UNIVERSIDAD POPULAR AUTONOMA DEL ESTADO DE PUEBLA

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE INSTITUCIONES

*toado de puebla

autonoma det

PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA
EMPRESA COMERCIALIZADORA DE VINOS Y PRODUCTOS
GOURMET

Que para obtener ¢l titulo de:

LICENCIADO EN ADMINISTRACION DE INSTITUCIONES

Presenta:

Nelly Mariana Blanchet Morales 2200092

Mayo de 2003




U

UPAEP - Secretaria General

Direccion General de Apoyos Académicos

Direccion del Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion.
Biblioteca Central - Karol Wojtyla

Tesis Digitales Restricciones de uso:

DERECHOS RESERVADOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal del Derecho
de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de textos, imagenes, gréaficas, fragmentos de videos, y demas material que sea objeto
de proteccion de los derechos de autor, seré exclusivamente para fines educativos e
informativos y debera citar la fuente de donde la obtuvo mencionando el autor o autores
involucrados en el documento.

Cualquier uso distinto como el lucro, reproduccion, edicion o modificacion, sera
perseguido y sancionado por el respectivo titular de los Derechos de Autor.



S

U BEIN\E =
u /m\ L
Puebla, Pue., a 06 de Mayo de 2003,

Il

Mtro. Ivan Aguirre Hernandez
Director del Departamento de
Administracién y Contaduria

Por medio de la presente, hago de su conocimiento mi total
Aprobacién y Liberacion a la “Tesis”:

“Proyecto de Inversion para la Creacion de una Empresa
Comercializadora de Vinos y Productos Gourmet”

Quien para obtener el titulo de Licenciado en Administracién de
Instituciones presenta la alumna:

v Nelly Mariana Blanchet Morales Matricula 2200092

Misma que cumple con los requisitos establecidos por las
autoridades, de la Escuela de Administracion de Instituciones de la

Universidad Popular Auténoma del Estado de Puebla.

Agradeciendo de antemano su atencién, quedo de Ud. para cualquier
aclaracion al respecto.

Atentamente
“La Cultura al Servicio del Pueblo”

M.A jas Garcia
Asesor de Tesis

*MED

Universidad Popular Autdnoma del Estado de Puebla
21 Sur 1103 Col. Santiago C.P 72180 Puebla, Pue. México.
Tel (222) 229 94 00, 229 94 &% Fax (222) 232 52 51



DEDICATORIA

Mi mas sincero agradecimiento a: M.A. Gabriela Rojas G.,, M.C.E.
Carlota Margarita Campos B., L.A.l. Gabriela Blanchet M., ya que con
Su apoyo, conocimientos y consejos, hicieron posible la realizacion de

este trabajo.



AGRADECIMIENTOS

A DIOS: Por darme la oportunidad de estar aqui, y ser una guia para realizar las
acciones correctas en mi vida y escucharme en tode momento.

A Ml MAMA; Gracias mami por apoyarme tanto, por todo el esfuerzo realizado
para sacamos a mis hermanos y a mi adelante, por ser un gran ejempio a seguir
y también un gran reto para seguir tus pascs, por toda tu fortaleza y por tus

consejos, por ser mi amiga y por ensefiarnos a ser las personas de bien que ahora
somos, prometo que siempre daré lo mejor de mi.

A Mi ABUELITA: Abue sabes que te agradezco que siempre mas que un ejemplo

has sido una amiga, que siempre me cuida y me da consejos muy sabios, prometo
siempre escucharte y hacer todo lo posible para que te sientas orgullosa de mi,
gracias por siempre rezar por mi y por tu carino.

A MIS HERMANOS: Par que son un ejemplo y siempre aprendo de ustedes, me
siento muy orgullosa de tenerlos y de ser su hermana, saben lo mucho que los
quiero y sé que siempre estaran para apoyarme y cuidarme en esta nueva etapa.

A GABY: Te agradezco infinitamente todo el apoyo que me diste, ya que sin ti este
trabajo no hubiera sido 1o mismo, v algun dia espero ayudarte tanto como tu lo has
hecho, sabes que tengo muchas cosas que agradecerte y que siempre tendras mi
apoyo y que estoy en deuda contigo.

A ALEJANDROQ: Gracias por compartir tanto momentos, por estar en las buenas y
en la malas, por siempre apoyarme a seguir adelante y no dejarme vencer por
nada, gracias por escucharme y preocuparte tanto.

A todos ustedes gracias por ser parte de mf vida y porque soy muy afortunada de
tenerlos, no los voy a defraudar...los quiero mucho.



INDICE

DEDICATORIA
AGRADECIMIENTOS

INTRODUCCION

CAPITULO I: PROPOSITO Y ORGANIZACION.

1.1Planteamiento del problema.

1.2 Propésito de la Investigacion.
1.3 Objetivo general.

1.4 Objetivos especificos.

1.5 Justificacion de la investigacion.
1.6 Alcances.

1.7 Resultados esperados.

1.8 Organizacion del estudio.

1.9 Antecedentes

CAPITULO Ii: ESTUDIO DE MERCADO.

2.1 Objetivo.

2.2 Definicion de mercado.

2.3 Tipo de bien o producto.

2.4 Tamano del mercado.

2.4.1 Segmento de mercado.

2.5 Determinacion de ta muestra.
2.5.1 Cuestionario de la muestra.
2.5.2 Resultados de la muestra.

2.6 Andlisis del mercado de proveedores,

2.7 Previabilidad del proyecto.
2.8 Estrategia de promocidn

Pag.

O A B AW W W DN

o O o, oo o

11
13
18
18
19



CAPITULO lil: ESTUDIO TECNICO.

3.1 Objetivos.

3.2 Etapa legal.

3.3 Estudio de localizacidn.

3.3.1 Distribucién fisica de la plaza

3.3.2 Distribucion fisica del establecimiento
3.4 Mobiliario y equipo.

3.5 Productos.

3.5.1 Vinos

3.5.2 Productos perecederos

3.6 Procesos

3.6.1 Diagrama de compra.

3.6.2 Diagrama de revision de mercancia
3.7 Planeacion.

3.7.1 Mision,

3.7.2 Visién.

3.7.3 Filosofia.

3.7.4 Objetivos.

3.7.4.1 Objetivos generales.

3.7.4.2 Objetivos del area de administracion.

.3.7.4.30bjetivos del area de ventas.

3.7.5 Estrategias.

3.7.6 Politicas.

3.7.6.1 Politicas generales.

3.7.6.2 Politicas del area de administracion.
3.7.6.3 Politicas del drea de ventas.

3.7.7 Reglas.

3.7.7.1 Reglas generales.

3.7.7.2 Reglas de ventas

3.8 Organizacion.

21
21
23
24
25
27
28
28
31

33
34
35
35
35
36
36
36
36
a7
37
38
38
38
38
39
39
39
40
40



3.8.1 Organigrama.

3.8.2 Descripcién de puestos.

3.9 Direccion.

3.10 Control,

CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO.
4.1 Inversién inicial

4.2 Financiamiento.

4 3 Estados financieros.

CAPITULO V: ESTUDIO ECONOMICO.
5.1 Razones de liquidez..

5.2. Razones de rentabilidad

5.2.1 Margen de utilidad.

5.2.2 Rentabilidad de la inversion.

5.2.3 Utilidad neta/ Activo total.

5.3 Recuperacidn de la inversion.

5.4 Calculo de TIR.

CAPITULO 6: CONCLUSIONES Y/O RECOMENDACIONES.

8.1 Conclusiones.
6.2 Recomendaciones.

BIBLIOGRAFIA

FUENTES

ANEXOS

Anexc 1: Datos de INEGI

Anexo 2: Gréficas del estudio de mercado
Anexo 3: Tramites legales de apertura
Anexo 4: Distribucion del Local

41
41
46
47

49

49
49

64
64
64

65
65

68

68

69

69



INTRODUCCION



INTRODUCCION

En la actuaiidad para emprender un negocio es necesario tener en cuenta muchos
aspectos de gran importancia, de los cuales dependera el éxito del mismo. Se
necesitan herramientas Utiles y practicas que ayuden a tomar buenas decisiones,
teniendo como resultado la recuperacion y el aprovechamiento de |a inversion. Se
presenta un proyecto de inversidon enfocado a la creacién de una comercializadora
de vinos y productos gourmet en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez, Chiapas, ya que
mediante un estudio se comprobara la existencia de un mercado potencial.

Dicho proyecto estéa enfocado a la recuperacion de la inversidon en un periodo
maximo de 3 anos, en el cual se mostraran de manera practica los pasos a segutir
antes de iniciar un negocio, aspecto importantes que deben tomarse en cuenta
antes de llevarlo a ta préactica, documentacion relevante para su constitucion y en
general todo aquello relacionado con la empresa en su etapa preoperativa y
posterior. Se toman en cuenta aspectos de gran importancia tales como el capital
aportado, los tramites lagales necesarios, aplicacion de encuestas para comprobar
la existencia de la necesidad en el mercado meta, medicion de la rentabilidad del
negocio, estados financieros proyectadoes, asi como su gradual desarrollo y el
tiempo en el cual se recuperara la inversidn, también la lista de productos que se
van a manejar, el mobiliario y equipo necesario, el proceso administrativo que es
fundamental para el buen funcionamiento de una empresa, la distribucidn fisica del
local, ¥ la macro y micro localizacion.

La investigacidn se divide en seis etapas para su estudio: “Propdsito y
Organizacion”, “Estudio de Mercado”, Estudio Técnico®, “"Estudic Financiero”,
Estudio Econdmico” y "Conclusiones y/o Recomendaciones”, esas etapas serviran
de guia para conocer paso a paso la creacién de esta empresa.



Es importante que la investigacién realizada para la realizacién de este proyecto
no solo quede plasmado en paginas, sino que también sirva de base para llevario
a la realidad, ya que 10 que nuestro pais necesita son personas que se arriesguen
a invertir el proyectos nuevos, ayudando al crecimiento de la ciudad y creando
nuevas fuentes de empleo, contando con un proyecto de inversién factible y
favorable para llevarlo a la practica, conociendo la fortalezas y debilidades y
planeando estrategias Utiles para llevarlo a la préctica, logrando asi el
conocimiento de las necesidades de nuestro mercado.

il
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1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La idea de llevar a cabo este proyecto de inversion surgid por [a necesidad de
radicar en la cuidad de Tuxtla Gutiérrez Chiapas, siendo una de las inquistudes
més importantes el comenzar con una empresa propia al egresar de la
universidad, pues es considerado que la mayor parte de los conocimientos
adquiridos a lo largo de la carrera estdn enfocados a proporcionar suficientes
herramientas para la creacién de una empresa y que mejor siendo propia,

Todo esto tomando en cuenta que o que necesita la ciudad de Tuxtla Gutiérrez
son jovenes egresados con nuevas ideas que mas que demandar un empleo,
contribuyan a la creacién de nuevas fuentes de trabajo para asi fomentar el
crecimiento de la cuidad y también el crecimiento del estado.

La necesidad de proponer una comercializadora de vinos y productos gourmet
surgid al principic como una vaga idea familiar y haciendo un estudic no
experimental con un pequefic grupo de personas que radican en la cuidad de
Tuxtla Gutiérrez, nos dimos cuenta que en esta ciudad se cuenta con varios
establecimientos en los cuales manejan productos como vinos, sin embargo, no
existe una tienda especializada en vinos y productos gourmet, detectando esto
por medio de la observacidn y un punto muy importante es que hay una gran
demanda del mercado hacia esos productos y que mejor que se cuente ¢on una
tienda especializada en ellos, evitando asi, el tener que adquirir un productc en un
lugar y no encontrar todo lo que el cliente desea.

1.2 PROPOSITO DE LA INVESTIGACION

Se decidié la creacion de una comercializadora de vinos y productos gourmet a
través de un proyectc de inversién para satisfacer las necesidades que tienen
algunas personas que gustan de estos productos de 1a cuidad de Tuxtla Gutiérrez,



debido a la falta de una comercializadora de vinos y productos gourmet que ies
garantice variedad en productos de calidad.

1.3 OBJETIVO GENERAL

Elaboracion de un proyecto de inversidn para la creacion de una empresa

comercializadora de vinos y productos gourmet recuperando la inversion en un
tiempo maximo de tres afios en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez.

1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS
Realizacion de los siguientes estudios:

o Estudio de mercado: Definir el mercado meta y determinar la capacidad de
penetracion

« Estudio técnico: Organizacidon administrativa, juridica y de construccion del
proyecto.

