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INTRODUCCION

Con esta investigacion se conocen los diferentes gustos y preferencias de la
poblacién del municipio de Toluca para analizar la rentabilidad y viabilidad de un
establecimiento dedicado exclusivamente a la venta de paletas, helados, nieves y

aguas de sabor.

Los diferentes tipos de paletas, helados, nieves y aguas son productos que agradan
a nifos y a adultos, observandose que su demanda es constante en diferentes
zonas de Toluca, misma que no estd siendo cubierta completamente, por eso se

pretende implementar un negocio enfocado a la venta de este tipo de productos.

De las 47 Delegaciones con las que cuenta el municipio de Toluca, el estudio estara
enfocado solamente en cuatro: Capultitlan, San Felipe Tlalmimilolpan, San Juan
Tilapa y Santiago Tlacotepec. Los habitantes de estas localidades principalmente
consumen paletas y helados porque es un producto rico y refrescante, ademas de

ser econodmico y por lo tanto es accesible para la mayoria de la poblacion.

Un establecimiento localizado en Toluca, dedicado exclusivamente a la venta de
paletas y helados cubriria la demanda que actualmente existe en la comunidad, sin
dejar de mencionar que el mercado continta creciendo, por lo que no se trata solo
de enfocarse en la demanda actual, sino de estar preparados e ir creciendo junto
con la demanda para satisfacerla y al mismo tiempo ir generando empleos para los

habitantes de la comunidad.

La investigacién tiene un enfoque cuantitativo porque trata de medir la demanda
existente de paletas y helados, ademas de medir la viabilidad del negocio a través
de indicadores financieros; debido a este enfoque, el método que se usa es el
deductivo, que va de lo general a lo particular, donde lo general es el plan de
negocios y lo particular es elaborar el plan de negocios de una paleteria. Con
relacion a los métodos utilizados la investigacion es de campo y documental. Es de
campo porque se realiz6 una encuesta para conocer el perfil y gustos del

consumidor y en la parte documental se recopila informacion contenida en libros,



revistas, articulos y paginas de internet, tales como CONAPO e INEGI; con relacion
a su finalidad es una investigacion practica o empirica, debido a que se aplican los
conceptos de plan de negocios en un plan especifico; con relacion a su nivel de
conocimiento es de tipo explicativo o experimental, ya que explica la relacion entre

las diferentes variables investigadas.

El objetivo de la investigacion es: Elaborar un Plan de Negocios para crear una
Paleteria. Bajo este contexto la hipétesis planteada es: en Toluca y especialmente
en las delegaciones de Capultitlan, San Felipe Tlalmimilolpan, San Juan Tilapa y
Santiago Tlacotepec, existe demanda de paletas y helados, por lo que un plan de

negocios relativo a esta actividad es técnica y financieramente factible.

La investigacién se desarrolla en seis capitulos, cada uno con un enfoque
especifico; a través de estos capitulos se analizaran diferentes aspectos de la
investigacion, abarcando en cada uno un tema en especifico y profundizando en un

area distinta para cada uno.

El capitulo uno estd enfocado en los conceptos principales de los temas que se
abordan en este trabajo, desde conceptos introductorios para entender un plan de
negocios y sus principales etapas, hasta términos financieros para realizar férmulas
y su correcta interpretacion, de esta forma se entendera el enfoque prinicpal de cada

capitulo.

El capitulo dos hace referencia a la introduccion de la empresa, mencionando su
razén de ser (mision, vision y objetivos), el andlisis de la empresa interno y externo,
la imagen corporativa de la empresay las caracteristicas de los diferentes productos

gue se ofreceran.

El capitulo tres hace referencia al mercado, se realiz0 un estudio a través de
diferentes fuentes de informacion, ademas de realizar una encuesta, también se
realizé un estudio entre la demanda y la oferta, lo que permite conocer el mercado

potencial identificando a la competencia.



El capitulo cuatro abarca el estudio que se realizo en cuanto a la localizacién de la
empresa, se realiz6 un estudio para definir la ubicacion que mas convenia para la
planta de produccion, ademas de identificar el tamafio del proyecto y la descripcién

del proceso productivo y tecnoldégico.

El capitulo cinco menciona los aspectos legales que rigen a la empresa, bajo que
términos se dara de alta la empresa, los tramites que hay que realizar, el costo por
cada uno, ademas del personal con el que cuenta la empresa en sus diferentes

areas y sus principales actividades.

El capitulo seis contiene el estudio y la evaluacién financiera realizada para
comprobar que es un proyecto viable, ademas de demostrar la rentabilidad de la
empresa a través de diferentes métodos de evaluacion y conocer el periodo de

recuperacion de la inversion.



CAPITULO 1. MARCO CONCEPTUAL

Es una recopilacion de conceptos que ayudan a entender mejor el analisis de cada
capitulo, ya que antes de comenzar con la descripcion del plan es necesario conocer
algunos conceptos introductorios para tener referencia de lo que se abarcaré en el

resto del trabajo elaborado.

1.1 Plan de negocios

Para entender la realizacion de este plan, es fundamental conocer el concepto de
un plan de negocios, por lo que “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” (Balanko, 2008: 6).

Otra definicion se refiere a “una herramienta que permite al emprendedor realizar
un proceso de planeacion que le ayude a seleccionar el camino adecuado para el
logro de sus metas y objetivos, y que se convierte en la guia de sus actividades
diarias” (Gonzalez, 2007: 18).

Existen diferentes autores que dan un seguimiento de pasos diferentes para la
elaboracion de estos planes, de acuerdo al libro Cémo preparar un plan de negocios
exitoso (Balanko, 2008: 4) el plan de negocios est4 basado en diez secciones

fundamentales, las cuales se mencionan a continuacion:

1. Andlisis de laindustria: describe las tendencias, perspectivas de demanda,
barreras al acceso y crecimiento, efecto de la innovacion y de la tecnologia,
efecto de la economia, papel del gobierno y salud financiera de la industria

2. Andlisis del mercado: identifica las tendencias que prevalecen en el
mercado, tamafio de éste, analisis de la competencia, participacion de
mercado proyectada y como tomaria las decisiones respecto de los

productos y servicios que ofrecera
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Productos y servicios: define los insumos, mezcla de ventas, costos y
ganancias, ampliacién de servicios, posicionamiento del producto y ciclo de
vida del producto/servicio

Descripcion del negocio: describe la empresa, lo cual incluye su marca,
identidad, vision, misidn, ética, metas y estructura legal

Estrategia de marketing: explica como utilizara la ubicacion, canales de
distribucion, ventas, fijacibn de precios y posicionamiento en el mercado.
Esta seccion también incluye una muestra o descripcion de las herramientas
de ventas y marketing (sitio en la red, telemarketing, folletos, sistemas de
ventas, etc.) que se utilizaran para lograr participacién de mercado
Operaciones y administracion: proporciona detalles sobre como planea
administrar el negocio, lo cual incluye la estructura organizacional,
responsabilidades y servicios profesionales

Plan financiero: incluye copias de estados financieros anteriores (si los
hubiera) y proyecciones financieras proforma, lo que incluye costos de
arranque, balance general, estado de resultados, flujo de caja y analisis de
sensibilidad

Plan de implementacién: aqui es donde se explica como se utilizara al
personal, sistemas, comunicacion, contabilidad, equipo, software, oficina,
mobiliario, accesorios, terreno y edificios, asi como investigacion y desarrollo
Plan de contingencia: identifica todos los riesgos potenciales (pasivo,
terminacion de contrato, etc.) y su plan para reducir o eliminar los riesgos a
las amenazas identificadas; por ejemplo como manejaria las emergencias,

accidentes graves o desastres

10.Resumen ejecutivo: el resumen ejecutivo siempre se escribe al final pero

aparece como la primera pagina del plan.

Sin embargo (Balanko, 2008: 7) recomienda que los diez elementos que ha

mencionado anteriormente para realizar el plan de negocio sean organizados de la

siguiente manera para llevar a cabo una estructura y una manera mas facil de

elaborarlo e interpretarlo:
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Resumen ejecutivo
Descripcion del negocio
Productos y servicios
Andlisis de la industria
Analisis del mercado
Estrategia de marketing
Operaciones y administracion

Plan de implementacion

© © N o g b~ 0w DdhPRE

Plan financiero

10. Plan de contingencia

De acuerdo al libro Plan de negocios para emprendedores al éxito (Gonzalez, 2007:
18) se aclara que no se puede establecer una guia para todos los planes de negocio
por igual al momento de la creacion de cada uno, ya que todos los emprendedores
y las ideas son diferentes y cada uno necesita un plan diferente; sin embargo se
recomienda seguir una secuencia de pasos para tener un plan de negocios

completo, la cual se menciona a continuacion:

1. Seleccion y presentaciéon de laidea: esta seccion sirve para darle forma a
la idea, justificando su creacion y redactando, entre otros puntos, mision,
objetivos y ventajas del mismo

2. Mercadotecnia: punto relativo a los probables clientes potenciales, donde
estan, cuantos son y donde compran, para diseflar un buen plan de
introduccion al mercado

3. Recursos materiales y logisticos: se planeardn aspectos como las
necesidades de materiales, equipo, proveedores y controles de calidad

4. Recursos humanos y aspectos legales: en esta seccion se revisaran los
aspectos relacionados con el personal, puesto y funciones especificas, asi
como el marco legal al que debera sujetarse la empresa

5. Finanzas: este rubro se refiere a la cantidad de dinero necesaria para iniciar
la empresa, como se obtendra y cuales seran los gastos y ganancias en un

periodo determinado
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6. Plan de trabajo: se requiere elaborar un cronograma de las actividades que

marquen los tiempos para iniciar las operaciones de la empresa.

En la tabla 1 se recapitula el contenido mencionado anteriormente que para ambos
autores es importante, de esta forma se lograra realizar un plan de negocio
completo, tomando en cuenta los puntos més importantes e indispensables para su

desarrollo.

Actividad principal

Tabla 1. Elementos

Cémo preparar un plan de
negocios exitoso

del Plan de Neg

Plan de negocios para
emprendedores al éxito

ocios

Puntos clave

Descripcién del
negocio

Describe la empresa, lo cual
incluye su marca, identidad,
visién, misién, ética, metas vy,
estructura legal

Esta seccion sirve para darle
forma a la idea, justificando su
creacion y redactando, entre otros
puntos, misién, objetivos vy
ventajas del mismo

« Justificacion
« Mision

« Vision

« Objetivos

Estudio de mercado

ldentifica las tendencias que
prevalecen en el mercado,
tamafio de éste, andlisis de la
competencia, participacion de
mercado proyectada y como
tomaria las decisiones respecto
de los productos y servicios que

ofrecera

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

« Clientes potenciales
« Tamano del mercado
« Competencia

Estudio técnico

Aqui es donde se explica céomo

se utilizara al personal,
sistemas, comunicacion,
contabilidad, equipo, software,

oficina, mobiliario, accesorios,
terreno y edificios, asi como
investigacion y desarrollo

Se planearan aspectos como las
necesidades de materiales,
equipo, proveedores y controles
de calidad

» Material

« Equipo

« Control

« Mobiliario
« Terreno

Estudio organizativo
y legal

Proporciona detalles sobre como
planea administrar el negocio, lo
cual incluye la estructura
organizacional,
responsabilidades
profesionales

y servicios

Aspectos relacionados con el
personal, puesto y funciones
especificas, asi como el marco
legal al que debera sujetarse la
empresa

 Estructura
organizacional

« Funciones

* Responsabilidades
* Marco legal

Estudio financiero y
evaluacion

Incluye copias de estados
financieros anteriores (si los
hubiera) y proyecciones
financieras proforma, lo que
incluye costos de arranque,
balance general, estado de
resultados, flup de caja vy

andlisis de sensibilidad

Este rubro se refiere a la cantidad
de dinero necesaria para iniciar la

empresa, como se obtendra y
cudles serdan los gastos vy
ganancias en un periodo

determinado

« Inversién inicial

» Costos

« Estados financieros
» Ganancias

Fuente: Elaboracion propia con informacion de (Balanko, 2008: 4) y (Gonzélez, 2007:

18)
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El plan de negocios es la guia que permite medir los objetivos durante la creacion
del plan, basandose en puntos clave que ayuden a tener un plan completo como
son: la descripcion del negocio, estudio de mercado, estudio técnico, estudio
organizativo y legal, para evaluar la rentabilidad del negocio con el estudio financiero

y Su respectiva evaluacion.

1.1.1 Misién

Uno de los principales conceptos para la elaboracion de un proyecto es la mision,
‘la misidbn debe entender a las necesidades que la empresa va a satisfacer, el
producto o servicio en la sociedad, por lo que debe ser claray breve a la hora de su
descripcion” (Hernandez, 2011: 18).

Otro concepto que hace referencia a la misién es sobre su “razon de ser, es el
propdsito o motivo por el cual existe y por lo tanto da sentido y guia las actividades
de la empresa, la misién debe contener caracteristicas que le permitan permanecer

en el tiempo” (Gonzalez, 2007: 25).

Un concepto mas que hace referencia a la mision es sobre una “declaracién en la
gue una organizacion explica a qué clientes sirve, qué necesidades satisface y qué
tipos de productos ofrece” (Stanton, 2007: 724), de esta forma se entendera de

mejor manera a la empresa.

Concluimos que de acuerdo a los conceptos citados anteriormente, la misiéon es la
razon que tienen cada empresa para existir, por esta razon es necesario que la
mision siempre este bien fundamentada y sea capaz de entenderse y transmitirse a

los clientes de manera sencilla.
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1.1.2 Vision

“Es la forma en como la organizacion va a satisfacer las necesidades, estas se
pueden alcanzar por: una capacitacion continua y adecuada de todos los elementos
que laboran en la empresa, programa de motivacion al personal, politicas de
salarios que contemplen los ascensos del personal, atencién al cliente, aplicacion

de la planeacién estratégica y evaluacién de la misma” (Hernandez, 2011: 32).

Otra definicién que también hace referencia al concepto de lo que es la misién, se
refiere a la “declaracidon o manifestacion que indica hacia donde se dirige una
empresa o qué es aquello en lo que pretende convertirse en el largo plazo”
(CreceNegocios, 2018).

Con la vision se pueden identificar diferentes puntos enfocados hacia donde quiere
llegar la empresa en el futuro en un determinado plazo, conocer las principales
metas que le permitiran desarrollarse, ademas de visualizar donde planea llevarlas

a cabo y en cuanto tiempo.

1.1.3 Objetivos

Para llevar a cabo el cumplimiento de la misién, es necesario que se definan
objetivos, para ir cumpliendo la meta por partes y en orden; los objetivos “son los
puntos intermedios de la mision. Es el segundo paso para determinar el rumbo de

la empresa y acercar los proyectos a la realidad” (Gonzéalez, 2007: 26).

Otro concepto que hace referencia a los objetivos, menciona que “son los fines hacia
los cuales se dirigen las actividades de cualquier empresa, departamento o
proyecto” (Hernandez, 2011: 40), por lo que los objetivos deben tener un enfoque

mas especifico y preciso.

Los objetivos son los pasos que guian poco a poco hasta cumplir la mision de la

empresa, no solo ayudan a lograr la misién, sino que también ayudan a cumplir la
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vision, ya que cumpliendo cada uno de los objetivos sera posible acercarse poco a

poco para lograr lo que se ha planteado inicialmente.

1.1.4 Anélisis FODA

El andlisis FODA es considerado “una herramienta fundamental en la administracion
y en el proceso de planificacion, con este estudio se beneficiard de un plan de
negocios, pudiendo dar fuerza a la sigla de oportunidad, logrando ademas, la
situacion real en la que se encuentra la empresa o proyecto, y poder planificar

alguna estrategia a futuro” (Riquelme, 2017).

Este analisis se refiere a “la evaluacion de nuestras fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas a las que se enfrentard nuestra empresa, las cuales se
obtienen del estudio de mercado y del entorno macroeconémico” (Hernandez, 2011:
44); este mismo autor desglosa cada uno de los conceptos del andlisis de esta

manera:

e Fortalezas: la tecnologia empleada, que permita disminuir costos, personal
altamente capacitado, politicas de venta acordes a la situacibn econémica
del estrato al cual va dirigido

e Oportunidades: se deben localizar en los planes de desarrollo de los
gobiernos municipales, estatales y federales y en el crecimiento de la
poblacién

e Debilidades: estas pueden obtenerse del estudio de mercado y del
conocimiento del medio macroeconémico, sin embargo una de las
debilidades que se presenta con mayor frecuencia tener un producto poco
conocido, sobre todo al inicio de la puesta en marcha del negocio

e Amenazas: todo negocio al iniciar sus operaciones tiene amenazas, unas
son naturales (las que se derivan del desconocimiento del producto o

servicio) y otras son las que se derivan del comportamiento de las variables

16



macroeconomicas en forma muy especial, las tasas de interés y la

inestabilidad.

El Analisis FODA permite identificar factores internos de la empresa, los cuales
puede controlar y mejorar para su crecimiento, como son: fortalezas y debilidades;
también permite analizar factores externos, de los cuales no se tiene un control,
pero si se pueden tomar medidas cuando se presenten, como son: oportunidades y
amenazas. Se trata de aprovechar este estudio para hacer frente a distintas

circunstancias y penetrar en el mercado.

1.1.5 Producto

El producto seré el principal elemento del plan de negocio, ya que sera el que nos
permitira interactuar con el cliente, por lo que un concepto basico sobre un producto
hace referencia a “todo aquello, propicio o adverso, que una persona recibe en un
intercambio” (Lamb, 2008: 337).

Otro concepto que se refiere al producto, menciona que es el “resultado final de un
proceso de produccion, el cual puede ser un bien o un servicio que sera adquirido
por el consumidor” (Gonzalez, 2007: 32), sera un bien o servicio dependiendo de lo

gue se esté dispuesto a comercializar.

Un producto también es un “conjunto de atributos tangibles e intangibles, que
pueden incluir empaque, color, precio, calidad y marca, mas los servicios y
reputacion del vendedor; un producto puede ser un bien, un servicio, un lugar, una

persona o una idea” (Stanton, 2007: 726).

Con los conceptos anteriormente citados recapitulamos que el producto es el
elemento clave en un negocio a la hora de buscar el éxito, ya que de este
dependeran muchos factores y sera a través del cual se logre interactuar y llegar al

consumidor final.

17



1.2 Mercado

El mercado es una parte importante al momento de elaborar un plan de negocio,
uno de los conceptos basicos que hace referencia al mercado, hace enfoque a la
“gente o empresas con necesidades o deseos y la capacidad y voluntad de comprar”
(Lamb, 2008: 707).

El mercado normalmente “esta formado por todos los clientes potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a
participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo” (Hernandez,
2011: 8).

Otro concepto que también se refiere al mercado, menciona que es el “conjunto de
demandantes y oferentes que se interrelacionan para el intercambio de un bien o
servicio en un area determinada, esta concurrencia puede ser de forma directa o
indirecta” (Araujo, 2017: 26).

También se define al mercado como el “conjunto de personas que necesitan
productos y/o servicios y tienen la posibilidad de adquirirlos” (Morales, 2009: 44);
basicamente el concepto de mercado hace énfasis en las necesidades de las

personas y la posibilidad que tienen para cubrirlas.

El mercado, cabe mencionar que puede ser en un espacio fisico o virtual, en el que
se encontraran oferentes y demandantes; para que sea exitoso, se buscan personas
con necesidades en especifico para tratar de cubrir estas necesidades, a través del
intercambio de bienes y/o servicios.

1.2.1 Segmentacién de mercado

Una vez entendido el concepto de mercado, se analizara el concepto que hace

referencia a la segmentacion de mercado, un concepto facil de entender menciona
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que es el “proceso de dividir un mercado en segmentos o grupos significativos,

relativamente similares” (Lamb, 2008: 261).

Este concepto se enfoca principalmente en los clientes, ya que “busca hacer una
divisibn del mercado total de un bien o servicio en varios grupos menores y
homogéneos” (Stanton, 2007: 149), esta divisidn permitird hacer un estudio mas

detallado y con mayor precision.

La segmentacion del mercado nos permitira identificar mejor las caracteristicas y
preferencias de los clientes a los cuales se esta dirigiendo un producto, serd mas
facil reforzar las estrategias de marketing al momento de la implementacion y

penetrar mas facil en el sector.

1.2.2 Mercadotecnia

La mercadotecnia, sera punto clave en el plan de negocio, es “el proceso de planear
y ejecutar la idea, la fijacién de precios, la promocion y la distribucién de ideas,
bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales

y organizacionales” (Ferrel, 2012: 7).

Principalmente consiste en una “serie de funciones que conectan verdaderamente
al consumidor con lo que necesita, pero también se encarga de llevar las cosas al
lugar correcto en el tiempo adecuado, y mas alld de eso, de exceder lo que el

consumidor espera, con el objetivo de vencer a la competencia”. (IMP, 2017).

Otro concepto se refiere al “sistema total de actividades de negocios proyectado
para planear, asignar precios, promover y distribuir productos satisfactores de
necesidades a mercados meta con el fin de lograr los objetivos de la organizacion”
(Stanton, 2007: 723).

Con estas actividades se crea valor respondiendo a lo que los clientes estan

buscando. La mercadotecnia no busca manipular a los consumidores al momento
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de adquirir bienes o servicios, sino que se enfoca en satisfacer las necesidades de

los clientes.

1.2.3 Demanda

Una vez identificada la razon de ser de la empresa y el mercado al cual se esta
dirigiendo, es necesario conocer la demanda que existe, por lo que la demanda es
“la cantidad de un producto que se vendera en el mercado a varios precios durante
un periodo determinado” (Lamb, 2008: 703).

Otro de los conceptos enfocados a la demanda de acuerdo con el autor Sapag la
demanda es “la busqueda de satisfactores de un requerimiento o necesidad que
realizan los consumidores aunque sea sujeta a diversas restricciones” (Sapag,
2011: 46).

La demanda también puede ser entendida como la “cantidad de productos (bienes
y servicios) que los consumidores estan dispuestos a adquirir a un precio
determinado con la finalidad de satisfacer una necesidad especifica” (Morales,
2009: 55).

La demanda busca estudiar el comportamiento de los clientes, haciendo referencia
hacia lo que estan buscando y tratar de satisfacer diferentes necesidades de los
clientes, se debe considerar al ingreso como un recurso escaso, de este modo los

clientes buscan distribuir sus ingresos en sus diferentes necesidades.

1.2.4 Oferta

Una vez entendido el concepto de demanda, es importante entender el concepto de

la oferta, el cual hace referencia a “la cantidad de un producto que sera ofrecida en
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el mercado por el proveedor a varios precios durante un determinado tiempo”
(Lamb, 2008: 708).

El concepto de oferta también se refiere a la “cantidad de productos que los diversos
fabricantes, productores o prestadores de servicios ponen en los mercados a
disposicion de los consumidores para satisfacer sus necesidades” (Morales, 2009:
69).

Otro concepto mas de la oferta se refiere a “los bienes y servicios que los
productores libremente desean ofertar para responder a la demanda” (Sapag, 2011:
46), el concepto de oferta y demanda suelen estar ligados, para entender la cantidad

de productos que requiere el mercado y los que se van a ofrecer.

La oferta es “el importe del volumen de bienes y servicios que los productores
actuales colocan en el mercado para ser vendido, o sea, es la cuantificacion de los
productos, en unidades y dinero, que actualmente las empresas que constituyan la

competencia estan vendiendo en el mercado de estudio” (Araujo, 2017: 43).

Algunos elementos a considerar en la oferta son el costo de produccién del bien o
servicio, el nUumero de empresas en el sector, las barreras que existen para que
puedan entrar nuevos competidores al mercado, el precio y las condiciones de

adquisiciéon que tienen los clientes.

Mientras que la demanda estudia el comportamiento de los consumidores y las
necesidades de cada uno de ellos; la oferta evalla la capacidad produccion que
tienen los distintos productores para cubrir las diferentes necesidades de los

clientes.

1.2.5 Precios

Entendiendo el concepto de oferta y demanda, siempre habra un precio de por

medio para los productos, uno de los principales conceptos enfocados al precio
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hace referencia a “lo que se da en un intercambio para adquirir un producto o
servicio” (Lamb, 2008: 629).

Otro concepto que también se refiere al precio explica que es el “valor de los
productos expresado en términos monetarios” (Morales, 2009: 71), normalmente el
precio estara expresado en términos monetarios, de acuerdo al valor que se le dé a
cada producto; sin embargo no siempre se le asignard su valor en términos
monetarios, por lo que el precio también puede ser la “cantidad de dinero u otros
elementos de utilidad que se necesitan para adquirir un producto” (Stanton, 2007:
338).

Otro concepto hace referencia a “la cantidad monetaria a la que los productores
estan dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando
la oferta y demanda estan en equilibrio” (Baca, 2001: 48), tomando en cuenta
siempre un buen equilibrio por ambas partes sera la mejor manera para asignar el

precio.

Finalmente se entiende que el precio es el valor generalmente monetario que se le
da a un producto al momento de venderlo, el precio es considerado una de las
estrategias de penetracion clave al momento de iniciar con el proyecto, es necesario
hacer una correcta evaluacion y revisar que sea viable para la parte que demanda

y que oferta.

1.2.6 Comercializacién

Una vez entendidos los conceptos anteriores, se tiene el concepto de la
comercializacion, el cual se refiere a las principales “actividades que facilita el
desarrollo conjunto y el marketing de las nuevas ofertas entre un grupo de empresas

socias de la cadena de suministro” (Lamb, 2008: 458).

Otro concepto se refiere a un “conjunto de actividades que los oferentes realizan

para lograr la venta de sus productos; por tanto, el analisis de la oferta y la demanda
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debera ser complementado con el estudio de los diversos elementos de la

comercializacién” (Araujo, 2017: 47).

La comercializacion permitird entender y coordinar todas las actividades que sea
necesario involucrar durante la venta de los productos, tomando en cuenta
diferentes estrategias y estudios referentes a la oferta y la demanda; con una
estrategia de comercializacion correcta se logra llegar a los puntos clave para poder

distribuir el producto y venderlo con éxito.

1.3 Estudio técnico

El estudio técnico permite medir diferentes aspectos tanto de la planta de
produccion, como de la empresa, ademas de identificar diferentes factores que
beneficiaran al proyecto, por lo que el estudio técnico “consiste en el
acondicionamiento de una nueva instalacion asi como su localizacién” (Hernandez,
2011: 16).

Otro concepto que también hace referencia al estudio técnico menciona sobre
“‘examinar detenidamente las opciones tecnoldgicas que es posible implementar,
asi como sus efectos sobre las futuras inversiones, costos y beneficios” (Sapag,
2011: 123). Este estudio comprende diferentes areas, a través del cual se busca
“analizar y determinar el tamano oOptimo, la localizacién 6ptima, los equipos, las
instalaciones y la organizacion requeridos para realizar la produccion” (Baca, 2001:
84).

Este estudio “comprende aquellas actividades en que se definen las caracteristicas
de los activos fijos (en este caso equipo, maquinaria, instalaciones, terrenos,
edificios, etc.) que son necesarios para llevar a cabo el proceso de produccion de

determinado bien o servicio” (Morales, 2009: 84).

Por lo que el estudio técnico permite identificar diferentes aspectos del plan, como

el tamafio del proyecto, en lo cual se analiza la capacidad de produccion, la
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ubicacion de la planta a través de diferentes factores, la maquinaria a utilizar,

materia prima e insumos para la fabricacién de los productos.

1.3.1 Elementos del estudio técnico

De acuerdo al libro Proyectos de Inversion, Evaluacion y formulacion (Morales,

2009: 85) los aspectos que se deben considerar en el estudio técnico son:

e Estudio de las materias primas y de los insumos: precisar las
caracteristicas de las materias que se integran al proceso de produccion,
incluso, detallar los insumos adicionales que se usaran durante el proceso

e Localizacién general y especifica de las instalaciones: determinar la
ubicacion mas ventajosa de la planta de produccion o de generacion de
servicios que se pretende

e Dimension o tamafio de la de la planta de produccidn: se expresa
principalmente mediante la capacidad de produccibn en un periodo
determinado, considerando criterios como la cantidad de activos en la planta,
tipo de tecnologia, capacidad del personal y el volumen de ventas

e Estudio de ingenieria del proyecto: se ocupa para resolver todo lo
concerniente a la instalacion y funcionamiento de la planta, también se aplica
a las instalaciones necesarias para la generacion de servicios que produce

el proyecto de inversion.

De acuerdo al libro Proyectos de inversion, Analisis, formulacion y evaluacién
practica (Araujo, 2017: 59) los elementos que debe llevar el estudio técnico son los

siguientes:

1. Estudio de las materias primas e insumos: definir claramente las
caracteristicas, requerimientos, disponibilidad, costo, ubicacion y demas
aspectos relativos a las materias primas e insumos nhecesarios para la

produccion del bien o el servicio seleccionado
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2. Localizacién del proyecto: encontrar la ubicacion mas ventajosa para el
proyecto; es decir, la opcion que, cubriendo las exigencias o requerimientos
del proyecto, contribuya a minimizar los costos de inversion y los costos y
gastos durante el periodo productivo del proyecto

3. Tamafio del proyecto: se define por su capacidad fisica o real de produccién
de bienes o servicios durante un periodo de operacién, considerado normal
para las condiciones y tipo de proyectos en cuestion

4. Ingenieria del

proyecto: propuesta técnica de solucion a ciertas

necesidades individuales o colectivas, privadas o sociales.

Analizando los elementos que proponen ambos autores se tienen los principales
elementos que son: las materias primas, la localizacion, el tamafio y la ingenieria
del proyecto, por lo que en la tabla 2 se analizan a detalle estos elementos del

estudio técnico.

