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1. Resumen ejecutivo

En el siguiente documento se desglosa una idea de negocio presentada por los
alumnos Lenin Vladimir Méndez Munoz y Neric Olegario de la Trinidad Solano
estudiantes del Instituto Tecnoldgico Superior De Zongolica, (ITSZ).

La idea central del negocio es la implementacion de una empresa de servicio de
mantenimiento de jardineria en el Municipio de Camerino Z. Mendoza, Veracruz.
Para poder ofrecer servicios de calidad. La implementacion puede considerarse,
como una idea innovadora, puesto que actualmente en el Municipio unicamente
existen viveros tradicionales, los cuales ofrecen un catalogo de servicios muy
limitados, ademas de omitir garantizar la calidad en su labor.

Para asegurar la aceptacion en el mercado, se realizé un estudio del mismo, el cual
consistié en un proceso sistematico de recoleccion y analisis de datos e informacion
acerca de los clientes, competidores y el propio mercado y asi, poder determinar la
viabilidad de este proyecto.

También, se realizaron los estudios: técnico y econdmico respectivamente con los
cuales se garantiza la factibilidad y viabilidad del proyecto.

Ademas, de acuerdo con los resultados presentados en los cuadros de inversion y
las proyecciones de venta, este proyecto se considera viable y rentable.

Se espera que “Friendly Planters”, -nombre con el cual se denomina a la empresa
en formacion- tenga los siguientes impactos en la zona de influencia:

° Impacto social. Otorgando tres empleos formales al Municipio de Ciudad
Mendoza y promoviendo la mejora de parques y jardines de los habitantes de esta
ciudad.

o Impacto econdémico. Generando fuentes de ingreso que coadyuvan al
crecimiento econdmico de la Zona Centro del Estado de Veracruz.

o Impacto ambiental. Promoviendo la conservacion del medio ambiente, de

areas verdes y de esparcimiento dentro de la comunidad

11
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2. Estudio de mercado

La diferencia entre un jardin convencional y uno sustentable esta en que, en el
convencional, la atencion se centra en la estética y no siempre se considera el
ahorro de recursos o el uso de plantas adecuadas a la zona. En el jardin sustentable,
se crean espacios bellos, pero se adaptan a las condiciones naturales del lugar, se
aprovechan al maximo los recursos y se respeta el entorno.

Se llevé a cabo un estudio de mercado basado en la teoria de Jeffrey L. Pope, 2002,
escrita en su libro “Investigacién de Mercados, Guia Maestra para el Profesional”,
para lo cual inicialmente se realizé un analisis del sector basado en la demanda a
cubrir 'y las empresas ya existentes, identificando algunas iniciativas
gubernamentales que tienden a aumentar la demanda de los servicios a ofrecer.
Posteriormente se realizé un analisis del mercado donde se identificd y selecciono
el publico objetivo a ofrecerle los servicios teniendo en cuenta los estratos
socioeconémicos y de la misma manera se efectud la estimacién de la poblacion
que se constituye en un mercado objetivo. Con base en lo anterior fue posible
efectuar un analisis del consumidor, analisis de la competencia, de la estrategia de
mercado y todo el programa de Marketing Mix.

Recopilando informacion del entorno, este ultimo se refiere al macro ambiente
externo enfocandose en:

) Econdémico

Las magnitudes macroeconémicas son un factor determinante, a medio plazo, en el
desarrollo de las PyMES. (Lora, 2011). Se exponen a continuacién Ilas
representaciones graficas de las perdidas laborales durante la pandemia por covid-
19, incluyendo la explicacion.

En la siguiente imagen se muestra que durante la pandemia ha habido una pérdida
de empleos del 54%, esto tan solo en el 2° trimestre del afo. El impacto que genera
una PyME local es coadyuvar a que el trabajador tenga un salario digno y pueda

sostener a su familia.

12
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% DE TRABAJADORES CUYO INGRESO LABORAL NO ALCANZA PARA
CUBRIR LA CANASTA BASICA

54.0
2 TRIM*

2018 2020

* La cifra incluye sélo los meses abril y mayo

FUENTE: CONEVAL GRAFICO: EL ECONOMISTA

Figura 1 Porcentaje de perdida laboral durante la pandemia Sars-Cov-2 (Fuente: CONEVAL, 2020)
o Social

Con este proyecto se pretende generar un impacto en la sociedad promoviendo el
aprovechamiento de recursos, mejorando la vida de empleados y clientes. Al
primero, otorgando un salario digno de acuerdo con sus actividades y al segundo
ofreciéndole servicios de calidad a un costo razonable de manera que encuentre
una satisfaccion al convivir con sus espacios naturales.

. Ambiental

En Veracruz como cualquier estado, se tiene un abandono de las areas verdes sin
darse cuenta que influyen en un mejoramiento del aire y de un espacio publico.
(Sorensen, 2019). Asi mismo como los hogares, muchas personas prefieren dejar
crecer la maleza, dando un mal aspecto a su vivienda o prefieren maltratar al arbol
sin saber cortarlo y asi llegar a infectarlo de cualquier hongo que pudra lo interno
del arbol, por eso la preferencia es cortarlo en un dia calido, donde el arbol se podra

secar mas rapido que un dia humedo o frio.
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Es por tal que se investigara el area donde se obtendra el mejoramiento de la zona
verde publica y/o privada, con el fin de mantenerlas en un grado 6ptimo de saludad
y estética. Para ello seran utilizadas técnicas especializadas al medio ambiente y
ecoldgicamente limpias, como corte con tratamientos, creacion de un abono
organico con residuos vegetales; para contribuir de esta manera a un mejoramiento
del impacto ambiental, al mismo tiempo que se ofrece un servicio de alta calidad.
Los servicios estan encaminados a minimizar el uso de materias primas nocivas
para el ambiente, ya que en los procesos se hace uso de menos cantidades de
energia, productos biodegradables y se utilizan tecnologias limpias generando el
mas minimo impacto relativo sobre el ambiente, buscando adentrar al mercado
herramientas que puedan cargarse con paneles solares (Mcdaniel, 2002).

2.1. Definicién del producto a ofrecer

Lo que se ofrece se enfoca en los jardines, dandole el uso principal de los servicios
que el cliente requiera, la empresa lo desarrollara, determinandolo en cada visita.
La empresa concretamente realizara cuatro servicios con herramientas

completamente tecnoldgicas:

o Conservacién y mantenimiento de jardines y zonas verdes.
o Plantacién de ejemplares vegetales.

o Fumigacion

o Poda de arboles

2.2. Mercado meta

La poblacién necesita del servicio de manera paulatina durante todo el afio para ello
el mercado objetivo del presente plan de negocios son las universidades, empresas,
colegios, hoteles y hogares en la Ciudad de Mendoza los cuales deberian contar con
las siguientes caracteristicas: areas verdes, poder adquisitivo, uso del servicio
constante.

En este sentido, el negocio apuntara a un solo mercado: hombres y mujeres de
clase media-alta o alta, que residan en el municipio de Ciudad Mendoza, Ver.,
mayores de 30 afos. Personas con un estilo de vida agitado o que no tengan tiempo

0 gusto por hacerse cargo de sus jardines.

14
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2.3. Oferta
En este apartado se presentan los elementos de las 4 P’s (por sus iniciales:
Producto, Precio, Plaza y Promocion), en seguida en la tabla 1 se pueden apreciar
los detalles de cada uno de los elementos mencionados.
Tabla 1 Seleccion de las 4 P’s (Fuente: Elaboracion propia, 2020)
PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION ‘
Mantenimientos de $ 5.00 mt2

jardines 'y areas

verdes.
Arqueo, poda y tala  $800.00 i cion hasta Facobook
, acebook,
de arboles el sitio del
_ Instagram,
Jardines verticales $8000.00 ~ consumidor del WhatsApp.

Impermeabilizaciones $100.00 m? servicio

en azoteas y terrazas

Fumigacién paratodo  $350.00

tipo de plagas.
24. Demanda
Se obtuvieron estadisticamente los datos de cuantas personas serian encuestadas
para determinar la demanda de los servicios a través de las 4 P’s que se aplico en
la oferta.
En la siguiente tabla se obtuvo la determinacion del tamafio de la muestra de la
empresa de servicios de jardineria y mantenimiento Friendly Planters se utilizé un
nivel de confianza del 95%, tomando en cuenta el grado de certeza al que se quiere
llegar en la investigacion, se asigno un porcentaje de probabilidad de obtener casos
positivos através de la encuesta aplicada de 50% y otro 50% la probabilidad de

obtener casos negativos, con un error de margen del 5%.
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Tabla 2 Cuadro de Muestra de Acuerdo a la Poblacion (N): (Fuente: Elaboracion propia,2020)
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Tabla 3 Margen de error, tamafo de poblacion, nivel de confianza y muestra. (Fuente: Elaboracion

Propia,2020)
MargenDeEmor _———_____ 50%_
Tamano Poblacion 43,122
Nivel de Confianza 95%
Tamaio de la Muestra 381

El objetivo es conocer el tamafo de la muestra a través del nivel de confianza para
la viabilidad del proyecto, obteniendo asi los siguientes puntos:

o Margen de error: tal como su nombre lo dice, es el maximo error permisible
en los resultados que se desean obtener, que para este caso se ha decidido sea el
5%.

° Tamano de poblacion: es la cantidad de personas que se obtuvieron a través
de los porcentajes de cada municipio del PEA (Poblacién Econémicamente Activa).
° Nivel de confianza: Es el espacio o intervalo por medio del cual se puede
afirmar que la informacién que se obtendra, para este caso la muestra, es la mas
apropiada, segun el tamafio de la poblacién que se conoce de antemano, por lo que
se ha decidido utilizar un 95% de nivel de confianza.

° Tamano de la muestra: Es un estadistico de probabilidad que se utiliza para
asi facilitar la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos.

2.4.1. Metodologia, universo y muestra

° Universo

En la tabla 4 se aprecia la asignacion del alcance del proyecto, se obtuvo el universo
con base del numero de los habitantes del municipio con la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) asi se dividio en los tres sectores primarios,
secundarios y terciarios. En donde se aplicara el proyecto de emprendimiento

presente y asi mismo sus municipios colindantes.
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Tabla 4 Metodologia, universo y muestra. (Fuente: INEGI, 2020)
‘Rioblanco ~~ 16167.06
Nogales 12785.99

Camerino Z. Mendoza 14169.83

Total 43122.08
En la tabla 5 se pueden observar las caracteristicas principales con las que cuentan
las viviendas de Ciudad Mendoza, Ver., por lo que para fines del proyecto unos de
los indicadores mas importantes a tratar son construcciones con piso de cemento
firme y con piso de tierra, mismos que representan el 54.1% y 12.4%
respectivamente.

Tabla 5 Caracteristicas de las viviendas, para determinacion de la aplicacién de servicios. (Fuente:

INEGI,2020)
Indicador Viviendas Porcentaje
Viviendas particulares 11,193
habitadas
Con disponibilidad de agua 10,027 89.7%
entubada
Con disponibilidad de 10,133 90.8%
drenaje
Con disponibilidad de 11,100 99.2%
energia eléctrica
Con disponibilidad de 10,461 93.5%
excusado
Con piso de cemento o 6055 54.1%
firme
Con piso de tierra 1391 12.4%
Con piso de madera, mosaico 3711 33.2%
u otro recubrimiento.
Con disposicion de bienes y 3451 30.8%
tics.
Automoévil o camioneta 10295 92%
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Segmentando la Poblacién Econdmicamente Activa, se puede observar cuantas
personas cuentan con el sustento para poder pagar un servicio de calidad,
enfocandose en los sectores mas productivos de acuerdo a cada municipio, como

se muestra en la siguiente tabla.

Tabla 6 Segmentacion de poblacion econdmicamente activa (Fuente: INEGI, 2020)

| Segmentacion de Poblacion Econémicamente Activa |
Camerino Z. Mendoza

Poblacion Econdmicamente Activa 14699
PEA ocupada 13371
Nogales
Poblacion econdmicamente activa 14066
PEA ocupada 13162
Rio Blanco
Poblacion econdmicamente activa 16497
PEA ocupada 15525

2.5. Competencia

En la figura 2 se observa la ubicacién de los competidores, en este caso los viveros
que tienen servicios extras como el de mantenimiento de jardines.

Ubicandose en el municipio de Camerino Z. Mendoza, actualmente existen cuatro
viveros en este municipio, de los cuales tres cuentan con un establecimiento fijo,

estos viveros brindan servicio para todo el municipio.

. - ST o e

. 5
Merrazalix UhY

Figura 2 Ubicacion de los competidores en este caso los viveros que tienen servicios extras como

el de mantenimiento de jardines. (Fuente: Google Maps,2020)
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2.5.1. Informe de la Competencia
Se ha intentado cuantificar las caracteristicas de los competidores con una escala
de 1 a 5, donde se ha calificado con 1 puntos donde la empresa destaca, y con un

5 en los puntos débiles de la empresa en cuestion.

Tabla 7 Estudio de las empresas potencialmente competidoras directas. (Fuente: Elaboracion

Propia,2020)
Precio Localizacion Servicios Servicios Experiencia Antigiiedad
Integrales. en
terrazas/
aticos
Vivero 5 3 4 5 3 4 afos
Duran
Plantukys 1 4 5 2 2 3 afios
Vivero 2 2 4 3 2 5 afios
Garcia
Terraza 4 3 4 5 2 5 afios
Ix-Uh
3. Estudio técnico

3.1. Localizacién de planta

La empresa estara situada en Calle 22 de Rafael Delgado del municipio de Cd
Mendoza, Veracruz, en donde se realizaran las contrataciones de los servicios y se
atendera personalmente a los clientes que acudan al local, ya sea para solicitar
servicio o0 para recibir atenciéon. También desde el local se gestionaran todos los
pedidos a proveedores y el almacenamiento de productos y herramientas.

En la figura 3 se aprecia la localizacion donde se determiné a través del analisis de
la macro localizacién y la micro localizacion, por la ayuda de factores determinantes

para optar por la mejor alternativa. Para ello se consideraron los siguientes factores:

o Una zona donde los clientes puedan acceder facilmente, y de forma segura.
o El costo del arriendo es un rubro importante en el calculo de la rentabilidad.
o Lugares de estacionamiento para los clientes potenciales que tienen

preferencia al transporte en automdviles.
o Bodega para almacenar las herramientas indispensables para la prestacion

del servicio.
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Figura 3 Estudio de las empresas potencialmente competidoras directas. (Fuente: Google
Maps,2020)
Considerando los factores, de proximidad al mercado, se opta establecer el centro
de atencion a clientes en un lugar propio debido a que este cuenta con espacio
adicional que se puede utilizar como bodega sin mencionar que en la ubicacién de
la propiedad se tiene acceso a un sin numero de clientes potenciales y lugares de
estacionamiento disponible para mayor comodidad de nuestros clientes, lo anterior

se observa en la fachada de la figura 4.

Figura 4. Fachada del lugar del centro de atencion de Friendly Planters (Fuente: Google
Earth,2020)
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Dentro de los parametros de la ubicacion de la empresa del proyecto para

convertirla en favorable y accesible se tomé en cuenta:

o Disponibilidad y acceso de proveedores.
o Disponibilidad y acceso de clientes
o Disponibilidad de servicios generales (agua, energia, etc.)

3.2. Distribucién de planta

Es un espacio que cuenta con los servicios basicos y se adecua para el correcto
almacenamiento de las maquinas y herramientas que se utilizaran para prestar el
servicio de jardineria.

En la siguiente figura se muestra el plano de la distribucién de la planta para el

desarrollo del emprendimiento realizado en Sweet Home 3D.

Bafio 4.5m2 ilmacén &m2 '
-é

Pasillo 7 m2

Y
e

[!!

Oficina 14 m2

Rece pcion 24 S5 m2

zﬁ

Figura 5 Distribucion de planta, Sweet Home 3D (Fuente: Elaboracién Propia,2020)
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3.3. Diagrama de procesos

En las ilustraciones que a continuacion se presentan se muestra el proceso que
lleva el servicio desde la entrada del cliente hasta la entrega del producto final.

En la figura 6 se muestra el proceso de contacto por primera vez con el cliente los
cuales parten de la siguiente manera:

o Se inicia con la bienvenida del cliente o usuario a la oficina central a cargo
del recepcionista.

o Luego le preguntara cual es la consulta o servicio que desea recibir (si es la
atencion con otro personal se deriva al area encargada).

° Si desea un servicio o saber se ellos se procede a explicar cada uno o uno

en especifico.

° Se espera que el cliente elija uno de los servicios.

° El recepcionista precede a tomar los datos correspondientes para la orden
del servicio.

° Si ya es cliente se le entrega el comprobante de pago para la espera de

atencion segun el dia programado.

° Si no fuera clientes y por primera vez esta haciendo uso de nuestros
servicios, se entrega un ticket con el cual pagara en caja para luego ser entregado
a un encargado para la programacién del servicio y el mismo dia del servicio, se le

entregara el comprobante de pago al nuevo cliente.

23



DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS
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Figura 6 Proceso de contacto con el cliente (Fuente: Elaboracion propia, 2020)

En la figura 7 se muestra el proceso de solicitud con el jornalero para la realizacion
de las labores solicitadas por el cliente las cuales parten de la siguiente manera:

° Se entrega la informacion proporcionada por el cliente, cuales son sus
requerimientos y la fecha establecida

o El jornalero inspecciona si se cuenta con los insumos necesarios para la
realizacion de la actividad

o El jornalero realizara el orden en el que le sea mas sencillo comenzar con su
labor para no tener contratiempos

o El jornalero procede al lugar acordado para la realizacion de actividades
informando minutos antes al cliente sobre su llegada.

o Una vez el jornalero termina su labor en la ubicacion del cliente este procede
a revisar el trabajo solicitado y dar su opinién respecto al trabajo realizado con el fin
de realizar modificaciones en caso de existir.

o Finalmente se procede a la entrega del trabajo terminado al cliente.
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Figura 7 Proceso de prestacion del servicio (Fuente: Elaboracion propia,2020)

3.4. Requerimiento de materiales

Dentro de la tecnologia, se utilizaran dos computadoras en las cuales se lleva el
registro de cada uno de los clientes, las necesidades que tienen sus jardines y los
servicios que ya se han prestado con el asentamiento de fecha y hora para optimizar
los resultados. También se utiliza dos celulares, medios por los cuales los clientes
se comunican de forma directa con las personas que realizan las labores de
jardineria, asi como también estos aparatos tecnolégicos ayudan a la toma de
fotografias que sirven como evidencia de los cambios, mejoras y disefios que se
realicen en los jardines ayudando a documentar cada proceso realizado.

En la tabla 8 se muestra la Maquinaria y Equipo que se requiere para llevar a cabo
el servicio de jardineria, actualmente se cuenta con las siguientes maquinas y

herramientas:
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Tabla 8 Maquinaria y Equipo. (Fuente: Elaboracion Propia, 2020)

I

Herramienta

Estanterias 2 $100 $  200.00
Mesa de Trabajo cuadrada - 122 x 60 x 74 cm 2 $999 $  1,998.00
Pala Truper T-2000 redonda 3 $280.00 $ 840.00
Pala Truper T-2000 cuadrada 3 $280.00 $ 840.00
Picos Truper 3 $290.00 $ 870.00
Cinta métrica Truper 3 $190.00 $ 570.00
Rastrillos Truper 3 $120.00 $ 360.00
Tijera de 2 manos Truper 3 $150.00 $ 450.00
Tijera de podar Truper 3 $600.00 $ 1,800.00
Machetes Truper 3 $200.00 $ 600.00
Carretilla 3 $800.00 $ 2,400.00
Bomba de fumigar 3 $500.00 $ 1,500.00
Maquinaria

Desbrozadora Truper 3 $2,300.00 $ 6,900.00
Podadora Truper 1 $8,600.00 $ 8,600.00
Motosierra Truper 45 cc 1 $4,700.00 $ 4,700.00

Muebleria

En la siguiente tabla se muestra los materiales para la adecuacion del centro de
almacenamiento de las maquinas y herramientas se hace necesaria la adquisicion

de dos anaqueles y una mesa. Los anaqueles seran adquiridos de segunda mano.

Tabla 9 Muebleria y estanteria. (Fuente: Elaboracién Propia,2020)

Estanteras 2 $100 $  200.00
Mesa de Trabajo cuadrada - 122 x 60 x 74 cm 2 $999 $  1,998.00
En la tabla 10 se incluye un maestro jardinero que cuenta con los conocimientos
necesarios en jardineria, esto evitara gastos por mano de obra, por el cual se

empieza con un capital minimo para la implementacion del servicio.

Tabla 10 Mano de Obra. (Fuente: Elaboracion Propia, 2020)

Mano de obra Cantidad Sueldo Total, sueldo

Maestro Jardinero 1 $ 350 $ 350
Obreros 2 $ 200 $ 400
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4. Estudio organizacional

4.1. Filosofia de la empresa

Mision

Nuestra meta es lograr la satisfaccion de nuestros clientes, liderando los servicios
de mantenimiento de jardineria para hogares y empresas. Queremos que nos elijan
no por el servicio sino por la calidad que le brindamos a nuestros clientes.

Vision

Ser la mejor empresa de jardineria del pais, con la mas alta calidad en el servicio y
a un bajo costo, con el fin de lograr al maximo la satisfaccion de nuestros clientes.
Objetivos

o General

Identificar la viabilidad de establecer una empresa de servicios de mantenimiento
de jardineria en el municipio de Camerino Z. Mendoza, Ver.

) Especificos

o Disefar un instrumento de recoleccion de datos para identificar las

preferencias y gustos de los clientes.

o Aplicar el instrumento disefiado para la recopilacion de datos.
o Analizar los resultados obtenidos del instrumento.
Valores

Nuestra empresa se compromete a brindar un servicio donde se destaca la
experiencia y la calidad profesional. Buscamos generar la confianza de nuestros
clientes para que nos den la oportunidad de crecer juntos y que nuestro servicio se
vea reflejado en la rentabilidad de los que nos eligen. Estos son los valores que

apoyan nuestro compromiso con el cliente:

o Responsabilidad
o Honradez
o Compromiso
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4.2. Tipoy tamaio

Las actividades econdmicas de un pais se clasifican en tres: primarias, secundarias

y terciarias.

o Actividades primarias: ganaderia, pesca, caza, selvicultura, agricultura, y
mineria

o Actividades secundarias: industrias manufactureras, generacion vy

distribucién de agua, electricidad y gas.

o Actividades terciarias: actividades gubernamentales, transporte vy
almacenamiento, bienes raices, comercio al por menor, actividad judicial, servicios
de salud, servicios y seguros financieros, medios de comunicacion, servicios
educativos, telecomunicaciones, hoteles y restaurantes (K.O.M., 2019)

Las actividades econdmicas o productivas son procesos que a través del uso de
factores de produccion crean bienes y servicios para satisfacer las necesidades de
los consumidores en la economia. (P., 2018). Estas incluyen actividades
comerciales, pues el comercio también agrega valor a la economia.

Friendly Planters se encuentra en la clasificacion secundaria. Se basa en la creacion
de servicios nuevos a partir de la materia prima en este caso los arboles, plantas,
suelo, etc.

4.3. Organigrama estructura legal

En la figura 8 se muestra la eleccién del personal y acorde con forma del
organigrama de la empresa, se ha realizado un estudio de los perfiles que se
pueden encontrar en una empresa de jardineria. El personal a contratar estara por

tanto acogido dentro de los grupos que se detallan a continuacion.
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Gerente o maestro jardinero.

P | vari
Oficial jardinero. ers:;i\:io:?nos Jardinero

Figura 8 Organigrama de la empresa (Fuente: Elaboracion Propia, 2020)

Los datos del contribuyente son necesarios a la hora de la fiscalizacion o alta bajo
el Régimen de Incorporacién Fiscal (RIF), asi mismo si la empresa no logra sus
objetivos a largo plazo, puede obtener la baja definitiva gratuita, el unico detalle es

que en cinco afos no podra volver a ser dada de alta bajo otro régimen. (SAT, 2020)

Tabla 11 Datos de los contribuyentes. (Fuente: Elaboracion Propia, 2020)

Datos del Fecha de Datos de Nombre Giro de la
contribuyente inicio de domicilio fiscal. de la empresa.
operaciones empresa

Neric Olegario 16/02/20 Sur 4 #65,

de la Trinidad Colonia  centro,

Solano Atzacan, ver. Friendly Servicios de
Lenin Vladimir 22/10/20 Rafael delgado Planters Jardineria
Méndez #103, Colonia El

Mufioz Aguila,  Ciudad

Mendoza, Ver

4.4. Requisitos para la apertura del negocio

Las empresas con un giro relacionado con los servicios de jardineria al usar
plaguicidas, desinfectantes o fertilizantes deberan tener licencia sanitaria para
poder ofrecer el servicio.

El tramite lo expide la Secretaria de Salud y es necesario para evitar problemas
cuando las autoridades correspondientes realicen inspecciones. Estas se realizan
bastante seguido y de no cumplir con los estandares requeridos el negocio sera

clausurado.
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Antes de solicitar la licencia es necesario que contar con la autorizacion del uso de
suelo que se solicita en el ayuntamiento donde sera aplicado dicho proyecto y contar
con el tiempo necesario para que el proceso de autorizacion sea dentro de
los primeros 30 dias a partir de la constitucion de tu empresa.

La solicitud se hace en la COFEPRIS, debes realizar el pago correspondiente y
solicitar un responsable sanitario que validara la pureza de los productos, los
procesos de produccion y aplicacion. La lista de los mismos se podra encontrar en
la pagina de COFEPRIS. En esta seccion también podran encontrar el marco legal

y los requisitos para cada tramite de solicitud.

. Solicitud de Licencia Sanitaria.

o Aviso de inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes (RFC)

o Identificacion del propietario o representante legal (INE)

. Carta poder (en caso de que el dueio de la empresa no pueda asistir

personalmente)

La licencia solo certifica a aquellas empresas que tengas los mas altos estandares
higiénicos y de seguridad. La Secretaria de Salud exige tener una correcta
ventilacion en el area de trabajo y/o produccion, vigilancia en la higiene y salud de
sus trabajadores, asi como registros de sus actividades. Todas las herramientas
que se utilicen deberan estar propiamente resguardados, debera haber uniformes o

ropa de trabajo adecuada al rubro.

5. Estudio econémico

El estudio financiero para FRIENDLY PLANTERS se realiz6 en base a los siguientes
parametros: Tasa del mercado, depreciacién, (inflacién), precio y prondstico de
ventas; Este ultimo parametro se analizara a partir del estudio de mercado.

Los costos de ejecucion del proyecto fueron analizados y para ello se clasificaron
en: costos de inversion en activos fijos y en costos de inversion en activos diferidos.
Una de las etapas clave para Friendly Planters es buscar las fuentes de financiacién
del negocio, tanto en la etapa de lanzamiento como en su posterior consolidaciéon y
desarrollo, y mas aun cuando no se cuenta con experiencia previa ni contactos con

los bancos que puedan servir de referencia.
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A la hora de buscar financiacion para la empresa de jardineria se debera tener en
cuenta qué parte de la financiacion propia y qué parte de financiacidén ajena quieres
que tenga tu empresa, recordando siempre que el nivel de deudas con terceros no
debe superar nunca el 60% del total de los recursos, esto asegurandonos de que
las provisiones de ingresos sean suficientes para hacer frente a los plazos de los
créditos o préstamos.

Una vez calculando los recursos que se van a necesitar, cuando se necesitaran,
durante cuanto tiempo, y a qué se van a destinar, si no cuentas con recursos propios
suficientes existen varias alternativas de la empresa, esto en funcién del volumen
de la aportacion.

Cabe recalcar que es de suma importancia acudir a las entidades financieras, ya
que cuentan con diversos financiamientos que pueden adaptarse al proyecto y/o
necesidades de tu empresa, y es importante negociar las condiciones con la entidad
financiera a la que acudas y asegurarse de que se podra cumplir con ellas sin poner
en peligro la viabilidad del proyecto.

Las principales férmulas de financiacion de interés para las pymes son:

o Préstamo: El beneficiario recibe un dinero mediante un contrato que le obliga
a devolver el principal y a abonar los intereses y los gastos derivados de la operacion
(comisiones) en un plazo determinado de tiempo. Existen varios tipos: personales,
en poliza, hipotecarios, etc.

o Cuenta de Crédito: La entidad financiera pone dinero a disposicion del
beneficiario hasta un limite sefialado y por un plazo determinado. (EXPANSION,
2010)

Existen varios tipos: cuenta corriente de crédito, crédito documentario, a la
exportacion, participativo, sindicado, etc. La mayoria de bancos y cajas disponen de
lineas especiales para la financiacién de nuevos negocios.

Para solicitar una de estas ayudas es necesario demostrar que el proyecto
empresarial es técnicamente viable y rentable en términos de generacion de empleo
y riqueza.

5.1. Estructura de costos.
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A continuacién, en la tabla 12 se muestran, los precios presentados por unidad, son
los que se requieren para poder tener un local establecido y laborar adecuadamente

para satisfacer la necesidad del cliente.

