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Introduccion.

El proceso de elaborar un plan de negocios ayuda a cristalizar los pensamientos a
medida que se escriben en papel, demuestra el verdadero conocimiento acera del
negocio. Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los propositos,
las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados, y, en resumen, la vision
del empresario sobre el proyecto.

Por lo general, una idea original puede originar una empresa importante en la
economia de un pais. Sin embargo, no siempre es asi, y la razén es porque el
emprendedor sin bases cientificas no es capaz de crear un proyecto sustentable en el
tiempo. Por lo que siempre es recomendable disefiar un plan de negocios que le sirva
como guia para ponerlo en marcha. Y ademas de recabar la informacion veraz y
precisa que sirva de base para evaluar el proyecto y los lineamientos generales para
saber la rentabilidad y factibilidad del proyecto.

Si bien es cierto, que la elaboraciéon de un plan de negocios no garantiza el éxito de
una empresa, pero si le ayuda al emprendedor a clarificar metas y objetivos, ademas
de mostrarle el panorama realista que arroja el andlisis de la informacion recabada,
donde se consideran todos los factores que puedan intervenir en ya sea para el éxito
o el fracaso de la misma.

Por eso mismo, el propésito de la investigacion es formular un Plan de negocios para
el posicionamiento de la Micro Empresas de Servicio (Bar de jugos) en el municipio de
Chalco, Estado de México. Lo cual permitir4 que la poblacion cuente con la opcién de
cambiar sus malos habitos alimenticios consumiendo alimentos saludables, en
particular los habitantes de la zona que pasa mucho tiempo fuera de su casa y no tiene
el suficiente tiempo para realizar una ingesta de alimentos balanceada.

La Empresa Bar de Jugos MEXY, se esta constituyendo con un conjunto de recursos
integrales como proyecto emprendedor. El producto principal son los jugos y batidos
naturales preparados en el momento de servirlos y personalizados segun los distintos
gustos y necesidades de los clientes. En este negocio el consumidor es el protagonista
absoluto, ya que puede crear el jugo que mas le guste. Ademas, tendra la opcién de

consumir otros productos sanos como sandwiches integrales, bocadillos y ensaladas.



Para el desarrollo del siguiente trabajo se dispuso una estructura para el plan de
negocios tomando en cuenta los criterios que tienen mas relevancia en las estructuras

gue se investigaron y que proponen diversos autores.

Por lo que la estructura del plan de negocios quedo de la siguiente manera:
¢ |dentificacion del producto o servicio
e Analisis de la demanda y la oferta
e Tamafio del mercado
e Plan de comercializacion
e Presupuesto de inversion
e Presupuesto de operacién
e Estados financieros proforma

e Andlisis financieros



Capitulo 1.- Planteamiento del problema.

1.1 Antecedentes.

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documentar el propdsito y
los proyectos del propietario respecto a cada aspecto del negocio. El documento puede
ser utilizado para comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores,
socios e inversionistas. También se emplea cuando se solicitan créditos

empresariales. (Balanko&Dickson, 2007)

El plan de negocio contiene objetivos tanto estratégicos como tacticos y puede ser
informal o formal puede estar en la mente o ser una lista de tareas pendientes, aunque
ello no le convierte en un plan de negocios ya que las metas solo revelan el propésito
o el lugar a donde se espera llegar. Un plan formal detalla la formula exacta que se

necesita desarrollar para conseguir metas fundamentales. (Balanko&Dickson, 2007)

Un plan de negocios se utiliza para comunicar la manera en que la estrategia
aumentara las probabilidades de éxito en una empresa o mejorara el rendimiento de
un negocio existente. Ademas, puede emplearse para facilitarla deliberacion entre
socios de negocios que necesitan acordar y documentar sus planes también puede
utilizarse para facilitar la comunicacién con los funcionarios de gobierno a quienes les
puede ser necesario aprobar aspectos del plan y, por supuesto, con inversionistas
potenciales, bancos o individuos que pueden decidir financiar el negocio o su

aplicacion. (Balanko&Dickson, 2007)

El proceso de elaborar un plan de negocios ayuda a cristalizar los pensamientos a
medida que se escriben en papel, demuestra el verdadero conocimiento del negocio.
Después de todo, lo ultimo que un financiero quiere oir es que se necesita consultar
con alguien mas para contestar las preguntas. Ser capaz de contestar las preguntas
de una entidad crediticia tendra un fuerte efecto en asegurarle que el dinero que se le
proveera estara en las manos de un administrador informado y competente. Confiar
en proceso de planeacion de negocios, prepara para contestar las preguntas de los
socios 0 bancos. (Balanko&Dickson, 2007)



El plan de negocios busca dar respuestas adecuadas, en un momento especifico, a
las cinco grandes preguntas que todo empresario, todo inversionista, todo financista,

todo proveedor, todo comprador, desea resolver:

¢, Qué es y en qué consiste la empresa?

e ¢ Quiénes dirigiran la empresa?

e (Cudles son las causas y las razones para creer en el éxito empresarial?

e (Cudles son los mecanismos y las estrategias que se van a utilizar para lograr
las metas previstas?

e ¢ Qué recursos se requieren para llevar a cabo la empresa y qué estrategias se

va a usar para conseguirlos?

En este sentido, el plan de empresa es un proceso que busca darle identidad y vida
propia a la entidad. Es un procedimiento para enunciar en forma clara y precisa los
propésitos, las ideas, los conceptos, las formas operativas, los resultados, y, en
resumen, la vision del empresario sobre el proyecto. Es un mecanismo para proyectar
la empresa en el futuro, prever dificultades e identificar posibles soluciones ante las

coyunturas que pudieran presentarse. (VARELA, 2008)

Un plan de negocios es un documento fundamental para el empresario, tanto para una
gran compafiia como para una Pyme. En distintas situaciones de la vida de una
empresa se hace necesario mostrar en un documento Unico todos los aspectos de un

proyecto los cuales son:

e Su aprobacién por superiores dentro de la organizacion,

e Convencer a un inversionista,

e Respaldar un pedido de crédito,

e Presentar una oferta de compra,

e Conseguir una licencia o franquicia de una compafia local o extranjera,

e Interesar a un socio potencial (Lecuona, 2012)

Luego de revisar los estudios de Estados Unidos y Canada sobre fracasos de

negocios, se comprobo que las firmas en bancarrota y las exitosas tenian un plan de



negocios Yy financiero similares. De acuerdo con el documento del departamento de
comercio de Estados unidos, failing concerns: business bankruptcy in Canada,
characteristics of business owners 1992, la diferencia mas importante entre el éxito y
el fracaso fue que 81% de las firmas exitosas hicieron una evaluacion periodica para
saber en dénde estaban respecto a sus metas y daban seguimiento a sus conclusiones
mediante ajustes en sus practicas y expectativas. La noticia lamentable es que menos
del 33% de las firmas que quebraron con prondsticos financieros en sus planes de
negocios, compararon sus resultados con sus prondsticos solo 40% de ellas tomo
alguna accion de saneamiento cuando sus propésitos diferian. (Balanko&Dickson,
2007).

Ahora refiriéendonos a los origenes del giro del negocio (DORF, 1992)refiere que el
inicio de los restaurantes tematicos se dio en los anos 30’ con la apertura de los
"Fantasia PacificSea’s" en los Angeles California, que tenian como tematica la
recreacion de paraisos tropicales con chozas dentro del lugar, palmeras, etc., iniciando
una nueva vanguardia en los estilos de los restaurantes. De ahi se fue expandiendo el
concepto de restauranteria teméatica en el resto del mundo hasta la actualidad. Como
indica (POSSO, 2015), con los restaurantes tematicos, nos referimos a ciertos
establecimientos que no solo se identifican porque sirven un tipo de comida en
especifico, sino también al disefio y un ambiente tan singular que posee cada uno de

ellos.

Y dando paso al concepto de bar de jugos se encontré que son muchos lugares del
pais donde han empezado a proliferar este tipo de establecimientos, algo que han
empezado a llamar “Bar de jugos”. Un sitio donde, en lugar de consumir calorias extra,

se va a depurar y fortalecer el organismo. Citado por: (EL IMPULSO, 2014)

En los afios de 1960 empezé una tendencia en donde la gente se preocupaba por el

cuidado personal bebidas energéticas najas en grasas y calorias.

La tendencia mundial de llevar una vida mas sana, lo que incluye tener una dieta
balanceada y alimentarse con productos naturales, ha ocasionado un crecimiento
visiblemente acelerado de las juguerias o Bar de jugos. Las frutas tienen vitaminas que

fortalecen al sistema inmunolégico que hasta hace poco tiempo parece que esto solo



era reconocido por los clientes de los mercados, donde hay negocios artesanales de
jugos que estén localizados en alguna calle principal o mercado. (SCRIBD, 2018)

Sin embargo, en los Ultimos afios estas tendencias han incrementado en mercados
mas selectivos como los centros comerciales. En la actualidad el negocio es tan
rentable que ahora no s6lo se encuentran grandes cadenas de juguerias, sino que
también muchas estan apostadas por convertirse en franquicias y que estan en busca
de tiendas que ofrezcan un nuevo concepto de atencion, ademas productos variados
y que tengan una presentacion similar. Citado por: (CLUB DE ENSAYOS, 2012)

Ofrecer un jugo natural de calidad implica no solo vincularse con diversos sectores de
la produccion de frutas, sino también la posibilidad de aportar a la naturaleza,
contribuyendo en su cuidado. Es el caso de Disfruta, una franquicia internacional,
ofrece un producto cada vez mas natural, incluyendo botellas de vidrio en los jugos o

smoothies para que no se altere el sabor original de la fruta. (PERU 21, 2015)
1.2 Planteamiento del problema.

El propdsito de la investigacion es formular un Plan de negocios para el
posicionamiento de Micro Empresas de Servicios en el Municipio de Chalco, Estado
de México (Caso: Bar de Jugos Mexy). ya que en la region el concepto es escasamente
utilizado, y al presentar el plan de negocid se determinaria la factibilidad, rentabilidad
y posicionamiento del mismao.

Se analizaron diferentes modelos de negocio relacionados con el giro para formar
estrategias para el Plan de negocios Caso: Bar de Jugos Mexy y asi asegurar el éxito
frente a los consumidores, ya que es una propuesta diferente a los negocios de su
misma orientacién comercial y tradicional, ya que ellos ofrecen una pobre variedad en
cuanto a alimentos saludables y comodidad poco aceptable para los clientes que

disfrutan este tipo de servicio dentro del establecimiento.

1.3 Justificacion.

La importancia de la investigacion radica en formular un Plan de negocios para el

establecimiento de un Bar de jugos en el municipio de Chalco, Estado de México, lo



cual permitira apuntar a las estrategias necesarias para tener éxito en el mercado y
que la poblacion cuente con la opcion de cambiar sus malos habitos alimenticios
consumiendo alimentos saludables, sobre todo a los habitantes de la zona que pasa
mucho tiempo fuera de su casa y no tiene el suficiente tiempo para realizar una ingesta

de alimentos balanceada.
1.4 Preguntade investigacion

¢, Cuadles son los criterios que intervienen en la estructura de un Plan de negocios para

el establecimiento de un Bar de jugos en el municipio de Chalco, Estado de México?
1.5 Objetivos.
1.5.1 General.

e Generar un Plan de negocios adecuado para el posicionamiento de un Bar
de jugos en el municipio de Chalco, Estado de México, que permita evaluar
los criterios que se determinarian la factibilidad, rentabilidad y

posicionamiento de la misma.
1.5.2 Especificos.

e Analizar los elementos que permitan el posicionamiento de un Bar de jugos
en el municipio de Chalco, Estado de México.
e Analizar los criterios para la estructuracion de un plan de negocios, que

determine la factibilidad y la rentabilidad del mismo.

1.6 Supuesto de investigacion.

El estructurar y evaluar los criterios del plan de negocios permitird aumentar el éxito

y posicionamiento del Bar de jugos en el municipio de Chalco, Estado de México.



1.7 Metodologia de la investigacion.
1.7.1 Tipo.

e Es de tipo cualitativo, debido a que se estudio las cualidades y
caracteristicas del negocio y se determiné que la elaboracion de un plan de
negocios enfocado a un bar de jugos, ayudd a identificar a los negocios de
la region, y por ello, observar los factores que influyen en la elaboracion de
un plan de negocios.

1.7.2 Nivel.

e Esta investigacion es de nivel descriptivo, debido a que busca describir las
estrategias que permitan recabar informacién para elaborar un Plan de
negocios para el establecimiento de un Bar de jugos en el municipio de

Chalco, Estado de México.
1.7.3 Diseiio.

e El disefio de la investigacion es de tipo NO EXPERIMENTAL
TRANSVERSAL, debido a que se recolectaron los datos en un solo
momento de tiempo, lo cual permitié recabar informacion para elaborar Plan
de negocios para el establecimiento de un Bar de jugos en el municipio de

Chalco, Estado de México.
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Capitulo 2.- Generalidades de la Empresa Bar de Jugos Mexy.

2.1 Antecedentes.

La idea es un negocio de nueva creacion el cual esta pensado en un una tendencia
distinta a una jugueria tradicional, es un proyecto para el establecimiento de un Bar
de jugos que se llamard MEXY en el municipio de Chalco, Estado de México, en donde
los habitantes encuentren una opcion de cambiar sus malos hébitos alimenticios
consumiendo alimentos saludables para su organismo, enfocado a consumidores que
pasan mucho tiempo fuera de su casa y no tiene el tiempo suficiente para realizar una

ingesta de alimentos adecuada.

La Empresa Bar de Jugos MEXY, se esta constituyendo con un conjunto de recursos
integrales como proyecto emprendedor, con el fin de satisfacer necesidades
alimenticias en el Municipio de Chalco, Estado de México. En dicha zona existen una
serie de actividades de produccion o de intercambio de bienes o servicios que
satisfacen las necesidades de un mercado en particular. Pero una empresa con estas
caracteristicas solo existe dos negocios en el lugar de estudio que se asemejan al tipo

de negocio en el que se quiere incursionar.

Por lo tanto, el propdsito que se busca es el de posicionarse como la mejor empresa
gue proporcione vitaminas, ingredientes y valores nutricionales totalmente naturales
gue complementen su alimentacién y que a la vez garantice a sus clientes que sus
productos son elaborados sin aditivos ni conservantes, entregando de esta manera

todas las vitaminas y minerales que la fruta recién procesada aporta.

El producto principal son los jugos y batidos naturales preparados directamente en el
momento de servirlos y personalizados segun los distintos gustos y necesidades de
los clientes. En este negocio el consumidor es el protagonista absoluto, ya que puede
crear el jugo que mas le guste. Ademas, tendra la opcién de consumir otros productos
sanos como sandwiches integrales, bocadillos y ensaladas los cuales también los

podran combinar como mas le agrade.
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La idea es que el cliente pueda olvidarse por un momento de la rutina diaria y vivir una
experiencia agradable mediante un servicio personalizado y el consumo de productos

alimenticios de calidad y saludables.

Se ha seleccionado este mercado como una oportunidad de negocio ya que
actualmente la sociedad sigue un estilo de vida activo y acelerado con opciones de
alimentos pobres en nutrientes que muchas veces no le permite alimentarse
sanamente y cumplir con los requerimientos nutricionales necesarios para el

desempeiio propio de rutinas exigentes.