Tabla 2. Elementos del Estudio Técnico

Proyectos de inversioéon,

Proyectos de Inversion, i =
Y Analisis, formulaciéon y

Elemento Py F
Evaluaciéon y formulacion

Puntos clave

evaluacién practica

Caracteristicas,
requerimientos, disponibilidad,
costo, ubicacion y demas
aspectos relativos a las
materias primas e insumos
necesarios para la produccion
del bien o el servicio
seleccionado

Caracteristicas de las
materias que se integran al
proceso de produccion,
incluso, detallar los
insumos adicionales que
se usaran durante el
proceso

+ Caracteristicas de
materia prima e insumos
« Disponibilidad

- Costo

Materias
primas

Ubicacion mas ventajosa para

Localizacion

Ubicacion mas ventajosa
de la planta de produccion
o de generacion de
servicios que se pretende

el proyecto, la opcién que
contribuya a minimizar los
costos de inversion y los
gastos durante el periodo
productivo del proyecto

« Ubicacion ventajosa
= Minimizar costos de
produccion

Tamano

Capacidad de produccion
en un periodo determinado,
considerando criterios
como la cantidad de
activos en la planta, tipo de
tecnologia, capacidad del
personal y el volumen de
ventas

Capacidad fisica o real de
produccién de bienes o
servicios durante un periodo
de operacion, considerado

normal para las condiciones y
tipo de proyectos en cuestion

- Capacidad de
produccion

- Cantidad de activos y
personal

= Tecnologia

= Volumen en ventas

Ingenieriadel
proyecto

Resolver todo lo
concerniente a la
instalacion y
funcionamiento de la
planta, también se aplica a
las instalaciones
necesarias para la
generacion de servicios
que produce el proyecto

Propuesta técnica de solucion

a ciertas necesidades
individuales o colectivas,
privadas o sociales

* Solucion a necesidades
* Funcionamiento de la
planta

- Generacion de servicios
para el proyecto

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Morales, 2009:

85) y (Araujo, 2017: 59).
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El estudio técnico permite evaluar el producto a ofrecer, desde la requisicion de
materia prima, los insumos, hasta los procesos y tiempos de produccion para medir
el tamafio del proyecto, hasta informacion general de la empresa o la localizacion
para conocer la rentabilidad del lugar en cuanto a tamafo, ubicacion y que la
capacidad de produccién sea la adecuada para el mercado al que se esta

enfocando.

1.4 Estudio organizativo y legal

El estudio organizativo y legal permite identificar diferentes aspectos legales para
dar de alta a la empresa realizando los tramites y pagos correspondientes; también
permite analizar otros aspectos administrativos de la empresa, como las éreas en
las que se encuentra distribuida la empresa, el personal que laborard y las

actividades que seran asignadas a cada uno de los trabajadores.

1.4.1 Estudio organizativo

El estudio organizativo permite “determinar los canales de mando y la forma como
la informacién y la responsabilidad se va delegando sin que en esto se pierda la
autoridad y choque con los objetivos y metas de la futura empresa” (Hernandez,
2011: 18).

Este estudio también “comprende el estudio y disefio de aspectos como jerarquias,
funciones, obligaciones, responsabilidades, autoridad, lineas de comunicacion, etc.,
es decir, cuestiones relacionadas con la actividad de los seres humanos que hacen
funcionar la compafia y su interaccion con el ambiente, con el propdsito de

optimizar la operacion de la empresa” (Morales, 2009: 108).

Para lograr un plan con éxito es necesario tener bien definidas las areas de la

empresa, asi como las actividades que realizara cada uno de los integrantes, para
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poder delegar responsabilidades y hacer funcionar exitosamente a una empresa,

buscando implementar nuevas mejoras en los sistemas.

1.4.2 Estudio legal

El estudio legal permite “conocer los derechos y obligaciones que todos y cada uno
de los socios han adquirido al seleccionar un tipo de sociedad mercantil y sus
obligaciones ante el fisco para dar cumplimiento con el pago de impuestos y la fecha

de las declaraciones” (Hernandez, 2011: 19).

Para esta parte del proyecto es necesario estudiar “ordenamientos juridicos que
afectan a los organismos o empresas y, por lo tanto, a los proyectos de inversion,
ya que normalmente las empresas se constituyen para generar determinados

productos y/o servicios” (Morales, 2009: 110).

El estudio legal permite conocer bajo que leyes esta trabajando la empresa,
seleccionar el tipo de sociedad mercantil mas apropiada, asi como el pago
correspondiente por los tramites necesarios y los impuestos que se deben cubrir,
ademas de los derechos y obligaciones con los que se cuenta.

1.5 Estados financieros

Los estados financieros permitirdn identificar de manera sencilla la situacion
financiera de la empresa, son “‘resumenes de los resultados de las diferentes
operaciones economicas de la empresa en un periodo determinado o en una fecha

especifica futura” (Gonzalez, 2007: 67).

Los estados financieros son importantes porque “permiten determinar la situacion

financiera en un momento determinado, permite conocer el rendimiento que ha
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tenido la inversion, la rotacién de inventarios, el capital de trabajo, el punto de
equilibrio, etc.” (Hernandez, 2011: 20).

Otro concepto sobre los estados financieros menciona que tienen como objetivo
‘pronosticar un panorama futuro del proyecto y se elaboran a partir de los
presupuestos estimados de cada uno de los rubros que intervienen desde la

ejecucion hasta la operacion del proyecto” (Araujo, 2017: 111).

Los estados financieros permiten hacer el registro de las ganancias y gastos que se
realizan al momento, para evaluar el desempefio de la empresa en un momento
determinado, ademas de estimar prondsticos para un plazo futuro, el cual se puede

analizar a partir de datos reales que se van teniendo al momento.

1.5.1 Balance General

El balance general es un “estado financiero estatico que presenta la situacion
financiera de la empresa a una fecha determinada; se muestran las inversiones que
realiza y las fuentes de financiamiento que emplea una entidad econdémica”
(Morales, 2009: 174).

Un concepto mas que hace referencia al balance general, lo menciona como un
“‘documento que muestra la situacion financiera de una empresa en un momento
determinado (es el documento que sirve para relacionar el activo, pasivo y capital
de la empresa)” (Hernandez, 2011: 70).

Otro concepto menciona “los rubros que constituiran los activos de la empresa, es
decir, los bienes adquiridos para materializar el proyecto; se presentan los pasivos
esperados de la empresa, es decir, las obligaciones financieras que adquiriran los
socios del proyecto, y finalmente el capital contable que constituye el patrimonio
neto de la empresa” (Araujo, 2017: 112). De acuerdo a este concepto los tres

elementos principales se mencionan a continuacion (ver tabla 3):
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Activos

1. Activo circulante: son los bienes y recursos que se pueden convertir en
efectivo a corto plazo, como:

e Efectivo en caja y bancos
e Valores negociables
e Cuentas por cobrar
¢ Inventarios
2. Activo fijo: son los bienes fisicos, tangibles e intangibles que se utilizan en
la actualidad productiva y comercial de la empresa, por ejemplo:
e Terrenos
e Edificios y construcciones
¢ Maquinaria y equipo
e Equipo de transporte
e Equipo de oficina
3. Activo diferido: son los bienes intangibles necesarios para construir y operar
la empresa y que son Utiles exclusivamente a ésta, como:
e Costos de estudios y proyectos
e Gastos de organizacion
e Gastos de instalacion

e Otros gastos pre operativos

Pasivos

1 Pasivo a corto plazo: esta constituido por aquellas deudas que la empresa
tiene obligacion de pagar en un plazo no mayor a un afio, como:
¢ Proveedores de materias primas e insumos
e Acreedores bancarios a corto plazo
e Provision para impuestos y PTU
2 Pasivo alargo plazo: esta por las deudas que la empresa tiene obligacion
de pagar en un plazo mayor a un afio

e Acreedores bancarios
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e Obligaciones bursétiles

e Acreedores hipotecarios
Capital contable

El capital contable “esté constituido por las aportaciones efectivas de los socios mas
las reservas legales y el superavit o déficit netos que resulten de los ejercicios de
operacion. También puede definirse como el patrimonio neto de la empresa o

simplemente como activo menos pasivo” (Araujo, 2017: 113).

Tabla 3. Estructura del Balance General
ACTIVOS
Activo circulante
Efectivo en caja y bancos
Valores negociables
Cuentas por cobrar
Inventarios
Activo fijo
Terrenos
Edificios y construcciones
Maquinaria y equipo
Equipo de transporte
Equipo de oficina
Activo diferido
Costos de estudios y proyecto Gastos de
organizacion
Gastos de instalacion

Otros iaStOS il‘e oierativos

Pasivo a corto plazo
Proveedores de materias primas e insumos
Acreedores bancarios a corto plazo
Provisién para impuestos y PTU
Pasivo alargo plazo
Acreedores bancarios
Obligaciones bursétiles
Acreedores hipotecarios
Capital social
Reservas
Suma de capital contable
Suma de pasivo mas capital contable

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Araujo, 2017: 112)
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1.5.2 Estado de Resultados

Este estado es un “documento dinamico que tiene como finalidad mostrar los
resultados econdmicos de la operacion prevista del proyecto para los periodos
subsecuentes y se elabora efectuando la suma algebraica de los ingresos menos

los egresos estimados” (Araujo, 2017: 115).

“‘Es la herramienta mas comun para evaluar la rentabilidad en referencia a las
ventas, en este estado cada indice se expresa como un porcentaje de las ventas, lo
cual permite una fécil evaluacion de la relacion entre las ventas y los ingresos, asi
como los gastos especificos, los estados de resultados son utiles para comparar el
desempeino de una empresa durante un afo en particular respecto a otro”
(Hernandez, 2011: 121).

“‘Es un estado financiero dinamico, ya que la informacién que proporciona
corresponde a un periodo determinado, (por lo general un afio). De los ingresos se
deducen los costos y los gastos, con lo cual, finalmente, se obtienen las utilidades
o pérdidas, asi como el monto de los impuestos y repartos sobre utilidades”

(Morales, 2009: 164); los rubros que lo integran son los siguientes:

1. Ingresos por ventas netas: comprenden el importe generado por ventas
totales menos las devoluciones y descuentos, de lo que resulta el importe de
ventas netas

2. Costo de lo vendido: incluye el costo de produccion de los articulos que se
vendieron en el periodo, en el caso de las empresas de produccion se
denomina costos de produccion

3. Utilidad bruta: resultado de restarle a las ventas netas el costo de las
mercancias vendidas o el costo de produccion, segun sea el caso

4. Gastos de administracion: incluyen los gastos y costos que se requieren
para dirigir y operar la empresa, incluyendo salarios, material administrativo,

gastos de mantenimiento y depreciaciones
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. Gastos de venta: gastos derivados de la distribucion y comercializacién que
se realizan para generar las ventas, incluyendo gastos relacionados con
viaticos, mantenimiento de vehiculos y publicidad
. Costo integral de financiamiento: esta integrado por cinco items
e Intereses pagados
¢ Intereses ganados
¢ Resultado de posicion monetaria (REPOMO)
e Pérdidas y ganancias cambiarias
e Ganancia y pérdida por tenencia de UDI
. Utilidad antes de impuestos y participacion de utilidades a los
trabajadores (PTU): es el resultado de restar la utilidad bruta los gastos de
administracion, ventas y costo integral de financiamiento
. Utilidad o pérdida neta: es el resultado de restarle a la utilidad antes de
impuestos, el importe de los impuestos correspondientes al reparto de
utilidades a los trabajadores, o0 a las ventas netas se le deducen todos los
costos, gastos e impuestos antes mencionados
Presupuesto de operacion de la actividad de la empresa: se realiza un
pronéstico de las operaciones que lograra la empresa en el horizonte de
tiempo determinado que se considera para el proyecto de inversion, las
principales variables a considerar son:

e Duracion de los activos

e Estrategia de la empresa para penetrar y dominar el mercado

e Tecnologia utilizada

e Crecimiento del mercado
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Tabla 4. Estructura del Estado de Resultados
Concepto
Presupuesto de ingresos por ventas
(-) Presupuesto de costos de produccion
Utilidad bruta presupuestada
(- ) Presupuesto de gastos de administracion y ventas
Utilidad de operaciéon presupuestada
(-) Presupuesto de gastos financieros
Utilidades antes de ISRy PTU
(-) Presupuesto de ISRy PTU
Utilidad neta presupuestada
Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Araujo, 2017: 115)

1.5.3 Estado del Patrimonio Neto

El Estado del Patrimonio Neto “muestra las variaciones en las cuentas de patrimonio
neto durante el ejercicio, indicando los saldos iniciales, las variaciones y los saldos
finales; la forma mas utilizada de presentar este estado contable es en una tabla,
indicando en columnas las distintas cuentas o conceptos y en filas los saldos
iniciales, los aumentos, las disminuciones y los saldos finales de las cuenta”
(Economia Web Site, 2018).

Este estado sirve para “mostrar en forma detallada los aportes de los socios y la
distribucion de las utilidades obtenidas en un periodo, ademas de la aplicacion de
las ganancias retenidas en periodos anteriores; muestra la diferencia entre el capital
contable (patrimonio) y el capital social (aportes de los socios), determinando la
diferencia entre el activo total y el pasivo total, incluyendo en el pasivo los aportes

de los socios” (Gomez, 2018).

Otro concepto menciona que “muestra en forma detallada los aportes y retiros de
los socios, muestra si se hizo distribucién de las utilidades obtenidas en un periodo,
ademas de la aplicacién de las ganancias retenidas o perdidas en el periodo

corriente” (Panama Pymes Gestion, 2018).
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Tabla 5. Estructura del Estado del Patrimonio Neto

Socios Resultado del ejercicio
Concepto . Total
Capital Aportes Reserva R.N.A
Saldo al inicio $ $ $ $ $
Aumentos $ $ $ $ $
Disminuciones $ $ $ $ $
Saldo final $ $ $ $ $

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Economia Web Site, 2018)

1.5.4 Flujo de Efectivo

Este estado financiero sirve para “determinar la cantidad de dinero que tiene una
empresa para hacer frente a sus compromisos de pago en el corto plazo o bien para
determinar su utilizacién en nuevos o ampliaciones de otros y es la diferencia real
de las entradas y los egresos reales de la misma, lo cual permite determinar la
solvencia de la empresa, lo cual da confianza a sus acreedores en el cumplimiento
de los pagos que tiene que realizar en el corto plazo evitando con esto mediante
una buena planeacion el riesgo inherente ante la falta de pagos oportunos en tiempo
y forma” (Hernandez, 2011: 72).

“Desde el punto de vista financiero, para los proyectos de inversion se considera la
suma de la utilidad neta méas las amortizaciones y depreciaciones del ejercicio. En
toda inversion que se realiza es preciso recuperar el monto de la inversidén y en este
caso mediante las utilidades que genera la inversion. De esta manera, los beneficios
netos mas la depreciacion y la amortizacién por cada uno de los afios en el horizonte
de tiempo que se considera durara la inversion, son el elemento de recuperacion

financiera del proyecto de inversion” (Morales, 2009: 177).

“Es un estado financiero que muestra el total de efectivo que ingreso y salié de la
empresa durante un periodo determinado; permite proyectar de manera concreta y
confiable, la situacién econdmica de la empresa en tiempos futuros, facilitando a la
vez tanto el calculo de las cantidades de dinero que se requeriran en fechas

posteriores, como de las cantidades de dinero que ingresaran a la empresa por
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concepto de ventas, derechos e intereses” (Gonzéalez, 2007: 67). De acuerdo al

autor estos son los términos usados para la elaboracion de un flujo de caja:

1. Saldo inicial de la cuenta de flujo de efectivo: corresponde a la cantidad

de efectivo con la que se cuenta al inicio del periodo

2. Entradas de operacion: suma de todos los ingresos o recursos de efectivo

en el periodo:

Cuentas por cobrar: regularmente las empresas venden sus productos
a crédito; por lo tanto, es la cantidad que se cobra en efectivo

Ventas de contado: ventas que se pagaron totalmente en efectivo
dentro del periodo determinado

Otras entradas: como ganancias por inversiones, intereses, venta de
equipo o aumento de capital

Salidas de operacion: total de todos los gastos o desembolsos de
efectivo del periodo

Cuentas por pagar: representa el pago en efectivo de las cuentas por
pagar, las cuales son adeudos a los proveedores en mercancias o
materia prima adquiridas a crédito en periodos anteriores

Compras de contado: compras o adquisiciones de materia prima o
materiales, las cuales se pagan en efectivo sin prorroga de tiempo
Otras salidas: compra de equipo o inversiones y publicidad

Flujo de efectivo de operacion: suma de las entradas totales menos
las salidas totales de operacién del negocio
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Tabla 6. Estructura del Flujo de Efectivo
COMPANIA

Del al de 20

Saldo inicial del flujo de efectivo $

Entradas
Ventas de contado
Ventas a crédito
Otras entradas
Total de entradas $
Salidas
Cuentas por pagar
Compras de contado
Otras salidas
Total de salidas
Flujo de efectivo de la operacion

PP

L2 AR AR

| P

Saldo final de flujo de efectivo $

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Gonzélez, 2007: 67)

1.6 Evaluacioén financiera

En la evaluacién financiera se describen “los métodos actuales de evaluacién que
toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, como son la tasa interna de
rendimiento y el valor presente neto” (Baca, 2001: 9). “La evaluacion comparara los
beneficios proyectados, asociados con una decision de inversion, con su

correspondiente flujo de desembolsos proyectados” (Sapag, 2011: 314).

Existen diferentes métodos para realizar la evaluacion financiera, sin embargo “los
métodos mas comunes corresponden al valor actual neto, la tasa interna de retorno,
el periodo de recuperacion de la inversion, la relacion beneficio-costo y la relacién
costo-efectividad” (Sapag, 2011: 300).
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1.6.1 Flujo Neto de Efectivo

A los flujos netos de efectivo se les identifica de una forma mas facil como FNE, los
cuales “estan constituidos por la diferencia entre los ingresos y egresos en efectivo
generados por el proyecto una vez iniciada su operacion, no conforman un estado
financiero proforma por si solo, de hecho se derivan del estado de origen y
aplicaciéon de recursos” (Araujo, 2017: 119). Para calcular el FNE, el cual es
requerido en la evaluacion del mismo proyecto, se puede utilizar la siguiente

férmula:
FNE = (inversién + ingresos brutos — egresos brutos) (Ecuacién 1. FNE)

De acuerdo a (Araujo, 2017: 126) cuando existen fuentes de fondos con costos

diferenciales, los FNE se pueden desagregar en dos grandes apartados:

e Las aportaciones de capital de los socios o inversionistas FNECS

e La contratacion de pasivos o fondos de acreedores FNEPA
Para FNECS se puede estimar de la siguiente forma:
FNECS; = (—ACS; + UN; + D, + A, - CF; - AC;) (Ecuacion 2. FNE Socios)
Donde:

FNECS,; Flujo neto de efectivo del capital social en el afio t
ACS, Aportaciones al capital social en el afio t

UN, Utilidad neta en el afio t

D, Depreciacion del activo fijo en el afio t

A¢ Amortizacion del activo diferido en el afio t

CF, Costo financiero en el afio t (intereses)

AC; Amortizacion o pagos de créditos a corto y largo plazos en el afio t

Para el caso de FENEPA se determina mediante la suma de los recursos obtenidos,
via créditos bancarios mas los diversos cargos financieros que le imponen los

acreedores. Los FNE y sus componentes, tanto el FNECS como el FNEPA, se
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pueden representar en una serie cronoldgica de valores monetarios, con signos

negativos y positivos, por unidad de tiempo, tal como se representa en la tabla 7.

Tabla 7. Serie cronoldgica del Flujo Neto de Efectivo
Ao FNEP

0 -l
1 S
’ i
n i

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Araujo, 2017: 126)

Donde:

| Inversion
Y Ingresos netos

1.6.2 Tasa de Rendimiento Minima Aceptable o Costo de capital

La Tasa de Rendimiento Minima Aceptable (TREMA) o Costo de capital “representa
la tasa de retorno exigida a la inversién realizada en un proyecto, para compensar
el costo de oportunidad de los recursos destinados a él y el riesgo que debera
asumir” (Sapag, 2011: 372).

Otro concepto que también hace referencia a la TREMA la menciona como “la tasa
minima de ganancia sobre la inversion propuesta” (Baca, 2001: 175). Una de las
férmulas basicas para calcular la TREMA considera el premio al riesgo y la inflacion,

la formula queda de la siguiente manera:

TREMA=i+f+if (Ecuacion 3. TREMA)
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Donde:

i Premio al riesgo
f Inflacion

1.6.3 Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN) “es un indicador financiero que mide los flujos de los
futuros ingresos y egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego de
descontar la inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es

positivo, el proyecto es viable” (CreceNegocios, 2018).

Otro concepto que hace referencia al VAN menciona que “es la diferencia del valor
presente neto de los flujos netos de efectivo y el valor actual de la inversion, cuyo
resultado se expresa en dinero” (Morales, 2009: 186); el valor del VAN se mide de

la siguiente manera:

VAN =0 El proyecto es rentable
VAN <0 El proyecto no es rentable

La féormula para conocer el VAN es:

VAN =28 _ p  (Ecuacién 4. VAN)

1+t

Donde:
i Tasa de descuento
Rt Flujo de efectivo
t Periodos
P Inversion inicial

1.6.4 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno (TIR) “es la tasa de descuento por la cual el VAN es

igual a cero” (Baca, 2001: 126), la TIR sera considerada como “la maxima tasa de
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descuento que puede tener un proyecto para que sea rentable” (CreceNegocios,
2018).

Otro concepto referente a la TIR, menciona que es la “tasa de descuento a la que
el valor presente neto de una inversion arroja un resultado de cero, a la tasa de
descuento que hace que los flujos netos de efectivo iguales el monto de la inversion”

(Morales, 2009: 194). La férmula para calcular la TIR es la siguiente:

_ YRt1 . YRt2 SRt3 YRtn

O==—=+=5 + =5+ ..+ = —P (Ecuacion 5. TIR)
1+1 1+1 1+1 1+1
Donde:
i TIR
Rt Flujo de efectivo
n Periodos

P Inversion inicial

1.6.5Beneficio-Costo

El calculo del Beneficio-Costo es un parametro, el cual “representa la suma de los
flujos de efectivo a valor presente dividida entre la inversion inicial” (Morales, 2009:
201), ademas de mostrar la “relacion que existe entre el valor actual y la inversién

inicial” (Hernandez, 2011: 25), por lo que si:

El proyecto se acepta

N IV
(RGN

El proyecto se rechaza

Ao |w

La férmula para estimar el célculo del Beneficio-Costo toma en cuenta valores como
la inversion inicial que se tiene para arrancar el proyecto, ademas de la tasa de
descuento y el flujo de efectivo, todos estos datos dependiendo del nimero de

periodos a analizar, la formula para estimarlo es la siguiente:

YRt1 = YRtz _ YRt3 YRtn
B — a+d?t a+)2 ' @a+d3 T @+)"
Cc P

(Ecuacién 6. Beneficio-Costo)
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Donde:

Relacién Beneficio-Costo

Tasa de descuento
Rt Flujo de efectivo

n Periodos

P Inversion inicial

B
¢
|

A través de los diferentes métodos de evaluacién se tendran resultados que
permitirdn analizar si conviene realizar la inversion en el proyecto o si es mejor

retirarse, ademas de medir la rentabilidad del proyecto y el periodo de recuperacion
que tardara el proyecto.
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RESUMEN EJECUTIVO

Descripcién del proyecto

Las paletas heladas han sido uno de los postres favoritos de nifios y adultos durante
décadas y seguramente seguira siendo asi para generaciones futuras. Actualmente
se ha observado escases de negocios establecidos que ofrezcan este tipo de
productos y que permita pasar a las personas un momento agradable en compafiia
de familia y amigos, en las localidades de Santiago Tlacotepec, San Juan Tilapa,
San Felipe Tlalmimilolpan y Capultitlan, todas ubicadas en el sur del Municipio de

Toluca.

Actualmente en el sur del Municipio de Toluca son pocos los establecimientos
dedicados exclusivamente a la venta de paletas de hielo u otros productos frios,
existen personas que de manera ambulante venden helados, y pocos venden
paletas. Es necesario considerar algunas circunstancias no favorables que se
puedan llegar a presentar, por ejemplo los costos de la materia prima tienden a subir
constantemente de precio, alguna fruta solo es de temporada o la adaptacion de la
competencia que a su vez nos haria mejorar en nuestros productos y servicios,
buscando ser mejor e implementando nuevas estrategias para posicionarnos como

la primera opcion de la comunidad.
Nombre de la empresa

El nombre de la empresa sera Dulce Sabor S.A. de C.V., el nombre que llevara el
negocio hace referencia a la sensacion y experiencia que tendra cada uno de los
consumidores al probar los diferentes productos que ofrecera la empresa a sus

clientes.

Producto
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Inicialmente se ofreceran productos tradicionales, con el tiempo la gama de
productos se ird ampliando de acuerdo a la demanda de los clientes. Se ofreceran
paletas elaboradas con pulpa de frutas, ademas de ofrecer gran variedad en cuanto
a combinaciones refrescantes y una extensa variedad en la presentacion de las

mismas, se ofreceran también sabores novedosos.

e Agua

e Leche

e Séandwich

e Combinadas

e Cubiertas con chocolate

e De dulces

También se ofreceran helados y nieves, elaborados con frutas y con ingredientes
adicionales que daran una textura especial a los sabores y que a la vez permitiran
variar las presentaciones en los helados y nieves que se ofreceran en el negocio,

por lo que las presentaciones a ofrecer seran amplias.

e Conos

e \Vasos

e Con cobertura
e Canastas

e Copas

e Bananas
Estudio de mercado

En las cuatro localidades estudiadas existe un total de 66,419 habitantes, para la
segmentacion de mercado del proyecto se enfocara en hombres y mujeres que
tienen a partir de 5 afios de edad, hasta 65 afios de edad, ya que es un rango de
edad considerable para el consumo de estos productos, lo que representa a 55,676

habitantes, el 84% de la poblacion.
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De acuerdo a informacion obtenida del indice de Niveles Socioeconémicos que
elabora la Asociacion Mexicana de Agencias de Inteligencia de Mercado y Opinion
(AMAI, 2018), existen 7 niveles socioecondmicos en México a través de los cuales
clasifica los hogares de México de acuerdo a su capacidad para satisfacer las
necesidades de sus habitantes; de acuerdo al tamafio de la poblacion estudiada, el
4% de la poblacién estudiada en Toluca corresponde al nivel A/B lo que equivale a
2,227 habitantes; el 11% representa el nivel C+ equivalente a 6,124 habitantes; el
nivel C representa el 15% de la poblacion, lo que representa 8,352 habitantes, el
nivel C- equivale al 19% igual a 10,578 habitantes; para el nivel D+ es el 22% de la
poblacion, 12,249 habitantes; el 20% para el nivel D equivale a 11,135 habitantes;
el nivel E representa el 9% de la poblacion con 5,011 habitantes; la suma de la
poblacién de los 7 niveles corresponde a los 55,676 habitantes, lo que corresponde

a nuestro 100% de la poblacién mayor a 5 afios y menor a 65 afos.

Los niveles a los que hemos decidido enfocarnos son solamente los niveles C+, C,
C-, y D+; ya que abarcamos el 67% de la poblacion, lo que corresponde a 37,303
habitantes de la comunidad. La mayoria de la poblacién se encuentra concentrada
en estos niveles, lo que representa el 67% de la poblacién, aunque el porcentaje de
la poblacion que pertenece al nivel C+ es menor, sabemos que podemos llegar a
este tipo de consumidores, con buenas estrategias de marketing y sabiendo

posicionarnos en el mercado.

Se aplicd una encuesta a un porcentaje de la poblacién, el tamafio de la muestra
seleccionada es de 381 encuestados, con las respuestas obtenidas de la encuesta
se deduce que al 99% de los encuestados les agrada, de los 37,303 habitantes que
cumplen con las caracteristicas, se calcula que el 99% del mercado que cumple con
las caracteristicas para comprar este tipo de productos es de 36,930 habitantes.

De los 36,930 habitantes que cumplen con las caracteristicas necesarias, debido a
que es el primer afio de operacion de la empresa y se estara dando a conocer, se

ofertardn solamente 212,000 productos durante el primer afio de operacién, si la
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demanda requiere mayor produccion se cuenta con la capacidad necesaria para

cubrirla.

Estudio técnico

Descripcion de materia prima e insumos

Se seleccionara la fruta de mejor calidad para garantizar sabor y consistencia en los
productos. Ademés la fruta es necesario el uso de otros productos como
endulzantes, agua o leche dependiendo la consistencia de los productos, también
sera necesario para el caso de las paletas el uso de palillos y el empaque; para

poder servir los helados se necesitardn conos y vasos.
Localizacion

El area donde se localizara la planta de produccion y el centro de distribucion sera
en Santiago Tlacotepec, en la carretera a San Juan Tilapa. Se eligié esta ubicacion,
porque es una zona intermedia entre San Juan Tilapa y Capultitlan, esto favorece
con la ubicacion de la Paleteria, ya que es punto estratégico, y paso para varios
autos y personas, ademas de ser una de las vialidades principales de la comunidad
y alrededor cuenta con areas deportivas y académicas; los servicios con los que
cuenta son fundamentales principalmente el de electricidad; es la localidad con
mayor demanda de paletas y helados al existir poca oferta de este tipo de productos;
otro factor importante es la existencia de mayor espacio para la produccion de los

productos.
Tamafio del proyecto

Considerando jornadas laborales de 8 horas de lunes a viernes y sabados de 5
horas, la utilizacién al 100% de la capacidad instalada, la maquinaria tiene la
capacidad de producir como maximo 150,000 paletas al afio; 18,700 litros de
helado, de los cuales se obtienen 187,000 presentaciones individuales (cada
porcion de 100 gramos); 30,000 litros de agua de fruta; en total 367,000 productos

para vender durante el primer afio.
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Para arrancar con el proyecto, en el primer afio se ofreceran solamente 212,000
productos, de los cuales 90,000 seran paletas, 110,000 porciones de 100 gramos
de helado y 12,000 litros de agua (ver tabla 20), considerando que en los proximos
afios la demanda aumente, se cuenta con la capacidad para seguir produciendo

mas productos.
Estudio administrativo y legal

La empresa se consolidara como Sociedad Andnima de Capital Variable, para dar
forma juridica a la empresa. La empresa tendra un organigrama estructurado por un
Gerente general, un auxiliar administrativo y personal que se dedicara al area de
ventas y de produccion. El Gerente general sera el que esté al frente de la empresa,
contando con el apoyo del auxiliar administrativo, tendran a cargo al personal de
produccion y ventas para sacar adelante las actividades de la empresa.