+ Estudic financiero: Elaboracion de presupuestos

¢ Estudio econdmico: Evaluacién del proyecto

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La realizacion de este proyecto de inversidon, esta hecho para comprobar el
mercado potencial que existe en la ciudad de Tuxtla Gutiérrez, ya que se
considera que es necesaria una empresa comercializadora de vinos y productos
gourmst ofreciendo al cliente una variedad amplia de productos y calidad en los
mismos a consumidores que gustan de estos productos que de acuerdo al estilo
de vida que muchas personas llevan en la ciudad existe un mercado muy
importante al que es necesario atacar y que es un consumidor potencial de los
productos que se ofrecerdn.



1.6 ALCANCES

El alcance de la presente investigacion abarcara a toda ia Organizacién de un
nuevo proyecto, ya que implica la realizacidn de un estudio técnico, uno de
mercado, un estudio economico y finalmente, un estudio financiero, llegando con
este a tener un proyecto rentable.

1.7 RESULTADOS ESPERADOS

Contar con un proyecto de inversidon que sea rentable, factible y sea favorable
para llevario a la practica y tambien conocer las necesidades del mercado al que
se va a dirigir, para asi, desarrollar fortalezas y oportunidades que nos lleven al
éxito y también conocer nuestras posibles debilidades para mejorarias.

1.8 ORGANIZACION DEL ESTUDIO

Este proyecto consta de seis capitulos, en el primer capitulo se desarroila el tema
de proposito y organizacion en donde se determina el motive o causa por el cual
se llevara a cabo la investigacion, asi como el por qué se realiza dicha
investigacion, 10 que se pretende lograr con la misma, los objetivos mas
importantes de esta, asi como la justificacion del proyecto y por ultimo determinar
a quién beneficia o afecta esta investigacion y et resultado, siendo este capitulo el
anteproyecto de la investigacion. En el segundo capitulo se lleva a cabo un
ostudio de mercado en el cual se determina e} tipo de bien o servicio que se
ofrece, el segmento de mercado, la muestra y su aplicacién, asi como los
resultados y estrategias del plan de mercadotecnia.

En el estudio técnico, que corresponde al tercer capitulo, se describe la manera en
como va a operar la empresa, su distribucion y localizacién asi como los procesos
que se llevaran a cabo durante su funcianamiento. También se especifican el



mabiliario y equipo e insumos necasarios para la inversion, asi como los tramites
legales a realizar antes de iniciar las operaciones de dicha empresa, asi como
también se lleva a cabo todo el proceso administrativo para la constitucién o
creacion de una empresa, es decir las etapas de planeacién, organizacion,

direccién y control, ademas de la factibilidad legal del proyecto y el cronograma de
inversion.

El siguiente capitulo, que es el cuarto, en donde se desarrolia el estudio financiero,
en donde se plantea la inversion inicial, el financiamiento y el desarrolio de los
estados financieros, que ayudaran a tener un panorama financiero de! proyecto.

En el estudio economico, que comresponde al quinto capitulo, es una parte
importante ya que refleja en numeros, mediante razones financieras, todo lo que
se aporta y se gana y si al final es viable para echarlo a andar.

Por ultimo se encuentra el capitulo seis que es donde se desarrollan y platean las
conclusiones y recomendaciones, es decir los resultados obtenidos y sugerencias
sobre el proyecto y su factibilidad para la creacion del mismo.

1.9 ANTECEDENTES

lL.a venta de productos gourmet en el mundo se da desde hace mucho tiempo, se
han encontrado datos de empresas fundadas en Europa que se dedican a la
comercializacion de estos productos desde 1883, y que a lo largo de los afios han

incrementado su mercado con toda la experiencia que los respalda.

Los establecimientos que se dedican a la comercializacidén de vinos y productos

gourmet llegaron a nuestro pais importando la mayoria de sus productos de
Europa.



En 1936 nace en nuestro pais una pequera empresa dedicada a la venta de estos
productos vy fabricacién de vinos y licores slaborados a partir de esencias
importadas de Francia que al paso del tiempo tomaron en cuenta las exigencias
del mercado marcando la pauta para su crecimiento hacia Ciudad de México,

Monterrey y Saltillo contando también con bodegas distribuidoras en Cancun,
Quintana Roo.

Afios después, en 1953, surge una de las comercializadoras de vinos, licores y
productos gourmet mas importantes de nuestro pais, que en sus comienzos fue
una pequeiia tienda situada en el Centro Histdrico de la Ciudad de México. Esta
empresa extendié tanto su mercado que ahora podemos encontrar un grupo de
tiendas ubicado en muchos lugares de nuestro pais, como son: DF y Zona
Metropolitana, Guadalajara, Querétaro, Ledtn, San Miguel de Aliende, Valle de
Bravo, Cuernavaca y L.os Cabos.

Es importante destacar que estas dos empresas son de las mas importantes en
México que comercializan tanto a minoristas como mayoristas abarcando la mayor
parte del mercado nacional.

En la Cuidad de Tuxtla Gutierrez, Chiapas se contaba con una empresa dedicada
a la venta de estos productos, sin embargo, cerrd a sus operaciones haces ires
anos aproximadamente. Se cuenta con supermercados que venden algunos
productos gourmet, pero no se tiene una tienda especializada dedicada
unicamente 2 la venta de vino y productos gourmet,



CAPITULO Ii

ESTUDIO DE
MERCADO



21 OBJETIVO

A traves de un estudio de mercado se podra determinar si existe la necesidad de
astablecer una empresa comercializadora de vinos y productos gourmet en la
Cuidad de Tuxtia Gutiérrez.

2.2 DEFINICION DEL MERCADO
E] servicio a analizar es:

Empresa comercializadora de vinos y productos gourmet. Las ventajas que este
servicio tendré en el mercado lo constituyen |a calidad de sus productos, asi como
la frescura y excelente presentacion de los mismos, ademas de un trato
especializado y personalizado.

Asegurando que los clientes encontraran una gran variedad de productos que
hasta @ momento ho se ofrecen en otro establecimiento, procurando ofrecerlos al
mejor precio.

Esta empresa comercializadora de vinos y productos gourmet esta dirigida a
hombres y mujeres con un ingresc mayor a los cinco salarios minimos que son
19% de la poblaciéon total ocupada en el area urbana de la cuidad de Tuxtla
Gutiérrez (INEGI, 2001)y que frecuentan la plaza en la que se encontrara ubicada
la empresa.

2.3 TIPO DE BIEN O PRODUCTO
Tomando como referencia a Fischer (Segunda edicion, 1995, Pp. 121,123) los

vinos y productos gourmet son considerados productos de consumo que son

aquellos destinados & adquiririos y utilizarlos por los consumidores de acuerdo a



sus necesidades y se encuentran dentro de la clasificacion de productos no
duraderos ya que se consumen al instante de su compra o en un pericdo de
tiempo corto.

2.4 TAMANO DEL MERCADO

Para la creacion de una empresa comercializadora de vinos y productos gourmet
sera necesario determinar nuestros clientes potenciales, tomando en cuenta los
datos proporcionados por Galerias Boulevard, se determina que el promedio de
personas que ingresaran diariamente a la plaza seré de 4000 personas, asi como,
también se tomaron en cuenta datos proporcionados por el Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica (Anexo 1) los cuales reflejan que el porcentaje de la
poblacion ocupada en el area urbana de la cuidad de Tuxtla Gutiérrez que percibe

mé&s de cinco salarios minimos es del 19%, debido a esto el mercado potencial es
de 760 personas.

2.4.1 Segmento del mercado

La segmentacion que se utilizara para este proyecto es mixta. Es importante tomar
an cuenta una serie de variables para llevar a cabo la segmentacion del mercado y
en este proyecto utilizaremos algunas de las variables que Kottter, Phillp (1996,
P.286) proponen, las cuales son:

Edad: De 30 a 70 arios.

Sexo: Masculino y femenino.

Ingresos: Mayor a 5 salarios minimos

Beneficios pretendidos: Calidad y servicio

Estilo de vida: Personas que gusten del buen vino importado y nacional, asi como,

también disfruten degustar quesos, carnes frias, embutidos y todos los productos
que ofreceremos.



2.5 DETERMINACION DE LA MUESTRA

A través de ésta se pretende obtener y analizar la informacién de las necesidades
y preferencias del mercado para saber como captario y conservario. Se trata de
una fusnte de investigacion externa, para determinar el comportamiento de
nuestros posibles clientes, tomando sélo una musstra de [a poblacion.

Los instrumentos utilizados en esta investigacién son: cuestionario, observacion y
encuesta aplicados a s6lo una muestra representativa de la poblacion.

Para determinar la muestra de poblacion finita se utilizé la siguiente formula
propuesta por Fischer, Navarro(Tercera edicion, 1990, Pp. 42,43). La poblacién es
menor a 500 000 habitantes por lo que: N = 760 personas.
r* * Npg
A=
2
E(N-D+rpg

En donde:.
R = Intervalo de confianza.
N =Promedio de personas que entran a la plaza y cuentan con un ingreso
suficiente para adquirir los productos..
P = Probabilidad de éxito.
Q = Probabilidad de fracaso.
E = intervaio de error.
n = Tamario de la muestra.
Utilizando una confianza del 90% y un error del 10% el tamafo de fa musstra
queda de la siguiente manera:
n= (1.645)* (760) (.5) (.5) = 62.19
(.10)? (760-1) +(1.645)? (.5) (.5)

n =62.19 Por lo que n significa que debemos aplicar 62 encuestas.
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2.5.1 Cuestionario de [a muestra

PROYECTO DE INVERSION PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALIZADORA DE VINOS Y PRODUCTOS GOURMET

Objetivo: Conocer las expectativas y necesidades del mercado potencial para
contribuir a la creacion de una comercializadora de vinos y productos gourmet, por
lo que agradecemos su cooperacion.

1.-¢, Usted consume vinos y productos gourmet?

Sl NO (Gracias)
2.-¢ Le gustaria adquirir estos productos en una tienda especializada?

Si NO
3.-¢, Que define su consumo en este tipo de tiendas?, enumere del 1 al 6 en orden

de importancia, considerando que 1 es el mas importante y 6 es el menos
importante:

Atencién personalizada y sugerencias Buen servicio
Presentacion en los productos Precio justo
Calidad en los productos Variedad

4.-De los siguientes productos ¢ cudles le gustaria adquirir? (puede escoger varias
opciones)

Quesos Vinos importados Enlatados. Otros
Carnes frias Vinos nacionales Embutidos

11



5.-¢ Con qué frecuencia le gustaria adquirir estos productos?
Dos veces por semana Una vez cada quince dias

Una vez a la semana Una vez al mes Otro

6.-De acuerdo a su respuesta a la pregunta ntimero 5. ;cuanto consume de los

siguientes productos en este tipo de tiendas?

Quesos Embutidos y carnes frias Otros
Vinos importados Vinos nacionales

7.-¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por los siguientes productos?

Quesos

De $60 a $90_____
De $91 a $120__
De $121 o mas

Embutidos y cames frias
De $90a 8120

De $121 2 $150_____

De $151 omas_____

Vinos

De $80a $120____
De $121a$170___
De$171omas__

12



8.-¢ En qué horario le gustaria que funcionara el establecimiento?

De lunes a viernes de 10am a 2pm y de 4pm a 8pm. Sabados y domingos de
11am a 8pm
Todos los dias de 11am a 8pm

Todos los dias de 10am a 2pm y de 4pm a 8pm

2.5.2 Resultados de la muestra
(Anexo 2- graficas)

1.-¢Usted consume vinos y productos Gourmet?

Esta pregunta nos muestra que el 82.26% de las personas encuestadas consume
vinos y productos gourmet, mientras que el otro 17.74% de las personas
encuestadas no los consume o no le interesa, por lo que nos da una alta
posibilidad de que la empresa comercializadora de vinos y productos gourmet sea
aceptada con éxito.

|
| 1.-¢Usted consume vinos y productos Gourmet?

| 90.00% 82.26%

80.00% | — — —

70.00% | — R
60.00%
50.00% | S —

4000% | - - - --
30.00%

20000]& L T M —— :1774%- S I
10.00% | - —— |
e I ]
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2.-4 Le gustaria adquirir estos productos en una tienda especializada?