2.2 Logotipo de laempresa

El logotipo que distinguira a la organizacién y sus productos de los posibles

competidores:

ML Salbeyrvil color

Figura 1.- logotipo Mexy

Fuente elaboracion propia (2018)

A continuacion, se describe el significado del logotipo de la empresa:

e El color amarillo en la parte central, rojo como contorno de forma y purpura
como sombra de fondo, un corazén sera la forma principal que enmarcara el
nombre de la marca.

e El eslogan sera “mi sabor, mi color”’y podra ser modificado en el tiempo.

e La palabra MEXY, esta basada en el nombre de nuestra nacion que es México.

12



2.3 Mision

El bar de jugos MEXY atenderd personas con necesidad de una opcién sana en
cuestiones alimenticias y con limitantes de tiempo ademas serd una propuesta
diferente para personas que busquen un lugar agradable para disfrutar. Persigue
fortalecer el espiritu saludable de las personas que conocen o0 se encuentran en la
bldsqueda de una mejor calidad de vida en cuanto a su alimentacion, ofrecera siempre
jugos y alimentos limpios, frescos y naturales de r4pida preparacién con un alto
contenido de nutrientes que proporcionen salud y vitalidad al cliente y contara con
empleados capacitados que puedan proporcionar la informacién necesaria de los
alimentos que degustaran lo cual permitird fomentar una cultura alimenticia basada en

alimentos frescos, naturales y de calidad.

2.4 Vision.

El bar de jugos MEXY trascendera en el tiempo y permanecera en la mente del
consumidor a través de las emociones ya que sabra que estara haciendo lo correcto
cada vez que surja la necesidad de alimentarse, nuestro bar se convertira en parte de
sus habitos alimenticios, inspirara confianza en si mismo, salud personal y fortaleza

de caracter en todo momento tanto para trabajadores como para clientes y sociedad.

2.5 Objetivos.

2.51 General.

® Generar un Plan de negocios adecuado para el posicionamiento de un Bar
de jugos en el municipio de Chalco, Estado de México, que permita evaluar
los criterios que se determinarian la factibilidad, rentabilidad vy

posicionamiento de la misma.

2.5.2 Especificos.

¢ Analizar los elementos que permitan el posicionamiento de un Bar de jugos en

el municipio de Chalco, Estado de México.
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e Analizar los criterios para la estructuracion de un plan de negocios, que

determine la factibilidad y la rentabilidad del mismo.

2.6 Valores de la empresa.

& Confianza
& Salud

« Vitalidad

% Fortaleza

2.7 Politicas.

Fortalecer la cultura alimenticia saludable.

e [Formar parte de la vida diaria de los clientes con tiempo reducido para satisfacer
Su necesidad de alimentarse

e Mantener siempre estandares de calidad altos en cuanto a los alimentos, la
limpieza, el personal, infraestructura, herramientas y equipos de trabajo.

e Persistir en la busqueda de nuevos sabores, presentaciones.

e Fortalecer el espirito saludable de las personas.

e Salvaguardar la confianza del cliente en todo momento.

e Fomentar la buena relacion cliente empresa siempre.

e Mantener la buena imagen de la empresa en todo momento dentro y fuera de

esta.
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2.8 Marco Legal.

El bar de jugos, se constituira legalmente bajo el Régimen de Incorporacion Fiscal con
el nombre de MEXY

Definicion:

Los contribuyentes personas fisicas que realicen actividades empresariales, que
vendan bienes o presten servicios por los que no se requiera para su realizacion titulo
profesional, asi como aquellos que realicen las actividades sefialadas y que ademas
obtengan ingresos por sueldos o salarios, asimilados a salarios 0 ingresos por
intereses, siempre que el total de los ingresos obtenidos en el ejercicio inmediato
anterior por los conceptos mencionados, en su conjunto no hubiera excedido de la
cantidad de dos millones de pesos.
Como ejemplo de actividades empresariales: Fondas, miscelaneas, salones de
belleza, refaccionarias, talleres mecanicos, tintorerias, carnicerias, papelerias,
fruterias entre otros.
Beneficios:
e No pagas ISR durante el primer afio y este descuento ird disminuyendo
paulatinamente a un 10% a lo largo de los siguientes diez afios.
¢ No pagas IVA ni IEPS por tus ventas o servicios con el puablico en general, si
tus ingresos no exceden de 300,000 pesos anuales.
¢ No estas obligado a expedir facturas electronicas si tu cliente no lo solicita por
montos menores a 250 pesos.
e Puedes pagar en efectivo los gastos y compras de tu negocio hasta por 5,000
pesos.
e Emite facturas
o Por ingresos Globales, por ventas realizadas con el publico en general
(de forma diaria, semanal, mensual o bimestral). Individuales, cuando la
solicite el cliente.
o Por némina: cuando tengas trabajadores entrégales un comprobante de
noémina por los pagos y retenciones que realices. Genéralos a través de

Mis Cuentas.
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Obligaciones:

Inscribirse en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC).

Solicitar comprobante de todas las operaciones que realice con su negocio
y presentar sus declaraciones de pago de contribuciones.

Cuando los ingresos del contribuyente superen los 2 millones de pesos en el
ejercicio, por conceptos que no contemple el SAT, saldrd del RIF.
Adicionalmente, si no presenta las declaraciones a las que esta obligado
también quedara fuera del régimen.

Los pagos se deben presentar de forma bimestral, si no los realiza, el SAT le
hard un requerimiento de manera formal y después de tres requerimientos, le
impondra una multa y quedara fuera del régimen. (SECRETARIA DE
FINANZAS CDMX, 2018).

16



2.9 Estructura organizacional bar de jugos Mexy

Restaurante

Auxiliar Auxiliar

Area de cocina Area de servicio

Figura 2.- estructura organizacional bar de jugos Mexy

Fuente: elaboracion Propia (2018)
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2.10 Anaélisis y descripcion de puestos.
2.10.1 Director

Datos generales del puesto.

Titulo del puesto: Director

Clave del puesto: 000

Grupo: Directivo

Nivel: Estratégico

Ubicacion: Chalco Estado de México
Horario de trabajo: 6:00 a.m. 8:00 p.m.

Descripcion general del puesto.

e Responsable por la direccion y representacion legal, judicial y extrajudicial,
estableciendo las politicas generales que regiran a la empresa.

e Desarrolla y define los objetivos organizacionales.

e Planifica el crecimiento de la empresa a corto y a largo plazo. Ademas,
presenta a los estados financieros, el presupuesto, programas de trabajo y
demas obligaciones que requiera.

e Asegurar el funcionamiento Optimo de todas las areas de la empresa,
encaminando todos los esfuerzos a generar mayor volumen de ventas, de
acuerdo a la filosofia de la empresa.

e Efectla las acciones necesarias para corregir las desviaciones que se
presenten.

¢ Tiene mando y puede decidir las tareas necesarias para mantener operando
en 6ptimas condiciones el establecimiento.

e Dirige y controlar las actividades del personal.
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Perfil del puesto.

Escolaridad minima:
Carrera licenciado en administracion o su equivalente.

Conocimientos:
Planeacion, Direccion, Supervision y Control en el &rea administrativa y de operacion.

Manejo de Equipo de Computo y software administrativo, conocimientos del mobiliario
y equipo existentes en el establecimiento.

Experiencia:
6-12 meses.

Edad: 30-60 afnos.

Sexo: indistinto.

Habilidades necesarias

Comunicacion:

Descendente Debera de ejercerla directamente con sus subordinados, por los medios,
fechas y horarios, en forma constante segun sea requerido.

Externa Debera ejercerla directamente con el personal de asesoria, que para tal caso

sea designado, en los medios, fechas y horarios establecidos para tal efecto.

Iniciativa:
Requiere mucha iniciativa y no supervision, dado que le puede corresponder modificar,
crear y elegir sobre métodos y procedimientos de trabajo para lo cual requiere de
criterio, capacidad de analisis, valoracion e interpretacién de datos e informaciones
para programar actividades.

Especificacién del puesto.
Conocimientos béasicos requeridos para el desempefio del puesto:
Nutriciébn y manejo de maquinas auxiliares de gran utilidad.
Coretes y preparacion de frutas y verduras.
Cocina y preparacion de jugos y alimentos.

Gastronomia nacional.
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Habilidades especificas necesarias para desarrollar el puesto:

Vision de Negocios
Orientacion a Resultados
Planificacion estratégica
Liderazgo

Negociacion

Comunicacioén efectiva a todo nivel

Actitudes, principios y valores fundamentales para el puesto:

Espiritu de servicio.
Actitud positiva.
Responsabilidad.

Honestidad.

Funciones.
Generales:
Generar mayor volumen de ingresos, mantener la calidad y el servicio.
Dirigir, Supervisar y Controlar la operacion del establecimiento.
Mantener en optimas condiciones las instalaciones, mobiliario y equipo existente.
Dirigir, Supervisar, Controlar y Capacitar al personal a su cargo.
Generar y mantener toda la informacion y controles.
Implementar las estrategias y lineamientos establecidos por Direccion

Especificas:

Cumplir y hacer cumplir el reglamento interno de trabajo.

Supervisar el inicio diario de operaciones y generar los reportes necesarios.
Supervisar la operacioén en las areas funcionales.

Proveer al personal y areas de lo necesario para desarrollar sus funciones.

Garantizar que el personal mantenga la excelencia en la atencion al cliente.
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Controlar y supervisar cotizaciones, compras y pago a proveedores.

Supervisar el buen estado de las instalaciones y mobiliario existente.

Supervisar el cierre diario de operaciones y generar los reportes necesarios.
Asignar permisos y descansos, de acuerdo a operacion y lineamientos establecidos.

Dirigir las juntas de personal

Relacion con otros cargos (Personas con las que interactla para desarrollar su
trabajo).

Tiene la autoridad y puede decidir las acciones necesarias para mantener operando

en Optimas condiciones el establecimiento, dirigir y controlar las actividades del

personal

Subordinados Directos:
Maestro juguero.
Auxiliar area de cocina

Auxiliar area de servicio

Responsabilidades (Obligaciones y compromisos).

Ejercer la representacion legal de la Empresa.

Realizar la administracion global de las actividades de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e instructivos internos
y los establecidos por las entidades de regulacion y control.

Coordinar y controlar la ejecucién y seguimiento al cumplimiento del Plan Estratégico.
Participar en reuniones con Asociaciones, Camaras, Ministerios y demas Instituciones

Publicas y Privadas.
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Exigencias.

Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando resultados reales con los
presupuestados.

Controlar la administracion de los recursos monetarios y el cumplimiento de
regulaciones en materia tributaria, arancelaria y demas obligaciones legales.
Controlar los costos y rentabilidad de la empresa.

Administrar los presupuestos operacionales y las inversiones de la empresa de
acuerdo a lo resuelto por el Directorio.

Gestién de Compras

Controlar los niveles de inventarios.

Gestiodn financiera estratégica.
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2.10.2 Restaurante.

Datos generales del puesto.

Titulo del puesto: Maestro juguero.

Clave del puesto: 001

Grupo: Manual

Nivel: De servicio

Ubicacion: Chalco Estado de México
Horario de trabajo: 6:00 a.m. 8:00 p.m.

Descripcion general del puesto.

Se lleva a cabo la preparacion y distribucidén de las porciones de los jugos y alimentos,
asi como mantener en orden y total limpieza el area de trabajo, a fin de cumplir con los
menus en tiempo y forma.

Ademas de buscar nuevas combinaciones y presentaciones de los alimentos para

hacer mas variado el menu.

Perfil del puesto.

Escolaridad minima:
Técnico en gastronomia, cocina o experiencia afin al puesto.

Habilidades necesarias:
Determinar porciones adecuadas a ser preparadas y servidas Establecer relaciones

interpersonales. Impartir instrucciones orales y escritas. Transmitir conocimientos,

creatividad, innovacion

Generalidades.
Experiencia: 6 meses — 2 afios

Edad: 30-50 anos.

Sexo: indistinto.
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Especificacidon del puesto.

Conocimientos béasicos requeridos para el desempefio del puesto:

Generalidades de nutricion y dietética. Elaboracion de menus en crudo. Normas de
Higiene y Seguridad Integral, Trabajo en equipo, Preparacion de jugos, alimentos y
Cocina. Saber racionar porciones adecuadas para los jugos y cualquier alimento que

se ofrezca en el bar.

Habilidades especificas necesarias para desarrollar el puesto:

Habilidad de dirigir.

Supervision Fundamental.

Relaciones prudentes.

Disponibilidad de tiempo.

Lealtad

Sentido de responsabilidad.

Calidad en el servicio.

Higiene en la preparacién de alimentos.

Trabajo en equipo.
Actitudes, principios y valores fundamentales para el puesto:

Espiritu de servicio.
Actitud positiva.
Responsabilidad.
Honestidad.
Lealtad.

Trabajo en equipo
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Funciones.

Elaborar jugos, ensaladas y sandwiches de acuerdo a la solicitud del cliente
Conocer informacion nutrimental de los alimentos.

Realizacion de mend.

Buscar nuevas presentaciones y preparaciones de los alimentos.

Solicita alimentos necesarios para la preparacion de jugos, ensaladas y sandwiches.
Efectia inventarios y elabora listas de requisicion de alimentos.

Efectia inventarios semanales.

Verifica que la presentacion de los alimentos sea la correcta al ser servidos.
Mantiene limpio y en orden sitio y equipos de trabajo.

Cumple con las normas y procedimientos de seguridad integral establecidos por el
negocio.

Realiza cualquier otra tarea afin que le sea asignada.

Relacion con otros cargos (Personas con las que interactia para desarrollar su
trabajo).
Debe supervisar a los trabajadores a su cargo e informarle acerca del cumplimiento de
sus funciones al director del negocio.
Trabaja en forma conjunta con el personal que atiende al cliente realizando la

preparacién de los alimentos para que posteriormente sean entregados al cliente.

Responsabilidades (Obligaciones y compromisos).

Debe cumplir con las normas de higiene y calidad en la compra, almacenamiento de
materia prima y preparacion de los alimentos.

Es responsable de la supervision de las actividades que realizan los trabajadores que
estan a su cargo.

Debe hacer buen uso de las instalaciones, mobiliario, vajilla, etc.

Debe ser leal a la empresa y no revelar informacion confidencial de la misma.
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Debe cuidar su presentacion personal: uso de uniforme limpio, ufias cortas y limpias,

pelo corto o recogido, ausencia de joyas, entre otros.

Exigencias fisicas.

Esfuerzo fisico minimo; se eleva el ritmo de las actividades cuando llegan varios
comensales consecutivamente. Se requiere un grado medio de precision manual y de
concentracion visual en la presentacion de los alimentos.

Ritmo de trabajo: El trabajo se considera un poco pesado y requiere ejecutar tareas
variadas.

Posturas requeridas: sentado, de pie y en movimiento constante dentro de la cocina.
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2.10.3 Auxiliar

Datos generales del puesto.