Estudio financiero

El presupuesto de inversion total inicial que se necesita es de $803,418.04, del cual
$696,700.00 corresponden a inversion fija, $76,445.00 a inversion diferida y
$30,273.00 a capital de trabajo. La inversion estara financiada por tres socios, las
aportaciones son de 40%, 35% y 25% lo que acumula el total del 100% de la

inversion que se requiere.

El calculo de depreciaciones y amortizaciones se realizé para un plazo de 5 afos,
al final de este periodo se tiene un valor residual de $328,045.00. Para el primer afio
de operacion de la empresa, sus costos y gastos totales se ven reflejados en $2,
128,605.95 y los ingresos en $2, 700,000.00 los gastos de la empresa al igual que

los ingresos aumentaran en 10% para los proximos afos.

En el estado de resultados para el primer afio, se tiene una utilidad neta de
$286,911.03, misma que para los préximos afios continla en aumento. El flujo de

efectivo para el primer afio de operacion de la empresa es de $601,667.09; mientras
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que el flujo neto de efectivo de la empresa en el primer afio es de $380,120.03 el

cual continla en aumento y para el afio 5 el valor del FNE seré de $1, 002,405.71.

Con una inversion inicial de $803,418.04 y con una produccion anual para el primer
afo de 212,000 productos, se calcul6 una TREMA del 25.47%, de la cual se obtiene
un VAN de $612,512.11 y una TIR del 53.83% por cada peso que se invierta se
obtienen $0.76, el punto de equilibrio se alcanza en 1, 341,447.67, a partir de este
momento se comienzan a tener ganancias, ya que anteriormente solo se tenian

perdidas.
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CAPITULO 2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

En este capitulo se identificaran los principales motivos que llevan a realizar el plan
de negocios, esta parte es fundamental porque permite conocer las bases de la
empresa, sus antecedentes y las condiciones bajo las que se estd construyendo,

también permite visualizarla en un periodo a futuro.

2.1 Antecedentes

Las paletas heladas y la variedad existente de helados y nieves han sido uno de los
productos favoritos para nifios, jovenes y adultos durante diferentes décadas y
seguramente seguird siendo asi para generaciones futuras, considerando que las

presentaciones van cambiando con el paso de los afos.

Las paletas fueron creadas tras un descuido en San Francisco, California, ya que
una noche fria del invierno de 1905, Frank Epperson un nifio de 11 afios que se
dedicaba a crear bebidas refrescantes, dejo su herramienta de trabajo dentro de un
recipiente que contenia la bebida a la intemperie; al dia siguiente cuando Epperson
regreso a continuar trabajando, descubrié que el palillo con el que batia el agua para
revolver los ingredientes habia quedado atrapado en el liquido, ya que se habia
congelado debido al clima extremo; fue asi como se dio origen a las paletas heladas

gue se conocen hoy en dia.

Sin embrago, los helados tienen una historia desde hace miles de afios. Todo
empezd con los chinos, mezclaban la nieve de las montafias con miel y frutas,
mezclaban la nieve con zumos de fruta. Marco Polo fue quien introdujo en Europa

las formulas aprendidas en sus viajes.

La preparacion de los helados por aquel entonces era tan complicada que sélo lo
podia tomar la nobleza, debido a la velocidad en que se derrite un helado y al no
disponer de congeladores era toda una aventura conservar un helado hasta que un

rey o rico mercader lo pudiera saborear.
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Los helados de leche entonces no se conocian, pero un cocinero francés que servia
en la corte inglesa, mezclé zumos con leche e invento el helado. El Rey Carlos | de
Inglaterra quedd tan fascinado que le dio una gran recompensa para que reservase

su invento Unicamente para uso de la mesa real.

Tiempo después los heladeros ambulantes de Italia dieron a conocer el helado por
toda Europa, posteriormente comenzaron a hacerse populares en Estados Unidos,

para después continuar distribuyéndose en el resto de los paises latinoamericanos.

Cabe mencionar que una de las principales diferencias entre helado y nieve es la
base con la que se elaboran, para el caso de los helados estan elaborados
principalmente con leche o algun otro tipo de lacteo como crema y para el caso de

la nieve esta elaborada principalmente de agua.

2.2Misidén

Somos una empresa que te ofrece un espacio agradable para disfrutar de nuestras
ricas paletas de hielo y otros productos frios, a través de los cuales puedas obtener
una rica experiencia de nuestros productos elaborados con fruta e ingredientes
naturales, cumpliendo con altos estandares de calidad, para que sean productos

saludables y econdmicos que estén al alcance de la mayoria de la poblacion.

2.3Vision

En 2023 lograremos conquistar tu paladar y ampliaremos nuestra gama de
productos para ofrecerte mayor variedad, ademas de la apertura de mas sucursales
en el municipio de Toluca para posicionarnos a nivel municipal como una empresa

reconocida.
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2.4Valores

e Respeto: el respeto es la base de la empresa, respetar, tratar a los demas
como nos gustaria ser tratados y un ambiente lleno de respeto tanto entre
compaferos como por el trabajo de cada uno

e Confianza: trabajar en un ambiente de confianza es otro de los principales
valores, ya que se busca un ambiento de trabajo agradable para todos en el
gue se puedan desarrollar y expresar de manera libre y sin prejuicios

e Trabajo en equipo: siempre fomentar el trabajo en equipo y reconocer el
trabajo de cada uno, haciendo énfasis en lo importante que son las
actividades y desempeiio de cada uno

e Aprendizaje: todos los dias fomentar el aprendizaje en diferentes areas de
trabajo, para crecer juntos como equipo, con la ideologia de que el que no
evoluciona se estanca

e Perseverancia: luchar todos los dias contra los problemas y adversidades
gue se presenten, reconociendo que darse por vencido no nos ayudara a ser

mejores y reconocer los logros obtenidos.

2.50bjetivos

Objetivo general

Ser de las principales opciones al momento de elegir una rica paleta de hielo o
helado, con las principales caracteristicas que buscan los clientes, como son: altos
estdndares de calidad, productos saludables y econdmicos para que sean

accesibles para la mayoria de la poblacion.
Objetivos especificos

e Generar una relacion de empatia con nuestros clientes, que los motive a

realizar un siguiente visita
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e Seleccionar solo los insumos de mejor calidad para la produccion de los
productos

e Trabajar con un equipo comprometido y dedicado a sus actividades

e Mantener una buena relacion de trabajo entre el equipo y proveedores, para

conservar calidad y costos en los productos.

2.6 Metas

e Ampliar la gama de productos al menos 3 productos nuevos para 2019, a
través de encuestas y propuestas de los clientes

e Estudiar el mercado en comunidades vecinas para la apertura de 2
establecimientos mas en 2020

e Siempre estar atentos a las observaciones de los clientes y tomar los
comentarios como una retroalimentacién para ser mejores dia a dia

e Durante los dos primeros meses de apertura ofrecer los primeros talleres
relacionados con el trato al cliente y motivar a los colaboradores con bonos
y recompensas para que se muestren entusiastas en su lugar de trabajo y
poder transmitir una vibra positiva a los consumidores

e Evaluar constantemente a los proveedores (por lo menos una vez cada tres
meses), rescatando calidad, costos y capacidad de entrega, para garantizar
la entrega de materia prima de la mejor calidad y contar con una cartera
amplia de proveedores

e Dar retroalimentacion constante (dos veces al mes) para mostrar al equipo
de trabajo que todos somos parte del negocio y que todos somos igual de
importantes para tener resultados exitosos

e Hacerroles de actividades cada seis meses para motivar al equipo de trabajo
e involucrarse en diferentes areas, para posteriormente desempefiarse en

las que mejor se sientan a gusto, garantizando mejores resultados.
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2.7Analisis FODA

Actualmente en el sur de Toluca son pocos los establecimientos dedicados
exclusivamente a la venta de paletas de hielo u otros productos frios, existen
personas que de manera ambulante venden helados, y pocos venden paletas.
Ademas de ofrecer un lugar establecido para consumir este tipo de productos se
busca que sean de alta calidad y a precios accesibles para la mayoria de la
poblacién; sin embargo es necesario considerar algunas circunstancias no
favorables que se puedan llegar a presentar, por ejemplo los costos de la materia
prima tienden a subir constantemente de precio, alguna fruta solo es de temporada
o la adaptacion de la competencia que a su vez nos haria mejorar en nuestros
productos y servicios, buscando ser mejor e implementando nuevas estrategias

para posicionarnos como la primera opcion de la comunidad.

Tabla 8. Analisis FODA de la empresa
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

* Precios accesibles parala
mayoria de la poblacidn

e Estrategia de distribucion amplia
¢ Productos innovadores ¢ Expansién de mercado

¢ Contacto con proveedores e Amplia gama de productos
especialistas en el sector

¢ Capacidad parainnovar en sabores y
productos

¢ Elaborados de productos naturales

DEBILIDADES AMENAZAS

¢ Futura competencia que se adapte
alos precios y calidad

¢ Aumentos constantes en la materia
prima

¢ No contar siempre con todos los sabo
* Que el mercado este acostumbrado

alo tradicional y no quiera cambiar
de concepto

Fuente: Elaboracion propia
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Detallando cada uno de los puntos anteriores se realiza un analisis mas amplio para

entender mejor los diferentes factores que enfrenta la empresa, con este andlisis se

entenderan factores internos como las fortalezas y debilidades, también los factores

externos como las oportunidades y amenazas.

Comenzando por las fortalezas de la empresa se reconoce que:

Tener precios accesibles para la mayoria de la poblacién a ayuda a ser
aceptados con mayor facilidad en la comunidad, ademas de favorecer un
posicionamiento mas rapido en el mercado

Un punto de ubicacién estratégico ayuda a que la difusion de la empresa sea
mas pronta, ademas de contar con una unidad movil la cual permitira
distribuir productos en diferentes localidades, una de las metas es la
expansion a comunidades vecinas, ademas de que se busca trascender a
través de distintas generaciones

Incluir productos tradicionales y elaborados a base de productos naturales es
la principal mision, sin embargo se busca ofrecer productos innovadores para
la poblacion y atraer mas mercado

Contactar con diferentes proveedores de la Ciudad de Toluca y seleccionar
a los mejores ayudara a garantizar la calidad prometida en los productos

No limitarse con el mismo catalogo de productos, buscar la innovacion
constantemente a través de la experiencia y aceptar las sugerencias de los
clientes

Los productos seran elaborados de ingredientes naturales para garantizar
mejor sabor y consistencia.

En cuanto a las oportunidades se rescata lo siguiente:

No hay mucha participacion en cuanto a competencia en este sector, son
pocos los establecimientos que ofrecen estos productos, la mayor parte de
la competencia son las personas que de manera ambulante venden helados

y algunas marcas como Holanda y Nestlé que tienen muy poca participacion
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s6lo en algunas tiendas de las comunidades, ademas de que los precios son
mas elevados
e La gama con la que se contara es amplia, ademas de introducir productos

constantemente y no caer en lo rutinario con los clientes.
Se reconoce que como el inicio de toda empresa hay debilidades:

¢ No contar siempre con todos los productos del catalogo, ya que algunas
frutas son soélo de temporada, sin embargo esto se usara como estrategia de
mercadotecnia para ofrecer estos sabores solo por tiempo limitado, mientras
dura la temporada y motivar a los clientes a adquirirlos antes de que terminé

la temporada.

Hay algunos factores externos que no se pueden controlar, pero saber trabajar con

dedicacién permitira encontrar el camino mas viable para ellos, por ejemplo:

e Al tratarse de en un mercado de libre competencia, al cual se est4 expuesto
a que en cualquier momento otra empresa se establezca ofreciendo los
mismos productos y a precios similares, sin embargo esto motivara para
obtener mejores resultados.

e Otra circunstancia a la que es necesario hacer frente, es en el constante
aumento de costos en la materia prima, ya que estos productos tienden a
incrementar su costo constantemente

e EXxiste la posibilidad de que la poblacién este acostumbrada a lo tradicional y
Nno quiera optar por un nuevo concepto, posiblemente sea mas dificil llegar a

consumidores que se han creado fieles a otros productos.

2.8Ilmagen corporativa

La identidad de la empresa es muy importante, ya que sera la manera en cOmo se

dé a conocer la empresa, ademas de ser la primera impresion que los consumidores
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tengan de la empresa y que de esta manera pueda ser recordada por los clientes a

través de su nombre, colores y particularidades que la empresa ofrezca.

2.8.1 Nombre de laempresa

El nombre de la empresa sera Dulce Sabor S.A. de C.V., y ofrecera distinto tipo de
productos frios, la variedad en paletas que se ofrecera serd amplia y sera el principal
centro de atencibn de los consumidores por sus diferentes sabores y
presentaciones, el nombre que llevara el negocio hace referencia a la sensacion y
experiencia que tendran los consumidores al probar los productos ofrecidos y a un

ambiente agradable y tranquilo dentro del establecimiento.

2.8.2 Logo

El logo es un disefio que busca atraer tanto a nifios y a adultos, el hecho de
comenzar a atraer clientes pequefios (nifios) permitira ir creando un cliente
frecuente a través de los afos, no se buscan solo consumidores, sino clientes que

puedan hacer del consumo del helado una tradicion de generacion en generacion.

llustracién 1. Logo

\g -m“-"

|

& . y
Yeamos en cada sonris? ©

Fuente: Elaboracién propia
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Se consideraron los siguientes aspectos para la elaboracion del logo:

Nombre: hace referencia a la sensacidén que se tendra y a una experiencia dulce y

agradable que se transmitira.

Letra: se busco un tipo de letra atractivo para los diferentes tipos de consumidores

(niflos y adultos).

Imagenes: las imagenes son significativas y hacen relacion a la variedad de paletas
que se ofreceran, teniendo un estilo variado y de diferentes colores para atraer la

atenciéon de nifos.

Color: los colores en diferentes tonos de amarillo y anaranjado estan asociados con

la comida, lo que psicolégicamente sera més atractivo para los consumidores.

e Amarillo: es considerado el color con mayor energia, es un color positivo,
esta asociado con transmitir felicidad y diversion
e Naranja: estimula la actividad mental y se asocia a la creatividad y a la

felicidad. Incita a la compra y encaja muy bien con el pablico joven

Los demas colores representan la variedad de productos que se ofreceran, al ser

colores alegres atraen la atencion de los nifios.

2.8.3 Eslogan

El eslogan est4d basado en la sensacién que se pretende dar a cada una de las
personas que prueben los productos, sé busca crear una sonrisa en cada uno de
nuestros clientes, desde que llegan al establecimiento hasta que terminan de

disfrutar su producto.
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llustracién 2. Eslogan
& ———
Stamos en cada sonrisd ©

Fuente: Elaboracién propia

2.8.4 Sitio web

Un sitio web sera la clave para dar a conocer la empresa, describiendo la formacion
de la empresa, su filosofia y su razon de ser. A través de este sitio se sabra que
existe la empresa, haciendo difusion en otras comunidades vecinas, promoviendo

a la pagina a través de otros medios como redes sociales.

En el sitio web se dara a conocer el catdlogo de productos con el que se cuenta,
ademas de proximos productos; se daran a conocer los productos de temporada y
las fechas en las que los podran encontrar en el establecimiento, también se

anunciaran a traves de este sitio las préximas sucursales.

Contaremos con una unidad maovil para que distribuya los productos en distintas
localidades, en el sitio web habra un apartado exclusivo para dar a conocer las rutas
de la unidad maovil y que los clientes sepan cuando nos encontraremos cerca de sus

hogares.

También podran hacer pedidos especiales para diferentes tipos de eventos, tendran
la flexibilidad para elegir entre la variedad que se ofrece o ellos proponer sus propias
presentaciones y la empresa se adaptara para tener lo mas satisfecho posible a

cada uno de los clientes.

El sitio contara con un apartado para tener contacto directo con los clientes, a través
del cual se estard recibiendo retroalimentacion por parte de los clientes y
proveedores para conocer su experiencia con nosotros. El sitio web estara vinculado
con las diferentes redes sociales para tener contacto mas cercano con los

consumidores y hacer mas difusion.
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2.9Producto

Inicialmente se ofreceran los productos tradicionales a los cuales el mercado esta
acostumbrado, con el tiempo la gama de productos y sabores se ira ampliando de
acuerdo a la demanda de los clientes y los conocimientos que se tengan

dependiendo de la zona.

Cabe mencionar que para la elaboraciéon de cada uno de los productos toda la
materia prima pasa por un proceso de seleccion y asi garantizar la mejor calidad en
cada uno de nuestros productos, ya que todos los productos estan elaborados con

ingredientes naturales.

Se tendran procesos especiales para aquellas frutas que son solo para temporadas
especificas, una vez ubicada la temporada para cada una, se identifica el periodo
en el que la fruta estd en su mejor punto, para garantizar mejor sabor y la mejor

calidad de los productos; algunas frutas de temporada son:

e Tejocote: aunque esta fruta comienza a darse a principios de octubre su
mejor temporada oscila durante el mes de diciembre

e Coco: la mejor temporada para el coco es durante los primeros seis meses
del afio

e Mango: esta fruta se presenta en temporadas de calor, lo que va entre los
meses de marzo a junio

e Mandarina: esta fruta comienza a presentarse desde el mes de octubre, sin

embargo su mejor temporada es en diciembre

Estas frutas seran punto clave en estas temporadas, ya que los clientes sabran en
gue meses podran consumir estos productos, presentandolos como productos de
temporada, se usaran estrategias de mercadotecnia especiales para cada una de

estas frutas de acuerdo a la estacion y temporada.
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Paletas

El principal producto seran las paletas de hielo, ya que estan elaboradas con pulpa
de frutas, ademas de ofrecer gran variedad en cuanto a tamafio, presentaciones y
diferentes combinaciones refrescantes y una extensa variedad en los diferentes

sabores que se ofreceran.

e Agua

Leche

Sandwich

Combinadas

Cubiertas con chocolate
De dulces

A continuacién se describe cada tipo de paletas que se ofreceran:

Paletas de agua

Habr& gran variedad en las paletas de agua, estas son las que estan elaboradas
totalmente de frutas y otros ingredientes naturales como los endulzantes, también
son estas en las que se tendran productos por temporada por la variedad de sabores
que se ofrecen, debido a la temporada de algunas frutas, se ofreceran solo en
algunas estaciones del afio, logrando identificar los meses en los que hay mayor
presencia de las frutas y garantizar mejor sabor, las porciones seran de 100 gramos

para todos los sabores (ver ilustracion 3).
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llustracion 3. Paletas de agua

PALETAS DE AGUA

Presentacion

100 gramos

Sabores

Fuente: Elaboracion propia

Paletas de leche

Las paletas de leche estardn elaboradas con frutas y otro tipo de productos
naturales para tener mas variedad en cuestion de sabores y presentaciones (ver
ilustracion 4), estas paletas ademas de venderlas de la manera tradicional también
tendran otro tipo de presentaciones, combinadas, con cobertura de chocolate, en
galletas incluso con otros productos que no son necesariamente frutas por ejemplo

chocolates, pastelitos, lunetas, etc.
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llustracion 4. Paletas de leche

PALETAS DE LECHE

Presentacion

100 gramos

Fuente: Elaboracién propia

Paletas en sandwich

Estas paletas estan elaboradas con una base de leche, ademas de tener paletas
con fruta, habran otros sabores como vainilla, queso, nuez, café y yogurth para
extender la variedad de los productos (ver ilustracion 5), estaran sujetas por dos

galletas habréa galletas de sabor vainilla y de sabor chocolate.
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llustracion 5. Paletas en Sandwich

PALETAS EN SANDWICH

Presentacion

100 gramos

Chocolate Café

Fresa Yogurt

Queso Vainilla

Nuez Mamey

Fuente: Elaboracién propia

Paletas combinadas

Las paletas combinadas seran la mayoria de un sabor de agua el cual se vera por
la parte exterior de la paleta y el centro sera un relleno cremoso, ya que son sabores
de leche, por ejemplo habréa paletas de sabor fresa de agua por la parte de fuera y
el centro sera una preparacion de leche sabor vainilla, al igual que otros sabores
como sabor mango de agua por fuera y por dentro de sabor queso elaborado con
leche. Para el caso del sabor Platano-Chocolate ambos sabores seran de leche al
igual que la de frutos rojos (ver ilustracion 6).
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llustracion 6. Paletas combinadas

PALETAS COMBINADAS

Presentacion

100 gramos

Sabores

Fresa-Vainilla larzamora-Queso

Mango-Queso Platano-Chocolate

Fuente: Elaboracién propia

Paletas con cobertura de chocolate

Estas paletas estaran elaboradas de leche y tendran una cobertura de chocolate a
gusto del cliente, ademas podran acompariarla con otros ingredientes como choco
krispis, granola, nuez, lunetas, chispas de chocolate, granillo de chocolate,

almendras, amaranto, coco o lunetas (ver ilustracion 7).
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llustracion 7. Paletas con cobertura de chocolate

PALETAS CON COBERTURA
DE CHOCOLATE

Presentacion

100 gramos

Cobertura con chocolate

Choco krispis Granola Coco rallado

Chispas de colores Almendras Amaranto

Granillo de chocolate Nuez Lunetas

Fuente: Elaboracién propia

Paletas con golosinas

Los productos hacen mucho énfasis en frutas naturales y esa sera la principal base
del negocio, sin embargo se ofrecerd una gama de paletas elaboradas a base de
golosinas, buscando un poco de variedad e incorporando este concepto y no

trabajar solo con un concepto, ademas de hacerlo atractivo para los clientes.

Las golosinas que se incorporaran al inicio seran: Panditas, Ferrero, Gansito,
Pinguino, chocolates como Snikers y lunetas, ademas de chicles y galletas (ver

ilustracion 8).

Todas estan elaboradas bajo los mismos estandares de calidad que se ofreceran
en los demas productos, y con los mismos productos naturales que los otros
sabores para no perder el concepto, por ejemplo la de panditas estara elaborada
con base de jugo de limén natural, la de gansito tendra una base de leche de vainilla
al igual que las demas golosinas.
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llustracién 8. Paletas con golosinas

Panditas

/ PALETAS CON GOLOSINAS

Presentacion

100 gramos

Gansito

Femrero

Pinguino

Chicle

Snikers

Galleta

Lunetas

\ il

\

)

Fuente: Elaboracion propia

Helados/Nieves

Las presentaciones en helados y nieves que se ofreceran en el negocio seran

amplias, ya que se tendran desde porciones infantiles hasta porciones familiares.

Sin duda se espera que la que tenga mas éxito sea la presentacién individual, la

cual sera de 100 gramos y podra ser servida en cono o0 vaso a gusto del cliente y

podra llevar cobertura de chocolate y algin ingrediente adicional como choco

krispis, granola, nuez, lunetas, chispas de chocolate, granillo de chocolate,

almendras, amaranto, coco o lunetas si es que asi lo desea el cliente (ver ilustraciéon

9).
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llustracion 9. Presentaciones de helados

HELADOS

Presentacion Descripcion

Cono o Vaso 100 gramos Con cobertura de chocolate y cereal

Sabores

Larzamorg

Vainilla

Beso de Angel Limaén

Mango Café Zarzamera

Pay de limoén Mantecodo de fresa Naranja

Queso Galleta Maracuyd

Chispas de chocolate PFistache Iapote

Cajeta Ron Mandarina

Ll ol

Fuente: Elaboracion propia

Aguas

Ademas de ofrecer los tradicionales helados y paletas, también se ofreceran aguas

de frutas, ya que en ocasiones se busca un producto mas refrescante.

Se contara con dos presentaciones, la chica que sera de 500 mililitros y la de 1 litro,

las aguas también estaran elaboradas con ingredientes naturales (ver ilustracion
10).
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llustracion 10. Ag_]ua de sabor

RGUAS

Presentacion

Sabores

Limon Melon

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO 3. ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es fundamental para poner en marcha una empresa, ya que
permite conocer diferentes aspectos de la poblacién por ejemplo saber que buscan
en los productos o si es que existe alguna condicion para que ellos los consuman,
también permite conocer a la competencia e identificar el canal de distribucion més

adecuado.

3.1 Andlisis de la demanda

Para poder conocer la viabilidad de la empresa es necesario que se conozca la
demanda que existe hacia este tipo de productos y saber si se tiene la capacidad
de satisfacerla o las condiciones con las que se trabajara para garantizar mejores

resultados para la empresa.

3.1.1 Clasificacioén

Para poder realizar el estudio de mercado de este proyecto se consideran cuatro
tipos de demanda, la primera por necesidad, la segunda por temporalidad, la tercera
por destino y la cuarta enfocada al tipo de mercado; a continuacion se analiza como

se aplica cada una para el estudio de este proyecto.
Necesidades

De acuerdo con las necesidades que satisface el producto, se sabe que somos un
bien no necesario, 0 sea no es indispensable el consumo de una paleta para la
sobrevivencia del ser humano, somos un bien que se adquiere por gusto e incluso

por estilo de vida.
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Temporalidad

En cuanto a la temporalidad los productos se ofreceran durante todo el afio, sin
embargo las fechas en las que mas se pronostica la demanda es en temporadas de
calor, como son los meses de marzo, abril y mayo; en estos meses se tratard de
cubrir toda la demanda que se presente sin descuidar o bajar la calidad de trabajo

durante el resto del afo.
Destino

Nos encargamos de todo el proceso de elaboracion de nuestros productos, desde
la seleccion de la materia prima hasta la entrega de los productos con el cliente final,

por lo que satisfacemos directamente a la demanda final.
Tipo de mercado

La empresa estda enfocada en un mercado con demanda potencial, ya que los
establecimientos dedicados a la venta de estos productos son escasos, se
aprovechard la escasa oferta de este tipo de productos en algunas zonas del sur

del municipio de Toluca.

Con la clasificacién anterior concluimos que a pesar de no ser un bien de necesidad
basica y a pesar de ofrecerlo durante todo el afio, resalta una temporada del afio en
la que se estima mayor demanda, el hecho de entregarlo directamente al
consumidor final permite conocer mas los puntos fuertes pero sobre todo identificar
en cuales se puede mejorar, ademas de aprovechar la escasa oferta que existe
actualmente en algunas localidades de Toluca. Sabiendo trabajar correctamente

estos puntos se lograran los objetivos planteados.
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3.1.2 Determinacion del area geografica

La empresa estara localizada en el municipio de Toluca, las localidades en las que
esta enfocado el proyecto para la venta de los productos son: Santiago Tlacotepec,
San Juan Tilapa, San Felipe Tlalmimilolpan y Capultitltdn; las cuales son

comunidades localizadas al sur del municipio de Toluca.

El clima que predomina en Toluca es el templado subhimedo, con una temperatura
promedio de 18°C, mientras que en sur de la Ciudad se presenta mas el clima
semifrio subhimedo y el clima frio. Los meses en los que se presenta mayor
precipitacion pluvial son de julio a diciembre, la precipitacién promedio anual es de
800 a 1,000 milimetros.

En el mapa 1 se puede observar la ubicacion de las cuatro comunidades al sur este
del municipio, en color verde se pueden localizar las localidades: 24 Capultitlan, 29
San Felipe Tlalmimilolpan y 30 San Juan Tilapa; en color café 42 Santiago

Tlacotepec.
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Mapa 1. Delegaciones del municipio de Toluca
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Fuente (H. Ayuntamiento de Toluca, 2018a: 11)

3.1.3 Segmentaciéon del mercado

Para la segmentacion de mercado, el proyecto esta enfocado en hombres y mujeres
mayores a 5 afios de edad y menores a 65 afos de edad, ya que es un rango de
edad apropiado para el consumo de paletas y helados, no por esta razén la venta
de los productos se negara a personas fuera de este rango de edad.

De acuerdo a informacion obtenida en el Ultimo Censo de Poblacién y Vivienda

realizado en 2010 por el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2018),
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en la comunidad de Santiago Tlacotepec habia 19,450 habitantes; en San Juan
Tilapa 9,216 habitantes; en San Felipe Tlalmimilolpan 9,512 habitantes y en
Capultitlan 28,241 habitantes; en total 66,419 habitantes en estas cuatro localidades
del sur del municipio de Toluca. De los cuales 55,676 habitantes tienen mas de 5
afios y menos de 65 afos de edad, los cuales estan distribuidos de la siguiente
manera: en Santiago Tlacotepec 16,231 habitantes; en San Juan Tilapa 7,632
habitantes; en San Felipe Tlalmimilolpan 8,090 habitantes; en Capultitlan 23,723
habitantes; en total 66,419 habitantes, o que representa el 84% del total de la
poblaciéon de estas cuatro localidades del sur del municipio de Toluca. A
continuacion en la tabla 9 se explica de manera detallada los porcentajes para cada

comunidad.