En esta pregunta la encuesta arroja un resultado del 100% de las personas
encuestadas si les gustaria adquirir estos productos en una tienda especializada,

por lo que representan el total de nuestro mercado o clientes reales.

|

| 2.-2Le gustaria adquirir estos productos en una tienda

| especializada? ‘
|

|

100%

3.-¢ Que define su consumo en este tipo de tiendas? Enumere del 1 al 6 en
orden de importancia, considerando que 1 es el mas importante y 6 es el

menos importante.

El resultado de esta pregunta es del tipo cualitativo, por lo que no se anexa una
grafica que lo represente, sin embargo la encuesta finaliza que el factor nimero
uno definitivo para el consumo de las personas en este tipo de tiendas es “La
calidad en los productos’, colocando asi al “Precio justo” como factor nimero dos,
mientras que el “Buen servicio” y la variedad se quedan en el lugar 3 y 4
respectivamente, la “Atencion personalizada” ocupa el puesto numero 5, y por
ultimo las personas encuestadas finalizan que el factor menos importante es decir

el numero 6 es “Presentacion en los productos”.



4.-De los siguientes productos ;Cuales le gustaria adquirir? (Puede escoger
varias opciones)

Esta pregunta nos arroja los resultados de la preferencia de productos en el
mercado, es decir, qué productos tendran un mayor éxito dentro de los que se
ofrecen. De acuerdo a esto, el porcentaje de preferencia hacia los quesos es de
22.64%, mientras que un 19.34% corresponde a carnes frias, 17.92% hacia los
vinos importados, 13.21% de embutidos, seguido de un 11.74% de preferencia
hacia los vinos nacionales y por ultimo el .94% a otros productos.

5.-¢ Con qué frecuencia le gustaria adquirir estos productos?

Esta pregunta nos demuestra especificamente la frecuencia de compra de los
productos, es decir, con qué periodicidad los consumidores prefieren adquirir este
tipo de productos, por lo que los resultados fueron que el 39.22% de los
encuestados dijo que le gustaria adquirir estos productos una vez cada quince
dias, seguido del 27.45% los cuales prefieren adquirirlos una vez al mes, mientras
que el 25.49% de los restantes dijo que una vez a la semana y por ultimo el

7.84%% considera adquirirlos dos veces por semana.

i
i 5.- ¢Con que frecuencia le gustaria adquirir estos
|
|

productos?
|‘ 45.00% 39.22%

40.00%; t————e—— S s =
35.00%
25.00% - = -
20.00%
15.00% -+ Y (T H
10.00% 7.84% — -

5.00% 0%

0.00% +— o y e : : .

Dos veces por Unavez por Unavez cada Una vez al Oftro
semana semana 15 dias mes
Frecuencia
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6.- De acuerdo a su respuesta a la pregunta nimero 6 ;cuanto consume de
los siguientes productos en este tipo de tiendas?

Basandose en la preferencia de los consumidores hacia los productos a ofrecer,
asi como en la frecuencia de compra de los mismos, esta pregunta determina la
demanda de cada producto, es decir que cantidad de cada producto estan
dispuestos a comprar los consumidores en el rango de tiempo que nos arroja la
pregunta 5. Por lo que la demanda de los embutidos y carnes frias es de 68
paquetes o piezas. Seguidos de los quesos los cuales tienen una demanda de 62
paquetes o piezas, mientras que los vinos importados tienen una demanda de 59
botellas y los nacionales de 43 botellas. Por ultimo existe una demanda de 3

piezas o botellas de otros productos, aun no especificados.

6.- ¢Cuanto consume de los siguientes productos en este
| tipo de tiendas?
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7.-¢ Cuéinto estaria dispuesto a pagar por los siguientes productos?

Los resultados de esta pregunta nos ayudan a determinar el precio de nuestros
productos.

En lo que se refiere a QUESOS, del total de los encuestados el 41.18% de ellos
estan dispuestos a pagar entre $91 a $120 pesos, el 25.49% de ellos pagaria
entre $121 o mas pesos y sl 33.33% restante pagaria entre $60 a $90 pesos.

Para EMBUTIDOS Y CARNES FRIAS el 56.86% de los encusstados estaria
dispuesto a pagar entre $121 a $150 pesos, el 31.37% estaria dispuesto a pagar

entre $90 a $120 pesos y el resto, 11.76%, de los encuestados pagaria $151
pesos.

Por ultimo en cuestion de VINOS del total de los encuestados el 54.30% estaria
dispuesto $171 pesos o mas por una botella, mientras que el 27.45% respondio
gue pagaria entre $121 a $170 pesos por una botella y por ultimo el 17.65%
gstaria dispuesto a pagar entre $80 a $120 pesos.

8.- ¢En que horario le gustaria que funcionara el establecimiento?

La respuesta a esta cuestidn nos arroja una idea clara del horario que deberia
cubrir el establecimiento diariamente.

E162.75% de |as personas encuestadas sugiridé que deberia cubrir diariamente un
horario de 11am a 8pm, mientras que el 23.53% de los encuestados prefirid un
horario diario de 10am a 2pm y de 4pm a 8pm y por ultimo el 13.73% de los
encuestados respondié que les gustaria que el establecimiento cubriera un horario

de: Lunes a viernes de 10am a 2pm y de 4pm a 8pm. Sabados y domingos de
11am a 8pm.
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2.6 ANALISIS DEL MERCADO DE PROVEEDORES

Los proyectos en general muestran una gran dependencia hacia la cantidad,
calidad, el costo y el tiempo de entrega en el que el proveedor o empresa que
proporciona estos recursos se compromete a cumplir 10s pedidos,

En este caso en particular, no se dependera de la existencia de los productos en
los almacenes sino mas bien, de los proveedores comprometidos mediante
contratos a la entrega en tiempo inmediato, para evitar retrasos de mercancia y
confusion en las caracteristicas especificas que se requieren, seré obligacion ds!
personal encargado de compras de hacer los requerimientos de los vinos y
productos gourmet, cuando esto sea necesarioc y mantener al tanto a los
proveedores para que éstos surtan la mercancia de manera adecuada.

En el costo de los materiales se debera consultar a diferentes proveedores para

asi, poder elegir a los que nos ofrezcan un mejor precio, ademas de cumplir con
las caracteristicas requeridas en calidad y tiempo.

2.7 PREVIABILIDAD DEL PROYECTOQ
Es la busqueda de una razén para eliminar el estudio de inicio, en esta stapa se
define y delimita la idea del proyecto tomando en cuenta la informacion existente

para determinar si hay razdn o no para rechazar sl proyecto.

En caso de que no exista una razén de peso para NO encontrar viable este
proyecto, se continda con la elaboraciéon del mismo.

Se ha determinado que no se ha encontrado razén para rechazar este proyecto,
ya que es considerado viable a mediano plazo y rentable a largo plazo.
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2.8 ESTRATEGIA DE PROMOCION

Una estrategia es aquel curso de accidn a seguir para lograr los objetivos
planteados que en sste caso, se hablara de la estrategia de promocion.

E! objetivo de esta estrategia es dar a conocer el servicio, empleando medios
publicitarios como los volantes, de manera tal, que se esta campafia promocional
consista en repartir un total del 1000 volantes en diferentes lugares estratégicos
de |la cuidad como son los centros comerciales ya existentes en la ciudad de
Tuxtla Gutiérrez, estos volantes serian aquellos que promacionaran a la plaza, asi
como, también volantes en los que se anuncien las funciones del cing, ya que este
medio se considera muy importante por que las personas que frecuenten la plaza
conoceran el concepto que se manejara.

Otra estrategia de promocion sera llevar a cabo degustaciones en las

instalaciones del local promocionando asi los productos que se ofrecen.

Ademas de la atencion personalizada que se ofrecera para asi, crear un sentido
de fidelidad, como se le conoce en mercadotecnia.
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En este estudic se pretende optimizar el aprovechamiento de los recursos a
utilizar para producir el bien y servicio gque se ofrece en el proyecto, es importante

tener la definicion del tamafio de éste, para saber el monto de las inversiones que
se derivaran de este estudio.

3.1 OBJETIVOS

» Llevar a cabo los tramites legales y todos los requisitos necesarios para
poner en marcha dicho proyecto.

» Crear y contar con la infraestructura adecuada para el adecuado
funcionamiento de la empresa.

¢ Determinar los recursos necesarios para la creacion de este proyecto.

+ Realizar todos los pasos gue conforman el proceso administrativo,

3.2 ETAPA LEGAL

Esta empresa esta constituida ante un notaric que la hace constar bajo el
régimen de persona fisica con actividad empresarial.

Este tipo de persona esta obligada al pago de ISR por ser residente en aste

pais, en cualquiera que sea su ubicacion de |a fuente de riqueza de donde
proceda,

El porcentaje a pagar para personas fisicas con actividad empresarial, por
concepto de ISR, es del 35% aplicado a partir del resultado fiscal obtenido.

El page de IVA para este tipo de persona sera del 16%, asi como el pago de IA,
mencionado en el articulo 1° de la Ley del impuesto al Activo, establece que



dichas personas estan obligadas al pago de este impuesto por el activo que
tengan, cualguiera que sea su ubicacion. La tasa para dicho impuesto sera del
1.8%, mencionado en el articulo 2° de la misma ley.

Las depreciaciones establecidas por la Ley del ISR, un 30% para el equipo de
computo y un 10% para equipo destinado a la produccién y conservacion de
alimentos y equipo de oficina, segun el articulo 44 de la misma ley.

La Ley Federal de!l Trabajo establece, en el articulo 132, que el patrén esté
obligade a proporcionar oportunamente (tiles, instrumentos y materiales
necesarios para la ejecucién del trabajo, asi como un establecimiento e
instalaciones seguras e higiénicas para la prevencion de accidentas y
enfermedades en el lugar de trabajo. También debe contar con salidas de
emergenciay simulacros contra sinisstros,

El patron debe contar con la inscripeion y ef pago def SAR, IMSS, INFONAVIT, asi
como de las modificaciones al salario, altas y bajas, registros y obligaciones que
se desprenden de l0s puntos mencionados.

En este apartado se deben realizar todos los trémites pertinentes para dar de alta
la empresa en cada una de las instituciones (Anexo 3).

Por lo que los trdmites a realizar son;

Constancia de |a direccién de proteccidn civil Municipal
Permiso del uso de suslo

Empadronamiento de Abarrotes, vinos y licores

Alta de SHCP

Licencia anual

Registro Federal de Contribuyentes



3.3 Estudio de localizacion

La ubicacion del establecimiento no se puede escoger solo por el aspecto
econdmico sino también hay que considerar el aspecto legal, factores técnicos,
tributarios, de desplazamiento y sociales, sin olvidar los factores personales del
empresario. La ubicacion del establecimiento se considera 6ptima debido a la

cercania con sus clientes.

vd. Belisario '_
Tuxtla Gutiérrez, Chiapas. Mexico.




3.3.1 Distribucion Fisica de la Plaza




3.3.2 Distribucion fisica del establecimiento

En el plano siguiente se muestra la distribucién apropiada del establecimiento, el
cual presenta dimensiones de 34.43m> Dicha distribucion se realiza en base a
reglas sanitarias, de seguridad y de distribucion, ademas de adecuarlas dentro de
los limites gue existen facilitando el flujo de los empleados y de los clientes en las
instalaciones para asi lograr una buena atmdsfera en el lugar. El local se

sncuentra ubicado en la zona “H”, local No. 3 (Anexo 4).
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3.4 MOBILIARIO Y EQUIPO

S& muestra a continuacién el mobiliario vy el equipo necesario para el buen

funcionamiento de la empresa.

Mobiliario

caracteristicas

Refrigerador mostrador horizontal

Vidrio de 1.5 caballos, 1.30c de largo, 40 cm ancho, 1.40 de alto.

Mostrador de madera rustico

1.30cm de largo por 40 cm de ancho y 1.40 de alto

Archivero de plastico

Con & cajones, 40cm ancho, 30cm de fondo, 60cm alto,

Paquete de computo

Computadora compac 6410LA con impresora gratis y lector de
cddigo de harras

2 bancos neuméticos

marca crown, para el mostrador

¢ava de herretia

5 cavas entre anaqueles de 30cm de fondo por 60cm de ancho

juego de baiio sencillo

de porcelana con lavabo y we, moldes de toallero y papel

Mesa de exposicion de productos

madera, 30 cm de ancho por 60 cm de largo

Set Multimedia Sidney

Escritorio maple, con porta teclado, y librero de cuatro repisas

7 Anaqueles

De madera con 1.25 de largo, por 30 cm de fondo y 6 repisas

Refrigerador vertical

para la bodega, 1.60 de alto por 80 de ancho, aluminio con vidrio.