Titulo del puesto: Auxiliar del &rea de cocina
Clave del puesto: 002

Grupo: Manual

Nivel: De servicio

Ubicacion: Chalco Estado de México
Horario de trabajo: 6:00 a.m. 8:00 p.m.

Descripcion general del puesto.

Auxiliar al maestro juguero en la preparacion y distribucion de los jugos y alimentos,
asi como mantener en orden y total limpieza el area de trabajo, a fin de cumplir con los

menus en tiempo y forma.

Perfil del puesto.

Escolaridad minima:

Carrera técnica en gastronomia o su equivalente.

Habilidades necesarias:
Destreza manual.

Generalidades.
Experiencia: 6-12 meses.

Edad: 20-55 afos.
Sexo: indistinto.
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Especificaciéon del puesto.

Conocimientos béasicos requeridos para el desempefio del puesto:

En nutricion y manejo de maquinas auxiliares de gran utilidad.
Coretes y preparacion de frutas y verduras.
Cocina y preparacion de jugos y alimentos.

Gastronomia nacional.

Habilidades especificas necesarias para desarrollar el puesto:

Disponibilidad de tiempo y rolar turnos.
Sentido de responsabilidad.

Calidad en el servicio.

Higiene en la preparacion de alimentos.

Trabajo en equipo.
Actitudes, principios y valores fundamentales para el puesto:

Espiritu de servicio.
Actitud positiva.
Responsabilidad.

Honestidad.

Funciones.

Auxiliar del maestro juguero en todo lo relacionado con la preparacion de los jugos y
alimentos.

Cumplir con las normas de higiene y seguridad necesarias para preservar la salud y
evitar accidentes.

Distribuir los jugos y alimentos en platos y vasos de acuerdo con los menuds y las
raciones indicadas en ellos.

Servir y recoger el servicio del comedor.
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Mantener en perfecta limpieza y orden la cocina, equipo e instalaciones, incluyendo
vasos, cubiertos, platos de cocina, etc.

Controlar los vasos, cubiertos, platos, etc.

Lavar, y desinfectar los insumos que seran utilizados en la elaboracién de los jugos,
alimentos, ensaladas, etc.

Realizar los adelantos de las preparaciones: lavar, cocer, racionar, entre otros.
Realizar tareas de apoyo al trabajo del maestro; siguiendo sus instrucciones y de
acuerdo a las necesidades del momento.

Utilizar en forma correcta y segura sus utensilios de trabajo: cuchillos, picadora,

licuadora, entre otros.

Relacion con otros cargos (Personas con las que interactla para desarrollar su
trabajo).

Debe recibir érdenes de su superior directo e informarle acerca del cumplimiento de
sus funciones.
Trabaja en forma constante con el equipo de cocina, realizando las tareas de apoyo

que le son encomendadas.
Responsabilidades (Obligaciones y compromisos).

Debe cumplir con las normas de higiene y calidad estipuladas por la empresa para la
manipulacion de los alimentos.

Es responsable por los materiales y equipos que la empresa le entrega para el
cumplimiento de sus funciones.

Debe cuidar el patrimonio de la empresa: instalaciones, mobiliario, vajilla, etc.

Debe cuidar su presentacion personal: uso de uniforme limpio, ufias cortas y limpias,
pelo corto o recogido, ausencia de joyas, entre otros.

Exigencias fisicas.

Esfuerzo fisico moderado; se acentla en las horas previas al servicio.
Ritmo de trabajo: se intensifica en las horas previas al servicio; el ritmo de trabajo
vuelve a ser moderado una vez que éste termina.

Posturas requeridas: de pie y en movimiento constante dentro de la cocina.
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Capitulo 3.- Generalidades del Modelo del Plan de Negocios.

3.1 Definiciones del plan de negocios.

Elaborar un plan de negocios es parte del proceso para poner en marcha un negocio.
Un plan de negocios no es simplemente un documento que se escribe rapidamente,
se comparte una sola vez y luego se relega a un anaquel polvoriento. No es una
version ligeramente modificada de una plantilla estandar sacada de un libro o un sitio
de internet. La preparacion de un plan de negocios es una actividad que requiere una
concentracion intensa. Es una actividad que requiere pensamiento sincero acerca de
su concepto de negocio, de la oportunidad de negocio, del panorama competitivo, de
las claves para el éxito y de la gente que estard involucrada. Usted encontrard que su
andlisis habra producido mas preguntas que respuestas, asi que el siguiente paso en

el proceso es investigar las respuestas para esas preguntas.

Escribir el plan de negocios es el ultimo paso en el arduo proceso de preparacion, y
elaborar el plan de negocios es sélo una de las etapas, aunque crucial, en el desarrollo

de una sano y prospero emprendimiento de negocios.

Dependiendo del tamafio y el estado de su proyecto, el proceso de preparar,
desarrollar y redactar el plan de negocios puede tomar algun tiempo. Una vez hecho,
el plan de negocios debe ser utilizado y reutilizado con frecuencia para ver si sus
supuestos fundamentales sobre los factores clave de éxito se estan convirtiendo en
realidad. Asi que antes de comenzar, piense en aquellos asuntos generales que
pueden ayudar a dar forma al proceso de elaboracién del plan de negocios. Comience
por preguntarse por qué esta preparando un plan de negocios y qué esta tratando de

lograr con esta iniciativa.

Un plan de negocios, ademas de ser la tarjeta de presentacion de la futura empresa,
es una herramienta de planificacion y gestion que ayuda a sustentar las ideas y permite
convencer a futuros inversores. También sirve para definir adecuadamente la
estructura de la empresa, su mision, vision, objetivos y estrategias; identificar

competidores, como es el mercado en el que operara la empresa, sus clientes y
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necesidades, etc. Por regla general, una buena idea puede originar una gran empresa.
Sin embargo, no siempre es asi. Y la razon es sencilla: el emprendedor no es capaz
de crear un proyecto sustentable en el tiempo. Para evitarlo es recomendable disefiar
y escribir un plan de negocios que actie como un mapa que ayude a guiar el negocio.
Por ello es clave que se reuna toda la informacion necesaria para evaluar el proyecto

y los lineamientos generales para ponerlo en marcha.

Si bien la preparacion de un plan de negocios no garantiza el éxito del mismo, su
ausencia conlleva, casi con seguridad, al fracaso del negocio ya que el plan ayuda a
clarificar y enfocar las metas y objetivos de la organizacion y permite confrontar las
ideas con la realidad, al obligar la dinAmica del plan a considerar todos los factores

relevantes del negocio.

En general se considera que un plan de negocios es un documento dindmico, ya que,
al encontrarse en un ambiente tan cambiante, muchas veces necesita ser actualizado

y ajustado para reflejar los cambios no previstos.

El termino modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como tal, aunque
su utilizacion ha existido y ha sido recomendada desde hace varias décadas. Al revisar
el uso de dicho concepto, encontramos la referencia a su aplicaciéon de diversas
maneras, por ejemplo, algunos autores se refieren a él como la manera en que una
compafiia hace negocios, mientras que otros autores se enfocan en el aspecto visual

de integracién de elementos del modelo.
El término fue empleado por primera vez en 1954, por Peter Drucker y su primera
aparicion en un articulo académico. Fue en 1957 por parte de Bellman, asi como en el

titulo de un articulo de en 1960 por Jones. (Alcaraz-Rodriguez, 2011)

Asi que, aunque los negocios han existido siempre también los emprendedores que

los han llevado a cabo, el término demostrd sus beneficios en el ambito estratégico y
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operativo, especialmente de nuevos negocios. En la dltima década se han citado

algunos ejemplos:

Un modelo de negocio explicita el contenido, la estructura y el gobierno de las
transacciones designadas para crear valor al explotar las oportunidades de
negocio segun Amit y Zott (2001: 511).

Chesbrough y Rosenbloom (2001), defienden el modelo de negocio de una
forma mas detallada pues para ellos es necesario después de tener una idea
de valor e identificar el segmento de mercado, poner atencion en los costos y
en las estrategias a utilizar.

Osterwalder, Pigneur y tucci, definen al modelo de negocio como una
herramienta conceptual; lo aprecian como un diagrama que los llevara a
posteriori a la ejecucién del proyecto. A partir de esta herramienta conceptual
se podra establecer la l6gica del negocio de un modelo especifico. (Oster

walder, pigneur y tucci, 2005)

Segun Zimmerer (2005), Un modelo de negocio (para €l es equivalente al
esquema de un plan de negocios) es un resumen escrito de la propuesta del
negocio emprendedor, sus detalles financieros y operacionales, sus
oportunidades y estrategias de marketing y las habilidades de sus
administradores. No existe sustituto para un esquema de negocio bien
preparado y tampoco hay atajos para crear uno. El modelo le sirve al
emprendedor como un mapa en el camino para construir un negocio éxito.
Describe la direccion que la compafiia tomara, cuales son sus metas, hacia
donde quiere ir y como llegara hasta ahi. Asi mismo es la prueba escrita de que
el emprendedor ha llevado a cabo la investigacion necesaria y ha estudiado
adecuadamente la oportunidad del negocio. El modelo de negocio es para el
emprendedor el mejor seguro contra el lanzamiento de un negocio infructuoso,

segun indica este autor. Citados por (Alcaraz-Rodriguez, 2011)
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e Un plan de negocios es un documento formal elaborado para capturar y
comunicar la direccion planeada y las maniobras que se requieren para que el
negocio alcance su meta mas importante: la rentabilidad. (Balanko&Dickson,
2007)

e El plan de negocios no es un documento estatico; por el contrario, se trata de
un plan dinamico, cambiante y adaptable que se renueva de manera forzosa
con el tiempo, de acuerdo con la respuesta y resultados que se obtienen.
(Salazar, 2007)

Por lo anterior se puede deducir que:

e El plan de negocio es un documento formal necesario que muestra el panorama
real de la idea para obtener una ruta idonea que permita alcanzar las metas
fijadas en un periodo determinado.

e En él se expone como aprovechar las ventajas y minimizar riesgos, se planea
la estrategia de éxito, se revela la evidencia al inversionista, y previene
contingencias.

e Ademas de que la actualizacion del plan de negocios es vital para alcanzar el

éxito ya que el entorno de la empresa es cambiante tanto interno como externo.

3.2 Objetivos y caracteristicas del plan de negocios.

Todo negocio necesita un plan de negocios, un plan para responder a las
oportunidades y obstaculos esperados e inesperados que nos depara el futuro. Todo
negocio, ya sea una nueva empresa, la expansion de una empresa existente, una
escision de una empresa madre o incluso un proyecto del departamento de marketing
o de nuevos productos de una empresa, hecesita una guia para navegar con éxito a

través de su entorno competitivo Unico.

Si la intencién es crear una propuesta en el ambiente rico que existe dentro de una
gran corporacion, entonces algunas secciones del plan de negocios, tales como los

planes de marketing u operaciones, podrian ser cortas y menos desarrolladas que las
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demas. Si, por otro lado, se encuentra en un entorno con recursos limitados y se esta
utilizando el plan para recaudar dinero de inversionistas de capital de riesgo, entonces
se debe enfocar a las secciones que ellos podrian considerar fundamentales, tales
como la oportunidad en si, el analisis competitivo, el equipo ejecutivo y las expectativas

financieras.

Se debe saber quién leera el plan y por qué. Los diferentes tipos de audiencia (o
lectores), buscaran distintos tipos de informacion en un plan de negocios. Si se sabe
quiénes seran los lectores, entonces habra méas éxito en proveer la informacién que se
considera importante.

Si la propuesta es un emprendimiento interno dentro de una empresa ya establecida,
entonces el plan estara dirigido al consejo de administracién o a un comité ejecutivo
que se encargara de tomar decisiones para inversion de capital. Si la propuesta es
para establecer un nuevo negocio, entonces la audiencia podrian ser prestamistas o
inversionistas.

Los prestamistas estaran interesados en el nivel de riesgo del préstamo y consideraran
periodos de recuperacion de la inversion y los datos de flujo de caja. Por otro lado, los
inversionistas querran saber cuéles son los puntos de equilibrio financiero y cual sera
el retorno de la inversion; ellos estaran interesados en el potencial del negocio a largo
plazo.

En todo caso, una audiencia inteligente considerara el valor del negocio basado no
solo en lo financiero, sino en la consistencia del plan en su totalidad: la oportunidad en
el mercado, la diferenciacion de su producto o servicio, las personas involucradas, el
panorama competitivo y, lo mas importante, cual sera el retorno financiero.

Es necesario preguntarse qué se espera de parte de cada tipo de lector.

¢Un sello de aprobacion corporativo o el apoyo activo de la alta direccion?

¢ Financiamiento solamente o quiere establecer conexiones con otros inversionistas o
socios de negocios?

¢cUn préstamo que luego pagard o estd dispuesto a compartir la propiedad y las
utilidades?
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3.3 Estructuradel plan de negocios.

¢ Todos los negocios necesitan un plan?

Absolutamente cada negocio necesita un plan. Elaborar un plan de negocios le

proporcionara una poderosa oportunidad para moldear una estrategia de desarrollo de

negocio, ya sea que su meta incluya:

Obtener financiamiento para empezar un negocio.

Obtener financiamiento para ampliar su negocio.

Ser més organizado y aumentar las probabilidades de éxito.

Identificar el valor del negocio y preparar un plan para vender el negocio.
Elaborar un plan para comprar un negocio.

Crear un plan de sucesion administrativa para facilitar el retiro.

Revitalizar el negocio e identificar nuevos mercados y oportunidades de
negocio.

Reorganizar para permitirse mas tiempo lejos del negocio.

Elaborar un plan financiero para mejorar la rentabilidad.

Reducir el margen de error y aumentar la rentabilidad a través de la rigurosa
administracion del personal y de los recursos, asi como apalancar las
condiciones del mercado.

Clarificar metas, objetivos y estrategias de una sociedad o corporacion con
multiples directores.

Mejorar la eficacia y la administracion de operaciones.

El plan de negocios no es un documento estatico; por el contrario, se trata de un plan

dindmico cambiante y adaptable que se renueva de manera forzada con el tiempo, de

acuerdo con la respuesta y resultados que se obtienen.
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Cada plan de negocios es tan diferente como cada emprendedor y cada idea, por lo

que no se puede establecer una guia para todos por igual.

Sin embargo, para tener un plan de negocios completo se recomienda seguir una

secuencia de pasos los cuales son los siguientes:

Seleccién y presentacion de la idea
Mercadotecnia

Recursos materiales y logisticos
Recursos humanos y aspectos legales

Finanzas

o a0k w DR

Plan de trabajo

Cada uno de estos pasos puede resumirse de la siguiente manera:

1.

Seleccién y presentacion de la idea. Esta seccion sirve para darle forma a la
idea justificando su creacién y redactando, entre otros puntos, mision,
objetivos y ventajas del mismo.

Mercadotecnia. Punto relativo a los probables clientes potenciales, donde
estan, cuantos son y donde compran, para disefiar un buen plan de
introduccién al mercado.

Recursos materiales y logisticos. Se plantean aspectos como las necesidades
de materiales, equipos, proveedores y controles de calidad.

Recursos humanos y aspectos legales. En esta seccidn se revisan los
aspectos relacionadas con el personal, puestos y funciones especificas, asi
como el marco legal a que debera sujetarse la empresa.

