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PROLOGO

El llevar a cabo el presente estudio tuvo como fundamento la amistad que
existe entre ¢l propictario de la tienda naturista del Mercado Educacion
(denominada Chester’s) y cl autor de este trabajo, quienes durante sus
conversaciones concluyeron que el naturismo como negocio era un liceho que
en la década de los noventas cobraba cada dia mayor auge ¢ importancia, ya
que el interés de las personas por los productos de origen natural, fuesen
medicamentos, alimentos o cosméticos, aumentaba a cada  momento,
pudiéndose observar que frecuentemente mas personas llegaban a dicha tienda
preguntando por diversos productos naturistas, los cuales en su mayoria se los
habian recomendado.

Fue asi que debido a la situacion que se observo presentaba fa tienda, en cuanto
a su forma de administrarla asi como sus ventas, a la conclusion a la que se
llego fue de que a pesar de que la tienda naturista habia alcanzado un sitio
reconocido entre los clientes del mercado de la colonia Educacion, por lo que
contaba con clientes constantes, ésta no hahia desamollado ain todo el
potencial que puede obtenerse de un negocio de este tipo, por lo que se
considerd necesario realizar un estudio que permiticse identificar, primeramente
aquellas circunstancias que estuviesen obstaculizando el crecimiento de este
negocio y, en segundo lugar, las oportunidades de participacion que esta tienda
posee en el “negocio del naturismo” como ha tenido a bien llamirsele.

Indudablemente el desarrollo gue pueden alcanzar las microempresas (como lo
es esta tienda) depende tanto de la forma ¢n que se encuentre organizada, asi
como la forma en que se lleve a cabo la administracion, sin olvidar que los
factores econdmicos han de influir fuertemente en las operaciones de cualquier.
negociv. Asimismo, en este tipa de empresas tanto la administracion formal
camo el drea de comercializacion no son del todo atendidas, ya que los
propietarios en la mayoria de los casos, por descuido o desconocimiento, no les
dan Ja importancia que se debicra, dedicandose solo a las actividades diarias
propias de cada negocio, -



Por lo antedtor, este trabajo tuve la intencion por una parte de destacar Ja
mportancia que tiene que las empresas establezcan claramente la forma en que
fan de estar organizadas y administradas, asi como fa forma en que han de
desempeiiar sus funciones, por lo que tomando como base los conacimientos
adquiridos en Jas aulas de la Facultad de Contaduria y Administracion de la
UNAM se Hevo a cabo wn estudio adwimistrativo de fa Tienda Naturista
Chester's, con el fin de oblener datos de Ja organizacion general del negocio y
del drea de mercadotecnia y asi poder analizar la situacian imperante en la
ticnda, detectando aquellas circunstancias que han obstacutizado el crecimiento
y desarrollo de este negocio.

Por otro lado, el andlisis mencionado fue ¢l tundamento pava poder realizar wn
estudio de mercado para Ja tienda natwista en cuestion. Fue asi que cl principal
objetivo de este trabajo fue el obtencr mformacion que permitiese ofrecer
acciones a seguir para que este comercio obtenga wa mayor penetracion en el
mercado del naturismo y ademas poder ast sentar Jas bases que contribuyan al
logra de los abjetivos de la tienda, tanto de crecimiento como de participacion
en of drea de influencia directa, es deeir las colonias Educacion y Petrolera
Taxqueita.

Par lo anterior, se espera que este trabajo cumpla su objetivo y sea el principio
para que Ja tienda natwrista del Mercado Educacion alcance ¢l crecimiento y
desarrollo esperado, que de alguna manera es Jo que todo empresario desea.
Asimismo se agradece el apoyo y colaboracion de todas aquetias personas e
instituciones que proporcionaron la infonnacion necesaria para el desarrollo de
este trabajo,



INTRODUCCION

El realizar el estudio que a continnacion se presenta para la tienda naturista,
ubicada en ¢ interior del Mercado de la Colonia Educacion, dentro del
perimetro de Tu Delegacion Coyoacan del D.IF., obedecio no solo al interés de
sentar las bases que permitan que dicho negocio posea una mayor participacion
en ¢l mereado del naturismo, ya que se pretende que a través de la informacion
fue se obtuvo del estudio sectorial de mercado, asi como las propuestas hechas
al dueiio (tanto para ¢l aspecto administrativo como para el drea de
comereializacion), para que obtenga beneficios en su estructura y operaciones,
a fin de lograr un mayor crecimicnto y desarrollo, sino que también busco
demostrar que ¢l "regreso a lo natural” ha cobrado mayor importancia en los
ltimos anos y por lo tanto mas adeptos, entonces los negocios que se dedican
a la distribucion de "productos naturistas” estan en posibilidades de alcanzar un
desarrollo significativo si aprovechan las oportunidades que les ofrece el hecho
mencionado,

Es asi que tomando en cuenta ¢l interés y entusiasmo que en la actualidad se
tiene por los productos Hamados de “origen natural” decidié Hevarse a cabo
este estudio, para el cual, en primer lugar fue neeesario obtencr informacion
general de lo que es el naturismo como tal y el desarrollo ¢ importancia que ha
alcanzado, es decir, tuvo que llevarse a cabo una investigacion documental a fin
de tener un panorana mis amplio de lo que se estaba hablando al oir el término
aturisino”™ Asimismo, con base en dicha infomacion fue posible enfocar
dicho tea wun negocio en particular, ¢l de las tiendas naturistas.

Como ya se menciond el estudio se realizo para una tienda bpaturista
determinada, la del mercado Educacion, por lo que a este trabajo entre otras
cosas decidid denomindrsele: “ El Naturisino en la década de los noventas. Un
Estudio de Mercada para la Tienda Naturista Chester’s”, ya que son dos punlos
a tratav, por un lado qué es el naturismo, sus bases y forma de aplicacion al
mundo de los negocios, ya que si bien es una eiencia practicada rigurosainente
por muchas personas, ¢s bien sabido que no toda la gente esta dispuesta a
seguitla en forma estricta, por lo que el cambiar o mejorar los habitos es uia
opeion que tienen las personas. Es asi que las Hamadas tiendas naturistas
surgen como distribuidoras por excelencia de aguetlos productos que tanto en
cosméticos, alimentos o medicamentos son una alternativa para aquellos que

s



busean o requieren de productos diferentes y sobre todo que se inclinan por lo
nittural.

Por otro lado, yit que el naturismo puede enfocarse camno negocio, entonees es
necesarin estructirar o recstructurar los negocios de este tipo, por lo que la
Tienda Naturista  Chester’s fue el comercio scleccionado para demostrar la
importaucia que tiene que cualquier empresa establezea en forma clara y
correcta su estructura y forma de administracion, por lo que se realizo en
printera instancia un estudio y andlisis de la situacion que prevalecia en la
tienda, a fin de detectar aquellas circunstancias que no permitian que esta
tienda abtuviera un mayor desarrollo dentro del mercado del naturismo y por
ende tma mejor penctracion en ¢f drea donde se ibica. Dentro de dicho estudio
una vez identificadas aquellas anomalias que obstaculizaban ¢l buen
desempedio de las funciones y uperaciones de la tienda, se procedio o ofrecer
una serie de propucstas que contribuyan a que cste negocio logre un pleno
desarrollo,

Fue asi que una vez que se conocfa la situacion del negocio se estuvo
plenamente justificado el hecha de que era neeesario estructurar la tienda,
establecienda claramente lo que habria de ser la organizacion, pero asimismo
se corrobora el hecho de que un estudio de mercado para esta tienda cra on
hecho a realizar cu forma inmediata, a fin de que pudiesen alilenerse acciones a
sepuir en el drea de comercializacion que permitan que este negocio pueda
compelit con mayores oportunidades dentro de lo que se conoce como ¢
mercado del naturismo.

Es asi que en el primer capitilo sc exponen las gencralidades del naturismo,
estableeiendo claramente en que consiste esta filosofia (por otros lamada
cieneia), que a manera de-ver del autor implica a ambas conceptos, ya que si
hien es un estilo y forma de vida, también tiene sus principios en cuanlo @ fa
investigacion de las plantas, semillas, Truta, ete. de donde ha de obtener sus
hases. Ademis, se ofrece un panorana de la importancia que tiene lo natural
para el ser humano y sus actividades cotidianas, ya que s¢ hace énfasis de la
trascendencia de utilizar y regresar a lo natural tanto en la medicina como en fa
untricion. Una vez expuesto lo anterior, se presenta fa forma cn que fa
hisqueda de la salud se ha convertido en un gran negocio, por‘fo que el
naturismo no podia ser la excepeion y este coneepto ha permitido que se inicien
y desarrollen negocios dedicados a fa produccion y/o distribucion de productas
de origen natural, por lo yue al final del capitulo se anahzan algonas empresas



de este giro. Por lo que puede observarse, en este capitilo se buseo resaltar la
importancia que tiene ¢l naturismo y a su vez enfocarlo como negocio, como lo
ha hecho 1a Tienda Naturista Chester’s.

Dentro del sepundo capitulo se encuentra el estudio realizado a la tienda
udicada, cxponiendo los antecedentes, la adwunistracion y orgamizacion
general del negocio (objetivos, mision, politicas, actividades, personal,
contrales), estos Ultimos puntos tal y como se habian llevado a cabo desde los
inicios del comercio, tratando cada punta como estaba establecido y lo que
podia detectarse que obstaculizaba el cumplimiento satisfactorio del punto.
Pero como es posible abservar, ya que esta ticnda se dedica a la distribucion de
diversos productos naturistas, fue necesario analizar ademas en forma mas
detallada ¢l modo de comercializar los productos que ofrece, por lo que se
jwesenta coneeptos impartantes de mercadotecnia y la manera que han sido
aplicados por esta tienda, ademis en igual manera se realizan las observaciones
debidas que se consideraron no se estan cumplienda de fa mejor forma. Puede
entonees afinmarse que cste trabajo fue llevado a cabo a fin de ofrecer un
panorama general del wegocio, es deeiv, cual era la situacion imperante,
identificando aquellas dreas o actividades con problemas o anomalias, que
limitaban el pleno y satisfactario cumplimiento de los objetivas de la tienda,
por 1o que con base en dicho estudio se incluyen las propuestas hechas al
dueito, que en forma general fucron la estructuracion del negocio y
establecimiento de fa organizacion, adenyls de realizar un estudio de mercado
en la zona y asi poder obtener informacion que sirviese de base para ofrecer
acciones a sepuiv en ¢l drea de comercializacion.

En el tercer capitulo se ofiece la forma en que fue llevado a cabo el estudio
sectarial de mercado propuesto, por lo que con base en las sugerencias
presentadas en el capitulo 11 asi como de las conelusiones a las que se Hegaron
acerca de la problematica que presentaba el negocio en euestion, se procedid a
establecer tanta ¢l objetivo general de la investigacion como los objetivos
especificos y la hipotesis del trabajo, estableciendo en este punto cudles serian
“las varfables dependientes e independientes con las que se trabajaria.
Obviamente fue aqui donde se expuso la forma en que se obtuvo la informacion
documental y como se manejo.

En cuanto a la necesidad de realizar un estudio de mercado es en el dltimo
capitulo donde se encuentra como se determing el universo y la muestra,
escogiendo para la investigacion de campo la técnica de la encuesta del tipo



estructurada, wilizando para ello el cuestionario comp instrumento para recabar
Ia informacion. Cabe aqui mencionar que para dicho cuestionario en primer
lugar se tomaron en cuenta las necesidades sefialadas en el segundo capitulo,
asi coma aquellos puntos que al propietario interesaban, a fin de identificar fas
oportunidades de crecimiento que este negocin posee, por lo que originalmente
se redactaron preguntas generales que se consideraron Gtiles para alcanzar el
objetivo general asi como los especificos de esta investigacion y por supuesto
corroborar la hipotesis planteada, fue asi que dichas preguntas fueron
planteadas a diversos clientes y vecinos del Mercado Educacion en la forma de
un cuestionaria pifota, lo que permitio depurar y establecer el que se utilizaria
pawa el estudia,

Asimismo, dentro del capitulo 111 se plantean los resultados del cuestionario
aplicado, ésto a través de una serie de grificas y el analisis de las mismas, lo
que permite apreciar en forma clara la informacian obtenida. Es asi que una vez
expuesto fo-anterior se presentan en fa Gltima parte del trabajo las conclusiones
generates de este frabajo para posteriormente exponer las sugerencias hechas al
negocio, tanto para su organizacion como para la manera de comercializar sus
praductos y que fueron presentadas al propictario, con el objetivo de que éstas
se implementasen a la twevedad posible, ademis de que al establecer por
escrito dichas acciones propuestas se pretende sea la base que conduzea al
crecimiento y desarrolio de esta tienda,

f



CAPITULO L.

GENERALIDADES

b1 Aspectos Basicos del Naturismo.
|
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CAPITULO ]
GENERALIDADES

Fn nuestro pais es posible identificar diferentes alternativas de curacion, entre Ins
cuales se encuentran la alopatin o medicina convencional, la herbolaria, la
acupuntura, la lomeopitica, ete. Actualmente, en México se requiere de mejores y
mayores servicios de salud. Dentro de este dmbito la alapatia es la terapia, que
predomina en gran parte de la poblacion, par lo que las demas alternativas no son lo
suficientemente reconocidas como tales.

La medicina oficial occidental que ha sido designada como alopatia, y cuyo termino
fue acufiado por Halinemann, proviene del griego -Alos- que significa otro y -
Patras- que signfica sufrimiento o padeciniento, entonces alopatia es la doetrina
hasada en ¢l aforismo Hipocritico contraria-contraris-curantus, es decir, empleo de
remedios que en el hombre sano producen efectos distintos de los sintomas.(1). La
homeopatia es la terapia basada en el principio de: similio-similius-curentus, ¢s
decir: lo similar se cura con lo similar.

El pais a través de la industria debe explotar 1a riqueza de los recursos naturales que
tiene, especificamente la flora mexicana, fuente generadora de los principios activos
utilizados en la fabricacion de medicamentos naturistas y homeopaticos. De hecho
deberian aprovecharse mas los Qinbitos y tradiciones de las personas, ya que son un
factor muy ympartante para que las plantas medicinales tengan un mayor consunio,
debido a la confianza que la gente deposita en los resultados que puede obtener can
¢l usa de dichos plantas, ademds de que por ser productos naturales no intoxican ni
dafian ¢l organismo, como sucle ocurrir con medicamentos alopatas en algunas
circunstancias, ademas de que son faciles de conseguir. Por otra parte los productos
de origen natural (medicamentos, alimentos y cosméticos) tienen cada dia mayor
demanda.

Ademds de que con ta pran diversidad biologica que hay en México, hay la
pasibilidad de aportar los medios suficientes para utilizar, de manera afortunada, la
medicing tradicional, de tal forma que sea posible "adelantar u ofrecer a la
humanidad, productos que pueden contribuir a una mejor salud de los seres
hunimos”. '

(1) BRAIER Ledn. Diccionario Enciclopédico de Ciencias Medicas, Ed. Panamericana,
Bucnos Aires, Argenting, Tomo |, pag. 57.



De igual forma, otro aspecto es el costo, que en ¢l caso de los medicamentos de
origen natural que en comparacion con los que ofrece la alopatia resultan accesibles,
lo cual no afecta en demasia el poder adquisitivo del consumidor.

Para los fincs de este trabajo a continuacion se estudia el naturismo, su  esencia,
fundamentos, pero sobre tado la concepeion actual que se tiene de este término,
resaltando el hecho de que un negacio naturista puede tener como base la filosofia
que esto implica, sin dejar de ser un negacio.

1.1 Aspectos hisicos del naturismo
LLI El naturismo

Pritmeramente hay que sefialar lo que se entiende por "naturismo”, y es que en la
actualidad dicho termine es muy comin escucharlo, dada la importancia que tiene
que suena a natural para ¢l ser humano, de ahi que se parta de la frase: "La
naturaleza tiene el remedio”. E1 naturismo como tal es una opcion vinculada nuis a
un modo de vida que a una terapia determinada, lo fundamental ¢s prevenir la
enfermedad a través de hibitas sanos.

Es asi que puede afirmarse que los males que aquejan al ser humano pueden ser
resucltos en forma natural, a través de tratamientos dietéticos y remedios naturistas,
pero esta lleva tiempo y exige constancia, asi como paciencia para lograro. Cabe

‘mencionar o que Hipocrates enuncio: "La enfermedad no cae sobre nosotros como

rayo. Es ¢l resnltado de constantes transgrgsiones contra la naturaleza. Cuando ellas
se han acumulado, Ja enfermedad puede manifestarse hruscamente. (1)

Es necesario seftalar que el naturismo puede considerarse como toda una filosofia, la
cual tiene sus fundamentos y principios a seguir, por lo cual a continuacion se sefiala
lo que debe entenderse por tal concepto: es la téenica que conduce a la perfeccion de

la salud y a la elevacion del espiritu, por medio de una permanente superacion

“evolutiva en el cumplimiento de las leyes naturales. De hecho los naturistas

consideran a fa naturaleza como madre exuberante y expertisima terapeuta con las
plantas, semillas, hojas y flores.

(1) LEZAL 1A Acharan M. La medicing natral al aleance de todos, pdg. 6



Bl nataismo promueve las reglas de la higiene y las debidas practicas para la
curacion de las cnfermedades, sin wedicamentos ni - operactones  sangricnlus.,
Ademis, senala que el uso de ta carne y el pescado son impropios para los hombres,
asimismo condena el aleohot, el ving, la cerveza, el café y el tabaco, ya que los
considera como veneno para el organismo.

Invita, en cambio, la vida al sol y al aire libre, los bafos de agua, el ejercicio y ¢l
reposo adecuados, como los {tnicos medias a través de los cuales se puede obtener y
conservar la salud, fisica, moral y mental, sobre el principto de gue la humanidad
sdlo puede regenerarse por medio del naturismo. La doctrina naturista puede
considerarse como revolucionaria, ya que pretende colocar un dique a los insaciables
“Deseos de los hombres”. De hecho es una escuela que, trazando una tinea sobre fas
innovaciones de hoy cn dia, tiene sus orfgenes on las ensellanzas de Hipocrates.

La enfermedad debe considerarse como una sefial, y el que sufre es porque ha
violado las leyes naturales. Pevo la salud  por ¢l paturismo s hasta cierte punto
sencilla de aleanzar. Solo se requiere proceder con wétodo y criterio, hay que
querer. Y no hay que pensar que la transicion y. la iniciacion son muy dificiles, lo
hisico, es desearlo. Es asi que con una fuerza de voluntad ponderada y bajo fa
dircecion de alguien que realmente sepa, se realizan curaciones excelentes, que hasta
hoy no habfan sido posibles por los métodos usados por la medicina de las
facultades.

La naturaleza ¢s todo lo que nos rodea y no ha hecho el hombre, pero conforme el
progreso ha ido creando necesidades con inventos de toda clase y perfeccionamiento
de todo genero, el hombire se ha desviado casi por completo de su integridad con la
natwraleza. Y hoy, por doquicra, s¢ acentia y erece la degeneracion moral, fisica e
intelectual. De hecho, la hunanidad requiere wn alto a este proceso de corrupeian.
Ante esta situacion los naturistas sefialan que: solo hay dos camnos, uno cada vez
mas refinado en los placeres y los vicios; otro, que lama al hombre a la justa
realidad, diciéndole que requicre volver a la naturaleza, '

Con base en Jo anterior y a medida que los conocimientos cientificos del hombre
mademo se amplian y profundizan, se consolida el hecho de que el naturismo puede
ser un caming cotto y seguro hacia una vida plena y saludable. Por eso el naturismo
ha dejado de ser patrimonio exclusivo de algunos cuantos para ser aceptado por
millones de seres en todo el mundo, recomendado por médicos y profesionales de la
salud.
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"Hoy en dia, las pricticas naturistas basadas en una antiquisima sabiduria que se
remonta al arigen mismo de las mds poderosas civilizaciones de nuestro planeta-
constituyen un modo de vida de extraordinaria vigencia en todos los paises, clases
saciales y grupos de edades. Generadoras de salud, belleza, equilibrio emocional y
vigor mental, conforman un sistema sencillo y aceesible que pone en las manos del
hombre contemporaneo los secretos del bienestar fisico ¢ intelectual,” (1)

I.1.2 Utilizar lo natural en la medicina

La cfectividad de lo natural ha quedado demostrada en la practica, en el terreno
cientifico, muchos laboratorios no dejan de comprobar que aislando algunos
componentes de hojas o semillas de plantas, se logran magnificos remedios
uaturales, ya que su uso para combatir las enfermedades se remonta a miles de aiios
antes de nuestra era. Los actuales historiadores no tienen catalogadas con precision
las existencia de varias culturas milenarias y por tal razon sc descanoce la
atigiiedad de algumas téenicas naturales de terapia.

Desde hace milenios, existieron grandes culturas que poseian grandes adelantas
cientificos y culturales, en donde el conocimiento profindo de los astros, la
medicina, las diversas ciencias v artes en general les caracterizaba. Con los actuales
descubrimientos arqueolagicos, poco a poco se va confirmando la existencia de los
conocimientos profundos que poseian los tolteeas, los incas, los mayas y  otras
culturas,

La curacion por las téenicas naturales tuvo un desarrollo en todas las civilizaciones
que han habitado nuestro planeta. En aquel entonces la medicina ocupaba un lugar
especial, dado que era practicada por los grandes maestros de las antiguas escuelas
de sabiduria o escuelas de iniciacion; en donde la preparacion fisica, mental y
espiritual que recibian, les proporcionaban los clementos para orientar y curar a
cualquier enferma. Un ejemplo es Hipdcrates al que se considera el padre de la
medicina, quien obtuvp todo su conocimiento de las escuelas de alta iniciacion de
s ticmpo.

El uso de las hwerbas es tan antiguo como el hombre mismo, en  algimos papiros

egipeios, escritos unos 1300 afos a. C., se mencionan las propicdades curativas de

(1) Gran Fraternickd Universal, ¢t al. Bases del watnrismo, pag. 3



certas plantas, como ¢l cedro o la cebada. lgual sucede con eseritos asirios donde se
relata la wtilizacion de datileras para aliviar enfermedades respiratorias.

Para los chinos, ¢l uso de la raiz del ginsen y el canadillo, sobre tode en problemas
relacionados con ¢l asma, es un "descubrimiento” que se hizo en el ano 2500 a.C. A
suvez, los griegos y Tomanos, cuyos estudios conforman gran parte de la base de
nuestro sistema médico actual, incluyeron en sus investigaciones las propiedades, la
descripeion y la forma cama se aplicaban las plantas en los tratamientos  que
permitian aliviar ciertos males.

Las plantas fueron usadas normalmente entre los mayas y los incas. La historia nos
demuestra que las antiguas metropolis como Greeia, Egipto, Persia, India, usaban
normialnente el sal, ¢l barro, el agua y tos masajes como terapia.

Fn la actualidad, se te da mucho valor a los poderes curativos que los productos
naturales tienen en ciertas enfermedades. A pesar de que durante poco més de medio
siglo se pensaba que la verdadera curacion a las enfermedades solo podia darla la
farmacopea sintética, y por ello se marginaban las prescripciones tradicionales
acusandolas de no cientificas, hoy parece avecinarse un regreso a la propia
naturaleza. Un ejemplo de ello es el experimento que levo caba ¢l Instituto Nacianal
de Cancer de Estados Unidos (INC), que invirtio 8 millones de dolares para realizar
un programa de investigacion sobre hongos y plantas que pudieran tener sustancias
anticancerosas. Hasta ahora se han tomado en cuenta aquellas especies de clima
templado y proximanente se trabajard con vatiedades de selvas tropicales. Con lo
ya clasificado se lograron interesantes avances, por lo que se espera una solucion del
incurable mal por la via de productos naturales.

En el mismo sentido, se planifican estudios que podrian dar soluciones adecuadas
para la epidemia del SIDA. Asia parece ir a la cabeza de los programas de
inmunologia herbaria. Ahi se analizan las propiedades del hongo de Lingzhi, que los
miembras del Centro de Investigaciones de Medicina China utilizan para aumentar
los globulos blancos, que son los que responden en las infecciones de los pacientes
contagiados del virns del SIDA. Los investigadores aislan componentes de las
plantas y en el laboratorio los inyectan a células enfermas, para detenninar sus
resultados se utilizan avanzadas metodologias de coloracion.