Tabla 12 Muebles complementarios. (Fuente: Elaboracion Propia,2020)

MUEBLES Y CANTIDAD PRECIO X TOTAL
ENSERES UNIDAD

Sillas giratorias 2 $2000 $4000
Escritorios 2 $2000 $4000
Mesa 2 $1200 $2400
Sillas 5 $120 $600
Cafetera 1 $520 $520
Total 12 $11520

Como se puede observar en la tabla 13, se muestra la cantidad de tics que se
necesitan dentro del area laboral, optando por comprarlas nuevas y no de uso para

no perder su calidad.
Tabla 13 Equipo de Computacion. (Fuente: Elaboracién Propia,2020)

EQUIPOS DE COMPUTACION CANTIDAD PRECIO X TOTAL
UNIDAD

Computadora 2 $8500 $17000
Impresora 1 $4600 $4600
Total $21600

A continuacion, en la tabla 14 se muestra todas las herramientas que son necesarias
para el proyecto de emprendimiento y por el cual ya estan almacenadas dentro del

local.

Tabla 14 Herramientas. (Fuente: Elaboracién Propia,2020)

HERRAMIENTAS CANTIDAD PRECIO X UNIDAD TOTAL

Pala Truper T-2000 redonda 3 $280 $840
Pala Truper T-2000 cuadrada 3 $280 $840
Picos Truper 3 $290 $870
Cinta métrica Truper 3 $190 $570
Rastrillos Truper 3 $120 $360
Tijera de 2 manos Truper 3 $150 $450
Tijera de podar Truper 3 $600 $1800
Machetes Truper 3 $200 $600
Carretilla 3 $800 $2400
Bomba de fumigar 3 $500 $1500
TOTAL $10230

Por lo tanto, la tabla 15 demuestra las maquinas de uso rudo que son necesarias

para zonas donde hay demasiada maleza.
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Tabla 15 Maquina y Vehiculos. (Fuente: Elaboracién Propia, 2020)

MAQUINA Y VEHICULOS CANTIDAD PRECIO  TOTAL

Desbrozadora truper 3 $2300 $6900
Podadora truper 1 $8600 $8600
Motosierra truper 45 cc 1 $4700 $4700
TOTAL $20200

La tabla 16 muestra los materiales extra, son para asegurar al trabajador que ira a
laborar al servicio que se requiera, dadas las condiciones que se viven actualmente,

el deber de la empresa es proteger la integridad del consumidor y del trabajador.
Tabla 16 Material Extra precio por Unidad. (Fuente: Elaboracién Propia, 2020)

MATERIAL CANTIDAD PRECIO TOTAL
UNITARIO

Overol Tipo Tyvek 3 $200 $600
Reutilizable, Impermeable,
Lavable
Lente Gogle De Seguridad Y 3 $150 $450
Proteccion Uso --Rudo
Transparente.
Guantes Jardineria Truper. 3 $80 $240
Poliéster  Recubierto  Con
Latex.
Cubrebocas KN95 3 $40 $120
Botella de gel antibacterial 3 $50 $150
Careta (Opcional) 3 $35 $105
Bota Bata Everest Pvc Hule 3 $220 $660
Plastico Blanca Alimentos
Carnica (opcional)
TOTAL $2325

5.2. Inversién
La tabla 17 nos muestra que los fondos propios se asumiran el 37% del equipo de
oficina, y el otro 63% sera financiado mediante el banco y/o empresas donde

permitan obtener créditos empresariales.
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Tabla 17 Inversion Propia y Financiada. (Fuente: Elaboracion propia,2020)
APORTACIONES

Inversion Fija

Mesa de Trabajo cuadrada - = Pza. 2 $999 $ 1,998.00 $ 1,998.00
122 x 60 X 74 cm
Laptop HP 240 G7 14" HD, Pza. 2 $7,209 $ 1441800 $ 14,418.00

Intel Celeron N4000
1.10GHz, 4GB, 500GB,
Windows 10 Home, Negro

Impresora HP Ink Tank 315 Pza. 1 $2,899.00 $ 2,899.00 $ 2,899.00
KOBLENZ CKM-650 EIN Pza. 1 $1,000.00 $1,000.00 $ 1,000.00
Cafetera

expreso/cappuccino Negro y
acero

Silla para oficina liberty Pza. 2 $1,500.00 $3,000.00 $ 3,000.00
'I;Z?e:aTruper T-2000 redonda = Pza. 3 $280.00 $ 840.00 $ 840.00
Pala Truper T-2000 Pza. 3 $280.00 $ 840.00 $ 840.00
cuadrada

Picos Truper Pza. 3 $290.00 $ 870.00 $ 870.00
Cinta metrica Truper Pza. 3 $190.00 $ 570.00 $ 570.00
Rastrillos Truper Pza. 3 $120.00 $ 360.00 $ 360.00
Tijera de 2 manos Truper Pza. 8 $150.00 $ 450.00 $ 450.00
Tijera de podar Truper Pza. 3 $600.00 $ 1,800.00 $ 1,800.00
Machetes Truper Pza. 3 $200.00 $ 600.00 $ 600.00
Carretilla pza 3 $800.00 $  2,400.00 $ 2,400.00
Bomba de fumigar Pza. 8 $500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00
Desbrozadora Truper Pza. 3 $2,300.00 $ 6,900.00 $ 6,900.00
Podadora Truper Pza. 1 $8,600.00 $ 8,600.00 $ 8,600.00
Motosierra Truper 45 cc Pza. 1 $4,700.00 $ 4,700.00 $ 4,700.00
Subtotal 43.00 32,617.00 53,745.00 16,416.00 37,329.00
Inversioén Diferida

Elaboracién de proyecto proyecto 1.00 5,374.50 5,374.50 5,374.50 -
Inauguracioén paquete 1.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

Gastos de instalacion paquete 1.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
Subtotal 2.00 6,874.50 8,874.50 6,874.50 2,000.00
Gran Total 62,619.50 23,290.50 39,329.00
Porcentaje de participacion 100% 37% 63%

5.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel en donde la empresa no obtiene utilidades, pero
tampoco pierde, cuando llega a un nivel donde el beneficio es en porcentaje. La
férmula que se plantea para la realizacion del punto de equilibrio es la siguiente:

Punto de equilibrio= (Costos Fijos) + (Costos variables + Ventas)

34



DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

Tabla 18 Punto de equilibrio (Fuente: Elaboracion Propia,2020)

Concepto Ano 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4
Ingresos 1,675,68 1,67568 1,67568 1,67568 1,675,68
0 0 0 0 0
Costos Fijos 153,668 153,668 153,668 153,668 153,668
Costos Variables 259,800 259,800 259,800 @ 259,800 @ 259,800

Punto de Equilibrio en valor ($) 181,865 181,865 181,865 181,865 181,865

Punto de Equilibrio en 11% 11% 11% 11% 11%
porcentaje

5.4. Sensibilidad del proyecto y Flujo de efectivo

En la tabla 19 se muestra el flujo de efectivo es la capacidad que la empresa puede
cumplir con la eficiencia para cubrir con sus obligaciones. Es importante que
Friendly Planters mantenga buenas relaciones laborales con sus proveedores,
estableciendo contratos que definan los plazos de entrega de materia prima y cobro,
con el fin de que la empresa pueda cumplir sus obligaciones. Al igual que el

cumplimiento de las politicas de cobro con sus clientes.
Tabla 19 Analisis de sensibilidad (Fuente: Elaboracion propia, 2020)

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

FLUJO NETO DE
EFECTIVO
Inversiones para el proyecto Valor de
Rescate
Ao de Ingresos Egresos Fija Diferida Cap. de Valor Recup. De
trab.
operaci totales™ totales Residual Cap. De
on Trab.
0

- - 53,745.00 8,874.50 -
1
576,000.00 @ 458,640.44

2

576,000.00 458,640.44
3

576,000.00 @ 458,640.44
4

576,000.00  458,640.44
5 3,348 0
576,000.00 @ 458,640.44
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Calculo del VAN, RB/C Y TIR con Una Tasa de Descuento Del 15%

Para la toma de decisiones del plan de negocio, es indispensable el calculo del Valor
Actual Neto (VAN), por lo anterior en la tabla 20 representa el valor del dinero en el
tiempo, lo cual da como resultado 886,163.53 siendo mayor que cero se puede decir
que se acepta e indica que el plan de negocio es factible y rentable en su
implementacion.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) que se obtuvo fue del 276.74%, lo que nos quiere
decir que la inversidn es aceptable y el plan de negocio se puede implementar con
buena aceptabilidad.

La Relacion Beneficio Costo que posee el plan de negocio es de U$ 1.56%, siendo

mayor a 1, lo que indica que por cada unidad monetaria invertida se obtiene un

porcentaje mayor de beneficio.
Tabla 20 Calculo de VAN, TIR y B/C (Fuente: Elaboracion Propia,2020)

Ao Costos Beneficio  Factor de Costos Beneficios  Flujo neto
s de
de totales Totales actualizaci6 actualizados actualizados Efectivo
n acto.
operacio ($) %) 15.0% $) (%) (%)
n
0 39,329 0 1.000 39,329.00 0.00 -39,329.00
1 475,488 576,000 0.870 413,468.00 500,869.57 87,401.57
2 458,640 576,000 0.756 346,798.07  435,538.75 88,740.69
3 458,640 576,000 0.658 301,563.53  378,729.35 77,165.82
4 458,640 576,000 0.572 262,229.16  329,329.87 67,100.71
5 458,640 1,675,680 0.497 228,025.36 833,109.11 605,083.75
Total 1,890,73 3,979,680 1,591,413.1 2,477,576.6 886,163.53
9 2 5
VAN= 886,163.53 Se acepta
TIR = 276.74% Se acepta
B/C = 1.56 Se acepta

5.5. Beneficios obtenidos
La gente se plantea tener un jardin en casa, piensan simplemente en la belleza que
aportan las flores y plantas en un ambiente exterior. (Enviaflores, 2015). Y no cabe

duda de esto, pero existen otras muchas ventajas que se desprenden de este
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espacio y que normalmente no se tengan tan en cuenta. Se mencionan algunos
beneficios que obtiene la persona al obtener un servicio de jardineria

1. Contacto con la naturaleza: debido al ajetreo de la vida diaria, de la rutina
laboral, el contacto con la naturaleza es algo que en muchos casos queda relegado
a un segundo plano, pero que resulta de gran importancia para la salud. Estar en
un jardin permite estar en contacto con lo natural, lo que supone, de alguna manera,
una vuelta a nuestros origenes.

2. Ocio: muchas de las tareas de cuidado del jardin son de gran ayuda para
fomentar el relax. Algunas labores de mantenimiento, como la poda, la plantacion o
simplemente regar puede hacer escapar de los problemas del dia a dia y hacer
sentir mejor, cuidando ademas de un espacio de casa que se ve cdmo mejora
gracias a los cuidados.

3. Autoconsumo: una de las funciones que puede desempefiar un jardin
urbano es hacer de él un huerto en el que sea posible cultivar las frutas y/o verduras
gue mas gusten, teniendo asi alimentos para autoconsumo.

4, Trabajo: muchas personas toman decisiones inspiradoras en el jardin, de
forma que este les aporta una serenidad especial para llevar a cabo una labor mas
creativa. Asimismo, es un espacio para celebrar reuniones distendidas y un lugar
idéneo para trabajar a distancia en las épocas de buen tiempo.

5. Estética y moda: las tendencias de cada de temporada se incluyen en el
jardin, pudiendo incorporar hasta el mas minimo detalle en todos los elementos
como flores, plantas, complementos o, incluso, en el mobiliario de exterior.

6. Inversion: un jardin es capaz de dar valor a cualquier propiedad, y
perpetuarla en el tiempo, incluso convirtiéndose a veces en un legado. (Edén, 2019)
5.6. Necesidades que se satisfacen

Cuando se habla de las necesidades basicas del ser humano, es habitual que se
piense en aquellas que Maslow planteo en su famosa piramide o jerarquia de las
necesidades humanas, en este caso al tener un jardin en mantenimiento genera
una tranquilidad interior donde sabes que cada mafana al despertar se regara, y
buscar una manera diferente de verse (Eacnur, 2018). Posteriormente, y siguiendo

al mismo autor, vendrian las necesidades de seguridad y proteccion de recursos y
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de vivienda), convirtiéndose en un lugar para tener una salud prospera y asi el dia
de mafana se recordara con las proximas generaciones que consideran que son
necesarias para ser feliz, entre las que se encuentra la belleza.

Tras un dia ajetreado y de mucha tension, distraerse trabajando en el jardin al llegar
a casa sirve de valvula de escape”, (Search, 2016). Ademas de resultar gratificante
y absorbente, tal vez termine haciendo mas ejercicio que yendo al gimnasio. ¢ Es
eso posible? Segun la columnista ya citada, “tareas como cavar y rastrillar son un
buen ejercicio constante con el que se queman mas calorias que con la bicicleta”.
(Search, 2016)

5.7. Beneficiarios del proyecto

Directos

o Tres trabajadores de la empresa.
Indirectos

. Empresas

o Casas

. Escuelas

6. Conclusiones

La viabilidad estratégica, permite conocer a fondo a la empresa, analizar el entorno
interno y externo, determinar los objetivos y realizar las operaciones, se traza las
metas en un determinado tiempo, con ello se busca los resultados obtenidos de
investigacion generando estrategias que permitan dar a conocer el servicio de la
jardineria integral ante la necesidad y la existencia del mercado.

De acuerdo a los resultados obtenidos, la viabilidad de mercado para la creacién de
una empresa de servicios de jardineria es favorable por los equipos, maquinaria y
sobre todo que se cuenta con talento humano para llevar a cabo los servicios

integrales de jardineria.
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7. Resultados

Se realiza la interpretacion de los resultados obtenidos atreves de la encuesta
formulado a un numero de habitantes de acuerdo a la férmula de muestra infinita
presentado anteriormente, y donde cabe sefalar que las dos primeras preguntas

son a fin de informacion para el analisis del respecto del resto de la investigacion

Sexo

® Hombre
©® niujer

Figura 9 ;Género? (Fuente: Elaboracién Propia, 2020)
Los resultados senalan que la mayor parte de participantes que realizaron las
encuestas se encuentran representadas por el género femenino con un 64%, dando
a entender que fueron a las mas interesadas en la propuesta.
En la figura 10 se obtuvieron resultados 6ptimos de cuantas personas cuentan en
su hogar con arboles o arbustos, para asi poder dar a conocer los servicios de

calidad que se manejan en los servicios dentro de la empresa.

;Cuenta con jardin o areas verdes (arboles, arbustos) en tu vivienda o negocio?

® sSi

Figura 10 4 Cuenta con jardin o areas verdes (arboles, arbustos) en tu vivienda o negocio?

(Fuente: Elaboracion Propia,2020)
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En la figura 11, se aprecia que una mayoria del 70.6% de los encuestados no

conocen una empresa que preste el servicio formalmente.

;Conoce empresas que presten servicios de mantenimiento y jardineria a casas o empresas?

® Si
® No

Figura 11 ;Conoce empresas que presten servicios de mantenimiento y jardineria a casas o

empresas? (Fuente: Elaboracion propia,2020)

En la figura 12, se demuestra que el consumidor prefiere el trabajo informal con un
porcentaje de 91.5%, ya que actualmente no hay una empresa formal dentro de la

zona para brindar servicios a bajo costo como los informales.

¢Ha contratado o contrata los servicios de jardineria integral de una empresa o personas
independientes?

® Empresa formal
® Persona independiente

=

Figura 12 ;Ha contratado o contrata los servicios de jardineria integral de una empresa o
personas independientes? (Fuente: Elaboracion propia, 2020)

En la figura 13, el cliente tiene la necesidad de contratar una empresa formal para

el mantenimiento de sus areas verdes con un porcentaje de 89.8%
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;Contrataria los servicios de una empresa de mantenimiento de jardines?

® s
® o

Figura 13 ; Contraria los servicios de una empresa mantenimiento de jardines? (Fuente:
Elaboracion propia, 2020)
En la figura 14, que es lo que busca el cliente antes de contratar a alguien, se

entiende que el porcentaje mas grande es la calidad del servicio ocupando el 29.6%.

:Qué es lo primero que busca al contratar un servicio de mantenimiento de jardines?

@ Calidad

@ Responsahilidad

© Confianza o seguridad
® Experiencia

Figura 14 ;Qué es lo primero que busca al contratar un servicio mantenimiento de jardines?

(Fuentes: Elaboracion Propia, 2020)
Se puede observar en la figura 15, que el porcentaje mas amplio y que requiere mas

el cliente es el de mantenimiento de jardin, corte e instalacion de pasto, ocupando
asi el 38.1%.
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;Cual de los siguientes servicios suele ser mas frecuente para el mantenimiento de su
hogar?

@ Mantenimiento de jardin corte e
instalacion de pasto

@ Mantenimiento en arboles y arbustos
Fumigacion contra plagas de jardin
@ Impermeahilizacion de azoteas vy jardines

Figura 15 ¢ Cual de los siguientes servicios suele ser mas frecuente para el mantenimiento de su
hogar? (Fuente: Elaboracion propia, 2020)
En la figura 16, nos demuestra cada cuanto tiempo el cliente requiere un servicio
para su area verde, asi mismo nos damos cuenta que los servicios seran requeridos
cada mes ocupando dentro de la figura el 78.5%

;Cada cuanto tiempo da mantenimiento a su jardin?

® 1 semana

® 2 semanas
3 semanas

® Cadames

Figura 16 ¢ Cada cuanto tiempo da mantenimiento a su jardin? (Fuente: Elaboracién Propia, 2020)
En la figura 17, se puede observar que mas del 30% de los encuestados esta
dispuestos a pagar entre 50 y 150 por un servicio de mantenimiento de jardin, sin
en embargo se llegd a la conclusiéon que el 21.5% que estan dispuestos a pagar

entre 151 a 250 son quienes cuentan con arboles o arbustos en su poder.
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¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar como minimo por un servicio
de mantenimiento de jardin?

® 50-150
161- 250
® 351-450
® 251-350
© 451-550
® 551 0mas

Figura 17 4 Cuanto estaria dispuesto a pagar como minimo por un servicio de mantenimiento de
jardin? (Fuente: Elaboracién propia, 2020)
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1. Resumen ejecutivo

Un gran porcentaje de estudiantes universitarios de la region de Orizaba y sus
alrededores no asisten a eventos académicos, ya que desconocen la importancia
que les otorga la participacion en dichos eventos a su formacién profesional.

La mayoria de los estudiantes que han asistido a algun evento académico, ha sido
por la iniciativa de sus profesores y en la mayoria de los casos es solamente a
empresas o instituciones afines a la carrera que estan estudiando.

Los pocos estudiantes que asisten a eventos académicos (independientemente de
los organizados por sus profesores) lo hacen por cuenta propia, es decir que ellos
gestionan toda la logistica que les implica la asistencia a los eventos de su interés,
lo que resulta en fatiga y cansancio, lo que provoca que no se disfrute de la mejor
manera la participacién en el evento.

El proyecto de emprendimiento consiste en la creacién de una agencia de viajes a
eventos académicos que le permita a los estudiantes Universitarios de la regién de
Orizaba y sus alrededores poder asistir a foros, congresos, seminarios, simposios,
expo de innovacion y demas eventos académicos sin que se tengan que preocupar
por el boleto de entrada, traslado al lugar del evento, hospedaje, alimentacién y toda
la demas logistica que implica la asistencia a dichos eventos, ofreciéndoles una
experiencia unica, que supere sus expectativas y experiencias.

Nuestra fuente de ingresos va a ser a través de la venta de un paquete con servicios
que incluye la entrada al evento académico, el traslado desde la ciudad de Orizaba
hasta el lugar del evento, el hospedaje durante los dias que dure el evento, los
alimentos y bebidas, el traslado de regreso a la ciudad de Orizaba y seguro de
viajero.

Para llevar a cabo este proyecto de emprendimiento, se requerira una cantidad de
$754,855.00 pesos. Dicha inversion contempla el desarrollo de una pagina web que
ayude a la promocion de los servicios a ofrecer por parte de la Agencia. Ademas, la
inversion contempla el tener los recursos suficientes para poder operar sin
problemas durante los primeros tres meses. Del total de la inversion requerida, el

10% sera aportado por los emprendedores.

53



DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

El punto de equilibrio se alcanzara en el séptimo mes de iniciadas las operaciones,
lo que representa una venta total de 1063 boletos vendidos, que representa una
facturacion mensual de $288,000.00 pesos.

Los impulsores de este proyecto son: Agustin Cortés Herrera, y Guadalupe
Rodriguez Marquez, ambos estudiantes del Séptimo semestre de la carrera de
Ingenieria en Gestion Empresarial del Instituto Tecnolégico Nacional de México,
Campus Zongolica, extensién Nogales, Veracruz.

La puesta en marcha de este emprendimiento sera rentable, ya que no hay otra
agencia de viajes que atienda (de la manera que nuestro emprendimiento propone)
a los estudiantes de la region de Orizaba con relacién a la asistencia a eventos
académicos. Ademas, el estudio de mercado realizado a través de encuestas nos
arroja un porcentaje alto de estudiantes que estarian dispuestos a adquirir nuestros
servicios.

Sumado a lo anterior, el analisis econdmico arroja una rentabilidad del 12% desde

el primer ano, la cual se va incrementando afo con afo.

2. Estudio de mercado

2.1 Definicion del producto o servicio a ofrecer

Concepto de negocio

Agencia de viajes como una alternativa para que los estudiantes universitarios (y
demas interesados) puedan asistir a congresos, simposios, seminarios, etc.,
Ofrecemos:

Viajes a congresos, seminarios, eventos académicos, entre otros., a universitarios
y publico en general.

Permitira:

Que nuestros clientes no se tengan que ocupar de la logistica que implica la
asistencia a los eventos.

Satisfaccion:

Ofrecer una experiencia unica, que supere las expectativas y experiencias de
nuestros clientes.

Informacioén oportuna:
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Nuestros clientes obtendran informacién clara y oportuna para solucionar dudas e

inquietudes de manera rapida y eficaz.

El servicio por ofertar contempla las siguientes caracteristicas:

Servicio real

e Transporte. - Para el traslado al lugar del evento se contratara un autobus

con chofer para llegar al lugar en donde se va a realizar el evento académico.
El autobus contratado sera comodo, seguro, limpio. El dia del evento, el
autobus se estacionara en lugares estratégicos de la ciudad de Cérdoba,
Orizaba, Rio Blanco, Nogales, Mendoza para que los clientes lo puedan
abordar de acuerdo con la hora acordada previamente. En caso de retrasos
no programados por algun imprevisto en cada uno de los puntos, se notificara

a los clientes via telefénica y/o mensajeria.

e Hospedaje. - El servicio ofertado contara con hospedaje incluido (siempre y

cuando la duracién del evento académico sea mayor a un dia). Para ello
previamente se establecera un convenio con alguno de los hoteles cercanos
al lugar del evento y que brinde comodidad, seguridad, higiene.

Sila duracién del evento es de un solo dia, no se dara hospedaje y el autobus
llegara directamente al lugar del evento (previamente coordinado con los
organizadores del evento).

Traslados. - Los traslados del lugar de Hospedaje (Hotel) al lugar del evento
(y viceversa) estan incluidos (ya sea utilizando el autobus o algun transporte
local).

Ticket. - La entrada al evento (y todas las caracteristicas contempladas en la
promocion realizada antes del evento) estara incluida para nuestros clientes.
Si el evento académico oferta alguna caracteristica no contemplada en la
promocién que adquirieron nuestros clientes y alguno de ellos desea
adquirirla, el costo correra a cargo del cliente.

Alimentos y bebidas. - Si el servicio incluye hospedaje, se brindara a nuestros

clientes el desayuno y la cena. Si el tiempo de traslado de la ciudad de
Orizaba al lugar del evento es mayor a 4 Horas, entonces a cada cliente se

le dara un refrigerio, ademas de hacer breves pausas durante el trayecto para
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que nuestros clientes puedan adquirir algun producto en tiendas de

conveniencia.

Servicio aumentado

e Actividades turisticas y recreativas. -Si las condiciones y el evento lo

permiten, se les ofrecera a nuestros clientes visitas a alguno de los lugares
mas representativos de la ciudad en donde se va a llevar a cabo el evento
académico (museos, plazas publicas, teatros, etc.).

Servicio post-venta. - Aplicacién de encuestas de satisfaccion a nuestros

clientes posterior al evento, con la finalidad de conocer las impresiones de
nuestros clientes del servicio que adquirieron y con la finalidad de realizar
mejoras posteriores. Ademas, se pretende ofrecer algun tipo de descuento a
aquellos clientes recurrentes de nuestros servicios.

Sequro de viaje. - Todos los servicios ofertados contaran con seguro de

viajero.

2.2 Mercado Meta

Universitarios. - Estudiantes en formacién en alguna de las universidades de

la regién de las altas montafias (tales como el Tecnolégico Nacional de
México, Campus Zongolica y Campus Orizaba, Universidad Veracruzana y
demas universidades particulares).

Profesionistas. - Porque nunca se para de aprender, el servicio estara

también dirigido a aquellos profesionistas que deseen incrementar sus
conocimientos e intercambiar ideas, proyectos, etc. con otros estudiantes y
profesionistas.

Puablico en general. - Mayor de edad que desee participar y vivir una

experiencia unica.

2.3 Oferta

Contamos con la capacidad técnica y humana para poder ofertar como maximo un

viaje a la semana, con las siguientes caracteristicas:

Autobus con capacidad para trasladar a un maximo de 40 clientes.
Un chofer encargado del manejo de la unidad.

De dos a tres coordinadores para la correcta logistica del viaje.
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Una persona a cargo de atencion al cliente.

2.4 Demanda

Para determinar la demanda potencial de nuestro servicio, se aplicaran encuestas

con preguntas cerradas de opcidon multiple a estudiantes universitarios de la region

de Orizaba. El resultado de dicha encuesta nos permitira determinar:

Porcentaje de alumnos que han asistido al menos en una ocasion a un
congreso.

Porcentaje de alumnos que no han asistido a ningun congreso.

Porcentaje de las causas mas comunes por las cuales los alumnos no asisten
a congresos.

Qué medios y porcentaje de cada uno de ellos utiliza el estudiante cuando
asiste a un congreso.

Porcentaje de alumnos que no asisten a congresos pero que si estuviesen
interesados en asistir.

Porcentaje de alumnos que estarian dispuestos a adquirir el servicio ofrecido

por “Viajeros en formacién”.

Con los resultados obtenidos esperamos validar la idea de negocio, asi como aplicar

aquellas mejoras al modelo de acuerdo con los resultados de la encuesta.

Las preguntas de la encuesta propuesta a aplicar son las siguientes:

Encuesta por aplicar

Agencia de viajes "Viajeros en Formacion"

jHola!

Gracias por aceptar y tomarte el tiempo en contestar esta encuesta.
Somos estudiantes del grupo 704C-Mixto de la carrera de Gestion
Empresarial del Tecnolégico Nacional de México, Campus Zongolica,
extension Nogales y estamos desarrollando un estudio de mercado para
una agencia de viajes a congresos académicos para la region de Orizaba.
El objetivo de esta encuesta es determinar el porcentaje de estudiantes
universitarios de la region de las altas montafias que participan en

congresos académicos, seminarios, ferias de ciencia, foros, visitas
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guiadas y demas eventos académicos, asi como también determinar el
porcentaje y las causas por las cuales los estudiantes no asisten.

Todo esto con la finalidad de disefar un servicio de viajes a congresos
académicos y demas eventos afines a la formacion universitaria que esté
acorde a las necesidades de los estudiantes universitarios de la region de
las Altas Montanas.

iTu opinién es importante! Por favor te solicitamos que respondas a cada
una de las preguntas planteadas.

Sexo

e Mujer

e Hombre

Edad:

Universidad

e ITSZ (Instituto Tecnoldgico Superior de Zongolica)
e [TO (Instituto Tecnolégico de Orizaba)

e UV (Universidad Veracruzana)

e Otro:

¢ Has asistido (al menos en una ocasién) a eventos académicos como lo

son Expo de innovacion y emprendimiento (Jalisco Talend Land, Campus
Party), congreso académico, foros, seminarios, talleres, visita guiada a
alguna empresa o Institucién (Sabritas, grupo Modelo, Bimbo) o algun otro
evento académico no listado aqui, relacionado con tu formacion
académica?

e Si

e No

Ahora que sabemos que si has asistido (opcién multiple):

¢,A qué eventos has asistido?

e Expo de innovacion y emprendimiento (Jalisco Talend Land, Campus
party, Feria del mundo digital, etc.)

e Congreso académico (Digital Revolution, Tendencias en accion, etc.)

e Foro
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e Seminario

e Visita a alguna empresa o institucion (Sabritas, Grupo Modelo, Laguna
verde, etc.)

e Otro:

¢ Qué medio utilizaste para poder asistir?

e Por cuenta propia

e Asisti con amigos

e Mi profesor(es) lo organizaron
e Otro:

Ahora que sabemos que no has asistido:

Indica el motivo por el cual no has asistido

e Desconocimiento

e Falta de recursos econdmicos para poder asistir
e Falta de tiempo

e No estoy interesado en asistir

e Otro:

Los congresos como parte fundamental en el desarrollo profesional

“Los congresos son una importante fuente de actualizacion y aprendizaje
para los estudiantes y profesionistas, ya que a través de ellos se exponen
las experiencias, los éxitos y fracasos de las grandes mentes. Ademas de
que son una excelente instancia para conocer profesionales y estudiantes
de la misma area de interés que permite el intercambio de ideas. Los
participantes pueden recibir un certificado de participacién con valor
curricular, el cual amplia las posibilidades de adquirir un buen empleo.”