Cortina metélica

Puerta para cemar el local, 3.80 mi de largo
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3.5 PRODUCTOS

3.5.1 VINGS

VINO TINTO contenido
Rene Barbier Mediterranean 750ml
|Pescevino Tinto 750mi
Santa Monica Merlot 780mli
Santa Monica Gran Reserva 750mi
Carmelo Rodero Tinto Jéven 750mi
Bea Villages Nicolas 750ml
Cabernet Sauv. Maison Nicolas 750ml
Cabernet Sauv. Meriot Sta. C. 750ml
Casillero del Diablo 750ml
Casillero del Diablo Merlot 750ml
Cune Crianza 98 750m|
Chat D'’ARCINS 750ml
Gran peromato 750ml
La Bouviere Costieres 750ml
La Taberna 750ml
Merlot Maison Nicolas 750ml
Patemina Banda Azul 750ml
|Siglo 750ml
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Santa Emiliana Cabernet Sauv.

750m|
STA. Rita 120 Cabernet Sauv. 750m|
Valdepefias Los Molingscrian 750ml
Vifia Alcorta Crianza 750ml

VINO BLANCO
Contenido

Rene Barbier Vinfia Augusta 750mi
Liebfraumilch St. Augustus Blue 750m|
Openheimer St. Augustus Blue 750m|
St. Augustus Rouge 750ml
Pescevino Tinto 750m|
Bodegas de Castel 750mil
Bodegas de La Bouviere 750ml
Bodega de Nicolas 750mi
Char Maison Nicolas 750ml
Char Riva STA. Carolina "98 750mi
Lie Franz Reh 750m|
Oppe Franz Reh 750ml
Oppe Karl Kasper 750ml
Preferido 750m|

Sau Blanc STA. Carolina

750m

o 1 ]




Casillero del Diablo

750ml
Santa Ménica Sauvignon 750ml
VINO ESPUMOSO Contenido
Asti Martini 750ml
Asti Spumante Terre 750m!
Casteliblanch Cristal Brut 750mi
Castellblanch Exira Brut 750ml
Pol Remy Brut 750ml
Pol Remy Semisec 750m|
Grandini Brut 750mi
Grandini Rosado Brut 750ml
CHAMPAGNE Contenido
Rodier Brut 750ml ]
Moet Chandon Brut 750m|
Piper-Heidsieck Brut 750ml
Dom Perignon 750m|

0




COGNAC Contenido
Hennessy Vsop 700mi
Martell Medaillon. 700ml
Martell VS 700ml
Remy Martin VSOP 750mil
Remy V.S. Grand Cru 700ml
3.5.2 PRODUCTOS PERECEDEROS

PRODUCTO Contenido
Bogueron Aceite Jufra 115 ars
Butifarra 1 kg
Butifarra Catalana 500 grs
Chistorra E! Quijote 1 Pza
Chorizo Oreado Palacios 185 grs
Chorizo Quijote Natural 1 Pza
iIChorizo Sarta Picante y Dulce 1 Pza




Jambn Serrano Barcslonesa

100 grs
{Morcilla de Cebolla 1kg
Pete Gras Ganso Rougie 80 grs
Queso Bleu Viking 1kg
Queso Brie President C/Est Madera Belmont 1 kg
iQueso de Cabra con Ceniza 1 Pza
Queso de Cabra Hierbas Finas 113 grs
Queso de Cabra Natural 113 grs
Queso Camembertl El Autentico 1 kg
Queso de Cabra Natural 260 grs
Queso Emmental lilertaler 1 Pza
Quseo Feta Fresco 200 grs
Quueso Fondue Swiss 400 grs
Queso Gouda El Gallo Azul 300 grs
Queso Lechera Cajita 150 grs
Queso Mozarella Francés Barra 2.5 kgs
Queso Petite Brie Lata 125 grs
Queso Petite Camembert Lata 130 grs
Queso President C/Champifién 1 Pza
Queso President Camembert 250 grs
rQueso Rondele C/Cebolla

142 grs
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Queso Rondele Lite Ajo y Hierbas

142 grs
Queso Roquefort Societe Pza 100 grs
Salchicha Catalana 250 grs
Salchichdn Pirineos 100 grs
Salmdn Ahumado rebanado Noruego Paquete 100 grs
Salmén Ahumado rebanado Scottish T.Esc 100 grs
Salmoén Ahumado Salmonor 100 grs
Salmoén en rruedas con queso 3 Pzas
Aderezos Terramia Caja/12 Pzas 1/4 Lt
Café La Finca Organico 1 kg
Café Mam de Exportacion en Lata 1 kg
Café Mam de Exportacion en Lata 500 grs
Mermelada de Frutas Naturales Aramoni 250 grs
Nuez de la India 10 grs
Chocolate de Mesa 100 grs

3.6 PROCESOS

A continuacion se muestra la manera como va a operar el personal del
establecimiento ademas de los procedimientos principales de los cuales
depende el éxito de los productos y servicios que se ofrecen.
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3.6.1 Diagrama de Compra
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3.6.2 Diagrama de revisiéon de mercancia

REVISION DE RE?A%?E ?\E A
EXISTENCIA DE PROVEEDOR
DEFECTOS EN LA MCIA. |

RECEPCION DE ENTREGA DE MCIA
MCIA EN ALMACEN EN EL AREA DE ‘@
TRABAJO

3.7 PLANEACION

Para que la empresa funcione de manera correcta se debe conccer la esencia y
razon de la misma, asi como los parametros y  lineamientos a seguir dentro de
ella, logrando una armonia y cooperacion en las actividades que se realizan para
el logro del bien coman.

La planeacién es una parte esencial del procesc administrativo y corresponde a la
pregunta qué se va a hacer, a la cual se da respuesta al seleccionar mision,
objetivos, estrategias, procedimientos, toma de decisiones, para finalmente,
seleccionar el curso de accién.

3.7.1 Mision

Ofrecer vinos y productos gourmet de calidad, asi como, también el mejor trato
personalizado para nuestros clientes. Lo cual nos permita ser lideres en el
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mercado potencial en la ciudad de Tuxtla Gutiérez; en calidad, precio justo y
satisfaccidn de los clientes gracias a la integracion de personal comprometido,
tecnologia y los mejores productos.

3.7.2 Visioén

Ser la una empresa lider en el mercado al comercializar vinos y productos gourmet
con calidad que satisfagan las necesidades de nuestros clientes. Que nuestra
imagen esté plenamente identificada por el mercado potencial de la ciudad de
Tuxtla Gutiérrez, asi como lograr el aprovechamignto pleno de nuestros recursos y
tener la maxima rentabilidad y eficiencia al cabo de 2 a 3 afos.

3.7.3 Filosofia

“El trato personalizado y buen servicic a nuestros clientes es lo mas importante

para lograr su satisfaccion”

3.7.4 Objetivos

Al hablar de objetivos es importante referirse a los puntos hacia donde se dirige
una actividad, es decir, el fin hacia el que se encamina la organizacién. La

integracian, la direccion y el control dentro de 1a empresa.

3.7.4.1 Objetivos generales

¢ Posicionar la imagen de la empresa como la primera en el mercado. A
mediano plazo.

» Comercializar vinos y productos gourmet de calidad a un precio justo.

+ Contar con una cartera de clientes fijos a corto plazo.
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¢ Cumplir con todos los requerimientos de nuestros clientas y proporcionarles
la satisfaccidn plena de sus necesidades.

3.7.4.2 Objetivos del drea de administracién

+ Lograr la participacién y compromiso de los integranies del equipo de
trabajo.

» Lievar a cabo una buena administracién en el manejo de los recursos
para el correcto funcionamiento de la empresa.

¢ Seleccionar minuciosamente a los proveedores bajo los parametros de
precio, calidad, tiempo de enirega, disponibilidad y servicio.

» Lograr que el personal y clientes se sientan respaldados a los largos de
todas las actividades y servicios que se realizan.

« Tener una imagen del servicio favorable para conseguir la preferencia
de nuestros clientes en un lapse no mayor de un ano.

o Conseguir un incremento en las ventas que supere el punto de

equilibrio, obteniendo ganancias mayores en un lapsc no mayor a un
ario.

3.7.4.3 Objetivos del area de ventas

¢ Cuidar ia presentacion de los productos en el establecimiento.

» Conocer detalladamente cada uno de los productos que se ofreceran al
cliente.

« Brindar al cliente el mejor servicio para lograr su satisfaccion.

« Ofrecer al cliente un servicio personalizado.

b By J



3.7.5 Estrategias

¢ Brindar un trato parsonalizado. Conociendo con detalle todos los productos
para brindar sugerencia de consumo.

+ Localizar a los proveedores que respalden la calidad de nuestros productos

y servicio. cotizando con un minimo de tres proveedores dsterminando asi
nuestra mejor opcion.

» Promocionar nuestros productos y establecimientoe mediante volantes que
circulen dentro de la plaza.

3.7.6 Politicas

3.7.6.1 Politicas generales:

e Todo el personal debera conocer la mision y objetivos de la empresa.

¢ Todo el personal, tanto al inicio como al final de las actividades, debera
tener las instaiaciones limpias y ordenadas.

¢ Todo el personal debera portar el vestuario adecuado como. cofia en el

caso del personal de limpieza vy filipina blanca y el personal de venta
debera llevar el cabello recogido.

e Crear un ambiente laboral que favorezca al desarrollo del personal y de |a

empresa en general, asi como la comunicacion en todos los niveles y
sentidos.

3.7.6.2 Politicas del drea de administracién

o La administracion podré escoger a los praveedores lihremente, basandose
en los criterios antes mencionados.
+ Tener comunicacion continiia con todo el personal.

o La administracidn tendra el control del dinero, notas y facturas.
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Cualquier peticion de los clientes sera atendida inmediatamente.

Tener disposicidn de trabajo en equipo para facilitar la labor de todo el

personal.

E! pago de proveedores serd a 30 dias de crédito.

3.7.6.3 Politicas del area de ventas

Tener cada una de los productos ordenado en su seccidn previamente
destinada.

Cuidar y mantener en buen estado el mobiliario y productos en el
establecimiento.

Ofrecer un tratc amable y personalizado a cada uno de los clientes.

Estar al corriente con el inventario existente.

Todas las ventas se realizaran al contado.

3.7.7 Reglas

3.7.7.1 Reglas generales:

El horario de entrada y salida del personal de ventas sera de 10:50am a
8pm.
Todos los gastos deberan ser comprobados bajo notas o facturas.

Las prestaciones se otorgaran segun lo establecido en la Ley Federal del
Trabajo.

Todo el personal debera presentarse con una apariencia limpia y con el
uniforme planchado y limpio.

El horario de administracion sera de 10:30 am a 2pm y de 5pm a 8pm.

El establecimiento debera contar, en todc momento, con el equipo
adecuado contra siniestros.
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» Se tendra una tolerancia de 10 min. a partir de la hora de entrada de todo el
personal y éste, tendra derecho a 3 permisos renunciables de sueldo, de un
dia cada uno, en un periodo de 6 meses.

¢ No podra presentarse a laborar en estado de ebriedad o bajo la influancia
de alguna droga, ya que deberéa asistir en dptimas condiciones de salud.

3.7.7.2 Reglas de ventas

« Tener una apariencia impecable diariamente.

e Atender con amabilidad las necesidades del cliente.

« Darle de alta en el sistema a los nuevos productos.

+ Hacer el inventario de los productos en el tiempo antes mencionado.

o FElaborar las requisicion de los productos y entregarla al administrador.
» Conservar la higiens personal.

» No fumar dentro del establecimiento.

» No dejar las instalaciones en el herario de trabajo ya establecido.

« Cuidar el equipo de trabajo.

« Mantener limpia el area de trabajo.

e Atender con amabilidad y educacion al cliente, ofreciendote un saludo al
llegar y una despedida cordial.

3.8 ORGANIZACION

La organizacion es el proceso de distribucién del trabajo que se va a realizar, es
decir, dar respuesta a la pregunta cémo se va a hacer.

Consiste en identificar y agrupar las actividades necesarias para el cumplimiento
de los objetivos asi como de la estipulacidon horizontal y vertical de la estructura de
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la organizacion, representada graficamente a través del organigrama, el cuai se
muestra a continuacion:

3.8.1 Organigrama:

Administracién

(1)

Contador
Externo (1)

\.fe.r.lt-.as:“(.ﬂ | Limpiezﬁ (1). -

3.8.2 Descripcidn de puestos

A continuacion se muestra la descripcién y perfil de cada uno de los puestos que
proporcionan informacién necesaria respecto a las actividades, deberes y
responsabilidades de cada unc de los puestos con l0s que se requiere contar para
el buen funcionamiento de la empresa.