Finanza. Este rubro se refiere a la cantidad de dinero necesaria para iniciar la
empresa, donde se obtendra y cuales seran los gastos y ganancias en un
periodo determinado.

Plan de trabajo. Se requiere elaborar un cronograma de las actividades que
marguen los tiempos para iniciar las operaciones de la empresa. (Salazar,
2007)
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El modelo de negocio proporciona informacion importante acerca de la seleccion de

clientes el producto o servicio a ofrecer, de como saldra al mercado de los recursos

necesarios, por lo que se aconseja dar contestacion a los siguientes elementos:

1.

o DN

Definir el cliente potencial para la empresa

Aclarar la propuesta de valor que se ofrece al cliente potencial

Definir las ventajas competitivas de la empresa

Localizar lo necesario para una produccion o prestacion eficiente del servicio o
producto

Hasta donde se quiere llegar con el proyecto

Como se obtendran las ganancias

Los principales elementos que componen un modelo de negocio, segun Chesbrough

y rosenbloom son los siguientes:

1.

Propuesta de valor: esta se obtiene mediante una descripcién del problema del
consumidor, el producto que resuelve ese problema y el valor de ese producto
desde la perspectiva del consumidor.

Segmento de mercado: es el grupo de consumidores a los que va dirigido el
producto, reconociendo que los distintos segmentos del mercado tienen
diferentes necesidades.

Estructura de la cadena de valor: posicion de la compaiiia y las actividades en
la cadena de valor, asi como la forma en que la compafiia captura el valor
creado en la cadena.

Generacion de ingresos y ganancias: forma en que se generan los ingresos
(ventas, arrendamientos, suscripciones, etc.), el costo de la estructura y los
margenes de ganancias.

Posicion de la compafia en la red de oferentes: identificacion de los
competidores, compafias complementarias, proveedores y consumidores. La
determinacién de estos componentes permite utilizar las redes para hacer llegar
mayor valor a los consumidores.

Estrategia competitiva: manera en que la compaiiia intentara desarrollar una

ventaja competitiva aprovechable y sostenible, por ejemplo, a partir de los
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costos, diferenciacion y eficiencia de operaciones. Citados por (Alcaraz-
Rodriguez, 2011)

Siete fases del proceso de negocios

Triste pero cierto, muchos propietarios aun después de que abren sus puertas y operan
Sus negocios, proceden sin una declaracion clara de su negocio: como satisfacer las
necesidades de los clientes o como se relaciona su negocio con la industria. Sus

suefios y metas no estan por escrito o en foco todavia.

La claridad es util para definir el resultado final. El negocio se desarrolla en fases es
importante comenzar el proceso de planeacion identificando las etapas de desarrollo
del proceso del plan de negocio, ya que puede ser que se desee agregar una nueva
fase al negocio, a los planes existentes, una idea que se desee vender a alguien mas,

distribuir o comercializar un producto, o0 comenzar un negocio.

El negocio se desarrolla en fases por lo que es esencial identificar las etapas y los
procesos para dar comienzo a la planeacién. Este paso es muy importante asi que es

necesario tomarlo con calmay visualizar el panorama del negocio y sus fases clave.

La idea: invencién o innovacién, una buena idea puede llegar a ser fomentada hasta
el punto en que pueda venderse para su desarrollo. Una idea ganadora puede
establecer alianzas clave dentro de la comunidad local, nacional a internacional, y
puede ser significativo dentro de la industria. Por lo que es necesario considerar lo

siguiente:

e ¢ El producto o servicio puede estar en las primeras etapas de la industria?
e /Influirhd de manera Unica en la industria?
e /Atraerd clientes a un nuevo nicho de mercado o lo expandira?

e ¢ Por qué o como haré el producto o servicio la diferencia en la industria?
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Es importante aclarar estas preguntas a la hora de formular una idea ya que muchos

negocios fallan dentro de los primeros meses de establecerse o expandir una idea

debido a los costos hasta que pueda ser rentable.

A grandes rasgos, un plan de negocios se estructura de la siguiente manera:

Resumen ejecutivo: ofrece un panorama general que sintetiza el plan de negocios,

presentando los puntos mas importantes de cada apartado en forma clara y concisa.

Se redacta después que se han terminado las otras secciones, y debe despertar

interés suficiente para motivar al lector a que siga leyendo.

La idea empresarial: en este capitulo se habla de la empresa en general, cuales
fueron las reflexiones previas y las fuentes que llevaron a la idea de crear la
empresa. Incluye su mision, vision, valores y objetivos y una evaluacion de la
idea en cuanto a riesgo e innovacion.

Andlisis del entorno: esta seccion contiene en primer lugar un analisis del
entorno, tanto general como especifico. También incluye el andlisis de la

competencia y de los proveedores y un analisis FODA.

Mercado meta: incluye la identificacion del mercado de referencia, la seleccion
del mercado meta y la estimacién de la demanda.

Plan estratégico: este apartado se desarrolla en tres etapas. En primer lugar, la
recoleccion de informacion, luego el ajuste de la informacién a la realidad que
enfrenta la empresa y por ultimo la etapa de decisidon respecto de las diferentes

estrategias de negocios que ayudaran a la empresa a cumplir sus objetivos.

Plan de marketing: incluye las estrategias comerciales en cuanto al marketing

mix: producto, precio, promocion y distribucion.

Plan de operaciones: en este capitulo se presenta una ficha técnica del

producto, las maquinarias y materiales necesarios para producirlo, como es el
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proceso, fuentes de suministro, procedimientos de compras y un plan de
produccion.
3.4 Funcion del plan de negocios.

En toda empresa se desarrollan a un tiempo diversas funciones interrelacionadas que
producen ciertos resultados y la calidad y cantidad de éstos son responsabilidad
fundamental de los empleados que tienen a su cargo dichas funciones. Sin embargo,
la suma de estos resultados no obedece a reglas aritméticas, ya que en la
administracion gerencial es factible que la suma pueda ser menor, igual o0 mayor a sus
anexiones. Al no existir coordinacién y orientacion de los objetivos predeterminados
por la Direccidn, puede ocurrir que en vez de alcanzarlos se propicie una situacion que

ponga en riesgo la supervivencia de la empresa.

Las funciones mas comunes en toda empresa son:

Produccion. Comprende el proceso productivo que se lleva a cabo en la empresa,
desde que ingresan los insumos (materia prima, materiales auxiliares, maquinaria,
herramientas, personal) hasta que, mediante la conversion adecuada de todos, se
logra un producto listo para su venta. El ciclo de produccion comprende las siguientes

actividades basicas:

Planeacion de la produccién. Establecimiento de objetivos, normas, procedimientos,
métodos, estrategias y tacticas para la administracién de la maquinaria, materiales,

mano de obra y los procesos.

Organizacion de la produccion. Coordina los factores determinantes de la
produccion, como: el nimero de piezas por producto, el nimero de operaciones de
cada pieza, la interdependencia entre piezas, la variacion de capacidad de las
maguinas para las distintas clases de trabajo, el nimero de montajes, la necesidad de
entregar en fechas determinadas, la recepcion de pedidos pequefios y numerosos, y

otros.
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Direccion de la produccion. Fija y establece politicas funcionales de produccion
(sobre planta y equipo, disefio e ingenieria de productos, planeacion y control de la
produccion, y personal operativo), mantenimiento, toma de decisiones y medidas
correctivas necesarias para la regulacion del proceso productivo, y la integracion de

equipos de trabajo con proyectos de mejora continua.

Control de la produccidn. Supone el conocimiento completo y exacto de la situacion
de todos los materiales que se utilizan en el proceso productivo, mediante la regulacion
del tréfico de piezas en la fabricacion y los montajes para conocer el proceso de las
materias en transformacién, calcular la posibilidad de cumplir los compromisos,
prevenir la reduccion de existencias y aprovechar la maquinaria, materias primas,
almacenes y capacidad instalada en general. Establece la coordinacién entre el control

de calidad y el control de costos.

Comercializacion. Es una de las fases principales en el desarrollo de una empresa,
ya que representa el factor clave para colocar los productos en el mercado de consumo
y de esta forma satisfacer las necesidades de los consumidores y obtener utilidades.
La funcién comercial comprende diversas actividades, entre las que cabe mencionar

las siguientes:

Investigacion de mercados. Reunion, registro, tabulacién y andlisis de datos
relacionados con el producto, el precio, la marca, el envase, la garantia y servicios, las
necesidades del cliente y la competencia

Distribucién. Determinacion de los canales por los cuales la empresa hace llegar el

producto a los consumidores.

Medios de promocidn. Definicion de las actividades necesarias para dar a conocer el
producto y los mecanismos mas apropiados de promocion en el mercado
seleccionado; determinacion de presupuesto para promocion y publicidad, seleccién
de medios para la publicidad, determinacion de estrategias y tacticas de promocion,

entre otros.
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Contabilidad y finanzas. Esta funcion comprende las siguientes actividades béasicas:
proveer los recursos monetarios adecuados, por su cuantia y origen, para efectuar las
inversiones necesarias, asi como desarrollar las operaciones cotidianas de la
empresa,; establecer y tener en funcionamiento una organizacion para la recopilacion
de datos, sobre todo financieros y de costos, con el fin de mantener informada a la
empresa de los aspectos econdmicos de sus operaciones. Dentro de sus funciones

basicas estan:

Obtencion de financiamiento. Busqueda de recursos mediante financiamiento
interno y externo. Elaboracién de presupuestos. Formulacion de presupuestos para la
asignacion de recursos econdmicos Yy financieros a cada area operativa, por ejemplo,

la comercializacion, la produccion y las compras.

Costos y gastos. Determinacion de los costos y gastos ocasionados por la produccion
y administracion, por ejemplo: costos de mano de obra, costos por proceso, costos

estandar, costos por distribucion y ventas, costos administrativos, entre otros.

Contabilidad. Establecimiento del sistema de control interno para el manejo de
registros contables que permitan generar informacion financiera confiable, como el
estado de posicion financiera, el estado de resultados y los estados financieros
proforma, flujo de caja y bancos.

Crédito. Determinacién de tipos de crédito, plazos y formas de pago. Cobranzas.
Distribucién de la cartera de clientes, control de pagos y créditos. Facturacion.
Elaboracion y revision de facturas.

Némina. Determinacion de pagos por concepto de sueldos e impuestos.

Caja. Manejo adecuado del efectivo, recepciéon de cobros, manejo de cuentas de

cheques.
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Personal. Seleccionar, contratar, inducir y capacitar al personal idoneo (de acuerdo al
perfil del puesto), asi como organizarlo e integrarlo para alcanzar la productividad

optima en el desempefio de sus labores, a partir de las siguientes funciones basicas:

v Reclutamiento

v Seleccién

v Contratacion

v Induccién

v' Capacitacion

v" Desarrollo

v' Administracion de sueldos y salarios

v" Deducciones IMSS, SAR, ISPT, entre otras.
v' Control de incidencias del personal

v' Evaluacion del personal

v Incentivos y reconocimientos

e Proveedores. Evaluacioén, seleccion y desarrollo de proveedores de acuerdo
con su confiabilidad, servicios, ubicacion, condiciones de venta, fechas de
entrega, transferencias de derechos, descuentos en la compra, descuentos en
la cantidad, descuentos por pronto pago y alianzas estratégicas.

e Compras. Suministra a la empresa una corriente continua de insumos con la
calidad y precios convenientes. Las actividades béasicas de este rubro son:

e Calidad. Adquisicion de insumos que cubran las especificaciones de
produccion, para cubrir los requisitos de los clientes.

e Cantidad. Determinacion de la cantidad de insumos requeridos para el
cumplimiento de compromisos.

e Precio. Obtener el mejor precio de compra sin afectar la calidad y la cantidad.
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e Tiempo. Elaboracion de programas de reaprovisionamiento (justo a tiempo) con
base en los compromisos contraidos y los pronésticos de ventas.

e Control de inventarios. Determinacion de los tipos de inventarios (materia
prima, articulos en proceso, productos terminados, herramientas, refacciones),
del tamafio de los inventarios, costos asociados (instalaciones de almacenaje,
deterioro y obsolescencia, seguros, manejo, intereses), sistemas de control de
inventarios (UEPS, PEPS, costo identificado, costo promedio, detallistas),
inventarios de seguridad, lotes econdmicos, perspectivas sobre precios futuros,
tiempo de reabastecimiento y transito, lapso de los procesos, grado de
integracion al producto y politica de servicios.

En tanto que las empresas medianas y grandes se pueden permitir la incorporacion de
un equipo especializado para cada area, el jefe de una micro o de una pequefa
empresa se ocupa al mismo tiempo de las funciones administrativas y operativas, y
tiene que sacarlas adelante a pesar de sus recursos limitados y de no ser un
especialista en todas las areas del negocio que dirige, cuestion que tampoco es facil

de lograr por razones del avance tecnoldgico (que cada vez es mas complejo).

Pero si bien se trata de funciones hasta cierto punto independientes, es probable que
el pequefio empresario deba asumirlas en su mayoria. En tal caso, se recomienda la
contratacion de los servicios de especialistas que puedan prestarle ayuda en forma

efectiva. Cabe mencionar los siguientes:

v' Un asesor juridico de buena reputacion y en funcién de sus recursos.
v/ Un contador con las mismas caracteristicas del anterior.
v" Un experto en comercializacion, sobre todo en la etapa de arranque.

v" Un consultor en procesos industriales y administracion.
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Capitulo 4.- Resultados de la Investigacion.

4.1 Diagnostico de la Problematica.

Una vez formulado le instrumento de medicion se procedio a la aplicacion del mismo
a 60 consumidores para determinar las diferentes opciones que pudieran posicionar a

la Empresa MEXY, en el mercado. A continuacion, se muestran los resultados:

4.1.1 Estudio de mercado.

41.1.1 Género.

Genero Frecuencia

Hombre 46.15%

Mujer 53.85%

Total general 100.00%
Total

‘ M Total

Hombr 46.15%

De acuerdo a los datos recabados con la aplicacion del instrumento el 53.85% son
mujeres del total de las personas encuestadas y los hombres fueron solamente el
46.15%.
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4.1.1.2 Laocupacion de las personas encuestadas.