Ahora que has leido la importancia que los congresos y demas eventos
académicos otorgan a tu formacion profesional, si una agencia de viajes
a congresos te ofreciera la posibilidad de asistir al evento académico de
tu interés, con el boleto de entrada, con servicio de hospedaje y
alimentacion incluidos, con posibilidad de realizar alguna actividad
recreativa (visitas a museos, lugares representativos, etc.) del lugar en

donde se va a llevar a cabo el evento, ¢ Considerarias adquirir su servicio?
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e Sj
e No
Gracias por tu participacion. Si deseas agregar algun comentario extra lo
puedes hacer a continuacion.
Muestra
Para poder determinar la muestra a la cual aplicar la encuesta, se busco el total de
la poblacion objetivo (alumnos de nivel licenciatura en la regién de Orizaba,
Veracruz).
Primeramente, de acuerdo con el sitio oficial de la Secretaria de Educaciéon de
Veracruz:
https://www.sev.gob.mx/v1/servicios/anuario-estadistico/consulta/
En el Estado de Veracruz hay un total estimado de 235,693 estudiantes de nivel

Licenciatura Universitaria y Tecnolégica, como se observa en la figura 1.
2019-2020 ~ Veracruz

MAPA DEL ESTADO GRAFICA
Regiones

Habilitar municipios 23920 137.424 2199954

+ Huasteca Alta
Huasteca Baja

Totonaca

tavento Escuelas = Docentes | Alumnos

LICENCIATURA UNIVERSITARIAY TEC. 235,693
[

2019-2020

Figura 1. Matricula de Licenciatura Universitaria y Tecnoldgica en el Estado de Veracruz.

Fuente: (Secretaria de Educacion en Veracruz, 2019).
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De ese total, 18,908 estudiantes son de nivel Licenciatura en la regién de Orizaba,
Veracruz, siendo estos ultimos el mercado meta del proyecto, de acuerdo al
cuadernillo municipal de la ciudad de Orizaba (Cuadernillo Municipal de Orizaba,
2019).

Para obtener la muestra representativa, se considerd un nivel de confianza del
90% con un margen de error del 10%. Utilizando la calculadora del sitio:

https://es.surveymonkey.com/mp/sample-size-calculator/

La muestra de encuestas a aplicar debe ser de 68.

Calcula el tamano de la muestra

Tamaiio de la poblacién Nivel de confianza (%) Margen de error (%)

18908 90 v 10

Tamaiio de la muestra

68

Figura 2. Calculo del tamafo de la muestra, con los parametros establecidos.

Fuente: (SurveyMonkey, 2020).
Resultados de la encuesta

Se aplicaron un total de 71 encuestas a estudiantes universitarios de la region
de Orizaba mediante la plataforma de Google Forms. A continuacién, se
presentan los principales resultados obtenidos:

Del total de encuestados, 44 fueron mujeres y 27 mujeres, ademas de que el

50% de ellos fueron estudiantes del Tecnoldgico Nacional de México, campus
Zongolica:
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a) Sexo b) Universidades
B Myjer - 45
B Hombre - 27 Opciones % Conteo

ITSZ (Instituto 50.00
Tecnolégico Sup...

ITO (Instituto 12.50 9
Tecnolégico de ...

UV (Universidad 15.28 11
Veracruzana)

Sin respuesta 22.22 1€

Figura 3. a) Sexo de los encuestados, b) Universidades a las que asisten los encuestados.
Fuente: Resultados encuesta (SurveyMonkey, 2020).
Mas del 50% de los encuestados ha asistido al menos a un evento académico

relacionado a su formacién académica.

4. ;Has asistido (al menos
MW si-48

W No-23

en una ocasion) a eventos
académicos como lo son: Expo
de innovacién y emprendimiento
(Jalisco Talend Land, Campus
party, etc.), congreso académico,
Foros, seminarios, talleres,

visita guiada a alguna empresa

o Institucién (Sabritas, grupo
Modelo, Bimbo, etc) 6 algun otro
evento académico no listado aqui

relacionado con tu formacidén
académica?

Figura 4. Asistencia de los encuestados a eventos académicos.

Fuente: Resultados encuesta (SurveyMonkey, 2020).
Para los estudiantes que si han asistido al menos una vez a un evento académico
(48 de los 71 encuestados), se puede observar que la mayoria ha asistido a visitas

guiadas a empresas o instituciones.
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6. ;A que eventos has asistido?

| | Expo de innovacién y emprendimiento (Jalisc...

B Congreso académico (Digital Revolution, Ten...
Foro - 18
M seminario - 17

M Visitaa alguna empresa o institucién (Sabrit...

oy
>

Figura 5. Tipos de eventos a los que han asistido los encuestados.

Fuente: Resultados encuesta (SurveyMonkey, 2020).
Para poder asistir, los encuestados, en su mayoria lo hicieron porque su profesor(a)
lo organizé. Pero también se puede notar que un buen porcentaje de los
encuestados asiste a eventos académicos por cuenta propia. Asi como aquellos

que no han asistido a un evento académico, manifestaron que el principal motivo

por el cual no asisten es por desconocimiento.
a) Medio b) Motivo

7. ;Que medio utilizaste para 9. Indica el motivo por el cual no

poder asistir? has asistido

B Desconocimiento - 12
B Por cuenta propia - 20
Prop I Falta de recursos econémicos para poder asi...
Asistl con amigos - 6 :
W Asi 9 Falta de tiempo - 9

Mi profesor{es) lo organizaron - 28 . -
P fes) 9aniz 2 I No estoy interesado en asistir - 1

.

Q

Figura 6. a) Medios utilizados por los encuestados para asistir a los eventos, b) Motivos por el cual
no han asistido a algun evento.

Fuente: Resultados encuesta (SurveyMonkey, 2020).
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Después de compartir en la encuesta la importancia de los congresos y demas

eventos académicos a la formacion profesional, se pregunté si estarian interesados

en adquirir un servicio como el propuesto, que les permita asistir a dichos eventos:

MW si-69
B No-2

Figura 7. Encuestados dispuestos a adquirir el servicio propuesto.

Fuente: Resultados encuesta (SurveyMonkey, 2020).

Como se observa en la figura 7, el 97%, manifesté en que si estarian interesados

en adquirir el servicio.

Cabe mencionar, que algunos comentarios de los encuestados, fueron positivos

respecto al servicio propuesto, a continuacion, se citan textualmente algunos:

Me parece buena idea.

Es una buena propuesta para muchos que nos cuesta asistir a los grandes
eventos.

Estaria padre que se implemente esta idea, suerte.

Felicito al equipo, se me hace un excelente proyecto y creo que sera de
mucho interés para los estudiantes que deseen vivir experiencias que les den
mas conocimiento y estén mas preparados para la actividad laboral.

Este apoyo o servicio es lo que hace falta, para el intercambio de ideas y

consejos, de parte de los grandes emprendedores 0 empresarios.
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Interpretacion y conclusion de los resultados obtenidos

De acuerdo con los resultados de la encuesta, se puede observar que hay un interés
por parte de los estudiantes universitarios en su formacion académica, ya que la
mayoria ha asistido al menos en una ocasion a un evento académico.

El 32.4% de los encuestados no han asistido a eventos académicos. De este total,
el 50% indicé que la principal causa por la que no asiste es por desconocimiento.
Con estos resultados, este emprendimiento pretende (como una de sus
caracteristicas) ser una fuente de difusién de los eventos académicos a través de
su modelo de negocio, esperando con ello una reduccién de este porcentaje.

Si bien el resultado de la encuesta arroja que solo un 8.3% del porcentaje total, de
motivos por el cual no asisten a congresos los estudiantes, es por falta de recursos,
por lo tanto, el servicio propuesto estara enfocado en ser accesible a los
estudiantes, con la posibilidad de ir apartando sus lugares con anticipacién y
liquidacion en pagos hasta antes del evento.

De los estudiantes que asisten a eventos académicos, un 37% lo hace por cuenta
propia. A través de este emprendimiento, se pretende que todos esos esfuerzos
individuales (toda la logistica que implica asistir a un evento académico), el
estudiante los centre en su participacién en el evento de su interés, sin que tenga
que preocuparse en el autobus que debe tomar, el como llegar, en donde se va a
hospedar, entre otros.

Al preguntarle a los encuestados si estarian dispuestos en considerar adquirir un
servicio con las caracteristicas que definen al modelo de negocio propuesto, el
97.2% indico que si lo considerarian. Si bien el modelo de negocio es (y debe ser
en todo momento) mejorable, este porcentaje nos da la pauta para continuar con el
emprendimiento.

El medio por el cual asisten los estudiantes a eventos académicos en su mayoria
(el 51.9%) es porque algun profesor(a) organizo el viaje. Esto abre la posibilidad
para ofrecer a los profesores la posibilidad de que nosotros como empresa poder

organizarles el viaje que ellos requieren para sus estudiantes.
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2.5 Competencia
Antes de analizar a la competencia, se considerd necesario, describir las estrategias
de precio, plaza y promocién:

e Precio. - El precio del servicio va a ser variable, ya que la mayoria de los
elementos no los podemos controlar y va a depender en gran medida de:

o Tipo de evento

o Lugar del evento

o Costo de la entrada

o Precios de hotel y comida
Sin embargo, el servicio estara orientado a que sea lo mas accesible posible para
los clientes, para lo cual se buscara establecer contacto de manera anticipada con
los organizadores del evento, a fin de obtener promociones. De la misma se haran
las gestiones pertinentes en los hoteles cercanos al lugar del evento a fin de obtener
precios preferenciales.

e Plaza. - El servicio estara dirigido a estudiantes de la regién de las altas
montafas. Sin embargo, los congresos ofertados pueden ser a cualquier
destino de la republica mexicana siempre y cuando el destino no sea
considerado de alto riesgo.

e Promocidn. - La promocion del servicio sera a través de las siguientes cuatro
medios:

o Publicidad. - Anuncios impresos y en sitios WEB, blogs, redes sociales,
folletos y carteles.

o Promocién de ventas. -Sorteos, obsequios, cupones de descuento, rifas,

ofertas.

o Ventas personales. - A través de reuniones y presentaciones de ventas

en universidades.

o Marketing directo. - Correo electronico, compras del servicio y apartado

de lugares a través de internet.

66



DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

Analisis FODA

El Analisis FODA o Matriz FODA es una metodologia de estudio de la situacion de
una organizacidon o empresa en su contexto y de las caracteristicas internas
(situacion interna) de la misma, a efectos de determinar sus Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas. (Ballesteros, 2010).

Para determinar el analisis FODA del proyecto, se encontrd una serie de elementos
que permiten representar los aspectos internos y externos que lo componen.

Con base a los datos obtenidos en la matriz FODA, se elaboro6 el siguiente
analisis:

Cuadro 1. Encuestados dispuestos a adquirir el servicio propuesto

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Conocimiento de la logistica de e Launica empresa de
eventos. organizacion de eventos
e El negocio no requiere mucha académicos en la region.
inversion. e Tecnologias de la informacion
e Personal capacitado en Atencién para crear una red de Marketing
a clientes. para posicionar a la empresa.
e Excelente trabajo en equipo. e Desarrollar procesos internos
DEBILIDADES AMENAZAS
e Falta de publicidad de la e Pandemia Mundial por COVID 19
empresa. e Competencia por parte de las
e Falta de organizacion agencias de viajes
administrativa. e Desinterés de los estudiantes
e No cuenta con procesos de para formarse en conocimientos
operacion. académicos.

e Ambiente de inseguridad.

Fuente: Elaboracién propia

Definicion de la competencia:

En la regién de las altas montafias hay varias agencias de viajes, las cuales estan
enfocadas en ofrecer servicios de indole turisticos con caracteristicas propias cada
una de ellas y dirigidas a un publico en general. En la busqueda de competencia,
no se detectd en la regidn, alguna empresa que ofreciera un servicio similar y
enfocada al mercado meta del proyecto.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, la competencia seran los profesores
que realizan visitas guiadas a sus grupos a los que les imparten clases. Como quedd

descrito en la interpretacion y conclusion de los resultados, se ofrecera la posibilidad
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de ser los organizadores de los viajes y visitas guiadas tal cual lo requiera el

profesor(a).
Matrices MEFE y MEFI

Una vez determinadas las fortalezas y debilidades (analisis FODA), se procedié a
realizar la matriz MEFI, la cual servira para formular estrategias, ya que resume y

evalua las principales fortalezas y debilidades del proyecto, asi como la relacion

entre ellos. El resultado de la matriz MEFI se presenta a continuacion:
Cuadro 2. Matriz MEFI

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO CALIFICACION TOTAL PONDERADO

FORTALEZAS

1.- Conocimiento de la logistica de eventos 0.20 8 1.60
2.- El negocio no requiere mucha inversion 0.10 6 0.60
3.- Personal capcitado en Atencion al Cliente 0.22 8 1.76
4.- Excelente trabajo en equipo 0.20 8 1.60
DEBILIDADES

1.- Falta de publicidad de la empresa 0.10 4 0.40
2.- Falta de organizacién administrativa 0.08 4 0.32
3.- No cuenta con procesos de operacion 0.10 6 0.60
Total 1.00 6.88

Fuente: Elaboracién propia

De acuerdo con los resultados obtenidos, la empresa tiene mas fortalezas que

debilidades, ya que el subtotal de las fortalezas (4.96) es mayor al subtotal de

las debilidades (1.32).

La matriz de evaluacion de factores externos (MEFE) resume y evalua la
informacion politica, gubernamental, y legal (P); econdémica y financiera (E),
social, cultural, y demogréfica (S); tecnoldgica (T); y, ecolégica y ambiental (E)

y calcula los resultados a través de las oportunidades y amenazas identificadas

en el entorno. El resultado de la matriz MEFE es la siguiente:
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Cuadro 3. Matriz MEFE

FACTORES DTEERMINANTES PARA EL EXITO | PESO | CALIFICACION PESO PONDERADO
OPORTUNIDADES
1.- La Unica empresa de organizacion de eventos
A . 0.22 6 1.32
académicos en lareién
2.- Tecnologias de la informacidn para crear una red
o 0.21 4 0.84
de Marketing para posicionar a la empresa
3.- Desarrollar procesos internos 0.18 2 0.36
AMENAZAS
1.- Pandemia Mundial por COVID 19 0.12 6 0.72
2.- Competencia por parte de las agencias de viajes 0.08 5 0.40
3.- Desinterés de los estudiantes para formarse en
- P 0.08 3 0.24
conocimientos académicos
4.- Ambiente de inseguridad 0.11 4 0.44
Total 1.00 4.32

Fuente: Elaboracion propia
Como se puede observar, el peso ponderado de las oportunidades (2.52), es mayor
al peso ponderado de las debilidades (1.8), con lo cual se puede establecer que el

ambiente externo es favorable al emprendimiento a llevar a cabo.

3. Estudio técnico y de impacto ambiental

3.1. Localizacién de planta

La agencia de viajes “Viajeros en formacion” contara con una oficina desde la cual
se gestionaran todas las actividades y atencidn a clientes. Esta sera rentada y se
ubicara en la zona centro del municipio de Orizaba Veracruz, tomando en cuenta
los costos de renta, el mercado potencial, las vias de comunicacion, la seguridad y
la cercania con las principales escuelas de nivel superior en el municipio.

Para el estudio de localizacién se utilizd el método de Brown y Gibson, el cual
combina factores que pueden ser cuantificados para determinar la ubicacion de la
oficina, ademas de que tiene el objetivo de evaluar la mejor alternativa basandose

en las mejores condiciones que cada alternativa ofrece.
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Caracteristicas de las zonas seleccionadas para la localizacion

La ciudad de Orizaba se encuentra ubicada en la zona centro del estado de
Veracruz y desde el virreinato se convirti6 en uno de los principales centros de
comercio de la Nueva Espana. Actualmente su actividad econdmica preponderante
es el turismo, gracias a sus atractivos naturales y culturales, ademas de ser
declarado Pueblo Magico.

En el municipio de Orizaba se encuentran las principales Universidades de la regién
de las Altas Montafias, como lo son el Tecnoldgico Nacional de México, campus
Orizaba, Universidad Veracruzana, Universidad del Valle de Orizaba, entre otras;
ademas de ser el principal centro de actividad econdémica de la regién, de contar
con excelentes vias de comunicacion, lo que hace que este municipio sea el
principal punto de acceso para los municipios aledafnos y de contar con un gran
numero de movimiento poblacional.

Este municipio ofrece toda la infraestructura necesaria para poner una oficina con
las caracteristicas que “Viajeros en formacién requiere”, tales como agua potable,
luz, servicios de telefonia e Internet, vias de comunicacion, entre otras.

Dado que el municipio ofrece variadas alternativas para poder poner la oficina con
las caracteristicas requeridas, se seleccionaron las siguientes tres ubicaciones:

e La primera oficina se encuentra ubicada en la zona centro del municipio. Se
encuentra rodeada de estacionamientos, comercios, restaurantes, bancos,
entre otros, lo que facilita que sea visible para las personas que circulan por
la zona. Cuenta con una extension de 30 metros cuadrados, suficientes para
acomodar el mobiliario de oficina requerido para iniciar operaciones.

e La segunda oficina se encuentra ubicada en edificio planta alta en la zona
centro de la ciudad de Orizaba dentro del cuadro del centro histérico de la
ciudad. Cuenta con 23 metros cuadrados y el espacio es adaptable para una
oficina con las caracteristicas requeridas. Ademas, cuenta con un Medio
Bafo. A su alrededor se encuentran diversos tipos de comercios, vias de
comunicacion, lo que facilita que los posibles clientes puedan encontrar la

oficina con relativa facilidad.
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e Y finalmente el local ubicado en la sur 7 de la misma ciudad de Orizaba se

encuentra disponible un local adaptable a oficina, en el cual a escasos 50
metros se encuentra una universidad particular, ademas de ser una zona de
alta afluencia de personas y estar rodeada de diversos comercios. Cuenta
con un espacio de 80 metros cuadrados, espacio suficiente para adaptar los
muebles necesarios. Por su ubicacion y la cercania con la escuela, este local

se convierte en una excelente opcién a considerar.

Desarrollo del método de Brown y Gibson.

Para seleccionar la mejor alternativa para poner la oficina requerida para “Viajeros

en Formacion”, se aplicara el método de Brown y Gibson, para las cuales se tomaran

los siguientes factores (Tanto criticos, objetivos y subjetivos).

Factores criticos:

e Telefonia e Internet

Energia eléctrica

Factores Objetivos:

Costo de arrendamiento
Costo de mantenimiento

Costo de telefonia e Internet.

Factores Subjetivos:

Vias de comunicacion
Instituciones educativas
Seguridad

Impacto social

Aplicacion del método sinérgico

Determinacion de los Factores Objetivos

De acuerdo con la busqueda realizada de oficinas, se han tomado en cuenta tres

localizaciones tentativas. Se identificaron como factores criticos el costo de telefonia

e Internet y el costo de arrendamiento.

El andlisis previo nos arroja la siguiente tabla:
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Cuadro 4. Factores criticos y factores objetivos

Oficina Factores Criticos Factores Objetivos
Energia Internet Costo de Costo de Costo de Total
eléctrica renta Mtto. telefonia e
Internet
Oficina A 1 1 $ 3,300.00 $ 1,200.00 $499.00 $4,999.00
Oficina B 1 1 $ 2,900.00 $ 1,200.00 $499.00 $ 4,599.00
Oficina C 1 1 $ 7,500.00 $ 1,200.00 $499.00 $9,199.00

Fuente: Elaboracién propia
Aplicando el calculo del valor relativo a cada factor objetivo mediante la siguiente

formula:

1
Ct;
‘ n L
=1 Cti
Se tienen los siguientes resultados:
1
FO, = 1 1 1 = (0.3801
4999(7999 * 7599 * 5799
1
FOg = 7 T — = 04132
4599(z999 * 7599 * 5799
1
FO. = = 0.2065

1

1
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Cuadro 5. Valor relativo de los factores objetivos

Oficina Factores Objetivos Factor Objetivo
Costo de renta Costo de Mtto. Costo de Total
telefonia e
Internet
Oficina A $ 3,300.00 $ 1,200.00 $499.00 $4,999.00 0.3801
Oficina B $ 2,900.00 $ 1,200.00 $499.00 $ 4,599.00 0.4132
Oficina C $ 7,500.00 $ 1,200.00 $499.00 $9,199.00 0.2065

Fuente: Elaboracion propia
Determinacion de los Factores Subjetivos
La medida de comparaciéon para valorar los distintos factores subjetivos, se
presentan en el siguiente cuadro:

Cuadro 6. Valoracion de los factores subjetivos

Factor Subjetivo Ponderacion Deficiente Bueno Excelente
Vias de 30 % 0 % 15 % 30 %
comunicacién
Instituciones 20 % 0 % 10 % 20 %
educativas
Seguridad 40 % 0 % 20 % 40 %
Impacto social 10 % 0 % 5% 10 %
Total 100 %

Fuente: Elaboracion propia
Las ponderaciones por cada zona quedan de la siguiente manera:

Cuadro 7. Ponderaciones por zonas de los factores subjetivos

Factor Subjetivo Ponderacion Oficina A Oficina B Oficina C
Vias de 30 % 30 % 30 % 30 %
comunicacion
Instituciones 20 % 10 % 10 % 20 %
educativas
Seguridad 40 % 40 % 40 % 20 %
Impacto social 10 % 5% 0 % 10 %
Total 100 % 85 % 80 % 80 %

Fuente: Elaboracion propia
Combinacién de criterios
Mediante la siguiente formula, obtendremos la combinaciéon de factores criticos,

objetivos y subjetivos:
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IL; = FCA(FO; » a) + [(1 — a)(FS;)1}

Para el proyecto, se utilizé el nivel de confiabilidad (alfa) del 80 % (0.8).
Los indicadores de localizacién por cada zona evaluada quedan de la siguiente
manera:

IL, = 1(0.3801  0.8) + [(1 — 0.8)(0.85)] = 0.4740

ILg = 1(0.4132 % 0.8) + [(1 — 0.8)(0.80)] = 0.4905

IL; = 1(0.2065 * 0.8) + [(1 — 0.8)(0.80)] = 0.3252

Cuadro 8. indices de localizacion de las oficinas

Oficina Indicador de localizacion
Oficina A 0.4740
Oficina B 0.4905
Oficina C 0.3252

Fuente: Elaboracion propia
En el tabulado anterior se muestran los indices de localizacion de las oficinas y de
acuerdo con los resultados, podemos observar que la oficina B tiene un mayor
indice de localizacion. Por lo tanto, la oficina B, la cual se encuentra en el primer
cuadro de la ciudad de Orizaba es la que se considerd para ubicar la oficina.
3.2 Diagrama de procesos
El servicio ofertado por la agencia de viajes a congresos académicos constara de
cuatro procesos generales, los cuales se describen a continuacion:
Logistica
Es decir, todo lo que se debe realizar para buscar, analizar y seleccionar los
congresos que tengan mayor demanda por parte de los estudiantes de las
universidades. En este proceso se contactara a los congresos con la finalidad de
realizar las reservaciones. Ademas, se realizara una busqueda de los hoteles
cercanos al lugar del evento, se contactara y se realizara la reserva en aquel que
convenga mas a la agencia. Ya con las reservaciones tanto de las entradas al
evento académico y el hotel, se procedera a la elaboracién del plan de marketing

para promocionar el evento académico.
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Reservaciones

Este proceso esta definido para cuando un cliente desee asistir a un evento
académico. Primeramente, el cliente solicita reservar un lugar a un evento
académico. Al hacer la solicitud, el asistente verificara la disponibilidad de lugares.
Si hay lugares disponibles, se procede al registro del cliente. Para ello el cliente
debera entregar documentaciéon basica (esta documentacién es para que el
congreso acredite su constancia de participacion cuando asista al evento y varia de
acuerdo con el evento). Esta documentacion es guardada y el cliente debera pagar
el anticipo para reservar el lugar. Se registra el pago, se le entrega al cliente su
recibo de abono y se le reserva el lugar al evento.

Traslado al evento

Llegado el dia del evento, el autobus pasara por los puntos de abordaje previamente
indicados a los clientes. El cliente debera abordar la unidad y ocupar el lugar que le
corresponda. Ya con todos los clientes en la unidad, esta parte al lugar del evento.
Dependiendo de la distancia que se deba recorrer, se programaron algunas paradas
para que los clientes puedan adquirir algo comestible o ir al bafo. El autobus llega
al lugar destino.

Evento académico

Ya en la ciudad en donde va a llevarse el evento académico, se procede a realizar
el registro en el hotel para que los clientes ocupen sus respectivas habitaciones. El
autobus hara el traslado del hotel al lugar del evento (si es que es una distancia
considerable). Llegados al lugar del evento, se procedera al registro de entrada al
evento. Los clientes estando dentro del evento académico se dedicaran a participar
en las diversas actividades del evento académico. Finalizado el evento del dia, se
procede al traslado al hotel. Este proceso continuara los dias que dure el evento. Si
el evento es de un solo dia, se omiten los pasos de hotel y el autobus llegara
directamente al lugar del evento.

Regreso

Finalizado el evento académico, se procedera a realizar el registro de salida en el
Hotel. Posteriormente se hara la visita a alguno de los lugares mas representativos

de la ciudad (de acuerdo con lo programado previamente). Finalizada la visita, los
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clientes abordaran nuevamente el autobus con destino a la ciudad de Origen. El

autobus llega a un punto determinado de la ciudad y los clientes bajan de la unidad

y cada uno de ellos se traslada a su respectivo destino. Con esto se da por finalizado

el proceso general de la agencia de viajes a eventos académicos.

Finalmente, se presenta el diagrama de procesos descrito anteriormente:

Logistica

Reservaciones

Traslado al evento

Evento académico

Regreso

Busqueda, analisis y
seleccion de congresos
y hoteles

Contacto con cada
congreso seleccionado

Solicitud de
reservaciones a
congreso

Reservacion de
habitaciones de Hotel

Andlisis y elaboracién
del plan de Marketing

Se realiza la promocion
del evento de acuerdo
al plan elaborado y se

pasa al proceso de
reservacion de lugares

%@@@@@

Cliente solicita
reservar un lugar

Verificacion de
disponibilidad y
registro de
reservacion

Cliente entrega
documentacion
y se guarda

Cliente paga
anticipo

Registro de pago y
entrega de recibo al
cliente

Concluida la etapa de
reservaciones se espera
la fecha del evento.

Llegada la proximidad de

la fecha del evento, se
procede al traslado al
evento

¥
o
\/
o
o

Figura 8.

Programacion de
puntos de abordaje

Notificacion al cliente
de los puntos de
abordaje

Cliente aborda la

unidad y ocupa
el lugar que le
corresponde

El autobus parte
al destino
programado

Autobus llega al lugar
del evento académico

Finalizado el
traslado, se procede
ala gestion en el
evento académico

(A

Diagrama de procesos

Fuente: Elaboracién propia

3.3 Requerimiento de materiales

Servicio

Check in en el hotel y
ocupacion de las
habitaciones del hotel

Traslado al lugar en
donde se llevara a
cabo el evento

Registro de
entrada al
evento

Clientes
participan en las
diversas
actividades del
evento
académico

Traslado de regreso
al Hotel

Concluido el evento,
se realiza el traslado
de regreso

12

000

Check out Hotel

Visita a lugares
representativos de la
ciudad

Clientes abordan el
autobus y este parte
de regreso a la
ciudad

Autobus llega a un
punto determinado de
la ciudad, clientes
bajan de la unidad y se
trasladan a sus

destinos

[any
I}

El servicio de atencion a clientes de la agencia de viajes sera en horarios de Oficina.

De lunes a viernes en Horario de 9:00 a 19:00 hrs. y sabados de 10 a 14:00 hrs.

Para que una Agencia de Viajes pueda lograr sus objetivos, es necesario que cuente

con una serie de elementos, recursos o insumos que unificados armdénicamente

contribuyen a su funcionamiento adecuado, parte de dichos recursos son los
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Recursos Materiales y para echar a andar el proyecto "Viajeros en Formacion" se

necesitaran, los siguientes:
Descripcion de las oficinas

a) lluminacion y decoracion

El color que se manejara sera acorde al logotipo disefiado para la agencia de viajes.