Identificacion del puesto: Administracion

Objetivo del puesto

Planear, organizar, dirigir y controlar las acciones globales de la empresa
ancaminadas a lograr la efectividad de la misma, asi como, el aprovechamiento al

méximo de los recursos con los que cuenta la empresa para asegurar su buen
funcionamiento.
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Descripcion de puesto

Organizar y administrar la empresa abarcando todas sus areas.

Establecer objetivos para cada una de las areas.

Establecer normas de servicio,

Determinar las estrategias de la empresa.

Revisar el sistema de calidad.

Mantenerse al dia en cuanto a los precios de los productos.

Conocer los nuevos productos gue existen en el mercado para introducirlos
al catdlogo de la empresa.

Verificar los precios de compra y venta.

Realizar las compras.

Elaborar inventarios fisicos periédicamente.

Registrar entradas y salidas del almacén.

Registrar las ventas diarias.

Registrar las compras.

Obtener el costo neto de los productos.

Autorizar los presupuestos con ayuda del contador.

Establecer las politicas y reglas generales de la empresa.

Analizar la informacién financiera proporcionada por el contador y tomar
decisiones éticas y pertinentes.

Seleccionar adecuadamente a los provesdores.

Estar al pendiente de las disposiciones fiscales, bajo la asesoria del
contador.

Apoyar y proporcionar toda la ayuda necesaria al personal para su
desarrolio.

Realizar cortes de caja.

Verificar el cumplimiento de los objetivo pianteados.
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Perfil del puesto

+ Edad: 22 a 35 afios.

» Sexo: Indistinto.

e Estado Civil: Indistinto.

» Escolaridad: LAl LAE.

o Experiencia: Afio y medio.

¢ Conocimientos en: administracidon general, contabilidad y finanzas,

administracion de personal, mercadotecnia, calidad en los servicios,
planeacion estratégica.

+ Habilidades: para la toma de decisiones, resolver conflictos, elaborar
programas, trabajar en equipo, formular estrategias, servir, comunicarse
con el personal, analizar estados financiercs. llevar a cabo el proceso
administrativo.

» Actitudes: observador, ordenado, sociable, dinamico, retentivo, analitico,
lider, optimista, creativo, trabajador, motivador.

Identificacion del puesto: Ventas

Objetivo del puesto

Ofrecer un trato amabie y personalizado, asi como, también un servicio rapido y
eficaz con 1os clientes.

Descripcion de puesto

e Atender a los clientes.
e Supervisar al personal de limpieza.

+ Mantener el establecimiento limpio.
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e Tener cada productos en su lugar destinado.

o Cuidar las instalaciones y mobiliario.

* Ingresar los nuevos productos al sistema.

¢ Ofrecer un trato amable a los clientes.

¢ Elaborar inventarios fisicos periddicamente.

¢ Reportar al gerénte la falta de productos.

¢ Registrar las entradas y salidas de productos en el sistema.
» \Verificar los precios de ventas de los productos. |
o Conocer todos los productos con que se cuenta.

s Elaborar reportes destinados al gerente.

e Tomar decisiones rapidas.

Perfil del puesto

s Edad: 23 a 45 affos.

s Sexo: Indistinto.

o Estado Civil: Indistinto.

o Escolaridad: Minima de preparatoria técnica en el &rea administrativa.

o Experiencia: Minima de dos aitos,

¢ conocimientos:. computacion, servicio al cliente, manejo de inventarios,
manejo de alimentos, ventas.

+ habilidades: para resolver conflictos, tomar decisiones rapidas, trabajar en
equipo, servir.

o Actitudes: observador, ordenado, dinamico, optimista, creative, trabajador,
organizado, amable, educado, responsable, honesto, cumpiido,
comprometido.
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Identificacion del puesto: Limpieza

Objetivo del puesto

Mantener el mobiliario y productos del establecimiento siempre impecables.

Descripcion de puesto

e Limpiar y sacudir todos los productos.
¢ lavar el bafo.

+ Limpiar los anaqueles y cavas.

¢ Sacudir el area de caja.

¢ Limpiar el arsa de refrigeracion.

s Aplicar productos necesarios para la conservacion del mobiliario.
e Asear el drea de almacén.

Perfil del puesto

+ Edad: 18 a 30 affos.

¢ Sexo: Indistinto.

+ Estado civil: Indistinto.

» Escolaridad: Secundaria minimo.

» Experiencia: Minima de un ario.

+ Conocimientos: agentes limpiadores, normas de limpieza.

¢ Habilidades: para resolver confiictos, trabajar en equipo, servir, trabajar bajo
presion.

« Actitudes: ordenado, pulcro, dinamico, optimista, trabajador.
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3.9 DIRECCION

La direccidon es una parte importante del proceso administrativo, en la que los
administradores influyen sobre el personal para el logro de las metas de la
organizacion, asi como lograr que todo el personal entienda y reconozca la
contribucién y el trabajo de cada uno de los miembros del equipo.

Interfieren aspectos importantes, como el liderazgo, la comunicacion y la

motivacién, los cuales ayudan a lograr una mejor relacién y ambiente de trabajo.

Ejercer un buen liderazgo nos ayuda a alcanzar los objetivos a través de valores,
como la calidad, la honestidad y el respeto, impulsando al personal a esforzarse
para lograr el cumplimiento del los objetivos organizacionales.

Se ejerceré el liderazgo efectivo en las ventas en el cual la administracion alentara
a ventas al alcanzar los objetivos por medic de una comunicacidén clara,
fomentando una construccion de relaciones fuertes, no sdlo con los clientes, sino
también con el personal de ventas y con nuestros proveedores. El administrador

dsbe pasar el tiempo suficiente con el personal de ventas proporcionandoles el
apoyo necesario y criticas constructivas.

Todo esto se logra al comprender las necesidades de cada persona en situaciones
diferentes inspirando confianza a los demas siendo justo, accesible y considerado.

Al saber las necesidades de cada persona es mas facil poder motivarias con un
incentivo individual, mas no precisamente econdmico, ya que no son los
primordiales sino mas bien, de reconocimiento, creando en cada persona ia

necesidad de mejorar dia con dia y de realizarse dentro de la organizacion.
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Para que todo lo anterior funcione debe darse una buena comunicacion, ya que de
ésta dependen |as relaciones dentro del equipo de trabajo, para facilitar el logro de
los objetivos.

Lo ideal es que dicha comunicacion fluya en todos los sentidos, es decir,
ascendente, descendente, horizontal y diagonal, ya que la comunicacion puede
ser causa de éxito o fracaso en cualquier empresa.

3.10 CONTROL

El control es la Ultima parte del proceso administrativo y abarca todas las
actividades realizadas en la organizacion, ya que en ésta se asegura que lo que
se esté realizando sea de acuerdo a lo planeado.

Una parte importante del control es la medicion del desempefio, ya que éste debe
realizarse buscando la prevision de los problemas y la regulacidn de las
actividades, mas que la correccidon de desviaciones. Todo esto con una
retroalimentacion continua, que implica empezar de nuevo el proceso
administrativo, es decir, planear nuevos objetivos y metas, organizar nuestros

recursos, dirigirlos y por dltimo medir nuevas resultados.
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CAPITULO IV

- ESTUDIO
FINANCIERO



4.1 INVERSION INICIAL

La mayor parte de los proyectos comienzan con la realizacion de inversiones
antes de poner en marcha los mismos, el proyecto cuenta con una inversion inicial

de $236 192.04 la cual se encuentra reflgjada en el balance pre operativo que mas
adelante se muestra.

4.2 FINANCIAMIENTO

En este proyecto se a optado por no selicitar ningun tipo de financiamiento, por lo
que queda muy claro que el capital inicial para dicha inversion sera aportado por ia
persona interesada en establecer la empresa.

4.3 ESTADOS FINANCIEROS

Estos documentos que sirven para realizar proyecciones, las cuales en este caso
seran de un lapso de los tres primeros afios de la empresa, y su factibilidad. En
este proyecto se presentaran cuatro estados de posicidon financiera que
corresponden a los balances que se realizan en tres periodos {2003, 2004 y 2005)

y uno pre operativo, en |os cuales se indican los activos y pasivos con los que
contara la empresa en este periodo.

Es importante mencionar que en el caso de! pasivo solo se contara con cuentas
como son: impuestos por pagar e IVA por pagar, ya que el pago a proveedores se
hara al contado porque el crédito que manejan nuestros proveedores es de 3 dias,
por lo que se toma como al contado sin manejo de algun crédito, esto se refleja
también en el estudio econdmico. También se incluyen tres estados de resultados
correspondientes a los periodos mencionados, ademas de flujos de efectivo en los

cuales se encuentra la descripcién y especificacion de todo lo cobrado, pagado vy
los gastos de operacién que genera la empresa.
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Los presupuestos presentados en este proyecto corresponden a las ventas,
compras, gastos, y todos proyectados en un periodo de tres afios y en cada caso
anuales, ya que por la naturaleza del negacio, es decir, por los productos que se
manejan que son de rapida rotacion se recuperara la inversion en menos tiempo,
de igual forma se presentan a manera de nomina €l costo del personal,
contemplando los impuestos que corresponden y prestaciones, asi como también
la cédula de punto de equilibrio proyectado.
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BALANCE PREOPERATIVO AL 01 DE ENERO DEL 2003

ACTIVO
CIRCULANTE
Efectivo $ 30,000.00
Inventario 71,230.43
lva acreditable 24,469.50
$ 12568093
FIJO
Mob. Y Equipo $ 4314338
Eq. De Computo 8,804.78
$ 51838.16
DIFERIDO
Gastos de Instalacién $ 2574760
Renta Pagada por anticipado 9,296.10
Gastos de constitucion 4.,648.05
Deposito en garantia 18,592.20
Papeleria 120.00
Art. Limpieza 100.00
Propaganda y publicidad 150.00
$ 58653.95
TOTAL ACTIVO $ 236,192.04
CAPITAL SOCIAL $ 236,192.04

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEt. 2003

ACTIVO

CIRCULANTE

Efectivo $ 289,520.34

{va acreditable 197,780.17
$ 467,309.31

FIJO

Mob. Y Equipo $ 43,143.38

Eg. De Computo 8,604.78

Dep. Acum. Mob. Y Equipoe - 431434

Dep. Acum. Eq. De Computo - 2,608.43
$ 4491536

DIFERIDO

Gastos de Instalacion $ 2574760

Amort, Gts. De instalacion - 1.287.38

Dep6sito en garantia 18,592.20
$ 4305242

TOTAL ACTIVO $ 555,277.32

PASIVO

lva por pagar $ 219,110.09

CAPITAL SOCIAL $ 238,192.04

UTILIDAD DEL EJERCICIO 99,975.12

CAPITAL CONTABLE $ 555277.25



BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2004

ACTIVO
CIRCULANTE
Efectivo $ 510,505.39
iva acreditable 382,152.52
$ 892,657.91
FIO
Mob. Y Equipo $ 43,143.38
Eq. De Computo 8,694.78
Dep. Acum. Mob. ¥ Equipo - 8,628.68
Dep. Acum. Eq. De Computo - 5,216.86
$ 3799262
DIFERIDC
Gastos de Instalacién $ 2574780
Amort. Gis. De Instalacién - 257476
Depdsito en garantia 18,592.20
$ 41,765.04
TOTAL ACTIVO $ 97241557
PASIVO
iva por pagar $ 450,271.23
Impuesto por pagar 65,001.99
$ 515,363.22
CAPITAL SOCIAL $ 236,192.04
UTILIDAD DEL EJERCICIO 220,860.24
CAPITAL CONTABLE $ 97241550