Tabla 9. Poblacion de 5 a 65 afios en el sur de Toluca, Méx. 2010

MERCADO
POBLACION  pOTENCIAL MERCADO

LOCALIDAD POTENCIAL
TOTAL (POBLACION DE y
5 A 65 ARIOS) 0
San Juan Tilapa 9,216 7,632 83%
San Felipe Tlalmimilolpan 9,512 8,090 85%
Santiago Tlacotepec 19,450 16,231 83%
Capultitlan 28,241 23,723 84%
TOLUCA zona sur 66,419 55,676 84%

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (INEGI, 2018)

Ademas de la edad es necesario que tenga un nivel socioeconémico que le permita
hacer consumo de estos productos. De acuerdo al indice de Niveles
Socioecondmicos que elabora la Asociacion Mexicana de Agencias de Inteligencia
de Mercado y Opinion (AMAI, 2018), existen 7 niveles socioeconomicos en México
a traves de los cuales clasifica a los hogares de México de acuerdo a su capacidad
para satisfacer las necesidades de sus habitantes. La AMAI (2018) elabora un

cuestionario con el que evalla los siguientes rubros:
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e Escolaridad del jefe del hogar

e Numero de dormitorios

e Numero de bafios completos

e NuUumero de personas ocupadas de 14 afios y mas

e NuUmero de autos

e Tenencia de internet
A través de los resultados obtenidos de la encuesta, se clasifica a los hogares
mexicanos en los niveles socioecondmicos del mas alto al menor en: A/B, C+, C, C-
, D+, Dy E, de los cuales se da una descripcion mas a detalle de cada uno de los

niveles.
Nivel A/B

El 82% de hogares que conforman este nivel, el jefe de familia tiene estudios
profesionales. El 98% de esos hogares cuenta con Internet fijo en la vivienda. Es el
nivel que mas invierte en educacion, el 13% de su gasto y también el que menor

proporcion gasta en alimentos, solo el 25% de su gasto.
Nivel C+

El 89% de los hogares en este nivel cuentan con uno o més vehiculos de transporte
y un 91% tienen acceso a internet fijo en la vivienda. Destinan un poco menos de la

tercera parte de su gasto a los alimento.
Nivel C

Un 81% de los hogares que se encuentran en este nivel tienen un jefe de hogar con
estudios mayores a primaria y 73% cuentan con conexién a Internet fijo en la
vivienda. Del total de gastos de este nivel, un 35% son destinados a la alimentacion

y un 9% a educacion.
Nivel C-

Un 73% de los hogares en este nivel estan encabezados por un jefe de hogar con

estudios mayores a primaria. El 47% de estos hogares cuentan con conexion a
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Internet fijo en la vivienda. El 38% del gasto de estos hogares se asigna para

alimentos y un 5% es para vestido y calzado.
Nivel D+

En el 62% de los hogares que se encuentran dentro de este nivel el jefe de hogar
tiene estudios mayores a primaria. Solamente el 19%cuenta con conexion a
internet fijo en la vivienda. Un 41% de su gasto se destina ala alimentacion y

un 7% a educacion.
Nivel D

Para el caso del nivel D, en el 56% de hogares el jefe del hogar tiene estudios hasta
primaria y Unicamente un 4% tiene internet fijo en la vivienda. Por otra parte el 46%
de los hogares en este nivel tiene que destinar la mitad de su gasto a

la alimentacion.
Nivel E

El 95% de hogares en este nivel tienen un jefe de familia con estudios no mayores
a educacion primaria. La posesion de internet fijo en la vivienda es minima (0.1%).
Es el nivel en el que la mayor parte de su gasto se asigna a los alimentos (52%) y

el grupo en que se observa menor proporcion dedicada a la educacion (5%).

En lailustraciéon 11 podemos observar que de acuerdo a datos de la AMAI obtenidos
en su ultima encuesta en 2016, la distribucion del nivel socioeconémico de los
hogares segun el tamafo de la localidad, para localidades de 15,000 y 99,999
habitantes la mayor concentracion de la poblacion se encuentra en los niveles D,
D+yC-.
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llustracién 11. Distribucion del Nivel Socioeconémico de los Hogares segln
Tamanfo de la Localidad

Menos de 2,500 192% 5%
2,5002a14,999 D% 7%
15,000 a 99,999 4%

100,000 + 8%

Wl ool | ¢ [ oo [ b [ € [ Tom |

|

{100,000 + } 19% 14% 5% 100.0%

15,000 a 99,999 1 21% 9% | 100.0%
|

2,500 a 14,999 27% 15% 100.0%
[Menos de 2,500 34% 23% 100.0%
[Nacional 1% | 13% 14% 15% 30% 100.0%

Fuente: (AMAI, 2018)

El total de habitantes mayores a 5 afios y menores a 65 afios en el sur de Toluca
es de 55,676 habitantes, de acuerdo a la informacion proporcionada en la ilustracion
10 el 4% de la poblacién corresponde al nivel A/B lo que equivale a 2,227
habitantes; el 11% representa el nivel C+ equivalente a 6,124 habitantes; el nivel C
representa el 15% de la poblacién, lo que representa 8,352 habitantes, el nivel C-
equivale al 19% igual a 10,578 habitantes; para el nivel D+ es el 22% de la
poblacién, 12,249 habitantes; para el nivel D el 21% equivale a 11,135 habitantes;
el nivel E representa el 9% de la poblaciéon con 5,011 habitantes; la suma de la
poblacion de los 7 niveles corresponde a los 55,676 habitantes, lo que corresponde

a nuestro 100% de la poblacion mayor a 5 afios y menor a 65 afos (ver tabla 10).
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Tabla 10. Niveles Socioeconémicos en el sur de Toluca para personas de 5 a
65 afios en 2010

NIVEL PORCENTAJE DE NO. DE
SOCIOECONOMICO LAPOBLACION  HABITANTES
AB 4% 2,227
C+ 11% 6,124
C 15% 8,352
C- 19% 10,578
D+ 22% 12,249
D 20% 11,135
E 9% 5,011
TOTAL 100% 55,676

Fuente: Elaboracion propia con informacion de (INEGI, 2018) y (AMAI, 2018)

Los niveles socioecondmicos de interés para la elaboracién de este estudio son
solamente los niveles C+, C, C-, y D+; ya que representan el 67% de la poblacién,
lo que corresponde a 37,303 habitantes de la comunidad. A continuacién se
describen algunas de las razones por las cuales se seleccionaron solamente en

estos niveles socioecondmicos:

e Razdn 1. la mayoria de la poblacion se encuentra concentrada en estos
niveles, lo que representa el 67% de la poblacion

e Razdn 2: aunque el porcentaje de la poblacion que pertenece al nivel C+ es
menor, sabemos que podemos llegar a este tipo de consumidores, con

buenas estrategias de marketing y sabiendo posicionarnos en el mercado.

3.1.4 Investigacion de campo

Una vez analizada la informacién obtenida de diferentes fuentes como INEGI y
AMAI se continuard con la investigacion de mercado a través de otros métodos
como encuestas, para obtener informacién mas precisa de la poblacion a estudiar.
Se ha aplicado una encuesta a un porcentaje de la poblacion, cabe mencionar que

ha sido una muestra no probabilistica, ya que la encuesta se ha aplicado a los que
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se consideraran que seran clientes potenciales, tomando en cuenta las siguientes

caracteristicas:

¢ Nivel socioeconémico D+, C-, Cy C+

e A partir de 10 afios de edad hasta 65 afios

Aunque los productos que ofrece la empresa estan destinados a personas a partir
de 5 afios de edad, para efectos de la encuesta se consideraron personas a partir
de 10 afios hasta 65 afios de edad, ya que tienen la capacidad de elegir y consumir

sus propios productos.

El tamafio de la muestra para realizar la encuesta se ha determinado con la formula
de poblaciones finitas, dado que el numero de habitantes en la segmentacion del
mercado corresponde a 37,303 habitantes; y el tamafio de la muestra se calcul6 con
la siguiente formula:

_ r2Upq

=—————— (Ecuacion 7. Tamafo de la muestra)
e2(U-1)+r2pq

Donde:
r Grado de confianza
U Tamaro del universo
p Probabilidad a favor
g Probabilidad en contra
e Error de estimacion

Se considera un grado de confianza de 95%, lo que equivale a 1.96, la probabilidad
de tener éxito o fracaso se medira con el 50% para ambos escenarios y el error de
estimacion es del 5%. Por lo que sustituyendo los datos anteriores tenemos lo

siguiente:
_ 1.96%(37,303)(.5)(.5)
.052(4,274-1)+1.962(.5)(.5)

= 380.25
r’Upq

n= ——— -
e2(U-1)+r2pq

Una vez calculado el tamafio de la muestra se realiz6 la encuesta a 381 personas

para conocer las preferencias de los posibles consumidores; cabe mencionar que
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la encuesta se realizo a personas que seran posibles clientes, seleccionandolos de
acuerdo a un nivel socioeconémico D+, C-, Cy C+y con un rango de edad mayores
a 10 aflos y menores a 65 afos.

3.1.5 Anélisis de la encuesta

El tamafio de la muestra obtenida sustituyendo los datos correspondientes en la
férmula para el célculo de la muestra corresponde a n=380.25, lo que significa que
deben ser encuestadas 380.25 personas, por lo que se aplicé la encuesta a 381

personas.

El cuestionario esta formado por 18 preguntas (ver anexo 1), con los resultados
obtenidos del cuestionario se identificard el porcentaje de la poblacion que esta
interesada en el consumo de estos productos, ademas de identificar las principales
caracteristicas de la poblacion y lo que buscan en estos productos. A continuacion

se describe cada una de las preguntas del cuestionario y los resultados obtenidos.

1. ¢Qué edad tiene?

Esta primera pregunta se empled para identificar el mayor rango de edad que
prefieren estos productos. El 25% de los encuestados tiene de 21 a 30 afios de
edad; mientras que solo el 8% de los encuestados tiene de 60 a 65 afios de edad;
para los deméas rangos son entre 40 y 70 personas para cada rango de edad.
Podemos observar que la mayoria de los encuestados se encuentran en un rango
de edad de 10 a 50 afios de edad, por lo que las respuestas obtenidas en la

encuesta son de un mercado joven, al que trataremos de mantener (ver gréafica 1).
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Gréfica 1. Edad
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

2. ¢Le gustan los productos frios como paletas, helados o aguas de fruta

natural?

La segunda pregunta fue para descartar a las personas que no les gustan este tipo
de productos frios, como son paletas, helados, nieves o aguas. Cabe mencionar
que solo tres personas dijeron que no les agradan este tipo de productos, las cuales
tienen entre 60 y 65 afos de edad, el principal motivo por el que no les gusta es por

cuestiones de salud, ya que son productos muy frios para ellos (ver grafica 2).
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Gréfica 2. Le gustan los helados, paletas y aguas de fruta
No

I
99%

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida de la encuesta

A partir de ahora las respuestas solo son para 378 personas, ya que la encuesta

termind para las personas que no estan interesadas en estos productos.

3. De los siguientes productos, ¢,cudl le gusta mas?

Se preguntd por el tipo de productos que les gusta mas para estimar qué producto
sera el que mas se venda, alo que el 32% del total de los encuestados respondieron
gue les agradan paletas, helados y aguas por igual; mientras que el 29% de los
demas encuestados prefiere solo las paletas de hielo y los helados; el 23% prefieren
solo los helados y nieves; solo el 14% de los encuestados prefieren las paletas de
hielo (ver grafica 3).
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Grafica 3. Productos que prefieren
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

4. ¢En qué temporada consume mas productos frios (paletas, helados o aguas

de fruta natural)?

Con esta pregunta se identifica la temporada en la que habrd mayor demanda, en
el cuestionario se pusieron como respuesta las cuatro estaciones del afo,
primavera, verano, otofio e invierno, a lo que el 64% de los encuestados respondio
qgue consume mas estos productos en primavera, temporada que abarca desde los
altimos dias de marzo a la Gltima semana de junio; el resto respondi6 que en verano
es la temporada en la que consumen mas estos productos, temporada que

comienza en los ultimos dias de junio hasta finales de septiembre (ver grafica 4).
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Gréfica 4. Temporada de mayor consumo

Verano
36%
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

5. ¢Cuantas veces al mes consume productos frios (paletas, helados o aguas

de fruta natural)?

Con estas respuestas se puede identificar que el 47% de los encuestados consume
estos productos de seis a diez veces al mes, en promedio dos veces a la semana;
el 29% los consume de 1 a 5 veces al mes lo que equivale a una vez por semanay
el 24% de 11 a 20 veces al mes. Entre las respuestas también se agregaron
opciones de nunca y siempre pero estas no hubo ningln cuestionario con estas

respuestas (ver grafica 5).
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Gréafica 5. Frecuencia de consumo mensual
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

6. ¢Qué es lo que busca principalmente al momento de consumir este tipo de

productos frios?

En la grafica se puede observar que lo que mas le importa a este tipo de
consumidores es el precio, lo que representa el 34% de los encuestados; la calidad
de los productos y el sabor también son factores importantes para ellos con el 28%
y 25% respectivamente; con menor porcentaje pero no menos importante, el 13%
de los encuestados respondié que les interesa mas la presentacién de los productos

(ver gréafica 6).
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Gréfica 6. Preferencias al momento de consumir paletas, helados o aguas
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13%
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

7. ¢Qué tipo de sabores prefiere en estos productos?

Con esta pregunta se puede ver que el 48% de los encuestados prefiere los sabores
con consistencias cremosas, sin embargo el 33% de los encuestados tiene
preferencias por ambos tipos de sabores y solo el 19% prefiere solo sabores de

agua (ver gréfica 7).
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Grafica 7. Tipo de sabores que prefieren
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

8. ¢Con quién consume estos productos habitualmente?

Comprobamos que es un producto para disfrutar con amigos o en familia, el 48%,
lo que representa casi la mitad de los encuestados lo come en compafiia de sus
amigos; el 39% respondid que en compafia de la familia, son muy pocos los que lo

comen en pareja, el 8%; y soélo el 5% lo prefieren solos (ver grafica 8).
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Gréfica 8. ¢ Con quién los consumen?
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Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida de la encuesta

9. ¢Donde consume paletas y helados principalmente?

Siendo la mayoria el 41% de los encuestados los consume con ambulantes que se
dedican a la venta principalmente de nieves; el 31% de los encuestados va a
paleterias, pero como los productos son mas caros a veces prefieren comprarlos
con personas que los venden en lugares no establecidos como los carritos de
helados y triciclos, sin embargo el 28% no descartan las opciones que se

encuentran en las tiendas por la variedad que existe (ver grafica 9).
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Grafica 9. Lugar de compra
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

10.De los productos que actualmente consume, ¢,qué piensa gue les hace falta

mejorar?

Las respuestas para esta pregunta fueron muy parejas, ya que al parecer a los
productos que actualmente se ofertan les hace falta mejorar en todos los aspectos,
es bueno pero es muy caro y si es econémico no hay mucha variedad. Sin embargo
el 35% de los encuestados cree que hace falta implementar mas variedad en los

sabores de estos productos (ver gréafica 10).
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Gréfica 10. Lo que falta mejorar en los productos actuales

Mas variedad
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35%

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida de la encuesta

11.¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una paleta de agua de 100 gramos?

El 71% de los encuestados, lo que representa a la mayoria de los encuestados esta
dispuesto a pagar un precio de entre $6.00 y $10.00 por una paleta de agua de 100
gramos, sin embargo el 21% de los encuestados esta dispuesto a pagar mas de
$10.00 por una paleta de agua Yy so6lo el 7% de los encuestados pagaria menos de

$7.00 por una paleta de agua (ver grafica 11).
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Gréfica 11. Propuesta de precio para paletas
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

12. ¢ Cuéanto esta dispuesto a pagar por un helado con una bola de 100 gramos?

La mayoria de los encuestados pagarian entre $10.00 y $15.00 por una bola de
helado de 100 gramos, lo que representa el 71% de los encuestados; so6lo el 21%
de los encuestados pagaria de $15.00 a $20.00 por una bola de helado; muy pocos
pagarian mas de $20.00, exactamente sélo el 75 de los encuestados (ver grafica
12).
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Gréfica 12. Propuesta de precios para helados
80%

70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
7%

0%
B De $10.00 a $15.00 m De $15.00a $20.00 ' Mas de $20.00

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

13. ¢ Cuéanto estéa dispuesto a pagar por un litro de agua?

La diferencia porcentual para las respuestas de esta pregunta es minima, ya que
solo el 46% de los encuestados pagaria mas de$25.00 por un litro de agua, pero el
54% de los encuestados no pagaria mas de $25.00 por un litro de agua (ver gréafica
13).
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Gréfica 13. Propuesta de precio para aguas de frutas
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

14. ¢ Prefiere, comprarlos y consumirlos en otro lugar? o ¢consumirlos en el

mismo establecimiento donde los compro?

El 62% de las personas encuestadas prefieren consumirlos en el establecimiento
donde los han comprado, lo que representa a la mayoria de los encuestados,
mientras que el resto prefiere hacerlo fuera del establecimiento, ya sea en casa el
12% y el 26% mientras camina (ver grafica 14).
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Grafica 14. Preferencias para consumirlos
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

15. ¢ Asistiria a un lugar con ambiente familiar en el que pueda disfrutar de una

paleta de hielo o un helado en compafia de su familia 0 amigos?

El 86% de los encuestados si asistiia a un lugar establecido dedicado
exclusivamente a la venta de paletas, helados y aguas para consumirlos ahi mismo,
lo que representa 325 personas de las 378 que habiamos estado encuestando, a
partir de ahora las preguntas solo se aplicaron a las 325 personas que si asistirian

a este tipo de establecimientos (ver grafica 15).
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Grafica 15. Personas que si asistirian a un establecimiento exclusivamente a
consumir un helado o paleta

mSi © No

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

16. ¢ Con cuanta frecuencia iria?

El 48%, mas de la mitad contesto que iria mas de una vez a la semana, esta
respuesta coincide con las respuestas de la pregunta cinco, en la que se pregunta
por las veces que consumen este tipo de productos al mes y la respuesta con
mayor porcentaje es de seis a diez veces al mes; al igual que las respuestas de la
grafica 5 en segundo lugar se encuentra la respuesta con una frecuencia de una
vez a la semana, lo que representa el 31% de los encuestados; sélo el 21% asistiria

una vez al mes (ver gréfica 16).
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Gréfica 16. Frecuencia para ir a una paleteria
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Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

17.¢Con quién iria?

La mayoria de los encuestados lo que representa el 48% respondié que iria con
amigos, el 39% dijo que iria con su familia, y muy pocos irian solos 0 con su pareja.
Estas respuestas al igual que las de la gréfica 8 coinciden en que estos productos

se consumen principalmente con amigos y familia (ver grafica 17).
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Grafica 17. Acompafiantes para este establecimiento

® Familia m Amigos m Pareja = Solo

Fuente: Elaboracién propia con informacion obtenida de la encuesta

18. ¢ Pagaria el mismo precio por estos productos o estaria dispuesto a pagar

mas?

Finalmente nos interesamos por saber si estarian dispuestos a pagar un poco mas
por consumir estos productos en un lugar establecido y el 46% de los encuestados
contestaron que estan dispuestos a pagar entre un 11% y 30% adicional a los
precios de los productos por consumirlos en un lugar establecido; solo el 15% de
los encuestados pagaria el mismo precio en un lugar establecido dedicado a la

venta de estos productos (ver grafica 18).
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Gréfica 18. Pago porcentual adicional en el establecimiento

= Pagaria lo mismo Pagaria hasta 10% mdas = Pagaria de 11% a 30% mas

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de la encuesta

Con las respuestas obtenidas de la encuesta deducimos que las paletas, helados y
aguas son productos que agradan a la mayoria de la poblacién, principalmente a
generaciones de entre 20 y 50 afios de edad; los productos que mas agradan son
paletas y helados por igual; las temporadas en las que mayormente se consumen
son en primaveray verano, lo que corresponde a los meses de marzo a septiembre,
la frecuencia con la que la mayoria consume estos productos es hasta de dos veces
a la semana; les interesa la calidad, sabor y presentacion de los productos, pero sin
duda el precio es el principal factor que consideran al momento de adquirir uno de
estos productos; a la mayoria le gustan los sabores con consistencia cremosa, pero
no por eso los sabores de agua dejan de ser de su agrado; son productos que se
consumen principalmente con amigos y familia; actualmente estos productos son
adquiridos principalmente con personas ambulantes; algunas de las caracteristicas
gue hace falta mejorar a este tipo de productos es agregar mas variedad en sabores
y mejorar precios, asi como la calidad de los productos; en cuanto a precios la
mayoria esté dispuesto a pagar entre $6.00 y $10.00 por una paleta de agua, de
$10.00 a $15.00 por una bola de helado de 100 gramos y menos de $25.00 por un

litro de agua de sabor; la mayoria prefiere consumirlos en el lugar donde los
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adquirio, la mayoria esta dispuesto a pagar un costo adicional por consumirlos en
un lugar establecido, al cual irian mas de una vez a la semana, acompafados de

amigos y familiares.

3.1.6 Estimacién de la demanda potencial

De acuerdo a la informacion del Censo de Poblacion y Vivienda realizado en 2010
por el Instituto Nacional de Geografia e Historia (INEGI, 2018) existe un total de
66,419 habitantes en las cuatro localidades estudiadas del sur del municipio de

Toluca.

3.1.7 Mercado real

El mercado al cual esta enfocado el proyecto es a hombres y mujeres mayores a 5
afos de edad y menores de 65 afios de edad que viven en el sur del municipio de
Toluca, que se encuentran en los pardmetros de un nivel socioeconémico C+, C,
C- o D+. En el sur del municipio de Toluca existen 37,303 habitantes con estas

caracteristicas.

El tamafio de la muestra seleccionada es de 381 encuestados, de los cuales tres de
los encuestados no consumen paletas, helados, nieves o aguas, cabe mencionar
gue estas tres personas se encuentran en un rango de edad de entre 60 y 65 afios
de edad.

Al 99% de los encuestados les agradan este tipo de productos aunque no todos
estdn dispuestos a quedarse en un lugar establecido a consumirlos. Con
fundamento en la encuesta, de los 37,303 habitantes que cumplen con las
caracteristicas, se calcula que el 99% del mercado real que cumple con las

caracteristicas para comprar este tipo de productos es de 36,930 habitantes. Con
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los resultados obtenidos de la encuesta se establece que el tamafio del mercado
real es de 36,930 habitantes.

3.1.8 Mercado meta

Finalmente de los 36,930 habitantes que cumplen con las caracteristicas
necesarias, debido a que es el primer afio de operacion de la empresa y se estara
dando a conocer, se ofertardn solamente 212,000 productos durante el primer afio
de operacion, si la demanda requiere mayor produccién se cuenta con la capacidad

necesaria para cubrirla.

De una poblacion total de 66,419 habitantes, en las comunidades del sur del
municipio de Toluca, existe un mercado meta de 36,930 habitantes, lo que
representa el 55.6% de la poblacion total del sur de Toluca, los cuales son hombres
y mujeres mayores a 5y menores a 65 afios de edad, con un nivel socioeconémico

entre los niveles C+, C, C-y D+.

3.1.9 Proyeccion de demanda

De acuerdo a informacion obtenida del Plan de Desarrollo Municipal de Toluca
2013-2015 (H. Ayuntamiento de Toluca, 2018a) la poblacién ha crecido en promedio
2% para estas comunidades del afio 2005 al 2010. Con esta informacion se calcula
gue se siga pronosticando una tasa de crecimiento del 2% anual, por lo que se
estima que para 2019 el tamafio del mercado potencial haya crecido a 38,049
habitantes; para 2020 se espera que haya 38,810 habitantes que consuman los
productos; para 2021 se estiman 39,586 habitantes y para 2022 se espera que la

demanda haya aumentado con 40,378 habitantes (ver tabla 11).
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Tabla 11. Proyeccién de la demanda. 2018-2022
2018 2019 2020 2021 2022

Mercado potencial

(no. de habitantes) 87,303 38,049 38,810 39,586 40,378

Fuente: Elaboracion propia con informacion de (INEGI, 2018), (AMAI, 2018) y (H.
Ayuntamiento de Toluca, 2018a)

3.2Analisis de la oferta

Al analizar la oferta se revisardn puntos clave como la competencia directa e
indirecta que se tiene actualmente en las zonas a operar, ademas de realizar una
proyeccion de la demanda de los productos para los primeros cinco afos de

operacion de la empresa.

3.2.1 Analisis de la competencia

La principal competencia son paleterias ya establecidas, ademas de los vendedores
ambulantes que recorren diferentes zonas ofreciendo helados. Otra de las
competencias corresponde a los productos de Holanda y Nestlé, que aunque es
poca su presencia en estas comunidades no quedan descartados del listado.
Haciendo un andlisis mas detallado de lo que se ofrece actualmente en estas

comunidades se tienen los siguientes datos.
Vendedores ambulantes

La mayoria son triciclos que durante afios han ofrecido nieves en estas
comunidades, los precios que ofrecen siempre han sido accesibles para la mayoria
de la poblacion, ya que han sabido identificar su mercado potencial, solo ofrecen
nieves en cono o vaso, ofrecen de cuatro a cinco opciones de sabores a la semana,

a pesar de gue los sabores que ofrecen son de frutas, la calidad no siempre es la
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mejor, ya que siempre estan expuestos al sol y después de algunas horas la
consistencia ya no es la misma, al ser triciclos tienen la ventaja de desplazarse por
varias zonas de la comunidad, sin embargo esto también se convierte en desventaja
para ellos, ya que no existe un punto fijo en el cual se les pueda encontrar
facilmente, ofrecen los productos con un precio promedio de $10.00 a $15.00.
Actualmente son 15 personas que han estado vendiendo helados de esta manera
durante varios afios. Por la antigiiedad que han generado y los precios que siempre
han sido accesibles para los clientes, se han convertido en una de las principales

opciones.
Paleterias o Neverias ya establecidas

Existen varios negocios ya establecidos, sin embargo la calidad de los productos no
siempre es la mejor, ademas de que las presentaciones se vuelven rutinarias para
los clientes y los precios no siempre son accesibles, ya que si se busca el consumo
de una paleta estas cuestan entre $8.00 y $20.00, mientras que los helados o nieves
sencillos tienen un precio alrededor de $15.00 y $25.00. Existen 10 establecimientos
dedicados exclusivamente a la venta de estos productos en el sur de Toluca. Sin
embargo por estar en un lugar fijo permite que el consumidor pueda acudir a un

lugar definido por este tipo de productos.
Tiendas (Productos de las marcas Holanda o Nestlé)

Estas marcas a pesar de ser reconocidas en su sector no han sido las mas fuertes
en estas comunidades, ya que los precios que ofrecen no son los mas accesibles
para la mayoria de la poblacion, los precios de los productos estan entre los $12.00
y $30.00, cuentan con amplia variedad en cuanto a presentaciones y sabores, la
calidad que ofrecen también es buena y tienen algunos puntos fijos para su venta
que por lo regular son en tiendas mercantiles, farmacias o centros comerciales de
la zona, existen alrededor de 17 lugares en los que se ofrecen este tipo de

productos, por lo que no se descarta el consumo de estos productos de la lista.
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A pesar de las estas caracteristicas con las que cuentan y con la posibilidad de
posicionarse como una excelente opcion para la comunidad, no han logrado crear
clientes frecuentes debido a que el precio no se los permite y se han convertido en

un producto que se disfruta de manera individual y no en familia.

3.2.2 Proyeccion de la oferta

Actualmente se encuentran 42 ofertantes de paletas y helados para 37,303
habitantes en el sur del municipio de Toluca, se espera que el crecimiento de la
oferta para esta comunidad sea de 45 ofertantes para 40,378 habitantes en el afio

2022 como se muestra en la tabla 12.

Tabla 12. Proyeccidn de la oferta

Mercado potencial Ofertantes de

ARo
(no. de habitantes) LIAERZE
2018 37,303 42
2019 38,049 43
2020 38,810 44
2021 39,586 45
2022 40,378 45

Fuente: Elaboracién propia con informacién de (INEGI, 2018), (AMAI, 2018), (H.
Ayuntamiento de Toluca, 2018a)

3.3Comercializacioén

Con el analisis de la comercializacion se identifican diferentes aspectos del
producto, la publicidad y la manera en como se dara a conocer la empresa, ademas
de los diferentes canales en como sera distribuido el producto hasta llegar al

consumidor final.
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3.3.1 Disefio del producto

Existen diferentes presentaciones de acuerdo al gusto y preferencia de cada uno de
los clientes. Con referencia en lo descrito en el Capitulo 2 en el apartado 2.9 en el
que se describen las caracteristicas de los productos se ofreceran paletas de hielo,
helados y aguas elaboradas con pulpa de frutas naturales, las presentaciones son

las siguientes:

e Paletas de agua: presentacion de 100 gramos

e Paletas de leche: presentacién de 100 gramos

e Paletas en sandwich: presentacion de 100 gramos

e Paletas combinadas: presentacion de 100 gramos

e Paletas con cobertura: presentaciéon de 100 gramos

e Paletas con dulces: presentacion de 100 gramos

e Helados en cono o vaso (solo o con cobertura): presentacion de 100
gramos

e Aguas de fruta: presentaciones de 500 mililitros y de 1 litro.

Todos los productos que seran ofrecidos por la empresa estan elaboradas bajo los
mismos estandares de calidad, para garantizar sabor y calidad, sin importar la
presentacion ni los sabores seleccionados por los clientes, buscando cumplir con

las expectativas de los clientes.

3.3.2 Publicidad

Dos meses previos a la inauguracion del negocio se hara uso de un espectacular,
a traves del cual anunciaremos la apertura de la empresa, el cual tiene un costo de
$6,415.00 (ver tabla 28). Una vez que haya comenzado a operar la empresa se hara

uso de distintas estrategias de publicidad para introducirse al mercado.
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Se realizara la impresion de lonas y volantes durante los primeros seis meses de
operacion de la empresa, la publicidad en este periodo sera la clave para dar a
conocer a la empresa, también se haré uso de los periodicos de la comunidad para

anunciar los productos que ofrecemos (ver la tabla 13).

Se hara uso de diferentes redes sociales para dar a conocer el negocio y la variedad
de productos que se ofreceran, de esta manera sera mas facil que personas en
otras localidades identifiquen a la empresa. El principal objetivo sera dar a conocer
la linea de productos, la ubicacién y los servicios que ofrece el negocio en las zonas
que se tiene proyectado iniciar la comercializacion, asi como seguir posicionando

los productos en futuras comunidades (ver la tabla 13).