Ademis del trabajo propio de clasificacion herbolaria, los bislogos, quimicos y
farmacéuticos que trabajan en los estudios del tema, encontraron una valiosa
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aportacion af observar los habitos alimenticios de los chimpancés en libertad. Este es
el caso de la nueva sustancia denominada Tiarrubina-A, la cual funciona como un
potente desparacitador, matando hongos y bacterias causantes de enfermedades.
Luego de notar que estos animales en ciertas condiciones comian selectivamente
hojas de una planta llamada aspilia de Tanzania, se separ6 su aceite y en pruebas de
laboratorio se demostraron las propiedades sefialadas.

Un tema aparte ¢s la importancia que ticnen las plantas en la salud de los adultos.
Se ha demostrado cientificamente que los antioxidantes (como el ajo) deberian ser
basicos en la dieta de las personas  mayores, al igual que los desintoxicantes (los
vegetales de hojus verdes) y las vitaminas A, C y E, pues su cousumo apropiado es
preventivo de enfermedades.

Las culturas ancestrales tenian sus brujos y discipulos que utilizaban hierbas y
plantas “milagrosas", pero el avance de la tecnologia nego, sobre todo a partir del
siglo pasado, tales virtudes silvestres. Hoy se redeseubre que mirar hacia la
naturaleza y esperar de ella sabias respuestas no es ningtmn error si se hace con
orientaeion espeeializada,

Diversus téenicas naturistas:
La alimentacion: uno de los factores decisivos de 1 terapia integral del naturismo
es fa correcta alimentacién. Desde miles de aiios antes de la existencia de

Hipdcrates, se conoeia ya [a verdad de que "los alinentos son la medieina del
hombyre",

La fitoferapia: cs el sistema que se basa en ¢l uso adecuado de las diferentes
plantas, para combatir los malestares o enfennedades, y prevenirlos.

La aromaterapia: se basa en las esencias aromiticas o aceites voldtiles.

La helioterapia: sc basa en la curacion metodica de los rayos solares, es usada en

thrma de exposiciones generales o en regiones especificas dependiendo de Ta
enfermedad.

La hidvoterapia: esta es la cura por efecto terapéutico del agua, en su aplicacion
interna o externa, aplicada con métodos. Este sisteina de curacion es muy antiguo.



Baiios de aire: cousiste en exponer el cuerpo ya desnudo o semidescubierto a la
accion del aire, ya sea en lugares hajos, en las playas, en el campo o en la montaiia.
Su cfecto varia de acuerdo ala temperatura y fuerza del viento.

Genterapia: téenica de curacion con base en la tierra, usando metodicamente el
barro, Ta axcilla y otros tipos de tierra; los  beuelicios terapéuticos de fa aplicacion
de la tierra, la arcilla o el barro en las enfermedades, se deben o las sustancias
quinyicas, inagnéticas y vadioactivas que contiene ésta,

La cromoterapia; es la téenica en donde se usa el color como base del tratamiento.

La gimnasia medicinal: es ¢l cjercicio metodico, preparado cientificamente, el que
ha de proporcionar un desarrollo armdnico de los distintos grupos musculares, la
tonificacion visceral, aumentando el vigor, la resistencia, la vitalidad ayudar a
normalizar las fnciones de los distintos aparatos y sistemas de nuestro cucrpo,
ayudando por tal razon a combiatir cualquier enfermedad y a prevenirlas.

El masaje: el fin terapéutico ¢s modificar o activar las condiciones funcionales en
alpunas partes del cuerpo, ademds en cialquier region del cuerpo se puede realizar
¢l masaje.

La reflexologia: técnicas que obran sobre las terminaciones periféricas de los
nervios centripetos, que producen reacciones orgdnicas y que por estimulo
provocado tienen un efecto terapéutico.

La ayunoterapia; es la técnica de la medicina natural en donde la cura se debe a la
abstencion total o parcial de alimentos,

Ejercicios respiratorios: en ¢l aire se encuentran elementos  vitales para nuestro
organismo; ademds del oxigeno, esta el principio de energia vital, en la India se le
denoming "Prana”, en la China se le denomina "Ki", y es el verdadero principio vital

"y energético del ser.

La respiracion forma parte de cualquier tratamtiento de rejuvenecimiento, por la
sencilla razon de ser el combustible basico para el desanollo de cualquier actividad
organica y psiquica.



Otras  téenicas naturales: lavativas, Fricciones, Cataplasmas, Gargarismos,
Laxantes y Purgantes, Relajacion y Yoga.

1.1.3 Ef porque de una buena nutricion y el regreso i la naturaleza

“Alejando al hombre de la naturaleza progresivamente pierde su salud”, ¢s lo que
sciiala Manuel lezaeta Acharan, reconocido médico naturista, asimismo lace
énlasis en que “la sabiduria estd en la naturaleza”. (1) Actualmente el ser humano
ticne ansia de vida y salud, esto debido a que al enfrentar los quebrantos de toda
clase con que la falta de salud lo aeeeha cada dia, se eneuentra con que los
conacimientos adquiridos en la escuela, en ¢l taller y en la practiea, de nada le
sirven ante el enemigo que, lenta y seguramente, va minando su salud, dejando eada
dia expuesto a la ruina todo el bienestar de su organisino,

"El estudio de los alimentos y la nutricion se ha vuelto un tema  eada vez mas
complejo con el crecimiento experimentado en  afios  recientes por la industria
alimentieia. Hoy en din, hay mayor interés y conucimiento sobre la relacion entre
dieta, salud y enfermedad.” (2).

Por lo anterior, la nutricion ha variado su ruta haeia una dieta con mayor aporte de
alimentos vegetales, frutas, fibra y menores cantidades de pan, carne y huevo, esto
debido a problemas como el colesterol, que es una sustancia grasa con efectos
negativos sobre el sistema circulatorio. El colesterol solo existe en los  produetos
animales: cames Tojas y visceras, la piel del pollo, manteea, leche entera y yema de
hwevo. Nohay colesterol en verdinas, liutas y cereales, ni en sus subproductos, a
menos que se Je agreguen ingredientes como manteca o mantequilla. Es asi que se
hia comprobado que el exceso de colesterol en la dieta provaca el deposito de esta
sustancia en las witerias de mediano y gran calibre, y que can ¢l tiempo genera su
taponamicnto y propicia un deficiente aporte de sangre -por ende, de oxigeno- al
corazan y al cerebro.  Las complieaciones que, origina“esto son clias;  infarto al
miocardio, angina de pecho y enfernmedades cerebrovasculares, entre otras.

(1) LIZARTA Acharan M. La medicina natwral af aleance de todos, pag. 11
(2 CAMERON liox, Ciencia de los alimentos, nmiricion p salud, pag. 6.



Otro punto son las proteinas, que ya sean de origen animal o vegetal son
mprescindibles para el organismo, en cantidad diaria de unos 80 gramos. A ellas
correspande nada menos que ke produccian de los globulos, la seerecion de las
hormonas, la cicatrizacion de las heridas y, en especial, el mantenimiento del sistema
muscular, con todo to que ello implica para la salud, pero no debe olvidarse que, si
bien es perjudicial 1a insuficiencia eu ¢l consumo de calorias, también, es malo
hacerlo en exceso: esos residnos dan origen a trastomos entre los que figuran el
acido tirico, con la secnela que les es atribuida en Ta aparicion de la gota y de la
artrosis, cuyas facturas, a plazo mayor o menor son muy dolorosas y hay que
pagarlas ineludiblemente.

Puede afirmarse entonces que no debe jugarse con los aspectos uutricionales, ya
(que son cosas serias y de las que pueden derivar  grandes  beneficios o enorme
pevjuicios a lp salud, El Dr, Bernard Jenscn plantea lo siguiente: "La Naturaleza esta
aqui desde hace mucho tiempo, 1a tierra es naturaleza, el cielo es naturaleza, el agua
¢s natwraleza, Todos nuestros recursos, todo con lo que construimos y reparamos
(ya sea nuestro cuerpo o nuesiro  ambiente) proviene de la naturaleza. Y la
naturaleza siempre tiene wn remedio” (1)

Ya lo decian los amienios que no habia una enfermedad para la cual la naturaleza
10 brinde un remedio, pero también puede decirse que (micamentemente se utiliza un
86 9% de las cosas que se hast encontrado. Elresto no ha sido utilizado o esta ain
en espera de pasar a formar parte de los remedios naturales. Recordando a
Hipocrates, dste fornild las reglas del verdadero arte de curar, cuya clave, se
expresa en su clasica frase "natwa medicatiix”, o sea: "La naturaleza es la que
cura™.(2)

Hoy en dia se ticie una perspectiva de la vida totalmente diferente, puede afirmarse
que s¢ vive una pueva era. La nutricion y la salud son los principios de la
superviveneia, ni siquiera i hambre rica y paderoso puede salvarse de ciertas
condiciones adversas st no esta sano. Sobrevivir significa tener siempre el mejor
cuerpo, un cuerpo que venza a la enfermedad, que rejuvenezea y se repare como

“debe. Es entonces que si las personas entiendei lo que realmente es la

supervivencia, estas llegan @ interesarse en ki nutricion como nunca antes,

(1) JENSEN Bernard. La natwaleza tiene el remedio, pag. 15
() LEZALTA Acharau M, La Médicing Natwral ol aleance de Todas, pag. 32.
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Todo aquello que no alimente al cuerpo esta robando algo del principio de
supervivencia. Pero no hay que olvidar que el organismo necesita cierta cantidad de
vegetales, frutas, proteinas y almidones todos los dias, todo en su debida variedad y
proporcian, Elhombre busea como prolongar la vida, como obtener fuerza y cnergia
y como adquirir vitalidad. Si hay una salidia incjor que otra, ésta sin duda sera Ia que
la naturaleza indique.

Ante esto los naturistas consideran que los firmacos solo curan los sintomas sin
cradicar el mal en sus causas was profundas. Es por eso que es necesarin busear en
la maturaleza a los agentes de fa salnd. Y abviamente, entre ellos estan los alimentos,
que constituyen la base fundamental para prevenir y curar enfermedades. "Que tu
alimento sea tu medicina y tu medicina sea tu alimento”, recomendaba Hipdcrates,
e la'lejana Grecia,

Puede sefialarse entonces que la importancia de wna buena alimentacion no
solamente se basu en el hecho de comer por comer sino, por el contrario, en cubrit
los requerimientos basicas que neeesita el arganismo para crecer, desarrollarse y
mantenerse saludable. Un organisino bien alimentado trabajar con mayor tenacidad
y ahinco que uno que se encuentra debilitado por la ausencia de una buena y
correcta alimentacion. Por lo misimo, catre mejor alimentados se cncuentren los
nifias, mejores serdn los frutos que de ellos se abtengan; aunque no hay que olvidar
que el alcanzar una alimentacion balanceada se toma hoy en dia dificil, ya sea por
circunstancias propias o ajenas a nosotros, por lo que el mantenimiento de una dieta
nutritiva, equilibrada y de bajo costo, parece no muy facil. Pero, si uno se incorpora
a ciertos habitos sanos en cuanto a la alimentacion, es casi seguro que se ahorre en
consultas, medicamentos y complicados tratamientas.

1.2 El gran negncio de la salud

“ElL hombre y la mujer madema estan cada vez mas obsesionados en vna buena
silueta y una aceptable condicion fisica, por lo tanto su salud es un factor a cuidar
muy importante, Un estudio de IMOP/Gallup de México indico que entre la gente
de los grupos A, B y C del mercado de las grandes eindades mexicanas, 49%
asepord cuidar su apariencia, 56% cuida su salud, 35% han cambiado su hibitos
alimenticios recientemente y hasta 46% se considera excedida de peso” (1)

(1) EXPANSION. Abril 12, 1992, Vol. XXTV, No. 388, Pdg.37



La obsesion por la “salud” es un movimiento mundial iniciado en los paises
desarrollados que estd teniendo gran aceptacion en México. Denominada  "health
conscience" en Estados Unidos, esta tendencia del mercade y la sociedad ha
favorecido el nacimiento o crecimiento de productos v servicios enfucados al cliente
que ansia un cuerpo  hermoso, arterias libres de cotesterol o, por lo menos, subir
unos escalones sin Hegar exhavstos al tereer piso,

Por otro lado, ef auge de las terapias alternativas y naturales va parejo al de la
medicina mas sofisticada. Actualmente las personas buscan en la medicina
altemativa 1o que no encuentran en la ciencia oficial y was ortadoxa: ateneion
persanalizada, ausengia de efectos secundarios y un tltimo intento en la lucha contra
enfermedades cronicas o incurables.

Por lo que hay una gran variedad de terapias, en las que se pucden encontrar
profesionales que recuperan algunas disciplinas tradicionales, pero también, existen
charlatanes, que sdlo lucran con el dolor ajeno. (1)

La medicina alternativa ha aprovechado los puntos debiles y limitaciones de la
medicing alopata, ademds del auge que en esta época tiene todo lo que Heva el sello
de "natural” o "ecoldgico”,

De acuerdo con distintos estudios, el 10% de fa pablacion recurre a métodos
alternativos para tratar sus enfermedades. Mis cuando se trata de cianeer, el niimero
flega al 50% (un 52%, segin un estudio francés, y ¢l 53.3% segin otro aleman ),
amque en la mayoria de los casos se pasa, antes o despucs, de haber acudido a la
medicina oficial. En los Estados Unidos el gasto anual en medicinas alternativas
supera fos 10,000 millones de dolares, sienda casi fa mitad empleados en el
tratamiento del cancer, Entre los clientes de los terapeutas, altemativos se
encuentran personas con enfennedades muy graves o por quienes presentan sintomas
que los médicos convencionales no logran comprender o que atribuyen a aprensiones
o imaginaciones del paciente. '

Un estudio suizo reveld que las razones que llevan a una persona a estos

teatamicntos son; "¢l deseo de hacer todo lo posible por recuperar la salud, la
intencion de aprovechar el potencial curativo de la propia mente, ¢l conocimiento de

(1) CONQCER. Noviembre 1994, No. 136, pag. 6



algunos casos de curacion, el deseo de recibir una atencion medica integral, la
esperanza de una medicina con menos efectos secundarios y ¢l desacuerdo con la
medicia oficial” (1)

Aunada a lo anterior, todo tiempo de crisis despierta el interés, por encontrar
soluciones a las carencias economicas y de bienestar. La escasez de medicamentos
v la ausencia de personal medico en alginas regiones de México, conducen a la
hitsqueda de alternativas terapéuticas, fales como la homeopatia, la acupuntura y la
herbolaria. Cabe hacer notar que decenas de familias de escasos recursos
econdmicos, recurren  la medicina tradicional para mejorar su salud, con lo que se
ha mcrementado ¢l ntimero de yerberos, curanderos, hueseros y parteras empiricas

-ci algunas regiones de nuestro pas.

De hecho la practica de la medicina tradicional se ofrece como una seria alternativa
al campo de la relacion salud-enfermedad y coustituye un valioso legado
prehispanico a nuestra cultura. Es asi que coino puede notarse los caniinos en busca
de Ta salud son variados, lo cual implica inversion en consultorios y clinicas,
desarrollo de medicamentos y obviamentc un gasto en el proceso de encantrar la
cura a las entermedades.

Como herencia indiscutible de 1a vuelta a-la naturaleza de los aios 60, ésta nueva
aleada por lo natural ha dado un Iresco empuje a movimientos con cicrto (iempo,
como el naturismo y el vegetarianismo. Y de que es posible vivir en armonia con la
naturaleza lo es. El caso cs que en las albores del siglo XX1 se ve dificil retomar a lo
natural tan idilicamente como lo proponian los hippies de la década de los 60's,

Sin embargo, en la industria se lia buscado un equilibrio y, por fortuna, algunos la
han encontrado. Tan es asi que, durante la EXPONATURA, cvento ecologista y
waturista organizado a_principios de 1993 en la- capital tapatia, se presentaron
novedades que demuestran que nadernidad y naturaleza pueden ir de a mano.

La apertura comercial Irajo de regreso o fanmacias v almacenes productos
supuestamente milagrosos para bajar de peso, algunos de los cuales ya estuvieron de
oda en México y desaparecieron en el olvido, sepultados por toneladas de

(1) CONOCER, Nuviamln-u‘l Y94, No. 136, pag. §
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deliciosas calovias contendidas en carnes frias, pasteles, bebidas y botanas. Con
esto, Slim Fast y Ultra Slim Fast se venden como pan caliente, ya que se trata de
prvductos que no requieren de receta medica y son fabricados en fos Estados Unidos
por tos laboratorios Thompson de Nueva York.

Debido a que Jos hibitos alimenticios y el concepta de salud del mexicano estan
cambiando. O par lo menos, csto ¢s lo que opinan los importadores, que son cada
vez mds, de los complementos alimenticios y productos para bajar de peso que, a
iltimas fechas, mundan el mercado. Ya no es necesario morirse de hambre y pasar
largas jornadas sin probar alimento alguno, proclaman los comercializadores  de
estos productos que "quitan el hambre” y nutren solo lo necesario para el buen
funcionamiento del organismo. El “boom” de estas mercancias se debe -a decir de
los importadores- a que la gente s preocupa cada vez mis por su salud y
apariencia fisica. "Ahora, cuando se trata de comprar alimentos, el consumidor
lee primero las etiquetas para saber que nutrientes contienen las produtetos. Isto se
debe a que existe una inclinacion por lo natural”, opina el ingeniero Fuad Harfiich,
importador de Shim & Trim (1),

Por otra parte también se han creado productos completamente mievos, nichos de
las cuales no tienen nada de “natural”, Los endulcorantes artificiales, los sustitutos
alimenticios, son productos de las mas modema ciencia bioguimica y, sin embargo,
lan tenido gran impacto entre muchos “health-freaks"(mantacos de la salud)
niesicanos,

Na con i sentido ecoldgicn, pero si bajo el concepto de que fa industria tiene, en lo
natural, nuevas alternativas de nutricion, en la exposicion mencionada se presento
una dulce novedad, se trata de Agaven, wr endulcorante claborado con agave azul
tequilana webe, ¢l mismo con - el que se produce el tequila.

La mercadotecnia dicen por alil, es como aquella tarjeta de crédito, no tiene limites,
por to que cuando todo parecia indicar que la ccologia seguiria siendo cf dolor de
cabeza de los industiales de Europa y Estados Umdos, los genios de Ia
wercadoteenia descubrieron que es un excelente nicho con grandes posibilidades.
Aunque con glgo de confusion, los consumidotes de todos los pafses estan siendo
bombardeados por nuevas y a veces confusos niensajes ecolopicos.

(1) EXPANSION, Abril 12, 1992, Vol. XXIV, No. 383, peg. 44
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l.os swpermercados se estin poblando con productos "naturales”, reciclables,
biodegradables, ete. El caso es que muchos ccoldgistas esperan que, eon el tiempo,
¢l oportunismo  mercadologico cederd su lugar a conceptos mis serios y
cfectivamente protectores de la naturaleza.

Con bhase e¢n lo anterior puede aseverarse que: La salud es buena, necesaria vy
siempre invacada en cada saldo, estomudo o brindis, pero también, es redituable y
mucho. El gran negocio de la salud durante afios debio tidiar con un mercado sin
conciencia. Pero hoy en dia hay mds interés, por la salud, por lo cnal hay mayor
conocimicnto nutricional en la poblacion, hay un interés por comprar aquellos
praductos que aporten beneficios al organismo, se busean aftermativas de curacion
y por lo tanto otras opiciones en la alimentacion y en las medicamentos.

1.3 El naturismo como negocio

El naturisino y ¢l vegetarianismo han adquirido cada vez mas importancia, lo cual
llena de satisfaccion a sus  impulsores, principalmente empresarios  tradicionales
creyentes en su propia doctrina. Este ramo cobra diariamente mayor fuerza y
adeptos. Poco a poco se han visto crecer y multiplicarse los restaurantes
vegetarimws, las tiendas naturistas o de "salud"-en centros comerciales, estaciones
del metro, ete.- y los productos y imedicamentos de este tipo (aceites, capsulas,
grageas, ungiientos, sales, cte.).

s normal que cl naturismio sea encasillado en comentarios tales como: "es pura
charlataneria”, "no tomaen cuenta los avances de la ciencia”, cte., tanbién, se
comenta que algunos de los tratamientos y productos son demasiado caros. La
verdad ¢s que en este campo como en otros relacionados con la salud no faltan
embaucadores v comerciantes que lucran con el dolor y la ansiedad de fos demas.
Pero esta no es vazdn suficiente para impugnar al naturismo ni para descartarlo. s
mas, segan sus defensores, vivir conforme a las normas de la naturaleza estan al
alcance de cualquiera, y aliorra muchos pagos en medicamentos y tratamientos
periadicos.

s asi que Ta comida vegetariana y los productos naturistas tienen fandticos y
detractares cn cualquier parte. Sobre ¢l tema han escrito una gran cantidad de
personas, desde cientificos hasta charlatanes. Pevo por amriba del ambiente mistico



que regularmente las envuelve, hay un solido mterés comercial. Tendencias
reservadas a "ghettos” esotéricos y marginales forman parte de varios sectores de la
sociedad. Con esto ¢l consumismo alimentario ha abierto otro nicho: e} "100%
pura", y es que esta linga hay de todo: desde e} salvado lueno para fa digestion hasta
una cochinita pibil de gluten de trigo.

Son pocas las firmas desarrolladas en esta especialidad alimenticia. Sin embargo, las
empresas que sabresalen son vivos ejemplos de que volver a la natwraleza es sano
también para la ccondmica®.(1) El inicio de la venta de productos naturales en forma
industrial s¢ remonta a 1978 en México, a lo cual es en parte responsable el
Arquitceto Jorge tharra, Propicetario y Director General de NUTRISA, empresa

pionéra en la comercializacion de helado de yoghurt y alimentos naturales, que, con
sus tiendas se ha introducido en diversos sectores del mercado, principalmente
gracias a una fuerte presencia en centros comerciales, ademds de que parte muy
importante de su crecimiento ha sido mediante franquicias.

NUTRISA en sus primeros 14 aiios de vida no habia logrado multiplicarse mas que
de una manera muy discreta, En cambio, al momento de su incorporacion al sistema
de franquicias logro ensanchar su red. Scgin palabras del Arq. {barra: "En su
infancia, ¢l ritmo de crecimiento de fa cimpresa habia sido de una tienda y media por
ano; 12 ailos después, estaba abriendo una y media por bimestre y para 1993, el
promedio era ya de una por mes. En 1991, las ventas totales fueron de 22
millanes de nuevos pesos, (2)

Negocios como NUTRISA no han estado libres de obstaculos para su crecimiento,
ya que durante muchos afios se tuvo que luchar con un mercado sin conciencia
nutricional, por la que la clientela era muy reducida y, en su mayorfa, se asociaba
bajo el signo del esoterismo: rituales macrobidticos con transfondo de incienso y
meditacion zen. Con  NUTRISA se comprueba que se descubrio un nicho en el
mercado, ya que este sector es una altemativa a los habitos de consumo que Estados
Unidos ha introducido en el pais, cs decir que la industrializacion de los alimentos
los hace perder cualidades nutritivas y proteivicas, de hecho hay estudios que han
concluido que i clase media mexicana consume  anualmente, por persona, I 5 kilos
de sustancias quilmuas adicionadas 2 los alimentos enlamdos.

(1) EXPANSION, Abril 12, 1992, Vol, XXIV, No. 588, pdg. 44
(2) -~ LXPANSION, Septivmbre 2, 1992, vol. XXIV, No. 598, pig. 82
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Yara ¢l primer trimestre de 1995 los margenes de comercializacion de NUTRISA se
deterioraron grandemente, esto debido al estancamiento que se observa en el poder
adquisitivo y ¢l consutno de las personas, las cuales en forma preferente se
enfocaron hacia fos productos mis indispensables. Por lo que para la principal
comercializadara de productos naturales de belleza y complementos alimenticios en
nuestro pals, dicho periodo resultd especialmente dificil, debido al total de sus
ingresos derivados del mercado doméstico, ya que sus ventas de ctiero s mavzo de
1995 retrocedicron en un 6% real con respecto a fas del mismo periodo en ¢ afo
anterior, ubicandose en 11.3 millones de nuevos pesos.

Adin enando estas ciftas no pueden compararse totalmente can Ja actividad realizada
en las mismas fechas en 1994, ya que la temporada de mejores ventas para los
productos naturales y sus derivados se considera es Semana Santa, en esta ocasion
1o coincidio con el calendario, por lo que el comportamiento de las ventas del grupa
denotaron ¢l cfecto de sustitueion de la poblacidn, que esta favoreciendo las
compras de articulos mas indispensables.

