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TORTILLAS ARTESANALES

Resumen

En México, la importancia de la tortilla de maiz es muy grande ya que ha sido
empleada en la dieta diaria desde épocas muy remotas en diversas regiones
mexicanas, formando asi parte de nuestra cultura y de nuestra identidad alimentaria

siendo el principal alimento de nuestro pais.

En la presente investigacion desarrolla de manera breve y clara el plan de negocios de
un negocio de tortillas artesanales en el cual se demostrara la viabilidad y rentabilidad

economica del mismo.

Se busca determinar a través de la elaboracion de un plan de negocios la factibilidad
de producir y comercializar tortillas artesanales con diferentes ingredientes adicionales

al maiz, libres de conservadores buscando lograr un producto 100% natural.
Por medio de esta investigacion se pretende:

Determinar caracteristicas y necesidades especificas del mercado objetivo a travées de
un estudio de mercado logrando identificar las exigencias de los consumidores.Evaluar
la viabilidad operativa de la creacién de un espacio productor y comercializador de
tortillas artesanales estableciendo su localizacién, tamafio y requerimientos necesarios
para su correcta operacion, asi como evaluarla rentabilidad economica a través de

proyecciones financieras partiendo de diferentes escenarios de venta.

Se trabajara con una investigacion conclusiva porgue a través de los resultados de la
mismase busca tomar decisiones, para evaluar y seleccionar el mejor camino a segquir.
Es descriptivaporque busca ampliar el conocimiento, describir caracteristicas o
funciones del mercado. Es transversal simple ya que se recolectara informacién de una
muestra de la poblacibn una sola vez. Una vez reallizada la investigacion se

presentaran las propuestas ma acordes al mercado



El proyecto que lleva por nombre Sentli, se pretende ubicar en San Luis Potosi, capital,
demuestra la rentabilidad y viabilidad econdmica, financiera y social, y busca satisfacer

la necesidad que se identifico de forma eficiente, segura y rentable.

Se parte del supuesto de que, la tortilla es producto de primera necesidad entre la
poblacién mexicana, especificamente en San Luis Potosi y que con éste proyecto se
logra atender las nuevas tendencias alimentarias de nuestro mercado objetivo, al
producir una tortilla artesanal adicionando componentes alimenticios que enriquecen el

producto.

De manera general el contenido de este proyecto nos brinda toda la informacién de
aspectos viables cualitativos, de mercado, de proceso, asi como las proyecciones

financeras que nos permiten validar su viabilidad y emitir algunas recomendaciones.



Abstract

In Mexico, the handmade tortilla is really important, it has been used for the daily meals
since to many years ago and it is part of the Mexican culture and identity, it is one of the

principal food for Mexicans.

This research shows us a quickly view of a handmade tortilla business plan, with this

plan we can demostrate the viability and rentability for this project.

The principal objective of this research is:determine specific characteristics and needs
that the market has, we will find them out with a market research, trying to identify de
needs and exigence for the clients. Evaluate the operative viability to create a company
where we can produce and sale the handmade tortillas, we identify the best location,
size and special requirements for the correct operation, and we also need to evaluate

the economic rentability through financial projections.

We worked with a conclusive methodology because we want to evaluate the best way
to follow. The research is descriptive and transversal because we need more
information regarding the objective market and we only analise the market once. At the

end of the research we have enough information to take the correct decisions.

Sentli is the name of this business project, it will be settled in San Luis Potosi, México,
and the object of it is to show the financial and social rentability, always having in mind
to satisfy the needs of the focus market. We assumed that tortillas are one of the
principal foods in the day to day alimentation practices in Mexico and with the
handmade tortillas that we pretend to market we solve these needsand the new food
trends that are in our market like natural food, without food preservatives and organic

ingredients

The general content of this projectgives us the principal information related with the
Handmadetortilla business including cualitative aspects, process, and financial

information to validate the viability and some recommendations about it.
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Capitulo I Introduccién

1.1  Introduccion General
Una tortilla de maiz es un alimento hecho con maiz nixtamalizado y de forma circular.
Se consume como acompafiante de diversos alimentos o0 se usa en la preparacion de

diversos platillos.

En México, la importancia de la tortilla de maiz es muy grande ya que ha sido
empleada en la dieta diaria desde épocas muy remotas en diversas regiones
mexicanas, formando asi parte de nuestra cultura y de nuestra identidad alimentaria

siendo el principal alimento de nuestro pais.

Hoy en dia la gastronomia mexicana ha sido considerada por la Unesco como
Patrimonio Inmaterial de la Humanidad. Actualmente la realizacién de la tortilla
artesanal o tortilla hecha a mano se ha ido perdiendo con el paso del tiempo y con esto
la tradicion, por tanto, nosotros como mexicanos queremos preservar el patrimonio de
nuestro pais y tratar de rescatar esta tradicion, modernizando el concepto ofreciendo

una tortilla artesanal organica.

1.2 Justificacion.

Preservar la tradicion mexicana de la produccion artesanal de tortilla, enriquecer la
cultura del consumo de tortilla, atendiendo la tendencia en la alimentacién de los
potosinos con la adhision de ingredientes naturales y de la mas alta calidad, para

obtener una alternativa saludable.

1.3 Objetivo general
Determinar a través de un plan de negocios la factibilidad de producir y comercializar

tortilas artesanales con diferentes ingredientes adicionales al maiz, libres de

conservadores buscando lograr un producto 100% natural.

Se realizara a través de una investigacion cualitativa con la finalidad de obtener

informacion primaria confiable que permita elaborar un plan con bases reales y
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proyecciones sustentadas en un analisis de mercado y financiero en el area de San

Luis Potosi.

1.4 Objetivos especificos
Determinar caracteristicas y necesidades especificas del mercado objetivo a través de

un estudio de mercado logrando identificar las exigencias de los consumidores.

Evaluar la viabilidad operativa de la creacion de un espacio productor y comercializador
de tortillas artesanales estableciendo su localizacion, tamafio y requerimientos

necesarios para su correcta operacion.

Evaluar la rentabilidad ecénomica a través de proyecciones financieras partiendo de

diferentes escenarios de venta.

1.5 Planteamiento del problema

La tortilla de maiz es un alimento muy importante dentro de la dieta de los mexicanos
se consume a diario por el 94% de la poblacion mexicana y equivale a un consumo

promedio de 325¢g per capita(Enterpreneur, S/F).

Se considera un alimento basico dentro de la dieta de los mexicanos actualmente el
ritmo y la forma de vida de las personas ha cambiado drasticamente la tendencia es
gue las personas buscan no solo consumir la tortilla sino buscan un alimento que les
aporte beneficios adicionales como son bajo nivel caldrico, que sea un producto recién

hecho sin conservadores con un nivel nutricional alto y a un precio accesible.

Por esta razén se prentende solucionar el problema a través de un negocio de

produccion y comercializacion de tortillas artesanales con productos naturales.
Al considerar los aspectos anteriores, se identifica el siguiente problema:

En la sociedad Potosina existe la necesidad de consumir tortillas artesanales

saludables, con ingredientes que aporten un beneficio nutrimental.

12



Por esta razon se plantea la solucion al problema mediante el estudio de la viabilidad
de un negocio de produccién y comercializacion de tortillas artesanales con productos

naturales, en San Luis Potosi.
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Capitulo Il. Marco tedrico.

2.1 ¢Qué esun plan de negocios?
Un Plan de Negocios es un documento que de linea el concepto basico en el
gue dicho concepto se materializara — es decir, es un problema que se
resolvera, debe presentar la iniciativa basica de su iniciativa de emprendimiento
y detallar las cuestiones como en donde se encuentra ahora, hacia donde desea

llegar y como pretende hacerlo. (Longenecker, 2012, pag. 165)

El plan de negocio o plan de empresa es un documento donde quien desea
emprender una aventura empresarial detalla la informacion acerca de su proyecto. Es
un guién, o memoria en sentido amplio, que sirve como base y punto de partida de todo
desarrollo empresarial. Creado por el propio emprendedor, este documento plasma sus
ideas y la forma de llevarlas a cabo. Constan asimismo los objetivos y las estrategias

gue piensa desarrollar la empresa, negocio o iniciativa empresarial (Almoguera, 2006,
p-3)

Segun Jack Fleitman (2000), un plan de negocios se define como un instrumento
clave y fundamental para el éxito, consiste en una serie de actividades relacionadas
para el comienzo o desarrollo de una empresa. Asi como una guia que facilita la

creacion o el crecimiento de una empresa.

“Es un documento escrito de unas 30 cuartillas que incluye los objetivos de tu
empresa, las estrategias para conseguirlos, la estructura organizacional, el monto de
inversion para financiar tu proyecto y soluciones para resolver problemas futuros

(internos como del entorno)” (Enterpreneur, S/F)

Integrando las definiciones, obtenemos una definicibn mas completaobteniendo
una mas completa sabiendo entonces que, un plan de negocios consiste en un
documento que detalla la informacion sobre el proyecto, se identifica un problema,
presentar una iniciativa, se plantean objetivos a partir de los detalles de la situacion

actual del emprendedor, se construyen de estrategias para el logro de objetivos, se

14



establece un monto de inversion para comenzar con el proyecto y un analisis de las

variables internas y externas que puedan presentarse en el futuro.

Tal y como resume los puntos Longenecker (2012) todo plan de Negocios debe

tener:

e Enunciado l6gico de un problema y su solucion.
¢ Una cantidad importante de evidencias concretas y fehacientes.
e Franqueza en cuanto a riesgo, vacios y otros supuestos que puedan resultar

falsos.
Citando a Longenecker (2012) los objetivos principales de un plan de negocios son:

¢ Identificar la naturaleza y el contexto de la oportunidad de negocios

e Delinear el enfoque que el emprendedor planea utilizar para aprovechar tal
oportunidad.

e Reconocer los factores que determinaran si la iniciativa de emprendimiento sera

exitosa.

Es importante sefialar a los usuarios de la informacidén que se presenta en un
plan de negocios empleado la clasificacion que define Longenecker (2012), primero
esta el grupo de usuarios internos que son el emprendedor y equipo de administracion
junto a los empleados, mientras que por el otro seflalamos a los usuarios externos que

son los clientes potenciales, acreedores, proveedores e inversionistas.

2.2  ¢Por qué es necesario un Plan de Negocios?

En palabras de Longenecker (2012) un Plan de Negocios se convierte en un
modelo que ayuda al emprendedor y equipo gerencial a enfocarse en cuestiones y
actividades importantes para la iniciativa de emprendimiento, también ayuda al
emprendedor a comunicar su visién a los empleados actuales y futuros de la empresa
pues al final muy dificilmente los emprendedores crean una empresa exitosa por si

solos.
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2.3 ¢Por qué es importante un plan de negocios?

Un plan de negocios es una herramienta de trabajo, la cual es importante, pues
nos ayuda a identificar, analizar y describir la oportunidad del negocio al cual nos
gueremos adentrar, ademas de eso nos ayuda a visualizar cosas que por si solos no
hubiéramos detectado, cuestiones decisivas que anteriormente no habiamos tomado
en cuenta. Examina también toda la vialidad econdmica, financiera, la cual nos da
argumentos para avanzar o no hacerlo, para poner el plan en marcha o hacer mejoras

en el negocio ya hecho.

El plan de negocios también puede considerarse como una herramienta de
disefio en donde el emprendedor pone todas sus ideas de manera ficticia en un
documento para después darle la forma que se desea, se empieza dando ideas y

detalles del negocio que éste tiene en mente para asi poder empezar su desarrollo.

El plan de negocios también puede considerarse una herramienta de reflexion,
en donde el emprendedor al plasmar sus ideas se puede dar cuenta consecuentemente
de que tan bueno o malo puede ser el negocio en el que se esta pensando, ya que se
analizan las caracteristicas y las oportunidades de mercado que se puede dar en el giro
en el que se desea entrar, nos puede ayudar a resolver dificultades o a tener preparado
un plan de accion para solucionar cualquier dificultad que nuestro negocio pueda

afrontar.

“El plan de negocio es un documento desarrollado por los emprendedores del
proyecto donde se analizan los diferentes factores y objetivos de todas las areas que

van a intervenir en la puesta en marcha de una empresa.” (Almoguera, 2006 p.3)

El plan de negocio debe de realizarse por todos los socios o duefios del
proyecto, para asi poder incluir a todas las personas que deban y requieran saber del

proyecto.

2.4  ¢;Qué tanta planeaciéon hay?
Tomando las ideas que plantea Longenecker en su libro de 2012 un
emprendedor tiene dod opciones a la hora de construir un plan de negocios: el plan

insuficiente o el plan integral.
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“Un plan conciso es una forma abreviada de plan de negocios, que presenta so6lo

las cuestiones y proyecciones mas importantes de la empresa. Se enfoca

principalmente en las cuestiones de mercado, fijacion de precios, competencia y

canales de distribucion.” (Longenecker, 2012, pag. 169)

Esto quiere decir que esta clase planeacion resulta oportuna para un

emprendedor que desea proporcionar a los usuarios de su pan de negocios una visién

con mayor enfoque hacia el financiamiento de su negocio.

Por otro lado, un plan integral se define como:

2.5

Un plan de negocios completo que ofrece un analisis profundo de los factores
criticos que determinaran el éxito o fracaso de una empresa, junto con todos los
supuestos basicos. Es beneficioso cuando se describe una nueva oportunidad,
se enfrenta un cambio importante o se explica una situacion compleja del

negocio. (Longenecker, 2012, pag. 170)

¢,Como debe de estructurarse un plan de negocios?