La empresa contara con una pagina en internet, la cual permitira dar a conocer con
mayor facilidad a la empresa en toda la localidad, la idea principal es que los
habitantes que viven en zonas alejadas puedan disfrutar también de los productos
(ver la tabla 13).

Una forma de inducir al cliente al consumo de nuestros nuevos productos sera a
través de promociones que incluyan muestras para degustar el nuevo producto, asi
como manejar un precio especial por introduccion por un periodo determinado. Se
realizaran evaluaciones periédicas con el fin de estar al pendiente de las
necesidades los clientes.

Tabla 13. Costos de publicidad

CONCEPTO CANTIDAD MONTO
Publicidad en lonas 24 $2,400
Anuncio en periodicos locales 10 al mes $500
Volantes y tarjetas 2000 $1,500
Pagina Web Unico pago $1,000
Redes sociales Unico pago $600
TOTAL $6,000

Fuente: Elaboracién propia
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3.3.3 Canales de distribucion

Existen dos maneras de llegar al consumidor final, la primera es a través de la
unidad movil y la segunda es a través del establecimiento que estara localizado en
la localidad de Santiago Tlacotepec. Para ambos casos, serdn canales de
distribucion directos, ya que la empresa elaborara sus propios productos y los
vendera directamente al consumidor final a través del establecimiento localizado en
Santiago Tlacotepec y la unidad movil que recorreréa diferentes localidades (ver

diagrama 1).

Diagrama 1. Canal de distribucion

Wi B

£ Hik i

Dulce Sabor S.A. DE C.V. Consumidor final

Fuente: Elaboracién propia

Para el caso de la unidad mévil se empleard una camioneta tipo Food Truck, la cual
estd acondicionada para la venta de los productos; cuenta con muebles, lavabo y
mesas plegables de acero inoxidable, sistema de red eléctrica para electrométricos,
toldos antilluvia, anuncios espectaculares de luz led y anuncios espectaculares a
nivel barra los cuales se aprovecharan para dar mas publicidad a la empresa (ver

ilustracion 12).
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llustracion 12. Unidad movil

Fuente: Elaboracion propia

La visita de la unidad moévil a las comunidades vecinas sera dos veces a la semana
por localidad, a excepcién de Santiago Tlacotepec, ya que al estar ubicado el centro
de distribucion en esta localidad la unidad moévil solo recorrera esta comunidad una

vez a la semana.
Santiago Tlacotepec

Ademas de tener la matriz en esta localidad, la unidad maévil hara recorridos los dias
lunes, ya que se ha identificado que este dia es cuando hay tianguis en la
comunidad, por lo tanto existe mayor concentracién de gente en un solo punto y

sera mas facil la difusién de la empresa y de los productos.
San Juan Tilapa

Los dias martes y viernes seran exclusivos para realizar la venta en esta localidad,
ya que el dia martes es de tianguis y existe una mayor concentracion de gente en
esta zona, mientras que los dias viernes existe mayor concentracion de gente en el

centro de la comunidad.
San Felipe Tlalmimilolpan

En esta comunidad se podra localizar a la unidad mévil los dias miércoles, que es

cuando se realiza el tianguis y existe mayor concentracion de gente y los dias
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sabado, ya que debido a distintos eventos sociales asiste mas gente al centro de la

comunidad en este dia que en las otras comunidades.

Capultitlan

Para esta comunidad la unidad movil hara recorridos los dias domingo, ya que es el
dia que se realiza el tianguis en esta comunidad, ademas de los dias jueves que se
realizan actividades culturales en esta localidad, lo cual permite darle mayor
publicidad a la empresa y acercar los productos a la localidad. Por lo que la agenda
para la unidad mévil queda como se muestra en la tabla 14:

Tabla 14. Calendario semanal de recorridos
DIA LOCALIDAD

Lunes Santiago Tlacotepec
Martes San Juan Tilapa
Miércoles |San Felipe Tlalmimilolpan
Jueves Capultitlan
Viernes |San Juan Tilapa
Sabado |San Felipe Tlalmimilolpan
Domingo |Capultitian

Fuente: Elaboracién propia

Para el caso del centro de distribucién en Santiago Tlacotepec, los productos seran
exhibidos en la Paleteria y ahi mismo los clientes podran consumirlos. El proceso
de fabricacion se llevara a cabo a un lado del establecimiento, por lo que el traspaso
de los productos al establecimiento sera realmente facil y esto permitira mayor
comunicacién entre el area de produccion, ventas y clientes, ademas de mayor
control del inventario. Se ofertaran todos los productos del catalogo en el
establecimiento oficial, donde los clientes podran disfrutar de una paleta o cualquier
otro producto que se ofrece en el establecimiento.
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CAPITULO 4. ESTUDIO TECNICO

Es importante conocer diferentes aspectos del plan, al realizar el estudio técnico se
identifica la mayoria de costos que tendra la empresa antes de comenzar a operar,
desde costos que se incluyen para la elaboracién de los productos hasta costos
para equipar a la empresa, el analisis del entorno en el que se operar4 ayuda a
identificar puntos clave que pueden beneficiar a la empresa y ayudarle a ser méas

fuerte en su rendimiento.

4.1 Materias primas e insumos

Los principales elementos que se necesitan para la elaboracién de los productos
gue se estaran ofertando son la materia prima que involucra toda la fruta y material
relacionado para su empaque, ademas de la maquinaria a utilizar durante el proceso

de produccién.

4.1.1 Materia prima

Las principales frutas a utilizar son: fresa, pepino, mango, tejocote, limoén, melon,
kiwi, pifia, guanabana, tamarindo, guayaba, coco, zapote, mandarina y mamey.
Algunas frutas solo se tendran por temporada como el tejocote, coco, mango y

mandarina.

Otros ingredientes que se utilizaran sin ser precisamente frutas son: grosella, café,
ron, rompope, nuez, chocolate, vainilla, yogurt, pistache, queso, leche, agua,
endulzantes, dulces como lunetas, chicles, galletas, gansitos, chocolates y gomas
de sabores. Para el caso de las paletas es necesario que lleven palos que las

sostengan y una envoltura, la cual sera bolsa de poli papel.
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Los proveedores se encuentran ubicados en la Central de Abastos de la Ciudad de
Toluca y haran entrega de la materia prima en la planta en Santiago Tlacotepec, ya
que se dedican a distribuir mercancia en distintos puntos de Toluca; con informacién
obtenida del Sistema Nacional de Informacion e Integracion de Mercados (SNIIM,
2018), se puede observar el comportamiento que tuvieron los costos de la fruta en
la Central de Abastos de la Ciudad de Toluca, durante los doce meses del afio 2017
y el costo promedio anual para cada una de las frutas. En la tabla 15 se puede
identificar a las frutas que son de temporada y en los meses en los que la oferta es

muy escasa o simplemente no hay a la venta.

Tabla 15. Costos de fruta en la Central de Abastos de Toluca 2017

Precio

Fruta Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic promedio 2017
Fresa $ 2879|$ 2386|$ 2091|$ 2083|$ 2143|$ 2455|% 3858 |$ 4536|$ 5017|$ 5227 |$ 4692|$ 37.92|$ 34.30
Pepino $ 809($ 1078|$ 1131|$ 1082|$ 998|$ 847|$ 735|$ 637|$ 1024|$ 998|$ 978|$ 854|$ 9.31
Tejocote $ 1404|$ 1146 $ 3000($ 1515|$% 1875|$ 16.62
Limén $ 1045|$ 1495|$ 1855|$ 1106($ 517|$ 514|$ 545|$ B883|$ 883|$ 882|$ 1015($ 870 % 9.68
Meldn $ 1169($ 916|$ 1064|$ 980|$ 859|$ 798|$ 779|$ 836|$ 1034|$ 1027|$ 1086|$ 9.09|$ 9.55
Kiwi $ 5293|$ 5450|$ 5475|$ 5444|$ 5587 |$ 5505|% 5608 |$ 5411|$ 5400|$ 5697 |$ 5883|$ 47.06|$ 54.55
Pifia $ 1469|$ 1383 |$ 1296|$ 1267 |$ 1326|$ 1306|$ 1357|$ 1520|$ 1626|$ 1349|$ 1235|$ 1374|$ 13.55
Guandbana |$ 2574 |$ 2661 |$ 2451 |$ 2504|$ 2596 ($ 2683 |$ 2772|$ 3014|$ 2890 ($ 2489|$ 2584|3$ 2845|$ 26.54
Tamarindo |$ 2128 |$ 2068 |$ 2255|$% 2272|$ 2370|$ 2389 (% 2528 |$ 2678|$ 2767 |$ 2813[$ 3022|$ 3073 |$ 25.54
Guayaba $ 881|$ 814|$ 811|$ B842|$ 905/$ 899|$ B807|$ 652|$ 681|$ 790 |$ 798[$ 1090 |$ 8.31
Coco $ 4148 414|$ 414|$ 4148 414|8 414 $ 1100($ 1155|% 1350|$ 6.77
Zapote $ 1455|$% 1632|$ 2000|$ 406($ 400|$ 427|$ 439|$ 478|$ 500|/$ 500|$ 500($ 925/% 8.05
Mandarina |$ 677|$ 808 $ 600($ 662|$ 780|$ 825($ 7.25
Zarzamora |$ 4156 |$ 3822|3$ 3805[$ 3826|$ 3630|$ 4185($ 4616|$ 4685|$ 42443 4006 [$ 3894 |$ 4044 |$ 40.76
Mango $ 1106($ 1061|$ 1014|$ 927|$ 924|$ 1133 $ 10.28
Mamey $ 1945|$% 1905|$ 1891|$ 1828 |$ 1881 |$ 19.73|$ 2152|$ 2374|$ 2230|$ 2173|$ 2135|$ 2120|$ 20.51

Fuente: Elaboracién propia con informacion de (SNIIM, 2018)

En la tabla 16, se muestran los costos de la materia prima total a utilizar, para la
fabricacion de los 212,000 productos producidos en el primer afio, incluyendo los
costos totales de la fruta, el agua, endulzantes, las bolsas y palos para las paletas,
leche, la cobertura de chocolate, los conos, los vasos y cucharas.
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Tabla 16. Costos de materia prima Afio 1

CONCEPTO MONTO
Fruta* $ 442,457.82
Agua $ 58,982.20
Endulzantes $ 56,565.92
Empaque (bolsas) $ 45,000.00
Palos $ 9,450.00
Leche $ 233,750.00
Cobertura** $ 356,500.00
Conos $ 220,000.00
Vasos y cucharas $ 42,000.00
TOTAL $1,464,705.95

*Incluye costos de todos los ingredientes
gue definen el sabor de los productos
**Incluye todos los costos para cobertura

Fuente: Elaboracién propia

En el primer concepto, se incluye el costo de la fruta, café, nuez, chocolate, vainilla,
yogurt, pistache, queso, los dulces como lunetas, chicles, galletas, gansitos y todos
los ingredientes principales que definen el sabor de los productos, lo que representa
un monto total de $442,457.82; el concepto de cobertura incluye el chocolate para
cubrir y los ingredientes adicionales como granola, choco krispis, nuez, coco, etc,
con un monto de $356,500.00; el costo de empaques $45,000.00 y palos $9,450.00
son exclusivos para paletas; el costo de los conos $220,000.00 son para servir el
helado; el rubro de vasos con cuchara $42,000.00 incluye los vasos para servir el
helado y también vasos para servir el agua; los demas rubros, agua $58,982.20,
leche $233,750.00 y endulzantes $56,565.92 son para la fabricacion de todos los
productos, dependiendo de la consistencia. EI monto total de materia prima es de
$1, 464,705.946.

De los $1, 464,705.946 de materia prima, $362,665.946 son para la elaboracion de
paletas, $954,800.000 para helados 'y $147,240.000 para aguas de sabor.
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4.1.2 Insumos
Electricidad

La empresa contard con un contrato de luz especialmente para los gastos de la
empresa, tanto para el area de produccion, area administrativa y el area de ventas;
el contrato tiene un costo de $500.00 (ver tabla 31) y se haran pagos mensuales
promedio de $1,800.00 (ver tabla 17).

Gas

También se hara un contrato por el uso del gas, ya que se hara uso de gas para la
coccién de algunos productos, en realidad son pocas frutas las que necesitan
cocciodn; el contrato no tiene ningun costo y los pagos promedio seran de $600.00

mensuales (ver tabla 17).
Agua

Otro contrato que se realizara sera el del agua, el agua sera necesaria durante el
proceso de produccién de nuestros productos, ademas de la limpieza de cada una
de las frutas, el contrato para el agua no tiene ningin costo y los pagos mensuales
seran de $800.00 (ver tabla 17).

Productos para lavado

También se hard uso de diferentes productos desinfectante para las frutas, para
garantizar mejor limpieza y calidad en los productos, garantizando higiene en los
productos, el costo promedio sera de $400.00 mensuales. En la tabla 17 se
muestran los costos mensuales para cada uno de los insumos mencionados

anteriormente.
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Tabla 17. Costos de insumos (mensual-anual)
CONCEPTO COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

PRODUCTO DE LIMPIEZA $400.00 $4,800.00
ELECTRICIDAD $1,800.00 $21,600.00
GAS $600.00 $7,200.00
AGUA $800.00 $9,600.00
TOTAL $3,600.00 $43,200.00

Fuente: Elaboracién propia

4.2 Localizaciéon

El area donde se localizara la planta de produccién y el centro de distribucion sera
en Santiago Tlacotepec, en la carretera a San Juan Tilapa. Se hara uso de un
inmueble, el cual ya se encuentra en condiciones 6ptimas para trabajar, cuenta con
servicios de luz, agua, drenaje y todos los requerimientos necesarios para arrancar
el proceso de produccion y venta de los productos. El establecimiento, estara
enfocado a un ambiente completamente familiar, en el que los padres puedan ir con
sus hijos y todos puedan disfrutar de un ambiente agradable.

4.2.1 Macro localizacion

La ubicacion de la empresa, sera en el municipio de Toluca, Estado de México (ver
mapa 2), tanto de la planta de produccién en la que se llevara todo el proceso para
producir los productos, también sera la ubicacion de la Paleteria, donde sera el

principal centro de venta de los productos.
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Mapa 2. Ubicacion del Municipio de Toluca en el Estado de México
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Fuente: (GOOGLE, 2018a)

El municipio de Toluca se ubica en el paralelo 19° 04’ y 19° 28’ de latitud norte y en
el meridiano 99° 31’ y el 99° 47’ de longitud oeste del meridiano de Greenwich. La
altura promedio es de 2,660 metros sobre el nivel medio del mar. El clima
predominante en el Municipio es el templado subhimedo, con una temperatura
promedio de 18°C, mientras que en sur de la Ciudad se presenta mas el clima
semifrio subhimedo y el clima frio. Los meses en los que se presenta mayor
precipitacion pluvial son de julio a diciembre, la precipitacién promedio anual es de
800 a 1,000 milimetros.

Los municipios con los que colinda Toluca son al norte con Almoloya de Juarez,

Temoaya y Otzolotepec; al sur con Calimaya, Metepec, y Tenango del Valle; al este
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Lerma, San Mateo Atenco y Metepec; al oeste con Zinacantepec y Almoloya de

Juarez; (ver mapa 3).

Mapa 3. Municipio de Toluca
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Fuente: (H. Ayuntamiento de Toluca, 2018a: 9)

De acuerdo a informacién obtenida del Bando Municipal de Toluca proporcionada
por el (H. Ayuntamiento de Toluca, 2018b: 13) el municipio de Toluca cuenta con 47
Delegaciones, de las cuales la empresa solo se enfocara solamente en 4; 24
Capultitlan, 29 San Felipe Tlalmimilolpan, 30 San Juan Tilapa y 42 Santiago
Tlacotepec (ver tabla 18).
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Tabla 18. Delegaciones del Municipio de Toluca

Delegaciones Delegaciones Delegaciones
1 Centro Historico 17 Morelos 33 San Martin Toltepec
2 Barnos Tradicionales |8 Ciudad Universitana 34 San Mateo Otzacatipan
3 Arbol de las Manitas 19 Nueva Oxtotitlin 35 San Mateo Oxtotitlin
4  La Maquinita 20 Adolfo Lopez Mateos 36 San Pablo Autopan
5 Independencia 21 Sanchez 37 San Pedro Totoltepec
6  San Sebastian 22 Cacalomacan 38 Santa Ana Tlapaltitlan
7 Unmiversidad 23 Calixtlahuaca 39 Santa Cruz Atrcapotzaltongo
8 Santa Maria de las Rosas |24 Capultitlan 40 Santa Maria Totoltepec
9 Del Parque 25 San Andrés Cuexcontitlan 41 Santiago Miliepec
10 Metropohitana 26 San Antonio Buenavista 42 Santiago Tlacotepec
11 Colon 27 San Buenaventura 43 Santiago Tlaxomulco
12 Modema de la Cruz 28 San Cnstobal Huichochitlan (44 Tecaxic
13 Felipe Chavez Becernl 29 San Felipe Tlalmimilolpan |45 Tlachaloya
14 Seminarno Conciliar 30 San Juan Tilapa 46 San Cayetano Morelos
15 Semunarno 2 de Marzo 31 San Lorenzo Tepaltitlan 47 El Cermllo Vista Hermosa
16 Seminario Las Torres 32 Marcos Yachihuacaltepec

Fuente: (H. Ayuntamiento de Toluca, 2018b: 13)

4.2.2 Microlocalizacién

Para elegir la ubicacién de la empresa se realiz6 un estudio, en el cual se
especifican los factores de mayor relevancia como la concurrencia de personas, la
electricidad, la competencia, la ubicacion de escuelas cercanas, locales en renta, la
cercania a otros negocios, la seguridad y el agua; con estos datos es mas viable

elegir la ubicacion adecuada de la empresa (ver tabla 19).
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Tabla 19 Estudio de localizacion por factores
SANTIAGO SAN FELIPE

SAN JUAN TILAPA CAPULTITLAN
TLACOTEPEC TLALMIMILOLPAN
Localizacién por factores |Ponderacién |Calificacion Total |Calificacién Total |Calificacién Total |Calificacién Total
Factores vitales
Concurrencia de personas 20% 9 81 10 90 9 81 10 90
Electricidad 18% 9 81 10 90 9 81 9 81
Menos competencia 16% 10 100 8 80 8 80 7 70
Facotes importantes
Escuelas 14% 9 81 10 90 9 81 9 81
Locales en renta 11% 10 100 9 90 10 100 8 80
Factores deseables
Otro tipo de negocios 8% 7 49 8 56 8 56 9 63
Seguridad 7% 9 81 9 81 7 63 8 72
Agua 6% 10 100 10 100 7 70 8 80
Total 100% 9.17 9.34 8.61 8.64

Fuente: Elaboracién propia

Con este andlisis se concluy6é que la ubicacién indicada para la empresa es en
Santiago Tlacotepec. Se eligi6é esta ubicacién, porque es una zona intermedia entre
San Juan Tilapa y Capultitlan, esto favorece con la ubicacion de la Paleteria, ya que
es punto estratégico, y paso para varios autos y personas, ademas de ser una de
las vialidades principales de la comunidad y alrededor cuenta con areas deportivas
y académicas; los servicios con los que cuenta son fundamentales principalmente
el de electricidad; es la localidad con mayor demanda de paletas y helados al existir
poca oferta de este tipo de productos; otro factor importante es la existencia de

mayor espacio para la produccién de los productos.

La planta de produccién y la Paleteria se encontrard ubicada en Santiago
Tlacotepec, en la carretera Santiago Tlacotepec a San Juan Tilapa (ver mapa 4).
Santiago Tlacotepec se encuentra a una altura de 2,840 metros sobre el nivel del
mar; cuenta con el Cerro de Tlacotepec, uno de los cerros principales de la Ciudad

de Toluca.

Las zonas de acuiferos se localizan en las partes bajas de la cuenca, que
descienden las faldas del Nevado de Toluca hacia las zonas bajas del Valle,
pasando por Tlacotepec, Cacalomacan, San Juan Tilapa, San Felipe Tlalmimilolpan

y Sierra Morelos.
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Mapa 4. Ubicacion de la empresa
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4.3 Tamafio del proyecto

Medir el tamafio del proyecto ayudara a evaluar diferentes aspectos del plan, por
ejemplo permitird identificar la capacidad maxima de produccién que tiene la
maquinaria dentro de la empresa, considerando jornadas laborales, tiempos y otros

factores que puedan surgir.

Considerando jornadas laborales de 8 horas de lunes a viernes y sabados de 5
horas, la utilizacién al 100% de la capacidad instalada, la maquinaria tiene la
capacidad de producir como maximo 150,000 paletas al afio; 18,700 litros de
helado, de los cuales se obtienen 187,000 presentaciones individuales (cada
porcién de 100 gramos); 30,000 litros de agua de fruta; en total 367,000 productos

para vender durante el primer afio.

Para arrancar con el proyecto, en el primer afio se ofreceran solamente 212,000
productos, de los cuales 90,000 seran paletas, 110,000 porciones de 100 gramos
de helado y 12,000 litros de agua (ver tabla 20), considerando que en los préximos
afos la demanda aumente, se cuenta con la capacidad para seguir produciendo

mas productos.
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Tabla 20. Produccién total. Afio 1
CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAIJE

PALETAS DE AGUA 45,000 21%
PALETAS DE LECHE 45,000 21%
PALETAS TOTAL 90,000 42%
HELADOS 110,000.00 52%
AGUAS 12,000.00 6%
PRODUCTOS TOTALES 212,000.00 100%

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Proceso de produccion

Contar con un proceso de produccion que sea medible en cuanto tiempo de
produccion y las unidades que se pueden producir permitira tener mayor control
para repartir actividades en el area de produccion midiendo tiempo y la cantidad de

productos fabricados, tratando de generar la menor cantidad de costos.

Para llevar a cabo el proceso primero se debe de contar con toda la materia prima,
desde fruta hasta envolturas, los proveedores se encuentran ubicados en la Central
de Abastos de la Ciudad de Toluca, los proveedores haran entrega de la materia
prima hasta la planta, lo cual permite ahorrar tiempo y facilitar los procesos de

produccion.

Posteriormente, se preparara cada una de las mezclas para los diferentes sabores,
las cuales llevan un proceso mas especifico, desde el lavado de la fruta, preparar la
fruta con la cantidad de agua o leche (segun corresponda) y agregar la cantidad de
azucar necesaria. En el diagrama 2 se puede observar de manera detallada como

se lleva a cabo la produccion de helado.
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Diagrama 2. Proceso de produccién de helado
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1. Recibir la materia prima: los proveedores llevaran hasta la planta la
materia prima por las mafianas, en un horario de 8:00 a 10:00 de la
mafiana; toda la fruta sera recibida en cajas de plastico que
proporcionaran los proveedores, mismas que se les regresan en su
préxima visita, con la intencion de reducir costos y reutilizar este tipo
de embalaje; productos como el azUcar seran entregados en bultos
de 50 kilogramos; otro tipo de materia prima como galletas seran
entregadas en empaques de carton de aproximadamente de 5
kilogramos. Cabe mencionar que mientras alguien esta recibiendo la
materia prima, alguien mas ya esta trabajando en el siguiente paso,
para optimizar tiempo

2. Almacenar la materia prima: toda la materia prima recibida sera
guardada inmediatamente en el almacén que es exclusivo para
materia prima, la fruta tendra que ser trabajada y no debera estar en
el almacén en un periodo mayor a 5 dias; materia prima como

galletas no deberan estar en almacén por un periodo mayor a 15 dias
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Seleccion de fruta: se seleccionara la fruta de manera manual sobre
charolas de pléastico, para garantizar la mejor calidad del producto y
de acuerdo a sus caracteristicas de tamafio y textura se separa para
continuar el proceso. Este proceso tarda alrededor de 10 minutos
Lavado de fruta: una vez que se ha identificado la fruta de acuerdo
a sus caracteristicas, la fruta sera trasladada a la maquina de lavado,
la méquina lavard y desinfectard a fondo las frutas, eliminando la
suciedad de lugares dificiles de alcanzar, también eliminara
contaminantes nocivos y todo esto permitira ofrecer una mayor
seguridad alimentaria y a la vez que aumentara la vida util de la fruta;
el proceso serd a través de movimientos circulares que sumergen
completamente el producto en diferentes bahias durante el lavado, la
maguina cuenta con cestas de metal resistentes, que facilitan la
descarga de la fruta de manera automética, las cuales puedan
recoger rapidamente el producto al momento de completar el ciclo.
Este proceso tendra un tiempo estimado de 15 minutos

Extraer pulpa de la fruta: ya lavada y desinfectada la fruta, se
comienzan a preparar las combinaciones necesarias para cada
sabor, en este paso se hara uso de diferente tipo de maquinaria

dependiendo la preparacion del producto y el sabor:

« Maquina para extraer la pulpa de las frutas: la maquina
ademas de extraer la pulpa quita las cascaras y huesos de la
fruta, cuenta con dos tolvas que facilitan la extracciéon de la pulpa
de la fruta, una tolva para la descarga de la pulpa y otra para la
descarga de desperdicio, ademas de una tapa desmontable que
facilita el proceso

e Licuadora: para picar o licuar la fruta y obtener la consistencia
deseada; es un vaso de alta resistencia fabricado en acero
inoxidable, con rompeolas troguelado, cable tomacorriente de

uso rudo, aspas de abanico disefiadas para obtener un molido
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mas denso en mayores cantidades y en menor tiempo, con una
capacidad de 5 litros

Exprimidor: para el caso de jugos de fruta como el limén y la
mandarina, entre otras, se usara un exprimidor de jugo fabricado
en acero inoxidable, dos tipos de conos, uno estandar y otro

chico

Todo este proceso tardara entre 20 y 40 minutos, dependiendo del

tipo de preparacion a realizar

Agregar otros ingredientes: en el momento indicado se agregaran

otros ingredientes como agua, leche y endulzantes para obtener la

mezcla deseada, se usaran diferentes utensilios para tener las

cantidades correctas.

Bascula mostrador: con bateria recargable, plato de acero
inoxidable con perfiles angulados para evitar derrames,
dispositivo protector contra golpes o sobrepeso y una capacidad
de hasta 40 kg

Bascula tazon: para medir porciones pequefias con funciones
de calculo de peso y volumen, tazon de acero inoxidable, que
calcule peso en gramos y onzas; ademas que calcule volumen
en mililitros, onzas y tazas para medir agua, leche y otros
liquidos; con una capacidad de 5 kg y que sea totalmente
portatil

Parrillas de coccién: para las mezclas que necesitaran de
fuego, se usaran parrillas superiores en hierro fundido
montadas sobre cubierta semi-sellada, fabricadas totalmente
en lamina de acero inoxidable, con charolas para recoleccion

de escurrimientos

Este proceso tardara aproximadamente de 20 a 30 minutos
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10.

Vaciarlo a la nevera: una vez que se tiene la mezcla lista, se coloca
en la nevera por aproximadamente 45 minutos hasta obtener la
consistencia deseada, la nevera dara aviso del momento indicado
para retirar la nieve de la maquina. La maquina para fabricar helado
y nieve de garrafa esta fabricada en acero inoxidable, con un rango
de temperatura menor a 35 °C, cuenta con un termometro integrado,
uso de gas ecoldgico para mayor desempefio y ahorro de energia
Refrigeracion en almacén: una vez que la nieve esta lista, es
necesario vaciarla a los botes para almacenaje y dejarlo reposar en
congeladores en el area de almacenamiento de producto terminado
antes de ponerlo a la venta, esto para que la nieve termine de obtener
la consistencia correcta. Las caracteristicas del equipo a necesitar
para este paso son las siguientes:

o Botes para helado: elaborados con acero inoxidable,
capacidad para 12 litros de helado, con medidas de 20 cm de
ancho por 20 cm de largo y 30 cm de altura

o Congeladores: ahorradores de energia eléctrica, con puertas
deslizables de cristal templado, termostato graduable que
permita un rango de temperatura de -16 °C a -26 °C

Presentacion final: cuando la nieve tiene la consistencia correcta,

se colocara en canastillas, que seran colocadas en la vitrina de

exhibicién para su venta final, la vitrina cuenta con iluminacion interna
para la exhibicion del helado y con iluminacién externa para la
exhibicién del logo de la empresa, cristal curvo para la parte de
exhibicion, la cubierta superior y repisa en acero inoxidable, puertas

desmontables de cristal, temperatura de operaciéon de -15 °C a -18

°C y trabaja con congelacion por aire que mantiene el helado listo

para servir

Distribucion: recordar que hay dos canales de distribucion, el

primero sera la Paleteria y el segundo sera a través de la unidad

movil que lo distribuira en diferentes zonas. Para el caso de la unidad
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movil se empleara una camioneta tipo Food Truck, la cual cuenta con
puertas amortiguadas, todos los accesorios del camion tienen rieles
para cerrar completamente la unidad de venta, mesas plegables de
acero inoxidable, muebles de acero inoxidable, toldos antilluvia,
anuncios espectaculares de luz led, anuncios espectaculares a nivel
barra, lavabo acero inoxidable y sistema de red eléctrica para

electrométricos

En el diagrama 3 se puede observar detalladamente el proceso que se realiza para
preparar los diferentes tipos de paletas que ofrecera la empresa, para la elaboracion
de las paletas de hielo se necesita diferente tipo de frutas e ingredientes, ademas

de los moldes dependiendo de la presentacion de las paletas.