En dicho pnmer trimestre pudo observarse fambién una mayor dificultad para
incrementar los precios linales de fos productos de esta Compania, mas alli del
avance que abservaron sus principales materias primas como lo son el azicar, la
cajeta, fa leche y sus derivados, fas frutas frescas, la micl de abeja y frutas secas
entre otros, 1o que explica que sus mveles de comercializacion disininuyeran en

Hforma drdstica. A pesar de que por ¢l lado de sus procesos de fabricacion, que en si

son sencillos, la firma ha altenido aliorros, al no poder sujetar costos de sus
insumos, se redujo fa brecha en la intermediacion comercial cntre el costo de
elaboracion del producto terminado y los precios finales de colocacion en cl
mercado.

Conforme a los indicadores def Banco de México, los precios de nueve de sus
principales materias primas tuvicron un incremento promedio del 16% entre 1os
meses de enera y marzo de 1995, en contraste con el awmento de 6.8% que registro
el indice de precios al consumidor de helados de yoghurt, s« principal producto, De

“ahi que el menor nivel de ingresos no afectd solo en forma determinante sus

margenes de comercializacion, que en este caso no fueron tan halagadores como en
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alos antenores, sino que también contribuyd para arrojar un saldo rojo en el
resultado de operacion y perdidas por un total de 118 mil nuevos pesos hasta marzo
de 1995. (1)

Contra lo que podria pensarse, NUTRISA no ha reducido su ritmo de trabajo, ya que
actuzhunente trabaja a ciento par ciento de su capacidad mstalada, en los 23 centros y
tiendas de distribucion de sus productos en toda la Repiblica; incluso en su informe
trimestral se aseguro que ¢} grupo continuara expandiendo su participacion en ¢l
mercado de los productos naturistas, a través de la apertura de mis tiendas y la
expansion y difusion de sus productos.

Con ello se pretende mantener una sana presencia dentro de su nicho de mercado, de
acuerdo can estimaciones de la Compania, a la fecha la venta de helado que
representa el 48.6% de sus ingresos, I finna mantuva una participacion del 50% del
mercado nacional de helado de yoghurt, Mientras que en el resto de los productos de
arigen natural y alimentos, cubre 60% de la demanda intema, en complementos
alimenticios y productos de cuidados personal § y 30% respectivamente.

Yara el segundo trimestre se previo que la finna continuaria reflejando la baja en el
consumo, aunque por la expansion del principiv de affo y la coincidencia con un
mejor perindo el deterioro sera menor, incluso en ventas podria ubicarse al mismo
nivel de 1994,

Nature's Sunshine: ésta es alra compaia muy iportante ya dentro del negocio del
natunismo, que con solo 4 aiios en ¢l mercado mexicano, para principios de 1995 se
habia ya convertido en una mediana empresa gue erece a un ritmo sostenido de 40%
anual,

El 90% dc los productos que Nature's Sunshine maneja son complementos
alimenticios y productos para la salud, el otro 10% son cosméticos, ambos son
tatalmente naturales. Cabe sefialar que todos sus productos son importados; aunque
se han liecho algzunas intentos por introducir productos claborados en México, éstos
no han sido plenaniente aceptados por nuestro mercado y atn sabiendo que en
México se puede producir con fa misma calidad, cl problema es [ imagen y reaccion
el mereado. Se tienen planes, a mediano plazo, de instalar una planta en huestro
territorio, para asi poder abastecer a Centro y Sudamérica, -

(1) KL FINANCIERO, 21 de ulio ce 1993, Ano XTIV, No. 3765, pdg. 64
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Lista empresa, cuya matriz se encuentra en Utha, en los Estados Unidos, cuenta ya
con 25 anas en el mercado y se ha levantado como una empresa solida y de
jrestigio, con sistemas que oftecen todo un respaido a fa Compaiia mexicana.
Actualmente, "se opera con 140 centros de distribucion a todo fo largo y ancho del
pais (en el D.F. existen 15), y a través, del sistema de multinivel manejan los
productos mis de 80,000 personas”.(1)

Carmina Cisneros, Directora General de esta subsidiaria mexicana, es quicn tiene
plena autoridad para fa toma de decisiones en México. En su opinian considera que
no esta creando nuevos habitos de consumo, ya que en todos lbs hogares alguna vez
se han utilizado fos  productos naturales para la salud, lo timico que su compaiifa
hace es ofrecer esos misinos productos naturales de excelente calidad, ampliando
sus usos y beneficios. Fxisten mucha hierbas y plantas de uso cotidiano de los que
no se conocen todas sus maravillosas propiedades. De hecho, para finales de 1991,
el entonees Seeretario de Salud, Jesis Kumate, puntualizd en el V Congreso de
Mcdicina Tradicional y Folkloriea que sdlo el 2% de las plantas han sido estudiadas
de moda cientifico. (2) Por otra parte, existe a nivel mundial una tendencia de
regreso a lo natural,

Nature's Sunshine tuvo un presupuesto de ventas anual para 1994 de 28 miflones de
dolares, por lo que con estas cifras y el ritmo de crecimiento, piiede observarse que
cesta empresa ha logrado contrarrestar las presiones  ccondmicas  recientes, por lo
que puede afirmarse que se encuentra en una etapa de crecimiento, con competencia,
pero no obstante, el mercado mexicano se estd abriendo a este tipo de produum
cada vez con mayor fuerza.

Super Soya: es una cadena de tiendas naturistas que tiene 17 ailos de existencia en
¢l mercado, su creacion estd inspirada en el desarrollo del naturismo, que segin
palabras de su Director Operativo Elias Hanan, mds que una moda es una tendencia
con gran potencial: ¢l piblico se estd preocupando por la medicina preventiva, la
alimentacion sana y el deporte, lo que augura un buen mercado para este tipo de
negocios. Uno de los rasgos distintivos de esta marca es que esta adaptada a
los hibitos de consumo del cliente mexicano, esto gracias a que ofrece produclos

(1) EMPRENDEDORES. Vol VIll, No. 30, Nov-Dic. 1994, pig. 19
(2) B DIA, 1t de Diciemhre de 1991, Méxicn, D.F., pig. 19
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nacionales y alimentos ricos en fibra. Adems tiene a su favor el heeho de no estar
sepmentada para edades o niveles socioecondmicos, debido a que entre su variedad
de productos ofrece tanta vitaminas para bebés de seis meses, como complementos
y productos para personas aduitas.

Super Soya maneja diez lineas de aticulos entre alimentos, cosméticos y productos
para fisicoculuristas. Con ocho tiendas propias y seis franquicias, estd presente en el
Distrito Federal, Querétaro, Acapulco, Leon, Pucbla y Toluca. Esta Compailia esta
aplicando un sistema novedosa en su relacion con los franquiciatarios, ya que no
cobran el pago incial o “franehise fee”, ni regalias durante el primer afo;, éste €s un
esquema que se anahzo y viene aplicandose a raiz de que se desato la crisis, por lo
que considera que es wi gran apoyo para sus frainquiciatarios y para el desarrollo del
negoeio.

Super Soya aplica este sistema porque su principal interés no radica en cobrar
comisiones sino e vender sus productos, pues es ella quien abastece a sus
franquiciatarios de los articulos que venderdn. De hecho se distribuyen productos
naturistas y ofrecen alimentos preparados a la vista del cliente; comercializan con su
propia marca muchos productos, como jabones o vitaminas, ademis se apoya
también a pequenos productores por ejemplo, a fabricantes de nuel, de cosméticos,
cte. Lo que se busca es ganar con [a venta de mercancias y productos mas que con el
cobro de regalias.

Otro clementos que interviene en favor del franquiciataria ¢s que se le vende una
franquicia ya en operacion, con ventas y utilidades, ya que no se fes venden
prondsticos basados en la buena reputacion de una marca, sino en realidades
parantizadas: locales en operacion, que cllog mismos seleccionan y montan para
posteriormente ofrecerios en venta. La tesponsabilidad del frauquiciatario recae
entonices en promoverios y operarios. De este modo, ¢l negocio de Super Soya es
montar tiendas y venderlas para surtirlas con sus mercancias; aunque si el interesado
tiene un focal y estd dispucsto a empezar desde cero, puede vendérsele la franquicia.

L1 costo de una franquicia para 1995 de Super Soya oscild entre 120 y 300 il
nuevos pesos, dependiendo del tamafo de la tienda, que puede ir desde 35 hasta 400
metros cuadrados. Estas franquicios manejan altos niveles de rentabilidad por lo que
la tasa de retorno de la inversion original se ubica entre 12y 18 meses. Un factor
que determina la alta rentabilidad de estas tiendas es que estin desligadas de a



imagen de “glamour” que por lo general acompafan a una franquicia, ya que no se
utilizan materiales costosos ni equipos de trabajo sofisticados, se recurre a
componentes nacionales de buena calidad, que cuestan menos que los de
importacion, lo que hace mas barata a esta franquicia y los ha llevado a ser
aceptados por los clientes.

Actualmente Super Soya esta apoyando a sus clientes al ofrecerles crédito a 30 dias
et Ja compra de mercancia. EJ esquema de administracion de esta franquicia es muy
simple, pues se surte e} producto con una frecuencia semanal, lo que da una alta
rotacion de inventarios permitiendo al franguiciatario camprar lo que realmente va a
vender. A esto debe afiadirse la asesoria para operar el negocio, la capacitacion y
catrenaniento iniciales y una supervision constante por tmedio de un gerente de la
franguicia maestra.

El Director Operativo de esta cadena de tiendas naturistas estd convencido de que ¢l
crecimiento de este negocio vendra por la via de franquiciar: esta idea los ha llevado
a instrumentar una serie de ventajas para sus franquiciatarios. “Nos interesa un
negocio de largo plazo, una relacion duradera entre franquiciante y franquiciatario.
Por cllo, mas que como clientes, los vemos como socios. Y estoy seguro de que
ellos a nosotros también”, asegura Elias Hanam. (1)«

Enrich International S.A. de C.V.: A partir de 1994 en México cobro fuerza esta
empresa, ya que en los Ultimos afios ha llegado a representar lo wéximo en
innovaeion y calidad en la industria de Ja nutricion. A través de consideraciones
cuidadosas de los drganos del cuerpo, sus productos han sido fabricados utilizando
adelantos tnicos e innovadores tanto ¢n 14 formulacion como en ¢l aislamiento de los
ingredientes. El Dr. Calvin McCausland y el Dr, William Hennen, pioneros en ia
ciencia de la nutricion natural, dirigen los esfuerzos de Entich para un desarrolio
cientifico de la mas alta calidad; contando con este equipo profesional esta
Compafia mantiene firme su compromiso de ofrecer lo mas avanzado en desarrollo
e investigacion cientlfica, ' ‘

" Enrich ha explorado decenas de culturas y regimenes alimenticios para crear una red

de productos que aynden a mantener Ja salud en buen estado. Su filosofia esti
centrada en traer o mejor de todas las disciplinas de todas las décadas, reuniéndolas

(1) ENTERPRENEUR. Vol 3, No. 8, Agosto 1995, pag. 43
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en productos “eslabon perdido™ para el consumidor de hoy. Al saber que la nutricion
balanceada es un objetivo dificil en nuestra sociedad de comidas rapidas de hoy, se
trabaja para lograr la nutricion tradicional en sistemas modernos y eficientes de
entrega, Todas las hierbas utilizadas en las formulas herbales de Enrich han sido
cultivadas orgdnicamente, es decir, no han sido expuestas a quimicos o agentes
ambientales  que  puedan ser absorbidas por cllas. esta es uma cleccion
ambientalmente amigable que mantiene la idea de producir las mas puras formulas
herbales para consumo humano por muchas generaciones. El Iema de esta Compatiia
es (que en Enrich International se obtienen los mejores productns disponibles a los
mejores precivs posibles,

Enrich International comercializa sus produetos a través del sistemi de Multinivel,
considerado por miuchos como el sistema que en la iiltima década del siglo XX
fusionarad a las personis a lo Jargo y ancho del mundo en una maquinaria de ventas
dinamica y cficaz. Enrich no penmite que sus productos sean comercializados a
través de negacios minaristas de venta al piblico, los productos de Enrich México
son exclusivos y la filosofia de [a Compaiiia es que los productos resultan de mayor
beneficio alos consumidores cuando se les presentan en forma personal.

Iin otra aspecto a nivel mundial sc ha generado una corriente social que dice no a
la transformacion del alimento original. No obstante, este tipo de negocios
requieren de politicas que dejen a un lado las pasiones alimenticias y darle cabida a
todas las corrientes, por lo que deben ofrecerse altemativas nutricionales y de salud
a tode tipp de piblico, desde el vegetariana mis estricto hasta ¢l s
condescendiente camivoro, lo anterior obliga a los empresarios en este ramo a
disponer de una enorme gama de productos, como cereales, palletas, complementos
vitaminicos, ctc.

Iis asi, que la industria de productos naturistas debe ahrirse a todos, ya que en
Meéxico se tiene una poblacion que no ticne acceso a - alimentos  realmente
nutritivos, pero también, hay grupos, que mantiencn dietas opulentas con alto
grado de consmno de grasas, que provocan una variedad de  enfennedades, por lo
que para ambos scctores se ofrece sencillamente otra opeion.

Como camplemento de lo anterior, en un estudio realizado en los primeros aiios de
la década de los 80's se afirmo que en la Ciudad de México exislia un enorme
potencial de mercado para los productos de origen natural, no considerados en sus
valores reales y pov ende existia un niercado isatistecho, que de manera directa o
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mdirecta no se habia aprovechado por o negocios que comercializaban estos
productos. Ademds se observo que el mercado era dindmico y complejo y en ese
entonces se destacd que habia una falta de conocimiento, utilizacion y consumo de
productos naturistas, ¢s deeir, una falta de educacion en cuanto a su compra y uso,
por lo que se debia proporcionar a manera de servicio del producto, una guia de
conswme, y esto no solo para motivar a la compra, sino para educar al consumidor

“en su utilizacion, asi como los bencficios y perjuicios en su indebida utilizacion. (1)

Una década después puede notarse que el interés y conocimiiento por los productos
naturistas  ha awnentado. En si hay un vegreso liacia lo natural, pero es mn
regreso consciente y deseoso de aprovechar las bondades de la naturaleza,

Pero ¢l naturismo no se ha enfocado tinicamente a los alimentos y productos para la
salud, sino que también se ha extendido a los cosméticos, por lo que para el mievo
mercado consumidor racional, que analiza y busca productos naturales con
prapiedades de beneficio al cuerpo, se afrecen productos elaborados con sivila,
leciting, miel, yoghurt, vitaminas, etc., es decir hay una preocupacion o solamente
por ¢l bienestar intero, sinp también, por el bienestar fisico.

Con lo anteriormente expuesto puede notarse en primer lugar que hoy en dia hay un
cambia en la mentalidad, no solo del mexicano, sino que fa conciencia a nivel
mundial, hia tomado un camino hacia la biisqueda de la salud. Es asi que pueden
encontrare praductos de toda indole en cualquier tienda o supermercado y por
supiicsto es facil localizar alimentos « medicinas de origen natural, o qne ayuden a
conservar una buena figara asi como mantenerse saludable.

Las tiendas nataristas poscen actuahmente wn gran mercado que satisfacer, ya que
existen clientes de todo tipo y aunque quizd sdlo wn minimo porcentaje de sus
cousmmidores sea 100% naturista o vegetariano, existe una gran cantidad de clientes
potenciales que recurren a este tipo de negocios on hisqueda de aquello que
complemente su alimentacion o de aquella nedicina alternativa recomendada por

amistades a por algdn médico,

() FUKUSHIMA Grajales M. fov. para det. ¢l potencial de mercado de productos
vegelarianos en la Cindad de Mexico. Tesis. Universidad theraamericana, Mexica, 1982,



E} dar impulse a este tipo de establecinientos representa una iagnifica inversion,
ya que abarca un mercado muy extenso, tanto personas involicradas en cuestiones
naturistas, vegetarianas, esotéricas, etc., pero prede llegarse también o personas que
estdn cambiando sus habitos alimenticios o que simplemente buscan ma opeion
diferente para mantener su organismo en buen estado.

Por lo tanto un negocio naturista administrado en forma correcta y con las adecuadas
estrategias de mercado, tiene la posibilidad de convertirse en un exitoso negocio,
ya que eptonces es pasible Negar a clientes que quizi nunca imaginaron comprar en
esa tienda y que pueden cambiar parte de sus costmnbres, asi como recomendar los
beneticios que conlleva el regreso a lo patural a otras  personas, ademas de seguir
satisfaciendo a los clientes ya captados y con esto ¢l naturismo continuara con su
ascendente trayectaria y obviamente mas gente se interesara en adquinr los
productos de una negocio natarista. : -

Por tltimo, puede hacerse notar que hay un gran mereado que satisfacer y aunque cl
naturismo como tal se desvirtiia un tanto al ser llevado a wn negocio, no podemos
ignorar que cada vez mas personas consumen productos como la soya,
camplementos alimenticios, plantas medicinales y sus derivados, cosméticos a base
de elementos naturales, cte. Sin olvidar que los  canales de  distribucion por
excelencia para estos productos son sin duda las tiendas naturistas.

1.4 Factores externos que influyen en las micro y pequedins empresas

Sin fugar a dudas, 1995 resultd ser un aflo por demds dificil paa tos mexicanos, la
erisis a la que nuestro pais se enfrento trajo consigo situaciones que han influido en
las operaciones de las empresas, tanto grandes como pequeiias, Por cjemplo, hechas
como ¢f que de enero a mayo dejaran de cotizar en ¢l IMSS 396 il asegurados
permancntes y 324 mil eventuales, indudablemente afectd, por lo que como puede
abservarse uno de los efectos mas geaves de fa crisis es el desempleo; la caida de Ja
produccion climina fuentes de ingreso, lo que incrementa ¢l numero de persosas

desocupadas, independientemente de aquellas que se incorporan por primera veza la

“Poblacion Econonucamente Activa. Ante esto, I experiencia dice que cuando

alguien no encuentra un trabajo con una jomada regular, es decir wmas de 40 horas
por semana, y remuneracion minima (utilizando como indicador el salario minimo),
busca cualquicr actividad por unas cuantas horas a la semana, o mas de las cuarenta,
pero con wn ingreso por debajo del minimo o en su caso se dedica a actividades
familiares sin retribucion.
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Por lo anterior, en dicho aio se observd un estancamiento en el poader adquisitivo y
¢l consumo de la poblacion que de manera preferente se enfoco hacia los productos
mas indispensables.

Iis asi que, segan informacion de la Encuesta Mensual sobre Establecimicntos
Comerciales (EMEC) del INEGI, durante ¢l primer semestre de 1995, fas ventas de
mercancias, en términos reales, de los establecimientos comerciales disminuyeron en
un 17% con relacion al periodo enero-junia det afio anterior. De hecho, en lo que se
refiere al comercio al menudeo, las actividades comerciales que mas redujeron sus
ventas en los primeras seis meses de 1995 fueron las de papelerius, tiendas de
aharrotes, tiendas de discos, juguetes y regalos, ferreterias y tapalerias, refacciones
para vehiculas, librerfas, mueblerias, vehiculos, tiendas departamentales, de ropa y
calzado. Ante este panorama no ¢s de esperarse que este tipo de negocios pudiesen
esperar un repunte en sus ventas en el aijo mencionado.

No obstante la situacion econdmica del pafs han surgido cientos de pequefios
negocios, a cargo de personas que buscan de alguna forma solventar sus
necesidades; dichos negocios tienen que luchar, tanto para su iniciacion como para
su subsistencia, muchos de eflos quiebran ante los problemas que llegan a enfrentar,
1mto econdmicos como téenicos o administrativos. Sin embargo, hay que resaltar el
hecho de que tanto las micro, pequefias y medianas empresas desempefian un papel
muy importante para la economia del pais, ya que mas del 95% del total de las
empresas existentes en México son de este tipo.

Debido a que durante 1995 se did el cierre de una gran cantidad de negocios (micro
y pequefios principalmente) es necesario que ¢l Gobierno apaye al maximo a las
micro, pequeilas y medianas ¢mpresas, ya que no debe olvidarse, que las empresas
de este tipo son las que contintian invirtiendo en el pais y luchando por subsistir, por
lo que no debe perderse de vista que son ellas las que gencran la mayor parte de las
fuentes de trabajo, esto a pesar de que scgin datos del Centro .de Istudios
Eeanomicos del Sector Privado (CEESP) en los resuitados de sus encuesta semestral
"Los efectos de la crisis sobre las empresas en el primer semestre de 1995",
confimd que la erisis afecto por igual a todos los establecimientos, aunque claro
particulammente en mayor grado a las de menor tamano, las cuales recortaron en un
37.2% su personal, por lo que para subsistir, las empresas despidieron a 61.6% de
sus empleados y trabajan solo a 41.4% de sus capacidad instalada.
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£s obvio que Ia situacion economica de México tomara todavia tiempo para poder
recuperarse, de hecho en la encuesta mencionada llevada a cabo por el CEESP se
alinna que si la crisis no se agudiza mas, m se prolonga por demasiado tiempo, la
situacion general de Tas empresas podria regularizarce a lo largo de 1996, lo que
significa que podria ser hasta 1997 cuando se pudieran apreciar signos favorables en
cnmto a volimenes de ventas, prodoccion, generacion de empleos y rentabilidad.
Cabe mencionar también que a principios del segundo semestre de 1995 ¢
Presidente de México, ¢l Dr. Emesto Zedillo, afirmo que la dura crisis econdmici
nacional podria estar tatalmente superada en 1996, por lo que para fines de 1995 se
podrian apreciar indicios de resuperacion en algunos sectores claves, que permitirian
asegurar ¢l crecimiento general para 1996,

Esta vision general de la situacion de nuestro pais permite hacer algwnas
observaciones para este trabajo. En primer lugar, ha sido evidente que debido a que
¢l poder adquisitivo de la mayoria de la poblacion ha sido afectado por el erisis, esta
ha tenido que adecvar sus compras a aquellos que le resulta de primera necesidad,
por lo mismo las ventas de muchos comercios sufrieron disminuciones importantes
con respecto a las que comimmente habfan tenido. Por lo mismo, los negocios
dedicados a la venta de productos de origen natural no han estado  excluidos de
haber sido afectados par Ia crisis, ya que este tipo de negocios obtienen la totalidad
de sus ingresos del mercado doméstico, por lo que no era de dudarse que las ventas
disnninuyeran al igual que en otro tipn de comercios, esto puede notarse ante el
hecho de la sustitucian que fas personas han realizado al preferir las compras de
aquelios productos mds indispensables, Ademas, los precios de los productos
naturistas fieron igualmente afectados, esto en gran parte por el incremento en fos
precios de las materias primas utilizadas para la elaboracion de cstos productos,
tales como la miel de abeja, frutas frescas, entre otras; por Jo que pudo observarse
que fos distribuidores de productos naturistas enfrentaron dificultades para joder
incrementar los precios y mantener sus margenes de ventas, los cuales de una u otra
forma fueron infloidos por la situacioh econdmica imperante.

Sin embargo, los negocias naturistas no han disminvido sus actividades, por e
contravio, en opinion de personas al frente de negocios de este tipn, constderaron
que a pesar de que ¢l panorama econdmico en 1995 no fue. el descado, el naturismo
continua siendo un negocio redituable (a pesar de la disminucion de las ventas), por
lo que en lugar de ponerse a lamentar por la situacion det pais, ban tenido que
trabajar con mas ahiico para mantener en operacion sus negocios. Consideran que si
cadenas como NUTRISA 'y SUPER SOYA han trabajado para mantener su
participacion cu el mercado, ellos pueden hacer lo misimo, a pesar de que el tamafio
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de fa mayorfa de las tiendas naturistas es muy pequeio. Ademas, ante el hecho de
que constantemente han aparecido cada vez mas productos con ¢l seflo de “natural”,
comercializados por diversas Compaitias y Laboratorios, se observa que ef “regreso
a lo natural” continua siendo 1na alternativa tanto para los consumidores como para
aquellos comercios que buscan mantener u obtener mayor penetracion en el negocio
del natmismao.

Iis asi que si las micro, pequefias y medianas empresas constituyen la mayorés de los
establecimientos industriales y comerciales del pais, entonces cstos no solo deben
hacer frente a los embates de fa crisis, sino trabajar con mayor ahinco para continuar
en ¢l mercado, por lo que ¢s neeesario tomar en cuenta que este tipo de empresas
debe contar con fa infraestructura adecuada para llevar a cabo satisfactoriamente o
por lo menos de una mejor forma sus operaciones, ya que como es bien sabido n
gran porcentaje de estos empresas son de tipo familiar y no cuentan con nna
organizacion claramente definida, sino que realizan sus operaciones en fonma
cmpirica o en’el caso de empresas de tipo pequeiio y mediano st se Hega a contar
con una organizacion mas delinida pero con anomalias abstaculizando sus
actividadcs.