Ocupacion Frecuencia porcentual
Estilista 1.10%
Supervisor 1.10%
Apicultor 1.10%
Camarografo 1.10%
Federal 1.10%
Costura 1.10%
Informatico 1.10%
Docente 1.10%
Mecanico 1.10%
Carpintero 1.10%
Publicista 1.10%
Soldador 1.10%
Rotulista 1.10%
Desempleado 1.10%
Servidor Publico 1.10%
Administrativo 2.20%
Enfermero 2.20%
Jubilado 3.30%
Ingeniero 3.30%
Comerciante 4.40%
Empleado 17.58%
Hogar 21.98%
Estudiante 28.57%
Total general 100.00%
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Frecuencia porcentual de ocupacion de los encuestados

Estudiante 28/57%
Hogar
Empleado
Comerciante
Ingeniero
Jubilado
Enfermero
Administrativo
Serv. Publico
Desempleado
Rotulista
Soldador
Publicista
Carpintero
Mecanico
Docente
Informatico
Costura
Federal
Camarografo
Apicultor
Supervisor P
Estilista

0.00% 5.00% 10.00% 15.00% 20.00% 25.00% 30.00%

Segun los datos obtenidos de los encuestados se forman tres grupos predominantes
de acuerdo a sus actividades: los estudiantes con un 28.57%, los empleados con un
17.58% demostrando asi los posibles nichos de enfoque ya que son las personas que
mas transitan por los alrededores del municipio de Chalco de Diaz Covarrubias los

cuales los considerariamos como prospectos potenciales.
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4.1.1.3 Localidades de las personas encuestadas

Localidades Porcentaje
Miraflores 1.10%
N.S. Isidro Chalco 1.10%
Ayotla 1.10%
Ozumba 1.10%
Amecameca 1.10%
Tepetlixpa 1.10%
Villas de Chalco 1.10%
Hitzilzingo 1.10%
S. Buena Ventura 1.10%
Jardines Chalco 1.10%
s. Lorenzo 1.10%
Huexoculco 1.10%
Santa cruz Chalco 1.10%
Cuautla 1.10%
Temamatla 1.10%
CD.MX. 2.20%
Tlalmanalco 2.20%
Héroes Chalco 2.20%
S. Rafael 2.20%
S. Lucas Chalco 2.20%
Chimalhuacan 3.30%
Tldhuac 3.30%
Cuautlapan 4.40%
Valle de Chalco 7.69%
Ixtapaluca 9.89%
Chalco 43.96%
Total general 100.00%
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Frecuencia porcentual de la localidad de los
encuestados

Chalco

Iztapaluca

43.96%

Valle de chalco
Cuautlalpan
Tlahuac
Chimalhuacan
S.Lucas Chalco
S.Rafael

Heroes Chalco
Tlalmanalco
CD.MX.
Temamatla
Cuautla

Santa cruz chalco
Huexoculco
s.Lorenzo
Jardines Chalco
S. Buena Ventura
Hitzilzingo

Villas de chalco
Tepetlixpa
Amecameca
Ozumba

Ayotla

N.S. Isidro chalco

Miraflores

La grafica muestra que el 56.04% de las personas encuestadas que circulan en el
municipio de Chalco de Diaz Covarrubias son aledafias, lo quiere decir que la mayor
parte del mercado es flotante y combinado con la ocupacidén, son personas que
trabajan o estudian cerca del municipio y es una oportunidad porque ellos buscan una

comida sana y que sea facil y rapido de comer.
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4.1.1.4 Edad de los encuestados.

Edad Frecuencia %
25 0.84%
28 0.94%
29 0.97%
15 1.00%
32 1.07%
17 1.14%
38 1.27%
41 1.37%
43 1.44%
48 1.61%
24 1.61%
16 1.61%
26 1.74%
27 1.81%
57 1.91%
59 1.98%
60 2.01%
31 2.08%
65 2.18%
33 2.21%
23 2.31%
35 2.34%
18 2.41%
37 2.48%
77 2.58%
20 2.68%
21 2.81%
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44 2.95%
22 2.95%
30 3.01%
45 3.01%
47 3.15%
50 3.35%
52 3.48%
54 3.62%
55 3.68%
19 3.82%
40 4.02%
34 4.55%
36 4.82%
39 5.22%
Total general 100.00%
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Edad de los encuestados

15 1.00%

1.61%
17 1.14%

2.41%
19 3.82%
2.68%
21 2.81%
2.95%

23 2.31%

1.61%
25 0.84%

1.74%
27 1.81%
0.94%
29 0.97%
3.01%
31 2.08%
1.07%
33 2.21%
4.55%
35 2.34%
4.82%
37 2.48%
1.27%
39 5.22%
4.02%
41 1.37%
1.44%
44 2.95%
3.01%

47 3.15%

1.61%
50 3.35%

3.48%
54 3.62%
3.68%
57 1.91%
1.98%
60 2.01%
2.18%

77 2.58%

Se aplicé el instrumento a personas con edades muy variadas que van desde los 15
afos hasta los 77 afios de edad para conocer las preferencias de las personas jovenes,
los adultos y adultos en plenitud ya que los productos que se pretenden vender pueden

ser consumidos en cualquier a edad.
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4.1.1.5 ¢Cuél es su fruta favorita?
Fruta
Cereza
Guanabana
Zanahoria
Coco
Ciruela
Pithaya
Papaya
Meldn
Platano
Durazno
Naranja
Pifia
Manzana
Fresa
Sandia
Mango

Total general

Porcentaje de preferencia de Fruta favorita
1.10%
1.10%
1.10%
1.10%
1.10%
1.10%
1.10%
2.20%
2.20%
3.30%
4.40%
6.59%
10.99%
15.38%
20.88%
26.37%

100.00%
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fruta favorita

26.37%

Mango

Sandia

Fresa

Manzana

Pifia

Naranja

Durdzno

Platano

Meldn

Papdya

Pitaya

Ciruela

Coco

Zandhoria

Guanabana

Ceréza

Las frutas que mas les gustan a las personas encuestadas son el mango, la sandia, la
fresa, la manzana, la pifia, la naranja, el durazno, el platano, el melén, por lo que nos
basaremos de esto para disefiar el menu y realizar el plan de compras en la apertura

del negocio.

54



4.1.1.6 ¢Qué alimento le gusta mas?

Etiquetas de fila Cuenta de Alimento preferido

Batidos 12.09%
Sandwich 13.19%
Jugos 24.18%
Ensaladas 50.55%
Total general 100.00%

Alimento preferido

Ensaladas 50.55%

Jugos

Sandwich 13.19%

Batidos 12.09%

La opcidén en la que enfatizaremos al momento de disefiar el mend sera en las
ensaladas puesto que 50.55% de las personas encuestadas prefiri6 esa opcién y por

consiguiente lo completaremos con los jugos, los sandwiches, y los batidos.
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4.1.1.7 ¢Qué le motiva a consumir este tipo de alimentos?

Etiquetas de fila

Cuenta de Motivo de consumo

Otros 1.10%
Ocasion 16.48%
Salud 19.78%
Gusto 62.64%
Total general 100.00%

Gusto

Salud

Ocasion

Otros

Motivo de consumo.

19.78%

62.64%

Tomando en cuenta que la idea no es un producto de primera necesidad, ya que las

dos principales razones que estimulan la necesidad de consumo demuestra que a

pesar que la alimentacién es una necesidad basica para el humano el 62.64%de las

personas encuestadas harian la compra motivadas por gusto y el 19.78% lo haria por

salud.

Lo cual puede ayudar a definir una estrategia publicitaria para el negocio
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4.1.1.8 Regularmente ¢dénde consume ensaladas, batidos, jugos o

sandwiches?

Lugares Porcentaje de lugares de consumo

Otro 2.20%
Ambulantes 5.49%
Establecimiento 15.38%
Casa 76.92%
Total general 100.00%

Lugar de consumo

76.92%

Casa

Establecimiento

Ambulantes

Otro

Esta aclaracién nos indica que el 76.92% de las personas encuestadas consumen
estos productos en su casa, lo que nos demuestra que no se conocen muchos
establecimientos que ofrezcan a los comensales opciones de alimentos sanos y faciles

de consumir.
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4.1.1.9 Semanalmente ¢con que frecuencia los consume?

Numero de dias/ semana Porcentaje de consumo semanal

6Veces 1.10%
5veces 7.69%
lvez 8.79%
4veces 10.99%
7veces 15.38%
2veces 24.18%
3veces 31.87%
Total general 100.00%

3veces

2veces

7veces

4veces

lvez

Sveces

6Veces

Consumo Semanal

24.18%

15.38%

31.87%

El 31.87% de las personas encuestadas consumen alimentos sanos 3 veces a la
semana lo que quiere decir que la mayor parte de la semana las personas consumen
alimentos organicos y frescos

Por lo que saber con qué frecuencia consumen estos productos las personas

encuestadas, sera de ayuda para disefiar estrategias promocionales que ayuden a

captar nuevos y clientes retener clientes.
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4.1.1.10 Para disfrutar este tipo de alimentos ¢qué tipo de asiento prefiere?

tipo de asiento porcentaje de Asiento preferido
Taburete 4.40%

Banco 15.38%

Sillén 36.26%

Silla 43.96%

Total general 100.00%

Asiento Preferido

Silla 43.96%

Sillén

Banco 15.38%

Taburete

En este cuestionamiento nos podemos fijar que el 43.96% de las personas prefieren
una silla para sentarse a disfrutar sus alimentos y el 36.26 prefieren un sillon.

Se tomaran en cuenta estos resultados para realizar una buena distribucion de planta
de acuerdo con lo que las personas se sienten mas comodos para estar a gusto en el

lugar, y darles énfasis a espacios habilitados con mesas con sillas y sillones.
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4.1.1.11 ¢, Como prefiere la atencion?

Etiquetas de fila

Cuenta de Atencion

Caja 13.19%
Mostrador 37.36%
Mesero 49.45%
Total general 100.00%

Mesero

Mostrador

Caja

Total

49.45%

El 49.45% de las personas encuestadas coinciden en que la forma ideal de atencién

del negocio hacia ellos seria a través de un mesero, aunque el 37.36% le agrada la

idea de tomar lo que se desea a través de un mostrador.

Lo que podria definir una posible estrategia de diferenciacién a través de la atencién

al cliente.
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4.1.1.12 De abrirse una jugueria con estilo de cafeteria ¢ le gustaria asistir?

Interés en el concepto Porcentaje de Aceptacién
No 6.59%
Si 93.41%
Total general 100.00%
Aceptacion

Si 93.41%

No 6.59%

El 93.41% de las personas encuestadas demuestran una aceptacion positiva por el
nuevo concepto planteado, por lo que se puede afirmar que el nuevo concepto de

negocio tiene un porcentaje elevado de viabilidad.
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4.1.1.13 ¢Con quién le gustaria ir?

Posibles acompafiantes Porcentaje de posibles acompafiantes
Otros 2.20%

Nadie 6.59%

Pareja 17.58%

Amigos 25.27%

Familia 48.35%

Total general 100.00%

¢Con quien asistirias?
Familia 48.35%
Amigos
Pareja 17.58%
Nadie
Otros

EL 48.35% de las personas encuestadas les agrada la idea de asistir a este tipo de
lugares con la familia, y el 25.27% con los amigos por lo que se tratara de enfatizar
que la ambientacién sea acorde con un ambiente enfocado a la familia y a los amigos,
ademas, podremos enfocar algunas estrategias promocionales enfocadas en este

cuestionamiento.
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4.1.2.1 ¢Cuéanto esta dispuesto a pagar por una vista al lugar por persona?

Presupuesto de gasto por

persona Porcentaje de Presupuesto por persona
$ 0.00%
$ 30.00 0.35%
$ 40.00 0.46%
$ 70.00 1.61%
$ 90.00 2.07%
$ 140.00 3.22%
$ 300.00 3.45%
$ 80.00 5.52%
$ 50.00 5.75%
$ 60.00 6.21%
$ 120.00 6.90%
$ 200.00 11.51%
$ 150.00 13.81%
$ 100.00 39.13%
Total general 100.00%
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Presupuesto de gasto por persona en el bar

B Total

$100.00
$150.00
$200.00
$120.00
$60.00
$50.00
$80.00
$300.00
$140.00
$90.00
$70.00
$40.00
$30.00
$_

39.13%

11.51%

El 39.13 de las personas estan dispuestos a gastarse en promedio 100 pesos, lo cual
dard una certeza mayor para la fijacion de precios ademas de auxiliarnos de la
competencia para hacerla de una manera equilibrada y no cause conflictos y que la

idea no tenga éxito como se planea.
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4.1.3 Resultado del estudio

El estudio de mercado concibe de acuerdo a los datos recabados con la aplicaciéon

del instrumento lo siguiente:

Género: variedad

poblacién

equilibrada de

Mujeres 53.85%
Hombres 46.15%.

Ocupacion: principal poblacion con | Estudiante 28.57%, Empleado
bajo poder adquisitivo. 17.58%, Hogar 21.98%
Poblacion flotante: se refiere a los | 56.04%

municipios que no pertenecen al

centro de Chalco.

Edad: de la poblacién de estudio. 15 -77

Fruta: posibilidad de ingrediente
principal en las diferentes opciones

El mango 26.37%
Sandia 20.88%
Fresa 15.38%
Manzana 10.99%
Pifia 6.59%
Naranja 4.40%

item: posibilidad de producto estrella

Ensalada 50.55%

Motivo: la idea no es un producto de
primera necesidad

Gusto 62.64%
Salud 19.78%

Lugar: casa

76.92%

Frecuencia: numero de veces por
semana que consumen alimentos
organicos y frescos

3 veces 31.87%

Asientos: distribucion
habilitados

espacios

Silla 43.96%
Sillon 36.26

Atencion y servicio: diferenciacion a
través de la atencion al cliente

Mesero El 49.45%
Mostrador 37.36%

Aceptacion: positiva

93.41%

Asistencia: ambientacion acorde con
un ambiente enfocado a la familiay a
los amigos,

Familia 48.35%
Amigos 25.27%

Presupuesto: certeza equilibrada en la
fijacion de precios

$ 100 39.13%
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4.2 Estructuray explicacion de la propuesta.

A continuacion, se presenta la estructura de la propuesta, la cual esta basada en los
resultados del analisis de la problematica, a partir de ahi se mostrara la explicacion de

la misma, mediante estrategias de posicionamiento.

Fase 1.- Fase 2.-

Estudio Propuesta

Preliminar del Plan de

Negocios

Fase 3.- Plan de
Negocios Propio

Figura 3.- estructura de la propuesta

Fuente: elaboracion propia (2016)

66



La propuesta esta basada en tres fases las cuales se explican a continuacion:

La fase 1 esta integrada por un diagnostico de la problematica, para poder determinar
la situacion de la zona, los objetivos generales y especificos que se persiguen, una
breve conclusiéon de la misma, que debe establecer la factibilidad y rentabilidad del

posicionamiento del negocio.
4.21 Fase 1.- Estudio preliminar.

El estudio de mercado nos permitird saber si se cuenta con lo necesario para que el
negocio pueda trascender en el tiempo. Luego de disefiar nuestro primer instrumento
para el estudio de mercado y aplicarlo en el centro del municipio de Chalco. Frente a
la explanada y el parque central, descubrimos que no era facil redactar las preguntas
correctas, no logramos transmitir el objetivo de algunas preguntas por lo que decidimos
realizar una segunda encuesta. Fue hasta la tercera encuesta que adquirimos la
experiencia para ajustar nuestras preguntas y asi obtener la informacion necesaria que

ayudara a entender la forma pertinente para el plan de negocio de un bar de jugos.

4.2.1.1 Fase Diagnostico de la problemética

La complejidad de Los negocios modernos exige conocimientos de los diversos
mercados, el sector, los recursos, el comportamiento del cliente y especialmente en
este caso en concreto el valor de la idea de negocio o concepto frente a la competencia

y diferentes nichos prospecto de mercado.