Diagrama 3. Proceso de produccion de paletas
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Fuente: Elaboracion propia

1. Recibir la materia prima: los proveedores llevaran hasta la planta la
materia prima por las mafanas, en un horario de 8:00 a 10:00 de la
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2.

mafana; toda la fruta sera recibida en cajas de plastico que
proporcionaran los proveedores, mismas que se les regresan en su
proxima visita, con la intencion de reducir costos y reutilizar este tipo
de embalaje; productos como el azGcar seran entregados en bultos de
50 kilogramos; otro tipo de materia prima como galletas seran
entregadas en empaques de carton de aproximadamente de 5
kilogramos. Cabe mencionar que mientras alguien esta recibiendo la
materia prima, alguien mas ya esta trabajando en el siguiente paso,
para optimizar tiempo

Almacenar la materia prima: toda la materia prima recibida sera
guardada inmediatamente en el almacén que es exclusivo para
materia prima, la fruta tendra que ser trabajada y no debera estar en
el almacén en un periodo mayor a 5 dias; materia prima como galletas
no deberan estar en almacén por un periodo mayor a 15 dias
Seleccion de fruta: se seleccionara la fruta de manera manual sobre
charolas de plastico, para garantizar la mejor calidad del producto y
de acuerdo a sus caracteristicas de tamafio y textura se separa para
continuar el proceso. Este proceso tarda alrededor de 10 minutos
Lavado de fruta: una vez que se ha identificado la fruta de acuerdo a
sus caracteristicas, la fruta sera trasladada a la maquina de lavado, la
maquina lavara y desinfectard a fondo las frutas, eliminando la
suciedad de lugares dificiles de alcanzar, también eliminara
contaminantes nocivos y todo esto permitird ofrecer una mayor
seguridad alimentaria y a la vez que aumentara la vida util de la fruta;
el proceso sera a través de movimientos circulares que sumergen
completamente el producto en diferentes bahias durante el lavado, la
maquina cuenta con cestas de metal resistentes, que faciliten la
descarga de la fruta de manera automatica, las cuales puedan recoger
rapidamente el producto al momento de completar el ciclo. Este

proceso tendra un tiempo estimado de 15 minutos
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5. Extraer pulpa de la fruta: ya lavada y desinfectada la fruta, se
comienzan a preparar las combinaciones necesarias para cada sabor,
en este paso se hara uso de diferente tipo de maquinaria dependiendo
la preparacion del producto y el sabor:

. Maquina para extraer la pulpa de las frutas: la maquina
ademas de extraer la pulpa quita las cdscaras y huesos de la
fruta, cuenta con dos tolvas que facilitan la extraccién de la
pulpa de la fruta, una tolva para la descarga de la pulpa y otra
para la descarga de desperdicio, ademas de una tapa
desmontable que facilita el proceso

. Licuadora: para picar o licuar la fruta y obtener la consistencia
deseada; es un vaso de alta resistencia fabricado en acero
inoxidable, con rompeolas troquelado, cable tomacorriente de
uso rudo, aspas de abanico disefiadas para obtener un molido
mas denso en mayores cantidades y en menor tiempo, con una
capacidad de 5 litros

. Exprimidor: para el caso de jugos de fruta como el limén vy la
mandarina, entre otras, se usardn exprimidores de jugo
fabricados en acero inoxidable, dos tipos de conos, uno

estandar y otro chico

Todo este proceso tardara entre 20 y 40 minutos, dependiendo del tipo de

preparacion a realizar

6. Agregar otros ingredientes: en el momento indicado se agregaran
otros ingredientes como agua, leche y endulzantes para obtener la
mezcla deseada, se usaran diferentes utensilios para tener las
cantidades correctas.

e Bascula mostrador: con bateria recargable, plato de acero
inoxidable con perfiles angulados para evitar derrames,
dispositivo protector contra golpes o sobrepeso y una capacidad
de hasta 40 kg
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e Basculatazon: para medir porciones pequefias con funciones
de calculo de peso y volumen, tazon de acero inoxidable, que
calcule peso en gramos y onzas; ademas que calcule volumen
en mililitros, onzas y tazas para medir agua, leche y otros
liguidos; con una capacidad de 5 kg y que sea totalmente
portatil

e Parrillas de coccioén: para las mezclas que necesitaran de
fuego, se usardn parrillas superiores en hierro fundido
montadas sobre cubierta semi-sellada, fabricadas totalmente
en lamina de acero inoxidable, con charolas para recoleccion

de escurrimientos
Este proceso tardara aproximadamente de 20 a 30 minutos

7. Vaciarlo al molde: una vez que se tiene la mezcla lista, se coloca en
el molde, los moldes a utilizar estan fabricados completamente en
acero inoxidable de 0.55 milimetros que permitan acelerar la
congelacion y aumentar la productividad, la soldadura debera ser de
plasma de arriba abajo, incluyen soporte y alineador para los palos

8. Colocar palos: colocar los palillos sobre los sujetadores para los
palos, con ayuda de los alineadores centrar bien cada palo y tapar el
molde con los sujetadores. Este paso tardara 3 minutos

9. Ponerlas en la maquina para paletas: cuando los palos hayan sido
colocados sobre el molde, introducir el molde a la maquina para que
comience el proceso de congelacion, la maquina esta fabricada en
acero inoxidable, arrancador y control de temperatura, tinel de
enfriamiento con agitador integrado, equipo refrigerado auto contenido

10.Sacar paletas: una vez obtenida la consistencia deseada, pasar el
molde al otro lado de la maquina para sacar las paletas del molde,
este paso necesitara 20 minutos para la congelacion de las paletas y

3 minutos para retirarlas del molde
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11.Retirar alineadores de las paletas: una vez retiradas del molde, se
presionan los lados laterales de los sujetadores para desprender las
paletas

12.Colocar empaque: obtenida cada una de las paletas, colocar la
envoltura correspondiente a cada una de las paletas, tiempo
aproximado 10 minutos

13.Poner en refrigeracion: colocarlas en refrigeracion y ya estan listas
para la venta

14.Distribucidn: recordar que hay dos canales de distribucion, el primero
sera la Paleteria y el segundo sera a través de la unidad mévil que lo
distribuird en diferentes zonas. Para el caso de la unidad movil se
empleara una camioneta tipo Food Truck, la cual cuenta con puertas
amortiguadas, todos los accesorios del camién tienen rieles para
cerrar completamente la unidad de venta, mesas plegables de acero
inoxidable, muebles de acero inoxidable, toldos antilluvia, anuncios
espectaculares de luz led, anuncios espectaculares a nivel barra,
lavabo acero inoxidable y sistema de red eléctrica para

electrométricos.

En el diagrama 4 se puede observar detalladamente el proceso de produccién para
la elaboracion de las aguas de sabor, cabe mencionar que el principal ingrediente
aqui es la fruta y el agua, este es un producto mas fresco, por lo que se busca que

los consumidores lo busquen por ser un producto refrescante.
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Diagrama 4. Proceso de produccién de aguas de sabor
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Fuente: Elaboracién propia

Recibir la materia prima: los proveedores llevaran hasta la planta la
materia prima por las mafianas, en un horario de 8:00 a 10:00 de la
mafiana; toda la fruta sera recibida en cajas de plastico que
proporcionaran los proveedores, mismas que se les regresan en su
préxima visita, con la intencion de reducir costos y reutilizar este tipo
de embalaje; productos como el azicar seran entregados en bultos de
50 kilogramos. Cabe mencionar que mientras alguien esta recibiendo
la materia prima, alguien mas ya esta trabajando en el siguiente paso,
para optimizar tiempo

Almacenar la materia prima: toda la materia prima recibida sera
guardada inmediatamente en el almacén que es exclusivo para
materia prima, la fruta tendra que ser trabajada y no debera estar en
el almacén en un periodo mayor a 5 dias

Seleccion de fruta: se seleccionara la fruta de manera manual sobre

charolas de plastico, para garantizar la mejor calidad del producto y
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de acuerdo a sus caracteristicas de tamafio y textura se separa para
continuar el proceso. Este proceso tarda alrededor de 10 minutos
Lavado de fruta: una vez que se ha identificado la fruta de acuerdo a
sus caracteristicas, la fruta sera trasladada a la maquina de lavado, la
maquina lavara y desinfectara a fondo las frutas, eliminando la
suciedad de Ilugares dificiles de alcanzar, también eliminara
contaminantes nocivos y todo esto permitira ofrecer una mayor
seguridad alimentaria y a la vez que aumentara la vida util de la fruta;
el proceso sera a través de movimientos circulares que sumergen
completamente el producto en diferentes bahias durante el lavado, la
maquina cuenta con cestas de metal resistentes, que faciliten la
descarga de la fruta de manera automatica, las cuales puedan recoger
rapidamente el producto al momento de completar el ciclo. Este
proceso tendra un tiempo estimado de 15 minutos

Extraer pulpa de la fruta: ya lavada y desinfectada la fruta, se
comienzan a preparar las combinaciones necesarias para cada sabor,
en este paso se hara uso de diferente tipo de maquinaria dependiendo
la preparacion del producto y el sabor:

. Maquina para extraer la pulpa de las frutas: la maquina
ademas de extraer la pulpa quita las cascaras y huesos de la
fruta, cuenta con dos tolvas que facilitan la extraccién de la
pulpa de la fruta, una tolva para la descarga de la pulpa y otra
para la descarga de desperdicio, ademas de una tapa

desmontable que facilita el proceso

e Licuadora: para picar o licuar la fruta y obtener la consistencia
deseada; es un vaso de alta resistencia fabricado en acero
inoxidable, con rompeolas troguelado, cable tomacorriente de
uso rudo, aspas de abanico disefiadas para obtener un molido
mas denso en mayores cantidades y en menor tiempo, con una

capacidad de 5 litros
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Exprimidor: para el caso de jugos de fruta como el limén y la
mandarina, entre otras, se usaran exprimidores de jugo
fabricados en acero inoxidable, dos tipos de conos, uno estandar

y otro chico

Todo este proceso tardara entre 15 y 20 minutos, dependiendo del tipo de

preparacion a realizar

6. Agregar otros ingredientes: en el momento indicado se agregara el

agua y endulzantes para obtener el sabor deseado, se usaran

diferentes utensilios para tener las cantidades correctas

Bascula mostrador: con bateria recargable, plato de acero
inoxidable con perfiles angulados para evitar derrames,
dispositivo protector contra golpes o sobrepeso y una capacidad
de hasta 40 kg

Bascula tazén: para medir porciones pequefias con funciones
de célculo de peso y volumen, tazén de acero inoxidable, que
calcule peso en gramos y onzas; ademas que calcule volumen
en mililitros, onzas y tazas para medir agua, leche y otros
liquidos; con una capacidad de 5 kg y que sea totalmente portatil
Parrillas de coccion: para las aguas que necesitaran de fuego,
se usaran parrillas superiores en hierro fundido montadas sobre
cubierta semi-sellada, fabricadas totalmente en lamina de acero

inoxidable, con charolas para recoleccién de escurrimientos

Este proceso tardara aproximadamente de 5 a 10 minutos

7. Vaciarlo al bote de exhibicion: una vez que se tiene el agua lista, se

vacia en el bote y colocarlo en el mostrador, ya listo para la venta

8. Distribucién: recordar que hay dos canales de distribucion, el primero

sera la Paleteria y el segundo seréa a través de la unidad movil que lo

distribuird en diferentes zonas. Para el caso de la unidad moévil se

empleara una camioneta tipo Food Truck, la cual cuenta con puertas
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amortiguadas, todos los accesorios del camion tienen rieles para

cerrar completamente la unidad de venta, mesas plegables de acero

inoxidable, muebles de acero inoxidable, toldos antilluvia, anuncios

espectaculares de luz led, anuncios espectaculares a nivel barra,

lavabo acero inoxidable y sistema de

electrométricos.

red eléctrica para

En la tabla 21 se menciona el monto total requerido para la inversion inicial reflejado

por los costos relacionados con el equipo de produccidn que seran requeridos desde

el inicio, tal y como es maquinaria y utensilios, ademas del equipo de produccion

que se ocupara para repartir los productos.

Tabla 21. Costos del eq

produccion

CONCEPTO MONTO CANTIDAD MONTO TOTAL
MAQUINARIA $510,000.00
Maquina para lavar la fruta $75,000.00 1 $75,000.00
Maquina extractora de pulpa de fruta $75,000.00 1 $75,000.00
Maquina para paletas y helado $80,000.00 1 $80,000.00
Congeladores $20,000.00 2 $40,000.00
Vitrina de exhibicién con canastillas $80,000.00 3 $240,000.00
UTENSILIOS $16,000.00
Licuadora $1,500.00 1 $1,500.00
Extractor $1,500.00 1 $1,500.00
Bascula mostrador $1,000.00 1 $1,000.00
Bascula tazén $700.00 1 $700.00
Parrillas de coccion $4,000.00 1 $4,000.00
Recipientes para mezclar $200.00 15 $3,000.00
Cucharas para preparacion $40.00 15 $600.00
Cucharas para servir helado $200.00 6 $1,200.00
Charolas para seleccionar fruta $100.00 10 $1,000.00
Paquete de cuchillos $1,500.00 1 $1,500.00
EQUIPO DE REPARTO $100,000.00
Camioneta $100,000.00 1 $100,000.00
TOTAL $626,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Son tres rubros principales que incluyen diferentes conceptos, por ejemplo el
primero, se refiere al monto total por la maquinaria que se ocupa para la produccion
de los productos hasta que llega al consumidor final, el monto total para este
concepto es de $510,000.00; para los utensilios que seran necesarios para la
fabricacion de los productos se requiere de un monto de $16,000.00; finalmente
para adquirir el equipo de reparto se ocupan $100,000.00; el monto total de los
costos para el equipo de produccion es de $626,000.00.

4.5 Lay out

Para tener la infraestructura correcta dentro de la empresa se invertiran $10,000.00,
para acondicionar la planta en cuanto divisiones respecto un area con otra; en la
ilustracion 13 se muestran las diferentes areas con las que contara la empresa. La
parte posterior estara enfocada a la elaboracion de los productos, en la cual se
encontraran el area de produccion, los almacenesy las oficinas; en el lado izquierdo
se encontrara el area de carga y descarga y el estacionamiento tanto para
empleados y clientes, al frente del lado derecho sera el area destinada a la venta

de los productos.
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llustracién 13. Lay out de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia

A continuacion se describen cada una de las areas de la empresa y los costos que
implica amueblar cada una de las areas que estaran dentro de la empresa, como
son: areas de carga y descarga, los almacenes, las divisiones dentro del area de
produccion, el &rea administrativa, el comedor, los bafios y lo que sera la Paleteria,

el establecimiento principal para la venta de los productos.
Area de descarga

El area de descarga estara destinada exclusivamente para los proveedores de la
materia prima, para que puedan descargar la mercancia de manera facil y sin
complicaciones, es por eso que esta conectada directamente con el almacén de

materia prima.

Area de carga
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El &rea de carga es exclusiva para la unidad movil que distribuira la mercancia en
distintas localidades, para que pueda cargar la mercancia que se va a distribuir sin
mayor complejidad, es por eso que esta conectada con el almacén de producto

terminado para facilitar el proceso.
Estacionamiento

La empresa contara con un estacionamiento, al cual tendrdn acceso los
trabajadores, al igual que los clientes, el estacionamiento serd el mismo para
empleados y para clientes, los lugares estardn marcados haciendo referencia
cuales son para las personas que laboran en la planta y cuales para los

consumidores.
Almacenes

Habra tres almacenes para los distintos tipos de productos dentro de la empresa, el
primero es para la materia prima que se utilizard para la produccion de los
productos, el segundo es para los productos terminados y el tercero serd un

almacén administrativo.
Almaceén para materia prima

En el almacén para materia prima, se almacenara toda la fruta y demas ingredientes
que son parte del proceso de produccion o que complementan a los productos para
su venta final, como conos, vasos, cucharas y entre otros, este almacén estara
ligado al area de descarga, para que sea mas facil para los proveedores descargar
la mercancia y agilizar los procesos. En este almacén se encontraran dos estantes
para el almacenamiento de la materia prima, cada estante tiene un costo de
$5,000.00 (ver tabla 22).

Almacén de producto terminado

El almacén de producto terminado tendré las paletas y helados hasta que terminen

su proceso de enfriamiento y puedan salir a la venta, este almacén estarda ligado a
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la puerta de la zona de carga para facilitar el llenado de las unidades moviles. En
este almacén se contara con dos congeladores para almacenar el producto, los
congeladores estdn descritos en el apartado 4.4 que describe el proceso de
produccion, cada congelador tiene un costo de adquisicion de $20,000.00 (ver tabla
21).

Almacén administrativo

El almacén administrativo contara con un estante para todo lo relacionado con la
oficina, como papeleria y lo que se relacione con mantenimiento y limpieza. En total
seran tres estantes los que se ocuparan para los almacenes, en la tabla 22 se

muestra el costo total de los estantes.

Tabla 22. Mobiliario para almacén

CONCEPTO MONTO CANTIDAD MONTO TOTAL

Estantes para Aimacén de materia prima | $5,000.00 2 $10,000.00
Estantes para Aimacén administrativo $5,000.00 1 $5,000.00
TOTAL $15,000.00

Fuente: Elaboracion propia

En total se ocuparan tres estantes para los almacenes, dos para almacenar la
materia primay un tercer estante para productos administrativos y de limpieza, cada
estante tiene un costo unitario de $5,000.00; para el Almacén de materia prima un
total de $10,000.00 por los dos estantes, para el Almacén administrativo solo

$5,000.00, por lo que en total $15,000.00 para equipar los almacenes.
Area de produccion

Esta area estarad dividida de acuerdo a los procesos de produccion que se
mencionaron anteriormente en el apartado 4.4 Proceso de Produccion, un area de

lavado, en el que se encuentra la maquina que lavara la fruta; uno de coccion; otro

134



para la preparacion de las mezclas; otro para las maquinas principales, en el que
se encuentra la maquina para paletas y helados; uno mas para el empaque. Para
mas detalles consultar los diagramas 2, 3y 4 que hacen referencia a los procesos

de produccion y la tabla 21 para consultar costos.
Area administrativa

Es necesario que los administrativos tengan su propio espacio y puedan trabajar,
las oficinas estan cerca de la Paleteria para tener contacto directo con el area de
ventas y cerca al area de produccion para conocer el proceso completo para la
elaboracion de cada uno de los productos. El mobiliario a ocupar en la oficina se

enlista en la tabla 23.

Tabla 23. Costos para equipar oficinas
CONCEPTO MONTO CANTIDAD MONTO TOTAL

Mobiliario para oficina $9,000.00
Escritorios $1,000.00 2 $2,000.00
Sillas ejecutivas $500.00 6 $3,000.00
Archivero $2,000.00 2 $4,000.00
Equipo de computo $12,000.00

Computadoras $5,000.00 2 $10,000.00

Impresoras $2,000.00 1 $2,000.00
TOTAL $21,000.00

Fuente: Elaboracion propia

El monto total requerido para equipar las oficinas esta distribuido en dos conceptos,
el primero corresponde a $9,000.00 para el mobiliario de oficina, por lo que sera
necesario adquirir dos escritorios, cada uno con un costo de $1,000.00, en total
$2,000.00; seis sillas ejecutivas de $500.00 cada una, en total $3,000.00; dos
archiveros de $2,000.00 cada uno, en total $4,000.00; se requieren $12,000.00 para
el equipo de cémputo, dos computadoras de $5,000.00 cada una, en total
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$10,000.00 y una impresora por un monto de $2,000.00; lo que genera un monto
total de $21,000.00.

Comedor

La empresa también contar4 con un area especial designada al comedor, la cual
contara con mesas, sillas y un horno de microondas para que en un momento
determinado los trabajadores puedan comer. En la tabla 24 se muestran los costos

para equipar esta area.

Tabla 24. Costos del mobiliario para comedor

CONCEPTO MONTO CANTIDAD MONTO TOTAL

Mesas para el comedor con 4 sillas $1,000.00 2 $2,000.00
Horno de microondas $2,500.00 1 $2,500.00
TOTAL $4,500.00

Fuente: Elaboracién propia

Para equipar el area destinada al comedor de la empresa se ocuparan dos mesas,
cada una con cuatro sillas, el costo para cada mesa es de $1,000.00, en total
$2,000.00 por las dos mesas y las ocho sillas, ademas de un horno de microondas,
el cual tendra un costo de $2,500.00, en total se ocupan $4,500.00 para cubrir los

gastos para el comedor.
Paleteria

El area destinada a la Paleteria sera la tienda principal en la que se ofreceran los
productos directamente a los consumidores, contard con mesas Yy sillas para que
los clientes puedan consumir sus productos dentro del establecimiento. EI mobiliario

total a utilizar se ve en la tabla 25.
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Tabla 25. Costos de mobiliario en la Paleteria
CONCEPTO MONTO CANTIDAD MONTO TOTAL

Mesas para el establecimiento con 4 sillas | $1,500.00 10 $15,000.00
Mostrador $2,000.00 1 $2,000.00
Caja registradora $3,200.00 1 $3,200.00
TOTAL $20,200.00

Fuente: Elaboracién propia

El &rea de ventas principal contara con diez mesas y cuatro sillas por mesa, cada
mesa con sus respectivas cuatro sillas por un monto de $1,500.00, en total
$15,000.00, un mostrador por $2,000.00 y una caja registradora por un monto de
$3,200.00, en total $20,200.00 para equipar el area de la Paleteria.

Bafios

Existen dos &reas para los bafios, un area dentro de la Paleteria, que son
exclusivamente para los clientes y otra dentro de la planta, los cuales son para todos
los trabajadores de la empresa. El costo del mobiliario de los bafios esta incluido en

el costo de renta.

Una vez mencionadas las areas en las que se encuentra distribuida la planta para
poder operar, en la tabla 26 se muestran los costos totales de todo el mobiliario
necesario para equipar cada area al momento de iniciar con la empresa y arrancar

la produccién.
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Tabla 26. Costos totales para equipar la empresa

CONCEPTO MONTO
Adecuacion de la planta $10,000.00
Mobiliario para almacén $15,000.00
Equipamiento en oficinas | $21,000.00
Mobiliario para oficina $9,000.00
Equipo de computo $12,000.00
Mobiliario para comedor $4,500.00
Mobiliario para Paleteria $20,200.00
TOTAL $70,700.00

Fuente: Elaboracion propia

Por lo que el monto total para equipar la empresa es de $70,700.00 cifra que esta

distribuida en primer término $10,000.00 para la adecuacion de la planta;

$15,000.00 para el mobiliario que se requiere para el almacén; $21,000.00 para

equipar las oficinas, de los cuales $9,000.00 son para mobiliario y $12,000.00 para

el equipo de computo; para el mobiliario del comedor se requieren $4,500;

finalmente $20,200.00 para cubrir el monto requerido para el mobiliario que sera

utilizado en el area de ventas de la Paleteria.
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CAPITULO 5. ESTUDIO ORGANIZATIVO Y LEGAL

Como toda empresa es necesario realizar tramites administrativos y legales que
permitan dar de alta a la empresa y operar de manera correcta, asi como identificar
las principales actividades que se llevan a cabo y el personal asignado para cada
actividad.

5.1 Aspectos juridicos

Al momento de iniciar con la empresa se constituira como Sociedad Anonima de
Capital Variable, ya que en la Ley General de Sociedades Mercantiles (LGSM, 2018)
en el capitulo V De la sociedad an6nima, menciona que la sociedad anonima es la
gue existe bajo una denominacién y se compone exclusivamente de socios cuya

obligacion se limita al pago de sus acciones.

La denominacién se formara libremente, seguida de las palabras “Sociedad
Anonima de Capital Variable” (S.A. de C.V.), en el art. 89 de la (LGSM, 2018) se
establecen los requisitos para dar de alta una empresa bajo el régimen como

sociedad anénima:

I.  Que haya dos socios como minimo, y que cada uno de ellos suscriba
una acciéon por lo menos;
II.  Que el contrato social establezca el monto minimo del capital social y
gue esté integramente suscrito;
lll.  Que se exhiba en dinero efectivo, cuando menos el veinte por ciento
del valor de cada accidén pagadera en numerario, y
IV. Que se exhiba integramente el valor de cada accion que haya de

pagarse, en todo o en parte, con bienes distintos del numerario.

El art.90 de la (LGSM, 2018) menciona que la sociedad andénima puede constituirse
por la comparecencia ante fedatario publico, de las personas que otorguen la
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escritura o poliza correspondiente, o por suscripcion publica. La escritura

constitutiva o poliza de la sociedad anonima debe contener de acuerdo al art. 6:

VI.

VII.
VIII.

XI.

Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o
morales que constituyan la sociedad,

El objeto de la sociedad;

Su razon social o denominacion;

Su duracion, misma que podra ser indefinida;

El importe del capital social;

La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes;
el valor atribuido a éstos y el criterio seguido para su valorizacion.
Cuando el capital sea variable, asi se expresara indicandose el
minimo que se fije;

El domicilio de la sociedad;

La manera conforme a la cual haya de administrarse la sociedad y las
facultades de los administradores;

El nombramiento de los administradores y la designacion de los que
han de llevar la firma social;

La manera de hacer la distribucion de las utilidades y pérdidas entre
los miembros de la sociedad;

El importe del fondo de reserva,

Y de acuerdo al art. 91 debe contener:

La parte exhibida del capital social;

El nimero, valor nominal y naturaleza de las acciones en que se divide
el capital social. Si el capital se integra mediante diversas o sucesivas
series de acciones, las mencionas del importe del capital social y del
numero de acciones se concretaran en cada emision, a los totales que
se alcancen con cada una de dichas series. Cuando asi lo prevenga
el contrato social, podra omitirse el valor nominal de las acciones, en

cuyo caso se omitira también el importe del capital social.
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VI.

VII.

La forma y términos en que deba pagarse la parte insoluta de las

acciones;

La participacion en las utilidades concedidas a los fundadores;

El nombramiento de uno o varios comisarios;

Las facultades de la Asamblea General y las condiciones para la

validez de sus deliberaciones, asi como para el ejercicio del derecho

de voto, en cuanto las disposiciones legales puedan ser modificadas

por la voluntad de los socios.

En su caso, las estipulaciones que:

a.

Impongan restricciones, de cualquier naturaleza, a la
transmision de propiedad o derechos, respecto de las acciones
de una misma serie o clase representativas del capital social,
Establezcan causales de exclusién de socios o para ejercer
derechos de separacion, de retiro, o bien, para amortizar
acciones, asi como el precio o las bases para su determinacion,
Permitan emitir acciones que:
i. No confieran derecho de voto o que el voto se restrinja a
algunos asuntos
ii. Otorguen derechos sociales no econémicos distintos al
derecho de voto o exclusivamente el derecho de voto
iii. Confieran el derecho de veto o requieran del voto
favorable de uno o méas accionistas, respecto de las
resoluciones de la asamblea general de accionistas
Implementen mecanismos a seguir en caso de que los
accionistas no lleguen a acuerdos respecto de asuntos
especificos,
Amplien, limiten o nieguen el derecho de suscripcion, en el que
los accionistas tendran derecho preferente, en proporcion al
namero de sus acciones, para suscribir las que emitan en caso

de aumento del capital social,
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f. Permitan limitar la responsabilidad en los dafios y perjuicios
ocasionados por sus consejeros y funcionarios, derivados de
los actos que ejecuten o por las decisiones que adopten,
siempre que no se trate de actos dolosos o de mala fe, o bien,

ilicitos conforme a la (LGSM, 2018) u otras leyes.

En la seccion segunda De las acciones, el art. 111 de la (LGSM, 2018) hace
referencia a que las acciones en que se divide el capital social de una sociedad
anonima estaran representadas por titulos nominativos que serviran para acreditar
y transmitir la calidad y los derechos de socio, y se regiran por las disposiciones
relativas a valores literales, en lo que sea compatible con su naturaleza y no sea
modificado por la (LGSM, 2018).

En la (LGSM, 2018) en el Capitulo VIII De las sociedades de capital variable en el
art. 213 menciona que en las sociedades de capital variable el capital social sera
susceptible de aumento por aportaciones posteriores de los socios o por la admision
de nuevos socios, y de disminucion de dicho capital por retiro parcial o total de las
aportaciones.

Las sociedades de capital variable se regiran por las disposiciones que
correspondan a la especie de sociedad de que se trate, y por las de la sociedad
anonima relativa a balances y responsabilidades de los administradores, salvo las

modificaciones que se establecen en el presente capitulo.

De acuerdo al Instituto Tecnoldgico y de Estudios Superiores de Monterrey (ITESM,
2018) uno de los trdmites legales para dar de alta una empresa es la constitucion
de la sociedad, la cual se formaliza mediante un contrato social denominado
escritura constitutiva, a través de un Notario Publico, en el que se establezcan los
requisitos y reglas a partir de las cuales habra de funcionar la empresa, algunos de

los datos que contienen son:

o Datos generales de los socios
o Objeto social
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o Denominacion o razén social
. Duracion de la sociedad
Importe del capital social
Domicilio social

Organo de administracion
Vigilancia

Bases para la liquidacion

Este contrato, también llamado “estatutos” debe ser otorgado en escritura ante
notario publico, e inscrito en el Registro Publico de Comercio de la Secretaria de
Comercio y Fomento Industrial (SECOFI), dentro de los 15 dias siguientes a su

suscripcion.

Para dar de alta la empresa sera necesario darla de alta ante la Secretaria de

Hacienda y Crédito Publico (SHCP, 2018a) es necesario realizar algunos tramites:

. Apertura de una cuenta: la apertura de una cuenta tendra un costo
de $5,000, la cual se vera reflejada en los gastos financieros del primer
afo (ver tabla 27), este monto se cubrirda por Gnica vez durante el

primer afio.