Tomando como punto de partida antes de comenzar un plan de negocios deben

considerarse los factores basicos que sefiala Longenecker (2012):

La oportunidad que refleja el potencial y el atractivo de mercado y de la industria.
Los recursos criticos que independientemente del dinero también incluye a los
recursos humanos y los activos tangibles. El emprendedor debe idear medios
para minimizar los recursos que una nueva empresa necesitara.

El equipo emprendedor que debe contar con las cualidades de ser integro y con
amplia experiencia.

La estructura de financiamiento, como va a financiarse la empresa y como se
asigna el porcentaje de acuerdo a la contribucion (emprendedor e
inversionistas). La meta es lograr un acuerdo ganar-ganar.

El contexto (factores externos) incluye el entorno econdémico, social,
demografico, politico, tecnologico. Todos los factores que el emprendedor no

puede controlar.
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Segun el autor José A. Almoguera todos los planes de negocio deben establecer
un orden cronolégico, cada empresa o idea es diferente asi que puede organizarse de

manera diferente; este debe de incluir:

e Presentacion de la empresa o resumen del proyecto.

e Andlisis de la idea del negocio o descripcion del producto, qué se va a vender.

e Plan de marketing: realizar un estudio del sector en el que la empresa para la
estrategia de lanzamiento que le permita conseguir suficiente cuota de mercado
habrd que pensar una estrategia comercial o plan de marketing diferente de la
utilizada por los demas

e Plan de produccion y calidad: Es el como se debe de llevar a cabo el negocio
para obtener beneficio. Prevé los pasos que se van a dar hasta que el negocio
funcione a pleno rendimiento y el tiempo que se necesitara para ello

e Plan de organizacion, gestion y recursos humanos

e Areajuridico fiscal. Es necesario explicar qué tipo de empresa se va a construir,
desde el punto de vista juridico y de organizacion. Asi, se hara mencion al
caracter de la empresa (sociedad anénima, limitad, empresario individual, etc..)
los posibles departamentos y areas diferenciadas, y las funciones de cada una

e Estudio econdémico financiero: Es el estudio que refleja la estimacién del
resultado de explotacion de la empresa, asi como el origen de sus recursos
(propios y ajenos). Se trata de estudiar la rentabilidad econémica del proyecto.
Por su parte Longenecker (2012) describe al plan de negocios en las siguientes
partes:

= Portada que incluya el Nombre, logotipo, eslogan, informacion de contacto,
namero de ejemplar, fecha de preparacion y clausula de extension de
responsabilidad (en caso de ser necesaria).

= Tabla de contenido donde se enlistan las secciones clave del plan de negocios.

= Resume ejecutivo que consiste en un resumen de dos a tres paginas de los
puntos significativos, que tienen la finalidad de motivar al lector a continuar su

lectura.
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Industria, cliente meta y analisis de la competencia, son las caracteristicas clave
de la industria, los segmentos y el nicho en el que planea competir.

Descripcién de la empresa, hace referencia a los objetivos como empresa,
naturaleza del negocio o servicio, estatus actual, historia y la forma juridica que
ha adoptado la organizacion.

Plan de producto/ servicio, que constituye la justificacion de porque las personas
compraran el producto a partir de las ventajas competitivas que presente.

Plan de marketing, es la estrategia de marketing como lo métodos de identificar
y atraer clientes, estrategia de ventas, tipo de personal de ventas, canales de
distribucion, tipos de promociones y publicidad, fijacion de precios y politicas de
crédito.

Plan de operaciones y desarrollo, consiste en los métodos de elaboracién o
manufactura, instalaciones operativas, control de calidad, control de inventarios
y operaciones, fuentes de abastecimiento y procedimientos de compra.

Equipo gerencial, es una descripcion del equipo de administracion, inversionistas
externos y directores incluye los planes de reclutamiento y capacitacion de los
empleados.

Riesgos criticos, simboliza cualquier riesgo inherente conocido en la iniciativa de
emprendimiento.

Oferta, constituye cuanto capital necesita el emprendedor y como se utiliza el
dinero (esta seccion es para atraer inversionistas).

Estrategia de salida, son los medios por los que el inversionista y el
emprendedor puede beneficiarse la empresa.

Plan de financiamiento, fuentes de financiamiento consideradas, estados de
financiamiento, balances generales, estados de resultados, presupuestos, etc.
Apéndice y documentos de apoyo, implica todos los materiales complementarios

y apéndices para ampliar la comprension que tenga el lector del plan.
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2.6 Guiaparalaelaboracién de un plan de negocio

2.6.1 Gestion Estratégica

Definicion de un Negocio

Vision

La vision de una empresa se refiere a lo que la empresa quiere lograr, construir,
llegar a crear. Proyecta la imagen futura. La visién se realiza formulando una imagen

ideal del proyecto y poniéndola por escrito, a fin de definir claramente el negocio que

permita orientar a los miembros de la empresa. (Béveda, et al, 2015)

Mision

La mision es una declaracion que manifiesta la razon de ser de la empresa, el
proposito, el motivo por el cual existe. Define la/las funciones/es basica/s que la
empresa va a desempefiar en un entorno determinado para conseguir tal mision. En la

mision se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos y

servicios a ofertar. (BOveda, et al, 2015)
Los Valores

Los valores de una empresa declaran sus creencias, transmiten las bases de
sus principios éticos, sobre el cual construiran una cultura empresarial y determinan la
forma de comportarse ante situaciones y relaciones empresariales, sociales y su actuar
responsable frente a los impactos que sus operaciones puedan generar al medio
ambiente. (Boveda, et al, 2015)

Andlisis FODA del nuevo negocio

Se trata de una herramienta estratégica que se utiliza para conocer la situacion
de una empresa, tanto interna como externa. Con un analisis FODA se busca detectar

y aprovechar las oportunidades particulares para un negocio en un momento dado,
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eludiendo sus amenazas, mediante un buen uso de sus fortalezas y una neutralizacién
de sus debilidades. (Bdoveda, et al, 2015)

Entorno interno

Las debilidades y fortalezas son los aspectos internos de la empresa o del

emprendedor que afectan las posibilidades de éxito de una estrategia
1. Entorno externo

Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de lo que ocurre o
puede ocurrir fuera de la empresa. Por lo general estos eventos no pueden ser

influenciados, sino que se dan en forma independiente
Objetivos Estratégicos

Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa para
alcanzar resultados a largo, mediano y corto plazo, y de esta manera obtener un
reconocimiento diferenciado en medio de la competencia. Estos objetivos pueden ser
definidos anualmente, cuidando priorizar las areas claves del éxito de su negocio.
(Boveda, et al, 2015)

Comercial

Operativo
Persona

Legal

S X

Financiero

2.6.2 Plan de Marketing

Para que la empresa pueda alcanzar sus objetivos, debera orientar todos sus
esfuerzos hacia la satisfaccion de las necesidades de los consumidores, en una
economia de mercado, los consumidores deciden qué se produce, cémo se produce y
como se distribuye, estd determinado por las preferencias de los consumidores,

expresadas en sus decisiones individuales. Esta gestion deberé focalizarse en dos
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tareas fundamentales: el estudio de mercado y el disefio de estrategias de mercado

gue permitan alcanzar los objetivos de la empresa (Boveda, et al, 2015).
Estudio de Mercado

El mercado consiste en un grupo de consumidores que quieren comprar
productos o servicios que satisfacen una necesidad o deseo. El mercado de un
producto puede consistir en nifios, jovenes, adultos, padres, ancianos 0 empresas con

determinadas caracteristicas (Boveda, et al, 2015).

El estudio de mercado tiene como proposito demostrar la posibilidad de

participacion de un producto o servicio en el mercado actual, y busca:

v Definir el tamafio total del mercado.
Estimar el volumen o cantidad del bien o servicio que se comercializara.

Definir el segmento de mercado al cual se enfocara la empresa.

AN NEEAN

Identificar la competencia tanto directa como indirecta.
Mercado Consumidor

Investiga el comportamiento de los consumidores para detectar sus necesidades
o deseos de consumo Yy la forma de satisfacerlas, averiguar sus habitos de compra
(lugares, momentos, preferencias, etc.). El objetivo es aportar datos que permitan
mejorar las técnicas de mercado para la venta de un producto o de una serie de
productos que cubran la demanda no satisfecha de los consumidores (Béveda, et al,
2015).

v' Segmento de mercado

Esto implica encontrar un criterio para clasificar a los diferentes tipos de clientes
en el mercado, identificando asi grupos suficientemente grandes y homogéneos
gue tengan las mismas necesidades y reaccionen de la misma manera a la hora

de aplicar estrategias de marketing.

Mercado Competidor
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Estudia el conjunto de empresas con las que se comparte el mercado del mismo
producto o servicio. Para realizar un estudio de la competencia es necesario identificar
guiénes son los competidores, cuantos son y sus respectivas ventajas competitivas.
(Boveda, et al, 2015)

v' Andlisis competitivo
El tipo de competencia que tiene el mercado
v" Ventaja competitiva

Son los atributos que vuelven al negocio Unico y superior a sus principales
competidores. Se trata de las ventajas o beneficios exclusivos que se ofrece a

sus clientes y que su competencia no esta ofreciendo.
Mercado Proveedor

La relacion con los proveedores se debe establecer en funcion a algunos
criterios que se deben negociar y compartir en todo momento; desarrollar una cadena
de proveedores que aseguren materias primas o mercaderias, de manera segura,
constante, manteniendo el estandar de calidad y una integridad en sus precios
(Boveda, et al , 2015).

Estrategia del Marketing

1. Estrategia de producto: caracteristicas, beneficios, diferencial de los productos o
servicios a ofrecer.

2. Estrategia de precios: Las estrategias de precios se refieren a métodos que las
empresas usan para asignar precios a sus productos y servicios

3. Estrategia de distribucion: Incluye un conjunto de estrategias, procesos y
actividades necesarios para llevar los productos desde el punto de fabricacion
hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final

4. Estrategia de comunicacion: Es el conjunto de decisiones y prioridades basadas
en las herramientas de comunicacion disponibles. Establece decisiones tanto en
materia de contenidos como en la utilizacion de canales o elementos de contacto

con los clientes para realizar su seguimiento y cerrar las ventas.
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2.6.3 Plan de Operaciones
Modelo de gestion compuesto por un conjunto de tareas y procesos enfocados a
la mejora de las organizaciones internas, con el fin de aumentar su capacidad para

conseguir los propositos de sus politicas y sus diferentes objetivos operativos.
Objetivos de Produccién u Operaciones

Producto y servicios que ofrecera
Recursos Materiales Necesarios

Son los principales recursos materiales necesarios para producir, utilizar o

vender en el proceso de intercambio comercial con el cliente.
Capacidad de Produccién o Servicio

Qué tanto puedes producir en un determinado periodo de tiempo
Proceso de produccion o ciclo del servicio

Es el conjunto de actividades orientadas a la transformacion de recursos o
factores productivos en bienes y/o servicios. En este proceso intervienen la informacion
y la tecnologia, que interactlian con personas. Su objetivo Ultimo es la satisfaccion de la

demanda.
Procesos operacionales mas importantes del negocio:

v' Operativos
v' Administrativos

v Comerciales
Localizacion

La localizacion geografica de la empresa en una determinada localidad,
municipio, zona o regidon es una decisién de tipo estratégico. Dicha decision dependera
de ciertos factores que pueden favorecer o perjudicar la actividad econdmica presente

y futura de la empresa.
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A la hora de elegir la ubicacién concreta del local debemos tener en cuenta la
superficie, su distribucion en planta, su coste y forma de adquisicion (alquiler, compra,
leasing), la reglamentacion que puede afectarle, asi como posibilidades de una futura

ampliacion.
Buenas Practicas Laborales

Constituyen una serie de normas y conductas que se deben considerar en el ambito
laboral para garantizar la salud ocupacional, la seguridad interna dentro del
establecimiento y garantizar que las operaciones de la empresa sean ambiental y
socialmente responsables. Describa brevemente las principales normas y conductas a

ser considerada en la empresa. (Boveda, et al, 2015)

v" Normas de seguridad
v" Normas de higiene

v' Normas ambientales
v

Normas sociales

2.6.4 Plan de Organizacion

Formar un equipo de trabajo competitivo, sera el objetivo principal de esta
gestion, toda empresa debe ser disefiada como para ofrecer oportunidades de trabajo
donde desarrolle todo su talento, sea productivo y genere un ingreso en forma digna.
(Bbveda, et al, 2015)

Estructura Organizativa

Para organizar la empresa sera fundamental dividir las funciones en cada cargo
y deslindar con claridad las responsabilidades de cada colaborador. Definir los niveles

jerarquicos de la empresa, para cada area de gestidn e identificar los cargos.
Necesidad de Personal

Principales Funciones
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Administrativa: Una funcién administrativa es la realizacion de actividades o deberes al
tiempo que se coordinan de manera eficaz y eficiente en conjunto con el trabajo de los

demaés. (Riquelme, 2018)

Comercial: Es aquella que emplea los medios disponibles para lograr vender un

producto.
Operativa: funciones técnicas
Proceso de Contratacion

Conjunto de técnicas y procedimientos que estan orientados a atraer y
seleccionar candidatos que estén potencialmente calificados y sean capaces de ocupar

cargos dentro de la organizacion. (Boveda, et al, 2015)
Evaluacién de Desemperio

Instrumento que permite la comprobacion del grado de cumplimiento que
alcanzan los objetivos individuales de cada persona que trabaja en la organizacion. De
tal manera que se puede medir el rendimiento, la conducta de los profesionales que la

integran y la obtencion de los resultados de una manera integral, sisteméatica y objetiva.