4.2.1.2 Objetivos
La investigacion de mercado tiene como objetivo determinar el potencial de

oportunidades en cuanto a la aceptacion del concepto, tomando como criterio
meta los constituyentes: aceptacion, tamafio de consumidor primario, el poder

adquisitivo deseados para un negocio de nueva creacion.
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4.2.1.2.1 Objetivos especificos
Para su ejecucién se desarrollé una bateria de preguntas que toman en cuenta la plaza

de comercializacién, y se consideran los siguientes parametros:

e Demografia: genero edad ocupacion ubicacion
e Estilo de vida: intereses y actitudes
e Ciclos de compra: tendencia ciclica de compra

e Pictografia: motivacion intrinseca que empuja al cliente.

4.2.1.3 Conclusiones

Se pude decir que el estudio de mercado proyecta:

4.2.1.3.1 Factibilidad:

El concepto es aceptado tanto por hombres y mujeres de entre 15y 77 afos de edad
de los cuales el 56.04% pertenecen a 23 localidades diferentes aledafas al municipio
de Chalco quienes podrian ser portavoces del concepto en un posible momento de

expansion de este con predisposicion a realizar un gasto medio de $ 100 por persona.

4.2.1.3.2 Rentabilidad:

Solo el 20.87% de la poblacion podria contar con el poder econémico viable; ya que
presenta ocupacion laboral. Las personas consideran el concepto como un producto
de consumo motivado por gusto y les gustaria ser atendidos a través de un mesero o
servirse de un mostrador factores que podrian ser usados en favor del negocio al
establecer los nichos a los que pude enfocarse el negocio y al establecimiento de los

precios.

4.2.1.3.3 Sugerencias
Permite definir la estructura idénea para el plan de negocios: bar de jugos MEXY;
adecuado a las condiciones de mercado encontradas y asi cumplir con el objetivo

principal de esta investigacion
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4.2.2 Fase 2.- Propuesta del plan de Negocios.

Los lectores del plan de negocios querran saber quiénes son los competidores directos
y potenciales del negocio porque éstos representan una amenaza para el éxito.
Entender qué y quiénes son su competencia puede reducir el riesgo de fracaso del

negocio. Aqui algunas de las preguntas que los lectores podrian hacer:

¢, Quiénes son la competencia? Son empresas que resuelven los mismos problemas
para el cliente. Se debe Identificar los principales competidores,
e sus productos y servicios y
e sus fortalezas y debilidades.
e ¢ Cuanta participacion de mercado controla cada competidor?
e ¢ Cudles son sus estrategias de marketing?
e ¢ Cudles son sus factores clave de éxito?
e ¢ Qué diferencia a su producto o servicio de los productos o servicios de sus
competidores?
e ¢ Estarespondiendo a una necesidad de sus clientes de una forma nueva, atil y
anica?
¢ ¢Cuanta amenaza representan sus competidores a su negocio?
e ¢ Sus productos gozan de un fuerte reconocimiento de marca?
e ¢Bloquearan agresivamente la entrada de un nuevo rival?
e ¢Reconoceran sus atributos especiales de diferenciacion y los adoptaran para

sus propios productos o servicios?

Dentro de la gran variedad de planes de negocios que existen no es posible pensar en
s6lo imitar alguna de las propuestas analizadas y tomarle como apto. Es necesario
definir el plan idéneo para cada tipo de negocio, el tamafio, el tiempo en que se
pretende implementar la idea, el tipo de clientes adecuado para quien se dirige el
producto o servicio, conocer la geografia del lugar donde se pretende establecer el

punto de venta, los recursos necesarios, el capital humano ideal , conocer la
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competencia, saber si como impactara la idea en el sector y el entorno del mercado,
pero principalmente el riesgo y la recompensa que se anticipa para el negocio.

4.2.2.1 Estructuray explicaciéon de la propuesta
Cualquier negocio de alimentos basa su éxito en el buen sabor, las recetas, la
preparacion, la eleccion de los insumos forman parte fundamental de aquello que hace
que el cliente diga jque rico! Y se convertira en un asiduo asistente de tu local.
Paso 1: Definir el producto
Primero lo primero. Se tomo la decisidén de ingresar al negocio de las juguerias,
se debe tener en claro que el producto principal es ofrecer jugos; por tanto, éstos
tienen que ser exquisitos. Adicionalmente, puedes ofrecer ensalada de frutas,
sandwiches, postres, empanadas, Etc. Todo depende de lo que tu cliente quiera
consumir.
Paso 2: Elegir el cliente
Las personas que consumen este tipo de productos cuentan con el poder
adquisitivo para darse este gustito. En este grupo podemos distinguir a los
jovenes y adultos que quieren cuidar la linea y, también, a las personas que
desean una merienda entre comidas. Pueden ser empresarios, empleados de
oficinas, deportistas, estudiantes, sefioras que van al gimnasio, estudiantes de
educacion superior, etc. Todos ellos constituyen el grupo objetivo de clientes
potenciales.
Paso 3: Establecer la ubicacion
Las juguerias se encuentran generalmente en lugares por donde transita mucha
gente. Estos lugares son los centros comerciales, los mercados, las zonas de
alta concentracion de oficinas, las cercanias de los gimnasios, de los centros de
estudios, etc. Por lo que se concluy6 con la investigacion que el municipio de
Chalco, Estado de México es un lugar en donde la mayoria de los trabajadores,
estudiantes y personas diversas se aglomeran para llegar a su trabajo o a su

hogar.
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Paso 4: La formalizacion

Lo primero es conseguir el servicio de un abogado que redacte la minuta de
constitucion de la empresa, él la llevara al notario para que la convierta en
escritura publica y ésta a su vez sera llevada a los registros publicos
correctamente firmada. Ademés, debe tramitar su RUC, la autorizacién de
impresion de facturas y toda la documentacion mercantil necesaria. También
son necesarios tramites en la municipalidad como la licencia de funcionamiento
y el carnet de sanidad.

Paso 5: Equipo y mobiliario

Hay varias formas de obtenerlos: comprando nuevos o de segunda mano,
alquilarlos o pedirlos prestados. En el caso del mobiliario, se debe tomar en
cuenta el tipo de clientes a los cuales se dirige el negocio, la ubicacion del local,
entre otros, ya que son los usuarios los que deben sentirse comodos y atraidos
con la decoracion del local. Entre los equipos necesarios estan: licuadora,
exprimidor de citricos, vitrina para exhibir alimentos, sillas, vajillas, utensilios.
Paso 6: Ubicar a los proveedores

Los vendedores de frutas y verduras seran los principales proveedores y entre
ellos se tiene que seleccionar al que ofrezca no sélo el menor precio sino la fruta
de mayor frescura y calidad. El lugar mas adecuado para hacer las compras es
el mercado mayorista de frutas y verduras. Ahi se consiguen los precios mas
baratos.

Dependiendo de la rotacion, la fruta y las verduras necesarias para preparar los
jugos y los sandwiches se pueden comprar cada tres o cuatro dias.

En los negocios mas exitosos o en aquellos que no tienen espacio para
almacenar la fruta, las compras se realizan cada dia se debe ir muy temprano

al mercado para encontrar buen precio y buen producto.
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Paso 7: Contratar personal

Una jugueria pequefia se maneja como maximo, con dos o tres personas,
inclusive una sola puede preparar el jugo y atender a los clientes. Lo basico es
conseguir a personas con buen trato y empatia (capaces de ponerse en los
zapatos del cliente), y cuya higiene, honradez y lealtad sea muy alta.

Paso 8: Capacitacion del personal

El personal tiene que estar a tono con el negocio. Se le debe especificar todas
las reglas de atencion al cliente, higiene, entrega de comprobantes de pago,
etc. Por otro lado, tiene que ser una persona flexible que permita que todos
puedan reemplazarse si por algin motivo alguien falta. Cada uno de los
empleados debe saber la formula precisa de preparacion de los jugos y los
sandwiches. Para ello, debe existir en el negocio una bascula y una tabla de

contenidos y medidas de cada producto.

Paso 9: Lanzamiento y promocion

Se debe pensar como hacer para que los clientes se enteren de que existe
MEXY y qué ofrece; una forma sencilla y econdmica es volantear en los
alrededores de local dando informacion acerca de los diversos tipos de jugos y
sus respectivos precios. Al inicio se puede ofrecer degustaciones en pequefios
vasos desechables y ofertas de inauguracion y después de la apertura
descuentos a clientes frecuentes.

Paso 10: Ajustes

En el camino, uno se da cuenta de sus errores, de aspectos que no habia
previsto o de algunos elementos adicionales que mejoraran las ventas. Puede
ser que haya algun jugo que no tenga el éxito que se esperaba pues casi nunca
lo piden: por tanto, lo mejor sera comprar poquisima cantidad de ese tipo de
fruta u optar por eliminarlo de la lista. Otro ajuste seria contratar mas empleados
por la grana fluencia de clientes o disminuir las horas de atencién por motivos
de bajas ventas a determinadas horas. El importante crecimiento de la cultura
del cuidado estético hace que cada vez mas gente esté buscando consumir

productos alimenticios naturales y bajos en calorias. Esto hace que los jugos y
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ensaladas de frutas se conviertan en productos mejor valorados por un nimero

cada vez mayor de personas. (Wordpress, 2011)

4.2.3 Fase 3 Plan de Negocios Propio.
4.3 Identificacion del producto o servicio

Por ser un giro de nueva creacion sera una mezcla entre cafeteria, bar & restaurante
donde se serviran jugos, batidos, ensaladas, y bocadillos, principalmente en diferentes

porciones y combinaciones.

En el area de servicio dispondra de sillones, sillas, mesas, banquillos, iluminacion que
ofrezca sensacion de calidez, plantas de sombra tipo palmera, decoracion con estilo
tropical, existirAn dos pantallas programadas con videos de naturaleza, paisajes y 2
videoclips que deberan iniciar y terminar con el logo del negocio cada 15 min. donde
se incluyan consejos de nutricion o combinaciones de sabores, asi como posibles

ofertas o combos del dia.
Un sanitario aromatizado y horario de aseo a la vista del cliente.

En el &rea de preparacion como minimo debe haber las herramientas béasicas para la
extraccién y procesamiento de jugos y ensaladas lo cual puede incluir extractor,
exprimidor, licuadora, cuchillo para rebanar y picar, tabla de picar, recipientes para

fruta y hojas; brocales de vidrio preferentemente, cucharas y pinzas patrocinadoras.

El logotipo de la empresa sera un corazén amarillo con el nombre de la empresa en el

centro y debajo de estos el slogan amor y sabor.

El personal deberd estar capacitado para proporcionar informacion al cliente de las

propiedades nutrimental de los diferentes productos que se ofertan en el negocio.

La diferenciacion que tendra el negocio es que los jugos y ensaladas seran preparados

casi al instante en que sean ordenados por los clientes.

También abra promociones y descuentos que se otorgaran a los clientes frecuentes.
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Dentro del menu se estara innovando para poder ofrecerles variedad a los clientes
para que no se aburran de consumir las mismas combinaciones de siempre ya sean

jugos ensaladas o postres.

Ademas, el cliente podra pedir ensaladas o jugos especiales que no se encuentran

dentro de nuestro menu estandar.
4.4 Analisis de la demanday la oferta
4.41 Demanda

Es la cantidad de bienes y servicios que pueden ser adquiridos a los diferentes precios

del mercado por un solo consumidor o en conjunto.

A continuacién, se suma el numero de habitantes que conforma cada municipio segun
(INEGI, 2018)

Municipios del sector de estudio Numero de habitantes

Chalco $ 343,701
Ixtlahuaca $ 153,184
Valle de Chalco Solidaridad $ 396,157
Chimalhuacan $ 679,811
Total $ 1,572,853

Del total de habitantes de cada municipio se tomd solo el porcentaje de frecuencia de

personas que circulan en el municipio de Chalco.
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Frecuencia de personas que circulan en el municipio de Chalco

43.96% $ 151,090.96
9.89% $ 15,149.90
7.69% $ 30,464.47
3.30% $ 22,433.76

$ 219,139.09

De la frecuencia de personas que circulan en el municipio de Chalco se tomoé el

porcentaje de personas que compran en algun establecimiento.

Porcentaje de personas que consumen este tipo de alimentacion en algun

establecimiento.

15.38% $ 23,237.79
15.38% $ 2,330.05
15.38% $ 4,685.44
15.38% $ 3,450.31

$ 33,703.59

Del porcentaje de personas que personas que consumen este tipo de alimentacion en
algun establecimiento en el municipio de Chalco se tomé el porcentaje de personas

que comprarian nuestro producto por gusto u ocasion.
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Personas que demandan nuestro producto por gusto y la ocasion en el sector de

estudio.
79% $ 18,385.74
79% $ 1,843.54
79% $ 3,707.12
79% $ 2,729.89
$ 26,666.28
4.4.2 Oferta

Se define como la cantidad de bienes y servicios que estan disponibles a un precio

determinado.

Venta mensual de productos sustitutos.

Tipo \ Num. Ubicacion \ Diferente Similar Idéntico Total
Tortearias 2 100 mts. 2800

Juguerias 1 100 mts. 2000

Taquerias 3 100 mts. 15000

Tienditas 5 400 mts. 12000

Fonda 2 300 mts. 1000

Supermercado 1 100 mts. 10000

gi?ct-:'acltgeer?fglr?ector 38000 | 4800 0 42800

Para identificar la oferta que aportaria MEXY se estima que el nimero de productos
que se pueden fabricar en una jornada por apertura es proporcional al nUmero de

trabajadores y el tiempo de preparacion.

Por observacién de negocios muy similares se identific6 que preparar un batido,
sandwich, toma al menos 3 min. Si se cuenta con otra persona que tenga todo el
tiempo los ingredientes listos para procesar a la mano del preparador. Y que ademas

mantenga limpios los utensilios y herramientas necesarios.
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MEXY estara abierto al publicol0 horas, de 7am a 5pm.

Oferta MEXY

Nimero de |Numerode |Numero de
Tiempo de Numero de | horas productos a | productos a
Numero de |Numerode |preparacidon |productos abiertos al preparar en | preparar en
auxiliares preparadores | en min. por hora Publico un dia. un mes.
0.5 1 20 10 200 6000
1 2 40 10 400 12000
1.5 3 60 10 600 18000

Dela tabla anterior podemos deducir que la maxima oferta que MEXY puede ofrecer

con 3 trabajadores es de 12000 unidades

Andlisis de la oferta y la demanda

Demanda de Jugos vy

alimentos Naturales.

26 666 unidades

Oferta similar

4 800 unidades

Oferta diferente

38 000 unidades

oferta idéntica

0

Oferta de MEXY

12000 unidades

De la tabla anterior podemos asumir que la demanda de jugos y alimentos naturales

esta siendo satisfecha con productos similares en 4800 unidades lo que nos deja un

mercado sin atencidon de 21866 unidades

Aunque el segmento del mercado es pequefio la demanda es bastante alta lo que

indica el potencial de este modelo de negocio en la zona.
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4.4.3 Tamafo del mercado
Caracteristicas de la poblacién objetivo.

El mercado objetivo seleccionado corresponde La poblacién que habita PONIENTE
SANMIGUEL JACALONES, 5660 CHALCO DE DIAZ COVARUBIAS, ESTADO DE
MEXICO pertenece a trabajadores de la zona. Estas personas laboran en pequefios
negocios y hospitales. Son personas jovenes y adultas, los cuales tienen gran
participacion dentro del proyecto, ya que son ellos quienes poseen mayor

preocupacion por su salud, y aspecto fisico.