Por lo anterior, el presente trabajo busco, por un lado, destacar la importancia que
tienen las MyPe (micro y pequefia industria), por lo que fue elegido un pequefio
comercio en el interor de up wercado popular, realizando un estudio de la
organizacion de esta tienda y la forma en que ha llevado a cabo sus peraciones, a fin
de detectar aquellas circustancias que limftan su crecimiento y asi pader ofrecer
sugerencias para la administracion de este comercio. Esto con la intencion de
demostrar que un negocio del giro y tamaio que sea debe y puede Hevar a cabo una
administracién formal con el objeto de poder desempeitar sus funciones en forma
cficiente y eficaz, a fin de que sus negocios sean mas productivos.
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CAPITULO T
CASO DE ESTUDIO: TIENDA NATURISTA CIIESTER'S

Con el andlisis del funcionamicnto de este comercio se busco destacar la importancia
que tiene para un negocia de este tipo el Hevar a cabo en forma correcta sus
operaciones, ya que en gran parte el que muchos negocios fracasen se debe a una
deficiente administracion; es coman que los dueios de pequeiias empresas carezean
de Ia habilidad debida parn poder dar soluciones a los problemas de la organizacion,
asi como para planear, organizar, dirigir v controlar su empresa.

Las razones de una mala administracion san variadas, pueden ser la falta de
conueimientos acerca de como debe administrarse un negocio determinado, poca o
ninguna experiencia como administrador 0 en un extremo absoluta incompetencia, es
asf que el éxito de cualquier empresa en un alto grado se debe a Ia efectividad de su
administracion.

Administracidn es el proceso mediante el cual se busca alcanzar 1a maxima
cficiencia en él logro de los objetivos de una organizacion, a través de la adecuada
coordinacion de los recursos y la colaboraciin del esfuerza ajeno. (1)

La administracion se ha considerado como una actividad, integrada por lo que hace
un administrador para que se denomine asi, lo que realiza éste es distinto y se forma
de funciones administrativas (planeacion, organizacion, direecion y control) de vital
importancia que crean un proceso denominado "proceso administrativo”, que es el
conjunto de fases o ctapas sucesivas por medio de las cuales se realiza la
administracion, mismas que se interrelacionan y crean un proceso integral y que en
la prictica se ejecutan simultaneamente ya sea en mayor o menor grado.

Con respecto a dicho proceso, la plancacion se enfoca a fa actividad de establecer
anticipadamente 1o que ha de hacerse y como, umphca la h|ac|0n de objetivos,
politicas, procedimientos y programas, asi como presupuestos para lograrlos. De la
organizacion se devivan las diversas actividades y recursos necesarios para alcanzar
los resultados - deseados, ademis de que organizar trae como consecuencia fa forma
en como debe estar la empresa estructurada,

(1) MUNCH GALINDO. Fandamentos de Administracion, Trillas, pag. 24.




La planeacion y Ta organizacion son funciones que ponen on orden los esfiterzos
formulan la estructura adecuada y la posicion relativa  de las actividades que se
desarrollan.

La direcaon es la cjecucion de los plies de acuerdo con la estructura
organizacional, a través de la guia de los estiuerzos del grupe  por medio de lu
motivacion, la commicacion y 1a supervision. Mientras que ¢l control se encarga de
climinar las diferencias y da congruencia a la-empresa, con el fin de que alcance sus
olijetivos.

Es asi que en toda empresa hay componentes (persanal, wmalteriales, equipo y
sistemas) que candueen al logra de su abjetivo gencral, por lo que cada uno de ellos
se-debe utitizar con la maxima cliciencia, s mas, es basico realizar estudios o
revisiones periodicamente, con el fin de determinar si las actividades se estin
Hevando a cabo en I forma en que fueron aceptadas y si es posible y requerido,
realizar mejoras.

Dado que una empresa es un organismo sacial econtmico, ademas de fuente de
trabajo, por su naturaleza dinamica, cambiante y pgrado  de importancia sc neeesita
dingnosticar y corregir lns males que afecten sus operaciones.,

A continuacion sc¢ presenta el estudio de la sitvacion de ests  tienda naturista,
detatlando Ia forma en que ha llevado a cabo sus funcioncs, asimismo se expone de
la problemdtica que ba limitado ¢l crecimiento de este comercio y asimisimo las
altemativas de solucidn propuestas.

2,1 Antecedentes

La Tienda Natunista Chester's, propiedad del Lic. Carlos Ruiz. Islas, se ubica en el
local 20 del Mercado de Ja Colonia Educacion, entre 1a Av. 3 y la Calle Pajaritos,
colindando ademis con la Av. 5y 6, esto en la Delegacion Coyoacan del Distrito
Federal, muy cerca de Av. Tasqueda y Miramontes. El establecimiento se adquirio
el 20 de diciembre de 1989 siendo wna carniceria, wegociv muy competido en el
drea, piero debido a que se observo que el raturisina era algo novedoso, que cada
dia ganaba mas adeptos v dado que en iy zona no habia ningdn comercio dedicado a
este género, se decidio probar suerte, por lo que el lo. de febrero de 1990 se
iauguro Ja Tienda Naturista Chester's.
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I giro de este negocio es la distribucion de productos naturales elaborados, tanto
alimentos y cosmeéticos, asi como productos para fa salud. Por el tipo de empresa
que e¢s se encuentra dentro del régimen de contribuyente menor, por lo que
solamente paga una cuata anual.

En an principio se contaba con un limitade namero de articulos, pero conforme el
naturisma fiie adquirienda mayor auge en México, ademds de que la tendencia entre
la gente por lo notural ha sido cada vez mayor, se hizo necesario ir acrecentando
constantemente ¢l mimera de productas, que se ofrecen, para asi pader satisfacer la
demamda de los clientes. s asi que durante los primeros dos afios y medio de vida
de Tn tienda, el dueiio se dedicod buscar una mayar penetracion entre los clientes del
mercado, ya que estos poco a poco fueron encontrando una opeion diferente  tanto
en medicamentos como en alimentos y cosméticos de arigen natural.

El propietaria ha utilizado la distribucion de volantes en el arca cercina para dar a
conocer alos vecinos los scrvicios y productos que prede encontrar en esta tienda,
asimising la vecomendacion que los clientes hacen a otras personas ha sido otra
forima usual de que los conswmidores interesados {leguen en busca de esta tienda
naturista,

Aunque ¢l focal no es muy grande, ya que mide 3 x 4 ints, y se cuenta solo con 3
vitrinas para exhibir fos productos, asi como 7 anaqueles, 1 refrigerador y algunos
exhibidores més pequetios y auntdo a que ¢l horario de servicio esta subordinado al
del mercado (9-17 hrs), dicha tienda cuenta con clientes captados desde sus inicios,
siendo el servicio y buen trato factores que han influido en el crecimiento del
negocio, no abstante éste ha sido lento.

Para 1994, las ventas ascendieron a N$ 70,000.00 (aproximadamente N$200.00
diarios), aunque cabe seialar que los ingresos han sido apenas suficicntes pua
remmunerar al personal con que ha contado, asi como para cubrir los gastos propios
del negacio, por lo que las ganancias aunque han sido buenas, podrian ser mejores.

2.2 Organizacion del negocio

Con este término se pretende conocer ¢l establecimiento de la estructura necesaria
para la sistematizacion racional de los recursos, mediante la detenminacion de
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Jerarquias, disposicion, comjunicion y agrupacion de actividades, con el fin de poder
realizar y simplificar las operaciones de la empresa.

“La organizacion establece Ia disposicion y corrclacion de tareas que ¢l grupo social
debe flevar a cabo para lograr sus objetivos, proveyendo la estructura necesaria a fin
de coordinar eficazmente los recursos”.(1)

2.2.1 Objetive, misidn y politicas
Objetiva

Todo objetivn representa ¢l resultado que Ta organizacion espera obtener, son fines
por alcanzar, que se cstablecen cuantitativamente y determinados para Hevarse a
cabo transcurrido un tienipo especifico.

Eu primer hugar bay que mencionar que no cxiste nada establecido por escrito al

_respecto en esta tienda naturista, pero segiin p.lldbms del duefio, los objetivos

quedarian de [a siguiente manera:

Brindar un buen servicio a los clientes

Buscar ln calidad en productos y servicios

Crecer comn negocio y por lo tanto obtener imds utilidades
Paseer en un futuro una cadena de tiendas naturistas

Siendo de la idea de que en el regreso a Jo natural estd fa solucion a muchos de los
problemas de salud, se tiene como objetivo social ayudar a tomar conciencia a las
personas que deseen cambiar o mejorar su réginen alimenticio.

Puede eutonces observarse que los objetivos del negocio no se encuentran definidos
en forma correcta, ya que ¢l propictario de fa tienda tiene idea de lo que quiere
hacer, sin embargo fa forma en que plantea sus objetivos carecen de forma pata
poder ser claros y correctos.

Primeramente, no existe definido un vbjetivo geueral de la tienda y mucho menos fa
forma de alcanzarlo. Lo que s¢ plantean comw objetivos, tanto de servicio, socnlu
como econdmicos, se han conjugado con lo que pretende lograr.

(1) MUNCH Gulindo, Fumdanentos de Adminssracion, Trillas, pag. 105,
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Iis asi que, los dos objetivos iniciales son netamente de servicio y ¢l tereero y cuarto
que pudiesen enfacarse al crecimiento del negocio se encuentran establecidos en
fonma muy general, ya que se desea llegar a poseer una cadena de tiendas naturista,
pero en ningin momento se hace referencia al plazo y medios para alcanzarlos.

Mision del negocio

La mision de una empresa indica el negocio en el cual se estd trabajando, por lo que
el Lic. Ruiz cataloga a su tienda dentra del negocio de la salud, basindose en la ide:
de que las personas al tener una buena alimentacion podiian gozar de wna buena
salud, ademas de que esta tienda naturista busca brindar a sus clientes los productos
de origen natural que estos requieran en beueficio de su salud, no sélo en alimentos,

sino también en productos para la salud o en su caso algin cosmético, natural que no

afecte su organismo. Pero tal y como la define ¢l dueio, el negocio de la salud y las
ideas en que se basa, hacen confundir este concepto con la filosofia del comercio.

Politicas

Son guias para dirigir la accion, criterios, lineamicntos generales a considerar en la
toma de decisiones, sobre situaciones que sc repiten una y otra vez dentro de la
organizacion. En el caso de la Tienda Naturista Chester's estas existen solamente en
forma verbal y segin palabras del propietario son las siguicntes:

o Ofrecer a un buen preeio los productos.

Brindar una correcta atencion a los clientes.

o Dar una buena imagen, tanto del que atiende asi como del focal.

Oftecer calidad tanto en los productos como en el servicio.

Proporcionar garantia a los productos vendidos.

En esta tienda naturista lo que se ha establecido como politicas se han disefiado de
manera muy general, al grado de que se pueden confundir con reglas o actividades.



Obviamente en ningin mowmento se han escrito, por fo que las personas que han
atendido ¢l negocio no han contado con estas guias para tomar ciertas decisiones,
sino que se han basado en ¢l sentido comiin o lo que recuerdan que el dueiio les
dijo que hicieran.

Del cumplimiento de las "politicas” pucden hacerse algunas observaciones como: se
maneja el ofrecer calidad en los productos y servicio, yiero en ocasiones la calidad
de fos productos no depende de la tienda, sina del producto en si, ya que se han
presentado casas de articulos que no cumplen con fas nonnas de calidad
establecidas. También el dueiio reconoce que al descuidar el negocio, por tener que
atender otros asuntos, la calidad en el servicio se ve demeritada. Como  se observa
en ningin momento se indica que acciones tomar ante situaciones como estas.

2.2.2 Actividades

Una tienda de cste tipo requicre de cuidados generales como cualquicr negocio, por
lo que pueden clasificarse de la siguiente forma:

¢ Apertura del negocia a fa hora sefalada.
¢ Limpieza gencral del establecimiento.

# Adquirir los productos, ya sea ir directamente con los proveedores o en su caso
hacer el pedida con el vendedor que llega a la tienda.

¢ Recibir los pedidas, verificando el precio, cantidad y calidad.
+ Ltiquetar los productos (marcar precios).
+ Calocar los productos cn los anaqueles, vitrinas o refrigerador.

¢ Cunocer lo que se esta vendiendo, para asi poder orientar al cliente cuando éste lo
requiera acerca de los productos.

¢ Atender a los clientes, ofreciendo un buen servicio, para que estos queden
satistechos.

¢ Garantizar los productos que se exhiben.
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¢ Controlar e} flujo de efectivo,
¢ Realizar el corte de caja.
¢ Calcular la utilidad.

¢ Cerrar el negocio, supervisando que todo quede en orden.

Las enunciadas son las esenciales que se Hevan a cabo en ¢l funcionamiento diario
del negocio, sin embargo no se hin englobado en fimciones para el personal
existente y mucho menos se han establecido dreas funcionales y sus actividades para
una tienda mas grande o con mds servicios, que es lo que se espera en un futuro,
Asimismo, 1o se han establecido los procedimientos necesarios para cumplir con las
finciones y actividades,

2.2.3 Personal

Ll elemento humano en cualquier negocio es vital, va que de ¢l depende el buen
funcionamiento, par lo cual este recurso debe cuidarse de Ja mejor nanera,
buscando el personal idoneo para cubrir los puestos necesarios,

2.2.3.1 Personal existente y requerido (funciones)

Debido al tamaiio actual de ta tienda:

Existente:

] encargado, el cual tiene autoridad plena para realizar todas las funciones del
negocio, siendo solamente supervisado y asesorado por el duefio directamente.

Actualmente, se trabaja en conjunto, dejando claro que aunque el encargado es
(uien pasa mayor tiempo en el negocio, el dueiio es quien toma las decisiones mas
importantes, ya sea en cuanto a proveedores, cambios en el local, pagos, etc.
Requerido:

I empleado (que atienda el negocio, realizando las actividades generales del

negocio: abrir, etiquetar, atender, etc.).
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I encargado en tienda, que lleve el registro mimucioso de las entradas y salidas de
los productos, llevando un control en cuanto a ventas e inventarios.

En un luturo cercano serd necesario un médico o persona capacitada en topicos
naturistas, esto como requerimiento de la Scerctaria de Salubridad y Asistencia,
para lo cual deberd comprobar que se esta capacitado en el area, mediante algim
certificada o docimento que le acredite.

Aqui es importante sefalar que la Tienda Naturista Chester's no poseee establecido
un perfil del personal que requiere ni fa forma en que lo debe reclutar y seleccionar.
Lo anterior ¢s consecuencia de no existir una planeacion de sus recursos humanos,
con los que ha contado o con los que ha de contar, por lo que el factor humano se ha
deseuidado, ya que annado al hecho de que no existe una estructra organizacional
definida, ni funciones determinadas claramente, el personal que ha laborado en esta
tienda ha tenido problemas para llevar a cabo sus labores en forma correeta, ya que
cabe sciialar que a quienes han cstado encargados del negocio solo se les ha pedido
disponibilidad de tiempo y descos de adentrarse en el conocimiento de las ventajas
de los productos naturistas, por lo cual el personal no ha estado lo suficientemente
bien capacitado, tanto en ef tema del natarismo como en la atencion de un negocio.

2.4.1 Controles

"El control consiste en establecer sistemas para medir y corregir las ejecuciones de
los integrantes del organismo social, con el fin de asegurar que los objetivos fijados
se vayan logenndo® (1)

Con ¢l control se establecen medidas para corregir las actividades, de tal modo que

~los planes s¢ cubran de fa mejor manera. Ademas, se aplica tanto a cosas, personas y

actos. También, detenmina y analiza’ rapidamente las causas que pueden originar
desviaciones y evitarlas ¢n ¢l futwro. Identifica a los sectores encargados de la
administracion, desde el momento en que establecen acciones cotrectivas.

-El propietaria de esta Tienda Naturista, es ¢l encargado de la adwinistracion general

del negacio, por lo mismo es quien toma las decisiones con respecto a la forma cn
que se Heva el control del mismo, en cuanto a proveedores, ingresos, etc., con el fin
de que los objetivas se logren.

(1) BARAJAN Medina Jorge. Curso introductorio a la administracion, Trillas, pag. 107,
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2,241 En caanto a ingresos, ventas y proveedores

Controles en cuanto a ingvesos y ventas

Controles como tales no existen establecidos en ninguna forma, de hiecho nunca se
ha intentado formular alguna especie de control al respecto, ya que siempre se ha
basado todo en la confianza. De hecho se requiere Hevar registro contable de tado lo

que entra y sale, tanto efectivo camo mercancia, pero 1o se lleva a cabo.

Generalmente se realiza i inventario cada seis meses, aungue cabe mencionar que

- ¢l efectuado a mediados de 1994 hizo notar que hubo una fucrte fuga de productos

en ese aito, con respecto al de 1993 en las mismas fechas, ya que de N$
20,000.00 que habfa en 93, para 1994 solo habia N$ 18,000.00, siendo que la
informacion de! duetto senalaba que debia haber en existencia N$ 22,000 en
produclos.

Par fo anterior, ¢ propictario decidio a partir del segundo semestre de 1994
cucargarse ¢l mismo de la atencion de la tienda y para principios de 1995
nuevamtente habia una persona, de absoluta confianza, que sc enearga del negocio,
Hevando la responsabilidad conjuntamente con el duefio.

Cantroles en cuanto a proveedores

I} mantener 1a tienda con la mercancia suficiente y requerida es algo que se ha
establecido, por lo que el dueno ha estado personahnente al tanto de las necesidades
de los clientes. Con esta se busca evitar un problema que solia ocurrir en los inicios
del negocio, ya que fa persona encargada hacia los pedidos con o sin antorizacion,
provocando  que en ocasiones hubiera excedentes  en el inventario, ya que sc
adquitian productos de dificil desplazamiento, por fo cual no habia efectivo para
adgquirir otras articulos.

El praceso para el resurtido del comercio actualmente es el siguiente: of encargado,
que es quien mejor debe conocer lo que hay en existencia, lo que hace falta, asi
como lo que los clientes piden, es quien hace fa requisicion a los proveedores que
visitan ¢l local peniddicamente o en su caso solicita directamente al duefio Jos
productos gue se hecesitan, :

Cuando la mercancia Hega s revisada por el encargado, quien verifica que el
producta sea de la calidad, cantidad y precio estipulados. Posteriormente el duefio se



encarga de checar facturas v productos, corroborando lo que el encargado recibia. Si
llega haber algim error se procede a reahizar las devoluciones o aclaraciones
necesarias.

En cuanto & la seleccion de proveedores esta tiende a ser muy frecuente, debido a
que s¢ busca constantemente calidad y precio justo en los productos, por lo que el
propietario acude a nuevos centros de distribucion, aparte de los que ya se ¢s cliente,
y asimismo se atiende a los agentes de venta que visitan la tienda para ofrecer sus
productos, pero hay que hacer notar que el dueiio es quien se encarga de seleccionar
y negociar con los abastecedores en cuanto a precio, condiciones de pago y fechas
de entrega, aunque el encargado tiene 1a facultad de bacer los pedidos que considere
necesarios, informando obviamente al dueilo en la brevedad posible.

El problema mas comin que suele presentarse es la impuntuatidad por parte de los
proveedores, fo que ocasiona rezago en los pedidos de los clientes, por lo que en
este caso cb encargado debe contactar al responsable del surtido y si por alguna
razon no pueden cumplir y la mercancia urge, se debe avisar inmediatamente al
dueio, quien se encarga de ir 4 buscar personalmente o mandar a alguien, por ¢l
producto a donde fuese necesario.

Por dftimo hay que sefialar que el vesurtido se debe realizar por tres factores:
El primero ¢s dependiendo de la temporada, por ejemplo, en épocas de frios es

comin que se vendan mads los jarabes y productos para enfermedades de las vias
respiratorias, por lo que hay que estar bien surtidos.

El'segundo factor es por los productos que la clientela demande,

il tercer motivo es un resurtido periddico, semanal o quincenal, dependiendo de Ia
wtacion de fos productos que se hayan vendido en ese lapso de tiempo. Aqui Ta
labor del encargado es vital, ya que debe tener conocimiento pleno de lus
existencias.

Aqui podemas observar que al existir deficiencias en el cumplimiento del proceso
administrativo en este comercio, al no llevar a cabo una adecuada planeacion y al
haber anomalias en cuanto a la organizacion, es logico que se presenten problemas
en fa direccion y el control.
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Al no establecer nada por escrito ni realizar un efectivo seguimiento de fo realizado,
ademas de hasar todo en la confianza se han originado situactones tales como;

¢ Ll personal ha tenido absoluto control sobre inventarios, ventas ¢ ingresos.

¢ Ll no Hlevar un registro contable de todas las entradas y salidas, tanto de efectiva
como de mercancia, ha provocado que haya faltantes, los cuales no pueden
identificarse en el momento, ni ubicar a los responsables.

¢ Aunque existen lineamientos sefialados para el resurtido de la tienda, (obviamente
nada escrito), el propictario no siempre verifica que estos se lleven a cabo en la
forma establecida. Cabe hacer notar que en casos que salen fuera de lo cotidiann
no hay nada en lo que el encargado pueda auxiliarse, mis que del sentido comiin,

¢ No hay un orden en ci control de expedientes, facturas, dircceiones de
proveedores, ete., por lo que surgen problemas de extravio de documentos.

¢ Las lineas de comunicacion son exclusivamente verbales y no existen informes y
reportes del encargado, (inicamente la entrega del corte de caja y las novedades
del dia, nada escrito.

¢ No hay ningan contvol de todo aquello que se llevan la conocidos o los
descuentos que se les hacen, lo cual puede llegara afectar al negoeio en forma
considerable.

Iis asi que Tos controles que se han establecido han funcionado en la practica diaria,

sin haber complicaciones, esto debido al tamafio del negocio. Pero es claro que las

aperaciones pudiesen ser mejores y mis ficiles.

2.3 Comercializaciin

Una de las fases principales en el desarrollo de wna empresa, cs la
"comercializacion”, Ja cual representa el factor clave para colocar los productos en
el mercado de consumo y de esta forma obtener utilidades y ademds, satisfacer las
necesidades de los consumidores” (1)

Parn William 1 Stanton "Mercadotecnia es un sistema tolal de  actividades
mercantiles cuya finalidad es planear, fijar precios, promocionar y distribuwir



praductos, servicios ¢ ideas qoe satisfacen necesidades entre fos mercados meta, a
fin de aleanzar los phjetivos de la organizacion” (2)

Par fo tanto ¢f objetivo aqui es conacer la situacion de fa Tienda Naturista Chester's
con respecta 4 sy mereada (oferta-demanda), productos y precios, asi como fas
formas de promocion y publicidad que wtifiza para vender sus productos e magen de
la tienda.

2.3.1 Componentes que intervienen en fa identificacion de Ia Tienda Naturista
Chester's y los praductos que vende

Un producto es el comunto de atributos tangibles ¢ intangibles que en wn
intercambio aportan benclicios que satisfacen las necesidades de los consumidores.
Esos atnbutos son ¢l color, precio, empaque y reputacion, asi como servicios del
fabricante y del disteibuidor. Et "praducto” puede ser un bien fisico, un servicio, una
idea, un lugar, una arganizacion o bien ana persona.

2.3.L.1 Caracteristicas y componentes

La principal caracterfstica que posee la Tienda Naturista Chester's es que se dedica a
la venta de productos naturales claborados, es decir alimentos (carne de soya,
cereales, pan, palletas, ctc.), cosméticos, tratamicntos redunetores de peso vy
productas para la salud (complementos alimeuticios, medicina alternativa, ete.). Hay
que sefialar que no se prefende ercar nuevos habitos de cansumo, sino ofrecer
alternativas con estos productos de origen natural, a todos los sectores, sean o no
naturisfas.

ista tienda naturista aproveeha el interés, que se ha generado en los diltimos afos
por todo lo que refiere a lo "natural” y por ende por lo "verde". {is asi que este
negocio es una opcion para todos aquellos que buscan en la naturaleza ¢l mejorar o
cambiar su régimen alimenticio, asi como encontrar otros productos que fe ayuden a

-solucionar sus problemas de salud o a mantenerfa, pero también pueden encontray

cusmElicos que noy contengan sustancias quimicas que tarde o temprana dafien la
satol.

(1) RODRIGUEZ Valencia, Coma administrear peqeis v medianay empresas, pag. 219
(2} STANTON Willim . Fundomentos de Mercadoteenia, pag.o.
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Hay que mencionar que esta tienda estd plenamente identificada por los clientes
regulares del mercado de la Colonia Educacion, ya que es el tmico comercio en el
interior dedicado a fa venta de productos naturistas.