2.6.5. Gestion Legal
Existen varios tipos de empresas. A continuacion, se presentan las opciones
mas utilizadas, con el propésito de informar y ayudar a los emprendedores a tomar la

mejor opcion para formalizar sus empresas. (Boveda, et al, 2015)
Tipos de Empresas

1. Unipersonal: Es una unidad productiva perteneciente a una persona fisica, en la
gue se utiliza en forma conjunta capital y trabajo, en cualquier proporcion, con el
objetivo de obtener un resultado econémico.

2. Sociedad de responsabilidad limitada (S.R.L.): Es la entidad social méas sencilla.
Su constitucion se realiza por escritura donde se declara el estatuto social por el

gue se regird la sociedad; se debe establecer el capital de la empresa, la
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cantidad maxima de socios es de 25 personas; al aporte de capital de los socios
se lo denomina cuota social, no se tiene establecido el capital minimo, con
excepcion de ciertas actividades y responden ante las obligaciones sociales solo
hasta el valor de sus aportes. La denominacién social debe contener los
términos "Sociedad de Responsabilidad Limitada" o la sigla "S.R.L."

3. Sociedad anonima (S.A): Este tipo de entidad rige su funcionamiento por un
estatuto social, formalizada por escribania como escritura de constitucion, se
establece el capital de la empresa, en este caso el aporte de los socios se
denomina acciones; la denominacion social de cualquier modo que esté formada
debe contener la indicacién de ser sociedad andnima; adquieren personalidad
juridica y deben anotarse en el registro la escritura publica en la que conste el
acto constitutivo, los estatutos sociales y la designacion del primer directorio y

del o de los primeros sindicos
Aspectos Tributarios

Dependiendo de forma legal de las empresas los impuestos podrian tener variantes
como, régimen general: simplificado, especial, ocasional, asi como obligaciones
mensuales, cuatrimestrales o anuales. Consulte a su tutor o asesor tributario para

reconocer plenamente sus obligaciones
Pasos para la Constitucion de una Empresa

Son los tramites necesarios para la adopcion de la personalidad juridica. Las
personas fisicas sélo han de realizar los tramites administrativos correspondientes al

ejercicio de la actividad (puesta en marcha).

2.6.6 Plan Financiero

El objetivo de esta gestion es determinar la viabilidad econdmica del
emprendimiento, Para ello, se determinara la inversion inicial necesaria, el
financiamiento, los costos y los ingresos. A través de los indicadores econdémicos
financieros nos ayudaran a tomar la decisién de iniciar el emprendimiento o replantear

las estrategias establecidas originalmente. Boveda, et al (2015)
Inversion Total
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Es conocida como la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles, diferidos o

intangibles necesarios para iniciar las operaciones de una empresa. (Chaparro, 2014)
Depreciacion

La depreciacion es la pérdida de valor de un bien como consecuencia de su
desgaste con el paso del tiempo, permite aproximar y ajustar el valor del bien a su valor
real en cualquier momento en el tiempo. Este concepto se relaciona con la contabilidad
de un bien, dado que es muy importante dotar provisiones en una empresa para que
sus gestores tengan en cuenta la pérdida que se produce afio tras afio del valor en

libros de ese activo. (Burguifio, S/F)
Presupuesto de Venta

El presupuesto de ventas es un documento que ayuda a conocer la rentabilidad
de una compafia y a conocer el volumen de ventas estimado. Es decir, da

estimaciones de los niveles de ventas, (y por tanto de ingresos).
Costo Total

v' Costos variables: Los costos de materia prima, insumos y embalajes son
clasificados como costos variables en una industria, asi como las mercaderias
en las empresas comerciales. Aumenta cuando mas se produce o0 vende y
disminuye cuando se produce o vende menos. Estos costos incluyen los
Impuestos, comisiones de vendedores y beneficios sociales.

v' Costos fijos: Son todos los costos que no se alteran en funcién al volumen de
produccion o la cantidad vendida en un mes. Aunque la empresa sufra una caida
en las ventas, deberd pagar algunos compromisos como alquiler, electricidad,

salarios fijos, etc.
Estado de Resultados

El estado de resultados, conocido también como estado de ganancias y pérdidas o
cuenta de pérdidas y ganancias, es un estado financiero plasmado en un documento

en el cual se muestran de manera detallada y minuciosa todos los ingresos, gastos, asi
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como el beneficio o pérdida que se genera en una empresa durante un periodo de

tiempo determinado (Kiziryan, S/F).

2.7

Indicadores de Viabilidad

Utilidad liquida: Es un indicador que mide la ganancia liquida (después de pagar
los impuestos) en relacién a las ventas. Es uno de los principales indicadores
econdémicos de las empresas, esta relacionado a su competitividad, si la
empresa tiene buena utilidad en su gestidon, tendrd& mayor capacidad de
competir, porque podra realizar mas inversiones en publicidad, diversificacién de
productos o servicio, adquisicién de nuevos equipamientos, etc

Rentabilidad: Es un indicador que mide el retorno del capital invertido. Se
maneja bajo la forma porcentual por unidad de tiempo (mes o afo).

Punto de equilibrio: Representa, la cantidad que la empresa necesita vender
para cubrir sus costos variables y fijos en un determinado periodo. Es un
indicador fundamental para controlar el desempefio de las ventas en los
primeros meses de operacion y organizar la fuerza de venta, definiendo metas
comerciales minimas.

Tiempo de retorno de la inversion: Indica el tiempo (meses o0 afios), necesarios
para que el emprendedor recupere la inversion en el negocio, siempre y cuando
se llegue de manera constante al objetivo comercial establecido.

Flujo de caja: El flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de

dinero que tiene una empresa o proyecto en un periodo determinado.

Comprensién del modelo de negocio

“Un modelo de negocio explica un modo claro y sistematico como es que una

empresa generara utilidades y flujos de efectivo, dadas sus fuentes de ingresos,

estructuras de costos y el monto de la inversion requerido.” (Longenecker, 2012)

El emprendedor debe tener claro tres elementos claves que ingresaran en el modelo

de negocios:

1. Modelo de ingresos, el cual define la naturaleza y los tipos de fuentes de una

empresa.
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2. Laestructura de costos que motivan los costos y gastos de la empresa.
3. Lainversién maxima que requerira para hacer que la empresa sea rentable y

gue los flujos de efectivo sean positivos.

Modelo de ingresos

Es fundamental conocer si el modelo de negocios esta basado en un flujo de

ingresos unico o hibrido.

e Flujo Unico. Los ingresos provienen de un solo producto o servicio.
e Flujos mdaltiples. Una empresa obtiene sus ingresos de una combinacién de

varios productos o servicios.

Estructuras de costos

Son los factores que afectan los costos y gastos de la empresa. Pueden variar

los gastos tanto en tiempo como en volumen de ventas.

Suelen clasificarse de la siguiente manera:

Costos Fijos. Costos que no presentan variacion alguna con el volumen.

e Costos variables. Gastos que varian de manera directa y proporcionalmente con
los cambios en el volumen.

e Costos semivariables. Gastos que incluyen tanto los costos variables como los

costos fijos. Varian en direccién y no con las ventas.

2.8 Reglas parala elaboracion del plan

e Presentacion y exposicion de los contenidos: impresion en papel de buena
calidad, encuadernacion estéticamente esmerada, correcta paginacion y buena
resolucion de impresion. Una sugerencia util es pegar en la pagina introductoria
de cada capitulo una etiqueta saliente, de diferente color, que lleve el titulo
abreviado del mismo capitulo.

e Gréficos: el empleo de los mismos es muy Uutil para transformar tablas
complicadas en imagenes interpretables a primera vista y, por tanto, con
contenidos facilmente asimilables. Sin embargo, no es necesario saturar de los

mismos a todo el plan.
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2.9

Anexos: en ellos el lector puede encontrar documentos que justifican, clarifican o
confirman las hipotesis o los resultados expuestos en el plan. La calidad y la
cantidad de los anexos puede variar de un caso a otro, pero es recomendable
destinarlos a un segundo fasciculo.

Aspectos iniciales: los aspectos basicos de los andlisis y las proyecciones son
cruciales para la realizacion de un plan realista y confiable, si las hipoétesis
iniciales no son realistas y confiables, el plan no tiene ninguna validez.
Redaccion: no obstante, de tener personal encargado para esto, es quien dirige
a la empresa quien debe recapitula y amalgamar todas las conclusiones de los
estudios para insertarlas en el plan general.

Contenido: la objetividad de analisis, seriedad y responsabilidad en la direccion
son elementos indispensables para la construccion de la credibilidad de la

empresa. (Borello, 2010)

Presentacion de un plan de negocios alos inversionistas

De acuerdo con el libro de Longenecker pero de 2010, un inversionista potencial

tiene una sola meta: maximizar el rendimiento potencial sobre una inversion mediante

los flujos de efectivo va a recibir y minimizar la exposicion al riesgo. Incluso los

inversionistas en negocios que inician, como los capitalistas de riesgo, que son quienes

se piensan asumir riesgos, desean minimizarlos. Al igual que cualquier inversionista

bien informado, buscan formas de dirigir los riesgos hacia otros, por lo comun hacia el

emprendedor

Caracteristicas de un plan de negocios que alejan o atraen inversionistas

Tal como lo menciona Longenecker en su libro de 2012, los inversionistas

requieren que el plan sea creible, mas de una vez un emprendedor ha presentado

proyecciones financieras que eran extremadamente optimistas, mas alla de lo creible.

La oportunidad habria sido atractiva incluso con proyecciones mas conservadoras.

Pero en vez de ajustar los pronosticos para hacerlos mas creibles para el inversionista,
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el emprendedor siguié argumentando que las cifras ya eran “conservadoras”. No es de

sorprender que el inversionista se haya negado a hacer la inversion en esos casos

2.10 Reflexiones sobre el plan de negocios
El plan de negocios debe terminar con algunas conclusiones, que por lo general

responderan a las siguientes preguntas:

» ;La empresa es viable en términos econdmicos?Es decir, si es posible conseguir los
recursos econdmicos necesarios para poner en marcha la empresa y obtener una

rentabilidad que satisfaga las expectativas de sus duefos.

+ ¢(La empresa es viable en términos operativos? Hace referencia a grandes
oportunidades, seguramente muy rentables, pero que no es posible desarrollarlas por
razones operativas. Por ejemplo, muchos lugares del pais tienen maravillosos
atractivos turisticos, pero las zonas son inaccesibles y la posibilidad de contar con
servicios de buena calidad es remota. Si hubiera una carretera para llegar a la zona
con cierta comodidad, disponibilidad de servicios publicos como luz, agua y teléfono,
gente de la zona capacitada para brindar servicios al turista y un empresario optimista y

perseverante, seguramente la empresa seria viable.

« ;La empresa es viable en términos sociales?Proyectos rentables y operativamente
viables, pero que por razones sociales no se pueden llevar a cabo. Cuando un gran
proyecto como la ampliacién de la capacidad de un puerto o aeropuerto, no se puede
poner en marcha debido a las protestas de sindicatos y movimientos sociales, los
empresarios reconocen la influencia y el impacto de esta variable para el desarrollo de

SuU empresa.

+ ;La empresa es viable en términos ambientales? Hoy en dia, el Estado y los
gobiernos locales y regionales, tienen politicas muy claras en cuanto a las actividades
gue podrian tener impactos negativos en el ambiente de su jurisdiccién. Por ello, las
empresas deben tomar en consideracién las politicas vigentes y ademas los costos que

implica para la empresa cumplir con lo establecido por la Ley.

» ¢;La rentabilidad que muestra el proyecto es atractiva para los inversionistas?Cada

inversionista espera una rentabilidad distinta, en funcién al riesgo que el proyecto
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pudiera tener, al potencial de crecimiento del negocio y a sus propias expectativas.
Cualquiera fuera la expectativa del inversionista, la rentabilidad del proyecto deberia

ser mayor a la de cualquier otra opcion de inversion con el mismo nivel de riesgo.

» ¢;Cuadles son las grandes oportunidades o las grandes amenazas que podrian
modificar sustancialmente la rentabilidad del proyecto? Antes de poner en marcha una

empresa, los empresarios deben tener claridad sobre:
1. ¢ Cuales son las grandes oportunidades que no deben dejar de aprovechar?

2. ¢Cuéles son las grandes amenazas que deben monitorear durante la puesta en

marcha y la vida atil de la empresa?

3. ¢En gué medida la empresa esta preparada para aprovechar las oportunidades y

luchar contra las amenazas o convertirlas en oportunidades?
4. ¢ Cuales son las fortalezas y debilidades de la organizacion?

Los inversionistas deben contar con esta informacion para ayudar al empresario a
cumplir con sus objetivos, pero también para tener informacion sobre el riesgo de su

inversion.

+ ;Cuales son los aspectos o las condiciones indispensables para poner en marcha el

proyecto?

Hay proyectos que pueden ser viables en términos econdmicos, sociales,
ambientales y operativos, pero sin la licencia municipalidad de funcionamiento, el
acceso a través de una buena carretera, 0 la autorizacibn para explotar cierto
yacimiento, es imposible comenzar el proyecto. Haga una lista de estos aspectos o

condiciones indispensables y ocupese de ellos.

