debido a que deben
entender y aprender el uso del equipo y herramental a su cargo, asi como
también las reglas internas que impactan en la calidad de los productos y
servicios de la empresa. Los jefes de los respectivos departamentos se
encargaran del adiestramiento.
Al ser un proceso totalmente interno, el Unico costo es el del personal que se
requiera para la capacitacion.
e La capacitacion, dependiendo de cada puesto y de lo estandarizado del proceso sera el

tiempo y el costo de la misma.
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o En el caso del operador, es muy importante la parte del manejo del dinero,
porque, aunque como toda empresa el cliente es lo méas importante, tambien el
dinero lo es. Al ser rutas de entrega programada y tener un proceso de cobranza
estandarizado, las compras de materia prima e ingredientes es la parte donde el
operador debe poner especial cuidado, ya que no debe caer en precio a cambio
de calidad, ni calidad a costo excesivo. Esta parte de la capacitacion en el caso
de este puesto es la que mas tiempo debe llevarse; planeando un plazo no
menor a 15 dias y no mayor de 30. El costo no debe exceder de $1500.00 al
mes.

o El resto de la operacion esta metodologicamente estandarizada, y a pesar que
en la innovacion de productos y servicios la empresa pone especial interés, los
equipos, procedimientos y concepto de estos son muy constantes a ese respecto.
El costo de la capacitacion, dependiendo de la complejidad no debe exceder $
200.00 por hora y no deben ser mas de 4 horas.

Es muy importante que el personal de la empresa se mantenga al dia con respecto a los
objetivos, mision y vision de la empresa, por eso en lo que se refiere a adiestramiento el

personal debera retomarlo de manera anual.

Sueldos y salarios
Con base al analisis y descripcién de puestos de la empresa, se jerarquizaron y establecieron

los sueldos a pagar.

Es importante para cualquier empresa cumplir con el salario convenido para la gente,
asi como también con las prestaciones de ley y los pagos y retenciones de impuestos. El

cumplimiento con estas leyes y reglamentos, ademas de darle a la empresa estabilidad legal, le
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da al trabajador la tranquilidad y sentido de pertenencia que se requiere para permanecer en la

empresa.

Evaluacion del desempefio
Es de suma importancia retroalimentar al equipo de trabajo de la manera correcta. A pesar de
lo delicado del asunto, por repercutir en el animo y posterior desempefio de la gente, es

necesario si 1o que se persigue es mejorar sobre todo al principio.

En FIT 4U! cada sabado al finalizar labores, se hace una junta de equipo y se revisan
los programas de trabajo, desempefio y alcance de objetivos. De manera conjunta, el equipo se
evalla y presenta los puntos de vista por medio de una autoevaluacion dirigida por el director
de la empresa. Posteriormente, a cada integrante del equipo, de manera individual se le
presentan sus fortalezas y sus areas de oportunidad y se le presentan las opciones y el apoyo

de la empresa para mejorar en el desempefio de su puesto.

Relaciones de trabajo
La empresa tiene gran interes y responsabilidad en crear un clima organizacional adecuado
para el correcto desarrollo de sus integrantes. La motivacion mediante el reconocimiento a los
logros y buen desempefio, la comunicacion para que todos sepan de la mejor manera los
objetivos planes y prospecciones de la empresa, trabajar en equipo para el logro de objetivos y
apoyar en cuanto se pueda al personal para que tenga una calidad de vida 6ptima, son aspectos
sobre los que la empresa trabaja para cumplir con este interés. Siempre teniendo en cuenta que

una empresa es tan buena como la gente que la conforma.



121

Marco legal
La empresa que duefia de la marca FIT4U! es una persona fisica con actividad empresarial con

datos fiscales activos b ajo el nombre de:

Bernardo Fernandez Montufar; RFC FEMB 720628 U54.

Con domicilio fiscal en Calle 21 No 126 A x 26 y 28 Col México Norte

Meérida Yucatan México.

CP 97125

Para hacer cambio de régimen se necesita un capital con el que la empresa no cuenta en este

momento.

Actualmente, para el cumplimiento de calculo y pago de impuestos, Seguro Social, Infonavit

etc; se contratd un despacho contable que hace esta tarea.

Normatividad aplicable
De acuerdo a la naturaleza de los productos que actualmente fabrica y comercializa esta

empresa, se contempla el cumplimiento de la siguiente normatividad en el territorio nacional:

e NOM-050-SCFI-1994. “Informacion comercial - Disposiciones generales para

productos”.

e NOM-051-SCFI-1994. “Especificaciones generales de etiquetado para

alimentos y bebidas no alcohdlicas preenvasados”.

e NOM-120-SSA1-1994. “Bienes y Servicios. Practicas de higiene y sanidad

para el proceso de alimentos, bebidas alcoholicas y no alcohdlicas.”
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Registros y tramites

e Codigo de barras

La empresa es miembro de la Asociacion Mexicana de Estandares para el Comercio
Electrénico, A. C. (AMECE), el Gnico organismo a nivel nacional que otorga entre otros
servicios, el cddigo de barras para la identificacion de los productos que se comercializan en el
pais a traves de este sistema de lectura que permite la estandarizacion y que agiliza los
procedimientos en la mayoria de los establecimientos y cadenas comerciales mas importantes
en el territorio nacional. EI nimero base EAN 13 asignado por la AMECE para la empresa es
el 750225029, con el cual pueden asignar hasta 1,000 codigos para identificar sus productos.

Los cédigos utilizados hasta el momento son los siguientes (Ver figura 47):

Producto Caodigo de barras
Te rojo 7503013715006
Te verde 7503013715013
Te negro 7503013715020

Infusion gourmet: Te verde cereza blue berry 7503013715037
Infusion gourmet: Te verde con manzana canela | 7503013715044

Jamaica 7503013715051
Empaque con 6 bebidas 7503013715068
Empaque con 9 bebidas 7503013715075

Figura 47. Codigo de barras de los productos.

Aviso de funcionamiento
Es recomendable llevar a cabo ante la Secretaria de Salud, del Gobierno del estado, los

tramites correspondientes al Aviso de Funcionamiento y Aviso de Responsable Sanitario, de



acuerdo con los lineamientos de la Comision Federal para la Proteccion contra Riesgos

Sanitarios (COFEPRIS), los cuales tienen un costo de $300.00 (neto).

Tréamites ante el Ayuntamiento de Mérida

Segun los lineamientos marcados por el Ayuntamiento de Mérida, para la operacion de

este negocio, se requieren llevar a cabo los siguientes tramites, los cuales se describen

brevemente a continuacion, con sus respectivos costos en moneda nacional (ver figura 48):

Tramite Descripcion Direccion Costo
(neto)
Factibilidad de | Otorga con el fin de informar si el uso 0 | Direccion de $52.00
uso del suelo | destino que se pretende dar al "predio” | Desarrollo Urbano.
0 “inmueble” es compatible con lo (Departamento: Uso
establecido en el programa, las leyes, | de suelo).
los reglamentos y las normas
aplicables.
Licencia de uso | Autoriza la asignacion de determinado | Direccion de $104.00
de suelo uso o destino al “predio” 0 “inmueble” | Desarrollo Urhano.
cuando este sea compatible con lo (Departamento: Uso
establecido en el programa, las leyes, | de suelo).
los reglamentos y otras normas
aplicables.
Licencia de Autoriza el funcionamiento de cualquier | Direccion de $0.00
funcionamiento | tipo de comercio, establecimiento o Finanzas y Tesoreria
municipal negocio.