La decoracién sera con pancartas alusivas a cada uno de los eventos académicos

ofertados.

b) Muebles y equipos de oficina

En el siguiente cuadro se presenta una lista de muebles y equipos de oficina, con

las cantidades requeridas:

Cuadro 9. Muebles y equipos de oficina requeridos

Concepto Descripcioén Cantidad

Escritorio de oficina Escritorio para atencion a clientes 1

Sillas de escritorio fijas Sillas acojinadas para atencion a clientes 2

Computadoras de escritorio Para el trabajo del dia a dia de cada una de las 3
personas que labora en la oficina.

Escritorios para computadora Escritorio para cada uno del personal que laborara 3
en la oficina.

Laptop Con caracteristicas basicas que permita la 1
proyeccion de presentaciones.

Impresora Multifuncional A color de téner para la impresién, copia y escaneo 1
de documentos

Anaqueles para el acomodo de objetos De estructura metalica y con cajones de 2

y papeleo almacenamiento

Teléfono fijo Para atencién a clientes y contacto con prestadores 2

de servicios

Televisor

Para entretenimiento en la sala de espera

Sofa mediano

Con capacidad para cuatro personas en la sala de
espera

Sofa pequenio

Con capacidad para una persona en la sala de
espera

Mesa de centro

De cristal para colocar folletos, tripticos y demas
material de publicidad de cada uno de los eventos
académicos en la sala de espera

Dispensador de Agua

Con capacidad para soportar un garraféon de 19 Litros

de Agua
Cafetera Con capacidad para preparar 5 tazas de café 1
Frigo bar Para almacenar comida 1
Fuente: Elaboracion propia
c) Insumos

A continuacion, se muestra los insumos requeridos y las cantidades necesarias:
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Cuadro 10. indice de localizacion de las oficinas

Concepto Descripcion Cantidad

Paquete de Hojas Blancas Paquete de hojas blancas tamafio 2
carta para impresion de

documentos

Toner Toner de reserva para la 1

impresién de documentos

Caja Lapiceros Caja de lapices de diversos 1
colores
Caja Lapices Caja con lapices mirado del 1
ndmero 2
Caja Folders Tamano carta de diversos colores 1
Caja de clips 1

Fuente: Elaboracién propia

4. Estudio organizacional

4.1 Filosofia de la empresa

Planeacion estratégica

La planeacion estratégica es una herramienta de gestidon que permitira a la agencia
de viajes “Viajeros en formacion” establecer lo que se debe hacer y el camino que
se debe de recorrer para alcanzar las metas previstas, teniendo para ello en cuenta
los cambios y las demandas que impone el entorno. Con esta herramienta se podran
tomar decisiones en favor de la agencia. Para ello es importante saber cuales son
los factores que la hacen fuerte y aquellos factores que por el contrario la debilitan.
Antecedentes de la Agencia de Viajes

La agencia de viajes: Viajeros en Formacion surge como un proyecto integrador en
el Instituto Tecnoldgico Superior de Zongolica en el afio 2017, el cual pretende ser
una alternativa para que estudiantes universitarios de la regién de Orizaba asistan
a eventos académicos, que les permita adquirir experiencias, conocimientos y
participacion en proyectos con la finalidad de fortalecer su formacién académica.
Desde su concepcion y presentacion en el afo 2017 como proyecto integrador, la
idea de negocio ha tenido una buena recepcion por parte de profesores y alumnos.

Alo largo de estos afios, el concepto ha ido mejorando. Gracias a las observaciones
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de diversos profesores de la carrera de Gestion Empresarial del ITSZ, se han
afiadido nuevas ideas y mejoras, ademas se han quitado aquellas que no eran
viables.

Imagen corporativa

VIAJEROS
N
FORMACION

) ) ) ) )

Logistica Viajes a Congresos

Viaja, conoce, explora,

aprende y disfruta

Figura 9. Imagen corporativa de “Viajeros en Formacion”

Fuente: Elaboracién propia
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Mision
Realizar toda la logistica para asistir a seminarios, congresos, encuentros
universitarios, ferias de tecnologia que permitan mejorar la experiencia de
participacion de los alumnos, profesionistas y publico en general de la region de
Orizaba de la manera mas eficiente y efectiva posible.
Vision
Ser la agencia reconocida como lider en viajes a congresos, seminarios y eventos
académicos por parte de sus clientes, empleados y publico en general.
Valores

e Trabajo en equipo: Obteniendo lo mejor de cada uno de nuestros

integrantes que beneficien a nuestros clientes.

e Capacitacion permanente: Para poder ofrecer el mejor servicio.

¢ Flexibilidad a los cambios: Mente abierta a nuevas ideas y tendencias.

e Compromiso y responsabilidad: De representar y promover las actividades

empresariales.

e Liderazgo: Esforzarse en darle forma al futuro.

e Pasién: Estar comprometidos con nuestro trabajo diario.
4.2. Tipo y tamano de la empresa
Sector econémico
De acuerdo con la clasificacion de las empresas segun el sector econémico en el
que se desenvuelven, la agencia de viajes “Viajeros en formacion” estara en la
clasificacion del sector terciario, ya que esta vinculada a la creacion y gestién de
servicios de logistica de viajes a eventos académicos, lo cual es considerado un
bien intangible, el cual estd enfocado en la formacién académica de sus clientes y
mediante el cual se espera garantizar la satisfaccion de nuestros clientes. El sector
del turismo es uno de los mas importantes para potenciar la economia de un pais,
ya que a través de sus actividades los visitantes reciben atenciones de empresas

hoteleras, restaurantes, entre otras.
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Tamano

El total de los trabajadores requeridos para las operaciones de la agencia de viajes
sera de un total de ocho, los cuales deberan contar con algun perfil tales como
marketing, promocién, ventas y atencién al cliente. Sumado a esto, las labores a
realizar son consideradas poco complejas. Ademas, de momento la agencia cuenta
con dos socios fundadores y apenas va a salir al mercado.

Dadas estas caracteristicas, de acuerdo con el criterio de clasificacidén del tamafio
de las empresas indicado por la Secretaria de Economia, la agencia de viajes estara
clasificada como microempresa, ya que es un negocio que contara con menos de
10 colaboradores. Las consideradas microempresas generan anualmente ventas de
hasta por 4 millones de pesos y en México representan el 95% del total de las
empresas, ademas de estar enfocadas a la prestacion de servicios (como es el caso
de la agencia de viajes a congresos)

4.3. Organigrama de la empresa

La organizacion de la estructura de la empresa es un elemento indispensable,
consiste en el disefio y determinacion de las estructuras, procesos, sistemas,
métodos y procedimientos tendientes a la simplificacién y optimizacion del trabajo
para la mejor coordinacion del proyecto empresarial.

Mediante un organigrama se puede visualizar graficamente la estructura
organizacional y el capital humano con el que contara la agencia de viajes “Viajeros
en Formacion”. Ademas, el organigrama muestra la relacion que existe entre los
diferentes departamentos.

La division del trabajo consiste en la delimitacion de las funciones con el fin de
realizar las actividades con mayor precisidon, eficiencia y especializacion para
simplificar los procesos y el trabajo.

Mediante el organigrama se pretende dar claridad a los colaboradores dentro de la
agencia de viajes, para que tengan un panorama claro de la estructura, permitiendo
identificar el rol que juegan dentro de la misma, ademas de que permite detectar las
fortalezas y posibles areas de oportunidad.

El organigrama general de la agencia de viajes “Viajeros en formacion” es el

siguiente:
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Junta General de Socios

Direccion General

.. Contabilidad,
Logistica .
finanzas
Publicidad y Marketing ’ Ventas Atencion a clientes Recursos Humanos

Figura 10. Organigrama general

Fuente: Elaboracién propia

Descripcion de las funciones especificas de cada una de las areas

Junta general de socios. - Conformada por los socios fundadores e inversionistas,

seran los encargados de controlar y regular debidamente la administracion y
operacion de la agencia. Deberan tomar decisiones siempre en beneficio de la
agencia y asumir riesgos.

Direccion General. - La direccion general sera la encargada de organizar la

planeacién de la empresa, tomando siempre como base los acuerdos, metas y
objetivos determinados en la Junta general de socios. Sera el encargado de
coordinar el trabajo del personal, asi como promover programas de formacion para
que obtengan una mayor gama de conocimientos. De la direccion General se
desprenden tres departamentos que estaran bajo su responsabilidad; Publicidad y
Marketing, Logistica y Contabilidad y Finanzas, los cuales se describen a
continuacion.
e Logistica. - Los colaboradores en este departamento tendran la funcion de
llamar a los diferentes eventos académicos a realizarse en el pais, con la
finalidad de apartar lugares a buen precio. Ademas, se encargara de

gestionar reservaciones de hoteles de aquellos congresos que asi lo
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requieran (aquellos que su duracién sea mas de un dia). Deberan hablar con

las diferentes empresas de transporte en la region de Orizaba para

seleccionar el medio de transporte que mas se adecue a los eventos

académicos. Ya elaborada la logistica de asistencia a los diversos eventos

académicos, sera ahora responsabilidad de los departamentos subsecuentes

el elaborar planes necesarios para dar a conocer los eventos a ofertar,

estrategias de venta y atencién a clientes. Las funciones de los tres

departamentos subsecuentes se describen a continuacion:

O

O

Publicidad y Marketing. - La funcion de este departamento sera la de

planificar, dirigir y coordinar las politicas y programas de publicidad,
asi como los materiales de promocién, anuncios publicitarios,
concursos, sorteos, y cada una de las herramientas de marketing
definidas en el estudio de mercado. Este departamento trabajara de
manera coordinada con el departamento de logistica y ventas, con la
finalidad de elaborar un plan general de ventas.

Ventas. - Sera el encargado de investigar e identificar oportunidades
de ventas, detectando clientes potenciales. Interactia con el
departamento de Publicidad y Marketing para crear campanas y
estrategias de venta mas efectivas y minuciosas. Ademas, debera
elaborar informes de ventas obtenidas y reportarlas a la direccién
general. Los agentes de venta estaran de visita en las diferentes
universidades, empresas, etc., haciendo la promocion de manera
presencial a través de demostraciones.

Atencidn al cliente. - Se encargara de los puntos de contacto con los

clientes a través de diferentes canales, que permita establecer
relaciones con ellos antes, durante y después de la venta del servicio.
Los encargados de atencién a clientes resolveran las dudas e
inquietudes que puedan surgir. Para ello debera interactuar con el

departamento de ventas y de logistica en caso de que se requiera.
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e Contabilidad y Finanzas. - Departamento encargado de la situacion

economica, financiera y patrimonial de la agencia de viajes. Llevara el
registro y el control de todas las actividades econémicas. La informacién que
genere sera de utilidad para la toma de decisiones que involucran el futuro
de la agencia. Ademas de llevar toda la parte econémica de la agencia,
tendra a su cargo el departamento de Recursos Humanos.

o Recursos Humanos. - Estara a cargo del proceso de reclutamiento de

nuevo personal, del desarrollo de este en la agencia, su adaptacion a
la forma de trabajo, etc. Debera llevar a cabo la gestion administrativa
del personal (contratos, ndminas, seguros sociales, permisos, bajas,
vacaciones, ausencias, horarios, entre otras.). Vigilara el buen
desempenfio de cada uno de los integrantes en la agencia y promovera
mejoras al desarrollo laboral.

e Dadas las funciones de cada uno de los departamentos con los que
contara la agencia de viajes, procedemos a describir el perfil que deberan
ocupar cada uno de los colaboradores en la agencia de viajes.

Peffil del personal
En la siguiente tabla se definen los perfiles requeridos por la agencia de viajes para
cada uno de los puestos.

Gerente General

Sera el encargado del departamento de Direccion General, por lo tanto, su rol dentro
de la agencia es el mas importante, ya que debera estar al tanto de lo que sucede
en cada uno de los departamentos y debera rendir informes de manera periddica a
los socios. Debera vigilar que cada departamento cumpla con sus funciones.
Recibira el informe de cada uno de los departamentos y tomara decisiones para
mejorar aquellos apartados que no estén cumpliendo con los objetivos definidos por
los socios. Las caracteristicas que debe cubrir la persona a cargo del departamento

de Direccion General son:
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Experiencia
e Experiencia comprobable en administracion de agencia de viajes o afines con
al menos un afo de antigiedad.
Perfil:
1 Capacidad de comunicacién y don de gentes que le permita estar en contacto
con el personal y los clientes.
e (Capacidad de organizacion para coordinar distintos aspectos del trabajo con
la finalidad de procurar la productividad en la oficina.
e Actitud de confianza en si mismo
e Dotes de liderazgo y motivacion
e Trabajo bajo presién con miras a la obtencion de los objetivos de ventas
planteados.
Competencias:
e Amable
e Aptitud para la toma de decisiones
e Saber delegar
e Comunicacion efectiva
e Capacidad de analisis
e Trabajo en equipo
e Habilidad para crear equipos
e Resolucion de problemas

Ejecutivo de logistica

Los ejecutivos de logistica deberan realizar busqueda y analisis de los diferentes
congresos académicos realizados en el pais. Deberan seleccionar aquellos que
satisfagan la demanda de los estudiantes universitarios de la region de Orizaba.
Seleccionado los eventos académicos, deberan entablar comunicacién con cada
uno de los organizadores de los eventos. Ademas de contactar a hoteles,
restaurantes, agencia de transporte para el traslado, etc. Esto con la finalidad de
obtener precios preferenciales y realizar cotizaciones acordes al presupuesto de la
agencia. Los ejecutivos elaboraran los presupuestos y se presentaran al Director

General para su aprobacién. En caso de ser aprobados, el informe de logistica de
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cada uno de los eventos académicos pasara a los departamentos de marketing y

ventas. El perfil requerido es el siguiente:

Experiencia

Experiencia demostrable como gerente de logistica

Trayectoria contrastada de éxito en la gestion de distribucion y logistica
Capacidad demostrable para liderar y gestionar personal

Dominio de software de logistica estandar

Excelentes habilidades analiticas, organizativas y para la resolucién de
problemas

Capacidad para trabajar con autonomia y gestionar varios proyectos

Grado en Administracion de Empresas

Liderazgo

Vision de Negocio
Trabajo en equipo
Motivacion por logros
Orientacién al cliente
Metddico

Habilidad relacional

Competencias:

Capacidad de liderar equipos
Buena comunicacion

Ser proactivo

Sentido de la urgencia

Capacidad para trabajar bajo presion.

Agentes de ventas

Los agentes de ventas laboraran dentro de la agencia de viajes en el departamento

de Logistica. Su labor comienza con los informes de logistica aprobados por

direccion general, y junto al departamento de Marketing y ventas, procederan a la

elaboracién del plan mas adecuado para dar a conocer los eventos académicos

ofertados. Ya con el plan elaborado, los agentes de ventas buscaran posibles
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clientes potenciales, gestionaran con las diversas universidades de Orizaba para

poder dar a conocer los servicios de manera presencial. El perfil requerido para un

agente de ventas es el siguiente:

Experiencia:

Perfil:

Distribuir el trabajo

Supervisar el trabajo de la persona encargada de atencion a clientes.
Intervenir en las decisiones de la empresa relacionadas con la
comercializacion del servicio, por ejemplo, un jefe de ventas tiene en
cuenta si la empresa puede 0 no cambios para satisfacer las necesidades
de los clientes, como, por ejemplo, ofreciendo descuentos especiales.
Disefar y presentar estrategias de ventas e informes para que los analice
la direccion de la empresa.

Resolver los problemas, quejas o consultas que surjan relacionadas con
su departamento, asi como tratar y mantener buenas relaciones con los

clientes.

Formacion especifica en ventas, comercial y gestion de equipos.
Capacidad para administrar, formar y motivar a un equipo de personal de
ventas.

Conocer el proceso de venta.

Cualidades de liderazgo, entusiasmo e iniciativa.

Dotes para la comunicacion.

Confianza para hablar delante de grupos de personas.

Capacidad para resolver los problemas.

Tacto y diplomacia.

Capacidad negociadora.

Capacidad de organizacion y planificacién.

Conocimientos administrativos para encargarse de informes de ventas,
consultas, pedidos y garantias.

Ser capaz de utilizar las TIC.
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e Conocimientos de calculo para preparar y supervisar los presupuestos y
objetivos de ventas.
e Capacidad para tratar con diversas clases de personas y ocuparse de
diferentes actividades a la vez.
e Flexibilidad para viajar.
Competencias:
e Aptitudes para dirigir.
e Aptitudes para el liderazgo.
e Aptitudes para la planificacion.
e Aptitudes para las lenguas extranjeras.
e Capacidad para realizar varias tareas al mismo tiempo.
e (Capacidades organizativas.
e Capaz de tomar la iniciativa.
e (Capaz de trabajar bajo presion.
e Decisivo.
e Destrezas en informatica.
e Diplomatico.
e Emprendedor.
e Entusiasta.
e Habilidad para la negociacion.
e Habilidad para los numeros.
e Habilidad para motivar.
e Habilidad para realizar presentaciones.
e Habilidad para resolver problemas.
e Habilidades comunicativas.
e Habilidades interpersonales.
e Habilidades para la administracion.
e Persuasivo.
e Resistente.

e Seguro.
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Social Media Manager

Su funcion es la de gestionar y crear el contenido de las diferentes redes sociales

con las que contara la agencia de viajes. Estard dentro del departamento de

Publicidad y Marketing. El disefio de los folletos, anuncios, pancartas y demas

herramientas de publicidad seran parte de sus funciones. Estara en contacto con el

departamento de ventas y de logistica, ya que depende de ambos departamentos

para desarrollar su funcion.

Experiencia

Perfil:

Tener destreza para escribir.

Contar con conocimientos de SEO.

Tener habilidades para elegir, crear y editar imagenes.
Contar con capacidades para gestionar proyectos.

Tener conocimientos de Analitica.

Conocimiento exhaustivo del social media y sus diversos recursos y
herramientas.

Vision estratégica

Capacidad de analisis.

Conocimiento de las redes sociales y sus posibilidades de marketing y
publicitarias deben ser excelentes, y debe estar siempre al dia de los
constantes cambios que se van produciendo

Comunicacion optima para poder consensuar la estrategia con los
clientes y trabajar codo con codo con el Community Manager.
Experiencia en el sector de agencia de viajes

Capacidad para trabajar bajo presién

Adaptacion a los cambios

Toma de decisiones en un breve espacio de tiempo.
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Competencias:
e Conocimientos de SEO (Optimizacion para mecanismos de busqueda).
e Orientacién a la Atencién al Cliente
e Maestro en las herramientas de gestion de medios sociales
e Creatividad
e Habilidades de Redaccion
e Inteligencia Visual

Atencion al cliente

Sera encargado de proporcionar informacion sobre la disponibilidad de los servicios.
Ademas, debera tomar reclamos, quejas y sugerencias de los clientes. Estara en
comunicacion con el departamento de ventas y publicidad. Debera proporcionar un
informe de quejas al departamento de logistica. Estara al pendiente de las llamadas
telefénicas, respondera los mensajes de las diferentes redes sociales.
Experiencia
e Experiencia demostrable en atencién al cliente de por lo menos un afio.
e Capacidad para mantener contacto telefénico y para la escucha activa
e Familiaridad con sistemas y practicas de gestion de las relaciones con los
clientes
e Orientacién al cliente y habilidad para adaptarse/responder a diferentes
tipos de personalidades
e Excelente capacidad de comunicacion y presentacion
e Habilidad para realizar multiples tareas a la vez, priorizar y gestionar el
tiempo de forma eficaz.
Perfil:
e Ser cortés, y ser capaz de serlo con todos los clientes y en todas las
situaciones
e Escuchar eficazmente. Escuchar es la clave de una buena comunicacién
e Estar atento
e Ser paciente
e Autocontrol

e Comunicarse bien
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Utilizar lenguaje positivo
Ser persuasivo

Gestionar el tiempo

Competencias:

Comunicacion
Enfoque al Cliente
Tolerancia a la presion
Flexibilidad
Autocontrol

Empatia

Sociabilidad y adaptabilidad
Iniciativa

Toma de decisiones
Orientacion al Logro
Solucion de Conflictos
Adaptacion al Cambio

Trabajo en Equipo

Contador

El contador es el profesional dedicado a aplicar, manejar e interpretar la contabilidad
de la agencia de viajes “Viajeros en Formacion”, con la finalidad de producir

informes para la gerencia y para terceros (tanto de manera independiente como

dependiente), que sirvan para la toma de decisiones.

Experiencia

e Capacidad de andlisis y sintesis

e Razonamiento matematico

e Inclinacion por la computacién y la tecnologia
e Habilidad para jerarquizar informacion

e Competencias para el trabajo en equipo

e FEtica

e Pasion por los negocios
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Perfil:
e Disena, gestiona y ejecuta las estrategias econdmicas y financieras de
una empresa.
e Interpreta la informacién contable para el planeamiento, el control y la
toma de decisiones.
e Forma parte de las decisiones gerenciales, en base a la interpretacién de
la informacién contable y financiera.
e Administra e identifica los riesgos financieros en las organizaciones.
e Administra y supervisa los estados contables histéricos y proyectados,
presupuestos y sistemas de costos de la empresa.
Competencias:

e Liderazgo

e Creatividad

e Compromiso

e Responsabilidad

e Negociadores

e Intelectuales

e Conocimientos técnicos

e Trabajar en equipo

e Sintéticos

e Honestidad
4.4. Requisitos para la apertura del negocio
De acuerdo con la Ley General de Sociedades Mercantiles, la agencia de viajes
“Viajeros en Formacién” optara por constituirse como una Sociedad Andénima de
capital variable, ya que, bajo este régimen, la responsabilidad recae en la empresa.
Ademas, el aumento de capital que sea requerido puede ser por el aumento de las
aportaciones de los socios o el ingreso de nuevos socios y la responsabilidad
limitada es acorde al monto de los aportes de cada socio.
Bajo este régimen, los socios no tienen derecho sobre los bienes adquiridos para la
empresa, es decir solo se limitan a las obligaciones sociales hasta el monto de sus

acciones. Ademas de que permite la libre transmision voluntaria de acciones.
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Bajo esta constitucion legal, el acceso al crédito en algun momento que la agencia
lo requiera puede ser mas facil obtenerlo, ya que ante las entidades bancarias se
muestra como una empresa solvente.

Para la formacién de la sociedad Andnima, se debe determinar la cantidad de
tiempo y dinero que cada socio invertira en la agencia y el porcentaje de los réditos
que cada uno recibira por acuerdo. También debe quedar clara la extensiéon de la
autoridad y responsabilidad de cada uno. Para evitar malentendidos posteriores,
todo lo que se llegue a acordar debe ponerse por escrito, de preferencia con ayuda
de un abogado. La importancia de un acuerdo de la sociedad por escrito debe
tenerse muy presente. Sin dicho documento, la corte puede resolver cualquier
disputa que se presente, pero el resultado puede no ser favorable. La informacion
que debe estar en el acuerdo de la sociedad para la agencia de viajes es:

- Responsabilidades y autoridad de cada socio

- Alcance de las obligaciones de cada socio

- Cantidad de capital que cada socio invierte en la empresa

- Cdémo se repartiran las utilidades y las pérdidas

-> Como se resolveran las disputas entre los socios

- Arreglos para el retiro o admision de socios

- Cdémo se distribuiran los activos en caso de que la empresa se liquide.

Ventajas de una Sociedad:

- Dos cabezas piensan mejor que una.

- En una sociedad se tiene la ventaja de poder disponer de las técnicas y
habilidades de cada socio.

-> En una situacion ideal, la contribucion que cada socio puede hacer a la
empresa complementa la de los otros socios. Por ejemplo, un socio supervisa
las funciones contables, otro esta a cargo de la produccion y el otro se ocupa
de las ventas.

- Es facil comenzar. Iniciar una sociedad es bastante sencillo.

= Aunque implica un costo mayor y mas planeacién que una propiedad unica,

el papeleo es minimo.
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Hay mas capital de inversion disponible.

La capacidad de la empresa para aumentar el capital se incrementa con tan
solo incluir mas socios. A diferencia de una propiedad unica, que solo cuenta
con los recursos financieros de un individuo, en una sociedad se tienen los
recursos combinados de los socios.

Los socios s6lo pagan impuestos sobre el ingreso personal.

Las sociedades se gravan igual que las propiedades unicas. El ingreso total
de la empresa se considera el ingreso personal de los socios. Esto significa
qgue no hay que pagar impuestos sobre el ingreso por separado y las pérdidas
de la empresa son deducibles del impuesto sobre ingresos personales de
cada socio.

Se puede convertir en socios a los empleados mas valiosos. Las sociedades
que pueden atraer y retener a los empleados de alta calidad ofreciéndoles la
oportunidad de convertirse en socios, este método de motivacion ha tenido

mucho éxito en particular en las areas legales y contables.

Desventajas de la Sociedad:

-

-

)

Los socios tienen responsabilidad ilimitada.

Al igual que los propietarios unicos, los socios son responsables de todas las
deudas o juicios legales contra la empresa.

Esta responsabilidad es mas grande para los socios que para los propietarios
unicos, puesto que como socio se es responsable no solo de las deudas
personales sino también de las de los otros socios. Si ellos se endeudan, uno
puede verse abandonado con la deuda. Y hay que recordar que, aunque la
inversion sea minima, las pérdidas pueden ser sustanciales.

Las obligaciones se extienden mas alla de la inversion para incluir los activos
personales.

Las utilidades deben compartirse.

Todas las utilidades que se obtengan de una sociedad deben distribuirse

entre los socios segun el acuerdo de la sociedad.
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= El porcentaje de las utilidades que se reinviertan en la empresa debe
decidirse en conjunto. Los deseos personales son tan solo un punto de vista.
=> Los socios pueden estar en desacuerdo.
= Las disputas entre los socios pueden destruir una sociedad. El deseo de un
socio de ampliar la empresa puede contraponerse.

Protocolizacion del Acta constitutiva
De acuerdo con lo que dispone la Ley, el acto constitutivo de una sociedad
mercantil debe formalizarse ante un fedatario (entre los que se encuentra el
notario publico)
El notario dara fe publica de la constitucion de la sociedad a través de la redaccion
del acta constitutiva, la cual comprende los estatutos sociales, en los que se define
el tipo de sociedad que se formara. Asi también se deben definir los derechos y
obligaciones que los socios adquieren. En dicha acta constitutiva se hara constar el
nombramiento de los representantes legales, los que tendran la capacidad de
representar a la sociedad frente a terceros.
Dicho tramite generalmente tarda unos 2 a 3 dias habiles y en la mayoria de los
casos es un tramite accesible.
Inscripcion ante el Servicio de Administracion Tributaria (SAT)
Ya con el acta constitutiva, se tiene que dar de alta la sociedad mercantil ante el
Registro Federal de Contribuyentes. Para este fin, se debe presentar:

= Formulario de Registro

- Acta constitutiva original y copia

-> Comprobante de domicilio fiscal

- |dentificacion del representante legal

- Clave Unica de Registro de Poblacién (CURP)
Cumplidos dichos tramites, se puede proceder a la apertura de la oficina en el
municipio de Orizaba.
Requisitos de apertura del negocio
Para que la agencia de viajes pueda iniciar operaciones en el municipio, se deben
cumplir con los lineamientos establecidos en el REGLAMENTO DE COMERCIO EN
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GENERAL PARA EL MUNICIPIO DE ORIZABA, VERACRUZ DE IGNACIO DE LA
LLAVE, publicado en la Gaceta Oficial por el Gobierno del Estado de Veracruz.
En el TITULO Il DE LOS ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES se establece que:
Antes de iniciar operaciones, se debe obtener la cédula de empadronamiento o
licencia de funcionamiento, la cual debe ser expedida por el municipio. Para
obtenerla se debera presentar ante la Direccion de Desarrollo Econdmico:

- La forma valorada ante la direccion de desarrollo econémico

-> Copia certificada del acta constitutiva

- RFC

-> Comprobar que las instalaciones reunan los requisitos emitidos por el

reglamento de construcciones para el estado y reglamento de proteccion civil.