“Los componentes o efementos del producto son: ¢f precio (valor de un producto o
servieio expresado en dinero), Ia marea (es un nambre, simbolo o término que se da
a los productos o servicios, para distinguiros y localizarlos entre los demas) y el
envase (es cualquier objeto waterial que encierra, protege, o guarda un producto,
pero gue no forma parte integral del mismo).” (1)

En relacion con esta tienda al vender productos naturistas, estos deben reunir los
clementos anteriormente sefalados. Para lo cual ¢l propietario tiene la obligacion de
verificar que todos los productos que se expendan rednan diclios elementos, esto
debido a que es necesario que el consumidor pueda identificar plenamente los
productos, ya sea por la marca, por el envase o por el precio.

Cabe mencionar que por la gran diversidad de articulos que se venden en este
establecimiento (nds de 700) es necesario poder diferenciar el mismo tipo de
producetos pero de diferente marca, por lo cual éste es un factor muy importante que
no s¢ debe descuidar en a venta de Tos mismos, aunque aqui el envase es el
clemento clave para la identificacion. En lo que se refiere al precio, éste es también
un elemento de vital importancia, ya que en funcion de estos se va a dar la demanda
de los productos y la preferencia de los clientes. De hecho un comentario cormiin
entre Jos clientes de este negocio es que se ofrecen  los articulos a wn precio
accesible, ademds de una buena atencion.

Es necesario indicar que los productos muy vendidos en esta tienda son aquellos que
ayudan a reducir ¢l peso, aunque en época de invierno los productos para las vias
respiratorias (jarabes, vitaminas, ete.) tienen gran demanda; en primavera y verano
s comn que se incrementen las ventas de shampoos, bronceadores, ete, y en otofio
las ventas estan por lo general nonmales o incluso bajas.

Los productos que tienen un lento desplazamiento son los cercales y algunos
alimentos, pero hay otros como el calcio, que dificilmente se venden, pero que es
necesario tener algo en existencia para cuando se reqmeran.

(1) RODRIGUEZ Valencia, Coma administrar peqgeiias v medianas empresay, pag. 223,
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Hay productos, medicma alternativa y comésticos, que ticnen ventas normiles en
todo ¢l aiio, los cuales son los que contribuyen a que ¢l negocio continue con sus
actividades. '

Garantia y servicio; por garantia debe entenderse ¢l ofrecer al cliente la seguridad
de ¢pue el producto cumplird con las caracteristicas sefialadas y que espera encontray
en €l Servicio, es la presentacion que se le da al consumidor para conservar en
buen estado ¢l producto que compra.

EEn esta tienda naturist se ofrece garantia en los productos adquiridos, ya que si por
alguna razon el articudo causa alguna molestia 0 no cutple con lo sefialado, se le
reembolsa el dinero, o se le cambia por algin otro.

Ademds, en el caso de que no se tenga en existencia lo que se pide, se les da un
plazo de 3 dias o una semana para conseguirsclos y si en ¢se tiempo no se cneuentra,
se descarta la bisqueda.

2.3.2 Factores que toman purte en la estructura del mercado de un producto

Toda actividad comercial comprende dos actividades, comprar y vender, en la
printera se realiza el aprovisionamiento de todo los productos necesarios y la
segmdi es la salida de dichos productos.

Lo anterior implica eolocar los productos o servicios en algin espacio, con ¢l deseo
de que los clientes puedan adquirirlos y hacer uso de ellos cuando lo descen o
yequieran;

Los productos naturistas son expuestos a través, de esta tienda, con el objeto de que
¢l consumidor los adquiera, ya sea que llegue en busca de ellos, porque los conoce o
porque alguien, s¢ los recomendd o en su caso, que la persona encargada del
negocio le recomiende al cliente el producto que mejor le convenga, esto con base
en ¢l conocimiento y experiencia que tenga en el tema del naturismo.
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2.3.2.1 Canales de distribucion
Por canales de distribucion se entiende "los puntos secuenciales por los cuales
diferentes instituciones o personas hacen que los productos o servicios fluyan del

productor al consumidor” (1)

Lxisten diversos tipos de canales de distribucion, siendo el nimero de uiveles por
los cuales estan fonnados su principal caracteristica:

¢ Canal de Distribucion 1: Productor-Consumidor.

¢ Canal de Distribucion 2: Productor-Minorista-Consumidor,

¢ Canal de Distribucion 3: Productor-Mayorista-Minorista-Consumidor.
Obviamente el canal mas corto es el del productor al consumidor final, en el caso de
la Tienda Naturista Chester's ésta se encuentra en el nivel 3, aunque esta tienda

venda directamente al pablico, es decir:

Productor - Distribuidor (inayorista) - Tienda Naturista (minorista)- Consumidor
Final

2.3.2.2 Mercado

{21 términa mercado puede definirse de diversas maneras, pero para los fines de este
trabajo es: "el conjunto de personas o consumidores que estdn dispuestos a adquirir

-un producto o servicio determinados, o a quienes se les puede persuadic a que lo

compren"(2) Asimismo, mercado puede entenderse como la demanda hecha por
cierto prupo de compradores posibiles para un producto o servicio.

Aunque la tienda esta plenamente identificada entre los clientes del mereado de la
Colonia Educacion, como un comercio que vende productos naturistas, y que tiene
clientes asiduos desde sus inicios y otros que ha captado a lo largo de cuatro afios de
servicio, se desconoce el mercado potencial al cual se puede llegar, debido a
circunstancias tales como la restriceion que provoca la ubicacion del negocio.

(1) PRIETO Sierra Carlos. 1vincipios de Mercadotecnia, pdg. 208
(2) RODRIGUEZ VALENCIA. Coma adunnistrar pequeiias y medionas eppresos, pdg 219
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2.3.2.2.1 Competencia

In un sentido netamente comercial, es la existencia de dos o mds empresas
antagonicas ue ofrecen un producto similar o igual en ¢l inercado. El conoeer a la
competencia es iy importante para la empresa, ya que permite hacerle frente y asi
no hay pecdidas o reduceion en las ventas. Es necesanio saber el mimero e
importancia ‘de fos competidores, sus praductos y caracterfsticas, sus canales de
distribucton, sistemas de veotas, organizacion interna, publicidad y promocion y
costo de productos competitivos. Todo lo anterior es necesario para que un producto
pueda competir mejor en el mercado.

Abno conocer en forma adecuada a su competencia y los productos que esta ofiece,
no s¢ pueden emprender acciones que {leven a contrarrestar los efectos negativos
que puedan traer ésto, coma son la pérdida de clientes o Ia imposibitidad de licgar a
otros consiidores.

En ¢l caso que ataiic a esta investigaeion, en el drea circunvecing existen otras 4
tiendas, aparte de la ‘lienda Naturista Chester's, tes de las cuales estin
relativamente cercanas, lo que hace notar que la competencia esta muy reiiida, por lo
que ef desconocer este aspecto y no haberle dado mayor importancia o los Gltimos
meses a este punto, coloca a la Tienda Naturista Chester's en una situacion difiil,
ya que muchos clientes pueden comprar en yma w otra tienda los mismos articulos o
sus simitares.

El propietario conoce wity poco acerca de Jas demas tiendas, pero con respecto a las
ventajas de su negocio que ha podido identificar, esto a través, de sus chentes y
conocidos, en relacian a su competencia, es que el precio y la atencion son factores
que influyen para que sus consumidores regresen y queden satisfechos con los
praductos adquiridos, de hecho los clientes apoyan ef trabajo que ¢l duefio realiza
en esta tienda,

En cuanto a los productos que offece Ja competencia, se conocen en parte a los

-productos, ya que nuchos son iguales en todas las tiendas naturistas, aunque el

ofvece articulos simitares cuando algin cliente solicita mercancia que no se tiene en
ese motento,



2.3.2.2.2 Clientes.

Son aquellas personas que adquieren productos o servicios para su uso personal. Es
asi que el mercado puede dividirse en mercado real (aquella parte del mercado que
electivamente esta comprando los bienes o servicios ofrecidos) y mercado potencial
(aquél en el que seria posible vender los productos, pero considerando si los
consimudores tienen la capacidad y caracteristicas para realizar Ta conpra).

Los principales clicntes de la Tienda Naturista Chester's son en su mayoria personas
del sexo femenino, sefioras y myjeres jovenes, que por lo general acuden al mercado
a realizar sus compras y aprovechan para llevar algim cosméico, vitaminas,
medicamentos, ¢lc., aunque también hay personas que practican el naturismo y que
son clientes asiduas de este comercio.

Existen también clientes ocasionales, que Hegan por accidente y se interesan por
algan producto, alguos regresan, otros no; ademas se da el caso de personas a
quienes les recomiendan algin producto y van a buscarlo, atros son aquellos
consumidores que estan de paso en la zona y acompaiian a algin conocido y
terminan comprando algo en la tienda.

No obstante la ubicacion del negocio, que se encuentra bastante restringido, las
clientes son constantes y hay personas captadas desde los inicios de la tienda, sin
embargo debe indicarse que un factor descuidado en gran manera sos clientes del
sexo masculino, esto como consecnencia de la localizacion tan limitada que da que
el negocio este ubicado dentro de un mercado popular.

I:xiste un interés por los productos de origen natural entre las personas, pero también
existe desconocimiento de nmchos productos y sus usos y beneficios entre los
clientes, lo cual provaca que compren en otros establecimientos otros productos,
esto es un problema ya gue es necesario luchar contra el cambio de costumbres de
adquirir ciertos articulos.

2.3.3. Farmas de promacion y publicidad de fa Tienda Naturista

Este s el punto en el cual se analizan las formas en que se dan a conocer los
|
productos y Ta manera de promaverlos en el mercado.

La comunicacion cs la forma o través, de la cual se busca infarmar al mercado de
los productos o servicios que se ofrecen, de hecho adn cuando se tenga un excelente
producto y se ofrezca un buen preeio, habran pocas oportunidades de éxito si el
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mercado no lo conoce, si no sabe para que sirve y sepa donde y como adquirirlo. Es
asi .que las empresas entre sus actividades promocioniles, tienen la necesidad de
connnicarse con sus clientes, los captados y los posibles.

La promocion es el elemento de la mezela de mercadotecnia de una organizacion,
que se utiliza para mformar (que el cliente posea algin conocimiento sobre la oferta
de un producto), persuadiv (tratar - de desarrollar o reafirmar actitudes favorables) v
recordar (reforzar un camportamiento anterior, conservando algunas seflales ante el
consutidor) al mercado ‘de los productos y/o servicios que ofrece,

Lo anterior aplicado  la Tienda Naturista Chester's es: informar a las personas de
las ventajas de los productas natwales que se venden en dicha tienda, en el caso
de- la persuasion: verbalmente mostrar y resaltar las virtudes de los alimentos,
cosméticos y productos para la salud de origen natural y si se puede se da alguna
recomendacion de algunos productos, sefialando cf para que sirve, y por iltimo,
recordar, aqui s¢ motiva a la compra por medio de la explicacion de todo lo que
implica lo natural para ¢l ser humano y haciendo comparaciones con productos
normales, indicando las ventajas de los naturistas y las desventajas de los otros
articulos,

2.3.3.1 Métodos tle promocion

Dentro de la promocion se ineluyen la publicidad, las ventas personales y cualquicr
otro apayo de ventas y mmque los primeros son las de mayor uso, existen también,
la propaganda, las relaciones piblicas y la promocion “de ventas. Al conjunto. de
cstos clementos se les denomina mezela de promocion.

Las ventas personales se basan en la interaccion entre vendedor y cliente, el objetivo
es convencer al consumidor para que adquiera el producto ofreeido. En el caso de la
Tienda Naturista Chester's a venta personal es una forma usual de vender los
praductos, ya qite muchos de los clientes legan preguntando por "x" praducto para
"x" enfermedad o tratamiiento

Las rclaciones pitblicas son las que una compaiiia Heva a cabo con el objeto de estar
en contacto y establecer un buen ambiente de trabajo con aquellos grupos que le
interesan, clientes, proveedores, vecinos, ete., ésto con el fin de influir en su opcion
y actitud. ‘
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La propaganda consiste en acciones que motiven a fa compra de un producto,
servieio o idea, ésto dando a conocer nformacion positiva de fa organizacion y sus
productos, 1o cual muchas veces es consecuencia de las relaciones pitblicas.

La propaganda y las relaciones pablicas son dos elementos que se han manejado de
la siguiente forma: siempre se busca ser amable y atento con todos aquellos que
mtervienen en el funcionamiento de la tienda, principalmente con los clientes y
proveedores, claro que sinv ofvidar it os otros camercios y habitantes de ta zona. Por
fo cual o que mejor le ha funcionado a este negocio ha sido que los  clientes
mismos lo recomienden a ofras personas.

Publicidad es la presentacion y promocion de ideas, bienes o servicios pagados por
un patrocinador identificable, Pnede usar medios como la radio, periddicos,
revistas, catdlogos, etc. y tiene como objetivas incrementar la venta de los
productos, mejorar la imagen de fa empresa, introducir un produeto nuevo, resaltar
las ventajas de fos praductos y con cllo atraer a nuevos clientes, hacer frente a la
competencia y explicar el correcto uso del bien, entre atros,

Por 1o anterior, es necesario determinar el objetivo a alcanzar, asi como quién serd
quien se encargue de la publicidad, cuanto se invertir, elegir ¢l medio mds
adecuwado, el tiempo y lugar de los anuncios y controlar que estos cumplan con lo
estipudado.

La promocion de ventas refuerza y coordina las ventas personales conjuntamente
con los esfuerzas publicitarios; entre las ventajas que conlleva se encuentran que
atrae la atencion de los clientes y beneficia la imagen de la empresa y sus productos.
Las actividades que pueden realizarse son: exposiciones, colocar exhibidores en las
tiendas, demostraciones, distribuir muestras, ofertas, regalos, descuentos, coneursos,
folletos o cartelones, catalogos, listas de precios, elc. -

Esta tienda naturista ha utilizado a través del tiempo muy poca promocion, tanto
para su imagen comp para los productos que vende, ya que solamente cuando bay
ventas muy bajas o-que el dieio lo decide es que se realizan algunas actividades
para promocionar los productos.

Entre s acciones que s han emprendido se encuentran: la distribucion de volantes,
indicando ¢l nombre de la tienda, su ubicacion y productos y servicios que pucden
encontrar, esto entre los clientes del mercado y vecinos muy cercanos ai tugar. Otro
punto ha sido lo  ya wencionado, la recomendacion de boca en boca entre los
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clientes y sus conocidos. Es asi que los métodos promocionales han sido eseasos,
basdudose \imicamente en la venta personal y las relaciones pablicas, faltando el uso
de mas publicidad de Ja tienda y sus productos en la zomy, ya que el distribuiy
volantes con fa informacién basica del nombre de la tienda y los productos que se
ofrecen, no ha sido suficiente.

Un factor que hia contribuido en gran manera para que Jos productos que ofrece esta
tienda se  conozcan son Jos fofletos ¢ informacion  eserita  que  los
proveedoresproparcionan acerca de ellos, ya que mencionan y explican sus usos,
benelicios v caracteristicas; loda esto se distribuye entie los clientes que llegan al
[ngar, ya sea porque ef encargado se los de o porque los tomen del ostrador.

Ofertas no se realizan y en cuanto a descuentos en la mercancia, el propietario ha
establecido que se efectien dnicamente en los articulos que se han quedada por
mucho tiempo y que necesitan venderse o enando se realice una covpra bastante
considerable. In el primer caso los productos se venden casi al costo y cn el
segumda ef descuento es de un 10 6 15% sobre el precio de venta.

0 ¢l caso de Jas muestras solamente se proporcionan en cosmdlicos, y algunos
alimentos como galletas, panes o bebidas, Tampoco se visita a los clientes de puerta
en puerta y si de ventas a crédito se trata, ésto solo a conocidos.

Ademis, ¢l propietario no ha considerado wy importante la promocion. Dado que
la venta personal es un elemento importantisimo en la Tienda Naturista Chester's,
¢sta ha carecidn en muchas ocasiones de la debida preparacion del encargado, ya
que como se menciond antes, ¢ personal no Ia estado lo suficientemente capacitado
en ¢l tema del naturismo, lo cual lia conllevado a que Ja persona que atiende no sepa
dar a conacer el producto necesario, sus usos y beneficios.

Fn el caso de fas relaciones pablicas estas se han hmitado a los clientes que Hegan a
Ia tienda a los proveedores y camercios dentro del mercado, descuidando a los
habitantes y eomercios un poco mds retirados. Y aunque la propaganda positiva de
boca en boca ha sido un wedio comim de dar a conocer Jos productos y fa tienda,
dsta ha estado muy limitada en L zona.

Publicidad no se la wilizado para dar a conocer los articulos, tan solo la que los
fabricantes de Jos productos hacen, ya sea en periodicos, revistas, anuncios en los
vagones y estaciones del metro, folletos, etc. y que en la mayoria de los casos
proporcionan « los nvnoristas cartelones, volantes, etc. de sus produetos para darlos
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i conoeer. Pero en la tienda no se ha invertido en este elemento, por lo que 1a tienda
distribuye 1o que la gente pide y conoce en muchos casos a través de dicha
publicidad, es asi que este factor también se ha descuidado.

En lo que se refiere a la promocion de ventas, solo se ha reforzado la venta personal
con algunos exhibidores de productos y las muestras gratis de algunos alimentos y
productos de cosmetologia; en cuanto a los descuentos ya se explicd anterionmente
las condiciones para efectuarlos y recordanda que ofertas para nada se cfectuan,

Finalmente, no se han caleulado los costos de la promocion que se hubiesen
realizado o que pudiesen realizarce, ya que esto solo de recién inaugurada la tienda
sc contemplo, pero después por diversas razones no se volvio a hacer,

2.3.3.2 Factores que influyen en el comportamiento de compra del consumidor

La mayoria de las compras que una persona realiza tienden a mostrar que hay alguna
influencia psicoldgica o social. De hecho una compra rara vez es consecuencia de un
solo motivo, ademds, ¢l comportamiento de compra de una persona varia a través
del tiempo debido a los cambios en sus wngresos, la edad y algunas otras
circunstancias.

"Toda conducta se inicia con la motivacion. El motivo (o impulso) es una necesidad
estimulada que ¢l sujeto procura satisfacer”.(1) Es asi que las percepeiones de una
persona son las que influyen en la condueta o determinan la direccion o trayectoria
que adopta. La percepeion es el proceso mediante el cual se reciben estinlos
(informacion) a través de los cinco sentidos, se reconoce esa informacion y
posteriormente se le asigna un significado, es decir es el sentido que se le da a los
estimulos o la forma de interprertarlos.

Cabe mencionar que las pereepciones estin moldeadas por el ambiente sociocultural
y por las condiciones psicoldgicas de la personalidad de cada individuo, pero
también hay que mencionar que un proceso de selectividad se lleva a cabo
constantemente, lo que limita las percepeiones, ya que esto conlleva a reconocer que
hay una necesidad insatistecha, pero también a identificar las alternativas posibles,
se evahitan y se decide sobre la compra, aunque después hay que onalizar ¢l
comportamiento posterior a la compra.

(1) STANTON. Willtam J. Fundamentos de Mercadoteenia, peg. 119



Por o anterior, la motivacidn es un tactar muy importante, va que de ella depende
que los consumidores se interesen en los productos natunstas de venta en la tienda
que atane @ este trabajo, parlo que es necesario influir en el comportamiento de los
chentes posibles, es decir, fomentar los sentimientos que psicologicamente estimulen
o canduzean al eliente hacia Ja accion de compra.

Entre Jos clementos que se pueden encontrar, segin palabras y experiencia del
propietario de It Tienda Naturista Chester's, que influyen en [a compra de algin
producto naturista estan:

Novedad y curiosidad - eJ auge por fo natural provoca que las personis se inferesen
y encuentren una opeion diferente en este tipo de productos, ya que muchos de ellos
los' adqmeren tnicamente por probar, ver que resultados pueden obtenerse y ver si
tealmente fimeionan.

Confianza.- dado que en todos los hogares alguna ocasion se han utilizado remedins
natwrales las personas corocen algumos beneficios de estos atticulos, aunque claro
actualmente hay mnchos productos naturales elaborados 1o muy bien identificados.
Nu obstante, hay un voto de confianza por parte de los clientes que una vez que han
probado los productos los contindan adquiriendo y los recomiendan a otros.

Desconocimiento.- algunos posibics clientes no adquieren este tipo de productos
mis que por temor a los efectos y tipo de bienes, sino por ignorancia con respecto a
los productos que se venden y sus beneficios, ya que al no haberlos unh?ado antes
¢s fogico que tengan desconfianza.

Iis asi que factores como la novedad y cutiosidad que provocan las productos que se
venden en esta tienda no se han explotado de la mejor anera, por hechos como que
¢} vendedor no aprovecha las ventajas que le brinda el atender personalmente a los
chientes, af no estar lo suficientemente preparado en el tema.

Es importante destacar que el gran desconocimiento que hay en cuanto a los
productos, usos y beneficios, es un elemento que obstaculiza las ventas. Ademds se
presenta el caso de que aunque muchos clientes regresan. muchos no vuebven por
razanes que el mismo propictario desconoce.
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2.3.4 Determinacion y fijacion de precios de los productos que se venden en In
tienda

Bl precio es el valor que se asigna a los productos y servicios, es decir, es la
cantidad de dinero o articulos que se requieren para adquirirlos. Constituye un factor
sumamente importante en la demanda de an bien ¢ influye en la posicion competitiva
de una empresa en su participacion en el mercado, por lo que tiene fuerte peso sobre
los ingresos y utilidades.

2.3.4.1 Objetivos para determinar los precios

Cualquier actividad de mercadotecnia, como la fijacion de precios, debe dirigirse al
alcance de alguna meta, esto es que debe existir un objctivo antes de determinar el
-precio; dicha meta debe ser compatible con las metas que la empresa desca.

Entre los objetivos que pueden seiialarse estian los siguientes:

o Obtener un rendimiento meta sobre la inversion y las ventas netas.

¢ Maximizar las utilidades.

¢ Incrementar el volumen de ventas.

¢ Conservar o incrementar la participacion en el mercado.

¢ Estabilizar los precios.

¢ Hacer frente a la competencia.

Cabe mencionar que estos objetivos pueden interrelacionarse para asf poder tomar
mejores decisiones,

En cste negocio vmicamente se ticne como objetivo mantener los wargenes de

ganancin hecesarios para continuar en el mercado y cubrir los gastos del negocio,
claro que si se pueden obtener més utilidades mucho mejor.
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2.3.4.2 Fijacion de precios

Una vez que se conoce el objetivo, es necesario determinar el precto. En el proceso
de fijarlo hay varios tactores que genceralmente influyen en la decision final. Los mas
impartantes son:

Demanda del praducto, participacion meta del mereado, reacciones competitivas y
otras partes de o mezela de mereadoteenia, como el producto, a pramocion y los
canates de distribucion.

Los precios pueden orientarse hacia las utilidades, ya sea buscando determinacla
rentabilidad sobre las ventas o la inversion, o bien estar orientados  hacia las ventas,
en donde el aumento no implica grandes utilidades, por lo general en las grandes
empresas se interesan mas por ¢l crecimiento de estas.

ln ta Tienda Naturista Chester's los precios se determinan con base al costo, el
mercado y la competencia, Asignando wn porcentaje de utilidad del 50% y que
pirede Negar hasta el 100%. Puede alirmarse que en esta tienda la fijacion de precios
se arienta hacia las gananeias, ya que se buscan ingresos fijos para cubrit los gastos
propios del negocio y obtener suficientes ganancias para continmar operando y que el
negocio sea rentable.

Bl -deseo de mantener los margenes de panancia necesarios para continuar en el
mereado, asi como cubrir los gastos propios del negocio, hacen notar cierto
descuido, ya que si los precios de los articulos determinan en gran pate las ventas
de este negoeio, y aumque la fijacion de precios se orienta a las ganancias, estas han
sido apenas suficientes, por lo que se observa que las politicas de precios en este
negocio no se han establecido en forma adecuaca,

2.4 Ciclo de vida del Producto y el Modelo de Portafolio del Boston Consulting
Group

El ciclo de vida de un producto representa las ventas con respecto al tiempo,
diferenciado en cuatro etapas: Introduceion, Crecimiento, Madurez 'y Declinacion.
En la infroduceion el producto es nuevo en el mercado, por lo que hay pocos
competidores, por 1o misno no se conoce 0 existe muy poeo eonocimiento de €l La
etapa de crecimiento de un negacio se inicia cuando éste empieza a ser ampliamente
conociddo y Ias ventas aumentan vapidamente y por supucsto nuevos competidores
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apareeen en escena. La etapa de madurez se caracteriza porque los niveles de
crecimiento en ventas aumentan como consecucncia de que la mayoria de los
consumidores potenciales han utilizado y conocen los productos; los compradores
constantes  dominan las ventas y solamente los competidores mas fuertes
permaneceen en ¢l negocio.