Figura 48. Tramites requeridos ante el Ayuntamiento de Mérida.
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Finanzas

Presupuesto de Ingresos
Este presupuesto nos muestra los ingresos esperados por la empresa en funcién de la cantidad
de productos que se venderan de acuerdo a la demanda. Los productos con los que cuenta
actualmente FIT4U! son: Comidas, Paquetes de desayuno-comida-cena (DCC), Te rojo, Te de
Jamaica, Te manzana-canela, Te blueberry, Te negro y Te verde. Adicionalmente se estiman
ingresos por el servicio a domicilio, el cual sera de $4 pesos y se calcula que seran para el 60%
de los clientes de comidas y paquetes DCC. En el caso de las comidas y los paquetes DCC
debido a que se manejan varios menus los cuales varian en ingredientes, para el precio de
venta se considero un solo precio el cual se calculd en base al promedio entre varias comidas.

En cuanto a los tés el precio de venta de $8, es el precio de venta a mayoreo.

Como se observa en la tabla los ingresos mantienen una linea ascendente entre los afios

de vida del negocio (Ver figura 49 Presupuesto de ingresos)

El presupuesto considera un precio constante para el primer afio, a partir del segundo
afio el precio de venta se incrementa en un 4% por afio, la vida econémica considerada es de 5

anos.



Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
greso precio venta ingreso precio venta ingreso precio venta ingreso precio venta ingreso
$ $/unidad unidad $ &/unidad unidad $ $f/unidad | unidad $ $/unidad unidad $
877,721 |3 47 28,227 | § 1,321,003 49 30,381 | $ 1478698 ] % 51 31,803 | 5 1,609,842 | $ 53 37,030 | $ 1,949,373
585,148 | § 125 7,057 |4 880668 )% 130 7,595 | 985799 ]|3% 135 7951 | % 1,073,228 | § 140 9,257 | $ 1,299,582
125911 | $ 8 35,253 | § 293,308 ] § 9 69,731 | 603,370 ] $ 9| 151415 |4 1,362,571 3% 9 200,410 | $ 2,717,909
83,941 | § 8 23,502 | 195,539 ] $ 9 46487 | 5 402,246 | $ 9| 100,943 | % 908,381 % 9 193,607 | $ 1,811,939
27,980 | § 8 7,834 | § 65,180 | 9 15496 | 3 134,082 ] $ 9 33,648 | 3 302,794 | $ 9 64,536 | $ 603,980
27,980 ) § 8 7834 | % 65,180 | § 9 15496 [ § 134,082 ] § 9 33,648 [§ 302,794 ] § 9 64,536 | § 603,980
8,394 1% 8 2,330 | $ 19,554 ) & 9 4,649 | § 40,225 | $ 9 10,094 | § 90,838 | § 9 19,361 | $ 181,194
5,596 ) § 8 1,967 | § 13,036 | § 9 3,099 | % 26,816 | § 9 6,730 | § 60,559 | § 9 12,907 | § 120,796
58,5150 % 4 21,170 [ § 88,067 | § 4 22,786 [ § 98,580 | § 4 23,852 [§ 107,323 ] § 5 27,772 | § 129,958
801,187 134,794 | $2,941,533 215,720 | §3,903,899 400,084 | §5,818,328 719,415 | 59,418,710

125
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Figura 49. Presupuesto de ingresos
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Figura 50.Gréfica de presupuesto de ingresos

Costos de Materia Prima e Insumos
Para la materia prima de las comidas y los paguetes DCC, se tomaron promedios de los

diferentes menus, ya que los ingredientes pueden ir variando de comida en comida, sin
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embargo el costo total debe ser el mismo ya que también el precio de venta serd el mismo en



todos los casos. Para las comidas el costo promedio es de $18 y para los paquetes DCC el

costo promedio es de $42

Para el caso de los Tés se presentan los costos de la materia prima son los siguientes:

e Térojo $3.99

e Ténegro $3.49

e Téverde $3.61

e Jamaica $3.68

e Té verde Blue Berry $3.73

e Té verde manzana canela $3.64

El presupuesto de gastos de materia prima queda como sigue (ver figura 51):
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Precio
Insumo, material 2014 2015 2016 2017 2018
$/unidad

Comidas Diferentes ingredientes $ 18.00 $351,088.53 | $538,562.58 | $614,447.35 | $681,805.83 | $841,482.23

Paquetes DCC Diferentes ingredientes $ 42.00 $204,801.64 | $3,141,601.50 | $ 358,427.62 $397,720.07 $490,864.63
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Té rojo botella, tapa rosca, etiqueta $ 3.99 $62,748.47 | $148,982.23 $312,368.25 | $718,977.35 | $1,461,717.38
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Jamaica botella, tapa rosca, etiqueta $ 3.68 $38,640.47 | $91,743.18 $192,356.20 | $ 442,745.86 | $900,124.77
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Té verde manzana canela | botella, tapa rosca, etiqueta $3.64 $12,726.63 $30,216.53 $63,354.44 $ 145,822.78 $296,465.11
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Té verde Blue Berry botella, tapa rosca, etiqueta $ 3.73 $13,060.97 | $31,010.36 $65,018.84 $149,653.74 | $304,253.63
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Té negro botella, tapa rosca, etiqueta $ 3.49 $3,661.08 $8,692.42 $18,225.23 $41,948.98 $ 85,284.40
Agua, fibra, acidulantes, hoja de té,

Té verde botella, tapa rosca, etiqueta $ 3.61 $2,257.07 $5,999.95 $12,579.99 $28,955.34 $58,867.67

Figura 51. Costos de Materia Prima
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El presupuesto considera un costo unitario constante para el primer afio, a partir del segundo
afio el costo se incrementa en un 6% por afio, debido a la inflacién y a posibles cambios en los

insumos utilizados, la vida econdmica considerada es de 5 afos.

Mano de Obra Directa
El costo de la mano de obra directa, se integra por los sueldos y prestaciones de las personas
que estan directamente relacionados con la produccion. La mano de obra directa se incorpora

al presupuesto de operacion en el rubro de costo de produccion (Ver figura 52).

Mano de Dbra directa afio 1 afio 2 afio 3
Salarios Prestaciones Total salarios | prestaciones Total salarios prestaciones Total
Produccidn 129.600.00 40,496.78 | 170.096.75 | 134.784.00 42,116.65 176.900.65 140,175.36 43,801.31 | 183.976.67

Total] 129,600.00 40,496.78 | 170,096.78 | 134,784.00 | 42,116.65 | 176.900.65] 140.,175.36 43,801.31 | 183,976.67

Mano de Obra directa - aﬁ0.4 - aﬁq 5
salarios prestaciones Total salarios | prestaciones Total
Produccidn 145,782.37 4565337 | 191,335.74 | 252,689.45 78.959.17 331.648.62

Total] 145,782.37 45,553.37 | 191,335.74 | 252,689.45 78,959.17 331,648.62

Figura 52. Salarios y Prestaciones Mano de Obra Directa

En este caso se estd considerando un puesto con tres personas en el area de produccion, los
cuales permaneceran constantes hasta el cuarto afio, en el quinto afio entraran dos personas
mas a produccién lo que hara un plantilla total de 5 personas.Las prestaciones sociales se
integran por seguro social, Infonavit, prima vacacional y aguinaldo conforme a la Ley Federal

del Trabajo.