\

Acreditacion de ubicacion del inmueble y que se encuentre al corriente del
pago de contribuciones.
- Clase de giro, nombre o razén social.
Entregada la documentacion se debera esperar la validacion por parte de la
Direccion de Desarrollo Econdmico.
Si la solicitud es autorizada, se debera realizar el pago correspondiente establecido
por el cédigo hacendario municipal. Este pago debera realizarse de manera anual.
La oficina por rentar debera contar con una licencia otorgada por la Direccion de
Obras publicas, la cual indica que cumple con los requerimientos establecidos por
el reglamento de imagen urbana vigente del municipio de Orizaba.
De acuerdo con este reglamento, la oficina debera (entre otras):
-> Cumplir con las condiciones contenidas en la Licencia de Uso de Suelo o
Constancia de Zonificacion.
= Contar con una correcta integracion al contexto e imagen urbana.
- Adecuarse a los lineamientos establecidos de imagen urbana para el
desarrollo de pueblo magico.
La licencia otorgada al propietario de la oficina a rentar debera contener:
- Nombre del propietario

=> Ubicacion de la oficina

96



Costos

Fijos

Variables

Fijos

Variables

Fijos
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Descripcién técnica y detallada de lo autorizado
Condiciones de la licencia

Prohibicién de variar las condiciones de la licencia
Periodo de vigencia

Fundamento de la licencia

Datos de identificacidon del seguro de responsabilidad civil

5. Estudio Economico

5.1 Estructura de costos

Concepto

Renta

Mano de obra
Depreciacion
Depreciacion
Renta autobls
Entradas a
Eventos

Hospedaje

Renta Oficina

Descripcion

Pago de servicio Telefonia e
Internet

Colaboradores

De equipo de computo

De mobiliario de oficina
Precio por kilometro recorrido
Boleto de entrada al evento
académico

Costo de la habitacion por
noche

Pago por uso de Oficina
Pago de servicio de energia

Energia eléctrice eléctrica

Recepcionista
Contador
Socios

Agua

Mantenimiento
Consumibles

Salario a recepcionista
Pago de honorarios

Pago por servicio de agua
Pago de Mantto. De equipo
de computo

Toner

Articulos papele Paquete de hojas

Dominio y
Hospedaje sitio
web

Exposiciones
Publicidad
Movilidad

Pago por derecho del uso de
nombre de dominio y
hospedaje web
Exposiciones presenciales
en Universidades

Folletos, volantes, lonas, etc.
Transporte

Cuadro 11. Proyeccién de costos

PROYECCION DE COSTOS
. Cantidad Costo Unitario Costo Anual Costo Anual Costo Anual CostoAnual Costo Anual
Unidad (oorMes) (porMes) COSIOMEMSUT Ui ) (AR0216%  (AR03)6%  (Afio4) 6%  (Afio5) 6%
Costos de Produccion
Renta 1 $499.00 $499.00 $5,988.00 $6,347.28 $6,728.12 $7,131.80 $7,559.71
Salario 4 $4,000.00 $16,000.00  $192,000.00  $203,520.00 $215731.20 $228675.07  $242395.58
Depreciacion 1 $434.58 843458 85214.96 $5214.96 85214.96 85214.96 85214.96
Depreciacion 1 $157.05 $157.05 $1,884.60 $1,884.60 $1,884.60 $1,884.60 $1,884.60
km 2000 $40.00 $80,000.00  $960,000.00 $1,017,600.00 $1,078656.00 $1143375.36 $1,211977.88
Ticket 240 $350.00 $84,000.00 $1,008,000.00 $1,068480.00 $1,132588.80 $1,200,544.13 $1272576.78
Por noche 80 $400.00 $32,000.00 $384,000.00 $407,040.00 43146240  $457350.14  $484791.15
Subtotal  $213,090.63 $2,557,087.56 $2,710,086.84 $2,872,266.08 $3,044,176.07 $3,226,400.66
Costos de administracion
Renta 1 $2,900.00 $2,900.00 $34,800.00 $36,888.00 $39,101.28 84144736 $43 93420
Servicio 1 $800.00 $800.00 $9,600.00 $10,176.00 $10,786.56 $11,43375 $12,119.78
Salario 1 $3,600.00 $3,600.00 $43,200.00 $45792.00 $48,539.52 §51,451.89 $54,539.00
Salario 1 $700.00 $700.00 $8,400.00 $8,904.00 §9.433.24 $10,004.53 $10,604.81
Salario 2 $4,000.00 $8,000.00 $96,000.00 $101,760.00  $107,865.60  $114337.54  $1211987.79
Servicio 1 $66.00 $66.00 $792.00 $839.52 $889.89 8943.28 $999.88
Servicio 1 $100.00 $100.00 $1,200.00 $1,272.00 $1,348.32 $1,429.22 $1,514.97
Pieza 1 $250.00 $250.00 $3,000.00 $3,180.00 $3,370.80 $3,573.05 $3,787.43
Paquete 1 $100.00 $100.00 $1,200.00 $1,272.00 $1,348.32 $1,429.22 $1,514.97
Subtotal $16,516.00  $198,192.00  $210,083.52  $222,688.53  $236,049.84  $250,212.83
Costos de venta
Evento 1 §75.00 $75.00 $900.00 $954.00 $1,011.24 $1,071.91 $1,136.23
Evento 1 $500.00 $500.00 $6,000.00 $6,360.00 $6,741.60 $7,146.10 87,574.86

Paquete 1 $500.00 $500.00 $6,000.00 $6,360.00 $6,741.60 $7,146.10 §7,574.86
Evento 1 $500.00 $500.00 $6,000.00 $6,360.00 $6,741.60 §7,146.10 $7,574.86
Subtotal $1,575.00 $18,900.00 $20,034.00 $21,236.04 $22,510.20 $23,860.81

Gran total ~ $231,181.63 $2,774,179.56 $2,940,204.36 $3,116,190.65 $3,302,736.11 $3,500,474.31

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 12. Presupuesto de inversion inicial

Concepto
Mobiliario de Oficina

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL

Descripcion Unidad  Cantidad Precio Unitar Total

Escritorio tubular de cristal esquinero para

Escritorio de Oficina atencion 3 clientes Pieza 1 $1,600.00
Escritorios para computador De acero y madera de 80 x 40 cm Pieza 2 $500.00
Escritorios para computador De cristal de 80 x 40 cm Pieza 3 $1,155.00
De tels de malla ventilada sobre asiento de
Sillzs girstorias £3puma con descansabrazos acojinados y Pieza 4 $1,255.00
Sillzs giratorias De piel sintética con ruedas giratorias Fieza 2 $400.00
De estructura tubular, con asiento y respaldo
tapizado en tela color negro con resistencia de
Sillas acojinadas carga de hasta 200 kg Pieza 2 $400.00
De 2.20 alto por 2.5 x 3.5. De s=is niveles para
Anaqueles 40 kg de peso Pieza 1 $559.00
Archivero Metalico vertical de 2 gavetas tamafo carta  Pieza 1 $1,800.00
De piel sintética de 180 cm ancho por 80 cm
Sofa mediano de profundidad por 80 cm altura Pieza 1 $1,195.00
De acero con acabado de madera de forma
rectangular de 83.83 cm de ancho por 50.8 cm
Meza de centro de largo por 47 cm de slto Pieza 1 $2,455.00
Equipo de oficina
Amd raedon Dual Core 8 gb 320 gb con monitor
Computadora de escritorio  de 18.5, teclado y mouse Pieza 2 $3,800.00
Computadora de escritorio  Intel Core i7 7 generacion, 8gb Ram, 1 T8 Fieza 1 $2,700.00
Computadora de escritorio  Intel Core i3, 4gb Ram DDR3, 500 gb Disco  Pieza 1 $2,200.00
Hp con intel core i2-1005g1 de 10ma
Laptop generacion con windows 10 Home 84 bits 8gb  Pieza 1 $14,675.00
Impresora Multifuncional A color Epson EcoTank L3110 Pieza 1 $2,800.00
Teléfono Fijo Inalambrico Vtech CSA913-2 Plateado Pieza 4 $599.00
Servicios
Con carrito de compras para promocionar los
Pagina web diferentes servicios Dezarrollo 1 $4,990.00
Subtotal
INVERSION DIFERIDA
Contrato de Luz Gastos por instalacion de I3 energia electrica Instalacion 1 $1,500.00
Gastos por instalacion de servicio de Internet y
Contrato de Internet y teleft telefonia Instalzcion 1 $1,200.00
Constitucion legal Alta en hacienda, Notario Publico Presupuestc 1 $1,200.00
Subtotal
CAPITAL DE TRABAJO
Costos de produccion Costo de produccion a 2 meses Trimestral 1 $339,271.89
Costos de administracion  Costo de administracion 3 3 mesas Trimestral 1 34354800
Costos de ventas Costo de ventas 3 3 meses Trimestral 1 $4,725.00
Subtotal

COSTO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia
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$1,600.00
$1,000.00
$3,597.00

$5,198.00
$800.00
$800.00

$550.00
$1,800.00

$1,199.00

$2,455.00

$7,600.00
$2,700.00
$2,200.00

$14,675.00
$3,800.00
$2,256.00

$4,990.00
$57.411.00

$1,500.00

$1,200.00
$1,200.00
$3.900.00

$439,271.89
$49,548.00
$4,725.00
$693,544.89

$754,855.89

Propio Financiado

$1,600.00
$1,000.00
$3,597.00

$5,196.00
$800.00
$800.00

$569.00
$1,800.00

$1,195.00

$2,455.00

$7.600.00
$2,700.00
$2,200.00

$14,675.00

$3,800.00
$2,396.00

$4,990.00

$22,175.00 $35,236.00
$1,500.00

$1,200.00

$1,200.00

$0.00 $3.900.00

$429,271.89
$49,548.00

725.00
$0.00 $693,544.85)

$22,175.00  $732,680.89
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5.3 Financiamiento

Cuadro 13. Presupuesto de inversion inicial

VIAJERODS

FORMACION

) ) ) ) )

Loaistica Viajes a Conaresos

FINANCIAMIENTO

Inversion

Préstamo

Capital social +
aportaciones socios

Tasa de interés®
Costo financiero anual
Costo financiero mensual

$754,855.89

$72.175.00

$682.680.89]

18.50%
$126,295.96
$10,524.66

*El interés del préstamo esta calculado a 12 meses

5.4 Punto de equilibrio

CF Cfu
$398,779.56

Viajes
Proyectados
Asientos por
viaje
Asientos
vendidos

Precio x Asiento
Estimado
Ventas Totales
Estimadas

D W NS

138.465125

$398,779.56
$422,280.36
$447,191.21
$473,596.71
$501,586.54

Fuente: Elaboracion propia

Cuadro 14. Punto de equilibrio

Cvu
$2,375,400.00

72
40

2880

$1,200.00

$3,456,000.00

cv

$133.30
$128.32
$123.53

Punto de Equilibrio

824.7916667

Cvu
$138.47I $2,375.400.00.| $824.79
$2,517,924.00 $794.80
$2,668,999.44 $765.85
$2,829,139.41 $737.91
$2,998,887.77 $711.14

$118.94

Costo Total

$963.26
$928.09
$894.17
$861.43
$830.09

Fuente: Elaboracion propia
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PrecioVenta  Unidades Vendidas Ventas totales
$1,200.00 2,880 $3,456,000.00
$1,272.00 3,168 $4,029,696.00
$1,348.32 3,485 $4,698,895.20
$1,429.22 3,834 $5,479,626.41
$1,514.97 4217 $6,388,638.41

Peunidades=

1062.821703
884.9113362
767.7543796
685.0702417
623.9958767

PES=

$1,275,386.04
$1,125,607.22
$1,035,178.59
$979,115.54
$945,336.50
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5.5 Flujo de efectivo

Cuadro 15. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO
Mensual Aiio 1 Mensual Aiio 2 Mensual Afio 3 Mensual Aiio 4 Mensual Afio 5
Precio $1,200.00 $1,272.00
* Uni 3880 284 3188 1] 3828 ) 4393
= Ingresos ,456,000.00 $335,808.00 $4,029,696.00 $4,692,153.60 $5,471,051.10 $6,381,063.55
- Costos de produccion $213,090.63 $2 ,087.56 $2,872,266.08 1 $3,044,176.07 $3,226,
= Utilidad marginal $74,909.37 912,44 $1,819,887.52; ~ $202,23959 $2,426,875.03 $3,154,
- Costo de venta $1,575.00 $18,900.00; $21,236.04 $1,875.85 22,510.20 $1,988.40 $23,860.81
- Costo de administracion $16,516.00 $198,192.00 ,506. $210,083.52 $222,688.53 $19,670.82 $236,049.84 $20,851.07 $250,212.83
- Costo Financiero $10,524.66” $126,295.96 $10,524.66” $126,295.96 $10,524.66” $126,295.96 $10,524.66” $126,295.96 $10,524.66 $126,295.96
= Utilidad bruta $46,293.71" $555,524.48 $80,266.31” $963,195.68 $120,805.58" $1,449,666.99  $170,168.25” $2,042,019.02 $229,524.44 $2,754,293.28
- Impuestos $10,209.01 $122,508.12 $20,756.12 $249,073.44 $34,478.13 $413,737.56 $51,261.44 $615,137.28 $71,442.54 $857,310.48
Reparto de utilidades
= Utilidad Neta $36,0.1.70[ $433,016.36 $59,510.19” $714,122.24 $86,327.45" $1,035,929.43 $118,906.81" $1,426,881.74 $158,081.90 $1,896,982.80
- Pago principal $14,22252 $170.670.22‘ $14,222.52 $170,67022"  $1422252 $170,670.227  $1422252 $170,670.22
+ Depreciacion $591.63 $7,099.60” $591.63 $7,099.60” $591.63 $7,099.60" $591.63 $7,099.60” $591.63 $7,099.60
Flujo neto de efectivo $22,453.81" $269,445.73 $45,879.30" $550,551.61 $72,696.57” $872,358.80  $105,275.93” $1,263,311.12 $158,673.53 $1,904,082.40
[ Aiio 1 Ao 2 | Aiio 3 [ Afio 4 | Aiio 5
| $2,557,087.56] $2,710,086.84] $2,872,266.08] $3,044,176.07| $3,226,400.66|
| $213,090.63| $225,840.57| $239,355.51| $253,681.34| $268,866.72| Costo de administracion + inflacion
$16,516.00 6 990.96 $17,506.96
i $198,192.00] $210,083.52] $222,688.53] $236,049.84] $250,212.83| $17,506.96 6 100 1050.4176 $18,557.38
[ $16,516.00] $17.506.96] $18,557.38| $19.670.82] $20,851.07| $18,557.38 6 100 1113.442656 $19,670.82
$19,670.82 6 100 1180.249215 $20,851.07
Ventas [ $18,900.00] $20,034.00] $21,236.04] $22,510.20] $23,860.81 $20,851.07 6 100 1251.064168 $22,102.13
| $1,575.00] $1,669.50] $1,769.67| $1,875.85] $1,988.40

Fuente: Elaboracion propia

5.6 Tasa Interna de Retorno, Valor Presente y Valor Presente Neto

Cuadro 16. Tasa de interna de retorno

TIR (TASA INTERNA DE RETORNO)

Flujo de efectivo

Inversién Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

$754,855.89 $269.445.73 $550,551.61 $872,358.80 $1,263,311.12  $1,904,082.40

TIR TREMA
Inversién -$754,855.89 I TREMA= i + f+ if 0.1660
Afio 1 $269.445.73
Afio 2 $550,551.61 Inflacion i Riesgo 01
Afio 3 $872,358.80 f Inflacion 0.06
Afio 4 $1,263,311.12 if 0.0054
Afio 5 $1,904,082.40 VP 0.1654 0.16
TIR 74% 0.0060 0.1660
0.00099 16.6
Valor Presente

Afio 1 $231,085.53
Afio 2 $404,949.57
Afio 3 $550,299.98 VPN= VP - Inversién $3,508,128.11
Afio 4 $683.464.74
Aifio 5 $883.472.40
VP $2,753,272.22

Fuente: Elaboracion propia

100

VP= Valor Presente
VPN = Valor Presente Neto

Prima de riesgo

Tasa de inflacion

Trema = Tasa de retorno minima
A mayor trema, se espera mas del proyecto
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5.7 Indicadores de Rentabilidad
Cuadro 17. Rentabilidad

RENTABILIDAD |
RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL
CONTABLE Utilidad neta / Capital contable
Utilidad neta $433.016.36 $714,122.24 $1.035,929.43 $1,426,881.74 $1.896,982.80
Capital contable $269.445.73 $550.,551.61 $872,358.80 $1.263,311.12 $1,904,082.40
Rendimiento sobre capital
contable (Flujo Neto de Efectivo) Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
1.6071 1.2971 1.1875 1.1295 0.9963
MARGEN DE UTILIDAD Utilidad neta/Ventas netas
Utilidad neta $433.016.36 $714,122.24 $1.035,929.43 $1.426.881.74 $1.896.,982.80
Ventas netas $3.456,000.00 $4.,029,696.00 $4.,692,153.60 $5,471,051.10 $6,381,063.55
Margen de utilidad Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ao 5
0.1253 0.1772 0.2208 0.2608 0.2973

Margen de utilidad: Por cada peso invertido, se obtiene una utilidad pura ganada de 0.12 en el primer ano, 0.17 en el segundo ano, 0.22 en el tercer afo....
Rendimiento sobre capital contable: La ganancia que ha obtenido la empresa frente a la inversion que fue requerida para lograrla es de 1.60 para el primer aio, 1.29 para el segundo afo,......

Fuente: Elaboracion propia

5.8 Evaluacion Financiera

Cuadro 18. Evaluacion financiera

[Taza de izacio 1 16.60%
RENTABILIDAD
Afio Ingresos Costos Flujo de Efectivo TASA (1+t)-n Ingresos actualizados Egresos actualizados
0 $754,855.89 -$754,855.89 1.0000 $0.00 $754,855.89
1 $3,463,099.60 $3,193,653.87 $269,445.73 0.8576 $2,970,068.27 $2,738,982.73
2 $4,036,795.60 $3,486,243.99 $550,551.61 0.7355 $2,969,201.42 $2,564,251.85
3 $4,699,253.20 $3,826,894.40 $872,358.80 0.6308 $2,964,375.36 $2,414,075.38
4 $5,478,150.70 $4,214,839.58 $1,263,311.12 0.5410 $2,963,737.76 $2,280,273.02
5 $6,388,163.15 $4,484,080.75 $1,904,082.40 0.4640 $2,964,034.45 $2,080,562.05
Total $24,065,462.24 $19,205,712.58 $4,859,749.66 $14,831,417.25 $12,078,145.03
VAN $2,753,272.22 Se acepta Valor Actual Neto
TIR 74% Se acepta Tasa Interna de Retorno
BiC 1.228 Se acepta Beneficio / Capital

CRITERIO DE DECISION: De acuerdo al andlisis financiero realizado, con los indicadores presentados se tiene que:

1.- Que el VAN es mayor a cero, lo que nos indica que el proyecto es rentable ya que ademas de la recuperacion econdémica se tendra una ganancia extra.

2.- Se tiene un TIR mayor que la tasa de evaluacion, lo cual es indicativo de que el proyecto es viable.

3.- Larelacién de Costo- Beneficio es mayor a 1, o que nos indica que por cada peso invertido se recuperara y ademas se tendra un excedente equivalente a 0.22 pesos.

Fuente: Elaboracion propia

6. Impacto Social

6.1 Determinacion de los beneficios obtenidos

Entrando en funcionamiento el emprendimiento de la agencia de viajes a congresos
“Viajeros en formacion” se generaran una serie de beneficios, los cuales se

describen a continuacion:
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6.1.1 Beneficios Econémicos
Con la participacién de los estudiantes universitarios de la regién de Orizaba se
generara derrama econdmica en el lugar en donde se llevara a cabo el evento
académico, ya que para poder participar en los eventos académicos es necesario
el consumo de alimentos y bebidas, servicios de hospedaje, traslados, etc.
La regién de Orizaba también tendra beneficios econdmicos, ya que la agencia de
viajes a congresos requerira de colaboradores, los cuales percibiran un sueldo de
acuerdo con las actividades desempefnadas. Las agencias de transporte tendran la
remuneracion econdmica de acuerdo con el servicio prestado.
La agencia de viajes para sus operaciones requerira de servicios e insumos para
sus operaciones, tales como telefonia, Internet, limpieza, papeleria, publicidad,
mantenimiento, entre otras. Lo que permitira a las empresas locales que se
encuentran alrededor del lugar en donde estara la oficina tener un ingreso
economico regular.
6.1.2 Beneficios Sociales
Con la puesta en marcha de la agencia de viajes a congresos, la sociedad
(conformada por estudiantes universitarios principalmente) contara con los
siguientes beneficios:

o Se facilita la asistencia de universitarios a eventos académicos.

o Simplificacion de adquisicidon de boletos de entrada.

o Ahorro de tiempo

o Sistema de reservaciones
Para la ciudad de Orizaba implica que sus estudiantes tendran una mejor
preparacion profesional. Ademas de que los estudiantes que asistan pueden
implementar en la ciudad modelos de trabajo y colaboracion para proyectos, tal y
como lo realizan otras grandes ciudades del pais.
Los estudiantes no tendran que esperar a que sus profesores tengan la iniciativa de
organizar un viaje para poder asistir a un evento. Con la implementacion de este
emprendimiento el estudiante (y publico profesionista en general) podra realizar la
reservacion del evento académico de su interés, ir pagando poco a poco y asistir al

evento preocupandose solo de participar y divertirse.
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6.1.3 Beneficios Tecnoldgicos

Las llamadas TIC (Tecnologias de la Informacion y Comunicacién) han venido a
transformar la ensefianza y la forma de relacionarse en las aulas de alumnos y
profesores. El uso de estas tecnologias en estos tiempos de pandemia y
confinamiento debido al coronavirus ha puesto de manifiesto la importancia que
tienen para que los escolares puedan seguir aprendiendo en cualquier
circunstancia.

Con base a lo anterior, el ambito de los eventos se enfrenta diariamente a los
progresos del mundo tecnolégico. Pero ¢;Por qué continuar con los eventos
tradicionales cuando contamos con la oportunidad de adaptarnos a las nuevas
tecnologias y lograr una mayor repercusion y alcance de nuestras acciones?

Se debe considerar que, aunque son muchas las personas que se muestran
partidarias de estos cambios, también existe gran parte de la poblacion que se
muestra renuente a ciertas novedades tecnoldgicas, por lo tanto “Viajeros en
Formacion” considera que asistir a eventos como conferencias, seminarios,
simposios, workshops, entre otros, presentan dos grandes oportunidades para la
vida profesional: la actualizacién de conocimientos y el networking, ademas de
mantenerse al tanto de las nuevas tendencias en el campo profesional y tener la
oportunidad de ampliar una red de contactos profesionales.

Los principales beneficios que “Viajeros en Formacién” ofrece a sus clientes son:

1. Mantenerse actualizado en su sector de negocio

Los principales temas de estos eventos son sobre las novedades del campo de
estudios al que perteneces.

2. Conocer a los profesionales mas influenciadores de su campo

Los ponentes de estos eventos son, generalmente, profesionales que tienen gran
influencia en su sector de negocio, a nivel nacional como internacional, es por ello
por lo que escuchar sus recomendaciones, tips y novedades son una gran

oportunidad para aprender de los mejores.
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3. Aplicar lo aprendido en su proyecto personal

La informacion recibida de los eventos no solo te puede ser util en el trabajo o en la
carrera, sino también para tus proyectos de negocio propio, en caso de no contar
con él, estos eventos pueden servir de gran inspiracion para crear una nueva idea
de negocio.

4. Conocer su competencia

En estos eventos se presentan casos de éxito, ademas, muchos participantes con
negocios propios suelen exponer sus inquietudes e ideas. Esta es una gran
oportunidad para realizar benchmarketing y conocer qué estan haciendo bien las
empresas que considere de su competencia.

5. Networking

Al participar en eventos académicos se tiene la oportunidad ideal para hacer nuevos
aliados estratégicos y conseguir nuevos clientes. Todos los contactos que logres
conseguir en estos eventos te seran de gran utilidad para tus nuevos proyectos u
objetivos profesionales en general.

6. Disfrutar

Relacionarse cara a cara, aprender en armonia, explorar lugares de interés cultural
y disfrutar al maximo del evento al grado de quedar convidado para repetir la
aventura.

6.1.4 Beneficios Politicos

Dentro de esta politica los gobiernos acuerdan la proteccién de areas verdes,
salvaguardandolas como zonas protegidas, que incluyen el cuidado y proteccion del
agua, flora y fauna de dichas regiones; estas seran inmunes a cualquier efecto
turistico que ocasione un dano o perjudique el desarrollo de las mismas.

Uno de los principales beneficios que “Viajeros en Formacion” ofrece, entre otros,
es el siguiente:

Apoyar el impulso de empleos bien remunerados en zonas de alto nivel turistico de
alguna ciudad, estos empleos son de caracter temporal durante las temporadas
altas de turismo y en algunos lugares donde el turismo es la actividad principal el
gobierno impulsa la contratacion por largas temporadas; esto con la finalidad de

luchar contra el desempleo y la pobreza social.
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El desarrollo de la actividad turistica tiene consecuencias sobre el entorno —destino,
ciudad, region, etc. en que se desarrolla; no es, pues, una actividad neutral, por lo
cual se denomind “impactos” a estas consecuencias los cuales pueden ser positivos
y negativos.

Muchos paises adoptan diversas politicas turisticas, encaminadas a las
necesidades de sus regiones u areas geograficas, esto con la finalidad de promover
el turismo y atraer los recursos econdmicos mediante el uso de sus recursos
naturales o no naturales; se encuentra politicas tanto ambientales, de
infraestructura, de empleo, higiene, de desarrollo, recursos naturales, etc. asi los
gobiernos crean diversas politicas que satisfagan las demandas de los turistas como
de sus centros turisticos.

Cada una de estas se implementa para llevar un control positivo de dicha actividad
en sus poblaciones de tal manera que tanto el visitante como el visitado obtengan
la mayor cantidad de beneficios y no de pérdidas.

El turismo es una de las principales fuentes de ingresos econémicos de muchos
paises desarrollados y en vias de desarrollo; para esto se establecen acuerdos y
politicas para la eficacia de la actividad "Turismo" evitando el incumplimiento o
violacion de algunas normas o derechos.

6.2 Necesidades que se satisfacen

6.2.1 Basicas

El autobus que se ocupara para el traslado contara con asientos cémodos vy
reclinables, que les permita a nuestros clientes sentirse comodos, dando al cuerpo
un descanso adecuado.

Durante el trayecto de cada uno de los viajes realizados, el autobus realizara
paradas programadas en algunos puntos del trayecto, con lo cual nuestros clientes
tendran la posibilidad de bajar a comprar algun producto para comer o realizar
necesidades fisioldgicas necesarias.

Los colaboradores de la agencia de viajes solo laboraran en horarios de Oficina
(salvo aquellos colaboradores que sean coordinadores de viaje y que deban asistir
al viaje con los clientes). Dentro de su horario laboral los colaboradores podran salir

de la oficina (un momento breve) para realizar alguna compra de algun alimento o
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algun problema de deban atender. A las 3 pm podran salir de la oficina a comer y
deberan retornar a las 5 pm.

6.2.2 De seguridad

Cada uno de los viajes ofertados contaran con un seguro de viajero, con lo cual se
garantiza que ante algun inconveniente nuestros clientes tendran la seguridad de
que la agencia respondera. Los autobuses estaran equipados con un botiquin de
primeros auxilios por si se llegara a requerir durante el trayecto.

Todos los colaboradores que laboren de manera directa en la agencia de viajes a
congresos estaran bajo contrato laboral, el cual incluird seguridad social,
prestaciones de acuerdo con la Ley, con lo cual estaran cubiertos ante algun tipo de
enfermedad o percance fisico que pueda presentarse, ademas de garantizar las
aportaciones que por ley corresponde realizar a cada colaborador.

6.2.3 Estima, Reconocimiento y Autorrealizacion

Los estudiantes universitarios y publico en general que participen en alguno de los
eventos académicos a ofertar, seran acreedores a una constancia (diploma,
certificado) de participacion (muchos de ellos con valor curricular), el cual sera
otorgado por los organizadores del evento a cada uno de los participantes. Con
esto, ademas de mejorar su formacion profesional, podran anexar este tipo de
documentos a su hoja de vida. Una hoja de vida con este tipo de documentos es
indicativa para las empresas, de un profesionista capacitado, lo cual amplia las
posibilidades del aspirante a empleo.

Para nuestros clientes frecuentes, se les otorgara una serie de beneficios en su
préxima compra, como lo pueden ser: descuentos y ventas preferenciales. Aquellos
clientes que tengan algun tipo de participacion destacada en alguno de los eventos
académicos a los que haya asistido, también tendran algun tipo de beneficio.
Finalmente, si es un estudiante destacado en su universidad, es importante
reconocer el esfuerzo, empefio y dedicacion y, la agencia de viajes se sumara a
este reconocimiento, otorgando alguno de los beneficios antes mencionados.

El reconocimiento a los colaboradores no se queda atras, aquellos colaboradores

que destaquen en su trabajo, en sus ventas en el mes, etc., tendran su respectivo
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estimulo econdémico. Ademas, se les podra otorgar algun otro tipo de estimulo, como
puede ser un viaje, alguna entrada a un evento especial, etc.

6.3 Beneficiarios del proyecto

Los principales beneficiados de la agencia de viajes a eventos académicos “Viajeros
en formacion” seran:

Estudiantes Universitarios. - Que realicen estudios de nivel licenciatura, maestria
o doctorado dentro de las diversas universidades publicas y privadas de la region
de Orizaba y sus alrededores, ya que el servicio ofertado sera una alternativa que
les facilitara su participacion en eventos académicos de su area de estudio.
Profesionistas en general. - Que deseen conocer las nuevas tendencias y lo que
estan realizando otros profesionistas en el mismo campo laboral en que ellos
participan.

Profesores. - El que sus alumnos participen en eventos académicos puede
enriquecer el debate de ideas en las clases presenciales, ya que los estudiantes
podran aportar nuevos conocimientos.