Tabla 27. Costo por apertura de cuenta
Gastos financieros
Apertura de cuenta $5,000.00
TOTAL $5,000.00
Fuente: Elaboracion propia

o Aviso de Declaraciones de Apertura de Establecimientos
Mercantiles: tramite que deberan realizar por escrito las personas
fisicas o morales interesadas en operar un establecimiento mercantil

cuyo giro no requiera licencia de funcionamiento en términos de la Ley
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de Establecimientos Mercantiles, previamente al inicio de actividades
(Delegacion Benito Juaréz, 2018a). El costo del tramite es gratuito

o Registro de marca: el registro da el derecho al uso exclusivo en el
territorio nacional por 10 afios, ya que distingue los productos o
servicios de otros existentes en el mercado, ademas ayuda a iniciar
acciones legales por posible uso indebido y puede otorgar licencias de
uso o franquicias (GOB, 2018). El registro tiene un costo de $3,000.00
(ver tabla 28)

Tabla 28. Costo por el registro de marca

CONCEPTO MONTO TOTAL

Registro de marca $3,000.00
TOTAL $3,000.00
Fuente: Elaboracion propia con informacion de (GOB, 2018)

. Anuncio exterior: es opcional, pero se realizara durante dos meses
previos a la apertura de la empresa, ya que el permiso publicitario es
fundamental para poder repartir publicidad, de acuerdo al (Codigo
Postal MX, 2018) el costo para estructuras sin iluminacion en exterior
o interior, mobiliario urbano, autosoportados es de 1.21 salarios
minimos acordes al area geogréfica; considerando un salario minimo
de 88.36 de acuerdo al (Salario minimo 2018, 2018), el espectacular
sera exhibido por un periodo de 60 dias previos a la apertura del
negocio. El costo sera de $6,415.00 (ver tabla 29)

Tabla 29. Costo de anuncio al exterior
Anuncio exterior $6,415.00
TOTAL $6,415.00
Fuente: Elaboracién propia con informacién de (Salario minimo 2018, 2018)
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Inscripcién en el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano
en la Secretaria de Economia: el Sistema de Informacion
Empresarial Mexicano es un instrumento de informacion, promocion y
consulta de las empresas industriales, comerciales y de servicios que
operan en nuestro pais, el cual identifica la oferta y demanda de
productos y servicios de las empresas registradas (SE, 2018). El costo
por el tramite es de $640.00 (ver tabla 30)

Tabla 30. Costo de inscripcion al SIEM

CONCEPTO MONTO TOTAL

Inscripcion en el Sistema de Informacion Empresarial Mexicano $640.00

TOTAL

$640.00

Fuente: Elaboracion propia con informacion de (SE, 2018)

Inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes: las personas
morales de nueva creacion a través de sus representantes legales,
como son entre otras: asociaciones civiles, sociedades civiles,
sociedades andnimas, sociedades de responsabilidad limitada,
sindicatos, partidos politicos, asociaciones religiosas, sociedades
cooperativas, sociedades de produccion rural, y otras personas
morales deberan realizar su inscripcion en el RFC (SHCP, 2018b), el
costo del tramite es gratuito. A continuacion se muestra el monto total

pagado para dar de alta a la empresa.
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Tabla 31. Constituciéon de la empresa
CONCEPTO MONTO TOTAL

Aviso de Declaraciones de Apertura de Establecimientos Mercantiles $0.00
Registro de marca $3,000
Anuncio exterior $6,415.00
Inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes $0.00
Inscripcién en el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano $640
TOTAL $10,055.00
Fuente: Elaboracién propia con informacién de (GOB, 2018), (Codigo Postal MX, 2018) y
(SE, 2018)

En la tabla 31 se muestran todos los costos totales al momento de dar de alta a la
empresa; el Aviso de Declaraciones de Apertura de Establecimientos Mercantiles y
la Inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes son tramites gratuitos;
mientras que el Registro de marca tiene un costo de $3,000.00; el pago por el
anuncio exterior es de $6,415.00, monto que cubre dos meses de exhibicion; la
Inscripcidn en el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano en la Secretaria de
Economia representa un costo de $640.00; todo esto con un total de $10,055.00

para constituir la empresa.

5.2 Personal

La empresa contara con un total de 6 empleados; de los cuales habra un gerente,
un auxiliar administrativo, dos personas en el area de produccion y dos personas
dedicadas exclusivamente a la venta de los productos que se ofreceran; se

encontraran organizados como se muestra en la tabla 32.
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Tabla 32. Personal de la empresa

NO.DE SUELDO I\iI;JIEIS_l[J)SL
PUESTOS MENSUAL TOTAL
Gerente 1 $12,000.00| $12,000.00
Auxiliar administrativo 1 $7,500.00 $7,500.00
Personal en produccién 2 $5,400.00, $10,800.00
Personal en ventas 2 $5,400.00| $10,800.00
Total 6 $41,100.00

*Los sueldos incluyen prestaciones
Fuente: Elaboracién propia

El gerente tendra un sueldo mensual de $12,000.00; el sueldo del auxiliar
administrativo sera de $7,500.00; para el caso del area de produccion el sueldo sera
de $5,400.00 para cada una de las personas en el &rea, por lo que en total al mes
se tendra un gasto de $10,800.00 para cubrir los sueldos en esta area; en el area
de ventas los sueldos seran de $5,400.00, el sueldo mensual total para los dos
empleados que cubren esta area sera de $10,800.00; por lo que en total $41,100.00
seran destinados para cubrir los sueldos mensuales de las personas que trabajaran

en la empresa.

5.3 Organigrama

La empresa tendra un organigrama estructurado como se muestra en el diagrama
5; el gerente general encabezara el diagrama, ya que sera el responsable de las
actividades y la persona al frente; posteriormente el auxiliar administrativo es quien
lo respaldara en las actividades que sean necesarias; finalmente las personas que

se encuentran en el area de ventas y produccién.
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Diagrama 5. Organigrama de la empresa

Gerente general

Auxiliar | |
administrativo

Personal en Personal en
ventas produccion

Fuente: Elaboracion propia

El Gerente General sera el responsable de las operaciones que se realicen en la
empresa; el auxiliar administrativo apoyara al gerente general en distintas
actividades, ademas tendran a cargo al personal de produccién y ventas para sacar
adelante las actividades de la empresa; mientras que el personal en ventas y

produccion se enfocara en las actividades que les sean asignadas en su area.

5.4 Descripcion de actividades
Gerente general

Seréa la persona al frente de la empresay el encargado de revisar que todo esté bajo
control, en conjunto con los demas trabajadores, deberd de tratar de detectar
posibles complicaciones a tiempo para darles pronto solucién y de ser posible lograr

evitarlas.
Sus principales funciones son las siguientes:

e Representar legalmente a la organizacion

e Fijar los objetivos de la empresa
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e Supervisar junto con los responsables las areas de produccion y ventas que
las actividades se realicen correctamente

e Analizar la situacion financiera de la empresa

e Examinar el comportamiento de los consumidores

e Garantizar seguridad dentro de la empresa

e Actividades administrativas de reclutamiento

e Organizar talleres de capacitacion

e Actividades que fomenten el trabajo en equipo y mejoren el rendimiento de
los trabajadores

e Implementar estrategias de mercadotecnia para aumentar el namero de
ventas

e Dar soporte al area de ventas y de produccion cuando se presente mayor

carga de trabajo.

Auxiliar administrativo

Su principal actividad sera apoyar al Gerente con las actividades descritas arriba,
también es responsable del area de produccién y de ventas; es responsable de que
el proceso de produccién sea el correcto garantizando la calidad de los productos,
implementando estrategias para reducir costos y tiempo de produccion sin perder la
calidad y presentacion de los productos, debe garantizar que los productos en
exhibicion sean suficientes para la demanda, generar la menor cantidad de
inventario posible.

Sus principales funciones son las siguientes:

e Medir el nivel y rendimiento de la capacidad de produccion

e Controlar la calidad e higiene de los productos

e Generar informes y reportes a proveedores para tener la materia prima a
tiempo

e Desarrollar y ejecutar un plan de ventas

e Generar informes y reportes de las ventas generadas y que el nivel de

produccion sea el adecuado para satisfacer la demanda
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e Mantener contacto con los clientes
e Dar soporte al area de ventas y de produccion cuando se presente mayor

carga de trabajo.

Personal en ventas

Dos personas se encargaran exclusivamente a la venta de los productos, una se
encontrara en la Paleteria, el cual sera el principal punto de venta principal y una
ma&s se encontrara en la unidad mavil para distribuir los productos a las diferentes
localidades planteadas.

Sus principales funciones son las siguientes:

e Conocer presentaciones y sabores de los productos
e Atender con educacion y simpatia a los clientes
e Recomendar los nuevos productos

e Mantener su lugar de trabajo limpio.

Personal en produccién

En el area de produccidn se encontraran dos personas; una de ellas encargada del
proceso de lavado y limpieza de la fruta, ademas de la preparacién de cada una de
las mezclas para cada uno de los productos, otra persona se encargara de vaciar
las mezclas a los moldes y todo el trabajo relacionado con las méquinas principales
para la fabricacion de los productos y el empaquetado.

Sus principales funciones son las siguientes:

e Recepcion de materia prima

e Seleccionar la fruta para continuar el proceso

e Lavado de fruta

e Preparar las mezclas para los productos

e Colocar las mezclas en la maquina para paletas y helados

e Colocar envolturas necesarias

e Supervisar que al momento de llevar el producto al area de ventas se

encuentra en éptimas condiciones
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Las seis personas que trabajaran en la empresa tendran actividades especificas, en
las cuales deberan enfocarse y cumplir con sus actividades para sacar adelante
cada uno el area en la que se encuentra, respetando tiempos y formas, esto no los
limitara a que tengan la oportunidad de conocer otra area e involucrarse en otro tipo

de actividades, para conocer el comportamiento general de la empresa.
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CAPITULO 6. ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION

Con el estudio financiero se identifican todos los costos y gastos de operacion que
tendra la empresa, esto permitira establecer un monto de inversion inicial; también
se identifican los ingresos que se generaran con la venta de los productos; con estos
datos se estima el rendimiento que tiene el proyecto y determinar si es viable o0 no

Su operacion.

6.1 Presupuesto de inversion

El monto total requerido que se ocupa para la inversion inicial contempla maquinaria
y utensilios, los gastos para la constitucién de la empresa, gastos por los contratos
requeridos para poner en marcha la planta, la aseguradora para cubrir todo el
equipo adquirido y el capital de trabajo requerido al inicio de la operacion de la

planta; de manera general el presupuesto de inversion se divide en tres partes:

e Inversién Fija
e Inversioén Diferida

e Capital de Trabajo

Inversioén Fija

El monto de inversion fija corresponde a todo el equipo que se comprara solo al
inicio de la empresa y que con este se podra seguir operando mas adelante (ver
tabla 33); la mayoria de los conceptos ya han sido descritos anteriormente en los

apartados del Capitulo 4 y Capitulo 5.
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Tabla 33. Inversion Fija
CONCEPTO MONTO

Maquinaria $510,000.00
Utensilios $16,000.00
Equipo de reparto $100,000.00
Adecuacion de la planta $10,000.00
Mobiliario para almacén $15,000.00
Equipamiento en oficinas $21,000.00
Mobiliario para comedor $4,500.00
Mobiliario para Paleteria $20,200.00
TOTAL $696,700.00

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 21 y tabla 26

El monto total de la maquinaria que se requiere para el area de produccion es de
$510,000.00; mientras que $16,000.00 seran necesarios para los utensilios a
ocupar en la produccién de los productos; $100,000.00 seran invertidos en el equipo
de reparto, el cual distribuira los productos en diferentes localidades; se necesitaran
$10,000.00 para realizar adecuaciones dentro de la planta; $15,000.00 seran
destinados para el mobiliario dentro del almacén; para equipar las oficinas se
requieren $21,000.00 incluyendo mobiliario y equipo de computo; para el mobiliario
del comedor se requieren $4,500.00; para el mobiliario que se encontrara dentro de
la paleteria en el area de ventas se necesitaran $20,200.00; todos estos conceptos

suman una inversion fija inicial de $696,700.00.

Inversién Diferida

La inversion diferida corresponde a todos aquellos pagos que hay que pagar solo al
inicio como la constitucién de la empresa, contratos o permisos que hay que obtener
para operar, también se considera un costo por la elaboracion del proyecto y un
pago por asegurar la maquinaria (ver tabla 34).
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Tabla 34. Inversién Diferida

CONCEPTO MONTO TOTAL

Constitucion de la empresa $10,055.00
Elaboracién del Proyecto $20,000.00
Contrato de internet, cable, teléfono $1,000.00
Contrato de agua $0.00
Contrato de luz $500.00
Aseguradora $34,835.00

TOTAL $76,445.00

Fuente: Elaboracion propia

Para poder constituir la empresa se requieren $10,055.00; para la elaboracion del
proyecto $20,000.00; el pago por el contrato de internet, cable y teléfono es de
$1,000.00; el trdmite para el contrato del agua no tiene costo; el contrato de luz tiene
un costo de $500.00; el pago por la aseguradora es de $34,385.00; todo esto
representa un monto total de $76,445.00 para la inversion diferida requerida al inicio

del proyecto.

Capital de Trabajo

El capital de trabajo “constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de
activos corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo, para una capacidad y tamano determinados” (Sapag, 2011: 262). La
cantidad que se necesitard para poder financiar los recursos de operacion es de
$30,273.04.

Para calcular el capital de trabajo requerido se estimaron las primeras ventas, las
cuales corresponden a las ventas de la primera semana, del mes uno para el primer
afio de operacion; al igual que las ventas, también se estimaron las gastos para la

primera semana del primer mes de operaciéon de la empresa (ver tabla 35).
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Tabla 35. Ingresos y egresos por mes y semana

Afo 1

EGRESOS

Ingresos por
mes

INGRESOS
Afio 1 Ingresos por Ingresos por
mes semana
$2,700,000.00 $225,000.00 $56,250.00

Ingresos por
semana

$1,464,705.95

$122,058.83

$30,514.71

Fuente: Elaboracion propia

Los ingresos que se han calculado para el primer afio de operacion corresponden a

$2, 700,000.00, de los cuales en promedio $225,000.00 corresponden al primer mes

y $56,250.00 por semana; al igual que los ingresos, también se calcularon los

egresos generados, durante el primer afio se estima una salida de $1, 464,705.95,

de esta cantidad en promedio se estiman $122,058.83 por mes y $30,514.71 por

semana.

En el primer mes se espera obtener un 56% de ingresos respecto a los ingresos de

los siguientes meses, ya que es el arranque de la empresa, los ingresos iran en

aumento conforme el nimero de semanas avance, los egresos corresponden

porcentualmente a los ingresos (ver tabla 36).

Tabla 36. Ingresos y egresos para el mes 1

INGRESOS EGRESOS
Semanas Monto Po_rcentaje de Semanas Monto Porcentaje de
ingresos
Semanal| $6,750.00 12%| Semana 1 $3,661.76 12%
Semana 2| $7,425.00 13%| Semana 2 $4,027.94 13%
Semana 3| $8,167.50 15%| Semana 3 $4,430.74 15%
Semana 4| $8,984.25 16%| Semana 4 $4,873.81 16%
TOTAL $31,326.75 56% | TOTAL $16,994.25 56%

Fuente: Elaboracion propia
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Probablemente durante el primer mes de operacion de la empresa, las ventas sean
menores a las que se esperan durante el resto del proyecto, se estima que para la
primera semana las ventas alcanzadas sean solo del 12% respecto a las ventas que
se han estimado para el resto del afio, este 12% representa los $6,750.00 obtenidos
durante la primera semana de operacion; para la semana dos se espera que las
ventas incrementen a un 13%, lo que representa $7,425.00 obtenidos durante esta
semana; para la semana tres, se espera que las ventas aumenten a un 15%,
obteniendo $8,167.50; para la semana cuatro los ingresos seran de $8,984.25, lo
gue en porcentaje sera el 16%; la venta total de las primeras cuatro semanas sera
de $31,326.75, esto equivale al 56% del total de lo que se espera vender en los

proximos meses.

Los costos de produccion realizados durante el primer mes equivalen
porcentualmente a las ventas que se tengan durante el primer mes, por lo que los
costos para el primer mes equivalen al 56% del total con $16,994.25; por lo que si
en la primera semana las ventas son solo del 12% el costo de produccion para esta
semana sera de $3,661.76; para la semana dos, con el 13% los costos de
produccion seran de $4,027.94; en la semana tres los costos de produccion seran
de $4,430.74, equivalente al 15%; finalmente para la semana cuatro se espera tener
$4,873.81, lo que porcentualmente representara el 16% de las ventas totales del
primer mes. Con estas cifras se estima que es necesario contar $16,994.25 para

cubrir la produccion durante el primer mes.

En la primera semana se cubrirAn también los gastos administrativos que
corresponden al primer mes, por ejemplo: la adquisicion de productos de limpieza,
papeleria, el pago mensual de gas, renta, servicio de teléfono e internet, publicidad,

gastos logisticos y el pago por la apertura de cuenta (ver tabla 37).
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Tabla 37. Gastos para el mes 1

CONCEPTO

Limpieza $6,000.00 $500.00
Gas $12,000.00/ $1,000.00
Papeleria $8,000.00| $666.67
Pago de renta $60,000.00| $5,000.00
Teléfono e internet $6,000.00|  $500.00
Publicidad $6,000.00 $500.00
Logisticos $36,550.00, $3,041.67
Apertura de cuenta $5,000.00| $5,000.00
TOTAL $16,208.33

Fuente: Elaboracion propia

El monto total anual que se estima para los productos de limpieza es de $6,000.00,
por lo que mensualmente se ocuparan $500.00 cantidad que debera ser cubierta
durante la primera semana de operacion, al igual que $1,000.00 de gas, $666.67 de
papeleria, $5,000.00 por el pago de renta, $500.00 por el servicio de teléfono e
internet, $500.00 para gastos de publicidad, $3,041.67 para cubrir gastos logisticos

y $5,000.00 para realizar un Unico pago por la apertura de cuenta.

El pago de sueldo para los trabajadores se hara de manera quincenal, por lo que
para los gastos del primer mes, ademas de cubrir los gastos administrativos durante
la primera semana, al finalizar la segunda semana también debera cubrirse el primer

pago del sueldo de los trabajadores por los dias laborados (ver tabla 38).

Tabla 38. Sueldos (primer pago)
NO. DE SUELDO SUELDO

FUESTO EMPLEADOS QUINCENAL QUNEERL
TOTAL
Gerente 1 $6,000.00 $6,000.00
Produccion 2 $2,700.00 $5,400.00
Ventas 2 $2,700.00 $5,400.00
Administrativos 1 $3,750.00 $3,750.00
TOTAL $20,550.00

Fuente: Elaboracion propia con informacién de la tabla 28
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De esta forma se obtiene el capital de trabajo, que corresponde a $30,273.04, monto
que permitird financiar las dos primeras semanas de operacion, con el cual se
cubrirdn todos los gastos necesarios mientras que la empresa comienza a

mostrarse solvente (ver tabla 39).

Tabla 39. Capital de trabajo
Ingresos totales $6,750.00f $7,425.00| $8,167.50
Egresos totales $19,870.10| $24,577.94| $4,430.74
Saldo -$13,120.10| -$17,152.94| $3,736.76

Saldo acumulado | -$13,120.10| -$30,273.04

Fuente: Elaboracién propia con informacién de las tablas 33,34 y 35

Durante la primera semana se tendran ingresos de $6,750.00 y egresos de
$19,870.10, considerando los costos de produccion de esta primera semana y los
gastos administrativos, como los ingresos son menores se tiene un monto negativo
de -$13,120.10; en la semana dos, se obtienen $7,425.00 de ingresos, mientras que
los egresos representan $24,577.94, lo que incluye los costos de produccion de la
segunda semana y el pago de sueldos de los trabajadores (ver tablas 36, 37, 38 y
39), como los egresos contindan siendo mayores respecto a los ingresos, se tiene
un monto negativo en el saldo de la semana dos; para la semana tres se registran
ingresos de $8,167.50 y egresos de $4,430.74, en esta semana se han cubierto
todos los gastos administrativos y los primeros sueldos de los trabajadores, por lo

que el saldo comienza a mostrarse positivo con $3,736.76.
Inversién total

Por lo que recopilando toda la informacion redactada anteriormente en las tablas
30, 31y 36 se tiene un monto total para la inversion inicial de $803,418.04, la cual
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sera requerida antes de arrancar con el proyecto y a su vez cubre los gastos del

primer mes como se muestra en la tabla 40.

Tabla 40. Inversion total

CONCEPTO MONTO

Inversion fija $696,700.00
Inversion diferida $76,445.00
Capital de trabajo $30,273
INVERSION TOTAL $803,418.04

Fuente: Elaboracién propia con informacién de las tablas 33, 34 y 39

El monto total requerido como inversion fija es de $696,700.00, el cual cubre,
maquinaria, utensilios, equipo de reparto, mobiliario y equipo de computo para las
diferentes areas de la empresa; la inversion diferida contempla los gastos por dar
de alta a la empresa, contratos y aseguradora; el monto que corresponde al capital
de trabajo cubrira los costos y gastos que se presenten duran las primeras semanas,

hasta que la empresa comience a generar ganancias.

6.2 Financiamiento

La empresa contara con tres socios, los cuales financiaran la inversion inicial que
es requerida para arrancar con el proyecto; habrd un socio mayoritario, el cual
aportara el 40% del capital requerido para iniciar con el proyecto, los otros socios
aportaran 35% y 25%, juntos acumularan el 100% de la inversion inicial requerida

como se muestra en la tabla 41.
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Tabla 41. Financiamiento
PARTICIPACION

SOCIOS MONTO

PORCENTUAL
Socio A $321,367.22 40%
Socio B $281,196.31 35%
Socio C $200,854.51 25%
TOTAL $803,418.04 100%

Fuente: Elaboracién propia

El Socio A aportara $321,367.22, lo que corresponde al 40% de la inversioén inicial
requerida; el Socio B $281,196.31, cantidad equivalente al 35% de la inversion
requerida; el Socio C $200,854.51 lo que equivale al 25% del monto total de la
inversién, los tres socios acumulan el total de $803,418.04, lo que representa el

100% de la inversion inicial requerida.

6.3 Depreciaciones y amortizaciones

La depreciacion es la “pérdida contable de valor de activos fijos” (Sapag, 2011: 133).
La amortizacion tiene el mismo concepto, pero referido a un activo intangible. Se
calcula, debido a que “el fisco no puede ir revisando el grado de deterioro de cada
activo de un pais, por lo que define una pérdida de valor promedio anual para activos
similares (Sapag, 2011: 131).

De acuerdo a la Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR, 2018) el porcentaje de
depreciacibn para maquinaria, utensilios y el mobiliario empleado en el
financiamiento del proyecto es del 10%; para el equipo de cOmputo la depreciacion
es del 30%; para el equipo de reparto es del 25% y para las adecuaciones que se

realizaran en la planta es de 5%. Las amortizaciones para el caso de la constituciéon
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de la empresa, la evaluacién del proyecto, la aseguradora y los contratos de internet,

teléfono y luz son del 10% para todos los casos.

El monto para las depreciaciones y amortizaciones anuales, se muestran en la tabla
42 para los primeros cinco afios, al igual que el valor residual calculado al final del
periodo de estos cinco afios, se considera el monto total de la maquinaria, utensilios,
quipo de computo y reparto, mobiliario adquirido, la constitucion de la empresa, los

contrato realizados y la aseguradora.

Tabla 42. Depreciaciones y amortizaciones
DEPRECIACIONES

- - - ~ -~ VALOR
CONCEPTO % MONTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 RESIDUAL
Maquinaria 10%| $510,000.00/ $51,000.00| $51,000.00| $51,000.00, $51,000.00| $51,000.00| $255,000.00
Equipo de Computo 30% $12,000.00 $3,600.00 $3,600.00 $3,600.00 $1,200.00 $0.00
Utensilios 10% $16,000.00 $1,600.00 $1,600.00 $1,600.00 $1,600.00 $1,600.00 $8,000.00
Mobiliario para oficina 10% $9,000.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $900.00 $4,500.00
Mobiliario para almacén 10% $15,000.00 $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00 $1,500.00 $7,500.00
Mobiliario para comedor 10% $4,500.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $450.00 $2,250.00
Mobiliario para paleteria 10% $20,200.00 $2,020.00 $2,020.00 $2,020.00 $2,020.00 $2,020.00 $10,100.00
Adecuaciones para la planta 5%| $10,000.00 $500.00 $500.00 $500.00 $500.00 $500.00 $7,500.00
Equipo de reparto 25%| $100,000.00| $25,000.00( $25,000.00/ $25,000.00| $25,000.00 $0.00
TOTAL $696,700.00| $86,570.00, $86,570.00| $86,570.00| $84,170.00| $57,970.00, $294,850.00
AMORTIZACIONES
CONCEPTO % MONTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 VALOR
RESIDUAL
Constitucion de la empresa 10% $10,055 $1,005.50 $1,005.50 $1,005.50 $1,005.50 $1,005.50 $5,027.50
Elaboracién del proyecto 10% $20,000 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $10,000.00
Contrato de internet, teléfono 10% $1,000 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $500.00
Contrato de luz 10% $500 $50.00 $50.00 $50.00 $50.00 $50.00 $250.00
Aseguradora 10% $34,835 $3,483.50 $3,483.50 $3,483.50 $3,483.50 $3,483.50 $17,417.50
TOTAL $66,390.00 $6,639.00 $6,639.00 $6,639.00 $6,639.00 $6,639.00 $33,195.00
$328,045.00

Fuente: Elaboracién propia con informacion de la tabla 33 y tabla 34

Para los tres primeros afios los montos por depreciacion y amortizacion son los
mismos, por lo que se tiene un monto de depreciacién de $86,570.00 y un monto
por amortizacion de $6,639.00, en total $93,209.00 para cada uno de los tres afios;
el afio cuatro el monto de depreciacion es de $84,170.00 y el de amortizacion se

mantiene igual para los cinco afios, por lo que el monto total es de $90,809.00 para
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el cuarto afio; para el quinto afio se registran $57,970 por concepto de depreciacion,
por lo que en total se tienen $64,609.00 para el afio cinco. Finalmente se obtiene un
valor residual de $328,045.00, después de los primeros cinco afos.

6.4 Presupuesto de operacion

Para calcular el presupuesto de operacion se hard un andlisis basado en las
estimaciones de los presupuestos obtenidos de los ingresos durante los primeros
cinco afios de operacion de la empresa y del presupuesto que refleja los costos y
gastos de produccion también para los primeros cinco afios de operacion de la

empresa.

6.4.1 Presupuesto de ingresos

Se proyecta una venta anual de 212,000 productos totales para el primer afo, de
acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta, el producto que mas prefieren
los consumidores es el helado (ver grafica 3), se estima que el 52% sean helados,

42% paletas de hielo y el 6% aguas como se muestra en la tabla 43.

Tabla 43. Productos vendidos Afio 1

CONCEPTO CANTIDAD PORCENTAJE
Paletas total 90,000 42%
Paletas de agua 45,000 21%
Paletas de leche 45,000 21%
Helados 110,000 52%
Aguas 12,000 6%
PRODUCTOS TOTALES 212,000 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Tomando en cuenta la informacion obtenida de la encuesta los precios para los
productos seran los siguientes: paletas de agua $6.00 y paletas de leche $12.00
(ver gréfica 11); helados $15.00 por porcion individual de 100 gramos (ver grafica
12); el litro de agua con un precio de $20.00 (ver grafica 13). Con estos precios y el
namero de productos vendidos de acuerdo a la tabla 43, el primer afio se tienen
ingresos de $2, 700,000.00 (ver tabla 44).

Tabla 44. Ingresos por ventas Afio 1
PALETAS PALETAS

DEAGUA DELECHE HELADOS — AGUAS
Precio de venta $6.00 $12.00 $15.00 $20.00
MLl 45 000 45 000 110,000 12,000 212.000
vendidos
INGRESOS
ToTALES, | $270,000.00|$540,000.00| $1,650,000.00| $240,000.00| $2,700,000.00

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la tabla 43 y gréficas 11, 12 y13

Para obtener los ingresos de los primeros 5 afios, se considerd un incremento del
10% en venta de los productos, considerando que la empresa se va posicionando
en el mercado y que comienza a ser de una de las primeras opciones de los clientes

para adquirir uno de estos productos (ver tabla 45).

Tabla 45. Presupuesto de Ingresos

CONCEPTO Afio 1

Paletas $ 810,000.00 | $ 891,000.00 | $ 980,100.00 | $1,078,110.00 | $1,185,921.00
Helados $1,650,000.00 | $1,815,000.00 | $1,996,500.00 | $2,196,150.00 | $2,415,765.00
Aguas $ 240,000.00 | $ 264,000.00 | $ 290,400.00 | $ 319,440.00 | $ 351,384.00
|TOTAL $2,700,000.00 | $2,970,000.00 | $3,267,000.00 | $3,593,700.00 | $3,953,070.00

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 44
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Durante el primer afio los ingresos totales son de $2, 700,000.00, de los cuales
$810,000.00 corresponden a ingresos por paletas, $1, 650,000.00 a helados y
$240,000.00 para aguas; durante el segundo afios los ingresos han aumentado a
$2, 970,000.00, de los cuales $891,000.00 corresponden a paletas, $1, 815,000.00
a helados y $264,000.00 para aguas; para el tercer afio los ingresos son de hasta
$3, 267,000.00, de los cuales $980,100.00 corresponden a paletas, $1, 996,500.00
a helados y $290,000.00 para aguas; en el cuarto afo las entradas que se registran
son de $3, 593, 700.00, $1, 078,110.00 corresponden a paletas, $2, 196,150.00 a
helados y $319,440.00 para aguas; finalmente las ventas registradas en el quinto
afo son de $3, 953,070.00, de las cuales $1, 185,921.00 corresponden a la venta
de paletas, $2, 415,765.00 a helados y $351,384.00 a la venta de aguas.

6.4.2 Presupuesto de costos y gastos

Para obtener los costos de produccion de los 212,000 productos vendidos en el
primer afio, se consideran $1, 464,705.95 de materia prima, lo cual incluye los
costos de la fruta, cobertura de chocolate, dulces, leche, agua, envolturas, conos y

vasos (ver tabla 16 y tabla 46).