Mano de Obra Indirecta
El costo de la mano de obra indirecta se encuentra integrado por los sueldos y prestaciones de

las personas encargadas de administrar y de vender los productos de la empresa. La mano de
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obra indirecta se integra en el presupuesto de operacion en el rubro de gastos de

administracion y gastos de ventas (Ver figura 53)

Manao de Obra Indirecta - afio .1 - aﬁq 2 - afio 3

Salarios Prestaciones Total salarios | prestaciones Total salarios prestaciones Total
Gerente General 180,000.00 61,262.42 | 24126242 ] 187.200.00 | 46,552.91 | 233.752.91 194,688.00 48.415.03 | 243,103.03
Administrativo-nutridlogo 78,000.00 17,760.24 95,760.24 | 81.120.00 | 22188.65 103,308.65 84,364.80 23,076.20 | 107.441.00
Diligenciero 60,000.00 15,492.09 7649209 ] 62400.00 | 22.091.77 84.491.77 97,344.00 34.463.17 | 131.807.17
Ventas 36,000.00 11,929.17 | 47.929.17 ] 37.440.00 12.406.34 49.846.34 77.875.20 25,805.19 | 103,680.39
Total] 354,000.00 | 109,443.92 | 463,443.92 | 368,160.00 | 103,239.67 | 471,399.67 | 454,272.00 | 131,759.58 | 586,031.58

Mano de Obra Indirecta salarios pre:tr;ociines Taotal salarios prestaanc:oioies Total

Gerente General 202,475.52 50.351.63 252,827 .15 | 210.574.54 52 365.69 262,940.24
Administrador/nutridglogo 87.739.39 23.999.24 111.7356.64 91.248.97 24.959.21 116.208.18
Diligenciero 101,237.76 35.841.69 137.079.45 | 140,383.03 49.700.48 190.083.51
Agente de Ventas 80.990.21 26.837.39 107.827.60 84,229 82 27.910.89 112.140.71
Total] 472,442.88 137,029.96 609,472.84 | 526,436.35 154,936.28 681,372.63

Figura 53. Salarios y Prestaciones Mano de Obra Indirecta

Se consideran 4 puestos, el Gerente general con una persona durante los cinco afios de
operacion, un Administrador-nutriélogo con igual una persona para los 5 afios, 2 diligencieros
para los primeros 2 afios, para el afio 3 y 4 aumenta un empleado mas para ser en total 3 y para
el quinto afio se contrata a otra persona para terminar con 4 diligencieros y por ultimo un
agente de ventas para los primeros 2 afios a partir del tercer afio se incorpora otra persona
terminando asi con 3 agentes de venta. Las prestaciones sociales se integran de seguro social,
Infonavit, prima vacacional y aguinaldo conforme a la Ley Federal del Trabajo.

La mano de obra directa asi como la mano de obra indirecta presentan un incremento del 4%

anual para los sueldos y las prestaciones, la vida econémica considerada es de 5 afios.
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Costos Indirectos de Fabricacion
Son todos los costos que no estan clasificados como mano de obra directa ni como materiales
directos. En general, incluye todos los costos indirectos necesarios para la produccion y que no
pueden asignarse directamente a esta.
Para FIT4U!los costos indirectos de fabricacion son la luz, el agua y el gas; el presupuesto

para dichos costos queda de la siguiente forma (Ver figura 54):

CIF Cantidad Costo ARD 1 AfO 2 ARNO 3 ARID 4 AND 5

Comidas Luz, agua, gas 1 870.81 | 10449.68 | 11,076.66 | 11,741.26 | 12,445.73| 13,192.48
Paquetes DCC Luz, agua, gas 1 217.70 2,612.42 2,769.16 2,935.31 3,111.43 3,208.12
Te rojo Luz, agua, gas 1 702.67 8,432.06 8,937.98 0474.26 | 10,042.71 | 10,645.28
Te Jamaica Luz, agua, gas 1 468.45 5,621.37 5,958.65 6,316.17 6,695.14 7,096.85
Te manzana-canela | Luz, agua, gas 1 156.15 1,873.79 1,986.22 2,105.39 2,231.71 2,365.62
Te Blueberry Luz, agua, gas 1 156.15 1,873.79 1,986.22 2,105.39 2,231.71 2,365.62
Te Megro Luz, agua, gas 1 46.84 562.14 595.87 631.62 669.51 709.69
Te Verde Luz, agua, gas 1 31.23 374.76 397.24 421.08 446.34 473.12

Total 2,650.00 | 321,800.00 | 33,708.00 | 35,730.48 | 37,874.31 | 40,146.77

Figura 54. Costos Indirectos de Fabricacion.

Presupuesto de Operacion
El presupuesto de operacion integra todos los gastos en que incurre la empresa asi como los
costos de produccion. En la tabla 22 podemos observar que en los cinco afios de vida del
negocio sus ingresos son mayores a los gastos y costos realizados. Podemos observar que el
principal costo directo (materia prima, mano de obra directa y CIF) es la materia prima el cual
representa entre el 77% y el 92% entre los 5 afios, esto se debe a que se desarrolla un gran

volumen de productos. (Véase tabla 22. Presupuesto de Operacidon)



anual, para el resto de los gastos se maneja un incremento del 6% anual, la vida economica
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El presupuesto considera un incremento tanto para los sueldos y prestaciones del 4%

considerada es de 5 afios (Ver figura 55)..

afio 1 afio 2 afio 3 aiio 4 afio 5
£1,801,187 % §2,941,532.78 b $3,903,898.78 % $ 5,818,328.3 % $9,418,710.30 Y%