Universidades. - El promover en sus estudiantes la participacion en eventos
académicos ayudara a las universidades a mejorar su imagen ante la sociedad, ya
que sera percibida como una universidad comprometida con la formacion
profesional con sus estudiantes. Esto le puede ayudar a influir en la decision de
entrar a una universidad al estudiante recién egresado de preparatoria.

Empresas. - Las empresas cada vez requieren perfiles profesionales que vayan
acorde a los cambios constantes en el sector empresarial. Al contar con un mayor
numero de profesionistas recién egresados que en su curriculo vitae contenga
constancias de participacion a eventos académicos, las empresas tendran mas
opciones de elegir profesionistas mejor preparados, con una capacidad mayor para
hacer frente a los retos que la actividad laboral exija.

Colaboradores. - Las personas que laboren dentro de la agencia tendran una
fuente de ingresos econdmicos producto de su trabajo. Para los coordinadores de
viaje se abre la posibilidad de adquirir e intercambiar experiencias con otras

personas de otras ciudades, lo que les permitira enriquecer su formacion con
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nuevas perspectivas, las cuales se pueden aplicar como mejora al servicio ofertado
por la agencia.

Eventos académicos. - Los eventos académicos en si contaran con la participaciéon
de estudiantes universitarios de la regién de Orizaba. Esto aparte de representar un
ingreso econémico para los organizadores del evento académico, les permitira dar
a conocer el evento a los estudiantes de Orizaba, ampliando y posicionando al
evento académico mas alla de su lugar de origen.

Empresas Hoteleras, restauranteras, etc. - Empresas ubicadas a los alrededores
del lugar en donde se lleva a cabo el evento académico, ya que la presencia de los

estudiantes de la region de Orizaba aumentara la derrama econdémica de la zona.

Conclusiones

La logistica es una parte primordial en la organizacion de cualquier tipo de evento y
consiste en reunir todos los medios necesarios para llevar a cabo todo un proceso;
desde la planeacion, organizacion, lo cual implica una adecuada administraciéon de
los bienes, servicios e informacion de principio a fin.

Con el proyecto “Viajeros en Formacién”, se busca ofrecer una experiencia unica a
sus clientes, que les permita vivir y disfrutar de los eventos ademas de
complementar su formacion académica participando en congresos. seminarios,
foros, etc., ya que la idea principal de este proyecto es complacerlos con su servicio
para conseguir su satisfaccion total o, todavia mejor, también su fidelidad.

Al realizar la estructura metodoldgica del estudio de mercado, se concluye que los
analisis realizados dan la posibilidad de detectar ventajas competitivas frente a otros
proveedores de este mismo tipo de servicio, lo cual impulsa a crear y mantener una
vision y desempeno superior del proyecto para que, a través de una logistica 6ptima
en la organizacion del evento, resulte todo un éxito y por ende que supere las
expectativas de los clientes.

De acuerdo con los resultados de la encuesta, podemos observar que, si hay un
interés por parte de los estudiantes universitarios en su formacion académica, ya

que la mayoria si ha asistido al menos en una ocasién a un evento académico.
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El 32.4% de los encuestados no han asistido a eventos académicos. De este total,
el 50% indicé que la principal causa por la que no asiste es por desconocimiento.
Con estos resultados, este emprendimiento pretende (como una de sus
caracteristicas) ser una fuente de difusién de los eventos académicos a través de
su modelo de negocio, esperando con ello una reduccién de este porcentaje.

Si bien el resultado de la encuesta arroja que solo un 8.3% del porcentaje total de
motivos por el cual no asisten a congresos los estudiantes es por falta de recursos,
nuestro servicio estara enfocado en ser accesible a los estudiantes, con la
posibilidad de ir apartando sus lugares con anticipacién y liquidacién en pagos hasta
antes del evento.

De los estudiantes que asisten a eventos académicos, un 37% lo hace por cuenta
propia. A través de este emprendimiento, se pretende que todos esos esfuerzos
individuales (toda la logistica que implica asistir a un evento académico), el
estudiante los centre en su participacién en el evento de su interés, sin que tenga
que preocuparse en el autobus que debe tomar, el como llegar, en donde se va a
hospedar.

Al preguntarle a los encuestados si estarian dispuestos en considerar adquirir un
servicio con las caracteristicas que definen el modelo de negocio, el 97.2% indico
que si lo considerarian. Si bien el modelo de negocio es (y debe ser en todo
momento) mejorable, este porcentaje da la pauta para continuar con el
emprendimiento.

El medio por el cual asisten los estudiantes a eventos académicos en su mayoria
(el 51.9%) es porque algun profesor(a) organizo el viaje. Esto abre la posibilidad
para ofrecer a los profesores la posibilidad de que nosotros como empresa poder
organizarles el viaje que ellos requieren para sus estudiantes.

De acuerdo con el analisis financiero realizado a la agencia de viajes “viajeros en
formacion”, con los indicadores presentados se tiene que: Que el Valor Actual Neto
es de $2,753,272.22, lo cual es mayor a cero, lo que indica que el proyecto es
rentable ya que ademas de la recuperacion econémica se tendra una ganancia
extra. Se tiene una Tasa Interna de Retorno del 74%, el cual es mayor que la tasa

de evaluacion (16.60%), lo cual es indicativo de que el proyecto es viable. Y La
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relacion de Costo- Beneficio es mayor a 1, lo que nos indica que por cada peso
invertido se recuperara y ademas se tendra un excedente equivalente a 0.22 pesos.
Dada la respuesta favorable obtenida por parte de los estudiantes encuestados en
el estudio de mercado, y dado los numeros favorables obtenidos por el anélisis
econdmico, se determina la viabilidad de este proyecto de emprendimiento, ya que

es un servicio que va a tener demanda y tendra una rentabilidad aceptable.
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1. Resumen ejecutivo
En el presente plan de negocios se expone el estudio de un proyecto con concepto

y tematica “Juice-Bar” que se llamara “El Arandano Loco”, que se ubicara en el
centro de Orizaba, Veracruz en el afio 2021.

Se tiene como oportunidad la situacion actual que se vive, ya que surge de la idea
de ofrecer productos saludables para mejorar la calidad de vida de las personas y
que existen pocos o nulos establecimientos con este concepto en la region que
ofrezcan una experiencia diferente en el consumo de jugos, refrigerios y
sandwiches.

El negocio plantea que el cliente tenga una experiencia unica en un coémodo
establecimiento con una barra o bar de jugos, donde se ambientara con variedad
de musica y los clientes podran tener una estancia agradable al consumir sus
alimentos y bebidas; ofrecera el servicio de suministro de alimentos y bebidas
saludables, especificamente jugos, bebidas frias, refrigerios, sandwiches y
ensaladas dirigida a todo grupo de personas.

Este negocio podra emplear inicialmente a dos personas con escolaridad minima
bachillerato y posteriormente con perfil administrativo para el caso de expansién y
crecimiento de la empresa o por apertura de sucursales.

Esta idea de negocio tiene validez al utilizar proyecciones realistas, ademas es
rentable ya que a través de su analisis financiero y proyecciones a cinco anos se
acepta conforme al dictamen, y tiene un periodo de recuperacién de capital a un

afno. Es un negocio con vistas de crecimiento mesurado pero seguro.

2. Estudio de mercado
Malhotra Naresh (2008) en su libro de Investigacion de Mercados menciona que la

investigacion de mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacién, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar
y evaluar las acciones de marketing; para monitorear el desempefio del marketing

y mejorar su comprension como un proceso.
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La investigacion de mercados especifica la informacion que se requiere para
analizar esos temas, disena las técnicas para recabar la informacién, dirige y aplica
el proceso de recopilacion de datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos
y sus implicaciones.

El objetivo de realizar este estudio es identificar de forma directa al cliente,
especialmente en los aspectos relacionados con el producto o servicio (opinidon
sobre precio, producto a comprar, servicio que necesita), para lo cual se recomienda
apoyarse con esta investigacién. Por ello al iniciar el plan de negocios debe tenerse
en claro cual producto o servicio se ofrecera y el mercado al cual va a estar
orientado.

Una vez identificado el producto o servicio se debe determinar la forma en que se
obtendra la informacion ya sea por los instrumentos de: encuesta, entrevista y datos
duros, es decir, estadisticas proporcionados por fuentes indirectas confiables como
son: INEGI y otros organismos de la misma indole.

Esto permitira la toma de decisiones hacia el precio, presentacion y distribucion del
producto o servicio. Igualmente se observara la frecuencia del consumo del
producto o servicio del cual se quiere desarrollar.

2.1. Perfil del producto o servicio
La empresa “El Arandano Loco” es un “Juice Bar” que ofrece el servicio de

suministro de alimentos y bebidas saludables, especificamente jugos, bebidas
frias, refrigerios, sandwiches y ensaladas dirigida a todo grupo de personas,
incluyendo deportistas, maestros, trabajadores, amas de casa, estudiantes,
jovenes, nifos y familias, con la finalidad de brindar un servicio de calidad y sana
nutricion, con las medidas de higiene necesarias para su elaboracion y atencion

al cliente.

Se realizara en un establecimiento con el servicio de barra o bar de jugos, donde se
ambientard con variedad de musica y los clientes podran tener una estancia
agradable al consumir sus alimentos y bebidas, ademas se brindara el servicio a
domicilio por motivo de la contingencia actual, donde se podran realizar pedidos por
medio de redes sociales como WhatsApp y Facebook, y existiran notas

personalizadas para que los clientes puedan dar obsequios a sus seres queridos.
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Dentro de las bebidas que se ofreceran estan los jugos y batidos, seran en
presentaciones de medio litro y un litro, y los refrigerios como cocteles y frutas
con crema igualmente vendran en presentaciones de medio litro y un litro.
Dado que la mayoria del servicio son bebidas liquidas se ofreceran para
consumo en el establecimiento en envases de cristal y platos de cristal para las
ensaladas o sandwiches, al igual que los refrigerios.

2.2. Envase y logotipo
Para el servicio a domicilio y para llevar se distribuira en envases biodegradables

en sus diferentes presentaciones como lo es medio litro, un litro y para ensaladas,
todo ello para hacer conciencia del uso y manejo de los recursos naturales y reducir
el impacto al medio ambiente, propiciando un planeta mas saludable.

Y para ello se utilizara el envase de bambu que es un material resistente y
renovable, que promueve la salud del suelo, es biodegradable y su capacidad de
compostacién esta certificada. Ademas representan la innovacion mas reciente en

el sector de los envases y se pueden personalizar con el logo de la empresa.

Figura 1. Envase

Con respecto al logotipo se pretende usar un imagotipo donde se presenta la
imagen de la marca y el texto del nombre de la empresa: “Juice-Bar” El Arandano
Loco, se presenta a continuaciéon el prototipo realizado pero se realizaran
modificaciones. Se realizard en color rojo principalmente por el nombre de
arandano: fruto del mismo color. Ademas es un color muy atractivo para el
marketing, significa poder, atraccion y ademas hace que la atencion del publico

quede fijada.
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Arsmd
A4 D). 'QD(?)

@D
OCO —

Figura 2. Logotipo
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2.3. Mercado meta
El mercado meta, es un determinado segmento de poblacién al que va dirigido el

producto que ofrecera una empresa, es decir, personas a las que va orientado el
producto o servicio.

Para determinar el mercado meta se definira por demografia que toma en cuenta
los siguientes aspectos: edad, sexo, salud, ingresos, geografia, educacion, estilo de
vida, género. Para lograr el objetivo, se debe comprender que es lo que quiere o
necesita el cliente, para tomer en cuenta sus gustos, necesidades, preferencias y
problemas.

2.4. Contexto demografico
Para este plan de negocios se tomé como mercado meta al publico en general de

la ciudad de Orizaba, Veracruz, ya que el consumo de bebidas naturales y
refrigerios, las consumen todo tipo de personas, desde nifios a adultos, sin distincién
de sexo o condicién econdmica, al igual que no existe alguna condicién especifica

para la venta de producto, solo las preferencias y gustos de cada consumidor.
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En la tabla 1 se observan las ciudades cercanas a la ubicacién del negocio que
pudieran ser susceptibles para visitarlo.

Tabla 1. Municipios aledafos

Municipio Sector Sector Estudiantes Labores TOTAL

Secundario Terciario del

hogar

Orizaba 9,759 35,783 17,054 22,970 85,566
Rio Blanco 3,307 11,908 5,504 7,813 28,532
Ixtaczoquitlan 6,990 12,779 8,583 14,303 42,655
Ixhuatlancillo 2,278 6,133 2,923 4,892 16,226
Mariano 2,345 6,230 4,369 8,107 21,051
Escobedo
Atzacan 1,405 3,127 2,574 4,672 11,778
Rafael 2,100 4,144 2,725 3,962 12,931
Delgado
Huiloapan 740 1,306 868 1,545 4,459

Elaboracion propia, 2020
Para efectos de este estudio se ha precisado la segmentacion del mercado a
investigar y se delimitd geograficamente en tres zonas especificas: Orizaba, Rio
Blanco e Ixtaczoquitlan. Se escogen estas tres ciudades por las siguientes razones:
e Cercania para obtener la materia prima, al igual que de escuelas,
oficinas y casas-habitacion.
e Ellugar es céntrico.
e Pueden llegar de visita las personas, ya que Orizaba es considerado
pueblo magico y el lugar donde se establecera queda en el centro.
e Lugar de paso, es decir, a sus alrededores quedan paradas de
camiones al igual que centrales de autobuses, como por ejemplo los

“Adelas”, Tuxpanguillo.
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2.5. Anadlisis de oferta
Es la cantidad de bienes o servicios que esta dispuesto a ofrecer el productor al

mercado.

La capacidad instalada u oferta de acuerdo con el lugar y establecimiento, al
personal que se va a laborar para este caso dos personas, y de acuerdo con los
suministros de materiales sera como se presenta en la tabla 2, y para la capacidad

real ya incluyendo los tiempos muertos y procesos sera como en la tabla 3.
Tabla 2. Capacidad instalada

Unidades
Concepto iEmeElEe Semana Dia Hora
Jugos
1/2 litro 345 86 57 7
1 litro 194 48 32 4
Licuados
1/2 litro 124 31 21 3
Sandwich
1 pieza 443 111 74 9
Refrigerio
1 pieza 310 78 52 6
Ensalada
1 pieza 310 78 52 6
Elaboracion propia, 2020
Tabla 3. Capacidad real
Unidades
Concepto mensuales Semana Dia Hora
Jugos
1/2 litro 312 78 52 6
1 litro 175 44 29 4
Licuados
1/2 litro 112 28 19 2
Sandwich
1 pieza 401 100 67 8
Refrigerio
1 pieza 280 70 47 6
Ensalada
1 pieza 280 70 47 6

Elaboracion propia, 2020
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2.6. Analisis de la demanda
Es la cantidad de bienes o servicios que esta dispuesto el consumidor a adquirir por

el precio que esta ofreciendo la empresa.
Para obtener estos datos podemos recurrir a las siguientes herramientas:

e Encuesta estructurada (preguntas cuantitativas)

e Entrevista semiestructurada (preguntas cualitativas)

e indice de poder de compra del consumidor
MUESTRA
Para obtener validez en este estudio, se debe tomar en cuenta el tamafo de la
poblacién que es la cantidad de numero de sujetos que se desea analizar (tabla 4).

El tamafio muestra es el mercado meta al que va dirigido nuestro producto y/o

servicio.
Tabla 4. Poblacion de estudio
Orizaba 85,566
Rio Blanco 28,532
Ixtaczoquitlan 42,655
TOTAL 156,753

Elaboracion propia, 2020
Debido a su importancia es claro de tener en cuenta que el tamano de la muestra
sea la correcta; tomando en cuenta que para obtener estos resultados se ocuparan
herramientas como la encuesta, ésta se debera aplicar a un numero adecuado del
mercado potencial.
También se debe de tomar en cuenta nuestro margen de error que es el porcentaje
de error que tendra nuestra muestra aleatoria. Al igual el nivel de confianza que es
el nivel de seguridad que se requiere.
Para calcular el tamafo de la muestra correcta se pueden utilizar varias
herramientas como son féormulas o célculos en Excel o en linea como son
surveymonkey.
Un tamafo de muestra estadisticamente relevante puede ayudar a obtener una
percepcion sobre el mercado objetivo general. Garantiza que se obtenga la

informacion mas exacta.
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En este apartado se observara mediante el uso de calculadora de SurveyMonkey

en el tamano de muestra necesario para encuestar y obtener resultados.

MARGEN DE ERROR 10.0%
TAMANO POBLACION 156,753
NIVEL DE CONFIANZA 90%
TAMANO DE LA MUESTRA = 69
INSTRUMENTO

Para recabar el tamafio de muestra se utilizé por la situacion actual el instrumento
de encuesta estructurada en linea, usando la plataforma Google Forms.

Los resultados del estudio cuantitativo se muestran de acuerdo con la encuesta
realizada para este instrumento.

Resumen del cuestionario realizado al grupo de enfoque con 142 personas, de
acuerdo con la muestra requerida para este proyecto, mediante las siguientes

graficas:

Edad

142 respuestas

@® 12 a 18 afios
@® 19 a 26 afios
27 a 45 afios

ﬂ @ mas de 45 arios

Figura 3. Grafica de pastel edad

En esta pregunta llegamos a la conclusion qué de 142 personas

encuestadas, el 59.2% tienen la edad de 27 a 45 anos.
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Ocupacion
142 respuestas

@ Estudiante

@ Empleado (a)

@ Empresario o autoempleo
@ Labores del hogar

Figura 4. Grafica de pastel ocupacion
En esta pregunta se puede observar que el 50.7% de los encuestados tienen

una ocupacion de empleados, el 28.2% son estudiantes y el 15.5% son empresarios

o tienen algun autoempleo, lo que genera fuente de ingresos en el publico objetivo.

@ Orizaba

@ Ixtaczoquitlan
28,2% @ Rio blanco

@ Otro

Figura 5. Gréfica de pastel residencia

Reside en:
142 respuestas

Con respecto a él lugar de residencia de los encuestados, se puede observar que

el 52.1% reside en Orizaba, lugar de apertura del modelo de negocio.
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¢ Le gustaria mejorar sus habitos alimenticios, consumiendo mas frutas, verduras, jugos y bebidas
naturales?

142 respuestas

@® si
® No

Tal vez

Figura 6. Grafica de pastel mejora de habitos alimenticios
En esta pregunta llegamos a la conclusion qué al 85.9% de los encuestados les

gustaria mejorar sus habitos alimenticios y consumir bebidas naturales.

;Le gustaria que existiera un lugar donde ofrecieran bebidas atractivas y saludables, jugos y

cocteleria sin alcohol?
142 respuestas

®si
® No

Figura 7. Grafica de pastel lugar de ofrecimiento
Con respecto a la pregunta de qué si a los encuestados les gustaria que existiera

un lugar de bebidas saludables, el 95.8% dijo que si.

¢ Le gustaria escuchar diversos estilos de musica en este lugar?

142 respuestas

®si
® No

D Tal vez

Figura 8. Grafica de pastel estilo de musica
Para esta pregunta de un total de 142 encuestados, al 81.7% de las personas les

gustaria escuchar diversos estilos de musica en este lugar.
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¢Con qué otro producto suele acompanar su jugo o bebida?

142 respuestas

@ Ensalada
@ Sandwich
céctel de fruta
@ café
@ Botanas
@ Huarache
@ Depende mucho si es smoothies solo, ...
@ Cuernitos con jamon

12V

Figura 9. Grafica de pastel productos de acompafamiento

En esta pregunta llegamos a la conclusién de qué a la mayoria de los encuestados
les gustaria acompanfiar su bebida de un sandwich siendo el 50.7%, y de un coctel
de fruta siendo el 23.9%.

;Qué refrigerio le gustaria?
142 respuestas

@ Fresas con crema
@ Gelatina con yogurt
Duraznos con crema

@ Coctel de frutas (granola, miel,
arandanos, etc.)

]
.
/ @ Todas las anteriores
@ Podria ser algo salado también aunque
21,8% ;
g no me desagradan las opciones propu...
@ Sibuscan ser una opcién saludable ,
por favor revisen los altos contenido d...

Figura 10. Gréfica de pastel refrigerios
En esta pregunta llegamos a la conclusién qué de 142 personas encuestadas, el

29,6%

33.1% le gustarian refrigerios como fresas con crema, gelatina con yogurt, duraznos

con crema y coctel de frutas.
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;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un jugo de medio litro?
142 respuestas

@ $16.00
@ $21.00

$23.00
@ $26.00

Figura 11. Gréfica de pastel disponibilidad al pago
En esta pregunta llegamos a la conclusién qué de 142 personas encuestadas, el

44.4% estaria dispuesto a pagar por un jugo de medio litro $16.00.

;Cuénto esta dispuesto a pagar por un refrigerio como el mencionado anteriormente?
142 respuestas

@ $20.00
@ $25.00

$28.00
@ $32.00

Figura 12. Gréfica de pastel disponibilidad al pago
En esta pregunta llegamos a la conclusién qué de 142 personas encuestadas, el

41.5% estaria dispuesta a pagar $25.00 por un refrigerio.

:Qué promocion le gustaria adquirir?

142 respuestas

@ "Combo desayuno" con descuento
especial

@ Combo pareja 2x1
El cumpleafiero no paga

@ Agrega 2 o 3 "extras" a tus refrigerios

o @ Estoy de acuerdo con todas las
9.9% anteriores

Figura 13. Gréfica de pastel promociones
Con respecto a la pregunta de qué promocion le gustaria adquirir, el 64.8% de los

encuestados estuvo de acuerdo con todas las promociones.
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¢ Le gustaria poder regalar o enviar desayunos a sus seres queridos? Con notas personalizadas.

142 respuestas

@ si
® No

Figura 14. Grafica de pastel regalo y envio
En esta pregunta al 91.5% de los encuestados le gustaria regalar o enviar

desayunos personalizados, esto como propuesta de la tematica del modelo de
negocios.

¢En cual red social le gustaria recibir promociones de nuestros productos?

142 respuestas

@ Facebook
@ Instagram
24,6% @ WhatsApp
@ Todas las anteriores

Figura 15. Gréfica de pastel redes sociales
Con respecto a la preferencia de redes sociales para las promociones, al 45.8% de

los encuestados le gustaria que fuera en facebook

;Como prefiere este tipo de servicio de alimentos y bebidas?
142 respuestas

@ A domicilio
@ En un establecimiento
@ Ambos

Figura 16. Grafica de pastel tipo de servicio
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De 142 personas encuestadas, el 59.2% prefiere su servicio a domicilio y en un

establecimiento.

¢Cual considera que es el mejor atributo de un establecimiento bar de jugos?
142 respuestas

@ Variedad de productos

@ Calidad y servicio
Tiempo de preparacion

@ Sabor y originalidad

Figura 17. Grafica de pastel atributos
En esta pregunta llegamos a la conclusion qué de 142 personas encuestadas, el

45.1% considera la calidad y el servicio como mejor atributo de un establecimiento
bar de jugos, factor a tomar en cuenta para este negocio.

¢, Qué otro servicio, bebida o alimento le gustaria encontrar en este lugar?
La mayoria de las personas encuestadas en esta pregunta abierta sugieren
helados, Herbalife, té, galletas nutritivas entre otros.
Y como sugerencias extras comentan estar muy a gusto con este servicio y piden
su pronta apertura.

2.7. Andlisis de la competencia
La competencia es quienes son los que producen lIo mismo en una misma region,

es decir; empresas que ofrecen el mismo producto. Para poder reconocerlos se
pueden investigar utilizando el Google Maps y Bechmarking. Con la anterior es
posible identificar que puede funcionar y que no.

También es posible ocupar varias técnicas para afrontar los retos y posicionarse
frente a los competidores, estas son: el FODA con la matriz CAME; el MEFI'Y MEFE.
A continuacion se muestra el analisis FODA de la empresa Juice-Bar “El Arandano
Loco”, donde se destacan sus principales fortalezas y sus areas de oportunidad, asi
como sus debilidades y amenazas a las que se enfrenta con respecto a su
aceptacion o con sus competidores. De igual forma se presenta el analisis MEFI y

MEFE mediante la propuesta de estrategias con respecto al analisis FODA.
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FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

ASPECTOS POSITIVOS ASPECTOS NEGATIVOS
{ FORTALEZAS \\ [
*Idea de negocio con tématica
innovadora.
. ) DEBILIDADES
bg??:;};;;g?;gii? iRelaERIL *Necesidad de capital para inversion.
*Ubicados en zona estratégica. R ;EE;-es;'zrnuonscecr.nacfergtgggem ST
*Variedad de bebidas y personalizadas. S T o .
L s LI, *Imagen deébil de la marca.
*Servicio de calidad.
*Productos naturales y saludables en su
/‘ mayoria. /
OPORTUNIDADES / bl o -
. ) .
*Tendencias de estilo de vida saludable b;’;’gfuctos sustitutos a precios mas 4
y mas por la contigencia actual. ) :
~ . .
*Oportunidad de crecimiento y apertura | tgnl:::ig; competidores con la misma
de sucursales. :
- - i
*Variedad de frutas, verduras e insumos mcaﬁ:gt;:upc;i::lams:;c:igg ?;i?zig:
en todo el afio. | g b :
- - .
*Apertura de locales, trabajos, tiendas, 1 Inestab_llldad econdmica del pais que
. \ afecta directamente.
que requieren el consumo , por lo que i
aumenta la demanda. F Contingencia actual, cierre de
| *Tendencias de servicio a domicilio. negocios, poco consumo por el miedo al

‘\R //' ‘Qtagio.

R

Figura 18. Analisis FODA
2.8. Las 4 p’s del marketing
El servicio se realizara en la zona de Orizaba, Veracruz y los precios se eligieron de

acuerdo con la zona y observacion de la competencia con las empresas del mismo
giro, ademas de tomar en cuenta los costos de materiales, mano de obra, renta y
demas. Se detallan a continuacién en la tabla 5 la serie de productos a ofrecer en
sus distintas presentaciones, cabe sefialar que en ciertos alimentos o bebidas se

engloba los distintos productos pero con el mismo costo y precio de venta.
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Tabla 5. 4 P’s del marketing para "el Arandano Loco

Producto Precio ($) Promocioén Plaza
Jugos "Combo desayuno" Orizaba
1/2 litro 21.00
1 litro 38.00
Licuados "Combo pareja"
1/2 litro 50.00
Sandwich "El cumpleafero no paga"
1 pieza 20.00
Refrigerio "Agrega dos o tres extras a tu refrigerio”
1 pieza 25.00
Ensalada "Aderezo especial de la casa"
1 pieza 30.00

Elaboracion propia, 2020
Como parte de la promocién del servicio Juice-Bar se realizara mediante redes
sociales como Whatsapp, Facebook, Instagram, para poner al alcance de todos
los clientes la gama de productos, las promociones, informacion pedidos y

publicidad.

3. Estudio técnico y de impacto ambiental
El estudio técnico es en el que se contemplan los aspectos técnicos operativos

necesarios en el uso eficiente de los recursos disponibles para la produccién de un
bien o servicio deseado y en el cual se analizan la determinacién del tamafo 6ptimo
del lugar de produccion, localizacion, instalaciones y organizacién requeridos
(Facultad de Economia).

La importancia de este estudio es la posibilidad de llevar a cabo una valorizaciéon
econdmica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciacion
exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; ademas de
proporcionar informacion de utilidad al estudio econémico-financiero.

Para este proyecto se escoge la ciudad de Orizaba, tomando en cuenta vias de
comunicacion, mano de obra, mercado meta, costos del local, se seleccionara la

parte mas adecuada en esta ciudad.
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31.
MACRO-LOCALIZACION

Localizacion de la planta

La ubicacion del negocio sera en Norte 10 entre oriente 7 y 5, col. Centro,

Veracruz.
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FACTORES OBJETIVOS

DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

En este proyecto se tomaron en cuenta tres zonas dentro de la ciudad de Orizaba,

que son: zona centro, zona norte y zona sur, todo ello para evaluar conforme a los

costos y factores criticos en cada caso.
Se identificaron factores criticos importantes para este modelo de negocio, los

cuales son: energia eléctrica y materia prima.

Tabla 6. Factores criticos

FACTORES OBJETIVOS (MILES)

COSTO ENERGIA
ggﬂg MATERIA | ELECTRIC TOTAL
PRIMA A
CENTRO $2,000.00 $25,425.03 $500.00 | $27,925.03
NORTE $5,000.00 $46,030.04 $500.00 | $51,530.04
SUR $1,000.00 $46,030.04 $500.00 | $47,530.04

Elaboracién propia, 2020
Para la zona norte representa altos indices de costos en renta y costo de materia

prima, por lo que es una desventaja establecerlo en este lugar.

Para la zona sur representa costos bajos en cuanto a renta, pero el costo de materia

prima es alto.
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Tabla 7. Factores Objetivos

FACTORES OBJETIVOS (MILES)
COSTO y FACTOR
COSTO ENERGIA
MATERIA : TOTAL OBJETIVO
RENTA ELECTRICA
PRIMA
CENTRO $2,000.00 $25,425.03 $500.00 $27,925.03 0.46960675
NORTE $5,000.00 $46,030.04 $500.00 $51,530.04 0.25448811
SUR $1,000.00 $46,030.04 $500.00 $47,530.04 0.27590514

Elaboracion propia, 2020

A diferencia de las dos anteriores en la zona centro representa un costo medio en
cuanto a renta y luz eléctrica, teniendo por ventajas principales la afluencia de
personas es mayor y la disponibilidad de materia prima esta a un par de cuadras, y
con un costo bajo.