» ¢ Cuales son los factores que permitiran la creacion y el desarrollo de una ventaja

competitiva?

Otro aspecto que debe quedar muy claro al final del plan de negocios, son las
grandes fortalezas de la empresa, qué le permitiran generar esa ventaja competitiva

por la que muchas empresas luchan. Recuerde que las nuevas empresas pueden
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generar una ventaja competitiva registrando una marca, patentando un invento, un
nuevo producto o un nuevo proceso. Centre sus esfuerzos en identificar como generar
la ventaja competitiva y luche por alcanzarla. Eso le dara mejores herramientas para

enfrentar a la competencia.

» Finalmente, tenga en cuenta que la presentacion que usted haga del plan de

negocios es muy importante.

Debe prepararse para jvender su idea! Sea claro, conciso y muestre
seguridad en lo que esta presentando. Para vender un proyecto hay que conocerlo muy
bien, estar convencido de lo que se presenta y transmitir las ideas con mucho

entusiasmo y espiritu emprendedor.

El plan de negocios puede llegar a ser muy util en el desarrollo de una empresa
nueva y también para aquellas que ya tienen tiempo en el mercado, es una herramienta
primordial para cualquier emprendedor pues funciona como una guia para la toma de
decisiones ademas de como constituye un documento ordenado de todos los
elementos que forman parte del proyecto del desarrollo del producto o servicio también

funciona para atraer a inversionistas.

Nos ayuda a identificar los posibles errores que no son detectables tan
facilmente y gracias a él podemos obtener mayor ingreso al que ya es generado pues
observamos nuestras areas de oportunidad, nuestras ventajas competitivas y las areas

en las que podemos mejorar la eficiencia de nuestra empresa.

Como hemos estado viendo en clase, en los negocios ya en funcionamiento
también deberian de hacerlo si aun no lo han hecho, en su caso es necesario pues los
ayudarlos a identificar diferentes cosas que pueden cambiar o mejorar, asi puede

existir un mayor sustento, productividad, ingresos y rentabilidad.
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Capitulo Il Marco Referencial

3. Tortillas artesanales

3.1 Nombre de la empresa

Para la eleccion del nombre del negocio se buscoé alguna palabra que le diera identidad

traducida al nadhuatl, (la lengua indigena mas hablada en San Luis Potosi) enfatizando

la tradicion y la cultura. Se propusieron las 4 principales palabras que se relacionaban

con el producto (Ver tabla No. 1)

Nombre Traduccion
Kuikuiltik (ndhuatl) De diversos colores
Tlaxkalli (ndhuatl) Tortilla

Sentli (ndhuatl) Maiz

Tlamamali (nahuatl) Tradicion

Finalmente el nombre elegido fue: Sentli
Tabla 1

Fuente: Propia

¢Porqué?

Todos los tipos de
tortillas tienen un color
diferente dependiendo de

su sabor.

Es el producto que se va

a ofrecer.

Es una de las principales
materias primas que se
utilizan para realizar el

producto.

Parte de nuestra mision
es preservar la tradicion
de la elaboracion de la

tortilla artesanal.
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3.2 Descripcién de la empresa.
e Micronegocio de giro alimenticio dedicado a la elaboracion de tortillas

artesanales fabricadas con productos 100% naturales.

Producto

Producto Materias primas Sabores

Tortilla Nixtamal: Nopal

artesanal Maiz limpio Avena
Agua Chipotle
Cal apagada Cocoa

Cada producto licuado (para los Espinacas

diferentes sabores) Multigrano

(Quinoa,
Linaza,
Amaranto y

avena)

Tabla 2

3.3 Mision de Sentli
e Preservar el proceso original de la produccion artesanal de la tortilla, regresando
la tradicion a los hogares potosinos ofreciendo calidad y a través de este
proceso lograr brindaruna alimentacion completa buscando satisfacer el paladar

mas exigente con productos 100% naturales.
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3.4  Vision de Sentli
e En los proximos 4 afos, ser la empresa en productora de tortillas artesanales
mas reconocida en San Luis Potosi, sin perder en cuenta nuestro compromiso

de calidad y preservacion de la herencia de nuestros ancestros.

3.5 Objetivos de la empresa

3.5.1 Corto Plazo
Lograr un buen posicionamiento en lo clientes ubicados dentro de la zona donde se

encuentra el negocio en los primeros tres meses de apertura.

3.5.2 Mediano Plazo
Ser el negocio de Tortillas artesanales mas reconocido dentro de San Luis Potosi en el

primer afo.

3.5.3 Largo Plazo
Contar con diversas sucursales dentro del estado de San Luis Potosi ubicadas en

diferentes zonas dentro de tres anos.

3.6  Ventajacompetitiva

Ademas de ser un producto innovador, el negocio elabora sus tortillas de forma
artesanal ofreciendo distintos sabores realizados con productos completamente
naturales, sin conservadores, lo cual lo hace un producto mas nutritivo que una tortilla

normal.

3.7 Analisis delaindustria

La tortila hecha a mano o tortilla artesanal ha ido tomando fuerza en los hogares
mexicanos en los ultimos meses. Las personas decidieron hacer a un lado las tortillas
elaboradas con ayuda de la tecnologia, todo esto gracias al valor simbdlico que las
tortillas artesanales nos ofrecen y ademas los componentes nutritivos que aportan. Por
otra parte la tortilla artesanal organica se esta convirtiendo en una tendencia, de tal
grado que ahora muchos mexicanos prefieren consumir este tipo de tortilla que alguna

otra tortilla de maiz normal, debido a sus beneficios los cuales la hacen mas nutritiva.
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3.8

Apoyos requeridos
Mercadologo para que se encargue de la difusion y promocion del negocio.

Contador para que lleve la parte financiera del negocio.
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Capitulo IV

Investigacién de mercado

4.1

Tamafo de mercado
Los clientes a los que pretendemos llegar son personas que tengan toma de
decisiones y que cuenten con el poder adquisitivo, ya que el costo de la tortilla

artesanal organica es un precio mas alto al de la tortilla de maiz normal.

El mercado que consideramos abarcar es Tangamanga, Privadas del pedregal,
Lomas, Lomas 2da 3era y 4ta seccion, Lomas del Tec, Venustiano Carranza,
Residencial del bosque, Fraccionamiento Montreal, Fraccionamiento Orquidea,
Quinta Pomona, Condominios Fortaleza, hasta la Delegacién de Pozos, la cual
estad habitada en su mayoria por gente de clase media a alta. De acuerdo con
datos obtenidos del INEGI, en el Sistema para la Consulta de Informacién
Censal 2010 (SCINCE), en las zonas que pretendemos abarcar con el criterio de

25 afos y mas, se encontro una poblacion total de 40,707 personas.
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Zonaen el mapa de SLP del mercado Potencial

4.2  Segmento del mercado que la empresa pretende atacar
e El mercado que la empresa pretende atacar de acuerdo a las
etapas de vida del consumidor son solteros, recién casados, nido

lleno 1, nido vacio 1.

4.3  Caracteristicas principales del Mercado objetivo

e La razon principal y la caracteristica que todos cumplen es la
capacidad economica y la decisién de compra.
Aqui se muestra una tabla describiendo las principales
caracteristicas que debe cumplir cada individuo que se encuentre
en alguna de estas etapas del ciclo de vida del consumidor (Tabla
3).

Etapas de vida del consumidor

Etapas de vida | Caracteristicas Razon

del consumidor principales

Soltero e Decision de| EsS una buena

compra eleccion  centrar
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Capacidad
econdmica

Pocas
responsabilidades
financieras

Lideres de opinion

en la moda

nuestras
estrategias de
marketing en las
personas solteras
ya que son
innovadores, son
arriesgados y les
gustan los nuevos
productos.
Ademas, las
personas solteras
optan por cuidar

su alimentacién y

su fisico.
Recien casados Independencia Los recien
Innovadores casados  tienen

Buena capacidad
econémica

indice de compra
mas alto

Decision de
compra

No tienen hijos

poder adquisitivo
y la decision de
compra, ademas
son innovadores y
primeros
adoptantes, lo que
quiere decir que
pueden
convertirse en
lideres de opinién,
lo cual es bueno
ya que un lider de
opinion tiene mas
cercania con los

grupos.
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Nido lleno 1

Se interesan en
productos nuevos
Les gustan los
productos que se
anuncian

Buena capacidad
financiera

Decision de
compra

Cuidado de salud
Tienen hijos
menores de 6

anos

Al igual que los
recién casados,

nido lleno 1 tiene

gran poder
adquisitivo y
decision de

compra, optan por
comprar algunos
productos
nuevos.

Tienen cuidado de

su salud.

También pueden
llegar a
convertirse en

lideres de opinion.

Nido vacio 1

Poder adquisitivo

Cuidan de su

salud

Decision de
compra

No tienen hijos
bajo su

responsabilidad
Buena capacidad

econémica

Son personas
mayores que se
preocupan por su
salud, al no tener
hijos bajo su
responsabilidad,

su poder

adquisitivo sube.

Adaptacion propia

Tabla 3
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4.4 Consumo aparente

4.4.1 Numero de clientes / actuales y potenciales

Consumo unitario aparente (por cliente)

e Un paquete de 12 tortillas artesanales organicas por cliente cada 4

dias.

Consumo mensual aparente

e 8 paquetes de tortillas artesanales organicas por cliente

45 Demanda potencial
El consumo unitario aparente (por cliente) es de 1 paquete de tortillas
artesanales cada cuarto dia. En promedio un cliente consumiria 2 paquetes de

tortillas a la semana (Consumo, 2017)
Corto Plazo

e Lograr el consumo unitario aparente por cliente de 2 paquetes por

semana. Incrementar el nUmero de clientes unitarios en un 10%.
Mediano Plazo

e Aumentar el consumo unitario aparente de tortillas artesanales un
40%, es decir, mantener los clientes y buscar mayor trafico de
clientes en el local, asi como incrementar los puntos de venta de la

tortilla.
Largo plazo

e Aumentarel consumo unitario aparente de tortillas artesanales un
60%, es decir, incremento en el nimero de clientes a través de los
diferentes puntos de venta y alianzas con distribuidores o cadenas

comerciales.
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4.6 Participacion de la competencia en el mercado
Una oportunidad que hay en el mercado es que en el municipio de San Luis
Potosi no sea encontrado a la fecha negocios conocidos de tortillas artesanales
organicas, sin embargo, una competencia indirecta serian los negocios de

tortillas de maiz.

Por otro lado la tendencia de la poblacién de consumir productos artesanales
para cuidar su salud, tener mejor calidad de vida y a su vez regresar a lo

tradicional.

Segln datos obtenidos del INEGI, en el Directorio Estadistico de Unidades
Economicas nos dice que existen 448 negocios de tortillas de maiz y moliendas
de nixtamal en el municipio de San Luis Potosi. Esto no genera mayor
importancia en la competencia debido a la diferenciacion del producto, el que
nuestras tortillas sean artesanales y organicas nos da completamente una

ventaja competitiva ante todos ellos.

4.7  Estudio de mercado
4.7.1 Objetivo
El objetivo del estudio del mercado es conocer la opinion del cliente sobre nuestro

producto en cuanto a la introduccion de la tortilla artesanal al mercado de san Luis
potosi y saber si lo adquiriria, asi como también saber cuanto estarian dispuestos a
para por él, conocer las preferencias en cuanto a los diferentes ingredientes de las
tortillas artesanales y conocer cudl es el medio de distribuciébn mas adecuado para los

clientes.

4.7.2 Disefo de la investigacion
La investigacion es conclusiva (Hernandez Sampieri R., 2006)porque nos ayuda a la

toma de decisiones, para evaluar y seleccionar el mejor camino a seguir. Es descriptiva
de acuerco con Sampieri (2006) porque se busca ampliar el conocimiento, describir
caracteristicas o funciones del mercado. Es transversal simple ya que se recolectara

informacion de una muestra de la poblacion una sola vez.
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4.7.3 Definicién concreta del producto
Las tortillas artesanales son tortillas elaboradas con el proceso de nixtamalizacion (la

forma tradicional de elaborar las tortillas) junto con otros ingredientes como el nopal,
avena, espinacas, entre otros, hacen que sean 100% naturales, libres de
conservadores y mas bajas en calorias que una tortilla tradicional de maiz, es decir, si
consumes 4 tortillas artesanales seréa el equivalente a consumir 2 tortillas tradicionales

de maiz.

La tortilla de maiz se considera una excelente fuente de calorias debido a su alto
contenido de almidén y al igual, una excelente opcion para personas que tienen
intolerancia al gluten. Desafortunadamente, la tortilla de maiz adolece de una buena
calidad proteica y de niveles adecuados de micronutrientes y fibra dietética (Serna-

Saldivar y Amaya-Guerra, 2008).

4.7.4 Informacion que le gustaria conocer de sus clientes respecto al producto
e Consumes frecuentemente tortillas?

e ¢ Qué tipo de tortilla consumes?

e ¢En donde acostumbras comprar tus tortillas?

e Conocimiento del producto ¢ Alguna vez has consumido tortillas artesanales?

e Valor del producto para el cliente. ¢Qué beneficios encuentras al consumir
tortillas artesanales?

e Enumera del 1-6 los siguientes ingredientes segun tu preferencia, donde 6 es el
que mas prefieres y 1 el que menos prefieres.

e ¢Encudl de los siguientes lugares preferirias adquirir las tortillas artesanales?

e ¢(En caso de contar con local propio, cual consideras que seria la mejor
ubicacion?

e ¢ En qué presentaciones te gustaria encontrar las tortillas artesanales?

e (Cudl seria el precio que estaria dispuesto a pagar por la presentacion de 12
unidades?

e ¢Cuantas tortillas artesanales consideras que consumirias por dia?
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e (;Cudl es para ti el medio adecuado para recibir informacién y promociones de
las tortillas artesanales?
e (Cudles serian las razones por las que consume o consumiria tortillas

artesanales?