to primo) $ 891,152 S 1,379,977 $ 1,856,485 $ 2,836,840 $ 4,810,855
Materia primal $ 689,254.86 77% $ 1,169,368.76 85% $1,636,777.93 88% $2,607,629.95 92% $4,439,059.83 92%
ersonal directo] $ 170,096.78 19% $ 176,900.65 13% % 183,976.67 10% $ 191,335.74 7% % 331,648.62 7%
de fabricacién] $ 31,800.00 4% $ 33,708.00 2% S 35,730.48 2% $  37,874.31 1% S 40,146.77 1%
TOTAL COSTO| $ 891,152 51% S 1,379,977 58% $ 1,856,485 60% $ 2,836,840 66% $ 4,810,855 2%
stracién $ 584,274.75 33% 5 599,999.74 25% $ 671,709.05 22% $ 701,902.01 16% $ 781,737.43 12%
ldos y salarios| $ 318,000.00 54% $ 330,720.00 55% % 376,396.80 56% $ 391,452.67 56% $ 442,206.54 57%
ciones sociales] § 97,514.75 17% ] 90,833.34 15% % 105,954.39 16% $ 110,192.57 16% $ 127,025.39 16%
Rental % 96,000.00 16% % 101,760.00 17% % 107,865.60 16% % 114,337.54 16% % 121,197.79 16%
rica, agua, tE‘]I $ 24,000.00 4% 5 25,440.00 4% % 26,966.40 4% s 28,584.38 4% % 30,299.45 4%
=2nto y \Implezd % 6,000.00 1% 3 6,360.00 1% 5 6,741.60 1% $ 7,146.10 1% ] 7,974.86 1%
 de transporte] §  5,400.00 1% § 5,724.00 1%, 5 6,067.44 1% s 6,431.49 1%, 5 6,817.38 1%
Contador] $ 4,200.00 1% % 4,452.00 1% s 4,719.12 1% $ 5,002.27 1% 5 5,302.40 1%
eria e insumos| $  6,000.00 1% % 6,360.00 1% s 6,741.60 1% $ 7,146.10 1% 5 7,574.86 1%
os de compute) $  3,600.00 1% 3 3,816.00 1% 5 4,044.96 1% $ 4,287.60 1% ] 4,544.92 1%
Otros] $ 12,000.00 2% % 12,720.00 2% 13,483.20 2% s 14,202.19 2% 15,149.72 2%
digo de barras| § 5 300.00 it & 5,200.00 itg 5 200,00 it §8 S, o0 it 5 300,00 it
 sobre némina) $  6,360.00 1% 3 6,614.40 1% 7,527.94 1% $ 7,829.05 1% 8,844.13 1%
nta $ 279,245 16% 5 402,863 17% $ 556,258.88 18% 5 740,560.62 17% $1,067,274.87 16%
Idos y salarios| $ 36,000.00 13% ] 37,440.00 9% % 77,875.20 14% % 80,990.21 11% % . B84,229.82 8%
ciones sociales| $  11,929.17 45, § 12,406.34 3% $  25805.19 50, S 26,837.39 457, $  27,010.89 3%
3 / Distribucidn] $ 54,000.00 19% 5 57,240.00 14% $  60,674.40 11% s 64,314.86 9% $  68,173.76 6%
Publicidad| % 158,408.15 57% $ 252,661.00 63% $ 303,193.20 55% $ 378,991.50 51% % 492,688.95 46%
Distribucidn] $ 8,394.09 3% ] 18,553.85 5% % 40,224.64 7% % 90,838.09 12% $ 181,193.93 17%
Comisién| ¢ 9,793.10 4% % 22,812.83 6% % 46,928.75 8% % 105,977.77 14% % 211,392.92 20%
 sobre némina) £ 720.00 0% $ 748.80 0% k3 1,557.50 0% $ 1,619.80 0% 5 1,684.60 0%

JTAL GASTOS| § 863,519 S 1,002,863 $ 1,237,968 $ 1,451,472 5 1,849,012

IS ¥ COSTOS | 5$1,754,671 5 2,382,840 5 3,084,453 § 4,288,312 % 6,659,868

Figura 55. Presupuesto de operacion.



Punto de Equilibrio

Es el nivel de produccion en el cual los ingresos son iguales a los costos. Como se ve en la
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tabla el punto de equilibrio es de 60,193 articulos para el primer afio el cual representa el 81%

de su presupuesto de ventas de 73,985 articulos, esto nos indica que para el primer afio no se

tiene un amplio margen de ganancia, para el afio 5 de operacion el punto de equilibrio

representa el 40% del presupuesto de ventas, un mejor margen de ventas en relacién al primer

afio. Cabe mencionar que el punto de equilibrio no es una medida de rentabilidad para evaluar

el proyecto porque no considera la recuperacion de la inversion.(Ver figura 55)

Ao 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Ao 5
Comidas 19,780 19,211 19,143 16,061 15,290
Paquetes DCC 4,945 4,803 4 786 4,015 3,823
Te rojo 15,961 23,994 43,938 76,466 119,916
Te Jamaica 10,640 15,996 208,292 50,977 79,944
Te manzana-canela 3,547 5,332 9,764 16,992 26,648
Te Blueberry 3,547 5,332 9,764 16,992 26,648
Te Negro 1,064 1,600 2,929 5,008 7,904
Te Verde 709 1,066 1,953 3,398 5,330
Punto de Equilibric Anual 60,193 7,333 121,569 190,000 285,593
Comidas 1,648 1,601 1,595 1,338 1,274
Paquetes DCC 412 400 399 335 319
Te rojo 1,330 1,999 3,661 6,372 9,943
Te Jamaica 887 1,333 2441 4,248 6,662
Te manzana-canela 296 444 814 1,416 2,221
Te Blueberry 296 444 814 1,416 2,221
Te Negro a9 133 244 425 666
Te Verde 50 a9 163 283 444
Punto de Equilibrio Mensual 5,016 6,444 10,131 15,833 23,799
VVentas Anuales (unidades) 73,985 134,794 215,720 400,084 719,415

Figura 55. Punto de Equilibrio
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Presupuesto de Inversion
El presupuesto de inversion esta constituido por las inversiones en maquinaria y equipo,
instalaciones, capital de trabajo e inversion diferida que se requieren para llevar a cabo el
proyecto de la manera en que esta planteado actualmente. De tal forma el presupuesto de
inversion seria por un monto total de $1,194,394, el monto necesario para llevar a cabo todo lo
planteado en este documento es de $1,017,594. A continuacion se presenta el presupuesto total

de inversién, mas adelante se presenta a detalle cada una de las inversiones.(Ver figura 56)

ANO
0
INVERSIONES
Maquinaria y Equipo
Actual § 175,800
Mueva § 815,080
Subtotal Mag. v Equipo § 795280
Construccion e instalaciones
Actual 5 -
Mueva 5 25,000
Subtotal Constr e inst. 5 25,000
Capital de Trabajo
Inversion en capital de trabajo |5 283377
Activos Diferidos
Activos Diferidos g 80,127
TOTAL INVERSIONES § 1,194,394
[INVERSION REQUERIDA $ 1,017,594 |

Figura 56.Presupuesto de Inversion

Inversion de Maquinaria y Equipo
Actualmente la empresa ya ha realizado inversiones en equipo que le han permitido iniciar sus
operaciones, el monto aproximado de inversion actual en equipo es de $176,800. Sin embargo,

con la finalidad de lograr los objetivos de ventas, ingresos y costos planteados, es necesario
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realizar adquisiciones de equipo por un monto de $619,090. En la tabla de Inversion de
Maquinaria y Equipo se describe tanto a las inversiones de equipo actuales, asi como las
requeridas. En el presente proyecto el monto total invertido en maquinaria y equipo es de

$795,890 (Ver figura 57).