En la declinacion de un praducto las ventas disminyen poco a poco debido a las
cambiantes necesidades de los clientes o debido a que se han empezado a introducit
formas o clases sustitutas del producto.

El modelo de Portafolio desarrollado por el Boston Consulting Group, supone que el
llujo de efective y Ja renlabilidad se encuentran esteechamente ligados con el
volmen de ventas, por lo que los productos se clasifican en lncion de la
participacion relativa en el mercado que cada producto posee y en funcion de la tasa
de crecimiento en ese mercado.

De acuerdo a dicho modelo los productos de una empresa se clasifican en cuatro
tipus basicos: estrellas, vacas lecheras, perros y nifios problemas.

Los productos "estrellas” son aquellos que poseen una participacion importante
dentro de wn imercado con alla tasa de crecimicnto, ademds que de eslos productos

“puede esperarse un crecimiento rapido en ventas y utilidades. Debido a que los

productos “estrellas” deben recibiv regularmente recursos de efectivo a fin de
mantener su posicion en el mercado, por lo que adicionalimente al hecha de que las
ventas aumenten, ¢s posible que se requicra invertir en promocion, instalaciones y en
inventaria del producto,

Las "vacas lecheras” son un recurso fundamental para la generacion del flujo de
efectivo, ya que son articulos que se venden regularmente, por lo que el volunen de
ventas de ellos en general son lo stificientemente grandes para generar utilidades, En
si san productos que continumente se estdn vendiendo.

Los "perros” san productos de baja participacion en mercados de bajo crecimiento,
jor lo que son debiles proveedores de efectivo. Los "niios problema®, son articulos
que tienen un gran potencial, pero que requieren de atencion especial para
desarrollar su participacion en el mercado. Es asi que este tipo de productos pueden
ser excelentes abastecedores de efectivo si la empresa logra que se desarrollen en el
mercado, por la que en este tipo de casos es necesario realizar fucrtes inversiohes de
efectivo a fin de lograr un nivel rentable de participacion.

39



2.5 Conelusiones obtenidas del estudio y propuestas para la Tienda Naturista
Chester’s

1.5.1 Conclusiones obtenidas del estudio realizado a la Tienda Naturista
Chester's

Se presenta en este apartado la problemitica detectada en la tienda que limita su
crecimiento.

Por ser un comercio en el interior de un mercado no han cxistido grandes
dificultades pava Hevar a cabo las operaciones, por lo que la administracion ha sido
netamente empirica, ¢s decir, el propictario se ha gwado por sus conocimicntos,
experiencias y filosofla para  administrar  este negocio. Puede entonees afirmarse
que la administracion ha sido levada a cabo en la forma necesaria al tamaiio y
actividades de la tienda, buscando tnicamente mantenerse operando, asi como
obtener los medios suficientes para continnar en el mercado,

El dueio y administeador a fa vez, aunque posee conocimientos adininistrativos y
contables, asi como informacion acerca de topicos naturistas, es el primer negocio
que esta a su carga directamente, por lo que ha ido aprendiendo a lo largo de la vida
del mismo como administrarlo, lo que ha conllevado a que la tienda se encuentre en
m panto en el que el propietario se ve limitado para Hevar a la tienda a un mayor
crecimiento como negocio,

Ademas, en la Tienda Naturista Chester's no se ha tomado conciencia de la
importancia que tiene el proceso adiministrativo dentro de su administracion, por lo
que no se han llevado a cabo en forma clara y definida las etapas de este proceso.

En primer lugar, la planeacion de esta tienda en lo que se reficre a lo que ha de
hacerse y como, s¢ ha basado en las acciones que ¢l propictario ha emprendido
por su iniciativa 0 que le han  recomendado. Cabe sefialar que cuando este
comercio se establecio no fueran establecidos ea forma eserita los objetivos a
alcanzar, politicas, reglas, procedimientos, etc., sino que poco 4 poco, durante el
funcionamiento de la tienda, s¢ fucron determinando, pero tmicamente en forma
verbal, lo que difienita su aplicacion y por ende su consecucion.

La organizacion de esta tienda tampoco se ha cstablecido con base en las

necesidades futuras, sino que se ha conformado de acuerdo a los requerimicntos
que se han tenido, ademis, la estructura como tal no esta definida, asi como no
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existe nada escrito, por lo que es  dificil distingtar Jas lineas de autoridad,
ferarquias, responsabilidades, funciones, etc.

Par fo tanto, al no existir una plancacion propiamente dicha, ni una estructura
orgamizacional establecida, Ta dircecion de esta tienda ha descuidado aspectos cono
la motivacion, la comunicacion y la supervision, de hiecho puede observarse que el
propietario no se ha  comprometido plenamente  con su negocio, ya que seghn
palabras del mismo yeconoce no haberlo atendido en muchas ocasiones de la mejor
forma, ademas de que ha sido un patron muy flexible.

No obstante las caracteristicas que presenta este comercio en su administracion se
ha podido alcanzar cierto crecimiento a fo fargo de los casi cinco ailos que Heva
operando.

2.5.2 Propuestas

Con base en el estudio realizado a esta tienda naturista asi como de las conclusiones
obtenidas acerca de la problematica imperante, que ha limitado su crecimiento y
desarrollo, se presentan a continuacién las alternativas y propuestas hechas al
propietario del negocio, con ¢l objetivo de que Ia tienda se vea beneficiada en su
estructura, operaciones y obviamente en sus ingresos.

I3s asi, que en forma general se propone:

+ Definir y corregir la estructura organizacional del negocio, para asi poder sentar
tas bases del crecimiento deseado como empresa.

¢ Para cumplir con el punto anterior, sera necesario cstablecerlo todo por escerito,
para que sea del conocimicnto del personal. ‘

¢ Realizar un estudio scetorial de mercado, con el fin de idemtificar las
oportunidades que tiene esta tienda en el dren eircunvecing.

¢ Con base en el estudio de mercado disenar planes que permitan competit mejor en
la zona,
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CAPITULO IH
PLANTEAMIENTO Y METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION,

Después de haber conseguido un sitio dentro del mercado de la Colonia Educacion y
jior lo tanto contar con un reconocimiento por parte de sus clientes, ¢l Lic. Ruiz ha
dedicado sus estuerzos para mantener su negocio lo mejor suitido posible, asi como
brindar un servicio amable y correcto, buseando permangcer en ¢l mercado como un
negocio estable y en crecimiento, lo cual ha consepuido, ya que para 1994 esta
tienda naturista s¢ mantuvo con niveles de venta dptimos, mas no los deseadas por
¢l ducito, va que éste considera que la tienda puede llegar a desarrollarse ain
mas, dada la importancia que el Naturismo ha aleanzado, por lo que uno de sus
principales descos es lograr que la Tienda Naturista Chester's tenga un mayor
crecimiento cono negocio y por lo tato una mayor influencia en la zona.

Por consiguiente, con base en las sugerencias hechas en ¢l capitulo anterior y en las
conclusiones abtenidas sobre la problematica imperante, se planted la siguiente
pregunta,- que sentd las bases para la realizacion del estudio sectorial de mercadu
propuesto:

(Cuales serian los beneficios que se obtendyian si se realiza un estudio de mercado
para la Tienda Naturista Chester's, aprovechando ¢l interés que se ha generado por

¢l regreso a fo natural en los Gltimos afios cntre los diversos sectores de la
poblacion?

3.1 Objetivos
Lo que se pretendio alcanzar al coneluir este trabajo fue lo siguiente.

Ohjetivo general;

“Proponer alternativas a seguir que permitan que dicha tienda logre en.wn tapso no

mayor de un aflo una mejor penctracion al mercado del naturismo, por lo que a
ravés de un estudio sectorial se obtendria informacion que proporcionase los
elementos necesarios para poder sentar las bases que contibuyan al cumplimiento de
su objetivo, tanto de crecimicnto como de participacion en el drea circunvecing,
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Objetivos especificos:
o Comprobar que el naturismo s un negocio rentable en la actualidad.

o Demostrar fa impovtancia que tiene el desarrollo de un estudio de mercado parit
que ma microempresa, como lo cs esta tienda, obtenga una mayor participacion
en el mereado.

e Ofrecer altemativas para solucionar los problemas existentes en la Tienda
Naturista Chester’s, Jos cuntes han limitado el crecimiento de este negocio.

e Proponer con hase en los resultados del estudio sectorial de mercado los
clementos que permitan que fa tienda sea identificada plenamente entre las
personas de la zona con respecto a otros negocios del mismo giro.

3.2 Hipétesis

“La hipotesis es una proposicion que busca responder tentativamente a la pregunta
formulada al plantear ef problema.” (1)

Por lo que la hipotesis de este trabajo fue:

Si el Naturismo se ha constituido en una altemativa para las personas que buscan
unia vida saludable, los negocios dedicados a la distribucion de productos de origen
natural pueden abtener un desarrollo aim mas notable del que han alcanzado en los
ultimos aitos por fo que si la Tienda Naturista Chester's implementa acciones a
seguir en el drea de comercializacion como resultado del estudio de mercado que le
penmitan competir con mas oportunidad en el mercado del naturismo, podria
aleanzar un mayor crecitienta como negoeio y por lo tanto captar a un mayor
ninero de clientes.

Variable Independiente; La importancia y desawollo que ha adquirido ¢l Naturisimo,
asi como el regreso a lo natural,

(1) RENTERIA Solis R. 1 proceso del desarrollo de e hvestigacion”, pdg. 3.

v
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Variable Dependiente: La partictpacion en el mercado que la tienda naturista posce
actualmente, asi como la que puede aleanzar dentro del negocio del naturismo.

3.3 Fuentes e informacion

Por los fines de trabajo hay que senalar que la idea de reahizarlo surgio a raiz de
diversas platicas con ef propictario a mediados de 1994, en las cuales se llegd a la
conclusion de que debido a la situacion que imperaba en ese momento en ¢l negocto,
estable pero con un himitado crecinriento, era necesario realizar un estudio de las
oportimidades que esta tienda naturista pudicra aprovechar para obtener una mayor
participacion en e} mercado,

Fue asi que se decidio investigar las caracleristicas de este mercado y asi poder
conocer el potencial que tiene este negocio en la actualidad,

El panorama general ¢ inicial lo proporciond el dueiio de la tienda, quien cuenta
con conociimientos y experiencia en este negocio desde hace poco mds de seis aitos,
¢l enal brindo informacion acerca del naturismo y la forma en que su negocio ha
flevado a cabo sus  operaciones, por fo que can dicha informacion se procedio a
reatizar este estudio.

[is ast que se atilizaron;

Fuentes de informacion dacumentales:

Fsta informacian afrecio los conocimientos necesarios en el tema del naturismo, asi
como la forma en que se ha aprovechado esta filosofia para nwiciar empresas

dedicadas a la produccion y distribucion de productos de origen natural.

Dicha informacion se obtuvo de las siguientes bibliotecas de las Universidades que
existen en el Distrito Federal, asi como de otros Institutos v Librerias:

Biblioteen de 1a Facuitad de Contaduria y Administracion, UNAM.
Biblioteca Central de fa UNAM

Biblioteca del ITAM

Biblioteca de fa Universidad Ihevoamericana
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Biblioteca del Instituto Tecnologico de Estudios Superiores de Monterrey, Campus

Distrito Federal

Biblioteca de la Universidad Anahuac del Sur

Biblioteca de Ja Universidad La Salle

Institutos Naturistas y Esoléricos

Librerias Naturistas

En general, la forma como se obtuve la informacion fue a través de la busqueda

hibliogriafica en las bibliotecas seflaladas, asi como en los diversos Institutos y

Librerias Naturistas,

Posteriormente s realizaron Ias siguientes actividades:

o Clasificar la bibliografia encontrada realizando una evaluacion integral de la
misma, con el fin de descartar la que no fuese necesaria y la restante clasificarla

de acuerdo a su importancia para ¢l tema.

o Analizar [a bibliografia selcccionada y transcripcion de los textos o ideas de los
autores ttiles para el trabajo.

o Anotar las ideas o comentarios que surgicron al realizar ¢ analisis de la
bibliografia y que se integraron af cuerpo del escrito.

o Ordenar la informacion y redactar el trabajo (capitulo primero de esta
investigacian).

FFuentes de informacion primarios;

Esta informacion se obtuvo en primer fugar con el estudio realizado a la Tienda |

‘Naturista Chester's (capitulo segundo), en el cual se efectud un andlisis de la forma

en que ha Hevado a cabo sus funciones desde su imauguracion en 1990, detectando
las anomalias que han obstaculizado su crecimiento como negocio.

’
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ks asi que con dicha informacion expuesta en el capitalo anterior, se determind la
necesidad de realizar un estudio sectorial de mercado, para conocer las
aportunidades, penetracion actual, ete., asi como obtener infonmacion que permita
tomar deeisiones en cuanto a estrategias o utilizar, politicas, planes, etc. que
contribuyan 4 que  esta tienda compita con mas oportunidades en la zona, ademas
de que se puedan sentar las bases para el crecimicnto de esta tienda naturista.

3.4 Determinacion del universo

“Se denomma universo al tofal de elementos que refnen ciertas caracteristicas
homopéneas, los cuales son objeto de una investigacion.  El universo  puede ser
{inito o infinito, es finito cuando el niunera de clementos que lo integran ¢s inferior
a 500,000 ¢ infinito cuande el mimero es superior a éste™. (1)

Por ser éste un estudio sectorial de mercado y dado que la Tienda Naturista
Chester's se encuentra ubicada dentro del perimetro de la delegacion Coyoacan para
el universo se tomo en cuenta al mimero de personas que habitan en las colonias
Educacion y de la Petrolera Taxqueita, por ser éstas las dreas de influencia directa de

Ta tienda naturista que atafie o cste trabajo .

La informacion al respecto se basa en los datos obtenidos por el INEGI en el X1
Censo General de Poblacion y Vivienda, 1990 y en la proporcionada por la Oficina
de Planificacion de la Delegacion Politica de Cayoacan, de donde se obituvieron
planos, monografia y datos generales de dicha Delegacion,

A continvacion se presenta informacion refevante de Ia Delegacion Coyoacan que
fue itil paca la determinacion del universo:

Ubicacion, limites y descripeion.- Coyoacan es el centro geografico del Distrito
Federal contando con una superficie de 54.04 km 2. Las colindancias son: al norte
por Ia Av. Rio Churubusco y Calz. Ermita ztapalapa con las Delegaciones Benito
Judrez e lztapalapa respectivamente; al sur por la Calz. del Fueso, Av. Bordo,
Calz. de Talpan y Anillo Periferico (Ruta de la Amistad) con la Delegacion
Tlalpan,

(1} FISCHER LAURA. Infroduceion a la lnvestigacion de Mercedos, pdg. 35
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al este por Canal Nacional con la Delegacion fztapalapa y al oeste por Boulevard
Cataratas, San Jeronimo, Rio Magdalena v Av. Universidad con la Delegacion
Alvaro Obregon.

Coyoaean esta compuesto por:

37 Colonias.

31 Fraccionamientos,

21 Unidades Habitacionales.
7 Pueblos

9 Barrios.

5 Ex-ejidos.

La poblacion total para 1990, segin datos det INEG], fue de 640,066 habitantes, de
fos cuales 302,047 carresponden a personas del sexo masculino y 338,019 al
femenino.

De tal fonna, con base en la informacion proporcionada e¢n fa Oficina de
Planificacion, ¢l universo quedo constituidv de la siguiente mancra:

Colonia Educacion.................. 18,400 habitantes,

Colonia Petrolera Taxqueiia......4,000 habitantes

TOTAL: 22,400 habitantes.

3.5 Disedio de Iy amestra

“La muestra es una poteion del universo que debe presentar los mismos fendmenos
que ocurren en aquél, ya que son representativos de éste, con el fin de estudiarlos y
meditlos™ (1)

(1) FISCHER 1AURA. Introduccicn a la Investigucion de Mercados, pig. 35
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Univ vez que el amiverso T sido indicado se procede a diseiar la muestra, que como
s¢ observa es un subeonjunto representativo del umverso. Para la determinacion de
la muestra se wtilizo el muestreo aleatorio probabilistico, en el cual es condicion que
toda componente del miverso tenga tgual probabilidad de ser seleccionado.

Considerando que el uiiverso en este trabajo es finito para fa detenninacion del
tamanio de fa muestra se wtiliza la siguiente formala:

en donde:

X = coeficicnte de confianza
N = Universo o Poblaciin

p = Probabilidad a favor

q = Probabilidad en contra
Error de estimacidn

n = tamaiio de la muestra (1)

o
i

1
XN pyg

| B ——

2 2
e (N-D+X pq

Para ¢l desarrollo de esta formula s trabajo con un coeficiente de confianza del
95% para lograr informacion con un error de estimacion del 5% y wna probabilidad
de 50% de que el evento sea favorable (p) y 50% en contra (g).

(1) FISCHER LAURA. Intradeecian a la Investigacion de Mercadoy, pag. 39

(3]



Desarrollo de la tormula;

2
X Npgq
I} = memeccmencncncenn
2 2

e (N-1)+ Xpg

donde:

X =1.96

p = 50%
q=50%
e= 5%
It = muestra

(1.96) * 22400 * 0.50 * 0.50

n o=
(0.05)“(224()() - 1)+ (1.96) * ()’.50 *().50
3.8416 * 22400 * 0,50 * 0.50

n=
0.0025 #22399 + 3.8416 * (.50 * 0.50

21512.96
n=
55.9975 + 0.9604 ,
21512.96
) R
56.9579
n = 377.69931
n= 378 Cuestionarios.
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3.6 Instrumentos de investigacion

Este fue el punto en el que se busco identificar cudl seria el medio a traves del cual
se podria abtener la informacion que permitiera alcanzar los fines de este trabajo.

Debido a que el propietario de Ta tienda naturista desea implementar a la brevedad
posible las alternativas propuestas (obviamente con la debida justificacion), ¢l medio
utilizada para encontrar fa informacion que proporcionase los clementos para el
diseno de las acciones necesarias que pennitan el desarrolio de la tienda, fue realizar
una investigacion de campo, que permite obtener datos directamente de las personas
jue integran el mercado potencial al cual se pretende legar.

3.7 Prueba de los instrmmentos de investigacion, recopilacion de datos

Por tratarse de un cstudio de mercado, la investigacion utilizo la téenica de la
encuesta, del tipo estructurada, basdndose en que:

“La cncuesta es o recoleccion de informacion, hacer preguntas a wn grupo de
personas previmnente seleccionadas, la encuesta estructurada es conducida y
controlada por medio de un cuestionario”. (1)

Fuc asi que el mstrumento seleccionado para recabar la informacion para este
estudio fue ¢l cuestionario, por fo que al formularse tomo en cuenta el objetivo
general de este trabajo, ademas de que las preguntas claboradas que lo integran
fueron disedadas a manera de que al momento de ser contestadas proporcionaran la
informacion necesaria para poder tomar decisiones correctas al elaborar y aplicar
estrategias de mercado que se sugieresen para el erecimiento de la tienda naturista
para ta cual se realizo este trahajo.

1l cuestionario se elabord considerando las necesidades que fueron detectadas on el
estudio reatizado a dicha tienda (Capitulo 1), asi como en los aspectos que el
propictario descaba conacer en lo_que se refiere a las oportunidades que tiene su
negocio para continuar en el mercado y asi poder tomar decisiones que conlleven al
crecimiento de su negocio.

(1) RENTERIA Solis Rene, "l proceso del desarrollo de la Investigacion, pag. 14
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Inicialmente fueron redactadus preguntas que se consideraron Gtiles para esta
investigacion, por lo que cabe seiialar que el cuestionario aplicado fuc cl resultado
de I depuracion de esa serie de preguntas (cuestionario piloto) realizadas a varios
clientes del mercado de la Colonia Educacion y de la tienda misma (buscando la
reaccion de las personas ante las preguntas y si estas eran claras), asi como de las
opiniones del dueio y sus familiares, ¢sto ademas con ¢l fin de seleccionar aquellas
preguntas que realmente  cumplieran con lo que requerido para obtener la
informacion que se deseiba para este estudio,

Iis asi que ¢l cuestionario tuvo una serie de objetivos, los cuales fucron la razon de
la forma en que fue disefiado y ordenado, por lo que a continuacion sc presentan
dichos objetivos seguidos por el 0 los nimeros en ¢l cuestionario de la(s) pregunta(s)
que se elaboraron para alcanzarlos.

Ademds, tanto los objetivos del cuestionario comu el orden en que se presentaron las
preguntas  obedecen a los cuatro importantes clementos de la mezcla de
mercadotecnia; las 4 P's (Plaza, Producto, Precio y Promocion).

Objetivos del cuestionario:

Identilicar ¢l nivel de conocimiento-que tienen los habitantes de la zona de lo que es
una tienda naturista y de los productos que sc venden en ella, con el fin de
determinar el impacto que puede tener Ia tienda naturista que ataiie a este estudio.
(Preguntas 1y 2)

Conocer que negocios similares en la zona son la competencia directa de la tienda
naturista (Preguntas 3 y 4)

Fvatuar ¢l grado de conocimiento que se tiene de la existencia de esla tienda.
(Preguntas 5,6y 17) :

Distinguir los factores que influyen para que las personas compren en dicha tienda.
(Preguntas 8,9, 1 y 18)

Identificar el tipo de productos que la s personas tienen plenamente reconoeidos, asi
como cuales son los que requicren de mayor difusion, (Pregunta 7)



Evaluar el servicio y atencion brindado por esta tienda naturista. (Pregunta 11)
Determinar las acciones a seguir en cnanto a politicas para fijar precios,
promociones, descuentos, imagen, publicidad y servicios a ofiecer por este negocio.
(Pregamtas 12, 13, 14,15y 16)

Con base en el diseio de o muestra de esta investigacidn se prosigue con la
presentacion y aplicacion del cestionario, que se enfoco a los habitantes de las

colonias consideradas en el universo.

De tal manera el cuestionario quedd conformado de la siguiente forma:

n



UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO
FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

ESTUDIO DE MERCADO PARA UNA TIENDA NATURISTA
CUESTIONARIO

SEXO: Masculino ( ) Femenino ( )
1. ¢Conoce cf tipo de productos que se venden en una tienda naturista’?

Si: No: Regular:

2. Ha recibido informacidn o conoce las ventajas que le ofrecen los productos de
origen natural, tanto en alimentos como en productos para la salud y
cosméticos?

Si: No: Poca:

3. ;Ha comprado alguna vez en una tienda naturista?

Si: (Encudl?:

No:

4. ¢ Le han recomendado o prefiere alguna tienda naturista en particular?

Si: (Cuil (es)?:

‘No:

5. (Conoce la tienda naturista ubicada en el mercado de la Colonia Educacién?

Si: (Sabe cdmo se ama?:

N



No:

SI CONOCE LA TIENDA:
6. ;Ha comprado alguna vez en ella?

Siz No:

SI LA RESPUESTA ANTERIOR FUE "SI" CONTINUAR , SI NO FUE ASI
, TERMINA LA ENCUESTA. .

7. i Qué tipo de productos ha adquirido en esta tienda naturista?
Cosméticos: Alimentos;
Dietéticos: Medicamentos:

Complementos alimenticios: Otros:

8. Los productos que tra comprado los ha adquirido por:
Uso cotidiano: Recomendacion: Novedad:

Curiosidad: Casualidad: Otros:

9. ¢Los productos que ha comprado, han sido de su agrado?

Si: No:

10. ¢;Los volverfa a comprar?

Sit Por que?:
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No:__ Por que?:

11, ;Como calificaria el servicio y atencidn de este negocio”?

Excelente: Bueno: Regular: Malo;

12, Los precios de los productos que vende csta tienda son:

Altos: Adecuados: Bajos:

13. (Alguna ocasion fe han hecho descuentos en los productos?

Si: No:

14. ;En esta tienda dan muestra de los productos que se venden?

N De que tipo de productos?:

No:

15. {Es de su agrado la forma en que esta arreglada la tienda?
Si - No: " . Regular:

Alguna sugerencia para el arreglo de la tienda:
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16. ;Lin cuanto a servicios y productos que le gustaria que hubiese en esta tienda?
Medico naturista: _ Servicio a domicitio:
Helados: Revistas y libros naturistas:

Comida naturista preparada en la tienda para comer ahi o para llevar:

| Otros: Cuales?:

{

!