4.7.5 Metodologia
Tamano de la poblacion y célculo de la muestra

Poblacion = 40,707 personas

En las zonas Tangamanga, Carranza y Lomas 2da, 3ra y 4ta seccion, Lomas del
Tec, Privadas del pedregal, Residencial del bosque, Fraccionamiento Montreal,,
Fraccionamiento Orquidea,, Quinta Pomona, Condominios Fortaleza, hasta la
delegacién de Pozos, se cuenta con una poblacion de 40,707 personas con la edad
de 25 afios o mas.(INEGI 2010)

Z%pgN
Ne? + Z?pq

En donde:

n: Muestra

Z: Nivel de confianza

p: Probabilidad de ocurrencia

g: Probabilidad de no ocurrencia

e: Margen de error

N: Tamarfio de la poblacion

_ (0.95)2(0.5)(0.5)(40,7070)
" = (40,707)(0.05)% + (0.95)2(0.5)(0.5)

n = 91 personas
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Capitulo V Resultados de lainvestigacién

51 Presentacion de Resultados

En la grafica 1 se observa que el 56.4% de los encuestados tienen entre 25 y 35 afos.

Edad

Edad

55 afips 0 mas
6.4%

36 & 45 anos
o

25 a 35 afios

56.4%

46 a 55 aflos
17.0%

Gréafica 1
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El grafico 2 muestra que el 69.1% de las personas encuestadas son mujeres.

Género

Género

Mujer
69.1%

Grafica 2

Homibre
30.9%
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El 86.2% de las personas encuestadas consumen tortillas frecuentemente.

consumo

Recuento de ;Consumes frecuentemente tortillas?

Si

Grafica 3

Referente al lugar en donde acostumbran a comprar las tortillas el 38.3% compra en
tortillerias y el 29.8% en tiendas de abarrotes.

Lugar de compra

¢En donde acostumbras comprar tus tortillas?

Mercados/tianguis
21%

Supermercado

Tortillerias
383%

Tiendas abarrote

Tiendas de autoservicio
12.8%

Gréafica 4
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El 55.9% de los encuestados conoce las tortillas artesanales de acuerdo con la gréfica

5y de ellos el 84.6% las ha consumido, lo podemos observar en la grafica 6.

Conocimiento de las tortillas artesanales

¢Usted conoce las tortillas artesanales?

Grafica b

Frecuencia de consumo de tortillas artesanales
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;Alguna vez has consumido tortillas artesanales?

No
15.4%

Grafica 6

Si

84.6%
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El 61.7% de los encuestados considera que el principal beneficio de consumir tortillas

artesanales es que contienen ingredientes naturales.

Beneficios de consumo

¢ Qué beneficios encuentras al consumir tortillas artesanales?

Vitaminas, fibra, saludables

T 1%

Sabor

21%

El proceso de elaboracion es tradicional
12.8%

No tiene conservadores
10.6%

Tiene ingredientes naturales
61.7%

Baja en calorias
8.5%

Gréafica 7
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Los tres ingredientes preferidos por los encuestados son avena, espinacas, chipotle y

cacao.

Ingredientes preferidos

Si cada uno de los siguientes ingredientes se usara para elaborar cada tipo de tortilla artesanal, enumera del 1
al 6 segun sea tu preferencia, donde 6 es el ingrediente que mas prefieres y 1 el que menos prefieres [4°]

Mopal
43% Multigrano
14.9%
Avena
25.5%
Espinacas
21.3%
0
1.7%
Chipotle
17.0%

Cacao
16.0%

Grafica 8
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El 41% de la muestraindica que consumiria 3 tortillas diarias y el 30.9% indica

gue podria consumir 4 o mas tortillas.

Consumo aparente

iCuantas tortillas artesanales consideras que consumirias por dia?

1 tortilla

43%

2 tortillas 4 0 mds tortillas
23.4% 30.9%
3 tortillas
41.5%

Grafica 16

55



Presentaciones preferidas

¢En qué presentaciones te gustaria encontrar las tortillas artesanales?

Paquete de 10 piezas
20.2%

Paguete de 22 piezas
33.0%

Gréfica 17

Paguete de 12 piezas

46.8%
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Referente al precio el 47.9% de los encuestados indican que estarian dispuestos
aparaentre $18 y $20 por un paquete de 12 tortillas, mientras que el 37.2% lo

maximo que pagaria son $17.

Precio

iCual seria el precio que estaria usted dispuesto a pagar por la presentacion de 12 unidades?

5212523
T49%

§15a817

37.2%

$18a 820

37.9%

Grafica 18
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Los principales lugares en donde prefieren comprar tortillas artesanales son:

abarrotes, supermercado y tienda de autoservicio.

Lugares preferidos de compra

¢En cudl de los siguientes lugares preferirias adquirir las tortillas artesanales?

Tianguis/mercado

1.1%

Local propio

tienda de

Tortillerias

6.4%

Tienda de abarrotes

33.0%

128%

Tiendas de autoservicio

22.3%

Supermercado

Gréfica 19

245%
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El 89.4% de los encuestados consideran que el medio mas adecuado para recibir

informacion y promocion del producto son las redes sociales.

Medios preferidos para recibir informacion

;Cudl es para ti el medio mas adecuado para recibir informacion y promocion de las tortillas artesanales?
ESDVECIEICUIEI'QS

Volantes
6.4%

Redes sociales

Grafica 19

5.2  Analisis de resultados

Segun los resultados de la encuesta realizada a 94 personas con una edad de 25 afios
0 mas que viven en las zonas seleccionadas encontramos que el 86.2% consume
frecuentemente tortillas, por lo tanto, hay una gran cantidad de consumidores de
tortillas los cuales podemos llamar clientes potenciales, el 85.1% consume mayormente
tortilas de maiz dejando a las tortillas artesanales con tan solo un 3.2% de
consumidores, no obstante el 55.9% conoce de la existencia de las tortillas artesanales
lo que nos indica que no es un producto tan nuevo para nuestro publico objetivo, de

ese 55.9% de personas que conocen las tortillas artesanales el 84.6% las ha
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consumido al menos una vez, esto podria facilitarnos la introduccion del producto al

mercado.

Se le propone al publico tres tipos de presentaciones, de tamafio 10 piezas, 12 piezas y

22 piezas

— El paquete que mas fue seleccionado por los encuestados fue el de 12 piezas

con un 46.8%.

En cuanto al costo del producto se pudo determinar que el precio mas adecuado para

la presentacidon de 12 piezas es una cantidad de entre $18 a $20 con un 47.9% a favor.

Como pregunta final queriamos conocer el medio mas adecuado para llegar al

consumidor, con un 89.4% las redes sociales fueron la mejor opcién para el negocio.

Capitulo VI Recomendaciones

6.1 Publicidad
— El medio seleccionado por la gente para la publicidad de las tortillas artesanal

fueron las redes sociales, proponemos una campafia publicitaria dirigida en
Facebook de tipo persuasiva, recordativa, e informativa en la cual se pueda
interactuar un poco mas con el publico no solo con publicidad para lograr una
venta si no también mantenernos en la mente del consumidor.

— Resaltar en todo momento los atributos o beneficios seleccionados por los
encuestados, como lo son el hecho de que se usan ingredientes naturales, los
beneficios saludables, que no tienen conservadores, y que son hechas
completamente con un método tradicional, esto como speach de venta o para
campafias publicitarias.

— Comprar una moto repartidora con caja y adornar de manera muy agradable,
con el logo del negocio y numero de teléfono.

— Repartidor en moto para que distribuya en los diferentes puntos de venta
seleccionados estratégicamente para establecer una ruta que pueda facilitar la
entrega y acortar tiempos, ademas de esto establecer una hora en la que el

repartidor haga entregas a domicilio con los pedidos que llegaran de las
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6.2

personas que viven cerca de la zona y un rondin en las calles de la zona
utilizando el claxon avisando que esta cerca, la gente puede salir de sus casas y
comprarle al repartidor sin problemas.

Tener una linea telefénica fija o un celular que este siempre en el negocio para
atender llamadas sobre pedidos ya sean para recogerlos en el lugar de
produccion o si esta dentro de nuestra zona se le podria enviar su pedido al
domicilio.

Hacer una red con profesionales de manera que podamos ser una marca total
mente recomendable por nutridlogos o cualquier sector de la salud

El uso de un uniforme para crear una identidad del negocio.

Usar dos tipos de paquetes de 12 piezas y 22 piezas.

El precio a pagar por el paguete de 12 piezas pude variar de entre $18 a $20.

La ubicacion del negocio debera ser en una avenida concurrida y con facilidad
de acceso.

El lugar de produccion también debe ser un punto de venta en donde puedan
encontrar un poco mas barato el producto ya que no tendria agregado el costo

de envio.

Distribucién y puntos de venta
El local, ademas de ser el lugar de produccion también funcionara como punto

de venta para las personas que viven en los alrededores

El repartidor en moto distribuira en los diferentes puntos de venta (tiendas
abarrotes o de autoservicio) seleccionados estratégicamente para establecer
una ruta que pueda facilitar la entrega y acortar tiempos, ademéas de esto
establecer una hora en la que el repartidor haga entregas a domicilio con los
pedidos que llegaran de las personas que viven cerca de la zona y dara un
rondin en las calles de la zona utilizando el claxon avisando que esta cerca, la

gente puede salir de sus casas y comprarle al repartidor sin problemas.
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— Como otro punto de venta se debera llegar a especialistas como nutriélogos
para que vendan el producto en sus consultorios o puedan recomendar nuestra

marca como una alternativa nutritiva en sus dietas.

6.3 Promocion del producto o servicio
La promocién del producto es parte fundamental para el negocio ya que en San Luis
potosi, las tortillas artesanales aun siguen siendo muy novedosas debido a que el
publico las conoce, pero muy pocos las consumen frecuentemente, por lo tanto, se

dara una primera impresion y con esto se lograra posicionarse en el mercado.

Como parte de la publicidad se propone una buena campafia publicitaria en

Facebook para poder introducir rapidamente el producto al mercado.

Para la promocién de ventas se propone regalar imanes decorativos para
refrigerador con el nimero y el logo del negocio, de esta manera se hara mas

eficiente el servicio que les brindamos

6.4 Campafa Publicitaria
— Lacampafa publicitaria en Facebook tendra varios objetivos:

o Dar unabuena primera impresion del negocio para el consumidor.

o Llegar a todo ese consumidor que conoce las tortillas artesanales,
ellos son los clientes potenciales con mas probabilidad de que
compren.

o Llegar a las personas que no conocen las tortillas artesanales, con
publicaciones un poco més informativas acerca de los beneficios de
las tortillas e informacién del local.

o Mantenerse en la mente del consumidor, de igual forma con anuncios
informativos que sirvan para que el consumidor recuerde los
beneficios y que también recuerde la marca, esta Ultima debera ser
dirigida a los dos tipos de consumidores que tenemos, los que

conocen las tortillas artesanales y los que las conocen.
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Uno de los beneficios que se encuentra al hacer la campafia en Facebook, es

gue se puede elegir el objetivo de la campafia

Segmentacion en Facebook

Kevin Morales Anizar (10... ¥ Crearnueva campaiia ¥ Campafia: Elige tu objetivo Cambiar s creacion rapida

¢ Cuél es tu objetivo de marketing? ayuda: seteccién de un objetive

Reconocimiento Consideracion Conversion
Conjunto d
E Reconocimiento de marca Trafico Conversiones
Alcance Interaccion Ventas del catdlogo

Instalaciones de la aplicacion Visitas en el negocio

& Anuncio
E Reproducciones de video L]

@ Generacion de clientes potenciales

Mensajes

z 3 3
B Resultados gréfic..docx B proyeccion san luisxlsx Mostrar todo |X

Imagen 3

Al hacer una campafia publicitaria en Facebook se puede segmentar el publico,

segun la zona, la edad, sus intereses, etc., lo que nos hara mas facil llegar a

nuestros clientes potenciales.

Y ademas se puede promocionar en otra red social: Instagram, que también es

una de las redes sociales mas usadas.
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6.5

Promocionar publicacién

HUBLICO SECCION DE NOTICIAS DELA  SECCION DE NOTICIAS DEL

COMPUTADORA CELULAR

INSTAGRAM

* Test Post IG Promovido

&n: Repliblica Dominicana: Santo
Domingo Sante Demingo (provincia)

Personas que eliges por medio de la segmentacion

dalealaviet
Publicdad

Personas a las que les gusta tu pagina
Personas a las que les gusta tu pagina y sus amigos
Dalealaweb 30 dias

Vertodos (35) | Crear publico

Instagram

+ Publicar promocion en Instagram
~

4% Al hacer clic en “Promocionar”, aceptas las Condiciones de Facebook | Servicio de ayuda Cancelar

Imagen 4

Promocién de ventas

La promocion de ventas son incentivos que se le dan a los consumidores,
todo esto con el propoésito de incrementar la venta de nuestro producto. Para
esto se propone hacer la entrega de imanes decorativos para el refrigerador
como segundo medio de publicidad en el que se pondra de forma muy
creativa el logo del negocio y el nimero de teléfono, y asi lograr que el
consumidor ademas de la publicidad de redes sociales pueda interactuar con
la marca de forma que se logre el objetivo del marketing sensorial llegando al
consumidor con distintas formas de recordarnos usando sus sentidos

sensoriales.