Maquinaria y Equipo Actuales
Mombre Valor (proporcion)
1 Recipientes de Plastico 3 1,500
2 Trastes 5 5,000
3 Juego de Cuchillos 5 1,500
4 Licuadora de 5 It. 5 5,000
5 Tijeras 3 100
3 Colador de aluminio L 800
T Juego de =artenes 5 1,000
] Olla de presion 5 700
g Arrocera 5 500
10 Estufon Industrial de 4 quemadores, comal y horno 3 12,000
11 Refrigerader Industrial Vertical de 18 ft. 5 5,000
12 Wicroondas Industrial 5 4,500
13 Tarja Industrial Doble de 45x46x30. 1.40x70x50 3 7,800
14 Mesa de trabajo de acero inoxidable de 1.50 x 1.20 3 6 500
15 Extractor de aire 3 1,000
16 Bascula Electronica de 5 kg. 5 1,600
17 Olla de 40 t=. De aluminio 5 400
18 Planta Purificadora de Agua 3 120,000
s
Subtotal Maquinaria Actual s 176,800
Maguinaria y Equipo Nuevos
Mombre Inversion
Enjuagadora automatica para envases de PET, tipo balancin construida en acero inoxidable con
capacidad de 60 botellas x minuto, banda transportadora con cadena de tabletas de PVC, corriente] 3 181,500
1 directa de 110 volts.
Envasadora automatica liguidos construida en acero inoxidable, § valvulas para envases de 350 mij
hasta 1 tts., bomba de presion y tangue receptor de producto de 60 lts., banda transportadora de| g 187 580
3.05 mts. Con cadena de tabletas de P\VC v guias ajustables al ancho del envase, corriente directa '
2 de 110 volts, capacidad aprox. de 24 botellas x min.
Apretadora neumatica con adaptador con muesca para tapa de 28 mm. Capacidad de produccion z 9.650
3 de §0 botellas x min.
Etiquetadora automatica para etiquetas auto-adheribles en rollo, banda transportadora con cadena
de tabletas de PVC, para envazes redondos de 350ml- hasta 1 it=., construida en acero inoxidable, g 129,380
corriente directa de 110 volts. Capacidad de produccion de 40 botellas x min. depende del ancho
4 del envase y large de la etigueta.
s Compresor de aire 5 3,000
[ Vehicule 5 80,000
T 2 Refrigeradores Industriales de 16 ft. 5 18,000
Fey
Subtotal Maquinaria Nueva 5 619,090
TOTAL 5 795,890

Figura 57.Inversion de Maquinaria y Equipo.



Inversion de Construcciones e Instalaciones

Para este proyecto, no se contempla invertir en terrenos ni en edificios, se tiene planeado la
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renta de un local, en el cual se requieren adecuaciones, dicha inversion se presenta en la tabla

de Construcciones e Instalaciones (Ver figura 58).

Construcciones nuevas
Mombre | Inversidn
Edificios v construccion
1 Adecuacian de instalaciones -1 25,000
£
-1 25,000
5 25,000
TOTAL -] 25,000

Figura 58. Adecuacion de instalaciones

Inversion de Capital de Trabajo

El capital de trabajo es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con

el normal desarrollo de sus actividades a corto plazo. Para este proyecto se consideré como

inversion de capital de trabajo lo necesario para cubrir 3 meses de: efectivo para la operacion,

renta e inventario de materia prima (Ver figura 59).

Activos circulantes requeridos

Concepto

Descripcion

Requerimiento

3 mesesz de
renta v 3
meses de
sdlarics  mas

Efectivo para Operacion prestaciones | 5 180,216
3 meses de

Inventarios de materiales materia prima 5 113,161

Subtotal activos circulantes B 293 377

Inversion Inicial en Capital de Trabajo $ 293,377

Figura 59.Capital de Trabajo



Inversion diferida
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Se caracteriza por su inmaterialidad y son derechos adquiridos y servicios necesarios para el

estudio e implementacion del proyecto, no estan sujetos a desgaste fisico. En la tabla de

Inversion diferida se presenta la inversion en registros y licencias asi como lo necesario para la

promocion inicial de los productos (Ver figura 60).

Inversion diferida
Mombre | Descripcion [ Inversion
LII:EI'.II:IE . de 1586
funcionamiento
Registro de a2
marca
Valor
3,738
Mutrimental
F‘r.u!'ncn:mn 75 831
inicial
TOTAL 80,126

Figura 60. Inversion Diferida

Flujo de Efectivo

El flujo de efectivo nos muestra la cantidad de dinero que queda disponible al empresario

después de considerar todas las entradas y salidas de dinero debido a operaciones e inversiones

realizadas durante un periodo de tiempo determinado.

Como ya se habia mencionado anteriormente en el monto total de inversion se considera el

equipo con el que ya se cuenta asi como el equipo nuevo.

Al final del proyecto se agrega un ingreso por valor de rescate de construccion y de equipo ya

que para efectos de analisis, se considera que el proyecto se vende o termina definitivamente

sus funciones. Los porcentajes son de 88% y 40% respectivamente
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La tasa para el calculo de impuestos en el flujo de efectivo es menor a la utilizada en el estado
de resultados ya que en el flujo de efectivo no se consideran los gastos que no son

desembolsos de dinero como son la depreciacion y la amortizacion.

En la siguiente tabla se puede observar que desde el primer afio de operacion hay un flujo de

efectivo positivo (Ver figura 61).

Afio para aplicar el valor de rescat =
% Valor Rescate Construccion 88%
% Valor Rescate Equipo 40%
Tasa para calculo de impuestos 15%
FLUJOS DE EFECTIVO RELEVANTES
Afio de ANOS DE OPERACION
inversidn
0 1 | 2 | 3 4 5
Fluijos de inversion
Maquinaria ¥ equipo -795,890 0 0 0 0 0
Construccidn e Instalaciones -25,000 0 0 0 0 0
Cambios en Capital de Trabajo -203,377 0 0 0 0 0
Activos diferidos -80,127 0 0 0 0 0
Valor de Rescate Construccion 0 0 0 0 0 22,000
Valor de Rescate Eguipo 0 0 i 0 0 318,356
Flyjos aperativos
Entradas de efectivo i 1,801,187 | 2,941,533 | 3,903,899 | 5,818,328 | 9,418,710
Gastos i 1,754,671 | -2,382,840 | -3,084,453 | 4,288,312 | -6,659,868
Impuestos (3oroximados) 0 -6,977 -83,804 -122,917 -220,503 413,826
Flujos de efectivo relevantes -1,194,394 39,538 474,889 696,529 1,300,514 | 2,685,372
Figura 61. Flujo de Efectivo

Evaluacién financiera

En la siguiente tabla se muestran las medidas de rentabilidad de valor presente neto, tasa

interna de retorno y tiempo de recuperacion simple y ajustada, para que el proyecto sea viable

se tienen que cumplir con las tres medidas de rentabilidad.
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Tasa de descuento de flujos | 165%% |
Tasa minima aceptable | 182 |
Afio Flujo Flujo “ralor walor Pte. Adio
Efectivo Acumulado Presen te Acumulado

[s] 1194 394 |- 1194 394 |- 1194 394 |- 1194 394 [s]
1 39.538 |- 1154 855 34 085 |- 1.160.309 1
= ara 889 |- 670 967 352 920 |- B07. 389 =
3 6596 529 16 562 Aa6 237 |- 361153 3
- 1. 500.514 1 =i7.077 Ti18.262 SE7. 110 4
5 2 666 Sr2 A4 _00Z 449 1Zrs. 541 1635 661 =

alor presente neto S 1635 651 —

Tiempo de recuperacion simple = o8 Afos ~

Tiempo de recuperacicon ajustada 3 50 Afos ~

Tasa Interna de Retorno 459 —

Con los datos capturados y estimados. resulta gue:

El Proyecto es VIABLE

Figura 62.Evaluacion Financiera

Podemos observar que se tiene un valor presente neto positivo ($1,635,651), que el
tiempo de recuperacién es menor a los 5 afios (3.50 afios) y que la tasa interna de retorno
(45%) es mayor a la tasa minima aceptable (18%), con esto se cumplen con las tres medidas

de rentabilidad por lo que se considera que el proyecto es viable.