L 17. Ha comprado en esta tienda por:

|

Cercanfa: Recomendacion: Costumbre:
' Curiosidad: ___ Buen servicio y atencién:

Porque va de compras al mercado;
Porque conoce los productos:

Porque le da iguat comprar ¢n csta ticnda que en otra similar:

Otras razones: _
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J.8 Presentacion y andlisis de Ia informacion

Una vez culminado ¢l trabajo de recopilar la informacion se procedio a la tabulacidn
de la misma, asi como elaborar graficas que mostraran los datos que se obtuvieron al
aplicar el cuestionario entre los habitantes de las Colomias Educacion y Petrolera
Taxquena.

Bl presentar dichos datos a través de praficas abedece al desco de mostrar un
pattorama mils amplio de los resultados obtenidos del estudio sectorial de mercado
realizado a la Tienda Naturista Chester's, con el fin de visualizar claramente ¢l
conocimiento que se tiene de lo que es una tienda naturista, asi como de 1a existencia
de dicha tienda, la competencia directa de este negocio en particular, las factores
(ue determinan que las personas compren en esta ticnda u en otra, el tipo de
productos mds vendidos, los que tienen menor desplazamiento y asimismo una
evaluacion del servicio y atencion brindado por este negocio a sus clientes.

Lo anterior con el objetivo de poder determinar los pasos a seguir en ¢l drea de
comercializacion de dicho negocio que contribuyan al crecimiento y desarrollo de

¢esta microempresa dentro del negacio del naturismo,

Par lo que a continnacion se presentan la tabulacion y grificas de este estudio.,
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RESULTADOS FINALES DEI. CURSTIONARIO APLICADO
A LOS HABITANTES DE LAS COLONIAS EDUCACION Y PETROLERA TAXQUERA,

ENTREVISTADOS POR SEXO: FEMENINO: 200 PERSONAS.
MASCULINO: 118 PERSONAS.

1. LCONOCE EL TIPO DE PRODUCTOS QUE SE VENDEN EN UNA TIENDA NATURISTA ?

Sl 224
NO: 84
REGULAR: 90
TOTAL ar8

2. {HA RECIBIDO INFORMACION O CONOCE LAS VENTAJAS QUE LE OFRECEN LOS
-PRODUCTOS DE DRIGEN NATURAL TANTO EN ALIMENTOS COMO EN PRODUCTOS
PARA LA SALUD Y COSMETICOS ?

Sl: 220
NO: 138
REGULAR: 22
TOTAL 978

3. {HA COMPRADO ALGUNA VEZ EN UNA TIENDA NATURISTA 7.

Sl 300
NO: 18
TOTAL: 378
¢ EN CUAL ?

CAMPESTRE: 10
TRIGOMIEL: a8
SUPERAMA: 8
GIGANTE: 30

. MERCADO: ' 78
OTRAS: 180
TOTAL: 352

"




RESULTADOS FINALES DEL CUESTIONARIO APLICADO
A 1.OS HABITANTES DE LAS COLONIAS EDUCACION Y PETROLERA TAXQUENA.

4. {LE HAN RECOMENDADO O PREFIERE ALGUNA TIENDA NATURISTA EN PARTICULAR ?

Sk 68
NO: ato

TOTAL: 378

CUAL(ES) 7:

CAMPESTRE; 4
TRIGOMIEL: 6
SUPERAMA: 4
MERCADO: 44
OTRAS: 20
TOTAL: 78

5. LCONOCE LA TIENDA NATURISTA UBICADA EN EL MERCADO DE LA COLONIA
EDUCACION?

{8 278
NO: 102
TOTAL:  a7e
4 SABE COMO SELLAMA?
Sl: _b ’
NO: 288
TOTAL: 276
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RESULTADOS FINALES DEL CUESTIONARIO APLICADO
A L.OS HABITANTES DE LAS COLONIAS EDUCACION Y PETROLERA TAXQUERA.

6. 2HA COMPRADO ALGUNA VEZENELLA ?

Sk 218
NO: 60
TOTAL: 278

7.4 QUE TIPO DE ALIMENTOS HA ADQUIRIDO EN ESTA TIENDA NATURISTA ?

COSMETICOS: CL]

ALIMENTOS: 118
DIETETICOS: 64
MEDICAMENTOS: 144
COMPLEMENTOS

ALIMENTICIOS: 60
OTROS: 18

TOTAL 468
8. LOS PRODUCTOS QUE HA COMPRADO LOS ADQUIRIO POR:

.USQ COTIDIANO: . 100
RECOMENDACION: 132

NOVEDAD: 8
CURIQSIDAD: 18
CASUALIDAD: 4
OTROS: 4
TJOTAL 264

19.L0S PRODUCTOS QUE HA COMPRADO, & HAN SIDO DE SU AGRADO 7.

Sl 212
NO: 4

TOTAL: 216




RESULTADOS FINALES DEL CUBSTIONARIO APLICADO
A LOS HABITANTES DB LAS COLONIAS EDUCACION Y PETROLERA TAXQUENA,

10. 4 LOS VOLVERIA A COMPRAR 7

8t 212
NO: 4
; TOTAL: 216
¢ POR QUE? )

Sk

POR GUSTO: R
POR 8US BENEFICI|OS: 166
POR RECOMENDACION: 16
POR COSTUMBRE: 6
TOTAL: 212
NO:
NO LES GUSTAN: 4
TOTAL: 4

11, 4 COMO CALIFICARIA EL BERVICIO Y ATENCION DE ESTE NEGOCIO 7

EXCELENTE: 60

BUENO: 148
REGULAR: 8
MALO: 0
TOTAL: 216
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RESULTADOS FINALES DBL CUESTIONARIO APLICADO
A LOS HABITANTES DB LAS COLONJAS BDUCACION Y PETROLERA TAXQUENA.

12, LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE VENDE ESTA TIENDA SON:

ALTOS: ‘16
z ADECUADOS: 198
: BAJOE: 4
' TOTAL: 218

13, ¢ ALGUNA QCASION LE HAN HECHO DESCUENTOS EN.LOS PRODUCTOS ?

. S 24
; NO: 102
TOTAL: 218

14, L EN ESTA TIENDA DAN MUESTRAS DE L.OS PRODUCTOS QUE SE VENDEN7

8t 36
NO; 160
TOTAL: 218

¢ DE QUE TIPOS DEPRODUCTOS ?

. COSMETICOS
e ALIMENTOS

! GALLETAS

‘L DULCES

P LEVADURA DE CERVEZA

i
i
i
i
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RESULTADOS FINALES DEL CUESTIONARIO APLICADO
A LOS HABITANTES DE LAS COLONIAS EDUCACION Y PETROLEBRA TAXQUENA.

15, { ES DE S8U AGRADO LA FORMA EN QUE ESTA ARREGLADA LA TIENDA 7

st
NO:
REGULAR:

TOYAL:

16. L EN CUANTO A SERVICIOB Y PRODUCTOS QUE LE GUSTARIA QUE HUBIESE EN ESTA

196
4
16

218

TIENDA NATURISTA ?
MEDICO NATURISTA: 00
SEAVICIO A DOMICILIO: “
HELADOS: 72

REVISTAS Y LIBROS NATURISTAS: 52
COMIDA NATURISTA PREPARADA: 62

OTROS: 24
TOTAL: 344
17. HACOMPRADO EN ESTA TIENDA POR:

GERCANIA 156

RECOMENDAGION , 2

COSTUMBRE 8

CURIOSIDAD 4

BUEN SERVICIO Y ATENCION )

PORGUE VA DE COMPRAS AL MERCADO 80

PORQUE CONOGE LOS PRODUCTOS 28

PORQUE LE DA IGUAL COMPRAR EN ESTA TIENDA

QUE EN OTRA SIMILAR , 12

OTRAS RAZONES 4
TOTAL 344




ESTUDIO SECTORIAL DE MERCADO
CLASIFICACION DE LOS ENCUESTADOS POR SEXO

IARSTULING
118 PERSONAS

3e%

FEMENIND
260 PERSOMNAS

ann,
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PREGUNTA No. 1
:CONOCE EL TIPO DE PRODUCTOS QUE SE VENDEN EN UNA
- TIENDA NATURISTA?

REGULAR

26 RESPUESTAS

/

224 RESPLESTAS

—

L

64 RESPUESTAS

‘TOTAL DE CUESTIONARIOS
GRAFICA No 2 ‘APLICADOS: 378
tudio de Mercadn para ta
risia Chester’s




PREGUNTA No. 2
;HA RECIBIDO INFORMACION O CONOCE LAS VENTAJAS DE
LOS PRODUCTOS NATURISTAS?

POCE
72 RESPUESTAS
5%
23w} 3k
136 RESPUESTAS 226 RESPUESTAS
35% 3%

TOTAL DE CUESTIONARIOS APLICADOS: 378



PREGUNTA No. 3
¢HA COMPRADO ALGUNA VEZ EN UNA TIENDA
NATURISTA?

b

EUF5TAS

SRAFICA No 4
Estudin de Mercade paia la
Tienda Naturista Chester's

No DE CUESTIONARIOS APLICADOS: 37E
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PREGUNTA No. 3-A
., EN CUAL TIENDA NATURISTA HA COMPRADO?




PREGUNTA No. 4
:LE HAN RECOMENDADO O PREFIERE ALGUNA
TIENDA NATURISTA EN PARTICULAR?

parala

Tiznds Nawnsta Chesters TOTAL DE RESPUESTAS OBTENIDAS 378




PREGUNTA No. 4-A
L CUAL(ES) TIENDA(S) NATURISTA(S)
LE HAN RECOMENDADO O PREFIERE?

SAMFEST RE
4 PERSONAS
%

TRIGONIEL
5 PESSOMNAS

1

RESPUESTAS 78

SEAFICH 5-A
sydic de Merca ) TOTAL DE
st Chesters

Tienda Matun




PREGUNTA No. 5 |
(CONOCE LA TIENDA NATURISTA UBICADA EN
EL MERCADO DE LA COLONIA EDUCACION?

S1 73%
276 PERSONAS

Z Si
.4 B PERSONAS

7 i NO 7
// 268 PERSONAS \ &7 77 )
7// 7 7

NO 27% :

102 PERSONAS

;SABE COMO SE LLAMA?

GRAFICA No. 6
Estudio de Mercado parala
Tienda Naturista Chester's



PREGUNTA No. 6
¢HA COMPRADO ALGUNA VEZ EN ELLA?

&0 PERSONAT




PREGUNTA No. 7
. QUE TIPO DE PRODUCTOS HA ADQUIRIDO EN

ESTA TIENDA NATURISTA?

CCMPLEMEN*OS
£5 PERSONAS

1%

GEAFICA Na B
Estudic de Merts

Tiendsa N

o oF1a ia
Chester’ TOTAL DE RESPUESTAS: 288

\
«
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PREGUNTA No. 9
:.LOS PRODUCTOS QUE HA COMPRADO, HAN
SIDO DE SU AGRADO?

TOTAL DE RESPUESTAS!: 216

3)

AFICA MNeo 10

et
stigio ge Mercadn para la
e

aas Naturista Chester's

= m

Sagmna 38



PREGUNTA No. 10
¢LOS VOLVERIA A COMPRAR?

GRAFICA No 11
Estidio de Mercado para la

a Naturista CThestors

TOTAL DE RESPUESTAS. 21¢



PREGUNTA No. 10-A
¢POR QUE SI VOLVERIA A COMPRAR LOS
PRODUCTOS NATURISTAS?

CRAFICA 11-4
Estudin de Mercads parz la TOTAL DE RESPUESTAS: 212
Tienda h




PREGUNTA No. 11
¢ COMO CALIFICARIA EL SERVICIO Y ATENCION
DE ESTE NEGOCIO?

REGULAR
B PERSION

%

CSRAFICA No. 12

Estudic do Mercads pars 1a TOTAL DE RESPUESTAS. 216

Tienda Naturista Chester's



PREGUNTA No. 12
LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS QUE VENDE
ESTA TIENDA SON:




- PREGUNTA No. 13
UNA OCASION LE HAN HECHO

ALG
N LOS PRODUCTOS?

DESCUENTOS E

ARAFICA No 14

Estudio de Me

Tigrda Natutistz
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PREGUNTA No. 14

ENESTAT

IENDA DAN MUESTRAS DE LOs

é

?

PRODUCTOS QUE SE VENDEN

218

STAS:

L DE RESPUE

TOTA

RELE

T b
H SEste E- I




PREGUNTA No. 15
. ES DE SU AGRADO LA FORMA EN QUE

ESTA ARREGLADA LA TIENDA?

5

-

R <

e B

TOTAL DE RESPUESTAS: 218

ta Tiendza Maturista



PREGUNTA No. 16
, ¢QUE

EN CUANTO A SERVICIO
A QUE HUBIES

LE GUSTARI

oTRCE
24 PERSONAS
T

SRAFICA NO 17
Estudio de Nercadn nard ia — .
TOTAL DE RESPUESTAS! 344

Tiend2 Naturista Chestar's

Paguna hEe]



PREGUNTA No. 17
HA COMPRADO EN ESTA TIENDA POR:

RECOMENDACION

CURIOSIDAT
4 RESPUESTAS

GRAFICA No 18
Estudic de marcsde pa
Tienda Naturists ¢

TOTAL DE RESPUESTAS 344
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)
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Andlisis de 12 informacion:

Una vez expuestas fas graficas del estudio seetorial de mercado realizado a la
Tienda Naturista Chester's y con base en los comentarios obtemidos durante fa
aplicacion del cuestionario y de este mismo, se procede al siguiente anilhisis de la
iformacion obtenida (en caso de ser necesaria alguna aclaracion remitirse a la o las
grificas correspondicntes), ¢s asi que:

Ll cuestionario fue aplicado a 378 personas de fas Calonias Fducacion y Petrolera
Taxquea (no importando su edad, clase social u ocupacion), tomando sélo en
cuenta el sexo y que habitaran dentro del perimetro de las colonias antes
mencionadas.

Grafica No. 1.

Del total de personas entrevistadas 260 pertenccian al sexo femenina, el 69% de los
encuestados y 118 al masculino (31%). Puede notarse que las mujeres predominaron
en este estudio, Jo cual tiene que ver en que por lo general quien va de compras al
mercado o se encarga de buscar medicamentos, cosméticos asi como los alimentos,
tanto para consuma personal como para el de la familia son las mujeres. No
obstante, los hombres, como pudo observarse durante la aplicacion del cuestionario,
mostraron interés por Jos temas nutricionales, ya que segim palabras de varios de los
entrevistados  (principalmente  hombres que practican algin deporte o van
regalamente a algin gimnasio), es necesario towar conciencia de la importancia que
tiene el cuidar el organismo, buscando opciones de alimentacion asl como
medicamentos y cosmélicos que traigan consigo beneficios a fa salud personal y de
la familia. ‘

Grdfica No. 2: -

En cuanto a la pregunta de que si Jas personas conocian el tipo de productos que se
venden ert unit lienda naturista se encontrd que 224 personas afirmaran conocer Jos
productos naturistas, lo cual representa el 59% de los entrevistados, s decir poco
mas de la mitad. E1 2% (90 respuestas) indico que conocia en forma regular el tipo
de productos o por Jo menos habla ofdo alguna vez hablar de algn producto
naturista, wientras que el restante 17%, 64 respuestas, manifestd no conocer y por
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ende no utilizar productos que se vendicsen en una tienda natunista. Todo esto sefiala
que de alguna manera la gente si conoce los articulos que se distribuyen a través de
este tipo de liendas.

Grdfica No. 3.

Acerca de que si habian recibido informacion o conoeian fas ventajas que les ofrecen
fos productos naturistas, las personas entrevistadas manitestaron en un 58% (220
respuestas) que si poscian conacimiento de los beneficios que proporcionan los
productos de origen natural, cabe sefalar que mencionaron que dicha informacion,
casi en su gran mayorfa, fue obtenida a través de la recomendacion de otras personas
que utilizaban los productos y les explicaron sus usos y beneficios, otros afirmaron
que obtuvieron ese conocimiento a través de la lectura de folletos proporcionados en
las tiendas naturistas que conocian o por medio de reportajes en los diversos medios
de camunicacion (periodicos, revistas, radio, television), niientras que en menor

~grado algunas personas mencionaron leer libros naturistas, Otras encuestados

indicaron que conocian las ventajas de los productos naturales porque estaban
siguiendo algdn tratamiento naturista y quien les habia recetado les proporciond
informacion de estos productos. Asimismo 22 personas, que representan el 6%,
manifestd haber recibida informacion o conocer los productos naturistas iy poco,
mientras que 136 personas, ¢l 36% de los encuestados, indicd que no habia recibido
informacion ni conocia fas ventajas que les ofrecian los productos naturistas, aungue
cabe mencionar que la mayoria de ellos menciond estar en ta nejor disposicion para
conocerlos.

Cirdfica No. 4:

En cuanto a Ja pregunta de que si habian comprado alguna vez en una tienda
naturista, ¢l 79% de las personas afinuaron haber comprado algin producto
naturista, ya sea por costumbre, recomendacion o curiosidad; mientras que el 21%
de los 378 encuestados respondio que nunca habia adquirido productos en tiendas
naturistas. Esto nos indica que una gran mayoria conoce y ha comprado en tiendas

“de este tipo.
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Ciredfica No, 4-4:

Continitando dentro del mismo tema, en esta pregunta se incluyé el cuestionamiento
de en cudl tienda naturista habian comprado, esto con el fin de poder ubicar a aquel
o aquehos negocios similares a ¢ste que fiesen su competencia directa y fue asi que
la "tienda del mercado” (que es camo generalmente denominan a la Tienda Naturista
Chester's) obtuvo 76 menciones de las 352 respuestas de tiendas seitaladas, lo que
representa ¢l 22%, ya que aumque en fa pregunta de que si habian comprado alguna
vez en una tienda naturista 300 personas respondieron que si, estas meucionarnn
ftaber comprado e diferentes tiendas (de ahi la diferencia con fas 352 respuestas
obtenidas en este punto).

La Tienda Naturista TRIGOMIEL, ubicada en la Avenida Taxqueda casi esquina
can Ia Calle de Refineria de Poza Rica, en los limites de la Colonia Petrolera
Taxquefia, obtuvo el 1% de las respuestas (38 personas dijeron haber comprado en
elta), por otra parte 30 personas mencionaron el haber adquirido productos en la
tienda naturista localizada en Plaza Gigante (sobre Avenida Miramontes) lo cual
represento el 9% de las respuestas.

Existen otras dos liendas similaves en el drea, la instalada dentro de la Colonia
Campestre Churubusco (cerca de la Avenida Taxquedia y por lo tanto de la Colonia
Petrolera Taxquefia) y la que se encuentra en la Tienda SUPERAMA, tambicn
dentro de la colonia mencionada, aunque mas distante, las cuales recibieron el 3%
(10 respuestus) y 2% (8 respuestas) respectivamente de persontas que han comprado
en efias.

Cabe mencionar que el mayor poreentaje en esta pregunta cayéd en la opcion de
“otras”, es decir ¢l 54% de las respuestas (190), ésta debido a que las personas
indicaron en puchas ocasiones haber comprado los mismos productos o similares e
tiendas naturistas que les quedaban de paso o en oteas en las cuales compraban ya
regutarmente, como es el caso de las tiendas de NUTRISA, las cuales fueron
mencionadas constantemente; asimismo las ticndas natwristas del Ceutro de ia
Ciudad (varias) y de las nstaladas en las estaciones del metro tienen chientes
canstantes, Hubo otras tiendas mencionadas en menor grado como las de la Cadena
SUPER SOYA y ofras que no representan competencia diecta para la Tienda
Naturista Chester’s, ya que 0 san muy pequeias o se encuentran iy retiradas de la
Zonit,
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Iis asi que TRIGOMIEL ¢s la tienda naturista que compite con la del Mercado de la
Colomia Educacion, ya que se encuentra ubicada muy cereua de esta tienda, par lo
gue clientes del mercado compran en una a en otra, auhgue claro hay quienes son
clientes fijos tanto de TRIGOMIEL o clientes fijos de a Tienda Naturista Chester's.
En segundo lugaw estaria la de Plaza Gigante, no obstante que se encucntra mas
retivada si representa competencia, debido a que habitantes de fas Colonias
Fducacion y Petrolera Taxquefia van de compras o a comer en dicha plaza, por lo
que aprovechun para adquirir algin producto naturista en esta ticnda cuando o
neeesitan, o si algin articulo se les hace agradable o por simple curiosidad (esto
segim palabras de varios de Jos encuestados).

Ademas con esta pregunta pudo notarse la gran variedad de negocios similares que
hay ya en la Cindad de México, puesto que se mencionaron tiendas en diversas
partes de las Ciudad, tanto conocidas como tiendas instaladas en pequedios locales
en diferentes puntos.

Grdfica Na. 3:

La sigwiente pregunta cstuvo muy relacionada con la anterior, ya que se les
cuestiona si les habian recomendado o si preferian alguna tienda naturista en
particular, a fo que 310 personas, que equivalen al 82% de los encucstados, afirmo
no tener preferencia por alguna tienda de este tipo o que fe hubiesen recomendado,
mientras que solo el 18% (68 respuestas) seiiala lo contrario. -

Grdfica No. 5-A:

En esta pregunta al igual que en la anterior s buscd identificar aguella(s) tienda(s)
similar(res) can mayor influencia en la zova, en este caso detectando cual negocio de
este ramo esta siendo recomendado o prefieren Jos consumidores. Sepim opinidn del
dueito su tienda debe en gran parte ¢f ser conocida y contar con un mercado cautivo
gracias a la recomendacion  que los clientes hacen de la tienda, fue asf que en este
ptinto se obtuvieron de las 68 respuestas que manifestaban si tener preferencia por
alguna tienda o en su casp que algwien le hubiese recomendado alguna en particular
78 respuestas que permiticron de alguna manera corroborar fo que el prapietario
tenia ya observado, puesto que el 56% de estas menciones conespondieron a fa
“tienda del -mercado”, mientras que TRIGOMIEL (su wids cercana  competidora
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segin este estudio) obtuve 6 respuestas que equivalen al 8% de las 78 obtenidas.
Mientras que las tienda ubicadas en fa Colonia Campestre Churubusco (“la de la
Campestre” y In de SUPERAMA) fueron mencionadas en cuatro ocasiones c/u,
representando el 5% de la informacion en ignal fornma.

La opeidn de "otras" en este caso representd ¢l 26% de los datos obtenidos, ya que
20 de las 78 respuestas cayeron en este rabiro, siendo NUTRISA vua de las ticndas
naturistas preferidas y recomendadas por fas personas, Curiosamente la tienda de
Plaza Gigante no fie imclnida entre lis respuestas de esta pregunta,

Es importante sedalar que aungue solo fueron 68 personas las que determinaron que
tiendas preferian o les habian rccomendado, el que mas de la mitad de estas
personas seftalara a la Ticnda Naturista del Mercado indica que esta si esta
cumpliendo con el dejar a sus clientes satisfechos, de hecho, entre las observaciones
obtenidas manifestaron que:

La preferencia o recomendacion de una negocio de este tipo es dada en gran parte
por la cercanin 0 acceso que se tenga a €, el servicio y atencion brindado por
quienes atienden ¢l negocio influye para que fos clientes regresen o recomienden a la
tienda, y por Gitimo la variedad y existencia que se tenga de los productos, asi como
que los precios de los mismos no salgan del promedio gencral,

Grdfica Nao. 6:

Una pregunta de vital importancia para este estudio fue la numera cinco, ya que el
permitio evaluar el conocimiento que se tiene de fa existencia de esta tienda, al
pregutarles si conocian o habian oido hablar en todo caso de este negocio, a lo que
de las 378 personas a las que se les aplicd el cuestionario 276 afirmaron conocetla,
ésto vepresenta el 73% de fos entrevistados (cusi fus 3/4 partes), aunque de este
porcentaje solo el 3 senalo que st sabfa como se lama [a tienda (8 personas), es
decir 268 personas ignoran si este negocio tiene algan nombre, de hecho la mayoria
sefialo que fa identificaban {inicamente cono la "Tienda Naturista del Mercado”.

Grdifica Na, 7:

Obviamente, no solo se considero importante que la conocieran, sino que hubiesen
comprado en ell; ante ésto con base en fas 276 personas que respondieron conocer
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la tienda se les pregunto si alpuna vez habian comprado en ella, ante ésto e} 78%,
216 personas, respondieron afirmativamente, mientras que solo 60 personas (22%)
menctonaron gue Ja conocian porque iban de compras al mercado o alguien les habia
heeho algin eomentario de la tienda o de algin producto que hubiesen adquirido
ahi.