Cotizaciéon de imanes:

Pagina web: arturopinto.com.mx

Es una agencia de servicios graficos ubicada en la ciudad de San Luis

Potosi.
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6.6

Publicidad impresa

CLINICA VETERINARIA DOGATO
\ TEL 45 6788010

EMERGENCIAS. 445 678 8010

o~ED -

Imagen 6

Pagina web: gelpublicite.com

— Aqui la cotizacion de los imanes se encuentra desde $0.90 por pieza segun
el disefio.

Marca
Para la marca el tener un logotipo distintivo sera de los factores mas importantes en
cuanto introducirnos al mercado, para esto proponemos un disefiador que realice de
la mejor manera este trabajo. El disefio ain no se tiene pero se pretende que sea
algo caracteristico de la cultura mexicana que permita diferenciar nuestro producto
como icono mexicano. Se cotizo con el Lic. en Disefio Grafico José Luis Alvarado

Gonzalez el disefio de un logotipo el cual tendria un costo de $1500.

Ademas, vende un paquete de identidad el cual nos cubre el logotipo, el disefio de

una tarjeta de presentacion y 5 disefios para redes sociales o flyers por $3500.
e Etiqueta

Se propone que la etigueta sea de tipo informativa, debera de ser atractiva, llevara
en logo del negocio y un cuadro de informacién nutrimental, para que el consumidor

pueda reconocer sus beneficios y estar bien informado de lo que contiene la tortilla.
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La etigueta sera de forma circular, irA pegada en el empaque en la parte de en
medio. Se recomienda que la etiqueta sea de un tamafo apropiado para que luzcan

las tortillas artesanales

Ejemplo de empaque

ho-..

"’?f‘(\ ~ i )};@L\i
! v

Imagen 7

*Este no es el logo, son ejemplos de coOmo podria estar acomodada la

etiqueta.

o cotizacion en: impregrafica.com

Etigueta adhesiva (calcomania) rectangular y personalizada, tamafio 11*8 cm, 1000
piezas= $1,171.60

(El envio tarda de 7 a 11 dias habiles)

Se cotizaron 1000 etiquetas adhesivas de forma circular con un tamafio de 10cm de
diametro = $1,160.00

(El envio tarda de 7 a 11 dias héabiles)
EL ENVIO ES GRATIS DESPUES DE $900

6.7 Empaque
Para el empaque se propone una bolsa transparente, ya sea de plastico o algun
otro material que las pueda preservar frescas. El empaque sera transparente para

gue asi luzcan los colores de las tortillas artesanales y sean mas atractivas a la
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vista del consumidor, lo que buscamos es tener un producto sencillo, amigable a

todo publico y sobre todo que realmente se perciba la esencia artesanal.

Imagen 8

Como otra opciodn se propone utilizar un embalaje de plastico eléstico transparente
el cual pueda envolver las tortillas y protegerlas, como empaque primario una bolsa
transparente que a diferencia de la propuesta anterior esta tendra impreso el logo,
informacion nutrimental y algunos extras que iremos agregando esto quitaria
totalmente el uso de la etiqueta, como un ejemplo la marca de tortillas de maiz

Miranda utiliza lo mas cercano a lo que queremos lograr.

*AUn se esta trabajando en la cotizacion de este empaque.
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6.8

6.9

Plan de introduccion al mercado
El local debe estar listo en un plazo de dos meses para iniciar produccion, la venta
al publico lista, los empleados capacitados y los primeros puntos de venta deberan
de estar por lo menos ubicados, para realizar la primera ruta que el repartidor

debera tomar para vender el producto en los puntos de venta.

Con Facebook entraremos con publicidad informativa y persuasiva, donde podamos
dar a conocer como principal objetivo la existencia del local y dar a conocer algunos
puntos de venta como segundo, informar acerca de los beneficios que hay al
consumir la tortilla, y tercero mostrar las diferentes presentaciones y sabores de

tortillas con las que contara el negocio.

El primer lote de imanes seréa repartido a todos los primeros clientes hasta agotar
existencia esto para dar una buena primera impresion, abarcar mas mercado y
posicionarnos en la mente del consumidor, de igual forma darle seguimiento a esos
clientes que han venido por primera vez ofreciéndoles de forma creativa e

innovadora el servicio a domicilio o pedidos especiales.

Para el dia de apertura se le entregara imanes a las personas que pasen cerca del

negocio para empezar a atraer miradas y crear posibles compradores.

Riesgos y oportunidades del mercado

— Riesgos:
Que el producto no sea aceptado por el publico.
Que el precio sea elevado.
Que la ubicacion del negocio no sea buena
— Oportunidades:
No tenemos competencia directa en el mercado potosino
Los productos artesanales estan en moda.

Es un producto novedoso.
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Las tartillas artesanales son mas saludables que una tortilla de maiz tradicional.

6.10 Sistemay plan de ventas (Administracién)
Los puntos de venta ya bien establecidos y reconocidos por el negocio nos serviran
para idear la ruta mas viable a seguir por el repartidor, se debera acordar con el
duefio de la tienda que se les vendera el producto un poco més barato que el precio
de la venta al publico, por Mayoreo, de esta manera el precio a la venta al publico
en el local y en los puntos de venta no seran muy diferente creando beneficios para
el negocio, para el punto de venta y para el consumidor que tendré la comodidad de
comprar el producto en varios lugares sin discriminacibn de precios.
Aproximadamente se planea dar 10 paquetes a cada tienda de abarrotes por
semana (para comenzar), segun vaya avanzando el negocio se incrementaran las

dotaciones y puntos de venta.
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6.11

Organizacién

6.11.1 Objetivos del area organizacional

El area organizacional como lo es Recursos humanos es una parte importante de la

empresa, ya que facilita el desarrollo de la organizacion, se centra en el mejoramiento

de la empresa.

Los principales objetivos de ésta area son:

v

AN N NN

v

Aprovechamiento de las capacidades y habilidades de los trabajadores

Aumenta el rendimiento, calidad del trabajador, asi como de la empresa

Crea una buena relacion interpersonal entre los trabajadores

Marketing interno

Renovacion de puestos de trabajo o creacion de nuevos puestos

Los puestos de trabajo son ocupados por personas competentes para ese
puesto

Incrementa la comunicacion en la empresa

6.11.2 Estructura organizacional

El

organigrama propuesto quedo de la siguiente manera:

IGerente

#ocinero(s* }(epartidor

Fuente: Recurso propio

Imagen 10
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6.11.3 Funciones especificas por puesto
v Duefo(s):

Llevaran la parte administrativa y financiera del negocio.
v' Gerente:
Supervisar las tareas diarias y el cumplimiento de los procesos y calidad del producto.

Proveer al negocio de materia prima, asi como de manejar las transacciones

compraventa con los proveedores.
Actividades principales:

e Encargado de la parte financiera y administrativa.

e Administracién de némina y prestaciones.

e Realizara toma de desiciones cuando el duefio no se encuentre deacuerdo a los
procedimientos establecidos

e Controlde materia prima en stock.

e Limpieza en el area de trabajo y en el mostrador.

e Encargado de las transacciones compraventa con el cliente.

e Dar servicio con rapidez y calidad.

e Atencion al cliente.

e Entrega del pedido en el negocio.

v' Cocinero:

e Elaboracién del producto de excelente calidad y con higiene.

e Limpieza en el area de trabajo.

e Limpieza del local, asi como de las maquinas/utensilios usados para la
elaboracion

v' Repartidor:

e Encargado de distribuir el producto a los diferentes puntos de venta en la ciudad

y de llevar pedidos a domicilio.
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v El trabajador sélo laborara ciertas horas del dia como porejemplo la hora de la

comida.

6.11.4 Captacion de personal
Proceso RH

1.- Reclutamiento:
Se llegara al publico interesado en trabajar en el negocio a partir de dos canales de

comunicacion como lo son redes sociales y periodico.

Ambos contaran con la misma informacion, laspublicaciones seran breves y con
especificaciones acerca de la vacante (perfil de puesto), horarios en que se necesita
cubrir dicho puesto, informacién del local (Ubicacion), y algin niumero de contacto en el
cual puedan encontrar mas informacion, esto haréd saber el tipo de personas que se

interesan en las vacantes.

Ambos canales de comunicacion se usaran para llegar a diferentes tipos de personas
interesadas en los puestos. Para el repartidor y el gerente se usaran mas las redes
sociales ya que necesitamos gente joven en estos puestos. En el caso del cocinero(a),
se busca de preferencia una mujer de edad mayor a 30 afios, que tenga experiencia en
la elaboracion de las tortillas y con el periédico atraeremos mas a este tipo de

personas.

2.- Seleccion:
Para asegurarnos de que se seleccionara al personal adecuado, se debera cumplir con

diversas capacidades, habilidades y experiencias desarrolladas en la persona

interesada y se deberan tomar en cuenta los siguientes puntos de acuerdo al puesto:
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Puesto

Sexo

Perfil de puesto

Habilidades o conocimientos

Experiencia

Gerente

Mayor 25 afios

Indistinto

Administracion, contabilidad, finanzas.
Responsabilidad, puntualidad, habilidad
de liderazgo, toma de decisiones, saber
reaccionar ante situaciones dificiles,
buena presentacioén, trato al cliente y
relaciones publicas.

2 afnos

Cocinero

Mayor de 30
anos

Indistinto

Conocimientos de gastronomiay
elaboracién de tortillas gourmet.
Eficaz y eficiente en los procesos de
cocina

Repartidor

Mayor de 18
afios

Masculino

Experiencia manejando motocicleta.
Buena presentacion, responsabilidad,
puntualidad, amable.
Servicio al cliente.

1 aio

Tabla 4

Al momento en que las personas interesadas en las vacantes marquen al nimero que

se proporciond, se les citard para que se presenten con solicitud de empleo y se

realizara una pequefia entrevista para que destaguen sus habilidades, asegurarnos que

los interesados cuentan con una buena presentacion, se revisaran las referencias y

antecedentes, se probara al empleado en cuanto a confiabilidad, todo esto para

seleccionar la persona mas adecuada para el puesto y que lo pueda realizar de forma

correcta.

3.- Contratacion:
Al elegir a la persona indicada para el puesto se acordara mediante un contrato en

base a lo que el negocio pueda ofrecer y en el cual se especifique lo siguiente:

e Tipo de contrato

e Tareas a desempenfar

e Obligaciones personales

e Establecimiento de la jornada laboral (8 horas)
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e Salario (Dependiendo el puesto en el que se desarrolle)
e Vacaciones (después del afio cumplido en el negocio)
e Faltas injustificadas

e Prestaciones

e Dias de descanso

e Vencimiento del contrato

4.- Induccién

Personas que realizaran la induccion: La induccion sera realizada por el gerente.
Proceso de induccion: Amablemente se le dara la bienvenida, partir de que el
interesado sea seleccionado y contratado, se les dira el objetivo de la empresa a corto,
mediano y largo plazo para que tengan una idea de lo que queremos realizar. Después
se les dird que es lo que esperamos de ellos en relacion hacia los procesos, productos,
estandares de limpieza, puestos desempefiados, por toda la fuerza de trabajo, se les
diran las politicas de la empresa. A continuacion, seran presentados de manera breve y

sencilla a sus compafieros de trabajo.

Material que se utilizara el proceso de induccion. Solamente se utilizaran las maquinas
presentes en el local para inducirlos. Lo demas sera explicado en un pizarrén para un
mejor entendimiento. El aspecto méas importante de la induccion sera el ejemplo mismo

que nosotros demos.

El negocio brindarad un pequefio curso o capacitacion de los procesos y herramientas
dependiendo del puesto.
6.11.5 Desarrollo del personal. Indicar el plan de desarrollo del personal. Plan de
capacitacion.
Los objetivos del plan de capacitacion son:

— Preparar al personalpara la ejecucion eficiente de lasresponsabilidades que

asuman en sus puestos.
— Proveer conocimientos y desarrollar habilidades que cubran la totalidad de

requerimientospara los puestosespecificos.
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— Actualizar y ampliar los conocimientos requeridos en areas especializadas.

e Estrategias

— Realizar talleres donde se presenten los conocimientos para desarrollar las

actividades del puesto.

Capacitacion correctiva: Esta orientada a solucionar problemas de desempefio.

e Acciones a desarrollar

Las capacitaciones se realizaran de acuerdo al puesto a desempeiar.

Tabla 2.
Puesto

Gerente

Cocinero (a)

Repartidor

Cursos

Se impartiran diferentes temas tales como:
Administracién y organizacion

Cultura organizacional

Relaciones Humanas

Relaciones publicas

Mejoramiento del clima laboral
Contabilidad y finanzas

Salubridad

Se salubridad e higiene.

Taller de elaboracién de tortillas artesanales, el cual
contendra los conocimientos basicos de este tipo de

tortillas, asi como la elaboracion del producto.

Taller de servicio al cliente.
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Taller de venta personal.

Taller de rutas y localizaciones.