Estrutura de capital

Ahora que ya se ha determinado como viable el proyecto, se presenta la estructura de capital

propuesta para la empresa (Ver figura 63).
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Inversiones necesarias 1,194 394 |Sdlo afic 0
Flujo positivo promedio 1,039,369 |Promedio afios 1-5
Costo de la deuda 12% TASA REAL
D capital deuda flujo de efvo |  intereses disponible | rendimiento
de deuda total total (aproximado) desp.intereses | /capital aprox
0% 1,194 394 0 1,039,360 0 1,039,369 879%
10% 1,074,954 119,439 1,039,369 14,333 1,025,036 05%:
20% 955,515 238,879 1,039,369 28,665 1,010,703 106%
30% 836,076 358,318 | 1,039,369 42,008 996,370 119%
40% 716,636 477,758 1,039,369 57,331 982,038 137%
50% 597,197 597,197 1,039,369 71,664 967,705 162%
o0% 477,758 716,636 1,029,369 85,990 053,372 200%
70% 358,318 836,076 1,039,369 100,329 339,039 262%
80% 238,879 055,515 1,039,369 114,662 a24, 707 387%
O0% 119,439 1,074,954 1,039,369 128,995 010,374 702%
100% 0 1,194,394 1,039,369 143,327 go9e,041 | @ -

Figura 63.Estructura de Capital

Como se puede observar entre méas deuda se tiene mayor es el rendimiento sobre capital.

Para este proyecto se elige un 60% de deuda como estructura de capital lo cual implicaria un

200% de rendimiento sobre capital. Por rendimiento sobre capital nos referimos a que hay mas

ganancia para la empresa, esto debido a que del total que se necesita invertir mientras més se

pague con deuda menos tienen que aportar los socios y debido a que el porcentaje que se paga

de deuda (12%) es menor al rendimiento del proyecto sin deuda (87%), este excedente que se

tiene después de pagar los intereses de la deuda incrementa el rendimiento sobre capital. Sin

embargo aunque se incrementa el rendimiento sobre capital, al incrementar la deuda aumenta

el riesgo financiero y de no poder pagar la deuda el proyecto puede caer en quiebra.



Plan de financiamiento.
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Ahora que ya se ha definido la estructura de capital de la empresa con 60% de apalancamiento

se procede a presentar como quedaria el plan de financiamiento (Ver figura 64).

Inversiones

Financiamento

Capital

Pasivos

Actual

| Fuentey |

(FUENTE}

(FUENTE} |

(FUENTE} |

(FUENTE}

ACTIVOS ACTUALES

Maguinaria v Equipo

176,800

5

176,800

Construccidn e instalaciones

L

w

Total activos actuales

176,500

§

176,500

INVERSION ADICIONAL

Magquinaria ¥ Equipo

618,080

247 636

371,454

Construccion e instalaciones

25,000

10,000

15,000

Capital de Trabajo

203,377

117,351

176,028

Activos Diferidos

80,127

32,051

48,078

Total Inversion adicional

1,017,594

407,038 | §

610,556

TOTALES

1,194,394

176,500

Lol LR

407,038 | §

Lol Ll U

610,556

553,638

510,556

w [ fn e

1,194,394

Estructura de capital

1%

de deuda

Figura 64. Plan de Financiamiento.

En esta tabla observamos que del total de inversion requerida de $1,194,394, el empresario

aportara $407,038 y buscara financiarse con $610,556, en esta tabla observamos igual que la

estructura de capital es menor a la de 60% asignada anteriormente, esto se debe a que del total

de la inversion se estan considerando $176,800 de aportaciones que ya se han realizado.

Presupuesto de Efectivo.

El presupuesto de efectivo es un informe de las entradas y salidas de efectivo planeadas, que

se utiliza para calcular los requerimientos de efectivo al corto plazo. En este presupuesto ya se

consideran los pagos por el financiamiento necesitado con la estructura de capital elegida y no

se toman en cuenta los activos actuales ya que no se consideran como salida de efectivo. Este

presupuesto esta basado en premisas.
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En la tabla podemos observar que con la inversion requerida y con la estructura de capital
asignada, la empresa empezaria a presentar flujos de efectivo positivos a partir del tercer
trimestre del primer afio. De igual forma se observa que los montos de crédito maximos
requeridos serian de $709,619 y la aportacion méxima que realizaria el empresario seria por

$473,080 (Ver figura 65).

Vida econdmica 5 |afios
Tiempo en que se ejercerd la inversidn B  |meses
Tasa de interés anual de los créditos 12%
| afio 0 | afio 1 1 afio afio afio afio
| [ bim1 [ bm2 | bm3 | tim1 [ trim2 | tim3 [ tim4 | 2 3 4 5
Ingresos
\entas | [ [ s ~ | s =es717 [ 5376367 | 519,745 | 5609,357 | 52,941,533 | 53903808 | 55818328 [ s9.418710 |
Ingresos totales | s - | 5 - | s - | 5 - | § 295,717 | $ 376,367 ‘ § 519,745 | 5609‘357| 52.941.533| 53903.399' 55.513.325| 59,418,710 I
Egresos
% ejercicio de inversion nueva en el &Ao 0 0% 33% 33% 33%
Magquinaria y equipo S - |-5 206,363 |-5 206,363 |-5 206,363
Construccidn e Instalaciones 5 -|s 8333|5 8333|5 8333
Cambios en Capital de Trabajo S -|-s 87792 |5 87,792 |-§ &7,782
Activos diferidos 5 |5 26708 |5 26708 |5 26709
% de gastos por irimestre en &hio 1 25% 25% 25% 25%
Gastos B - |5 383,608 [-5402,331 |-5456,477 [-5512,255 | $2,382,840 |-53,084,453 |-54,288,312 |-56,659,868
Impuestos B -Is HE -|-s oa4s0|s 12585 |s  s3s04 |5 122917 |5 228,503 |5 413,328
Tesa de interés de créditos en el periodo 2.0% 2.0% 20% 30% 3.0% 3.0% 30% 12% 12% 12% 12%
Gastos financieros (intereses) ] -|-s <070 |-s &1s0|s 18,537 (-5 20453 |- 21,289 |- 21289 |- 82,815 |-§ 79809 |-§ 53,383 |-5 24,835
% del flujo utilizado para amortizacion de créditos s 1ls 1]s 1]s 1]s 1]s 1ls 1]s 1
Amortizacidn de capital de créditos s -|s -|s - |5 19484 | s 25052 |5 220213 [ 237,904 |-5 208,858
Pago de dividendos
Egresos totales s - |-5 339198 |-5 343,268 |-5 347,388 |-5 402,146 [-5422,784 |-5467,255 |-5567,602 |-52,574,511 |-53,507,392 [-54,809,102 |-57,305,484
=
total de izmit S - | 5339198 |5 343268 | § 347,388 | § 106429 | § 46417 | § - s - s - s - s - s -
Estructurs de capital propuests 60% 60% 60% 60% 60% 80% 60% 60% 80% 60% 80% 60%
Créditos S- |5203519|5205981 |5 2084335 @3857 (3 27850(5 - S - s - |s - s - |s -
Aportaciones de capital s - |5 135679 |5 137307 |5 138955 |5 42571 (35 183887 |5 - |5 - B - 1= - B - |s -
Flujo de efectivo total [=- = - [s - s - 1= - [s - [s 22405 a175¢]s zev0z2]s 296507 [ 51008227 [ 52,113,226 |
Monto total de créditos y aportaciones
Créditos s- |5 203519 |5 400480 | s 617,912 |5 681,788 | s709,819 | 5709819 | 690,125 | 665,073 |5 4443805 208956 (s -
mame
Aportaciones de capital S - |5 135679 |5 272,886 | § 411,941 | § 454,513 [ 5472,080 | 5472,080 | S472.080 | § 472,080 [ 5 472,080 | § 473,080 [ 5 472,080
mixime