FACTORES SUBJETIVOS

A continuacién, se describiran los factores subjetivos para la eleccion de la
localizacion de “Juice-Bar El Arandano Loco” que son: disponibilidad de materia

prima, disponibilidad de mano de obra, pueblo magico y flujo de personas.

Tabla 8. Factores Subjetivos

Factor subjetivo PonderacionDeficiente Bueno Excelente
Disponibilidad de materia prima 30% 0% 15% 30%
Disponibilidad de Mano de Obra 25% 0% 12.50% 25%
Pueblo Magico 15% 0% 7.50% 15%
Flujo de personas 30% 0% 15% 30%

Elaboracion propia
En el caso de disponibilidad de materia prima su ponderacion sera 30% si fuera
excelente para la zona centro, en el caso de que sea buena sera el 15% y asi
consecutivamente se realizaran las ponderaciones para la zona Norte y la zona Sur
En el caso de la disponibilidad de mano de obra su ponderacion sera 25% si fuera
excelente para la zona centro, en el caso de que sea buena sera el 12.5%, al igual
para el restante de las zonas. Este mismo procedimiento se realizara con los

factores subjetivos restantes.
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RELACION ENTRE EL FACTOR OBJETIVO Y SUBJETIVO

Tabla 9. Relacion factor objetivo y subjetivo

INDICADOR DE
LOCALIZACION
CENTRO 0.2135685
NORTE 0.1363591
SUR 0.1620724

Elaboracion propia, 2020
Analizando las caracteristicas de los factores objetivos y subjetivos de cada zona,
se llega a la conclusion que la zona centro representa una mejor oportunidad para
establecer el modelo de negocio “Juice-Bar El Arandano Loco”.
Todo ello debido a la alta disponibilidad de materia prima que en este caso se
localiza a dos cuadras de un mercado de frutas y verduras, abarrotes y demas
insumos a un precio muy accesible.
Por otra parte, el establecerlo en este lugar representa una gran ventaja debido a
que hay una alta movilidad de personas en la zona, ya que se cuenta con varias
paradas de camiones que van a distintas localidades al igual que una central
camionera; también se cuenta en los alrededores con cierto numero de escuelas de
todos los niveles: jardin de nifios, primaria, secundaria, bachillerato y universidad.
También se observa que hay actividad comercial importante.
DISTRIBUCION DE PLANTA (LAYOUT)
La distribucién de la planta de la empresa Juice-Bar “El Arandano Loco” contara con
el area de barra principalmente para la atencion a clientes, un despachador y
recepcion de pedidos, a un lado el area de caja, también contara el area de almacén
de frutas y verduras y demas materiales, asimismo contara con area de lavado y
preparacion, otra area de refrigeracion y un lugar para exhibir ciertos productos,
también tendra la entrada accesible y libre por cuestiones de temblores y
emergencias. Y toda el area en general fue pensada para dar facil acceso al area

de produccién o preparacion y contar con facil acceso a los insumos.
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Figura 22. Distribucién de planta
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Figura 23. Distribucién de planta 3D

3.2. Diagramas de procesos
Todo proceso de produccién debe tener como principio fundamental la calidad, tanto

desde el punto de vista del consumidor, para que cumpla o supere sus expectativas,
como del productor, debido a que el servicio cumpla con los estandares y normas

que conduzcan a un funcionamiento mas efectivo y eficiente.
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Para el modelo de negocio “Juice-Bar El Arandano Loco” se comprenden las etapas
del servicio de suministro de alimentos y bebidas, como se muestra en la ilustracion
1, donde en primer lugar se deben realizar las compras de insumos necesarios para
poder dar el servicio, después se deben acomodar en el area especifica designada,
posteriormente se prepara el servicio a ofrecer y se realiza el proceso de venta,

finalmente se hace limpieza del lugar y se realiza el cierre de venta.

Compra de frutas e
insumos

Proceso de ventay
atencion al cliente.

Cierre de venta y
limpieza del local.

Figura 24. Diagrama de flujo

Conforme a las etapas mencionadas para este modelo de negocio, se desarrollan
una serie de funciones a realizar dentro de la empresa, mismas que se deberan
cumplir por la encargada del establecimiento o la empleada en turno, todo ello para
garantizar el buen funcionamiento y satisfaccion al cliente.

Como primer lugar se debe realizar la apertura del establecimiento, pero para ello
se debe contar con los insumos necesarios, por lo tanto se procede a realizar las
compras de frutas principalmente, verificando la buena calidad de ellas, se realizara
3 veces a la semana o como se requiera, posteriormente se traslada hacia el
establecimiento donde se almacenan, se desinfectan y se acomodan, dejando todo
listo para el proceso de venta, se debera verificar que todo esté limpio, presentable
y en excelentes condiciones para realizar las ventas.

Una vez cumplido la primer parte, se procede a realizar los pedidos y ventas, para

ello la encargada debera decidir el momento listo para iniciar, donde se tendra

140



DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

contacto con el cliente y se mostrara la variedad de productos, mismos que el cliente
elegira, y se tomara su orden o pedido, se procede a realizar y supervisar la
preparacion de los alimentos y bebidas, se entrega al cliente, y se da un momento
de espera para la degustacion del cliente. Posteriormente se realiza el cobro del
servicio exitosamente.
Para el cierre del establecimiento, se realiza limpieza de todas sus areas, y una vez
supervisado, se realiza el cierre de caja, dejando todo preparado para el siguiente
dia, dando por terminado las actividades de ese dia para la empresa.
A continuacién, se muestra el diagrama de proceso de la empresa el Arandano
Loco, como se muestra en la ilustracion 2. Donde se presenta detalladamente cada
una de sus etapas y acciones a realizar para brindar un servicio de calidad.

Apertura de Juice Bar [ - > Padido y venta . > Cierre de Juice Bar

> A

| Umpiezay

achiin da lnicio d ooaraciy
CQecisidn de inicio de operacids |  supervisién

Corte de caja al

¢a

<_Chente decide su pedido >

R

Figura 25. Diagrama de proceso El Arandano Loco
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3.3. Requerimiento de materiales
A continuacién se describen los materiales necesarios para poner en marcha la

empresa “Juice-Bar EI Arandano Loco” y ofrecer el servicio de bebidas
principalmente, por lo que se requiere de un refrigerador para mantener bebidas
frias y para la conservacion de ciertos alimentos, ademas se agrega una licuadora
tipo industrial para su uso diario y con determinadas caracteristicas para
preparacion de jugos y bebidas frias, granizos, etc., se anexa un vaso para licuadora
para ahorrar tiempos en el lavado y dar un servicio eficaz, algunos vasos de cristal
con un disefio especifico de acuerdo a la tematica, mesa, pizarra para notas y
algunos utensilios.

Ademas, se agrega equipo tecnoldgico; una computadora para realizar el registro
de materiales y de ventas, y por otra parte dos mandiles para el personal que labora
en el establecimiento y ofrecer un servicio en buenas condiciones y promocionar la

marca, ademas de dar realce al estilo bar.

Tabla 10. Requerimientos de materiales

Mobiliario y equipo

Concepto Unidad Cantidad
Licuadora Oster modelo BLST3A-R2G-013 Xpert

1200 - color rojo pza 1
Exprimidor de citricos Oster eléctrico

FPSTJU4176 Pza. 1
Vaso Oster Xpert Original Tritan 2 Litros Con

Tapa Original Pza. 1
Vaso high ball Crisa 350 ml 350060 Pza. 10
Refrigerador 11 Pies Daewoo con Despachador Silver Pza. 1
Jarra de vidrio 1.8 L Pza. 1
Mesa Portafolio Plegable 180cm Tipo Madera Plastico

Jardin Pza. 2
Set de Cuchillos 3 Pzas. Whitmore Pza. 1
Tabla Para Picar Chica Top Choice Bambu Pza. 2

Frutero Exhibidor Anaquel Organizador De
Alambre/ 3 Niveles Pza. 1
Tablero de borrado en seco magnético con soporte

Pza. 1

12 Vasos Vidrio Mason Jar Tapa Y Popote Frasco
450ml Paq. 1
Banco Alto Para Barra Mod.*ares* Bar\negocio\hogar

Pza. 6

Elaboracién propia, 2020
Las materias primas e insumos por ser un servicio de alimentos y bebidas seran de

acuerdo con la temporada, entre ellos:
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Frutas y verduras naturales como papaya, platano, manzana, meldn, sandia, fresa,
pepino, apio, piia, lechuga, zanahoria, todos ellos para elaborar jugos, ensaladas y
refrigerios, ademas se requiere de pan integral para sandwiches, variedad de
quesos manchego, hebra, panela, jamén. Leche en sus variedades para los
licuados, ingredientes como arandanos, semilla de girasol, chia, granola, miel,
avena, gelatina, hielos y agua.

Todos los insumos se surtiran semanalmente o a media semana para conservar en
buen estado las frutas y verduras, y de acuerdo con las ventas.

3.4. Impacto ambiental
El objetivo que se busca en este estudio es identificar las NOM, NMX y de impacto

ambiental aplicables a la empresa "Juice-Bar El Arandano Loco" para prevenir
riesgos a la salud, higiene y seguridad, asi como reducir los dafios al medio
ambiente por la creacién de dicha empresa y cumplir con lo establecido por la ley.
Mediante la presente normativa se incluye los requisitos sanitarios y las condiciones
de seguridad e higiene en los establecimientos (cafeterias y restaurantes) y en el
proceso de alimentos y bebidas, tomando en cuenta el manejo de alimentos, agua,
lacteos, de igual forma la presencia de extintores y prevencion de accidentes,
corriente, etc.

Por otra parte, el impacto ambiental: los limites de contaminantes en las descargas
residuales, y la emision de ruido y gases contaminantes provenientes de los
vehiculos utilizados por los clientes o por el transito en las compras de insumos, y
lo que resulte de la apertura del negocio.

NOM (NORMAS OFICIALES MEXICANAS)

NOM-093-SSA1-1994, bienes y servicios. Practicas de higiene y sanidad en la
preparacion de alimentos que se ofrecen en establecimientos fijos.
MODIFICACION a la Norma Oficial Mexicana NOM-127-SSA1-1994, salud
ambiental. Agua para uso y consumo humano. Limites permisibles de calidad y
tratamientos a que debe someterse el agua para su potabilizacion.
NOM-251-SSA1-2009, practicas de higiene para el proceso de alimentos, bebidas
o suplementos alimenticios.

NOM-201-SSA1-2015, productos y servicios. Agua y hielo para consumo

humano, envasados y a granel. Especificaciones sanitarias.
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NOM-230-SSA1-2002, salud ambiental. Agua para uso y consumo humano,
requisitos sanitarios que se deben cumplir en los sistemas de abastecimiento
publicos y privados durante el manejo del agua. Procedimientos sanitarios para el
muestreo.

NOM-243-SSA1-2010, productos y servicios. Leche, férmula lactea, producto
lacteo combinado y derivados lacteos. Disposiciones y especificaciones sanitarias.
Métodos de prueba.

NOM-001-STPS-1993. Relativa a las condiciones de seguridad e higiene en los
edificios, locales, instalaciones y areas de los centros de trabajo.
NOM-021-STPS-1994. Relativa a los requerimientos y caracteristicas de los
informes de los riesgos de trabajo que ocurran, para integrar las estadisticas.
NOM-015-STPS-2001, condiciones térmicas elevadas o abatidas-Condiciones de
seguridad e higiene.

NOM-026-STPS-2008, colores y sefales de seguridad e higiene, e identificacién de
riesgos por fluidos conducidos en tuberias.

NOM-002-STPS-2010, condiciones de seguridad-Prevencién y proteccion contra
incendios en los centros de trabajo.

NOM-006-STPS-2014, manejo y almacenamiento de materiales-Condiciones de
seguridad y salud en el trabajo.

NOM-022-STPS-2015, electricidad estatica en los centros de trabajo-Condiciones
de seguridad.

NOM-051-SCFI/SSA1-2010, especificaciones generales de etiquetado para
alimentos y bebidas no alcohdlicas pre envasados-informacién comercial vy
sanitaria.

NOM-043-SSA2-2012, servicios basicos de salud. Promocion y educaciéon para la
salud en materia alimentaria. Criterios para brindar orientacion.

NMX (NORMAS MEXICANAS)

NMX-F-605-NORMEX-2018, alimento-manejo higiénico en el servicio de alimentos
preparados para la obtencion del distintivo "H"

NMX-F-610-NORMEX-2002. Alimentos-disposiciones técnicas para la prestacion

de servicios en materia de desinfeccion y control de plagas.
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NMX-F-616-NORMEX-2005. Alimentos-submuestreo de alimentos y bebidas no
alcohdlicas.

NMX-F-618-NORMEX-2006. Alimentos-manejo higiénico de alimentos preparados
en establecimientos fijos.

NORMATIVA IMPACTO AMBIENTAL

NOM-041-SEMARNAT-2015, que establece los limites maximos permisibles
de emision de gases contaminantes provenientes del escape de los vehiculos
automotores en circulacidén que usan gasolina como combustible.
NOM-080-SEMARNAT-1994, que establece los limites maximos permisibles de
emision de ruido provenientes del escape de los vehiculos automotores,
motocicletas y triciclos motorizados en circulacion y su método de medicién.
NOM-002-ECOL-1996, que establece los limites maximos permisibles de
contaminantes en las descargas de aguas residuales a los sistemas de

alcantarillado urbano o municipal.

4. Estudio organizacional
Con este estudio se analiza al personal que se requiere para el plan de negocios y

que son mas aptos a los objetivos y metas del proyecto. Para esta etapa se necesita
identificar la estructura organizacional que demanda el proceso operativo y se hacen
las siguientes preguntas: ;Qué se hace?, ; Como se hace?, ;Ddnde se hace? y en
¢, Cuanto tiempo se hace?.
No se debe olvidar que en este estudio se toma en cuenta el marco legal de la
organizacion que es un conjunto de recursos organizados por el empresario maximo
cuando se pretende constituir una empresa en términos legales debe considerar los
siguientes aspectos:

1. Numero de socios que inician con el proyecto

2. El capital aportado por los socios

3. La responsabilidad social del nuevo negocio.

4. Los gastos de constitucion

5. Los tramites a realizar para implementarla legalmente

6. Las obligaciones fiscales y su régimen de contribuyente.
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7. Obligaciones laborales

8. Leyes de sanidad

9. Obtencién de patentes, marcas, disefios industriales y modelos de utilidad
y registro de nombres.

10. Registro ante las Camara que corresponda de: Comercio, Industria,
Comunicaciones etc.

4.1. Filosofia de la empresa
La empresa es el instrumento universalmente empleado para producir y poner en

manos del publico la mayor parte de los bienes y servicios existentes en la economia
menciona Alcaraz (2005) para tratar de alcanzar su objetivo, la organizacion analiza
del entorno los factores que emplea en la produccion, tales como insumos,
maquinaria y equipo, recurso humano y capital financiero.

La planeacion estratégica es la clave para identificar la vision y mision, objetivos y
acciones que se llevaran a cabo para alcanzar la metas y el rumbo que ha de llevar
el ente; adecuando los medios necesarios para el lograrlo.

La filosofia empresarial es una destilacién de la cultura o ambiente de una empresa
en un grupo de valores centrales que informan todos los aspectos de sus practicas
comerciales. Tener una solida filosofia empresarial es una buena manera de guiar
a los empleados en la toma de decisiones, pero también puede ser una herramienta
para fortalecer la marca y, en general, hacer que el lugar de trabajo sea mas
agradable.

A continuacion, se describe la filosofia de la empresa “Juice-Bar El Arandano Loco”.

Tabla 11. Filosofia de la empresa

MISION

Brindar una experiencia Unica y agradable a
nuestros clientes, a través del consumo de
bebidas y alimentos naturales, ofreciendo el
servicio de barra bajo el concepto bar de jugos,
comprometidos con la calidad, higiene y

servicio.
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VISION
Posicionarnos como empresa lider en la zona

de Orizaba y sus alrededores con el concepto

. . 1
Juice-Bar, asi como crear sucursales en las
ciudades vecinas y distinguirnos por su - -
originalidad e innovacion. B - ;__ , S
&1’3
NUESTROS VALORES

e Pasion.
Nuestro motor principal trabajar con amor y
dedicacion para ser cada dia mejores y
alcanzar el éxito y preferencia de nuestros

clientes

e Confiabilidad.
Somos una empresa confiable que trabaja
con la mejor calidad, donde se da la
apertura a nuestros clientes para realizar

sugerencias.

e Respeto.
A si mismos, a los colaboradores, clientes,
sociedad y a la naturaleza. Siendo
tolerantes a sus ideas, opiniones, cultura y

creencias.

e Servicio.
Trato a nuestros clientes con amabilidad y
buena actitud en todo momento para

garantizar una experiencia unica.

e Unidad.
El trabajo en equipo se hace presente en
nuestros colaboradores dando lo mejor de
cada uno a favor de la empresa, para

generar un ambiente positivo, alegre y

agradabile.

e Compromiso.
Alto compromiso con la empresa buscando
oportunidades y empoderando a los
colaboradores celebrando cada uno de sus

logros.

4.2.

Tipo y tamafio de la empresa

Describir la empresa es importante en el desarrollo del plan de negocios,

identificando el giro o actividad a la que se dedicara la empresa, el sector en el que

realizara su actividad que puede ser segun la clasificacion que realiza la Secretaria

de Comercio y Fomento Industrial en México (SECOFI) en los siguientes:

1. Comercial. Se dedica fundamentalmente a la compraventa de un producto

determinado.

147




DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

2. Industrial. Toda empresa de produccion (manufacturera o de
transformacién) que ofrezca un producto final o intermedio (a otra empresa) se ubica
en este giro.

3. Servicios. Las empresas que ofrecen un producto intangible al consumidor
se clasifican en: Sector educativo, sector turismo y sector bancario y sector de
diversos servicios.

Empresa y su giro o actividad, sector productivo y tamano de la empresa
“Juice-Bar El Arandano Loco”.

e Tipo de empresa segun el sector econémico.

Esta idea de negocio pertenece al sector terciario ya que esta dedicada a la
generacion de servicios que sustituyen necesidades esenciales de las personas
como la alimentacién.

La empresa “Juice-Bar El Arandano Loco” pertenece a la clasificacion de
actividades de servicios de comidas y bebidas, porque comprende la preparacion y
el servicio de bebidas para su consumo inmediato en el local, donde se incluyen las
tiendas de jugos de frutas. Ademas, el servicio que se brinda depende de la atencion
de personas por lo que cada atencion de servicio es una experiencia unica con
respecto al factor humano.

Por lo tanto, todo restaurante, cafeteria, bares y afines son empresas que
brindan actividades de servicios de comidas y bebidas. Siendo asi la clasificacién
que le corresponde a este modelo de negocio.

CLASIFICACION DE EMPRESAS POR TAMANO POR SECOFI.

Tabla 12. “Emprendedor de éxito” Guia de planes de Negocios

SECTOR TAMANO DE LAS EMPRESAS No. DE EMPLEADOS
Industria Micro Pequena 1-30
Mediana Grande 31-100
101-500
Mas de 500
Comercio Micro Pequefia 1-5
Mediana Grande 6-20
21-100
Mas de 100
Servicios Micro Pequena 1-20
Mediana Grande 21-50
51-100
Mas de 100

Fuente: Alcaraz, R. (2006).
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De acuerdo con la clasificacion de empresas por SECOFI, el tamafo de la empresa
sera micro pues tendra menos de 20 trabajadores, ya que solo contara con 2 en su
organizacion.

Sumando a esta informacion y de acuerdo a la nueva clasificacidn por la Secretaria
de Economia publicada en el Diario Oficial de la Federacién de las micro, pequefias
y medianas empresas (MIPYMES), donde la estratificacion de las microempresas
abarca todos los sectores y el numero de empleados es menor a 10 trabajadores,
catalogando asi a esta idea de negocio como microempresa.

Como dato interesante la Secretaria de Economia dice que las microempresas son
todos aquellos negocios que tienen menos de 10 trabajadores, generan anualmente
ventas hasta por 4 millones de pesos y representan el 95 por ciento del total de las
empresas y el 40 por ciento del empleo en el pais; ademas, producen el 15 por
ciento del Producto Interno Bruto.

4.3. ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA
En este apartado se plantea una futura descripcién de los puestos y el perfil deseado

para ellos.

La estructura organizacional de la empresa “Juice-Bar El Arandano Loco” se eligio
conforme a sus necesidades, ya que es una microempresa y cuenta con pocos
colaboradores, por lo que se presentan pocos niveles, en este organigrama se
muestra en la parte superior la gerencia que recae en el duefo del negocio, y
posteriormente los departamentos de mercadotecnia, producciéon, contabilidad,
ventas y apoyo, mismos que se coordinan y apoyan de la gerencia y son necesarios

para el buen funcionamiento de este negocio.

Gerente

Mercadotecnia Produccién Contabilidad Ventas y apoyo

Figura 26. Organigrama "Juice-Bar El Arandano Loco"
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PERFILES Y DESCRIPCION DE FUNCIONES DE CADA PUESTO
A continuacion se mencionan los puestos para este negocio, describiendo sus

actividades y requerimientos.

Formato para definir los procesos operativos de la empresa.

Tabla 13. Descripcién de puestos de la empresa “Juice-Bar El Arandano Loco”.

Actividades Actividades Requerimientos Periodicidad y
especiales tiempo

Gerenciales Administracion de insumos, IGE, liderazgo y 48 hrs.
organizacional y vigilar el gestion del tiempo. Semanales.
cumplimiento de las metas en
todos los departamentos.

Mercadotecnia Administracién de redes Conocimiento 24 hrs.
sociales y elaboracion marketing digital y semanales.
publicidad, consultar e informar creativo.

a gerencia y apoyarse del
departamento de produccion y
ventas.

Produccion Produccion del producto, Conocimiento de la 48 hrs.
reportarse con la gerencia jefe  preparacion necesaria  Semanales.
inmediato.

Contabilidad y Administracién econémica, Facturacion, 12 hrs.

Finanzas pagos salariales. Apoyo a conocimiento del SAT  semanales
gerencia y a ventas, reportar a
la misma gerencia.

Ventas y apoyo Produccion del producto, Escolaridad 48 hrs.
servicio al cliente y caja entre bachillerato, servicio al Semanales

otros. Reportarse a gerencia e
informar a contabilidad y

cliente y facilidad de
palabra.

produccion.
Elaboracion propia. Modificado de Alcaraz, R (2006).

ESTRUCTURA LEGAL

Persona fisica. Es un individuo que realiza cualquier actividad econdmica
(vendedor, comerciante, empleado, etc.), tiene derechos y obligaciones que
cumplir.

De acuerdo con la publicacion del Diario Oficial de la Federacidn, con respecto a las
MIPYMES menciona que las micro, pequefas y medianas empresas, son personas
fisicas con actividad empresarial, régimen de incorporacion fiscal o sociedades
mercantiles legalmente constituidas.

Por lo tanto la idea de negocios “Juice-Bar El Arandano Loco” sera una Persona
Fisica, debido a que es una microempresa por la cantidad de trabajadores y por la
decisién de ser una sola persona el representante legal de dicho negocio y con

mayoria de edad, todo ello debido a que la idea surgid principalmente de una sola
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persona con la intencion de generar ingresos y de observar en otras ciudades

negocios similares, pero a su vez complementando varias ideas, y para cuestiones

escolares se apoya de la otra persona en este proyecto.
REGIMEN FISCAL

El régimen en que se clasifican las Personas Fisicas de acuerdo a sus actividades

e ingresos son:

Salarios y en general por la prestacion de un servicio personal subordinado
Actividades Empresariales y Profesionales

Régimen de Incorporacién Fiscal

Arrendamiento y en general por el uso o goce temporal de bienes inmuebles
Enajenacién de Bienes

Adquisicion de Bienes

Intereses

Obtencion de Premios

Dividendos y en general por las ganancias distribuidas por Personas Morales

Y de los Demas ingresos

Los regimenes fiscales que puedes elegir de acuerdo con las actividades

empresariales que llevaras a cabo son:

Régimen de Incorporacién Fiscal: Pueden inscribirse aquellas personas
fisicas que realicen una actividad comercial o presten algun servicio por los
que no requieran titulo profesional, siempre que sus ingresos anuales no
excedan los dos millones de pesos.

Actividad empresarial: pueden tributar aquellas personas fisicas que
obtienen ingresos por actividades comerciales (restaurantes, cafeterias,
escuelas, farmacias, etc.), industriales (mineria, textii y calzado,
farmacéutica, construccion, etc.).

Actividades Agricolas, Ganaderas, Silvicolas y Pesqueras (sector
primario): Pagaran sus impuestos en este régimen las personas fisicas y
morales, siempre que sus ingresos por dichas actividades representen

cuando menos 90% de sus ingresos totales.
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El régimen fiscal que corresponde es el de actividad empresarial de acuerdo a su
actividad, por ser tipo restaurante y tratar con alimentos, pero para este proyecto el
que mas conviene a este negocio sera Persona Fisica bajo el Régimen de
Incorporaciéon Fiscal, el cual permite ingresar a la economia formal, emitir
facturas, y realizar de manera bimestral las declaraciones. Puede ser utilizado por
personas fisicas con actividad empresarial como es el caso, que obtengan ingresos
anuales hasta de 2 millones de pesos y no exceder de este monto, ademas exenta
de pagos el primer afno, y el monto va aumentando gradualmente afio con afo.

Por otra parte, en este régimen se puede llevar el control de la contabilidad via
internet uno mismo y de forma sencilla, a diferencia del de actividad empresarial
donde es necesario contratar servicios de contabilidad, sumando a todo esto
permite abrir mas sucursales por motivos de expansién, siempre que no rebase los
ingresos anuales establecidos, siendo este negocio nuevo y micro, conviene muy
bien realizarlo asi.

4.4. Requisitos de apertura de negocio
Para la apertura de este negocio se requiere una serie de tramites ante el municipio,

de acuerdo con el giro de la empresa y su actividad, en este caso el servicio de
suministro de alimentos y bebidas no alcohdlicas.
El municipio que corresponde es Orizaba, Veracruz, y se requiere obtener la cédula
de empadronamiento, por lo que se realizd6 una consulta directamente en este
municipio para contar con requisitos actualizados del 2020.
REQUISITOS PARA OBTENER LA CEDULA DE EMPADRONAMIENTO
e Solicitud por escrito dirigida al coordinador de comercio establecido: C. Juan
Miguel Petterson Hernandez, la cual debe contener nombre completo,
domicilio, registro federal de contribuyentes, ubicacion del local, clase de giro,
nombre y denominacion del mismo.
e Acreditar su personalidad (identificacion oficial INE)
e Domicilio donde recibir notificaciones en Orizaba

e Licencia de uso de suelo (se gestionan ventanilla unica)
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Contrato de arrendamiento o escritura (en caso de ser propietario del
inmueble) y en ambos casos acreditar que el inmueble esté al corriente en el
pago de sus contribuciones municipales.

Visto bueno de Proteccién Civil (se gestiona en ventanilla unica)

Aviso de funcionamiento (se gestionan salubridad ubicado en Avenida Colon
Oriente No. 1431)

Comprobante de domicilio (agua, luz, teléfono)

R.F.C.

Acta constitutiva en caso de ser persona moral

Dos fotografias del establecimiento (interior y exterior)

Contar con la aprobacion minima del 60% de los vecinos que colinden con el
predio, (elaborando una encuesta de 100 metros a la redonda)

Si la persona que acude a solicitar la apertura no es el titular, agregar copia
de identificacion oficial INE o poder notarial del gestor

Formato de apertura

Costo del tramite $96.00 exclusivamente de la cédula de empadronamiento
el cual corresponde al afio 2020

Inscripcidn en el registro de casas de empefio y/o financieras que otorga la
procuraduria (PROFECO)

Cédula profesional

Presentar los documentos en original y copia para su cotejo.

Sumando a estos requisitos y por motivo de la contingencia actual:

1.- Se requiere realizar la autoevaluacién sanitaria por parte de la

SECRETARIA DE SALUD en linea.

2.- Aprobacion de PC haciendo cita.