Tabla b

e Recursos
Humanos:

— Lo conforman los participantes, facilitadores y expositores especializados en la

materia.
Materiales

— Infraestructura. - Las actividades de capacitacion se desarrollaran en ambientes
adecuados proporcionados por la gerencia de la empresa.

— Mobiliario, equipo y otros. - Esta conformado por mesas de trabajo, pizarra,
plumones, equipo multimedia, y material necesario para la elaboracién de
tortillas artesanales.

— Documentos técnico-educativo, material de estudio.

6.11.6 Financiamiento plan de capacitacion
El monto de inversién de este plan de capacitacion sera financiado con ingresos

propios por parte del duefio. Se puede buscar un subsidio por parte del gobierno.

Administracién de sueldos y salarios. Tabla de sueldos por empleado. Rangos maximo

y minimo.

6.11.7 La administracién de sueldos y salarios correspondera a la tabla No. 3

Administracion de sueldos y salarios para la empresa "Zentli"

Puesto Categoria Sueldo/mes Prestaciones
Gerencia 1 8000 | Prestaciones de Ley México
Cocina 2 5000 | Prestaciones de Ley México
Repartidor 2 3000 | Prestaciones de Ley México
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Tabla 6. Administracion de sueldos y slarios para la empresa “Zentli

Capitulo VII Analisis Técnico
7.1 Especificaciones del producto

Tortilla de maiz adicionada con algun ingrediente adicional como puede ser linaza,
avena, chia o cacao; diametro aproximado 14cm, con un peso aproximado de 20g, el

color varia dependiendo del ingrediente adicional.

Sentli ofrece al consumidor un producto mejorado de las tortillas comerciales ya que
adiciona productos considerados super alimentos, lo cual aumenta el valor nutritivo de

la tortilla.
Ingredientes principales:

Tortilla a base de maiz con ingredientes adicionales como linaza, avena, granos,

cacao,

7.2 Proceso de elaboracién

1. Recepcion y control de calidad de la materia prima (maiz e ingrediente adicional)

2. Limpieza de la porcion de maiz que se utilizara
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3. Nixtamalizacién: Se pone a cocer el maiz con una solucién alcalina (agua con
cal) dejandolo al punto de ebullicion. (Este proceso permite la remocion de la
cascara.

4. Reposar el nixtamal: Llegado el punto maximo de ebullicién de la soluciéon que
contiene el maiz se deja reposar en la misma desde una hora hasta un dia
dependiendo de la cantidad.

5. Lavar el nixtamal: Posteriormente se decanta y se descarta, proceso que
consiste en lavarlo, quitarle y escurrirle todo el residuo.

6. Proceso de molido: Se lleva a moler en maquinas y molinos de la zona.
Preparacion de la masa

8. Se pone la harina de maiz en un recipiente y se le vierte un poco de agua
debiendo amasar con las manos hasta que quede con una consistencia firme.

9. Se le agrega a la mezcla la harina del ingrediente a utilizar dependiendo el sabor
de la tortilla hasta que la mezcla queda homogénea.

10. Reposo 15 minutos

11.Cortado y moldeado de la masa: La masa se prensa y se corta para darle forma
a la tortilla.

12. Una vez que sale la tortilla se ponen directo al comal para su coccién, se voltean
aproximadamente cada minuto hasta que se forma una ampolla.

13. Se dejan enfriar para posteriormente empaquetarlas para su venta.

7.3 Propuestas para lograr calidad en el producto.

e Control documental de materias primas durante su almacenamiento. Para el
maiz registro de humedad y temperatura.

e La masa debe ser elaborada en el dia y debe estar limpia y fresca.

e Validar la fiabilidad de los proveedores de materia prima.

e Control del producto terminado.
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Capitulo VIII Proyecciones Financieras

8.1  Flujo de inversion

A continuacion se presenta la inversion inicial requerida para poder arrancar el negocio.

‘ Flujo de inversion
‘ Concepto

Inversién ‘

Depdsito Local S 4,000.00
Primer mes renta local S 4,000.00
Instalaciéon de equipos S 7,000.00
Maquina de rodillos y revolvedora. Incluye comal

(720 tortillas por hora) $ 87,500.00
Empacadora S 15,000.00
Bascula S 7,000.00
Mesa de trabajo S 10,000.00

Total

$ 134,500.00

8.2 Costos fijos y Costos Variables

La tabla 3 nos presenta la suma de Costos Fijos mensuales proyectados asi como el

costo Variable para 120 tortillas.

Costos Fijos Mensuales

Tabla 7

Renta local S 4,000.00
Sueldos S 16,000.00
Servicios $ 1,500.00
Publicidad mensual S 1,000.00
Contador S 1,000.00
Total $ 23,500.00

Tabla 8

79



Costos variables KG (120 tortillas)

Materia prima Maiz (nixtamalizado) S 60.00
Materia prima Harina (linaza, chia, avena) S 60.00
Ingredientes varios S 15.00
Costo Variable 120 tortillas S 135.00
Costo Variable (Paquete 12 tortillas) S 13.50
Empaque S 1.50
Costo Variable total (Paquete 12 tortillas) S 15.00
Precio de Venta $20

Tabla 9

8.3 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio del negocio es de 4700 paquetes mensuales para no perder ni
ganar, a partir de este calculo se proyectan las ventas a tres meses.

Punto de equilibrio (NiUmero de paquetes mensual) 4700

Punto de equilibrio Econémico mensual $ 94,000.00

8.4 Proyeccion Estado de resultados (3 meses)

Las proyecciones de ventas tienen como base el resultado de la investigacion, asi
como el calculo del punto de equilibrio. Como se puede observar las proyecciones
incluyen un 5% de crecimiento mensual lo cual se lograra a partir de la puesta en
marcha de las estrategiasde mercadeo, las cuales se fundamentan con las respuestas
del mercado objetivo que nos indico preferencias y necesidades a satisfacer.

Mes 1 Mes 2 Mes 3
Proyeccion Mensual de Ventas (Paquetes) 5000 5250 5512.5
Ventas $100,000.00 $ 105,000.00 $110,250.00
Costo de Ventas $ 75,000.00 $ 78,750.00 $ 82,687.50
Utilidad Bruta $ 25,000.00 $ 26,250.00 $ 27,562.50
Gastos de Operacién S 23,500.00 S 23,500.00 S 23,500.00
Utilidad de Operacién S 1,500.00 S 2,750.00 S 4,062.50

Tabla 10
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Capitulo IX Conclusiones

Después de realizar la investigacion de mercado y el andlisis técnico y financiero del

proyecto se considera lo siguiente:

El proyecto es factible, considero que el producir y comercializar tortillas artesanales es
100% viable ya que logra satisfacer necesidades de la poblacién de San Luis Potosi, la
cual busca mejores opciones de alimentacion y productos naturales que superen a los

existentes, todo esto con base en el desarrollo del presente plan de negocios.

El mercado objetivo de acuerdo con la investigacion de mercados muestra exigencias
en el producto que nuestro proceso de produccion lograra cumplir, se debe tener
especial atencién en las propuestas y sugerencias que se presentan a lo largo del plan
para lograr satisfacer 100% a nuestro mercado y a su vez lograr dar esa ventaja

competitiva que estamos buscando ofrecer al consumidor.
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Anexos

Anexo 1

Cotizaciones de publicidad
Se cotiz6 lo siguiente:

Los imanes son impresos a color, calibre 15, disefio basico.
o 1000 imanes tamafio 5*5 = $1.30 la pieza
o 1000 imanes tamafio 5*9 = $2.00 la pieza
Consideramos que los imanes deberian ser de una forma circular, se
recomienda hacer los imanes flexibles ya que son mas baratos, con el logo

del negocio y el numero de teléfono.
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Imagen 5

Pagina web: impregrafica.com

o Con laforma de su producto o de su logotipo
o Publicidad en el refrigerador de sus clientes.
o Ideal para negocios con entrega a domicilio

o Circular, triangular o con la forma que elija.

o Papel imantado, delgado, muy resistente.

o Se puede escribir y borrar sobre su superficie.
o Impresion atodo color

o Tiempo de embarque: 7-11 dias habiles

Se cotizaron 1000 imanes publicitarios tamafio 5*9 =$2,668

Anexo 2
Indicadores de desempeiio.
Establecer funciones operativas individuales y cruzarlas con objetivos parciales y

finales de cada actividad (tiempo en que se pretenden lograr los resultados esperados),

se busca darle seguimiento, es algo asi como maximo rendimiento.

Formato de evaluacion del desempefio por trabajador.

Puesto: Cocinero
Actividad de la semana 1: _Producir tortillas.
Indicador: Eficiencia de produccién
Objetivo de la semana 1: Producir tortillas solicitadas
Resultado semana 1.:
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Objetivo de la semana 2: Uso eficiente de la materia prima
Resultado semana 2:

Objetivo de la semana 3: Trabajo en equipo en la elaboracién del producto.
Resultado semana 3:

Objetivo de la semana 4: Eficiencia en el tiempo de elaboracién de las tortillas
Resultado semana 4:

Objetivo de la semana 5: limpieza de la empresa

Resultado semana 5:

Objetivo del mes 1: Ser capaz de aumentar la produccion a fin de satisfacer

un incremento en la demanda.
Resultado del mes 1:

Semestre 1: Aumentar la eficiencia de uso de la materia prima, del tiempo,
produccion, a fin de ser capaces de empezar nuestros planes de distribucion
a tiendas de autoservicio.

Resultado del semestre 1:

Puesto: Repartidor

Indicador: Servicio al cliente, Cubrir las entregas diarias en tiempo y forma

Objetivo semanal: Entregas en tiempo, buen servicio al cliente, programacién
correcta de rutas.

Mensual: lograr entregas en tiempo y clientes satisfechos

Puesto: Gerente

Indicador: Rentabilidad, Ventas, Servicio al cliente

Objetivo semanal, Recibir los datos correctos de cuentas de inversién o gasto,
de ingresos

Mensual y semestral. Rentabilidad, Ventas

Evaluacion del desempeiio.
1.- Asistencia: La asistencia es la base para el buen funcionamiento del negocio, por lo

tanto, todos los trabajadores deberan asistir conforme a la jornada laboral asignado. En
caso de acumular tres inasistencias al mes, sera causa de despido. Las inasistencias

deben ser justificadas.

2.- Puntualidad: Todos los trabajadores tendran 10 minutos de tolerancia en su hora de

entrada, rebasados estos 10 minutos se descontara un parte proporcional al sueldo. Al
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tener una hora de retraso se le regresara al trabajador a su casa sin derecho a salario
del dia.

3.- Higiene: Este punto abarca buena presentacion e higiene. La higiene es una parte
fundamental en el negocio ya que se trabaja con alimentos. Se tomara en cuenta la
higienepersonal tal como cabello limpio y recogido, ufias cortas y limpias, buena
portaciéon del uniforme en caso de que aplique. A la persona que no cumpla con esto,

se le regresara a su casay no tendra derecho a salario del dia.

4.- Servicio al cliente: Ser respetuoso y amable serd una de las prioridades ara el
negocio, por lo tanto, se deberd tratar al cliente de la forma correcta, siempre
intentando que el cliente quede contento con el servicio brindado. La persona que le
falte el respeto a algun cliente sera sancionada. Se medira a través de encuestas de

satisfaccion.

Relaciones de trabajo

Motivacién: Programas deportivos, reconocimientos por desempefio y/o cumplimento
de politicas (puntualidad, asistencia, honestidad, la confianza, la excelencia, y el

compromiso), programas de convivencia.

Comunicacion: Buzén de sugerencias y/o quejas, por la via formal mediante circulares,
avisos, juntas de trabajo, ordenes de trabajo. Mesa redonda semanal para presentar

personalmente inconformidades, sugerencias, peticiones, opiniones.

Trabajo por Equipo: propiciar una buena implantacion, e integracion de nuevos

miembros.

Calidad personal y de vida de todos los miembros de la organizacion: programas
concretos de desarrollo y capacitacién (tardes culturales, cursos basicos de salud,
programas de calidad para la familia, cursos de manejo de finanzas personales,

programas de ahorro y retiro) considera que la empresa es la gente que trabaja en ella.

Anexo 3

Marco legal de la organizacion. Indicar las prestaciones de ley.
Aspectos legales fiscales de la empresa:
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El negocio se dara de alta en el SAT antes era la SHCP como persona fisica, siguiendo

el protocolo:

Alta en la SHCT con el Régimen de Incorporacion Fiscal

Alta como patron ante el IMSS

Afiliacion de trabajadores ante el IMSS

Por el momento no se considera necesario crear una Sociedad.
Obligaciones laborales para la contrataciéon del personal

Se debera cumplir con las siguientes oblicaciones laborales con el personal.
Infonavit:

IMSS:

Las prestaciones de ley con las que deberan contar los empleados del negocio de

acuerdo con la LFT vigente son las siguientes:

v' Jornada de trabajo
Segun la ley Federal del Trabajo, Jornada de trabajo es el tiempo durante el cual el
trabajador esta a disposicion delpatrénpara prestar su trabajo.
Jornada diurna es la comprendida entre las seis y las veinte horas.
Jornada nocturna es la comprendida entre las veinte y las seis horas.
Jornada mixta es la que comprende periodos de tiempo de las jornadas diurna y
nocturna, siempre que el periodo nocturno sea menor de tres horas y media,
puessicomprende tres horas y media o mas, se refutara la jornada nocturna.
La duracion méaxima de la jornada sera: ocho horas la diurna, siete la nocturna y siete

horas y media la mixta.