Se tomara una muestra de la cantidad de personas que viven a 5 km alrededor.

45 Plan de comercializacion.

Segun (KOTLER & ARMSTRONG, 2003), el marketing mix o mezcla de mercadotecnia
es el conjunto de herramientas tacticas de marketing controlables que la empresa
combina para producir la respuesta deseada en el mercado meta. Esta mezcla es
también conocida como las “4Ps” dado que incluye al producto, precio, plaza

(distribucién) y promocion.

Por lo que, para cumplir con los objetivos y metas planteadas, se empleara la mezcla
de mercadotecnia resumido en las cuatro variables que son: Producto, Precio, Plaza,
Promocion las cuales estaran alineadas y aplicadas correctamente y llevaran a que el
proyecto se aplique con el éxito esperado, tomando en cuenta las exigencias de los

clientes.
4.51 Producto.

El producto es la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado

meta.

Segun (STANTON, ETZEL, & ORTIZ, 2007), lo definen como "un conjunto de atributos
tangibles e intangibles que abarcan empaque, color, precio, calidad y marca, mas los
servicios y la reputacion del vendedor. El producto puede ser un bien, un servicio, un

lugar, una persona o una idea".
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Conociendo que existen otros restaurantes y cafeterias aledafos, la gran ventaja es
gue no se enfocan al estilo de menu al que nosotros ofertamos, “MEXY” brindara a sus
potenciales clientes la mas amplia gama de batidos jugos y ensalada frescas, algo muy
diferente e innovador, variantes que se convierten en el factor clave de éxito del
proyecto. Nuestros platos tendrén un proceso de elaboracion sujeto a recetas estandar
y combinaciones solicitadas por el cliente que sean factibles en combinacién y precios.
Ademas, gue incluyen ingredientes de alta calidad, lo que marcara la diferencia ante
la competencia. Ademas de que la preparacion de los jugos ensaladas y batidos sera
en el momento que le cliente ordene su pedido, para que los nutrientes de los alimentos
se conserven al 100% en el momento que el cliente deguste la ensalada o el jugo que
pidio.

NIVELES DE PRODUCTO

(KOTLER & ARMSTRONG, 2003). Hablan de tres niveles de producto que componen

el producto total:

Producto aumentado

/Entrega Productoreal - _ Servicio

" posterior
ala \

venta

Y
crédito’ Marca Caracte-

{ Beneficio !'sticas

basico
Nivel
de
calidad

" Disefno
Empaque

“nstalacién Garantia

Figura 4.- niveles de productos

Fuente: adaptado de Kotler y Armstrong, “Marketing” (2003)

Beneficio principal
El producto central o beneficio principal se refiere a la idea del servicio o
necesidad genérica que cubre el producto, es decir los beneficios cruciales que
resuelven un problemay que son buscados por los consumidores.
En este caso el producto central es el jugo y batidos de fruta 100% natural sin
ningun tipo de conservador, colorante artificial y las ensaladas que seran

saludables y ambos les podran aportar todas sus propiedades nutrimentales.
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Producto real
El producto real es la combinacion del disefio, nivel de calidad, marca, empaque

y funciones para brindar el beneficio principal.

Marca

Una marca es un nombre, término, simbolo que pretende identificar los bienes y
servicios de un vendedor y diferenciarlos de los de la competencia.

Segun (OCANA , 2002)la marca sintetiza la identidad y la diferencia que generan las
personas y los procesos en las actividades de valor de una empresa. Es resultante de
un andlisis cualitativo y es la que determinara el valor subjetivo del producto.

Para el caso de esta investigacion se opté por MEXY, siendo su slogan “Mi color y Mi
sabor”. Se escogieron estas opciones ya que son las que mejor representan la idea
del negocio. Si bien se le llamo MEXY al negocio fue porque la nacion a la que
pertenecemos es México, Por otro lado, es facil de pronunciar y recordar.

Otro aspecto indispensable para el negocio es el logotipo de la organizacién. Este
elemento forma parte de la marca porque contribuye a que ésta sea facilmente
identificada y rdpidamente reconocida. Para el caso de MEXY se disefi6 el siguiente
logotipo:

ML.Eabor il eplor

Figura 5.- Logotipo de la empresa

Fuente: elaboracion propia (2018).
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Envase.

Por envase se entiende el material que contiene o guarda a un producto
y que forma parte integral del mismo. Sirve para proteger a la mercancia
y distinguirla de otros articulos.

Para seleccionar el envase mas adecuado para los productos de MEXY
se tuvo en cuenta que este permita la manipulacion del producto, que sea
adecuado a las necesidades del consumidor en términos de tamario,
ergonomia, calidad, facilidad de uso, entre otras, y que se consiga a un
precio acorde a la oferta comercial que se quiere hacer del producto. Al
tratarse de productos naturales, se utilizardn envases transparentes para
qgue el consumidor pueda apreciar la frescura y la buena calidad de los
productos, permitiendo asi que el cliente vea en todo momento lo que
esta consumiendo, pero tomando en cuenta que MEXY sera un micro
negocio los envases se ocuparan tal y como el proveedor los entregue
ya que con el crecimiento del negocio se tendra la oportunidad de colocar
el logo de la empresa a cada envase que se utilice en el negocio, ya sean
vasos, charolas, platos servilletas, etc.

Producto aumentado

Este nivel de producto se alcanza cuando se ofrecen servicios y
beneficios adicionales al consumidor que superen sus expectativas y que
distingan la oferta de la de los competidores. MEXY ofrecera un ambiente
comodo y ademas los jugos, batidos y ensaladas seran servidos en el
momento en el que el cliente pida su orden, y distintos descuentos para

sus clientes frecuentes.

LINEA DE PRODUCTOS
Una linea de productos es un grupo de productos que estan estrechamente

relacionados porgque funcionan de manera similar, se venden a los mismos grupos de
clientes, se comercializan a través de los mismos tipos de expendios o quedan dentro
de ciertos rangos de precios. Una linea puede contener productos de diferentes

tamanos, colores o precios.
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Tipos de productos
El cliente, como se menciond anteriormente, puede armar su propio jugo/batido
o seleccionar uno del menu. Para el caso de los jugos y batidos se dispone de
Mango, Fresa, Platano, Manzana, Pifia, Naranja, Limon, Papaya, Jitomate,
Zarzamora, Ardndano, Kiwi, Jicama, Guayaba, Lechuga, Aguacate, Zanahoria,
Cebolla, Ajo, Pepino, Espinacas, Germinado, R&bano, Brécoli, Semillas de
Girasol, Semillas de Calabaza, Almendra, Nuez, Arabiga, Ajonjoli, Chocolate y
frutas de estacion. Estas pueden combinarse con leche, agua, jugo de naranja.
Entonces, el cliente puede elegir entre los siguientes tipos de jugos:
e Combinacion de frutas.
e Cremosos (a base de yogurt o leche)
e Con algun fin especifico: energizarte, antioxidante, digestivo, vitaminico
etc.
Variedades
e Jugo verde: pifia, pepino, manzana y espinaca
e Jugo de naranja
e Batido: pifila/mango: platano, miel de abeja, pifia, yogurt natural y
mango.
e Batido de frutos rojos: yogurt natural, fresa, manzana, almendras,
arandanos y miel.
Por otra parte, para las ensaladas igualmente se dispone de Mango, Fresa,
Platano, Manzana, Pifia, Naranja, Limén, Papaya, Jitomate, Zarzamora,
Arandano, Kiwi, Jicama, Guayaba, Lechuga, Aguacate, Zanahoria, Cebolla,
Ajo, Pepino, Espinacas, Germinado, Rabano, Brocoli, Semillas de Girasol,
Semillas de Calabaza, Almendra, Nuez, Arabiga, Ajonjoli, Chocolate y frutas de
estacion, estas tienen como base lechuga y espinaca. Por lo que el cliente
puede elegir de las siguientes variedades de ensaladas:
Variedades:
e Ensalada de lechuga zanahoria y manzana: zanahoria, manzana,

lechuga, yogurt natural, azucar y limon.
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e Ensalada de lechuga pollo y arandanos: espinaca lechuga, pollo,
gueso, arandanos, pepino, zanahoria, aderezo mil islas.
e Ensalada de atun: atin aguacate jitomate, lechuga romana, y

lechuga italiana.

Estos son algunas de las posibles combinaciones que estaran disponibles para el inicio
del negocio. A medida que vaya creciendo y al conocer los gustos de los clientes, se

irdn innovando en combinaciones que sean de su agrado.
4.5.2 Precio.

Siguiendo a los mismos autores, el precio en un sentido mas estricto es la cantidad de
dinero que se cobra por un producto o servicio. En términos mas amplios, es la suma
de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio. Se diferencia del resto de los elementos de la mezcla de marketing
porque es el Unico que produce ganancias, mientras que el resto de los elementos
representan costos Los precios se han fijado de acuerdo a los costos financieros
manteniendo siempre una rentabilidad 6éptima. Adicionalmente, esta politica de precios
estd basada y respaldada con la investigacion de mercados que se realizg, la cual
muestra los promedios de precios que el consumidor esta dispuesto a pagar por los
productos. Para fijar los precios, también se tomé en cuenta a la competencia, la cual
mantiene precios cercanos a los del proyecto, lo que es razonable ya que estan

dirigidos al mismo segmento de mercado.
4.5.3 Plaza.

Incluye todas aquellas actividades que pondran el producto a disposicién del mercado
meta. Para esto, la estrategia a ser aplicada es la PULL ya que es el consumidor el
gue se acercara al establecimiento a través de promociones, publicidad y obviamente
por la calidad de los productos. Debido al tipo de servicio que se ofrece, para que el
producto llegue al consumidor final, no se utilizara canales de distribucion, ni
intermediarios, sera el consumidor quien tendra la opcion de elegir el establecimiento

gue le brinde el mejor servicio, calidad y promociones. El bar se ubicara en la avenida

83



Cuauhtémoc en Plaza Zapata lo cual le favorece ya que esta ubicado en una zona,

transitada tanto por visitantes de otros municipios como por personas locales.
4.5.4 Promocion.

El marketing no es solamente el desarrollo de un buen producto, su precio y ponerlo a
la venta. Los clientes necesitan conocer el producto antes de la compra del mismo y
esto se realiza mediante la promocion. La estrategia principal sera el marketing boca
a boca, el cual estara basado tanto en la excelencia en el servicio que el bar ofrecera
como en la calidad de sus productos. Ademas, de acuerdo al estudio, el ambiente es
un factor muy relevante al momento de tomar una decision de a qué lugar visitar, para
esto, el restaurante enfocard toda su estrategia en el ambiente que posee (musica,
excelente decoracion, personal entusiasta y jovial).

Seincluira en la pagina web y redes sociales una breve historia del lugar que contendra

toda la informacion del mismo: menus, precios, promociones, fotos, testimonios.

Otras estrategias de promocion y publicidad que nos permitiran llegar a nuestros

consumidores seran:

Realizaremos alianzas estratégicas con centros cercanos, por medio de los cuales se

publicaran nuestras promociones.

En cuanto a los medios de promocion se utilizaran volantes y perifoneo.
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4.6 Presupuesto de inversion

La idea de un Presupuesto de Inversiones consiste en proporcionarle a la gerencia de
la empresa la base de decision suficiente como para incluir en el plan de inversiones
solo aquellas que se justifiquen, ya que retornan en un tiempo razonable y producen
nueva utilidad y, por ende, el anhelado crecimiento de la empresa. (CONSULTORIA

EN CRECIMIENTO DE PYMES Y EMPRESAS FAMILIARES, 2013)

Cantidad | Concepto Precio Subtotal

1 Punto De Venta Con My Business Pos | $8,000.00 | $8,000.00
2017, Pc, Imp. Cajoén, Escan.

1 vitrina enfriadora $20,000.00 | $20,000.00

1 refrigerador 18 pies $12,000.00 | $12,000.00

2 Licuadora $2,000.00 | $4,000.00

1 vaso para licuadora extra $300.00 $300.00

1 prensa de naranjas $600.00 $600.00

2 Extractor Turmix $2,500.00 | $5,000.00

1 Sandwichera $500.00 $500.00

1 Ralladora $2,000.00 | $2,000.00

1 Horno microondas uso rudo $7,000.00 | $7,000.00

1 Tostadora de pan $500.00 $500.00

2 Mesa de trabajo $3,000.00 | $6,000.00

1 Tarja de trabajo $10,000.00 | $10,000.00

1 Confitero Anaquel Metélico Exhibidor De 15 | $500.00 $500.00
Botes

2 Anaquel Metélico Alambre Exhibidor De | $900.00 $1,800.00
Canastilla 4 Niveles

3 Anaquel Metélico Estante Cartulina 7 | $1,200.00 | $3,600.00
Niveles 85x60
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Cantidad | Concepto Precio Subtotal

1 Juego Cuchillos Churrasco Carbén 5 Pzas | $700.00 $700.00
32200/971 Tramontina

3 Tabla Para Picar Y De Corte Para Cocina | $300.00 $900.00
De 30x50 En Y2

1 Rubbermaid Juego De Recipientes De | $1,000.00 | $1,000.00
Plastico Cristalino 18pz

8 Sillones Booths Restaurantes, Cafeterias, | $4,500.00 | $36,000.00
Bares

4 Silla para restaurante $2,000.00 | $8,000.00
MURO VERDE MOSAICO DE 50 X 50 CM | $200.00 $1,600.00
Impresion En Tela Canvas Cuadros | $500.00 $2,000.00
Decorativos 70cm. por 50cm.