BALANCE GENERAL AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2005

ACTIVO

CIRCULANTE

Efectivo $ 763,915.81

lva acreditable 576,038.49
$1,339,954 .30

FIJO

Mob. Y Equipo 3 43,143.38

Eq. De Computo 9,694.75

Dep. Acum. Mob. Y Equipo - 12,943.02

Dep. Acum. Eq. De Computo - 7,825.29
$ 3,069.85

DIFERIDO

Gastas de Instalacion $ 2574760

Amort. Gts. De Instalacion - 3,8682.14

Depésito en garantia 18,592.20
$ 40477686

TOTAL ACTIVO $1,411,501.81

PASIVO

iva par pagar $ 693,360.20

impuesto por pagar 133,891.00
$ $27,051.29

CAPITAL SOCIAL $ 236,192.04

UTILIDAD DEL EJERCICIO 348,258.40

CAPITAL CONTASLE $1,411,501.73



ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2003

VENTAS $1,460,733.91
COMPRAS $1,047,126.96

INVENTARIO INICIAL 71,230.43

COSTO DE VENTAS 1,118,357.39
UTILIDAD BRUTA $ 342,378.52
GASTOS 242,401.40
UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 090,975.12

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2004

VENTAS $1.,541,074.28
COMPRAS 1,104,718.94
UTILIDAD BRUTA $ 436,355.34
GASTOS 250,378.23
UTILIDAD DE OPERACION $ 185,977.11
IMPUESTO 35% 65,001.99

UTILIDAD DEL EJERCICIO $ 120,885.12

ESTADC DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2005

VENTAS $1,620,593.71
COMPRAS 1,161,722.44
UTILIDAD BRUTA $ 458,871.27
GASTOS 282,874.10
UTILIDAD DE OPERACION $§ 195,997.17
IMPUESTO 35% 68,599.01

UTILIDAD DEL EJERCICIO § 127,398.16
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Maobiliario y Equipo

Articulo Descripcién Cantidad P.U. Precio IVA TOTAL
Refrigerador mostrador horizontal [1.30x 40 cm.y 1.40 de alto. 11$20,300.00 | $ 20,300.00 | $ 3,045.00 | $23,345.00
Mostrador de madera rustico 1.30 x 40 cm. y 1.40 de atto i1$% 1070001% 107000[$% 160.50 $1,230.50
Banco neumatico Marca crown 21 60B691% 121738 |8 18261 $1,399.99
Cava de heryeria 30cm fondo x 60c¢m ancho 5|8 104347 ]|% 5217.35|8%8 78260 $5,999.95
Mesa de exposicién de productos | 30cm ancho x 80 cm largo 1% 391.30| & 30120 | § 58.70 $450.00
Anaqueles 1.25 largo x 30 cm fondo 7% 1,600.001{% 11,200.00 | $ 1,680.00 | $12,880.00
Refrigerador vertical 1.80 zlto x 80 ancho 1% 217391 18% 217391 % 32609 $2,500.00
Archivero de plastico 40cm x 30cm, €0cm alto. 1) 3568218 3569218 53.54 $410.46
Set Multimedia Sidney Escritorio maple i11$ 121652 % 1216521% 182.48 $1,390.00

Total $28,76081 $ 43,143.38 $8,471.51 $49.814.89

EQUIPO DE COMPUTO
|Paquete de computo { Compac 6410LA 119 8694.78]% 86947818 1,304.22] $9,995.00]
INSTALACION

Linea de teiéfono Telmex 118 12580018 125800($% 188.7 $1,446.70
Juego de bafio porcelana con lavabo y we 11$ B81739]8% 81739135 122.6 $940.00
Cortina metdlica 3.80 mt de largo 113 956521 |5 958521 |% 14348 $10,999.99
Lampara de piafon Redondas de cristal 4% 75600|$ 302400} % 453.6 $3,477.60
Duela Madera 2280m°[$ 250003 570000 | % 855.0 $6,555.00
Piso Color arena 19.22m°] §  150.00 | $ 2883.00; % 4325 $3,315.45
Marqguesina 30.80mts x 1m, luminosa 118 2500008 2500.001} ¢ 375.0 $2,875.00

Total $1520660 $ 2574760 $ 38621 $208600.74

ACTIVO DIFERIDO _

Renta pagada por anticpado Incluye agua y E.eléctrica Tmes| 3 92961019 920610[9% 13844 510,680.52
Gastos de Constitucién Tramites legales Tvez] $ 464805)% 4,648.05] % 697.2 $5,345.28
Depésito_en garantia Tramites de contrato 1vez| $18,502.20 | $ 18,5062.20 $18,582.20
Papeleria varios 1mes|$ 12000 % 120001 8 18.0 $138.00
Artiuclos de limpieza varnos imesj$ 100.0D|& 100.00] % 15.0 $115.00
Propaganda y publicidad volanies 1000] § 015 % 150.00 | $ 225 $172.50

Total $3275650 § 3290635 $ 21471  $35053.47
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CEDULA DE PUNTO DE EQUILIBRIO 2003

VINOS “A" VINOS "B" | CHAMPAGNE | COGNAC | QUESOS A" | QUESOS "B"| CARNES FRIAS | OTROS
P.V unitario $ 212001% 94001}% 92800 % 430008 248.00 {1 $ 7100 [ $ 8900 | $ 222.00
L.V unitario $ 1460018 6300]% 618.00 % 286001 % 230,001 % 52001 % 88.00 | & B200
Margen Cont. $ 6600]% 310035 31000 $144001 3 18.00] $ 19.00 | $ 31.00 1 $ 140.00
% Margen Cont. 15% 15% % 7% 20% 20% 11% 5%
Margen Cont. Pond. $ D901 4651 % 21701 % 1008 1| % 360 % 3801% 341|% 70018% 64.14]
PUNTO DE EQUILIBRIO = GastosFijos = § 24240140 3779.25476 Unidades

M.C. Pond. Total 64.14

VINOS "A"[VINOS "B" [CHAMPAGNE [COGNAC |QUESOS "A" |QUESOS "8” [CARNES FRIAS |OTROS

{Punto de equilibrio 566.8882] 566.88821| 264.5478329| 264,5478| 755.850051| 755.850851; 415.7180231| 188.9627
PUNTO DE EQUILIBRIO 2004

VINOS "A"{ VINOS "B” {CHAMPAGNE [ COGNAC [ QUESOS “A" | QUESOS "B"} CARNES FRIAS | OTROS
P.V unitario $22366 | 99179 979.04 | 34536515 2616419 7491 |3 104.45 | $ 2234.21
C.V unitario $154031% 6547[% 65100]%301.73|$ 24285}% 5486 % 71.74 | $ 88.51
Margen Cont. $ 6963 |5 3I271|% 327051815192 % 18.99 2005 % 32.71 | $147.70
% Margen Cont. 15% 15% 7% 7% 20% 20% 11% 5%
Margen Cont. Pond. $ 104418 48118 2280 % 1062|5 3801{% 401 | $ 360{% 739 67.6677]
PUNTO DE EQUILIBRIO = (Gastos Fijos = $ 250,378.23 3700.11438 Unidades

M.C. Pond. Total 67.6677

VINOS “A"| VINOS "B" |CHAMPAGNE | COGNAC | QUESDS A" | QUESOS "B"| CARNES FRIAS| OTROS

[Puntos de equilibrio | 555.0172] 555.01716] 258.0080068| 258.008| 740.022876| 740.022876] 407.0125821[ 185.0057
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PUNTO DE EQUILIBRIO 2005

VINOS "A"| VINOS "B” {CHAMPAGNE | COGNAC | QUESOS "A” | QUESOS "B”| CARNES FRIAS| OTROS
P.V unitario $23520| % 104298 102056 | $477.06|8% 275141 % 7877 1% 109,83 | § 245.30
C.V unitario $161.98]% 6589]% 68563 | $317.30 )% 25517 % 57601 % 754418 9097
Margen Cont. $§ 7322 |% 343919 343831815078 | § 199718 2108 8% 3436 | & 15532
% Margen Cont. 15% 15% 7% T% 20% 20% 11% 5%
Margen Cont. Pond. $ 108581 % 516§ 240715 1118 % 3091 9% 422138 37818 7771% 71.16 ]
PUNTO DE EQUILIBRID = Gastos Fijos =  § 262,874.10 3694.16089% Unidades

M.C. Pond. Totai $ 71.16

VINOS A"} VINOS "B" |CHAMPAGNE | COGNAC | QUESOS "A" | QUESQS “B"| CARNES FRIAS| OTROS

Puntos de equilibrio £54.1241[ 554.12413| 258.9912623| 258.5913] 738.832178| 738.832178| 406.3576979] 184.708

Nota: Se tomdé an cuenta an 1a clasificacionn "A”" y "B, que "A” es de un precio mas elevade que "B
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Plan detallado de ventas, con cantidades (Por rango de precios).

Mensual Total 2003 TOTAL 2004 Total 2005
Departamento de Vis. [Cant] importe [Cant] Importe Cant| Importe [Cant | Importe
vinos : _
$50 - $150 648[ $ 58,320.00 [7776] 8 699,840.00 | 9331[ § 738,331.20 | 11664] $§ 776,429.09
$151 - $206 120] $ 25,560.00 {1440] $ 306,720.00 [ 1728] $§ 323,588.60 | 2160} § 340,286.82
Champagne
$455 - $2380 [ 22]% 17,182.00 | 2641 $ 206,184.00| 317|$ 217,524.12| 396|$% 228,748.36 |
Cognac L
$215 - $605 [25]% 10,375.00] 300] § 124,500.00 ] 360[ § 131347.50] 450[$ 138,125.03 |
Quesos
$27 - $110 132{$  9,108.00 [1584] $  109.206.00 [ 1901 $ 115.307.28 | 2378] § 121,257.14
$112 - $482 23] 3,151.00] 276§  37812.00| 331]$ 3989166] 414[3  41.950.07
Carnes Frias
$56 - $238 [ 134]§ 13,132.00 [1608{ $ 157,584.00 | 1930{ § 166251.12[ 2412]$ 174,820.68 |
Otros
$10 - $57 {117]$ 23.150.00[1404] 3 37.908.00] 1685[ 3 23988294 [ 2108] § 42,056.58 |
TOTAL SIN IVA $121,727.83 $ 1,4680,733.91 $1,541,074.28 $ 1,620,503.71
VA POR PAGAR $ 18,250.17 $ 219,110.09 $ 231,161.14 $ 243,089.06
TOTAL $ 139,987.00 $ 1,679,844.00 $1,772,235.42 $ 1,863,682.77
Inflacion 2004 5.50%

Inflacion 2005

5.16%
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Plian detallado de compras, con cantidades (por rango de precios)

58

Mensual Total 2003 Total 2004 Total 2005
Departamento de Compras [Cant] Importe [Cant] Importe [Cant] Importe Cant.| Importe
VINOS
$30 - $100 _ 660} 3 34,980.00 | 7920| $ 419,760.00 | 9504| 3 442,846.80 | 11880} §  465,697.69
$101 - $180 1081 §  13,716.00 ] 1296] $§ 164,582.00 | 1555] $ 17364458 | 1944]$ 182.604.62
Champagne
$255- $1206 2{% 10206.00] 264f ¢ 12355200] 317]$ 13034736 [ 398i$ 137.073.28 |
nac
$177 - $340 25|s  622500| 300f$ 7470000 360§ 78,808.50 |  450l$  82875.02 |
Quesos
$14 - $100 152| $ 6,688.00 | 1824] § 294,27200] 2189|$ 31045696 | 2736] $ 326,476.54
$101 - $261 3 $ §00.00 | 72{$  14,400.00 86| § 15,192.00 | 108] $  15.975.91
Carnes Flias
$30 - $130 134]$  7,77200] 1608{ $ ©3264.00 | 1930} §  98,393.52 [ 2412 $ 10347063 ]
Otros
$5 - $39 17]$ 163800 1404]$  19656.00 | 1685/ 8  20,737.08 | 2106]%  21,807.11 |
TOTAL SIN IVA $  71,230.43 $ 1,047,126.95 $  1,104,718.94 $ 1.161,722.44
IVA $  10.684.57 3 157,059.04 $  165707.84 $ 17425837
TOTAL $  81,915.00 $ 1,204,196.00 $ 1,270426.78 $ 1,335,980.80




Cédula de Depreciacion

Concepto Valor Adquirido|% de Depreciacién| Anual Acumulada | Por depreciar
Mobiliario y equipo - $ 43,143.38 10]$ 431424 | % 431434 3882904
2004 $431434 1% 8562868 % 3451470

2005 $431434 | 5128430215 30,200.36

[Equipc de computo $ 869478 ] 301 $260843]5 2680843 |$  6,088.35
2004 $ 26084313 521686 | 9% 347792

2005 $ 260843 (§ 78252918 869.49

Cédula de Amortizaciéon

[Gastos de instalacion § 2574760 | 5($1,28738|% 128738 1% 2446022
2004 $ 128738 |5 257476 )% 2317284