La mano de obra también se incluye en este rubro, lo cual corresponde al sueldo
anual de las dos personas que trabajaran en el area de produccion $129,600.00 (ver
tabla 46); otros gastos que se contemplan son de $6,000.00 los cuales
corresponden a los productos de limpieza, ya que seran necesarios para tener los
productos y el area de trabajo en condiciones éptimas para laborar (ver tabla 46).
Los costos anuales estimados para el pago de electricidad son de $21,600.00; para
el pago de gas son de $12,000.00; el pago anual por el servicio del agua sera de
$9,600.00 (ver tabla 46).

Considerando los cotos de produccién mencionados anteriormente, la mano de obra

y los gastos de los insumos como productos de limpieza, electricidad, gas y agua
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que se ocupan para producir los productos se tiene un monto de $1, 643,505.95

para la produccion total del primer afio (ver tabla 46).

Tabla 46. Costos de produccion Aio 1

CONCEPTO MONTO

Materia prima $1,464,705.95
Mano de obra $129,600.00
Producto de limpieza $6,000.00
Electricidad $21,600.00
Gas $12,000.00
Agua $9,600.00
TOTAL $1,643,505.95

Fuente: Elaboracién propia

De los $1, 643,505.95 que se ocupan para el primer afio, $1, 464,705.95
corresponde a la materia prima, $129,600.00 a la mano de obra, $6,000.00 a los
productos de limpieza, $21,600 a los gastos de electricidad, $12,000.00 por el pago
del gas y $9,600.00 para el pago del agua.

Los gastos totales que se estiman para el primer afio para la produccion y venta de
los 212, 000 productos corresponde a un monto total de $485,100.00, lo cual incluye
diferentes conceptos dentro del rubro de gastos administrativos, gastos de venta y

gastos financieros (ver tabla 47).

En los gastos administrativos se consideran los sueldos anuales del gerente general
y del auxiliar administrativo $234,000.00; los gastos de papeleria del primer afio
corresponden a $8,000.00; el pago de renta anual $60,000.00; pago del servicio por
cable e internet $6,000.00 (ver tabla 47). En los gastos de venta se consideran el
sueldo anual del personal del area de produccion $129,600.00; los gastos de

publicidad del primer afio serdn de $6,000.00; los gastos logisticos para el primer
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aflo corresponden a $36,500.00 (ver tabla 47). En los gastos financieros solo

tenemos el pago por la apertura de cuenta $5,000.00 (ver tabla 47).

Tabla 47. Gastos totales Afio 1
CONCEPTO MONTO

GASTOS ADMINISTRATIVOS $308,000.00
Sueldos administrativos $234,000.00
Papeleria $8,000.00
Pago de renta $60,000.00
Teléfono e internet $6,000.00

GASTOS DE VENTA $172,100.00
Sueldos del equipo de venta $129,600.00
Publicidad $6,000.00
Logisticos $36,500.00

GASTOS FINANCIEROS $5,000.00
Apertura de cuenta $5,000.00

GASTOS TOTALES $485,100.00

Fuente: Elaboracion propia

El monto total de $485,100.00 de gastos del primer afio se distribuye en tres rubros
principales: gastos administrativos, con un monto total para el primer afio de
$308,000.00, de los cuales $234,000.00 corresponden a sueldos administrativos,
$8,000.00 a papeleria, $60,000.00 por el pago de renta, $6,000.00 por el pago de
los servicios de teléfono e internet, gastos de venta, el monto total es de
$172,100.00, de los cuales $129,600.00 corresponden a los sueldos del equipo de
venta, $6,000.00 por publicidad y $36,500 corresponden a gastos logisticos; gastos
financieros, tienen un Unico monto total de $5,000.00 que corresponden a la

apertura de una cuenta.

Para obtener los costos de produccién y gastos totales de los primeros 5 afios, se

considera el incremento en la demanda de los productos, por lo que si la demanda
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aumenta 10% algunos costos de produccion y gastos también aumentaran 10%,

son pocos los costos que se mantienen constantes (ver tabla 48).

Tabla 48. Costos y gastos totales

\[o)! ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR VENTAS $2,700,000.00, $2,970,000.00| $3,267,000.00| $3,593,700.00| $3,953,070.00
COSTO DE PRODUCCION $1,643,505.95| $1,794,896.54| $1,961,426.19| $2,144,608.81| $2,346,109.70
Materia prima $1,464,705.95| $1,611,176.54| $1,772,294.19| $1,949,523.61| $2,144,475.98
Mano de obra $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00
Producto de limpieza $6,000.00 $6,600.00 $7,260.00 $7,986.00 $8,784.60
Electricidad $21,600.00 $23,760.00 $26,136.00 $28,749.60 $31,624.56
Gas $12,000.00 $13,200.00 $14,520.00 $15,972.00 $17,569.20
Agua $9,600.00 $10,560.00 $11,616.00 $12,777.60 $14,055.36
GASTOS TOTALES $485,100.00 $488,050.00 $499,545.00 $512,189.50 $526,098.45
GASTOS ADMINISTRATIVOS $308,000.00 $314,800.00 $322,280.00 $330,508.00 $339,558.80
Sueldos administrativos $234,000.00 $234,000.00 $234,000.00 $234,000.00 $234,000.00
Papeleria $8,000.00 $8,800.00 $9,680.00 $10,648.00 $11,712.80
Pago de renta $60,000.00 $66,000.00 $72,600.00 $79,860.00 $87,846.00
Teléfono e internet $6,000.00 $6,000.00 $6,000.00 $6,000.00 $6,000.00
GASTOS DE VENTA $172,100.00 $173,250.00 $177,265.00 $181,681.50 $186,539.65
Sueldos del equipo de venta $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00 $129,600.00
Publicidad $6,000.00 $3,500.00 $3,500.00 $3,500.00 $3,500.00
Logisticos $36,500.00 $40,150.00 $44,165.00 $48,581.50 $53,439.65
GASTOS FINANCIEROS $5,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Apertura de cuenta $5,000.00
COSTOS DE PRODUCCION Y
GASTOS TOTALES $2,128,605.95 | $2,282,946.54 | $2,460,971.19 | $2,656,798.31 | $2,872,208.15

Fuente: Elaboracién propia con informacién de las tablas 45, 46 y 47

Los costos de produccién y gastos totales que se tienen para el primer afio son de
$2, 128,605.95, de los cuales $1, 643,505.95 corresponden a los costos de
produccion y $485,100.00 a los gastos de produccion, los cuales incluyen gastos
administrativos, gastos de venta y gastos financieros; para el segundo afio el monto
total es de $2, 282,946.54, de los cuales $1, 794,896.54 son de costos y
$488,050.00 de gastos, abarcando los tres rubros; durante el tercer afio se genera
un monto total de $2, 460,971.19, de los cuales $1, 961,426.19 son de costos y
$499,545.00 de los gastos totales; para el cuarto afio se genera un monto total de
$2, 656,798.31, de los cuales $2, 144,608.81 son de costos de produccion y

$512,189.50 de gastos de produccion; finalmente para el quinto afio los costos y
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gastos totales registrados son de $2, 872,208.15, de los cuales $2, 346,109.70

corresponden a costos de produccién y $526, 098.45 a gastos.

6.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite identificar “el punto minimo de produccion al que debe
operarse para no incurrir en pérdidas” (Baca, 2001: 172); se determina de acuerdo
a los ingresos obtenidos por las ventas y a los costos y gastos totales de produccién.

La féormula para calcular el punto de equilibrio es la siguiente:

PE =<, (Ecuacion 8. Punto de Equilibrio)

=vr

Donde:

PE Punto de equilibrio

CF Costos fijos

CV Costos variables

VT Ventas totales
En la tabla 49 se muestran los montos totales por los costos de produccion
realizados durante el primer afio, también se muestran los gastos totales, incluyendo
gastos administrativos, logisticos y financieros; para mayor interpretacion también
se muestran los ingresos obtenidos por ventas durante el primer afio; los costos y
gastos totales se han clasificado en costos fijos y costos variables de acuerdo al

concepto de cada monto.
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Tabla 49.Datos para calcular el punto de equilibrio

CONCEPTO ANO 1 CF CcVv
VENTAS TOTALES $2,700,000.00
COSTO DE PRODUCCION
Materia prima $1,464,705.95 $1,464,705.95
Mano de obra $129,600.00| $129,600.00
Producto de limpieza $6,000.00 $6,000.00
Electricidad $21,600.00 $21,600.00
Gas $12,000.00 $12,000.00
Agua $9,600.00 $9,600.00
GASTOS TOTALES $485,100.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $308,000.00
Sueldos administrativos $234,000.00| $234,000.00
Papeleria $8,000.00 $8,000.00
Pago de renta $60,000.00| $60,000.00
Teléfono e internet $6,000.00| $6,000.00
GASTOS DE VENTA $172,100.00
Sueldos del equipo de venta $129,600.00| $129,600.00
Publicidad $6,000.00 $6,000.00
Logisticos $36,500.00 $36,500.00
GASTOS FINANCIEROS $5,000.00
Apertura de cuenta $5,000.00| $5,000.00
$564,200.00| $1,564,405.95

Fuente: Elaboracion propia con informacion de la tabla 48

Los ingresos totales obtenidos en el primer afio son de $2, 700,000.00, haciendo la
clasificacion de los costos y gastos, se tiene que en costos fijos hay un total de
$564,200.00 para el primer afio y para costos variables $1, 564,405.95; sustituyendo
los datos de la tabla 49 en la formula para obtener el Punto de Equilibrio (ver

ecuacion 8) obtenemos los siguientes datos:

CF = $ 564,200.00
CV = $ 1,564,405.95
VT = $ 2,700,000.00

564,200.00
—vseaosss = 1, 341,447.67

2,700,000.00

PE =
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Por lo que el punto de equilibrio del proyecto se tiene en 1, 341,447.67, para el
primer afo, a partir de esta cantidad es cuando la empresa comienza a registrar
ganancias, por lo que anteriormente solo se estaban registrando pérdidas para la

empresa.

6.6 Estados Financieros Proforma

Los estados financieros proforma, recapitulando el concepto en primer capitulo,
permiten conocer la situacion financiera de la empresa en un momento determinado,
para efectos de este trabajo se realizaran solo dos estados, que son los que se
requieren para la evaluacion: el Estado de Resultados y el Flujo de Efectivo, los

cuales se muestran a continuacion.

6.6.1 Estado de Resultados

Como se vio en el Capitulo 1, el Estado de Resultados permite conocer la utilidad
neta después de impuestos y comparar el desempefio de la empresa entre
diferentes afos, para este estudio se realizara el analisis de los primeros cinco afios

de operacion de la empresa.

Recapitulando informacion de las tablas anteriores de este capitulo tenemos la
siguiente informacion en la tabla 50, en la cual se puede visualizar informacién
respecto a las ventas, costos de produccion, la utilidad bruta obtenida, los gastos
realizados, depreciaciones y amortizaciones, ademas de los impuestos pagados

durante los primeros cinco afios de operacion.
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Tabla 50. Estado de Resultados Proforma

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

VENTAS $2,700,000.00 | $2,970,000.00 | $3,267,000.00 | $3,593,700.00 | $3,953,070.00
COSTO DE PRODUCCION $1,643,505.95 | $1,794,896.54 | $1,961,426.19 | $2,144,608.81 | $2,346,109.70
UTILIDAD BRUTA $1,056,494.05 | $1,175,103.46 | $1,305,573.81 | $1,449,091.19 | $1,606,960.30
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 308,000.00 | $ 314,800.00 | $ 322,280.00 | $ 330,508.00 | $ 339,558.80
GASTOS DE VENTA $ 172,100.00 [ $ 173,250.00 | $ 177,265.00 | $ 181,681.50 | $ 186,539.65
GASTOS FINANCIEROS $ 5,000.00 | $ - $ - $ - $ -

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES |$ 93,209.00 | $ 93,209.00 [ $ 93,209.00 | $ 90,809.00 | $ 64,609.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 478,185.05 | $ 593,844.46 | $ 712,819.81 | $ 846,092.69 | $1,016,252.85
ISR (30%) $ 14345552 | $ 178,153.34 | $ 213,84594 | $ 253,827.81 | $ 304,875.86
PTU (10%) $ 4781851 |$ 59,384.45|$ 71,281.98 |$ 84,609.27 | $ 101,625.29
UTILIDAD NETA $ 286,911.03 | $ 356,306.68 | $ 427,691.88 | $ 507,655.61 | $ 609,751.71

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 39 y tabla 45

Podemos observar que la utilidad neta para el afio 1 es de $286,911.03, en el
segundo afo la utilidad neta es de $356,306.68, en el tercer afio se registraron
$427,691.88, en el cuarto afio $507,655.61 y finalmente para el quinto afo
$609,751.71, se puede observar que durante los cinco afios la utilidad se muestra

favorable y en aumento.

6.6.2 Flujo de Efectivo

Recapitulando los conceptos del flujo de efectivo en el Capitulo 1, se entiende que
es un estado financiero de tipo proforma, el cual permite “determinar la cantidad de
dinero con la que cuenta la empresa para hacer frente a sus compromisos”
(Hernandez, 2011: 72). En la tabla 51 se pueden ver los datos registrados para el

flujo de efectivo durante los primeros cinco afios.
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Tabla 51. Flujo de Efectivo Proforma

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ENTRADAS $803,418.04| $2,730,273.04| $3,571,667.09| $4,555,720.55| $5,688,449.36| $6,984,721.04
Aportacion de los socios $803,418.04
Créditos bancarios
Ventas al contado $2,700,000.00( $2,970,000.00| $3,267,000.00( $3,593,700.00| $3,953,070.00
Caja inicial $30,273.04| $601,667.09| $1,288,720.55| $2,094,749.36| $3,031,651.04
SALIDAS $773,145.00| $2,128,605.95| $2,282,946.54| $2,460,971.19| $2,656,798.31| $2,872,208.15
Inversion fija $696,700.00
Inversion diferida $76,445.00
Costo de Produccion $1,643,505.95|$1,794,896.54| $1,961,426.19| $2,144,608.81| $2,346,109.70
Gastos administrativos $308,000.00| $314,800.00| $322,280.00| $330,508.00| $339,558.80
Gastos de venta $172,100.00f $173,250.00| $177,265.00, $181,681.50| $186,539.65
Gastos financieros $5,000.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ISR (30%) $143,455.52| $178,153.34| $213,845.94| $253,827.81| $304,875.86
PTU (10%) $47,818.51 $59,384.45 $71,281.98 $84,609.27| $101,625.29
SALDO $30,273.04| $601,667.09|$1,288,720.55| $2,094,749.36| $3,031,651.04|$4,112,512.90

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 40 y tabla 49

El flujo de efectivo que se tiene para el proyecto en su primer afio es de $601,667.09,
para el segundo afio es de $1, 288,720.55, en el tercer afio se muestra un registro
de $2, 094,749.36, para el cuarto afio son $3, 031,651.04 registrados, finalmente
para el quinto afio $4, 112,512.90, se puede notar que en el pronostico de los
primeros cinco afios el flujo de efectivo continla mostrandose favorable para la

empresa.

6.7 Evaluacién financiera del proyecto

Existen diferentes métodos financieros para evaluar el rendimiento de una empresa,
a través de los distintos métodos de evaluacion se puede conocer la rentabilidad de
la empresa y el periodo que tardara en recuperarse. Para la elaboracion de esta
evaluacion se consideran los principales métodos, los cuales se desarrollan a

continuacion.
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6.7.1 Flujo Neto de Efectivo

Como se vio en el primer capitulo el Flujo Neto de Efectivo permite conocer la

diferencia que existe entre los ingresos generados por las ventas y los egresos

incluyendo costos, gastos e impuestos. Considerando informacion del Estado de

Resultados y del calculo de depreciacion y amortizacion, se tienen los célculos para

el Flujo Neto de Efectivo (ver tabla 52).

Tabla 52. Flujo Neto de Efectivo Proforma
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR VENTAS $2,700,000.00| $2,970,000.00| $3,267,000.00| $3,593,700.00| $3,953,070.00
COSTOS Y GASTOS $2,128,605.95| $2,282,946.54| $2,460,971.19| $2,656,798.31| $2,872,208.15
ISRY PTU $191,274.02| $237,537.78| $285,127.92| $338,437.07| $406,501.14
INVERSION INICIAL $803,418.04

Inversion fija $696,700.00

Inversion diferida $76,445.00

Capital de trabajo $30,273.04
VALORES RESIDUALES DE RECUPERACION $ 328,045.00
FNE -$803,418.04| $380,120.03| $449,515.68| $520,900.88| $598,464.61|%$1,002,405.71

Fuente: Elaboracién propia con informacién de las tablas 40, 42 y 51

El Flujo Neto de Efectivo que se tiene para el primer afio es de $380,120.03, para

el segundo afo se registran $449,515.68, en el tercer afio $520,900.88, en el cuarto

afo $598,464.61, finalmente para el quinto afio se registran $1, 002,405.71, se

puede notar que el flujo neto de efectivo se muestra favorable para los primeros

cinco anos.

6.7.2 Tasa de Rendimiento Minima Aceptable (TREMA) o Costo de capital

Retomando el concepto del capitulo uno, la TREMA (Tasa de Rendimiento Minima

Aceptable) es la tasa minima aceptable de ganancia que se tiene planeado obtener;

se calcula con la tasa de inflacion y el premio al riesgo que los inversionistas estén

dispuestos a darle al proyecto.
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Considerando una tasa de inflacion (f) del 5.44% (WORLDWIDE INFLATION DATA,
2018) y un premio al riesgo (i) del 19% elegido por los inversionistas, sustituyendo
los datos en la formula se tiene una tasa de rendimiento minima del 25.47% como

se muestra a continuacion:
TREMA= i+f+if = 19% + 5.44% + (19%) (5.44%) = 25.47%

Por lo que con los datos mencionados anteriormente se obtiene un valor de la
TREMA= 25.47%, esta serda la tasa de rendimiento minima aceptable que se debe
obtener para aceptar el proyecto y la cual se utilizara para continuar con la

evaluacion del proyecto.

6.7.3 Valor Actual Neto

Retomando los conceptos del primer capitulo el VAN (ver ecuacion 4) permite saber
si descontando la inversion inicial de los flujos netos a valor presente, considerando
la tasa de rendimiento minima aceptable se obtiene alguna ganancia. Considerando

la TREMA con un valor del 25.47%, se tienen los valores del FNE a valor presente.

_380,120.03 449,515.67 520,900.88 598,464.61 1,002,405.71
VAN_ 1 2 3 4 5
1+.2547 1+.2547 1+.2547 1+.2547 1+.2547

—803,418.03

VAN= 302,948.22 + 285,522.36 + 263,692.65 + 241,451.02 + 322,315.91 —
803,418.03

VAN= 1, 415,930.15 - 803,418.04
VAN=612,512.11

Por lo que sumando el FNE a valor presente acumulado en los primeros cinco afos
se tiene un valor de $1, 415,930.15, descontando el monto de inversion inicial de
$803,418.04 se obtiene el VAN de $612,512.11 (ver tabla 53). Por lo tanto, si el
valor del VAN= $612,512.11 y esto es mayor a 0, el proyecto es rentable.
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Tabla 53. FNE a valor presente

- FNE AVALOR
ANO FNE PRESENTE
0 -$803,418.04
1 $380,120.03 $302,948.22
2 $449,515.68 $285,522.36
3 $520,900.88 $263,692.65
4 $598,464.61 $241,451.02
5 $1,002,405.71 $322,315.91
TOTAL $1,415,930.15

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 52

Para el primer afo el flujo neto de efectivo a valor presente con una tasa del 25.47%,
se registran $302,948.22, en el segundo afio se muestran $285,522.36, para el
tercer afo $263,692.65, durante el cuarto afo $241,451.02, finalmente en el quinto
afo hay $322,315.91, todo esto con un total acumulado de $1, 415,930.15 durante

los primeros cinco afios.

6.7.4 Tasa Interna de Retorno

Sila TREMA es la tasa minima de rendimiento que puede tener un proyecto, la Tasa
Interna de Retorno (TIR) es la tasa maxima de descuento que puede tener el
proyecto; por lo que si el calculo de la TIR es igual o mayor a la TREMA, el proyecto
se acepta. Se calcula de acuerdo a la inversion inicial y a los valores del FNE

registrados durante el periodo que se esta realizando la evaluacion (ver tabla 54).
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Tabla 54. FNE Afo 1-5
\[e) =N|=

-$803,418.04
$380,120.03
$449,515.68
$520,900.88
$598,464.61

5 $1,002,405.71

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 52

ArIWIN|IFL|O

Con los datos del Flujo Neto de Efectivo obtenido para la evaluacién del proyecto
durante los primeros 5 afios se obtiene una TIR=53.83%, dado que la TIR es mayor
al valor de la TREMA= 25.47%, el proyecto se acepta, ya que se tiene una tasa de

retorno mayor a la esperada.

6.7.5 Beneficio-Costo

Representa la relacidn que existe entre los valores generados en el FNE y la
inversibn a una tasa de descuento a valor presente, que en este caso sera la
TREMA= 25.47%; si el valor obtenido es mayor o igual a 1, se acepta; por el

contrario si el valor obtenido es menor a 1 el proyecto se rechaza.

Recapitulando la formula para calcular el Costo-Beneficio del proyecto revisada en
el primer capitulo (ver ecuacion 6) y con la informacion del Flujo Neto de Efectivo
gue se muestra en la tabla 54 se tienen los datos que hacen referencia al FNE y a
la inversion inicial realizada para llevar a cabo el proyecto. A continuacion se

muestran las operaciones para calcular el valor del Beneficio-Costo:
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380,120.03 | 449,515.67 , 520,900.88 , 598,464.61 , 1,002,405.71
B_ 1+25471 ' 1425472 ' 1+.25473  1+.2547% ' 14.2547°

c 803,418.03

B__ 302,948.22+285,522.36 +263,692.65+241,451.02+322,315.91

C 803,418.03

B_ 1,415,930.15

C 803,418.03
5_ 1.7624
C .

El valor obtenido de la evaluacion del Beneficio-Costo es de 1.7624; por lo que por
cada $1.00 invertido en el proyecto se tiene una ganancia de $ 0.76. De acuerdo al
concepto revisado anteriormente, como el resultado obtenido es mayor a 1 y el

proyecto es aceptado.

6.7.6 Recuperacion de la inversion

Con los célculos realizados anteriormente en este capitulo podemos estimar el
periodo de recuperacion del proyecto realizando una evaluacién durante los
primeros cinco afos. En la tabla 55 se muestran los datos que corresponden al Flujo
Neto de Efectivo obtenido en los primeros cinco afios; también se muestra el Flujo
Neto de Efectivo a valor presente considerando la trema de 25.47% calculada

anteriormente; finalmente la cantidad recuperada en cada periodo.
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Tabla 55. Recuperaciéon de la Inversion

ENE FNE AVALOR PERIODO DI?

PRESENTE RECUPERACION
0 -$803,418.04 -$803,418.04
1 $380,120.03 $302,948.22 -$500,469.82
2 $449,515.68 $285,522.36 -$214,947.47
3 $520,900.88 $263,692.65 $48,745.18
4 $598,464.61 $241,451.02 $290,196.20
5 $1,002,405.71 $322,315.91 $612,512.11

Fuente: Elaboracién propia con informacién de la tabla 49

En la tabla 55 se puede observar que durante los primeros tres afios existen

nameros negativos, el primer dato de -$803,418.04 corresponde a la inversion inicial

para arrancar el proyecto, en el primer afio se muestran -$500,469.82, este quiere

decir que la empresa se va recuperando pera aun no es suficiente, en el segundo

afo se muestran -$214,947.47 por lo que se muestra a punto de recuperarse pero

aun no es suficiente, hasta el tercer afio se muestra una cifra positiva con

$48,745.18, por lo que a partir de este momento la inversion inicial se ha recuperado

y a partir de ahora se mostraran ganancias para el cuarto afio de $290,196.20 y

para el quinto afio de $612,512.11. Por lo que se concluye que la inversion se

recupera en un periodo menor a tres afios.
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CONCLUSIONES

Una vez finalizada la investigacion en el municipio de Toluca, enfocada en las
localidades de Santiago Tlacotepec, San juan Tilapa, San Felipe Tlalmimilolpan y
Capultitlan, las cuales se encuentran en el sur del Municipio, se ha demostrado que
un plan de negocios relativo a la venta de paletas y helados es técnica y

financieramente factible.

Los productos ofrecidos por la empresa estan dirigidos a personas interesadas en
el consumo de estos productos, mayores a 5 afios y menores de 65 afos, que se
encuentren en un nivel socioeconémico entre C+, C, C- y D+; lo que corresponde a
36,930 habitantes, equivalente al 55.6% de la poblacion total de las cuatro
localidades estudiadas. Se encontr6 que debido a distinto factores, principalmente
por la concurrencia de personas, servicio de electricidad y la falta de oferta de estos

productos la empresa se localizara en Santiago Tlacotepec.

La empresa se dara de alta como Sociedad Anonima de Capital Variable (S.A. de
C.V.), en la cual estaran suscritos tres socios accionistas, los cuales cubriran el
monto total requerido de la inversion inicial para comenzar con la produccion de los

productos y la venta de los mismos.

La empresa tiene una capacidad de produccién de 367,000 productos por afio, sin
embargo durante el primer afilo de operacién se ofertaran 212,000 productos,
incrementando el nivel de produccién en un 10% para los proximos afios. De
acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta el producto que mas se demanda

son helados, seguido de las paletas y de las aguas de fruta.

Los precios estan estimados de acuerdo a los resultados de la encuesta, por lo que
los ingresos para el primer afio de operacién de la empresa son de $2, 700,000.00,
de los cuales $286,911.03 representan la utilidad neta del primer afio, por lo que el

monto de costos y gastos para el primer afio es de $1, 643,505.95.
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Respondiendo a la pregunta de investigacion planteada, se concluye que en Toluca
existe demanda de paletas y helados, por lo que un plan de negocios relativo a esta
actividad es técnica y financieramente factible; y tanto el plan de negocios como la
hipotesis se aceptan. De acuerdo a los métodos de evaluaciéon empleados, el Flujo
Neto de Efectivo para el primer afio es de $380,120.03 y contintia creciendo este
valor para los proximos cinco afios en que se realizé el analisis; la TREMA calculada
fue del 25.47%, misma con la que se realizaron los demas calculos; el valor obtenido
del VAN fue de $612,512.11, como el valor del VAN es mayor a 0 se deduce que el
proyecto es rentable; el valor obtenido de la TIR fue del 53.83%, dado que el valor
de la TIR es mayor al valor de la TREMA el proyecto se acepta. La inversion inicial
requerida para este proyecto es de $803,418.04, y el tiempo estimado de

recuperacion es de 2 afos.
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ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario

Venta de paletas, helados y aguas en el sur de Toluca

Objetivo: el siguiente cuestionario pretende identificar las preferencias de la
comunidad al momento de elegir una paleta de hielo, helado, nieve o agua de fruta.
Instrucciones: favor de seleccionar las opciones que mas se identifiquen con su

respuesta.

1. ¢Qué edad tiene?

De 10 a 20 afnos
De 21 a 30 afnos
De 31 a 40 afnos
De 41 a 50 afnos
De 51 a 60 afnos
De 60 a 65 afnos

2. ¢Le gustan los productos frios como paletas, helados o aguas de fruta

natural?

Si
No

Si su respuesta es no, ¢,por qué no le gustan?

Agradecemos el tiempo tomado para esta encuesta

3. De los siguientes productos, ¢ cual le gusta mas?

Aguas

Paletas de hielo y Helados/nieves
Paletas de hielo y Aguas

|| Helados/nieves y Aguas

Todos
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. ¢En qué temporada consume mas productos frios (paletas, helados o aguas

de fruta natural)?

Primavera
Verano
Otoio
Invierno

. ¢ Cuantas veces al mes consume productos frios (paletas, helados o aguas

de fruta natural)?

De 1 a 5 veces al mes
De 6 a 10 veces al mes
De 11 a 20 veces al mes
Diario

Nunca

. ¢ Qué es lo que busca principalmente al momento de consumir este tipo de

productos frios?

Precio
Calidad
Sabor
Presentacion

[T T T]

. ¢, Qué tipo de sabores prefiere en estos productos?

Sabores cremosos
Sabores de agua
Los dos

[T 1]

. ¢Con quién consume estos productos habitualmente?

Familia
Amigos
Pareja
Solo

[T T 1]
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9. ¢Donde consume paletas y helados principalmente?

En una paleteria
En la tienda
Ambulantes

10.De los productos que actualmente consume, ¢ qué piensa que les hace falta

mejorar?
Calidad
Mas variedad en sabores
Mejorar precios
11. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una paleta de agua de 100 gramos?
Menos de $6.00
De $6.00 a $10.00
Mas de $10.00

12. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por un helado con una bola de 100 gramos?

De $15.00 a $20.00

De $10.00 a $15.00
Mas de $20.00

13. ¢ Cuéanto esté dispuesto a pagar por un litro de agua?
Menos de $25.00
De $25.00 a $35.00
Mas de $35.00

14. ¢ Prefiere, comprarlos y consumirlos en otro lugar? o ¢consumirlos en el

mismo establecimiento donde los compro?

En el establecimiento
En la calle
En casa
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15. ¢ Asistiria a un lugar con ambiente familiar en el que pueda disfrutar de una

paleta de hielo o un helado en compafia de su familia 0 amigos?

Si
No

Si su respuesta es no, ¢,por qué no asistiria?

Agradecemos el tiempo tomado para esta encuesta

16. ¢ Con cuanta frecuencia iria?

Una vez a la semana
Mas de una vez a la semana
Una vez al mes

17.¢Con quién iria?

Familia
Amigos
Pareja
Solo
18. ¢ Pagaria el mismo precio por estos productos o estaria dispuesto a pagar

mas?

Pagaria lo mismo
Pagaria hasta 10% mas
Pagaria de 11% a 30% mas

Agradecemos su participacion, ya que gracias a esto pronto estara disfrutando de

un producto fresco y natural.
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