Total $132,000.00
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Cantidad |Concepto Precio Subtotal

1 Caja 1000/ u. Vasos desechables $1,800.00 $1,800.00
1/2 Ib.

1 Caja/ 500pz.Vasos desechables 1lt. |$900.00 $900.00

4 Cucharas Desechables Dixie 300 $130.00 $520.00
pzas

4 Tenedores Desechables Dixie 300 $130.00 $520.00
pzas

1 Popotes de Plastico Primo 2000 $190.00 $190.00
pzas
Contenedores de Plastico Jaguar

10 Tapa Flexible 125 pzas $180.00 $1,800.00
Servilletas Lys Hoja Sencilla 4

1 Paquetes con 500 Pzas $150.00 $150.00

1 Sacudidor Cleanx 2 en 1 $200.00 $200.00
Toallas de Microfibora Member's

1 Mark 36 pzas $300.00 $300.00

1 g)oetlergente Liquido Member's Mark $300.00 $300.00
Limpiador Multiusos Member's Mark

1 Aroma lavanda 20 | $200.00 $200.00

5 Iée;v? trates Liquido Member's Mark $80.00 $160.00
Desinfectante Biodegradable Frutas

1 Y Verduras Galén $350.00 $350.00

4 Frutas y verduras $1,000.00 $4,000.00

4 Semillas y secos $3,000.00 $12,000.00
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Mercancias |

4 Lacteos $1,000.00 $4,000.00
4 Endulzantes y confiteria $2,000.00 $8,000.00
4 Carnes $1,000.00 $4,000.00
4 Pan $1,000.00 $4,000.00
Total $43,390.00

4.7 Presupuesto de operacion

Un presupuesto de operaciones se usa para controlar los gastos contraidos durante
las operaciones de una empresa. Es considerado un presupuesto a corto plazo en el
gue se incluyen los ingresos y los costes diarios, en lugar de los gastos a largo plazo
como las inversiones. (CUIDA TU DINERO, 2018)

Cantidad Concepto Sueldo mensual Subtotal
Responsable de alimentos y
1| bebidas $6,500.00 $6,500.00
1| Auxiliar 1 $5,000.00 $5,000.00
1| Auxiliar 2 $4,500.00 $4,500.00
Total $16,000.00
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Cantidad Concepto Presupuesto mensual Subtotal
Renta 15,000.00 $ 15,000.00
Luz - $ -
Agua - $ }
Internet 500.00 $ 500.00
Basura 80.00 $ 80.00
Total | $ 15,580.00

Presupuesto Inicial

Cantidad Concepto Subtotal
1 Mobiliario $132,000.00
1 Mercancias $43,390.00
1 Sueldos $16,000.00
1 Servicios $15,580.00
Subtotal $206,970.00
0.3 Respaldo excedente $62,091.00
Presupuesto total. | $269,061.00
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A lo largo de los capitulos anteriores esta guia ha subrayado que no es suficiente
simplemente identificar un mercado potencial para los productos. Hay que asegurarse
de que se puede abastecer ese mercado en forma tal que sea rentable para la
empresa. La mayor parte de los productos se pueden vender si su precio es lo
suficientemente bajo. Sin embargo, si el precio es demasiado bajo no se ganara dinero.
La investigacion debe haber dado una buena idea sobre los precios a los cuales los
productos pueden venderse, y sobre los precios que los clientes estan preparados para
pagar por ellos. También se deberé tener una indicacién de los costos de los insumos,
incluyendo la materia prima, los servicios publicos, los costos de la maquinaria y del
empaque. Con esta informacion se debe estar en capacidad de hacer algunos célculos
de factibilidad y de rentabilidad. (Shepherd, 2003)

Se estima que el nimero de productos que se pueden fabricar en una jornada por
apertura de MEXY es proporcional al numero de trabajadores y el tiempo de
preparacion.

Por observacién de negocios muy similares se identific6 que preparar un batido,
sandwich, toma al menos 3 min. Si se cuenta con otra persona que tenga todo el
tiempo los ingredientes listos para procesar a la mano del preparador. Y que ademas

mantenga limpios los utensilios y herramientas necesarios.

MEXY estara abierto al publicol0 horas, de 7am a 5pm.

Oferta MEXY

Namero Ndmero de | Numero de
Numero Tiempo de Numero de
NuUmero de ) de horas | productos a | productos a
de preparacién productos )
N preparadores ) abiertos preparar en | preparar en
auxiliares en min. por hora )
al Publico un dia. un mes.
0.5 1 3 20 10 200 6000
1 2 3 40 10 400 12000
1.5 3 3 60 10 600 18000
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Se consider6 que el nimero de clientes que se puede atender en el primer dia seria
de acuerdo a la capacidad de lugares disponibles para sentarse en el restaurante que
es de 20 personas por cada Hora. Y de acuerdo al estudio de mercado realizado el
93% de los encuestados contestaron estar dispuestos a gastar $100 por persona en
un establecimiento de este tipo. Pero esta posibilidad es dentro de un panorama
optimista. Asi que solo se considera que podra ocurrir un 20% de la expectativa. Y
después de que el concepto adquiera una posicion en el mercado se pretende
promover las ventas un 5 por ciento de lo esperado el primer dia y asi cada mes hasta

lograr cubrir un 70 % de la capacidad que puede ofrecer MEXY con tres trabajadores.

Primer bimestre

Capacidad de Horas . Ingreso esperado | Venta esperada
) Expectativa : .
oferta por hora abierto por persona primer dia
20 10 0.2 $ 100.00 $ 4,000.00

Venta esperada para el primer mes $4000 por 30 dias $120000

El margen de ganancia

Es la diferencia a favor que espera obtener una empresa. Se obtiene al restar los
costos totales de los ingresos totales calculados en un cierto periodo. Este tiempo,
denominado “periodo contable”, es anual en la mayoria de las empresas, aunque
también puede ser semestral o incluso trimestral.

Existen dos tipos de margen de ganancia:

Margen de ganancia bruta: Calcula la diferencia entre los ingresos totales de una
comparniia, o venta de sus productos y servicios, y los costos de la produccion y venta
de esos productos y servicios, denominado también como costo de bienes o costo de

ventas.
Margen de ganancia neta: es el total de ingresos de una compafiia después de restar

todos sus gastos de las ventas totales. Estos pueden representar comisiones por

ventas, impuestos, inversion en publicidad y marketing, partidas para la investigacion
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y el desarrollo, honorarios legales y contables, costos administrativos generales y otros
egresos no relacionados directamente con la fabricacion de los productos. (Anselmol,

2015)

Uso esperado de Mercancias por mes.

Cant. | Concepto Precio Subtotal

4 Caja 1000/ u. Vasos desechables 1/2 Ib. $1,800.00 | $7,200

2 Caja/ 500pz.Vasos desechables 1lt. $900.00 $1,800

4 Cucharas Desechables Dixie 300 pzas $130.00 $520

4 Tenedores Desechables Dixie 300 pzas $130.00 $520

3 Popotes de Plastico Primo 2000 pzas $190.00 $570

20 Contenedores de Plastico Jaguar Tapa Flexible | $180.00 $3,600
125 pzas

1 Servilletas Lys Hoja Sencilla 4 Paquetes con 500 | $150.00 $150
Pzas

0 Sacudidor Cleanx 2 en 1 $200.00 $0.00

0 Toallas de Microfibra Member's Mark 36 pzas $300.00 $0.00

1 Detergente Liquido Member's Mark 20 | $300.00 $300

1 Limpiador Multiusos Member's Mark Aroma | $200.00 $200
lavanda 20 |

2 Lava trates Liquido Member's Mark 2.9 | $80.00 $160

1 Desinfectante Biodegradable Frutas Y Verduras | $350.00 $350
Galén

4 Frutas y verduras $5,000.00 | $20,000

4 Semillas y secos $500.00 $2,000

4 Lacteos $1,000.00 | $4,000

4 Endulzantes y confiteria $2,000.00 | $8,000

4 Carnes $1,000.00 | $4,000

4 Pan $1,000.00 | $4,000

Total $57,370
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De los egresos se considera que las mercancias, sueldos y servicios son los

principales gastos que genera la actividad. En las siguientes tablas se describe cuales

son.
Presupuesto mensual
Cantidad | Concepto Subtotal

1 Depreciacion de mobiliario $5,500.00

1 Sueldos $ 16,000.00

1 Servicios $ 15,580.00

1 Mercancias $57,370.00
Subtotal $98,450.00

0.15 Imprevistos $14,767.50
TOTAL $113,217.50

Para establecer la utilidad se determinara que la fijacibn de precios con base en
productos similares en el mercado aporte una utilidad aproximada del 30 % sobre
precio unitario. Es decir, cada 100 pesos de venta se obtienen 30 pesos
aproximadamente de ganancia o un margen de contribucién del 30% tomando en
cuenta que los precios de los ingredientes en la zona son muy cambiantes y a pesar
de que algunos insumos pueden aumentar su precio otros disminuyen equilibrando asi
los costos de produccion. De la informacion anterior se establece que:

Ingresos esperados para el primer mes al 20% de capacidad de produccion son
$120,000

Egresos esperados para el primer mes pagando el 100% de capacidad de
produccion son $113,217.50

Rendimiento esperado el primer mes: $120,000 - $$113,217.50=$ 6,782.5

Lo que indica un margen de contribucion del 5.6% para el primer mes
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4.8 Estados financieros proforma

Las proyecciones de los Estados Financieros tienen por objetivo mostrar
anticipadamente la repercusion que tendra la situacion financiera y el resultado de la
gestion futura de la empresa al incluir operaciones que no se han realizado. Es una
herramienta muy importante para la toma de decisiones de la direcciéon de la empresa
cuando se pretenda llevar a cabo operaciones sujetas a planeacién que motiven un
cambio importante en la estructura financiera del negocio. (FERRER, 2009)

A continuacion, desglosamos los estados financieros proforma para bar de jugos Mexy:

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

$ $ $ $ $ $

192,000 198,000 204,000 204,173 204,346 204,519

$ $ $ $ $ $

207,806 207,979 208,152 208,325 208,498 208,671

" e mooss siozm sl s some

= O o>

N

3

4

A Julio Agosto Septiembr Octubre Noviem Diciem  Total
o e bre bre
1 o000 168000 174000 130000 186000 810000
2 9 $ $ $ $ $ $
204,692 204,865 205,038 205,211 205,384 205,557 1,207,038
" Joe7es  soeodt 207114 conasT 20740 20733 1236975
4 % $ $ $ $ $ $
208,844 209,017 209,190 209,363 209,536 209,709 1,249,431
5
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Analisis de flujo de caja

Enero  Febrero Marzo | Abril  Mayo |
Total, de
ingresos por 120000 126000 132000 138000 144000 150000
ventas
Total, de
egresos 1132175 118878. | 124539.2 | 130200. 135861 141521.8
g 38 5 13 75
operativos
$ $ $ $ $ $
Saldoneto | ¢ 785 50 |7.121.63| 7.460.75 | 7,799.88 | 8,139.00 | 8,478.13
Saldo S S S S S S
acumulado 6,782.50 13,904.13|21,364.88 |29,164.75|37,303.75 |45,781.88

Julio Agosto Septiemb Octubre Noviembr Diciembr
re e e
Total, de
ingresos por | 156000 | 162000 | 168000 | 174000 | 180000 | 186000
ventas
Total, de
egresos | 147182.75 | 122843 | 1585045 | 164165 | 150806 05 | 1794871
. 63 38 25
operatlvos
$ $ $ $ $ $
Saldoneto | gg1755 |9156.38| 9.495.50 | 9.834.63 | 10,173.75 | 10,512.88
S
Saldo S S S S S 103,772.2
acumulado  |54,599.13 |63,755.50 |73,251.00 |83,085.63 |93,259.38 |5

4.9 Anédlisis financiero

A lo largo de los capitulos anteriores esta guia ha subrayado que no es suficiente
simplemente identificar un mercado potencial para los productos. Hay que asegurarse
de que se puede abastecer ese mercado en forma tal que sea rentable para la
empresa. La mayor parte de los productos se pueden vender si su precio es lo
suficientemente bajo. Sin embargo, si el precio es demasiado bajo no se ganara dinero.
La investigacion debe haber dado una buena idea sobre los precios a los cuales los
productos pueden venderse, y sobre los precios que los clientes estan preparados para
pagar por ellos. También se deberéa tener una indicacién de los costos de los insumos,
incluyendo la materia prima, los servicios publicos, los costos de la maquinaria y del
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empaque. Con esta informacion se debe estar en capacidad de hacer algunos célculos
de factibilidad y de rentabilidad. (Shepherd, 2003)

El analisis financiero es un proceso que comprende la interpretacion, comparacion y
estudio de los estados financieros y datos operacionales de la empresa. Para lograr
esto se deben realizar calculos e interpretar porcentajes, indicadores y demas datos

para evaluar el desemperfio financiero y operacional del negocio. (DUQUE, 2016)

De acuerdo a la informacion obtenida en el analisis financiero podemos asumir que las
ganancias que se obtendran a lo largo del tiempo iran en aumento. Esto sin contar que
pueda existir algdn aumento en los precios de las mercancias o sin tomar en
consideracion las temporadas bajas causadas ya sea por cambios de clima o inflacion
los cuales son dificiles de predecir.

Pero podemos establecer que si el primer mes se logran atender a 40 personas con el
potencial de consumir hasta $100 o mas y asi implementar objetivos pequefios como
el aumentar a 10 personas mas cada mes; en un periodo aproximado de 15 meses

MEXY podré alcanzar el 70 % de la capacidad de produccion para la cual fue disefiado.
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Conclusiones

Para el Plan de Negocios de la jugueria tematica, se concluye lo siguiente:

1. El estudio y andlisis de mercado efectuado para el presente plan de negocio

concluye que el bar de jugos MEXY resulté financieramente viable y factible.

2. La infraestructura e implementacion planteada para el nuevo concepto de jugueria
revelan la aceptacion del plan de negocio por parte del mercado meta al encontrarlo

atractivo, ergondmico e innovador.

3. Las estrategias y la ventaja competitiva del plan de negocios proporcionaran la

captacion de nuevos clientes, la retencion y la fidelizacién de los mismos.

4.- Conforme la empresa vaya creciendo sera necesario ajustar el plan de negocios
para aumentar las estrategias que funcionan y modificar las que no estan generando

resultados positivos dentro de la empresa.

5.- Cuando el negocio este en marcha se tiene que estar innovando en nuevas

combinaciones de jugos y ensaladas para poder anclar de mejor manera el negocio.

6.- El personal debe estar capacitado para cualquier eventualidad que se genere en el
lugar de trabajo ademas de inculcar una cultura de lealtad a la empresa y a los clientes,
y sobre todo saber las funciones que se desempefian en cada puesto dentro del
negocio, para que cuando algun empleado no pueda asistir al trabajo por algin motivo

las actividades se lleven a cabo como si esa persona estuviera ahi.

7.- no se tiene el control absoluto de las proyecciones estimadas debido a que es un

emprendimiento de cero.

8.- El éxito de las estrategias depende directamente de los responsables que las lleven

a cabo.

9.- los objetivos impuestos en el arranque del negocio son prudentes, pero no significa
gue sean faciles por lo que sera necesaria la supervision exhaustiva en los primeros

meses.
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Anexos

El Flujo de Caja y su importancia en latoma de decisiones

Flujo de Caja il
1. Detalle de Ingresos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
1.1 Ingresos por Ventas 20.000 30.000 22.000 24.000 23.500
1.2 Cobro de Deudas 5.000 4.000 6.000 4.500 5.500
1.3 Otros Ingresos 2.000 1.500 2.500 2.200 2.500
1.0 Total de Ingresos 27.000 35.500 30.500 30.700 31.500
2. Detalle de Egresos
2.1 Lz 200 210 215 205 210
2.2 Agua 50 55 60 52 55
2.3 Teléfono 200 200 200 200 200
Egresos en Consumo 450 465 475 457 465
2.4 Compra de Mercaderia 12.000 12.000 20.000 11.000 10.000
2.5 Salarios 6.000 6.000 6.000 6.000 6.000
2.6 Admin. y Ventas 2.000 2.100 2.100 2.200 2.200
2.7 Impuestos 2.000 2.500 2.200 2.400 2.350
2.8 Amortizaciones 0 0 4.000 4.000 4.000
2.9 Intereses 500 500 500 500 500
Egresos Operativos 22.500 23.100 34.800 26.100 25.050
2.0 Total de Egresos 22.950 23.565 35.275 26.557 25.515
3.0 SALDO NETO 4.050  11.935 -4.775 4.143 5.985
4.0 SALDO ACUMULADO 4.050 15.985 11.210 15.353 21.338

(EL BLOG SALMON, 2010)
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