2005 $ 1286738 | % 38621413 2188546
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PUESTO SAL. DIARIO [ DIAS TRABJ.{ SAL. ANO [AGUINALDO[PRIMA VAC.] IMSS INFONAVIT SAR % ESTATAL
Administracién $ 166.67 360] $60,000.00 [ $ 250000 [$ 25000]% 1,800.00]|% 3,000.00|% 3,00000[$ 600.00
Ventas $ 83.33 360] $30,000.00{$ 1,25000|$ 12500|$ 45000|% 150000 |9 1,500.00|$ 30000
Limpieza $ 26.567 35D] ¢ 060000 & 4000013 4000)3  20.76]% 480.00|3 4800C]|%  06.00
NOMINA O COSTO DEL PERSONAL 2004
PUESTO SAL. DIARIO | DIAS TRABJ. | SAL. ANO |[AGUINALDO[PRIMA VAC.] IMSS [ INFONAVIT SAR 1% ESTATAL
Administracion $ 175.83 360} $63,300.00 | $ 263750|§ 263.75]3% 1,880.00] § 3,16500]3 3,16500] % 633.00
Ventas $ 87.92 360] $31,65000] $ 1.318.75|$ 131.88|% 474.75|% 158250 % 1,586250]% 316.50
Limpieza $ 28.13 360| $10,12800]$ 4220013 422018 3140|% 50840|$ 50640(% 101.28
NOMINA O COSTO DEL PERSONAL 2005
PUESTO SAL. DIARIO | DIAS TRABJ. | SAL. ANO |[AGUINALDO{PRIMA VAC.] [MSS INFONAVIT SAR  [% ESTATAL
Administracion $ 184.91 360] $66,566.28 [ § 2,77360]¢ 27736[§ 1,09690]% 3328318 3,32831|% 65566
Ventas 3$ 92.45 360]{ $33,283.14 | $ 1386803 13868[$ 499255 166416 % 1664.16 |5 332.83
Limpieza 3 29.59 380{ $1065060 [$ 443785 4438]% 33.02]8 53253|% 532531% 108.51

Nota: Al contador (exterma) se le pagaré por honorarias
Porcentaje del IMSS:

Administracion: 3%

Venias: 1.5%
Limpeza: .31%

Porcentaje del SAR: 5%
Porcentaje del INFONAVIT: 5%
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CEDULA DE GASTOS FIJOS
2003 2004 2005

CONCEPTO Total sfiva IVA TOT. Total s/iva VA JOT Total sliva VA TOT
RENTA $ 111,553.20 ] $15.328.57 | $128,286.15 | $117.68883 | $18,18218 | $135.34192 | § 123,761.38 | $17,017.19 | $ 142,325 56
TELEFONO $ 360000]% 540.00[% 4,14000[% 3,79800|$ 569.70|$ 4367.70|5 399308|§ 569101 % 4,593.07
SUELDOS $ 111,600.00 $111,600.00 | 117,738.00 ' $117,738.00| § 123,813.28 $ 130,202.05
PROP.YPUB. | $ 15000]8 2250)% 17250)1% 1582513 23.74]% 18199 % 166423 2496 % 191.38
ARTLIMPIEZA}S 120000($ 16500(S 1,38000|% 1,26600|3 174083 1,45590(% 1,331.33[$ 183.06|3% 1,531.02
PAPELERIA [|$ 144000)% 198.001% 165600|% 1,51920[% 20880 |$ 1,747.08|$ 159750 |$% 21967(% 183723
TOTAL $ 229,543.20 | $16,264.07 | $247.234.68 | $242,168.08 | $17,158.60 | $260,832.59 | $ 254,663.95 | $18,043.98 | $ 280,680.31
AMORT.INST |[$ 1,287.38 $ 12873813 1,287.38 $ 1,28738|%  1,287.38 $ 1,287.38
AMRT.CONST|[$ 4,648.05 $ 464805

DEPMOBYEQ $§ 4,314.34 $ 4314341% 431434 $ 43143418  4,314.34 $ 4314.34
DEP.EQ.COM| $ 2,608.43 $ 2608431§% 260843 $ 26084318 260843 $ 2608.43
[TOTAL 'S 242.401.40 | §16,264.07 | $260,062.88 | § 250,378.23 | $17,158.50 | $269,042.74 | § 262,874.10 | § 18.043.98 | § 288,850.46 |

nota: Et pago de la renta incluye agua y energlia eléctrica
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CEDULA DE FLUJO DE EFECTIVO

2003
Saldo Inicial $ 30,000.00
Ventas §1,679,844.00

2004
$ 269,520.34
$1,772,235.42

2005
$ 510,505.39
$1,863,682.77

Total de entradas $1,702,844.00

Salidas $1,440,314.86

$2.041,784.76

$1,531,280.37

$2,374,188.16

$1.810,272.35

Saido Final § 268,529.34

$ 510,505.39

$ 76391581

62



CAPITULO V

ESTUDIO
ECONOMICO



5.1 RAZONES DE LIQUIDEZ

5.1.1 Activo Circulante / Pasivo Circulante:
2003: 467 309.51 /219 110.09 = 213.27%
2004: 892 657.91 / 515 363.22 = 173.20%
2005: 1 339 954.30/ 827 051.29 = 162.01%

5.2 RAZONES DE RENTABILIDAD

5.2.1 Margen de Utilidad = Utilidad Neta / Ventas:
2003: 99 975.12/1 460 733.91 = 6.84%

2004: 120 885.12/1 541 074.28 = 7.84%

2005: 127 398.16 / 1 620 593.71 = 7.86%

5.2.2 Rentabilidad de la Inversion = Utilidad Neta / Capital Contable:
2003: 99 975.12 /1 236 192.04 = 42.32%

2004: 120 885.12 /236 192.04 = 51.18%

2005: 127 398.16 / 236 192.04 = 53.93%

5.2.3 Utilidad Neta / Activo Total:

2003: 99 975.12 / 555 277.32 = 18.00%
2004: 120 885.12/972 415.57 = 12.43%
2005: 127 398.16/ 1 411 501.81 = 9.02%

El calculo fue unicamente de estas razones financieras debido a que no existe
apalancamiento por que todo se compré al contado, y este hecho indica la
existencia de liquidez. L.a razén por la cual no se cuenta con ningun tipo de crédito
es por que el tipo de nuestra empresa es minorista y todo se realizo adaptandose
al mercado al cual se va a dirigir, es decir, el mobiliario, la cantidad de compra de
productos y de venta, los gastos fijos y gastos de ndmina
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5.3 RECUPERACION DE LA INVERSION

Valor Presente Neto: El calculo de VPN a la tasa de CETES de 7.99% arrgja lo
siguiente:

VPN = (FE1/1+i) + [FE2/(1+i)’] + [FE3/(1+i)"]- lo

Donde:

FE = Salidas totales correspondiente al flujo de efectivo de cada afio
respactivamente.
i=7.99

lo= Activo Total correspondiente al balance pre operativo: $236, 192.04

Sustituyenda:

VPN = (1 440 314.66 / 1.0799) + [1 531 259.37 / (1.0799)4 + [1 610 272.35 /

(1.0799)%] — 236 192.04 = 1 333 748.1 + 921 424.02 + 1 278 641.2 - 236 192.04 =
3533813.3-236192.04 = 3297 621.3

El resultado obtenido de $3 297 621.3 nos indica qus el VPN es positivo y por

tanto el proyecto si es viable, ya que ja inversién se recupera y que da un
excedente de: $3 061 429.26

5.4 CALCULO DE TIR (Porcentajes consultados en: vy bital oo mx, wyay hancomer, com).

La ecuacién correspondiente sera:
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TIR = VPN1 / (1+TIR) + VPN2 / {(1+TIR)? + VPN3 / {(1+TIR)® - lo = 0.

TIR 8.25% (maximo)

Sustituyendo:

TIR = (1 333 7481 / 1.0825) + ( 921 424.02 / 1.1718063) + (1 278 641.2 /
1.2684803) — 236 192.04 = 1 232 099.9 + 786 327.93 + 1 008 010.3 — 236 192.04
=3 026 437.5-236 192.04 = 2 790 245.5

TIR 7.99% (minimo)

Sustituyendo:

TIR = (1 333 748.1 /1 1.0799) + (921 424.02 / 1.66184) + (1 278 641.2/ 1.2583621)

—~ 236 192.04 =1 235 066.3 + 554 460.13 + 1 015 308.6 — 236 192.04 = 2 804 835
— 236 192.04 = 2 568 643
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES
Y/O
RECOMENDACIONES



6.1 CONCLUSIONES

Como se pudo analizar a través de todos los estudios que se llavaron a cabo, se
concluye que este proyecto de inversién es viable como se ha podido demostrar
en el estudio econdmico, se comprobd también la existencia de la necesidad de
contar con una tienda especializada en la Ciudad de Tuxtla Gutiérrez mediante las
encuestas aplicadas en e! estudio de mercado, determinando también mediante
estas encuestas la frecuencia de compra, los precios y la cantidad de consumo,
entre otros. Se llevaron acabo todas las cédulas de presupuestos necesarios para
conocer la inversion inicial de la empresa, asi como también, los presupuestos
proyectados de la misma, pues no solo resulté ser viable sino también rentable y
fuerte econdémicamente hablando, ya que existe liquidez y no hay apalancamiento.
Esto es gracias a que fodo se compra y se paga al contado y el dinero para ia
inversion inicial es todo aportado por parte de los socios, cabs mencionar que ia
inversion se recupera en los afios presupuestados, la razén de esto es debido a la
naturaleza de la empresa, ya que es una empresa minorista y se adapta a las
exigencias de su mercado meta.

6.2 RECOMENDACIONES.

En base a los resultados obtenidos si se recomienda sste proyecto, no sblo
porque actuaimente no existe una empresa en ia Ciudad de Tuxtla Gutiérrez
como la que se propone, sing porque econdmicamente hablando los bensficios
son obtenidos a corto plazo, ya que la recuperacion de la inversion esta
comprobada en los estudios anteriores, ademas de la excelente aceptacion por
parte del mercado del bien y/o servicio que se ofrece y rentabilidad y factibilidad,
ademés de ser una oportunidad muy importante para invertir & incurrir en nuevos
mercados, asi como también es importante mencionar que sera una fuente de
empleo para los ciudadanos de la ciudad de Tuxtla Gutiérrez , fomentado el
beneficio a |a Ciudad y el crecimiento del Estado de Chiapas.
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ANEXO 1
DATOS DE INEGI



POBLACION OCUPADA TRIMESTRALMENTE EN EL AREA RN
URBANA DE LA CIUDAD DE TUXTLA GUTIERREZ ' '

POR NIVEL DE INGRESOS &/ a S o 3
2000 B/ ' ' I
(Parcentaje)

NIVEL DE INGRESD ENERO-MARZO ABRILAJUNIQ JULIO-SEPTIEMBRE OCTUBRE-DICIEMBRE.
TUTAL 100.0 100.0 100.0 100.0

MENOS DE 1 SALA-

RIC MINIMO 2.8 19.3 10.4 15,1
DE 1 HASTA 2 SALA-

RIOS MINMOS Frivl 288 2t8 262
MAS DE 2 Y HASTA 5

SALARIOS MINMCS 295 297 324 344
MAS DE § SALA-

RIOS MINIMOS 139 15.8 17.8 18.0
NO RECIHEN INGREBOS 5.8 5.9 5.1 44
NO EEPECIFICADC t2 9.7 a7 0.8

NGTA: Esta informacidn carmasponds al pramedio de los datos mensualas pondaradgs con bese en (0s faciores da expanaldn, que 8l disefio estad(stica de |a
Encussia Necional e Emplao Untano comampla.

a/ Se refiors 8 128 ingresas por tratajo.

FUENTE: INEGL, Estadisticas Econdrmicas; indicadoras de Emplec y Desemploc, Febrero 2001.



ANEXO 2
GRAFICAS DEL
ESTUDIO DE
MERCADO



4.-De los siguientes productos 4 Cudles le gustaria adquirir?