3.- Entregar copia del cddigo QR, constancias de curso de IMSS y constancia

de liberacion de PC con fecha actual, al Depto. de comercio establecido.
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5. Estudio econémico-financiero

5.1. Inversion ini

JUICE BAR- "EL ARANDANO LOCO"

cial

Tabla 14. Inversion inicial

Aportaciones
Concepto Unidad Cantidad P. Unitario Costo Total | Propio Financiado
Inversion Fija
Licuadora Oster modelo
BLST3A-R2G-013 Xpert
1200 - color rojo Pza. 11 % 269200 | $ 2,692.00 $ 2,692.00
Exprimidor de citricos
Oster eléctrico
FPSTJU4176 Pza. 1% 51900 | $ 519.00 $ 519.00
Vaso Oster Xpert Original
Tritan 2 Litros Con Tapa
Original Pza. 11$ 899.00 | $ 899.00 $  899.00
Vaso high ball Crisa 350 ml
350060 Pza. 10| $ 8.00 |$ 80.00 80.00
Refrigerador 11 Pies
Daewoo con Despachador
Silver Pza. 11 $ 7,290.00 | $ 7,290.00 7,290.00
Jarra de vidrio 1.8 L Pza. 11 9% 59.00 | $ 59.00 59.00
Mesa Portafolio Plegable
180cm Tipo Madera
Plastico Jardin Pza. 11/ $ 1,490.00 | $ 1,490.00 1,490.00
Set de Cuchillos 3 Pzas
Whitmore Pza. 1% 18700 | $ 187.00 187.00
Tabla Para Picar Chica
Top Choice Bambu Pza. 2|9 59.00 | $ 118.00 118.00
Frutero Exhibidor Anaquel
Organizador De Alambre/ 3
Niveles Pza. 118 249.00 | $ 249.00 249.00
Tablero de borrado en
seco magnético con
soporte Pza. 11$ 31800 | $ 318.00 318.00
Laptop HP 15-da0011la
Intel Core 15 RAM De 8 GB
DD De 1TB Pza. 1] $16,499.00 | $16,499.00 |16,499.00
12 Vasos Vidrio Mason Jar
Tapa Y Popote Frasco
450ml Pagq. 118 299.00 | $ 299.00 299.00
Subtotal 23.00 30,568.00 30,699.00 |16,499.00 14,200.00
Inversion Diferida
Elaboracién de proyecto Proyecto 1.00 3,069.90 3,069.90 | 3,069.90 -
Inauguracion Paquete 1.00 1,000.00 1,000.00 - 1,000.00
Gastos de instalacion Paquete 1.00 5,000.00 5,000.00 5,000.00
Subtotal 2.00 4,069.90 9,069.90 | 3,069.90 6,000.00
Gran Total 39,768.90 | 19,568.90 | $ 20,200.00
Porcentaje de participacion 100% 49% 51%

Elaboracion propia.
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5.2. Costos
Tabla 15. Proyeccién mensual de Costos
Proyeccién Mensual de Costos
Concepto/Mes Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Costos Fijos
Mano de obra (sueldo de G.G,
encargada) 6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00
Renta 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
limpieza 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00
Subtotal 8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00
Costos Variables
agua para preparacion 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00
teléfono 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
materia prima jugos
1/2 litro (360 unidades al mes) 3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47
1 litro (240 unidades al mes) 3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33
licuados
1/2 litro (216 unidades al mes) 2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60
sandwich
1 pieza (240 unidades al mes) 5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54
refrigerio
1 pieza (168 unidades al mes) 4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90
ensalada
1 pieza 5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20
Subtotal 26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03
Costos Totales 34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total |
6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00 6,240.00 | 74,880.00
2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 | 24,000.00
90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 90.00 | 1,080.00
8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00 8,330.00 | 99,960.00
432.00 432.00 432.00 432.00 432.00 432.00| 5,184.00
250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 | 3,000.00
3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47 3,739.47 | 44,873.60
3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33 3,856.33 | 46,275.90
2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60 2,804.60 | 33,655.20
5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54 5,208.54 | 62,502.51
4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90 4,206.90 | 50,482.80
5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20 5,609.20 | 67,310.40
26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03 26,107.03 | 313,284.41
34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03 34,437.03 | 413,244.41

Elaboracién propia.
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Tabla 16. proyeccién anual de costos

Proyeccién Anual de Costos

Conceptos/Aio Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Costos Fijos

Mano de obra (sueldo de

G.G, Caja) $ 74,880.00 $ 74,880.00 $ 74,880.00 $ 74,880.00 $ 74,880.00
Renta $ 24,000.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00 $ 24,000.00
Limpieza $ 1,080.00 $ 1,080.00 $ 1,080.00 $ 1,080.00 $ 1,080.00
Subtotal $ 99,960.00 $ 99,960.00 $ 99,960.00 $ 99,960.00 $ 99,960.00
Costos Variables

Agua para preparacion $ 5,184.00 $ 5,184.00 $ 5,184.00 $ 5,184.00 $ 5,184.00
teléfono $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00 $ 3,000.00
Materia prima jugos

1/2 litro $ 44,873.60 $ 44,873.60 $ 44,873.60 $ 44,873.60 $ 44,873.60
1 litro $ 46,275.90 $ 46,275.90 $ 46,275.90 $ 46,275.90 $ 46,275.90
Licuados

1/2 litro $ 33,655.20 $ 33,655.20 $ 33,655.20 $ 33,655.20 $ 33,655.20
Sandwich $ -

1 pieza $ 62,502.51 $ 62,502.51 $ 62,502.51 $ 62,502.51 $ 62,502.51
Refrigerio

1 pieza $ 50,482.80 $ 50,482.80 $ 50,482.80 $ 50,482.80 $ 50,482.80
Ensalada

1 pieza $ 67,310.40 $ 67,310.40 $ 67,310.40 $ 67,310.40 $ 67,310.40
Subtotal $ 313,284.41 $ 313,284.41 $ 313,284.41 $ 313,284.41 $ 313,284.41
Costos Totales $413,244.41 $ 413,244.41 $ 413,244.41 $ 413,244.41 $ 413,244.41

Elaboracién propia.

5.3. Ingresos
Tabla 17. Desarrollo de produccion y proyeccion de ingresos mensuales y anuales

Desarrollo de produccién y proyeccion de ingresos mensuales y anuales

“Jugos 1/2 litro Licuados 1/2 litro Refrigerio
unidades unidades Unidades
producidas al dia 15.00 producidas al dia 9.00| | producidas por dia 24.00
unidades al mes 311.62 Unidades al mes 112 | | Unidades al mes 280
costo por jugo $12.00 Costo por licuado 25.00| | Costo por refrigerio 15.00
precio de venta ($) $21.00 Precio de venta ($) $50.00 | | Precio de venta ($) $25.00
venta mensual 6,544.07 Venta mensual 5,609.20 | | Venta mensual 7,011.50
“Jugos 1 litro Sandwich Ensalada
unidades unidades unidades producidas
producidas al dia 10.00 producidas al dia 4.00| |aldia 3.00
Unidades al mes 175 Unidades al mes 401 Unidades al mes 280
Costo por
Costo por jugo $22.00 sandwich 13.00| | Costo por ensalada 20.00
Precio de venta ($) $38.00 Precio de venta ($) $ 20.00 | | Precio de venta ($) $ 30.00
venta mensual 6,660.93 venta mensual 8,013.14 | | venta mensual 8,413.80
Escenario
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Volumen |Mes |Mes |Mes |[Mes [Mes |Mes |Mes |Mes |Mes |Mes |Mes |Mes
Calidad % (piezas) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Jugos 1/2 litro | 100% | 312 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Licuados 1/2
litro 100% | 112 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Refrigerio 100% | 280 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Jugos 1 litro 100% | 175 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
sandwich 100% | 401 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Ensalada 100% | 280 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100% | 100%
Unidades vendidas
al mes
Calidad
de
Producto | Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12 | Total
Jugos 1/2
litro 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 312 3,739.47
Licuados
1/2 litro 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 1,346.21
Refrigerio | 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3,365.52
Jugos 1
litro 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 2,103.45
sandwich | 401 401 401 401 401 401 401 401 401 401 401 401 4,807.89
Ensalada | 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 280 3,365.52
Total 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 1,560.67 | 18,728.05
Ingresos mensuales
Calidad
de
Producto | Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Jugos 1/2
litro 6,544.07 | 6,544.07 | 6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 |6,544.07 78,528.80
Licuados
1/2 litro 5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 |5,609.20 | 5,609.20 67,310.40
Refrigerio | 7,011.50 | 7,011.50 |7,011.50 |[7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 |7,011.50 84,138.00
Jugos 1
litro 6,660.93 | 6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 |6,660.93 79,931.10
sandwich |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 |8,013.14 96,157.71
Ensalada | 8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8,413.80 |8413.80 100,965.60
Total 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 42,252.63 | 507,031.61
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Ingresos anuales por venta de jugos y refrigerios

Presentacion/Aio Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Jugos 1/2 litro 78,528.80 78,528.80 78,528.80 78,528.80 78,528.80
Licuados 1/2 litro 67,310.40 67,310.40 67,310.40 67,310.40 67,310.40
Refrigerio 84,138.00 84,138.00 84,138.00 84,138.00 84,138.00
Jugos 1 litro 79,931.10 79,931.10 79,931.10 79,931.10 79,931.10
sandwich 96,157.71 96,157.71 96,157.71 96,157.71 96,157.71
Ensalada 100,965.60 100,965.60 100,965.60 100,965.60 100,965.60
Ingresos totales $507,031.6 $ 507,031.6 $ 507,031.6 $ 507,031.6 $ 507,031.6
Elaboracién propia.
5.4. Estado de resultados
Tabla 18. Estado de resultados
JUICE BAR- "EL ARANDANO LOCO"
ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO PROYECTADO
(PESOS)
Proyectados
CONCEPTO/PERIODO
Ao 1 Ano 2 Ano 3 Aio 4 Aio 5
INGRESOS POR VENTAS 507,031.61 507,031.61 507,031.61 507,031.61 507,031.61
COSTOS VARIABLES 313,284.41 313,284.41 313,284.41 313,284 .41 313,284.41
UTILIDAD BRUTA 193,747.20 193,747.20 193,747.20 193,747.20 193,747.20
COSTOS FIJOS 99,960.00 99,960.00 99,960.00 99,960.00 99,960.00
UTILIDAD DE OPERACION 93,787.20 93,787.20 93,787.20 93,787.20 93,787.20
Reintegros (PAGO DE
INVERSION INICIAL
FINANCIADA) 4,040.00 4,040.00 4,040.00 4,040.00 4,040.00
Intereses 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDADES ANTES DE
IMPUESTOS 89,747.20 89,747.20 89,747.20 89,747.20 89,747.20
P.T.U. (10%) 8,974.72 8,974.72 8,974.72 8,974.72 8,974.72
UTILIDAD NETA 80,772.48 80,772.48 80,772.48 80,772.48 80,772.48
Egresos Totales 426,259.13 426,259.13 426,259.13 426,259.13 426,259.13
Mercadotecnia 8077.248 anual
673.104 mes
Elaboracién propia.
5.5. Reintegro
Tabla 19. Amortizacion
JUICE BAR- "EL ARANDANO LOCO"
TABLA AMORTIZACION
_ SALDO
ANO | SALDO INICIAL interés 0% PAGO FINAL PAGO TOTAL

0 20,200.00 20,200.00

1 20,200.00 - 4,040.00 16,160.00 4,040.00

2 16,160.00 - 4,040.00 12,120.00 4,040.00

3 12,120.00 - 4,040.00 8,080.00 4,040.00

4 8,080.00 - 4,040.00 4,040.00 4,040.00

5 4,040.00 - 4,040.00 - 4,040.00

- 20,200.00 20,200.00

Elaboracién propia.
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5.6. Evaluacion financiera
Tabla 20. Indicadores financieros
EVALUACION FINANCIERA |
INDICADORES FINANCIEROS
FLUJO NETO DE EFECTIVO
Valor de
Inversiones para el proyecto Rescate
Inversion fija, deferida y Recup.
Ao de Ingresos Egresos capital de trabajo Valor De
cap. Flujo
De Neto de
operacion totales™ totales Residual Trab. | Efectivo
0 $ ) $ - $ 20,200.00 20,200.00
1 $ 507,031.61| $ 426,259.13 80,772.48
2 $ 507,031.61| $ 426,259.13 80,772.48
3 $ 507,031.61| $ 426,259.13 80,772.48
4 $ 507,031.61| $ 426,259.13 80,772.48
5 $ 507,031.61| $ 426,259.13 -2,063 0]78,709.56
Elaboracién propia.
Tabla 21. Calculo del van, R B/C y TIR con una tasa de descuento del 10%
CALCULO DEL VAN, RB/C Y TIR CON UNA TASA DE DESCUENTO DEL 10%
Flujo neto
Ano Costos Beneficios Factor de Costos Beneficios de
de totales totales actualizacién actualizados | actualizados | efectivo act.
operacion ($) ($) 10.0% ($) ($) ($)
$ $ -$
0 20,200.00 $ - $ 1.00 | 20,200.00 $ - |120,200.00
$ $ $ $ $
1 426,259.13 507,031.61 $ 0.91 | 387,508.30 460,937.83 73,429.53
$ $ $ $ $
2 426,259.13 507,031.61 $ 0.83 | 352,280.28 419,034.39 66,754.12
$ $ $ $ $
3 426,259.13 507,031.61 $ 0.75 | 320,254.80 380,940.36 60,685.56
$ $ $ $ $
4 426,259.13 507,031.61 $ 0.68 | 291,140.72 346,309.41 55,168.69
$ $ $ $ $
5 426,259.13 507,031.61 $ 0.62 | 264,673.39 314,826.74 50,153.36
$ $ $ $ $
Total 1,725,236.54 2,535,158.07 1,636,057.49 |1,922,048.74 | 285,991.25
Los indicadores financieros que arroja el proyecto son:
Dictamen:
VAN= 285,991.25 Se acepta
TIR = 4.0| Se acepta
B/C = 1.17| Se acepta

Elaboracién propia.
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Tabla 22. Flujo de efectivo mensual o flujo de caja

Capital trabajo

Flujo de Efectivo Mensual o Flujo de Caja

MESES PRIMER ANO

CONC | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | TOTA
EPTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 L
INGRE

SOS

Por 22,05|42,25|42,25| 42,25| 42,25 | 42,25 | 42,25| 42,25| 42,25 | 42,25 | 42,25 | 42,25 | 486,8
Ventas | 263| 2.63| 263| 2.63| 2.63| 2.63| 2.63| 2.63| 2.63| 2.63| 2.63| 263| 31.61
EGRE

SOS

Costos

Variabl | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 26,10 | 313,2
es 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 84.41
Costos | 8,330 8,330 8,330| 8,330 8,330 8,330 8,330| 8,330| 8,330| 8,330 8,330 | 8,330 | 99,96
Fijos .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 .00 0.00
Total

Egres | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 34,43 | 413,2
os 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 703| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 7.03| 44.41
Flujo

de

Efectiv | 12,38 | 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815| 7,815 | 73,58
o) 4.40 .60 .60 .60 .60 .60 .60 .60 .60 .60 .60 .60 7.20
Efectiv

o - -

Acumul | 12,38 | 4,568 | 3,246 | 11,06 | 18,87 | 26,69 | 34,50 | 42,32 | 50,14 | 57,95 | 65,77 | 73,58

ado 4.40 .80 80| 240| 8.00| 3.60| 9.20| 4.80| 040| 6.00| 1.60| 7.20

Elaboracion propia.
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5.8. Sensibilidad
Tabla 23. Analisis de sensibilidad
ANALISIS DE SENSIBILIDAD
| Indicadores financieros: incremento de 5% en costos y 5% en tasa de evaluacién
FLUJO NETO DE
EFECTIVO
Valor de
Inversiones para el proyecto Rescate
Recup.
Aio de Ingresos Egresos Fija Diferida Cap de trab. Valor De Flujo Neto
cap. De de
operacion | totales* totales Residual Trab. Efectivo
0 } - 20,200.00 - - -20,200.00
1 507,031.61 447,572.09 59,459.52
2 507,031.61 447,572.09 59,459.52
3 507,031.61 447,572.09 59,459.52
4 507,031.61 447,572.09 59,459.52
5 507,031.61 447,572.09 -2,063 0| 57,396.61
CALCULO DEL VAN, RB/C Y TIR CON UNA TASA DE DESCUENTO DEL 15%
Flujo neto
Ano Costos Beneficios Factor de Costos Beneficios de
de totales totales actualizaciéon | actualizados | actualizados | efectivo act.
operacién (%) ($) 15.0% ($) ($) (%)
0 20,200 0 1.000 20,200.00 0.00 -20,200.00
1 475,231 507,032 0.870 413,244.41 440,897.06 27,652.64
2 447,572 507,032 0.756 338,428.80 383,388.74 44,959.94
3 447,572 507,032 0.658 294,285.92 333,381.52 39,095.60
4 447,572 507,032 0.572 255,900.80 289,896.97 33,996.18
5 447,572 507,032 0.497 222,522.43 252,084.32 29,561.89
Total 1,838,147 2,535,158 1,544,582.36 | 1,699,648.61 155,066.25

Los indicadores financieros que arroja el proyecto son:

AN= 155,066.25 | Se acepta
TIR= 2.0 | Se acepta
B/C = 1.10 | Se acepta

161




DESARROLLO EMPRENDEDOR Y PLAN DE NEGOCIOS

Indicadores financieras: reduccion de ingresos de 5% e incremento de 5% en tasa de evaluacién

FLUJO NETO DE EFECTIVO

Valor de
Inversiones para el proyecto Rescate
Ao de Ingresos Egresos Fija Diferida Cap de trab. Valor Recup. De | Flujo Neto
cap. De de
operacion totales* totales Residual Trab. Efectivo
0 - 20,200.00 - - -20,200.00
1 482,887.25 426,259 56,628.12
2 482,887.25 426,259 56,628.12
3 482,887.25 426,259 56,628.12
4 482,887.25 426,259 56,628.12
5 482,887.25 426,259 -2,063 0| 54,565.20
CALCULO DEL VAN, RB/C Y TIR CON UNA TASA DE DESCUENTO DEL 15%
Ano Costos Beneficios Factor de Costos Beneficios Flujo neto de
de totales totales actualizacion | actualizados | actualizados efectivo act.
operacion ($) ($) 15.0% ($) ($) ($)
0 20,200 0 1.000 20,200.00 0.00 -20,200.00
1 426,259 482,887 0.870 370,660.12 419,901.96 49,241.84
2 426,259 482,887 0.756 322,313.15 365,132.14 42,818.99
3 426,259 482,887 0.658 280,272.30 317,506.21 37,233.91
4 426,259 482,887 0.572 243,715.04 276,092.35 32,377.31
5 426,259 480,824 0.497 211,926.12 239,054.67 27,128.55
Total 1,725,237 2,412,373 1,449,086.73 | 1,617,687.33 168,600.60
Los indicadores financieros que arroja el proyecto son:
AN= 168,600.60 | Se acepta
TIR= 2.80 | Se acepta
B/IC = 1.116 | Se acepta

Elaboracién propia.
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5.9. Periodo de recuperacion
Tabla 24. Periodo de recuperacion de la inversién
_~ JUICE BAR- "EL ARA[\]DANO Loco"
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
0 1 2 3 4 5
FLUJO |-
ACT. 20,200.00 |73,429.53 66,754.12 |60,685.56 |55,168.69 |50,153.36
SALDO |20,200.00 |53,229.53 119,983.64 180,669.20 | 235,837.89 | 285,991.25
El ultimo saldo negativo corresponde
al numero de afios de recuperacion
Periodo de
recuperacion
1.00 anos
Elaboracion propia.
5.10. Punto de equilibrio
Tabla 25. Punto de equilibrio
JUICE BAR- "EL ARANDANO LOCO"
PUNTO DE EQUILIBRIO
Concepto Ano 1 Aio 2 Aino 3 Ano 4 Aino 5
Ingresos 507,032 507,032 507,032 507,032 507,032
Costos Fijos 99,960 99,960 99,960 99,960 99,960
Costos Variables 313,284 313,284 313,284 313,284 313,284
Punto de Equilibrio en
valor ($) 261,593 261,593 261,593 261,593 261,593
Punto de Equilibrio en_ 52% 52% 52% 52% 52%
porcentaje
Indica el % de ventas
para cubrir los costos
y no tener perdidas

Elaboracion propia.
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Depreciaciones

Depreciaciones de activos fijos

Depreciaciones de Activos Fijos

ol COSTO COsTO T [
. e L nen el alor
CONCEPTO ID CANTIDAD UNITARIO TOTAL Anos de Vida Util | Depreciacié periodo (5 Residual
AD n Anual Af
fnos)
Licuadora Oster
modelo BLST3A- Pz
R2G-013 Xpert 1200 | a. $ 2,692
- color rojo 11$ 2,692.00 |.00 10.00 269.20 1,346.00 1,346.00
Exprimidor de citricos P
- z
Oster eléctrico a $ 519
FPSTJU4176 11$  519.00 |.00 5.00 103.80 519.00 0.00
Vaso Oster Xpert 899.00
Original Tritan 2 Pz
Litros Con Tapa a. $ 899
Original 118 899.00 |.00 5.00 179.80 0.00
Vaso high ball Crisa Pz $ 80
350 mi 350060 a 10] $ 8.00 |.00 3.00 26.67 133.33 -53.33
Refrigerador 11 Pies Pz
Daewoo con a $ 7,290
Despachador Silver ) 11 $ 7,290.00 |.00 5.00 1,458.00 7,290.00 0.00
Jarra de vidrio 18 L | P2 $ 59
) 118% 59.00 |.00 5.00 11.80 59.00 0.00
Mesa Portafolio
Plegable 180cm Tipo | Pz
Madera Plastico a. $ 1,490
Jardin 11 $ 1,490.00 |.00 10.00 149.00 745.00 745.00
Set de Cuchillos 3 Pz $ 187
Pzas Whitmore a 11§ 187.00 |.00 6.00 31.17 155.83 31.17
Tabla Para Picar Pz
Chica Top Choice a $ 118
Bambu ) 2|3 59.00 |.00 5.00 23.60 118.00 0.00
Frutero Exhibidor
Anaquel Organizador | Pz
De Alambre/ 3 a. $ 249
Niveles 118 249.00 | .00 3.00 83.00 415.00 -166.00
Tablero de borrado Pz
en seco magnético a $ 318
con soporte ) 118 318.00 |.00 10.00 31.80 159.00 159.00
Laptop HP 15-
da0011la Intel Core Pz
I5RAMDe 8 GBDD | a. $ 16,499
De1TB 1] $ 16,499.00 .00 4.00 4,124.75 20,623.75 -4,124.75
12 Vasos Vidrio
Pa
Mason Jar Tapa Y $ 299
Popote Frasco 450ml a- 118 299.00 |.00 5.00 59.80 299.00 0.00
$ 30,699
Subtotal .00 6,552.38 32,761.92 -2,062.92
30,699.00 6,552.38 32,761.92 -2,062.92

Elaboracion propia
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6. Estudio del impacto social
En México, en su origen las Pymes tuvieron como fuente creadora las necesidades

primarias del hombre. En este sentido, se formdé no sélo como fuente de
abastecimiento de bienes para el consumo, sino también fue la activadora del
desarrollo de las fuerzas productivas, siendo basicamente la industria de modestos
recursos en donde se apoy6 la Revolucion Industrial y, con ello, la tecnologia que
hoy en dia desarrollan y fomentan las grandes empresas (Molina Sanchez, Lopez
Salazar, & Contreras Soto, 2014).

Tomando en cuenta esto, se sabe que emprender no es facil pero bien vale la pena
el ser creativo e innovar, para ello se debe tomar en cuenta el impacto social que
resulta de la creacion de nuestro negocio. En este proyecto se han observado las
necesidades del entorno y especificamente en la zona de Orizaba, Ver, por un lado
la falta de alimentacién saludable que se busca cubrir hacia las distintas edades y
las distintas ocupaciones, y por otra parte la falta de empleo e ingresos. Es asi como
mediante este proyecto se busca dar un beneficio directo en la vida del consumidor.

6.1. Beneficios que se obtendran
La idea de negocio “Juice-Bar El Arandano Loco” tiene como principal beneficio

social contribuir a crear una tendencia de consumo saludable, esto debido a que en
las ultimas décadas se ha modificado el ritmo de vida del ser humano, desde la
concepcion, crianza en casa, hasta los habitos alimenticios en toda la familia, este
ultimo que es de vital importancia, ya que es el motor de cada dia para poder cumplir
en Optimas condiciones nuestra manera de llevar a cabo las tareas diarias. Desde
los bebés hasta los adultos mayores se ha cambiado el estilo de comer, ya que
siempre se esta de una manera apresurada que se esta contra el tiempo en todo
momento.

Es por ello que mediante la venta de jugos y bebidas naturales se puede ayudar a
la comunidad social a mejorar sus habitos alimenticios combinando la parte atractiva
a la vista y dando el concepto bar de jugos para brindar satisfaccion y no ser el tipico
restaurante de comida saludable al cual muchos no desean ir. Ademas de contribuir
al medio ambiente mediante nuestros envases organicos y fomentar una cultura de

proteccion ambiental.
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Otro factor importante es la solidaridad con la comunidad social, en estos tiempos
de contingencia, se brindara servicio a domicilio para que tengan la disponibilidad
de productos de consumo a su alcance y sin arriesgar su salud.

Por otra parte, con la creacion de este negocio se generan dos empleos de manera
directa, con vistas a crecimiento y aumento de personal, asimismo se generan
empleos indirectos con la persona que distribuira nuestros productos, y también con
los proveedores al aumentar sus ventas por la apertura de nuestro negocio, de esta
manera mejora el desarrollo econémico en la ciudad.

6.2. Necesidades que se satisfaceran
Una de las principales necesidades del entorno es la falta de sana alimentacién, y

la mala salud. Por el ritmo de vida tan acelerado, se han creado malos habitos tanto
fisicos como alimenticios, se han adoptado nuevas costumbres de otros lugares
como la falta de ejercicio, la comida rapida, bebidas energizantes, saltarse ciertas
comidas como el desayuno, que es el mas importante en el dia y en lugar de éste
se come alimentos poco nutritivos o saludables y que provocan que el cuerpo se
sienta mas cansado y el cerebro trabaje mas lento.

Todo esto provocando mala alimentacion como desnutricién, sobrepeso en nifios y
generando enfermedades crénico-degenerativas como es la diabetes, hipertension,
colesterol, etc., y que ya esta afectando a la mayoria de los mexicanos, de hecho,
México ocupa entre los primeros lugares con este tipo de enfermedades. Un reporte
de 2019 sobre el Sistema Alimentario Mexicano, la Organizacion de Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO) establece que el agravamiento
de la mala alimentacion favorece la coexistencia de desnutricion, sobrepeso y
obesidad.

Una de las necesidades basicas de acuerdo con la clasificacion de Maslow es la
alimentacion y la salud, y para cubrir esta necesidad se recurre a supermercados,
establecimientos y ciertos lugares para poder adquirirlos, es por eso que esta
empresa toma conciencia del valor humano y social para crear un establecimiento
donde las personas puedan encontrar alimentos saludables, hechos con las
medidas de calidad e higiénicas necesarias, y no perder de vista la necesidad de la
salud donde ademas de consumir alimentos, buscar que estos sean saludables y

apropiados para nuestro bienestar.
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De igual forma otra necesidad actual es el suministro de alimentos a la puerta de tu
casa por la contingencia actual, por lo que a través de este proyecto se suple dicha
necesidad con los servicios a domicilio.

Ademas de generar empleos satisfaciendo la necesidad de seguridad por ingresos
econdmicos en algunas familias. Y también la necesidad de autorrealizaciéon se
hace presente en este proyecto al ser emprendedor e innovador para el que lo
genera.

6.3. Beneficiados del proyecto (actores involucrados)
Mediante esta idea de negocio se genera un beneficio monetario para el

emprendedor o creador de este proyecto, propiciando una fuente de ingresos para
suplir sus necesidades, ademas de impactar en el ambito profesional adquiriendo
satisfaccion por el desarrollo y creacion de una fuente de ingresos y contribucién a
la sociedad.

Ademas seran beneficiados los empleados para atender el Juice-Bar, al percibir
ingresos por el trabajo desempenado en este establecimiento, y la persona que
distribuya los productos a domicilio.

Por otra parte las personas beneficiadas al consumir los productos saludables estan
orientados a todas las edades, desde nifos, jovenes, adultos, adultos mayores, y

sin distincién de género u ocupacion.

Conclusiones
Una vez realizado este Plan de Negocios se puede concluir que la idea de negocio

Juice-Bar “El Arandano Loco” tiene ventaja competitiva en el mercado por ser el
primer negocio con este concepto, lo que genera mayor captacion de clientes.

Se considera un proyecto sustentable y amable con el medio ambiente, al
implementar envases organicos y biodegradables. Ademas de fomentar una
tendencia de alimentacion saludable y propiciar seguridad en la salud al ofrecer el
servicio a domicilio por la contingencia actual.

Cuenta con la aceptacién del publico objetivo al encontrarlo innovador y atractivo en
su disefio y tematica. Incluso hay propuestas de implementacion de servicios.
Muestra tendencias de crecimiento y apertura de sucursales en ciudades vecinas.

Resulté financieramente viable y factible de acuerdo con el estudio, asi como el
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analisis de mercado, técnico, organizacional, econédmico y de impacto social.
Teniendo un periodo de recuperacién de la inversion en un afio. Dicha inversion es
un monto considerable de cubrir para iniciar el negocio.

Finalmente se puede recomendar gestionar las acciones necesarias para su pronta
apertura.
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