Durante la jornada continua de trabajo se concedera al trabajador un descanso de

media hora, por lo menos.
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Las horas de trabajo extraordinario se pagaran con un porciento mas del salario que

corresponda a las horas de la jornada.

v Descansos

Por cada seis dias de trabajo disfrutara el trabajador de un dia de descanso, por lo

menos, con goce de salario integro.

En los trabajos que requieran una labor continua, los trabajadores y el patron fijaran de
comun acuerdo los dias en que los trabajadores deban disfrutar de los de descanso

semanal.

En los reglamentos de esta Ley se procurara que el dia de descanso semanal sea el
domingo.

Los trabajadores que

presten servicio en dia domingo tendran derecho a una prima adicional de un
veinticinco por ciento, por lo menos, sobre el salario de los dias ordinarios de trabajo,

conocida como prima dominical.

Son dias de descanso obligatorio:

l. El 10. de enero;

Il. El primer lunes de febrero en conmemoracién del 5 de febrero;

lll. El tercer lunes de marzo en conmemoracioéon d

el 21 de marzo;

IV. El 1o. de mayo;

V. El 16 de septiembre;

VI. El tercer lunes de noviembre en conmemoracion del 20 de noviembre;
VII. El 1o. de diciembre de cada seis afios, cuando corresponda a la transmision del
Poder Ejecutivo

Federal,

VIII. El 25
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de diciembre, y
IX. El que determinen las leyes federales y locales electorales, en el caso de
elecciones ordinarias,

para efectuar la jornada electoral.

v' Vacaciones
Los trabajadores que tengan mas de un afio de servicios disfrutaran de un
periodo anual
de vacaciones pagadas, que en ningun caso podra ser inferior a seis dias laborables, y
gue aumentara
en dos dias laborables, hasta llegar a doce, por cada afio subsecuente de servicios.
Después del cuarto afo, el periodo de vacaciones aumentaraen dos dias por cada
cinco de servicios.
Los trabajadores que presten servicios discontinuos y los de temporada tendran
derecho a un periodo anual de vacaciones, en proporcion al numero de dias de
trabajos en el afio.
Los trabajadoresdeberan disfrutar en forma continua seis dias de vacaciones, por lo
menos.
Las vacaciones no podrdn compensarse con una remuneracion.
Si la relacion de trabajo termina antes de que se cumpla el afio de servicios, el
trabajador tendraderecho a una remuneracion proporcionada al tiempo de servicios
prestados.
Los trabajadores tendran derecho a una prima no menor de veinticinco por ciento sobre
los salarios que les correspondan durante el periodo de vacaciones.
Las vacaciones deberan concederse a los trabajadores dentro de los seis meses
siguientes al cumplimiento del afio de servicios. Los patrones entregaran anualmente a
sus trabajadores una constancia que contenga su antigiedad y de acuerdo con ella el p

periodo de vacaciones que lescorresponda y la fecha en que deberan disfrutarlo.

v" Prima vacacional
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Se le debe pagar al trabajador un 25% sobre el salario que tiene, durante su periodo de
vacaciones. Las vacaciones y la ‘rima vacacional se hagan a la quincena en la cual se
hayan tomado los dias de descanso. Cuando las vacaciones comprendan dos o mas

guincenas, la prima se pagaen los dias correspondientes en cada quincena.

v/ Salario
Salario es la retribucidén que debe pagar el patrén al trabajador por su trabajo.
El salario puede fijarse por unidad de tiempo, por unidad de obra, por comision, a

precio alzado o de cualquier otra manera.

El salario se integra con los pagos hechos en efectivo por cuota diaria, gratificaciones,
percepciones, habitacion, primas, comisiones, prestaciones en especie y cualquiera

otra cantidad o prestacion que se entregue al trabajador por su trabajo.

El salario debe ser remunerador y nunca menor al fijado como minimo de acuerdo con
las disposiciones de esta Ley. Para fijar el importe del salario se tomaran en

consideracion la cantidad y calidad del trabajo.

En el salario por unidad de obra, la retribucion que se pague sera tal, que, para un
trabajo normal, en una jornada de ocho horas, dé por resultado el monto del salario

minimo, por lo menos.

Los trabajadores tendran derecho a un aguinaldo anual que debera pagarse antes del
dia veinte de diciembre, equivalente a quince dias de salario, por lo menos.

Los que no hayan cumplido el afio de servicios, independientemente de que se
encuentren laborando o no en la fecha de liquidacion del aguinaldo, tendran derecho a
gue se les pague la parte proporcional del mismo, conforme al tiempo que hubieren

trabajado, cualquiera que fuere éste.
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Los plazos para el pago del salario nunca podran ser mayores de una semana para las
personas que desempefian un trabajo material y de quince dias para los demas

trabajadores.

v' Reparto de utilidades

Esta prestacion solo es obligatoria para las empresas que hayan generado utilidades

en el aflo, de modo que no todas las empresaspuedencumplir con esta obligacion.

La utilidad repartible se dividira en dos partes iguales: la primera se repartird por igual

entre todos los trabajadores, tomando en consideracion el numero de dias trabajados
por cada uno en el afio, independientemente del monto de los salarios. La segunda se
repartira en proporcion al monto de los salarios devengados por el trabajo prestado

durante el ano.

v' Capacitacion

Los patrones tienen la obligacién de proporcionar a todos los trabajadores, y éstos a
recibir, la capacitacion o el adiestramiento en su trabajo que le permita elevar su nivel
de vida, sucompetencia laboral y su productividad, conforme a los planes y programas
formulados, de comunacuerdo, por el patron y el sindicato o la mayoria de sus
trabajadores.

Para dar cumplimiento a la obligacibn que, conforme al parrafo anterior les
corresponde, los patrones podran convenir con los trabajadores en que la capacitacion
o adiestramiento se proporcione a éstos dentro de la misma empresa o fuera de ella,
por conducto de personal propio, instructores especialmente contratados, instituciones,
escuelas u organismos especializados, o bien mediante adhesion a los sistemas

generales que se establezcan.

La capacitacion o adiestramiento a que se refiere este articulo y demas relativos,

debera impartirse al trabajador durante las horas de su jornada de trabajo; salvo que,
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atendiendo a la naturaleza de los servicios, patrén y trabajador convengan que podra
impartirse de otra manera; asi como en el caso en que el trabajador desee capacitarse
en una actividad distinta a la de la ocupacion que desempefie, en cuyo supuesto, la

capacitacion se realizara fuera de la jornada de trabajo.

La capacitacion tendra por objeto preparar a los trabajadores de nueva contratacion y

a los demas interesados en ocupar las vacantes o puestos de nueva creacion.

El adiestramiento tendr& por objeto:

I. Actualizar y perfeccionar

los conocimientos y habilidades de los trabajadores y proporcionarles

informacion para que puedan aplicar en sus actividades las nuevas tecnologias que los
empresariosdeben implementar para incrementar la productividad en las empresas;

Il. Hacer del conocimiento de los trabajadores sobre los riesgos y peligros a que estan
expuestosdurante el desempefio de sus labores, asi como las disposiciones contenidas
en el reglamento y lasnormas oficiales mexicanas en materia de seguridad, salud y
medio ambientede trabajo que les son aplicables, para prevenir riesgos de trabajo;

[ll. Incrementar la productividad; y

IV. En general mejorar el nivel educativo, la competencia laboral y las habilidades de

los trabajadores.

Anexo 4
Tramites requeridos para la constitucién y operacion de la empresa:

PERSONA FISICA

Al momento de emprender un negocio, es muy importante analizar de que manera
quieres responsabilizarte, ya sea siendo persona FISICA o MORAL, ya que es

dependiendo si trabajaras asociado con alguien mas o individualmente.

Una persona fisica es como ti y como yo, todo ser humano, se llama PERSONA
FISICA porque sirve para identificarnos como personas con nuestro nombre, estado

civil y nacionalidad.
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De esta forma, se dividen en cuatro:

Asalariado
Profesionista
Arrendador

Empresario

Caracteristicas:

Tienen derechos desde el nacimiento, pero obligaciones hasta que cumplen la
mayoria de edad.
Pueden tener mas de una nacionalidad.

Tienen un domicilio, el cual es el lugar fisico en que se establece la persona.

Cuando una persona fisica, decide comenzar a llevar un orden en sus situaciones

fiscales debe cumplir con una serie de requisitos que le permitiran darse de alta ante el

SAT.

1
2
3.
4

Tener disponible su Clave de Registro Unico de Poblacion (CURP).
Ingresar a la pagina del SAT.

Elegir la opcion de inscripcion dentro del RFC de las personas fisicas.
Clave de Registro Unico de Poblacion (CURP) en la sede mas cercana al
domicilio de la persona fisica.

Una vez que se tenga una cita programada es necesario acudir con los

documentos necesarios.

Es muy importante que todas las personas fisicas lleven a cabo sus obligaciones ante

el SAT, para poder recibir los beneficios que les corresponden al formar parte de los

contribuyentes del pais.

¢, Qué es el RFC?

Es una clave que identifica como contribuyentes a las personas fisicas 0 morales en

México para controlar el pago de impuestos frente al SAT.

Con el RFC se pueden acceder a muchas facilidades, como:

Apertura de cuenta bancaria

Posesion de tarjeta de crédito
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https://www.gob.mx/curp/
https://citas.sat.gob.mx/citasat/agregarcita.aspx

e Acceso a programas sociales o becas
e Venta de propiedades
e Acceso a la seguridad social

e Participacion en las Afore (Administradoras de Fondos para el Retiro)

e Uso del servicio de Infonavit (Instituto del Fondo Nacional de la Vivienda para los

Trabajadores)

¢,Coémo se construye la clave?

=

Primera letra y primera vocal interna del primer apellido
Primera letra del segundo apellido
Primera letra del primer nombre del contribuyente

Fecha de nacimiento en formato aa/mm/dd

a ~ wDN

Homoclave calculada con un algoritmo de publico conocimiento, con digito

verificador para evitar repeticiones (asignado por el SAT)

La homoclave consiste en los ultimos 3 caracteres. Cuando tramitas un RFC, el
SAT calcula el RFC con homoclave y revisa que no exista otro RFC en su base de
datos que coincida con el generado. En tal caso, cambia su ultimo caracter (el digito
verificador), obteniendo siempre registros distintos para todos los ciudadanos

mexicanos.

Requisitos para el RFC:
e Constancia de la CURP o acta de nacimiento
e Comprobante de domicilio
e Identificacion oficial

e Numero de folio asignado en preinscripcion

Este tramite es totalmente gratuito, y para poder sacar su RFC, se debe ir a
alguna oficina del SAT, y ahi te proporcionaran un codigo que debe llevar datos
personales del contribuyente como nombre y fecha de nacimiento; o nombre y fecha

de origen de la persona moral incluso puede hacerse por internet.
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En este link puede consultar su clave: http://losimpuestos.com.mx/sacar-rfc/

PERSONA MORAL
Constitucion de sociedades

Para construir una sociedad hay que partir del proyecto de empresa que tenga definido.
Las personas morales son de clase mercantil y su tipo de sociedad son; Sociedad
Anonima, Sociedad Limitada y Sociedad Profesional. Su nimero minimo de socios es

de una persona.

Sociedad anénima es aquella cuyos titulares lo pueden ser en virtud de una accion en

el capital social a través de titulos o acciones.

Una sociedad limitada es en la cual la responsabilidad esta limitada al capital aportado,
y por lo tanto, en el caso de que se contraigan deudas, no se responde con el

patrimonio personal de los socios.

Por ultimo una sociedad profesional es aquella que se crea con el objetivo de prestar

un servicio profesional para el cual se requiere una titulacion universitaria o profesional.
RFC

Es una clave que requiere toda persona fisica o0 moral en México para realizar cualquier

actividad econdémica por la que este obligada a pagar impuestos.
El tramite se realiza en Secretaria de Hacienda y es gratuito.
IMSS

Es una institucion del gobierno federal dedicada a brindar servicios de salud y

seguridad social a la poblacion que cuente con afiliacion al propio instituto.
El tramite puede realizarse por internet y es gratuito.
Tramites que se tienen que hacer en una empresa

1. Solicitud de la certificacion negativa del nombre.

2. Ingreso y certificado del Capital Social Exigible.
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3. Solicitud del Cadigo de Identificacion Fiscal (CIF) Provisional.

4. Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (ITP y AJD).

5. Inscripcion de la Sociedad en el Registro Mercantil Provincial.
6. Obtencién del CIF definitivo.

7. Alta en el Impuesto de Actividades Econémicas.

8. Declaracién Censal.

9. Legalizacion de los libros oficiales.

10. Adquisicion y legalizacion del libro de visitas.

11. Afiliacién a la Seguridad Social.

12. Licencias municipales.

13. Alta en el Registro de Establecimientos.

14.Comunicacion de Apertura del Centro de Trabajo.

Con los pasos anteriores es suficiente para poder crear una pequefia empresa con sus

garantias. Sin embargo, es posible que, ademas de estos, sean necesarios otra serie

de tramites dependiendo de las necesidades de cada negocio. Otros pasos que puedes

tener que realizar para constituir tu empresa son:

e Solicitud de licencia de obras si procede.

e Solicitud de cambio de titularidad o actividad.

e Inscripcion en Registro de la Propiedad si se adquiere un local.

e Inscripcion el en Registro de la Propiedad Industrial de patentes, marcas,

rétulos...
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