25.00% “20:5% 19.34% 17.928,
oo | |— — L N R . M
1900 |- r 094%
0.00% - T ™ v - -
Quesos Carnes frias Vinos Vinos Enlatados  Embutidos Otros
Importados  Nacionales
Productos
7.-¢Cuanto estaria dispesto a pagar por los siguientes productos? (QUESOS)
60.00% —_— 41.18%
40.00% Dot 8 = = 05.49%
20.00%
0.00% = i = e —
De $60 a $90 De $91 a $120 De $121 0 mas
Rango de precios
7 -; Cuanto estaria dispuesto a pagar por los siguientes productos? (EMBUTIDOS Y
CARNES FRIAS)
100.00% 56.86%
50.00% ' 21.37% - -:I— — 11:/6%————
0.00% — E:::ﬂ_ — | - pEee————n L
De $90 a $120 De $121 a $150 De $151 o mas
Rango de precios
7.-¢ Cuanlo estaria dispuesto a pagar por lus siguientes productos? (VINOS)
100.00% 54.90%
5 | 17.65% B0, — . -
Boon | —
0.00% e .. | === ) are o o
De $80 a $120 De $121 a $170 De $171 o mas
Rango de precios
8.-4 En qué horaro le gustaria que funcionara el establecimiento?
i BOOO% B2 75%
60.00%
% ;g?ﬁ: 15:73% i e = IR o ==
ol ) R , = = =il

Da lunes a viermes de 10am a 2pm
y de dpm a Bpm. Sabados y
domingos de 11am a 8pm.

Todos |os dias de 11am a 8pm. Todos los dias de 10am a 2pm y de

Horario

4pm a 8pm.




ANEXO 3

TRAMITES
LEGALES DE
APERTURA



serviclo de Administraclon Tributaria

% NSCRIPCION EN EL R.FC. | R

ST

EL SERVICIO DE ADMINISTRACION TRIBUTARIA, LE DA A (X]NGCEH EL REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES, QUE

BLENETANIA D HACIL MDAY EREDITO PUBLIED 1 LE HA SIDO ASIGNADD CON BASE EN LOS DATOS QUE PROPORCIOND, LOS CUJ\LES HAN QUEDADO RAEGISTRADOS

‘CONFORME A LO SIGUJENTF

 NUMBRE. DENUMINACION U RAZON SOCIAL

BLANCHET MORALES BLANCA VERONICA

DOMICILID mcum AZUL 142 ALBORADA TUXTLA GTZ CHIS ENTRE sa
_cLAvE DEL REC. BAMBnm v ¥ § Bt e

'IUXTI_A GUT!ERRE?—- =7

e 65561 ——

ST ———

= TRAMITES: F:f"-fmﬂs—— =

———FECHADEPRESENTABION ————————— = e

‘C’m’c'@“—‘*——— ifi'—' "‘E‘L"“i!*_—:“—"_—_ﬁ_—- ==t _"f_ = ———

—'fubﬁﬁ.—ftt_"""_“"ﬁ—mﬁ A rBEABR-DE998

I




INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL
SERVICIOS DE AFILIACION-VIGENCIA DE DERECHOS

INSTITUTO l)l.l. FONDO NACIONAL DE LA VIVIENDA

PARA LOS TRABA]ADO E

e
I M.5.5 l

AVISO DE INSCRIPCION DEL TRABAJADOR AEE‘.?J\IGEEII';FI'O PERMANENTE I”II:]
NUMERQ DE AEGISTRO PATHONAL EVENTUAL gl |
EVENTUAL CONST| 3
18 dli<1) {0

4
NOMBRE COMPLETO DEL TRABAJADOR (SIN ABREVIATURAS)

.

APELLIDO PATERNO

UGHS'E('L'UU CALLE ¥/0 MANZANA NIIMERD COLONIA ¥/0 PORLATION
TRABAJADOR
MUNITIPID ENTIDAD Lor

NOMBRE, DENOMINACION. RAZON SOCIAL
DEL PATRON O SUIETO OBLIGADO

WHICACION

CALLE ¥/D MANZANA
CEL CENTRO
| L f

NLIMEFT)

COHONIA YH) POBLACION

|| DE TRABAJO
L_ MUNICIFIO

ENTIDAD CP

L APELLIDD MATERNG NOMBTES |
£ . %
SE\LC‘%’}'SA%?&& $ T..IPO DE o 0 VARIARLE | 1 MIXTO | 2 EXCLUSIVO IMSS
a SALARIO FECHA ¥ HOFA BE RECEPCION
FECHA DE INGRESO AL TRARAJD MALL : FN CASD BE JORNADA O SEMANA AEDUCIDA QUUPACION DEL DE ESTE AVISO EN EL IMSS
SEXD ANDTAR LOS DIAS (UE LABORA 0 FL HORARIC TRARAJADOR
DIA 12 0IG]  MES (2 DIGITOS)  AND (401G |
LUGAR DE NACIMIENTG (ESTADO) FECHA DE NACIMIENTO
NOMBRE DEL FADRE (AUN FINADD)
U M. F
NOMBRE DE LA MADHE (AUN FINADA}

(07 SDIVINEDS SO153 30 YOvFHOIY ON ND'ERO00EENT =

207 NI CLTAG N IR

SR

330N

FIRMA DEL PATRON, SUJETO OBLIGALO O SU AEPAESENTANTE LEGAL (ANOTAR CARGE)

FIEMA O HUELLA DEL TRABAJADOR

— R

IOV EIATTISHEY

El

LOS MOVIMIENTOS OUE AMPARA ESTE FORMATO SURTEN EFECTO TANTO PARA EL IMSS COMC PARA EL INFONAVIT CONFORME A SUS RESPECTIVAS LEYES.

CONSERVE ESTE DO

__ TRABAJADOR

INSTITUTO MEXICANO DEL SEGURO SOCIAL
SERVICIOS DE AFILIACION-VIGENCIA DE DERECHOS

CLUMENTO PARA CUALQUIER ACLARACION,

INSTITUTO DIEI_ FONDO NACIONAL DE LA VIVIENDA

PARA LOS TRABAJADORES

\
=

AFIL-02 |

o

A

IMES ) NUMERD DF SEGURIDAD BOCIAL 571 TRARAJATIGN :]
AVISO DE INSCRIPCION DEL TRABAJADOR e B PEAMANENTE
[ NUMERD DE REGISTRO PATRONAL EVENTUAL [Zl:l ThO. D FoBLACION
EVENTUAL CONST
| . nm
(" NOMBRE COMPLETGO BEL THABAJADGONR [SIN ABHEVIATURAS|
J
) | |
; \ APELLIDO PATERNG AFELLIDG MATERNG NOMBHE(S)
) il
E : TIPQ DE : _ 5 &
) BQLCAOI}JSA%:?OSIE $ saianip, 4O 4] VARIABLE | 1 mMixTo| 2 EXCLUSIVO IMSS
) ' ALARIC FREHA ¥ HORA OF RECEPCION
r FECHA DE INGHESO AL TRABAID MASE [ EN CASO DE JORNADA © SEMANA REQUCIDA OCUPACION DEL DE ESTE AVISO EN EL IMSS
- SESD II]:‘ ANCTAR | OS [HAS (UE LABORA 0 EL HORARIO TRABAJADOR
1 - >
3| DA 2 DIG)  MES (2 DIGITOS)  AND (4 DIG)|
) TUGAR OF NAGIMIENTO (FSTADD) FECHA DE NACIMIENTD
4
; NOMBRE OEL PADRE (ALIN FINADO)
{
3 U M. F
L[ NOMBRE DF LA MADRE (AUN FINADA|
1]
3
1
E
i
J
J

Du“lq]:i”'m CALLE Y18 MANZANA NUMERD COLONIA Y0 POALACION
TRABAJADOR
MURICIPIG ENTIDAD GiP
S | NOMBRE, UENOMINACION, RAZON SOCIAL
v | DEL PATRON O SUJIETO DRLIGADG
n [;‘"l';_l (E::::\IF'FHNU CALLE Y0 MANZANA MUMERD COLOMNA ¥I0 POBLACION
. ¢
2| DE TRABAJO
5 L MUNICIPIO ENTIDAD ce

T30 NM AT I SNOD SOIIE0E SO0 ST 30 YOS IO D ON SRpaa]

FIRMA QEL FATROM, SUJETO OBLIGALD' O SU REFRESENTANTE LEGAL (ANOTAR CARGO)

FIHM!\ i HUELLA DEL TRABAJADDH

Fuiidw 53437 577 30 SONINED

231

LOS MOVIMIENTOS QUE AMPARA ESTE FORMATO SURTEN EFECTO TANTO PARA EL IMSS COMO PARA EL INFONAVIT CONFORME A SUS RESPECTIVAS LEYES.

CONSERVE ESTE DO

TRABAJADOR

CUMENTG PARA CUALOUIER ACLARACION.

o e ]



MEMORANDUM y

5094 -

26 soisrore 2001
\yuntamiento Constitucional TUXTLA GUTIERREZ, CHIS., A )

Tuxtla Gutiérrez, Chiapas.

C. TESORERO MUNICIPAL
EDIFICIO.

NELLY YOLANDA MORALES GURDILLO Y/Q0 ROBERTO JACINTO

P el = ot fopt,
% dum

SIRVASE COBRAR AL C.

LA CANTIDAD DE $ 2, 500.00(DES MIL DINTTHTET PIXe5.«RELT0C )

POR CONCEPTOQ DE:__ TM"ADRCONMTTMTO

ABARROTES CCN VINTA DE BEBIDAS ALCOHOLTCAS.
DEL NEGOCIO DE: -

CON RAZON SOCIAL: SUPRER  RABBIT.

CON DOMICILIO EN: CLLIGHPCTIC "ANMGOTA T0C0. 20/A OTT. CHA CENTRO S/N.

DOMICILIO ANTERIOR:

PROPIETARIO ANTERIOR

GIRO ANTERIOR:

ATENTAMENTE

- L TUE, .
LIC.CEAMitw. m«.‘._gpmf}ff Ei"%’ﬂ‘itz—ie.-_.

palt

DIRECTOR DE VERIFICACIONES Y CLAUSURAS

TESOREROQ MUNICIPAL

CONTRIBUYENTE



MUNICIPIO DE TUXTLA GUTIERREZ, CHIS.

R.EC. MTG-350101-QX1
TESORERI!IA

FIE(:_IBO OFIC-.I&L.
‘l“"_m;mm_\m—_w S 534490
.“m SERDILLO MELLY YOLAHDA
:"'"P“’”" M. TELIEARID DOMIHAET 4115 = - '| OLRA00069%
| . - P e : - | -

FEVALIDACTION ANUAL

HOVERE: SUPER RABRIT
UBICACION: A HORTE FOWIENTE Y CJ FARALIZO S/ s
COMIEPTO: BEDIDAS A. LICERCIAS BARA SMJACEE CERRALLS - )

GIRG: TIEHMDAS fE ABSRROTES COM VEMTAS 0E HERIDGE ALCOHILICAS UACTLIALIZAGION

ACTINUAD s ARARROTES C/VTALIE SERTDES HLCOHOLICAS &M B.C. ITTAL ACTUALIZAGG
Az A

[T MIF T AN
" “~
THEERVACTOMES 1 RECARGDS "5
RULTA

GASTOS DE EJECUCION

TOTAL CON LETRA (il CIE: == e —

| g H |
i wadl 3 M0 0L/01/0003 AL I1/2/2003 1 D '1 WA
| {
== == ! SIS S
[WETAE T FTR %5 Y MEJGRES SERVICIOS ANTCS B ACCIEN ° | ‘ 11 MAR 2003
HACIAS POR CONTRIBUIR J
AN

NOTAT 0 £3 YALIDG SIN LA FIRAIA B, GAIERD ¥ S0 OF v TESRERIA 05 PRESENTA EnMENDAOURAS B TRdRE LA TUTIERREZ
s DRIEINAL - coNTRIBUYENTE

GIRECCION DE REL JLACION DE
EXPENTNOS DE BEBIDAS ALCOHOLICAS

HORA:

TUXTLA GUTTERREZ, CHIAPAS.



MUNICIPIO DE TUXTLA GUTIERREZ, CHIS. R F.C. MTG-150101-0%1
TESORERIA RECIAQ QFICIAL

| | T MYM-500S14-F0 - S 034491 o

HERYEE "RoRDTLLD MELLY YOLANDA

. CUENTHPREDIAL. “| Na: DEREGISTRO 4
| DIRECCION: '

L TSR0 DOMINGUET #1163 . 5 01PA000LP6

|
f
ﬁLOCALmAn. ST A S
- GONCERTG

REVAL TDACION AN &

NIMERE: SUFER RABRTT i i
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ANEXO 4
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	Portada: Proyecto de inversión para la creación de una empresa comercializadora de vinos y productos gourmet
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