Figura 65. Presupuesto de Efectivo

Estados Proforma.
En los estados financieros proyectados se reflejan las condiciones financieras del proyecto

incluyendo su financiamiento.
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Balance general

BALANCE GENERAL afio de  Jafl0S DE OPERACION
inversidn
0 1 2 3 4 5
Activos
Activos Circulantes %
Total Activos Circulantes 293 377 293,377 293,377 293,377 293,377 293,377 DEPRECIACION
Activos Fijos (al costo actual) ANUAL
Construcion & Instalaciones 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 3%
Maguinaria y equipo 619,090 619,090 619,090 619,090 619,090 619,090 20%
Depreciacidn acumulada aproximada 0 -124,568 | -249,136 | -373,704 | 498,272 | -622,840
%
Total activos fijos 644,000 | 519,522 | 394,954 | 270,386 | 145,818 | 21,250 AMORTIZACION
Activos Diferidos ANLIAL
Total activos diferidos 80,127 64,102 48,076 32,051 16,025 a 20%
Total activos 1,017,594) 877,000 | 736,407 | 595,813 | 455,220 | 314,627
Pasivos
De corto plazo
Total pasivos de corto plazo 0 0 0 0 0 0
De largo plazo
Total pasivos de largo plazo 617,912 690,125 | 665,073 | 444,860 | 206,956 0
Total pasivos 617,912 | 690,125 | 665,073 | 444,860 | 206,956 0
Capital
Aportaciones de capital 411,941 473,080 | 473,080 | 473,080 | 473,080 | 473,080
Otros conceptos de capital -12,260 -286,205 | 401,746 | -322,126 | -224,815 | -158,453
Total capital 399,682 | 186,875 | 71,334 | 150,953 | 248,264 | 314,627
Total pasivo+capital 1,017,594) 877,000 | 736,407 | 595,813 | 455,220 | 314,627

Figura 66. Balance General

En el balance general se observa que tanto la inversion que se realizara en activos asi como la
gue ya se tiene actualmente (Ver figura 66). El calculo de la depreciacion se hizo en base a un
promedio de 3% para construcciones e instalaciones y un 20% para maquinaria y equipo. Para
los activos diferidos se considerd un 20% de amortizacion para que al final del proyecto se
mande a gastos todos los activos diferidos. Los pasivos a largo plazo y el capital se tomaron de

acuerdo a la estructura de capital asignada a la empresa y al presupuesto de efectivo realizado.

Estado de Resultados
En el estado de resultados se integran todos los ingresos, asi como los costos y gastos que se
desarrollaron anteriormente. La pérdida que se observa en el afio 0 esta conformada por los

intereses en el financiamiento que se solicite para la inversion inicial. De igual forma se
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agregan los gastos por depreciacion y amortizacion a los que se refiere el balance general. En
cuanto a los gastos financieros se tomaron los intereses que se presentaron en el presupuesto
de efectivo. La tasa de impuestos del 33% es un estimado que se sac6 como promedio de los

diferentes impuestos a pagar. (Ver figura 67 . Estado de Resultados)

+Tasa da impuastos: ©33% Sobre utiidad antes de impuestos
ESTADO DE RESULTADOS Afio de |AMIOS DE OPERACION
nversidn
0 1 % 2 % 3 % 4 % 3 %
ngresos 0 1,801,187 100% |2,941,533| 100% |3,903,809| 100% |5,818,328| 100% |9,418,710| 100%
- Costo de ventas

Costos de produccidn i 891,152 | 49% |1,379,977| 47% |1,856485| 48% |2,836,840| 49% |4,810,835| 51%
= Utiidad bruta 0 910,035 | 51% |1,561,555| 53% |2,047414| 52% [2,981,488| 51% [4,607,855| 49%
- (Gastos operativos

(astos de Operaciin 0 863,019 | 48% |1,002,863| 34% |[1,227,968| 31% |1451,472| 25% |1,B49,012( 20%

Depreciacidn aproximada 0 124,568 7% 124,568 4% 124,568 3% 124,568 2% 124,568 1%

Amortizacidn aproximada i 16,025 1% 16,025 1% 16,025 1% 16,025 1% 16,025 1%
=Jtilidad de operacidn 0 04,078 5% 418,009 | 14% 678,852 | 17% |1,389423| 24% |2,618,243| 28%
Gastos finanderos (intereses)

Interases 12,260 81,368 2% 82,815 3% 79,800 2% 53,383 1% 24,835 1%
=Jtilidad antes impuestos 12,260 | -175,645 | -10% 335,284 | 11% 599,044 | 15% |1,336,040| 23% |2,593415| 28%
Impuestos i i 1% 110,644 4% 197,684 % | 440,893 8% 855,827 9%
=|Jtilidad después de impuestos -12,260 | -175,645 | -10% | 224,641 8% 401,359 | 10% | 895,147 | 15% |1,737,588| 18%

-Dividendos 0 0 0 0 0 0
=|Jtiidad neta -12,260 | -175,645 | -10% | 224,641 8% 401,359 | 10% | 895,147 | 15% |1,737,58B| 18%

Figura 67.Estado de resultados
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Figura 68. Utilidad de Operacién.

La Utilidad Operacional es aquella que se obtiene de disminuir a las ventas el costo de lo

vendido y los gastos de operacion, y representa la ganancia o perdida obtenida derivada de la

actividad normal de la empresa. En esta grafica podemos observar que en el primer afio la

utilidad operacional es negativa con un -5% en relacion a las ventas, a pesar que el flujo de

efectivo para el primer afio era positivo, en el estado de resultados al incluir gastos que no son

desembolso de dinero como la depreciacion y gastos proyectados como los interés financieros

hace que la utilidad operacional del primer afio sea negativa, sin embargo la a partir del

segundo afio esta ya es positiva con un 14% y aumenta para mantener una linea ascendente

hasta alcanzar el 28% con relacion a las ventas (Ver figura 68).
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Figura 69. Utilidad Neta

La utilidad neta es el resultado final después de la utilidad de operacion que obtiene una
empresa en un periodo tomando en cuenta el efecto de todos los eventos econémicos en los
que participa la empresa. En esta grafica se observa que para el afio cero hay un resultado neto
negativo, esto se debe a que no se contemplan ingresos para el afio cero al considerarse el afio
de inversion. Si se tienen gastos financieros por el financiamiento necesario para la inversion
en el primer afio también se tiene una utilidad neta negativa, esto debido a la misma situacion
gue se explico en la utilidad operacional. A partir del segundo afio se obtiene una utilidad neta
del 8% la cual mantiene una linea ascendente constante para los afios posteriores hasta

alcanzar el 18% con relacion a las ventas.
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Conclusiones
Con base en el estudio financiero y considerando que se alcancen los pronosticos de venta de

los productos, se determina que el dictamen del proyecto resulta Viable

Su punto de equilibrio es de 60,193 articulos para el primer afio el cual representa el 81% de
su presupuesto de ventas de 73,985 articulos, esto nos indica que para el primer afio no se
tiene un amplio margen de ganancia, para el afio 5 de operacion el punto de equilibrio
representa el 40% del presupuesto de ventas, un mejor margen de ventas en relacién al primer

afo.

El presupuesto de inversion esta constituido por las inversiones en maquinaria y equipo,
capital de trabajo e inversion diferida que se requieren para llevar a cabo el proyecto de la
manera en que esta planteado actualmente. Actualmente la empresa ya ha realizado
inversiones en equipo que le han permitido iniciar sus operaciones, el monto aproximado de
inversion actual en equipo es de $176,800. Sin embargo, con la finalidad de lograr los
objetivos de ventas, ingresos y costos planteados, es necesario realizar adquisiciones de equipo

por un monto de $619,090.

Se tiene un valor presente neto positivo ($1,635,651), que el tiempo de recuperacion es menor
a los 5 afios (3.50 afios) y que la tasa interna de retorno (45%) es mayor a la tasa minima
aceptable (18%), con esto se cumplen con las tres medidas de rentabilidad por lo que se

considera que el proyecto es viable.
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Capitulo V
Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Se obtuvo un plan de negocios cuya informacion ayudara a la direccion de la empresa a
tomar decisiones con un mejor enfoque en cuanto al objetivo general planteado de ser una
empresa exitosa, rentable y reconocida. Dichos objetivos se plantearon a partir de la
experiencia obtenida durante la operacion de la empresa.

La estrategia y tacticas para abordar las diferentes situaciones del mercado, alcanzar
los objetivos planteados, conocer los sistemas de produccion, la administracion y el recurso
humano, los aspectos legales y financieros, se obtuvieron a partir de los resultados de los
diferentes estudios e investigacion bibliografica obtenida en el desarrollo de esta tesis.

El estudio de mercado cuantitativo presenta como resultado principal, la existencia de
una necesidad real de un concepto de alimentacion y vida saludable, que ayude a la gente
inmersa en la situacién actual, con poco tiempo libre para dedicar a la cocina y al ejercicio a
alcanzar sus metas de estética y salud.

Los resultados que se muestran en las gréaficas y las figuras del estudio de mercado
cuantitativo dejan claro que el tamafio de mercado interesado en el concepto de la empresa
MAOS saludable es suficiente para lograr el objetivo general y los especificos de la empresa.
También, el comparativo de precios, la cantidad disponible para invertir en alimentacion y el
entendimiento de la gente del valor agregado ayudan a establecer una politica de precios a
servicios y a productos de la empresa.

El estudio cualitativo nos indica que a pesar de tener un mercado potencial interesado
en el concepto, deja en claro la existencia de un desconocimiento del mercado meta de los

productos y servicios, la imagen, el enfoque de la publicidad y la estrategia de penetracion no
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eran los adecuados para el logro de los objetivos. Con base a esta informacion y el analisis de
la misma, se establecieron las estrategias y nuevas tacticas para el logro de los resultados
deseados, tomando la decision de hacer un cambio radical en nombre, estrategia publicitaria,
imagen y servicios de la empresa, asi como también afiadir nuevas opciones para alcanzar un
segmento de mercado que no estaba siendo aprovechado.

Al concebir nuevos productos que ayuden a la empresa a llegar a nuevos clientes
ofreciéndoles valor agregado, hacen surgir la necesidad de un nuevo esquema de produccion
para hacer mas eficiente la produccion y garantizar la calidad de los productos. Los procesos
de produccion se esquematizan en el plan de negocios y sefialan la cantidad optima de
personal para operarlo tomando en cuenta procesos semi-automatizados y manuales segun sea
el caso.

Siendo la contratacion y permanencia del equipo optimo de trabajo uno de los
principales problemas a los que la empresa se ha enfrentado desde sus inicios, se le dio una
especial importancia dentro del desarrollo de este trabajo. La empresa, en su busqueda de
mejora continua dentro del equipo de trabajo establece una estrategia de contratacion, con base
a la Ley Federal de Trabajo y en un programa de capacitacion y mejora continua y
conocimiento de los planes de desarrollo de la empresa para crecimiento de la misma empresa
y del personal que labora en ella.

Es indispensable, cuando de emprender un negocio se trata, de cumplir con la
reglamentacion de las instancias municipales, estatales y federales que nos rigen. En el plan de
negocios se detallan los permisos, pagos y cumplimientos de las diferentes reglamentaciones
que a la fecha rigen a los negocios del giro de produccion de alimentos y asesoria nutricional.

Es importante aclarar, aunque se manifiesta en el capitulo de contratacion de personal que las
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prestaciones de ley para el personal, los salarios e impuestos son igualmente importantes como
parte de la normatividad y reglamentacion a cumplir como empresa.

Los datos arrojados por el analisis financiero indican que la empresa es rentable y con
un margen de ganancia que hace para cualquier inversionista una opcion de interés.
Actualmente se tiene un valor presente neto positivo, el tiempo de recuperacion de inversion
es menor a los 5 afios y la tasa interna de retorno es mayor a la tasa minima aceptable (18%),
con esto se cumplen con las tres medidas de rentabilidad por lo que se considera que el

proyecto es viable.

Recomendaciones

Es de vital importancia para cualquier empresa tener claros los objetivos que quiere
alcanzar, para poder asi establecer el conjunto de tacticas que conformen la estrategia ideal
para alcanzarlos en el tiempo estipulado. Es por eso que se recomienda a cualquier empresario
o emprendedor fijar los objetivos de la empresa y plasmarlos en un documento que le sirva de
herramienta tanto para conocer al detalle el estatus de la empresa, como para proyectar el
futuro de la misma. El alcance y métodos para lograr dichos objetivos deben ir respaldados por
dos anélisis fundamentales, el analisis o investigacion de mercado y el andlisis financiero.

Como dice Thompson (2007)

“La investigacion de mercados es la sistematica y objetiva identificacion, obtencién,
registro, analisis, presentacion y distribucion de datos e informacion acerca de una situacion
especifica de mercadotecnia que enfrenta la empresa, con el propésito de mejorar la toma de
decisiones para la solucion de problemas y/o la identificacion de oportunidades de

mercadotecnia”.
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Es facil ver a partir de esta definicién que conocer de manera precisa y objetiva el
mercado meta nos da una pauta que debemos tomar como base en el momento de establecer el
plan de negocios de la empresa. Se recomienda al emprendedor o cualquier empresario invertir
tiempo dinero y esfuerzo en aplicar los métodos que se consideren convenientes a fin de
conocer el mercado al cual se quieran dirigir de manera cualitativa o cuantitativa con la
finalidad de poder establecer las estrategias de entrada a este mercado y medir si el tamario del
mismo en el entorno de la empresa, alcanzan para llevar a la empresa a la rentabilidad
deseada.

El anélisis financiero es la radiografia de la empresa en cuanto a finanzas se refiere. El
resultado de este analisis nos dira si la empresa tuvo, tiene o tendra los resultados requeridos
para ser rentable, asi mismo establece las pautas para la efectiva toma de decisiones con
respecto al futuro de la empresa. Es por esto que el analisis de las finanzas de la empresa es
muy importante para el emprendedor y empresario. Antes de tomar decision alguna con
respecto al rumbo de la empresa es recomendable evaluarla y analizarla desde el punto de

vista de las finanzas.
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