Aqui otro aspeeto que hay que destacar es que si la muestra de este estudio fue de
378 personas y 276 de ellas conocian la tienda y 216 habian comprado cn ella, ésto
nos hace ver que mas de la mitad de la muestra la tiene identificada, ésto en gran
parte se debe a su locitizacion, ya que aunque el cuestionario s¢ aplico en toda el
area sefiafada para ¢l estudio, una gran parte de los entrevistados eran clientes
constantes del mercado y una considerable parte de la tienda misma, Esto lleva a
concluir que atm a pesar del punto de ubicacion del negocio, ya que no todos los
habitantes de Jas Colonias Educaeion y Petrolera Taxquedia van de compras a esle
mercado, si hay un mercado cautivo y todavia existe una gran cantidad de clientes a
los que se puede Hepar. Esto con base en que si 300 de los entrevistados
mencionaron haber comprado en una tienda natuvista (Pregonta No. 3) | entonces
todavia pueden captarse mas consumidares que satisfacer.

A partiv de la pregumta siete solo respondieron aquellas personas que hubiesen
comprado algima vez en este tegocio naturista, esto con ¢l objeto de poder ubicar,
en primer Jugar a fos clientes de la tienda, asi como que es lo que estan comprando,
el grado de satisfuccion del cliente, que productos y servicios desean, y el porque
campran en esta tienda,

Grdfica No. 8:

En la séptima pregunta se buseo identificar el tipo de productos que las persanas
adquieren o han adquirido en esta tienda naturista, es asi que de las 216 personas
que afimaron haber comprado en la tienda se obtuvo un total de 468 respuestas
(diversos productos adquiridos), siendo los medicamentos naturistas los que mayor
demanda presentaron, ya que 144 menciones fucran para este tipo de productos, lo

“que representa ef 31% del total de las respuestas; en segundo témino encontramos a
] ! I )

los alimentos con el 25% de las respuestas (116), mientras que los cosméticos ¢l
(5% y los productos dictéticos representaron el 14% de las respuestas. Los
complementos alimenticios sc colocaron muy cerca de los anteriores, ya que 60



respuestas fueron parit estos productos, es decir ¢l 13% de las 468 respuestas. En
este rnbro Ja opeian de "otros" solo represento el 3% de la informacion obtenida.

Girdifica No. 9

I:n cuanto a fos motivos que han levado a las personas a comprar en esla tienda fue
posible olttener 204 respuestas de entre las 216 personas que lo han hecho,
resaftando fa siguiente informacion: 50% de las respuestas coincidieron en que se
han adquirido productos naturistas porque se los han recomendado, aqui hay que
resaltar , que si bien la recamendacion de este tipo de articulos ha sido mativo para
ue los compren, una vez probados muchos de ellas se fran canvertido en productos
de uso cotidiano, de hecho 100 respuestas de las 264, se enfocaron a este factor, lo
que representa el 38% de los datos obtenidos en esta pregunta,

Asimismo, la curiosidad fue un punto que represento et 6% del total de estas
respuestas, mientras que el comprar por la novedad de los productos solo fue el 3%
de dichos datos y por atra parte, la casualidad y Ja opcion de "otros" en iguales
porcentajes representaron el 2% . Sepim palabras de los encuestados cnyas
respuestas fueron incluidas en  estos puntos, por curiosidad o novedad compraron
algim producto naturista, ya que son articulos que de alguna manera Haman la
atencion, ya sea por su nombre, presentacion, su mensaje de "producto de origen
natral” o porque simplemente se presentan como una altemativa para la
alumentacion, para tratamientos en la cura de alguna enfenmedad o en cosmetologia,
it lo que por el simple hecho de probar esos praductos nuevos o "raros” porque na
comprarlos y corroborar o desmentir lo que de ellos se dice (ya fieran comentarios a
favor o en contra), '

De igual forma, solo una minima parte de las respuestas, como ya se dijo, sefialo ¢l

heeho de que por casualidad adquirio algin articulo y ésto fue porque vid o paso

cerca de la tienda naturista, por lo que pensando que, se trataba de alguna farmacia o
tienda de abarrotes, entro y preguntd por algo y le proporcionaron informacion de
algin producto similar o le mostraron otro parecido y la compro. Claro que tambiéu
hubo el caso de personas que compraron por atras razones, como el de aquél que
conocia al propictario o a quien que trabajaba en la tienda y por compromiso
compraron algin articulo,



Como puede observase la recomendacion v el uso cotidiano son los factores
priicipales que han conllevado a las personas a adquirir productos vendidos en la
Tienda Naturista del Mercade de la Colomia Educacion, ya que por comentanos
obtenidos durante la aplicacion del coestionario, en muchas ocasiones las personas
hin comprado porgue recuerda algin producto que le recomendaron y aprovechando
que van de compras al mercado adquieren la mercancia en la tienda y si éste llego a
ser de s agrado o fe finciono entonees continua adguiriéndolo.

Cireafica No. 10:

Coincidiendo con In anterior, en la novena preginta se bused verificar st los
productos que las personas adquirieron les habinn resultado agradables, a lo que el
98% de las 216 personas entrevistadas que alguna vez han comprado en esta tienda,
enfatizaron que los productos naturistas si habian cubierto sus expectativas (aqui se
incloian personas que compraron medicamentos, cosméticos, alimentos, etc.) o a lo
menos no les habian decepeionado y por lo mismo estaban en la mejor disposicidn
para comprarlos otra vez o continuar adquiriéndolos. Micntras que solo ¢t 2%, es
decir 4 personas, sefialaron que este tipo de productos no les habian satisfecho, por
Jo que un fos volverian a comprar debido a que no les gustaron, esto principalmente
en los atimentos, ya gue el sabor no fue el mejor para etlos.

Gedficu No. 11y Grdfieo No. T1-A:

L) parque 212 personas (98% dc 216) si volverian a comprar este tipo de produc.lm
tuvo que ver con lo siguiente;

Por sus beneficios 156 personas opinaron que los volverian a comprar (74% de las
212 respuestas). Porque les pustan el 15% (32 personas) coincidicron en ésto,
mientras que por recomendacion (medica o de conocidos) 16 personas los
adquiririan atra vez y solo ¢l 4% de este grupo de personas los compraria por
costumbre. '

s importante sefalar que las personas en su mayoria coincidieron en que si
comprarian  nuevamente los  productos naturistas debida a que  siempre - es
recomendable y sano conswnir aquello que sea de origen natural, ya que no bacen
daio y si conllevan beneficios para la salud, ademas de que en fa actualidad (segin
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palabras de los encuestados) existe una bisqueda por todo aquello que sea natural y
no contenga quimicos. Asimismo hubo personas a las que en sus tratamientos
médicos (naturistas o inciuso con médicos alopatas) les han fincianado. Ademas
este tipo de productos si han sido del agrado de un gran mimero de conswnidores, yi
sea por su sabor o su efectividad (ésto ya sea en alimentos, cosméticos o
complementos alimenticios).

(irdfica No. 12:

La atencidn y el servicto brindado por este negocio naturista fue tamhién evaluado,
esto con ¢l fin de detenminar el grado de satisfaccion de los clientes con respecto a
estos pumtos. Las opciones que se ofrecieron fueron de Excelente, Bueno, Regular o
Malo, ante ésto el mayor porcentaje de las respuestas fue para la opeion de "bueno”,
yit que 148 (69% de 2106 clientes de la tienda) opinaron que el servicio y atencion se
cicuentra dentro de lo normal, ademas de no tener queja alguna en este aspecto, ya
que en general han recibido un buen trato por parte de quienes han atendido ¢ local,
los cuales han procurado brindar la informacion necesaria que las personas que
llegan a la tienda requicran de los productos que ali se venden o en su caso
recomendarles algo que satisfaga sus necesidades.

Quienes catalogaron el servicio y atencion brindado como "excelente” ascendieron al
28% de las respuestas de esta pregunta, principaliente quienes asi opinaron sob
clientes constantes de la tienda, los cuales por ser ya conocidos por el propictario o
de quienes atienden llevan una buena relacion no solo camae clientes, sino incluso
amistosa. Cabe mencionar que quicnes asi opinaron recalcaron el hecho de que
siempre han sido bien atendidos y asesorados.

Que el servicio y atencion ha sido regular solo fue expuesto por 8 personas (4%),
quienes aseguran no haber recibido un servicio del todo satisfactorio, ésto
principalnente en el haber encargado algim producto, el cual no recibio o no Hego
en el tiempo sefalado. Pero aqui también puede seialarse que ninguno de los
entrevistados que ha camprado ep la tienda indicd haber recibido un mal servicio o

©atencion,

Dentro de esto es importante ¢l comentario que muchas personas hicieron y es ¢l
liecho de que en ocasiones en la tienda la persona a cargo no se encuentra en cl
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local, sino que tienen que esperar a que Hegue o regresar mas tarde. Esto ¢s algo si
de considerarse, ya que es wn factor importante para que los clientes estén
satisfechos con este negocio.

Grdfica No. 13:

Los precios de los productos que vende esta tienda fueron englobados dentro de tres
niveles: altos, adecuados y bajos. La {inalidad de esta pregunta fue conocer como
comsideran Jos clientes los precios, es decir si estdan dentro del promedio general con
respecto A negocios similares, tanto en la zona asi como con otras fiendas de cste
tipo, como lo es el caso de las tiendas de la cadena NUTRISA, las del Centro de la
Ciudad o las instaladas en las estaciones del Sistema de Transporte Calectivo Metro,

La mayoria de las personas (196 de 216) coincidieron en que los precios de los
productos en la Tienda del Mercado son adecuados y que s¢ encuentran dentro de fa
media peneral, esto debido a que como ya se mencionod anterionmente, hay personas
que suelen comprar en una tienda naturista o en ofra similar, dependiendo de sus
necesidades, Solo 16 personas que equivalen al 7% de las respuestas de esta
pregimta consideraron que los precios son ultos con respecto a log mismos o
similares productos que han adquirido en otras tiendas, dunque csto es
principalmente en cosinéticos y alguuos medicamentos naturistas, segim fo sehalado
por ellos misnios, Quienes consideraron que los precios son bajos solo fueron 4
personas, ¢s decir el 2% de estos datos.

Puede concluirse entonces que lo que el propietario de la tienda naturista del
mercado viene realizando regularmente ha fincionado y es que el mismo ha
procurado comparar precios de los productos que se venden en diferentes tiendas,
ademds de buscar en forma regular mievos proveedores que no solo cumplan con
ciertas caracteristicas en cuanto a formas de presentacion, usos, etc., sino que
también sea un preeia accesible a cualquier bolsilto, ya que en muchas ocasiones hay
personas que consideran gue los productos naturistas son demasiado caros, i
realidad cs que si hay productos a buen precio y como en cualquier negocio hay

“articulos mas caros que otros, pero siempre existe la opeion de buscar altemativas en

wroductos subtitutos o similares. Lo anterior el propietario lo bace con ef objetivo de
no excederse en los precios y por lo tanto poder siempre estar compitiendo en el
mercado.
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Grdfica No. 14

Por lo general el dueiio no acostumbra que se realicen descuentos en los productos,
salvo excepeiones, ya sea por una cantidad considerable comprada o en productos
de dlilicil desplazamiento o en su caso a algin familiar o conocido del duefio. Esto
quedo corroborado, va que de 216 personas que afinmaron haber adquirido algan
praducto de origen natural en este negocio, pera sola a 24 personas, o sea ¢l 11%
del total de dichas clientes, se les ha hecho algin descucento y esta fue en alguno de
los casos anterionnente mencionados,

Cirdfica No. 13:

Iin lo que se refiere a si en esta tienda se han proporcionado muestras de los
productos que se venden. ante ésta pudo observarse que salo 36 personas
manifestaran que en alguna ocasion les ofrecieron alguna  muestra para probar o
conocer los productos, pero esto fue solo en algunos cosméticos (sobre todo en
productos de belleza, complementos alimenticios, galletas, panes y dulce naturistas).

Grdfica Nu. 16

Una pregunta muy inportante para cste estudio, fue la numero quince, ya que con
ella se buscd en primer lugar, si la apariencia fisica de la tienda resulta agradable a
fas personas y en segundo, si propondrian algin cambio, esto con el fin de poder
determinar las acciones a seguir, en este rubro, ya que el dueiio, esta decidido a
implementar aquetios cambios que scan necesarios a fin de que sea wi negocio que
atraiga a mas clientes y si la apariencia fisica en una persona cs importante, de igual
forma lo es en un negogio.

De las 216 personas que se han senalado, et 91% manifesto estar de acuerdo con el
arreglo de fa tienda, ya que lo consideran sencillo, pero de acuerdo con el tamaito
del focal; claro que si mencionaron algunos cambios que se podrian efectuar.. Por
otra parte 16 personas consideraron regular el arreglo y 4 personas que no les
gustaba Ja forma en que se encontraba la tienda.

Entre las observaciones obtenidas tenemos las siguientes: debido a que el espacio en
¢l Jocal es limitado v aunque se ha buscado distribuir el mobiliario y los productos
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en la forma mas adecuada, pero el hecha es que a pesar de esto la tienda luce "algo
amontonada”, segin palabras de algunos clientes. Ademas de que es necesario poner
mayor atencion en el arreglo, va que si ¢s una tienda naturista es conveniente que se
aproveche ésto, por lo que seria canveniente realizar algunas adecuuciones en
cuanto a luz, color y ventilacion, ademids de ciertos motivos naturales como la
vegetacion y paisajes.

Cirdfica No. 17:

En cuanta a los servicios y productos que las personas desearfan en esta tienda
naturista s¢ obtuvieron 344 respuestas (debide a que una misma persona llegd a
seleccionar mds de una opeion), por lo que la distribucion de las apciones
propuestas quedo de la siguiente forma:

Un medico naturista o persona con los suficientes conocimientos en el tema es algo
muy requerido, ya que 100 respuestas (29% de las 344) enfatizaron e que seria
provechoso para la tienda el confar con este servicio, ya que permitiria que dicha
persona brindara mayor informacion de los productos (usos y beneficios), asimismo
recetar medicamentos o alimentos y por o tanto estos podrian adquirirse en fa
tienda. Cabe wencionar que el dueiio de este negocio ha buscado que tanto ¢ como
las personas que atienden sc documenten y estén capacitindose en topicos
natunstas, aunque claro esto ha sido solo en forma muy somera.

Los helados (siguicndo ¢l modelo impuesto por NUTRISA, en cuanto a helados de
yoghurt) son un producto solicitado, de hecho el 21% de cstos datos (72 respuestas)
lo colocaron como wn producto que les gustaria se vendicse en la Tienda del
Mercado. Las revistas, libros naturistas y la comida naturista preparada en la tienda
para comer ahi o para llevar, se ubicaron con 52 respuestas cada una, indicando que
podrian ser complemento de los productos y scrvicios que ya se ofrecen.

El servicio a domicilio es un punto que el mismo duefio propuso que se incluyera en
esta pregunta, siendo asf que se obtuvieron 44 menciones, representando el 13% de
las 344 respuestas. Ante esto seria necesario contar con una linea telefonica, que fue
uity sugerencia que incluso tna gran cantidad de personas solicito, ya que en
ocasiones desean saber de fu existencia de determinado producto y actuahnente la
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{mica forma de saber st 1o hay o no en la tienda es acudiendo a ella directamente. Por
lo anterior, este scrvicio podria considerarse como una  altemativa  para
complementar las actividades que viene realizando este comercio. Por (timo, el resto
de las respuestas se englobo en la opcion de "otros”, pero st especificar que
servicios o productos se desearian.

Cirdfica No. 18:

La pregunta No. 17, a diferencia de la octava, en la cual se pregunto el porgue
habian comprado productos en esta tienda, busco identificar los factores que han
influido para que las personas decidieran comprar en esta tienda y no en atra simitar.
Fue asi que por la cereania que representa para muchos habitantes de las Colonias
Educacion y Petrolera Taxqueia es el motivo por el que compran en esta tienda, de
hecho 156 personas de 344 coincidicron en este punto. De igual manera | en la
opcidn "porque van de compras al mercado” representd el 23% de las respuestas, es
decir 80 menciones. Mientras que por el buen servicio y atencion, asi como el que
compran porque conocen los productos naturistas obtuvieron 28 respuestas cada
una, siendo esto el 16% en conjunto de las respuestas.

Por la recomendacion de esta tienda por parte de sus clientes a otras personas se
obtuvieron 24 respuestas (7% de las 344), 1o cual en parte coincide con lo sefalado
por ¢l propietario de que ésta ha sido una forma de captar nuevos clientes.

Par otra parte 12 personas respondicron que les era igual comprar en esa tienda o en
ofra similar, ya que no tienen preferencia por alguna en particular y que en los
productos que adquicren por lo general el precio no varia sustancialmente en las
diferentes tiendas naturistas o en su caso realizan compras esporadicas de diversos
productos naturistas, por lv que ¢l lugar donde lo hagan no les causa mayor
johlema, ‘

Solamente 8 personas de las 344 indicaron que por costumbre compran en esta
tienda, de hecho que podrian considerarse dentro de la opcion de "porque van de
compras al mercado”, ya que es una actividad que regularmente realizan, por lo que
se han convertido en clientes constantes de la Tienda Naturista del Mercado.
Mientras que por curiosidad solo cuatro personas seiialaron esto, ya que vieron la
tienda v pasaron a ver que es lo que vendian. Finalmente, cuatro personas no
meneionaron el porque compran en esta tienda, por lo que marcaron la opeion de
"otras razones".
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CONCLUSIONES

Bl “regreso a lo uatueal” ha sido un hecho que en la década de los noventas ha
causado pran impacto, ésto en gran parte se debe al interés que en la actualidad se
tiene por la-salud, ya que en primera instancia existe un mayor conocimiento
nutricional entre las personas, asimismo, la gente preficre adquinic aquellos
productos que aporten algin beneficio al organismo, par 1o que estan en constante
busqueda de otras alternativas de curacion (el naturismo por ejemplo) y por lo
misnio ofras opeiones en cuata alimentos y cosméticos,

Por {o anterior se toma por demds interesante que los negocios dedicados a la
distribucion de productos de origen natural (particularmente las tiendas conocidas
como naturistas) posean los clementos necesarios, tanto en su estructura organica,
administracion y forimas de llevar a cabo sus operaciones, a fin de aprovechar las
oportunidades que les ofrece ¢l “negocio del naturisimo”.

Con la informacion que se obtuvo tanto de los cuestionarios como de los
comentarios que las personas realizaron durante el estudio de mercado es posible
alirmar que la hipdtesis formulada para cste estudio se comprobo en forma
satisfactaria en un 95% del total de los cuestionarios que fueron aplicados.

Por lo que a continuacion se presentan wna seric de conelusiones derivadas de este
estudio:

1. Se comproba que dado que el naturismo se ha constituido en una alternativa para
aquellas personas que buscan una vida saludable, los negocios dedicados a la
distribucion de productos de origen natural pueden obtener un’ desarrotio aun mas
notable del que han alcanzado en los Witimos aiios. Esto pudo corroborarse, ya que al
momento de aplicar los cuestionarios fue posible conacer la opinion y conocimiento
que poscen las personas del naturismo y de los productos derivados de éste, fue asi
que pudo apreciarse que las personas en la década de los noventas han tontado con

‘mayor conciencia las tdpicos nutricionales, buscando y adquiriendo productos de

origen natural que tengan como consecuencia beneficios en la salud, tanto personal
como Tamiliar,

Ademis, no obstante durante 1995, a pesar de la crisis, fue posible percatarse del

hecho de fa aparicion de tiendas naturistas en diferentes puutos de la Ciudad y a
decir de varios propietarios entrevistados, el naturismo si es un negocio rentable en

1



fa actuabidad, que como cualgquiera necesita atencion v trabajo para mantenerlo,
sabire todo en uua época como ésta.

2. Se confirma que si la tienda naturista del mercado de la Colonia Educacion
unplementay las acciones a segutr propuestas en ¢l drea de comercializacion y que se
exponen tnediatamente despuds, que fireran resultado del estudio de mercado (que
como se menciand en shnomento na son Gnicas ni exhaustivas), le permitiran
colpetir con mas oportunidades en el cada vez mas grande mercado del naturismo,
por lo que si dichas acciones san Hevadas a cabo en fonua gradual, esta ticnda
podria alcanzar wn mayar crecitmiento como wegacia y por lo tanto captar a un wayor
niunero de clientes. Obviamente lo anterior debe tener coma base a estructuracion
orgadnica que se sugiere, para que asi, tanto la administracion del negocio como los
pasos propuestos @ seguir en el drea antes mencionada, permitan el crecimiento de
esta tienda naturista v por lo tanto una mayor influencia en la zona.

3. Se demostrd Ja importancia que tiene ¢l desarrollo de un estudio de mercado para
que una microempresa, como lo es este negocio, obtenga una mayor participacion en
¢l mercado, ya que es necesario resaltar la trascendencia que tienen este tipo de
cipresas, las cuales no por ser micro y pequelos negocios Sot menos importantes
para {a economia nacional, por lo mismo estos requieren de una adecuada
administracién y ¢l permitirse realizar estudios por medio de los cuales se obtenga
informacion para la mejor toma de decisiones con base en datos obtenidos de dichos
estudios ¢ investigaciones.

Lsto se menciona debito a que mnchos microempresarios tienen la idea de que un
estudio de mereado como tal soto pueden y deben reatizarlo aquellas Compaiifas que
gozan de mna gran influencia comercial. Sin embargo, ésto no es necesariamente una
regla, sino que negocios comn al que se aplico este trabajo pueden ntilizar las

hemramientas que oftece Ta mercadotecia, tal vez no lleven a cabo toda una

tavestigacion de Mercados, pero si pueden realizar actividades que les penmitan
conocer aguelfas acciones que sus competidores estan realizando y poder asi hacer
frente a tavés de promociones, descuentos, etc., para mantener 0 mejorar su
posicion,

4. En este tiabajo se proporcionaron altemativas a fin de eliminar aquellas
situaciones y problemas existentes en la tienda, que han limitado el crecimiento de
esle negocio y que se expusieron en el capitulo 1. Ademas con base en los
resultados del estudio sectorial se ofrecieron wna serie de elementos que pennitan
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que fa tienda sea identificada plenamente entre Tas persanas que hitbitan en la zona
con respecto a olros nepocios del mismo giro.

Propiamente este punto hace referencia a fas propuestas hechas que se consideran
viables para la administracion del negocio. Por lo que al preseutar dichas alteruativas
se corrobora que siendo wna tienda muy pequeha posee los elementos que
permuticron realizar tado nn estudio para la estructuracion formal de on negocio,
astmismo fue posible expaner la estractura requerida y fa futura a whilizar cuando
esta tienda deseé expanderse. También fue posible con base en el estudio sectorial
de mereado ofrecer una serie de acciones a seguir en el drea de comercializacion,
aunque hay qae establecer que éstas se pueden ir implementando gradualmente, .
ademds de realizar ¢l segnimiento necesario para conducir y corregir cuando fuese
neeesario.

5. Segin el ciclo de vida de un producto en el caso del "negocio del naturisma” la
etapa de introduccion ha quedado atrds, ya que o es un negocio nuevo ni existen
pocas competidores como hace algunos aos, pero w0 puede decirse que los
productos naturistas hayan entrado al mercado rapidamente. Por lo que con la
informacion presentada en el Capitulo 1y fas circunstancias abservadas a lo largo de
fa realizacian de este trabajo puede afirmarse que el "negocio del naturisimo” se
ibico en la etapa de crectiniento hasta la primera mitad de 1a década de los noventas,
aumgue por el conocimicnto ¢ interés que se tiene actualmente de los productos
naturistas puede empezar a hablarse de ma transicion a la etapa de madurez,

I el caso del negocio en patticular de este estudia, éste si se encuentra en la ctapa
de crecimiento, ya que cs conocido por sus clienfes constantes, pero ain puede
Hegar a desarrallarse mds como negocio, por lo que con T realizacion del presente
trabajo se pretendid sentar las bases que le permitan un mayor crecimicnto y poder
entonces hablar de Ty madurez de esta microempresa

6. Con base en ¢l modelo de portafolio desarrollado por el Boston Consulting
Group, en el caso de la tienda naturista para la cual sc realizo este trabajo, tenemos
lo siguiente:

Los productos "estreflas” son los dietéticos, ya que son articulos con
desplazamiento  rapido  y que las  personas  buscan constantemente,  esta
principalmente por la frecuente bisqueda de las personas por bajar o mantener su
pesn.



Las "vacas lecheras” en este caso son los medicamentos vy complementos
alimenticios distribuidos por fa tienda natwrista del mercado Educacian, los cuales
constituyen fa principal fucnte de ingresos, ya que no importando la temporada la
gente acude en busca de medicamentos o vitaminas, por lo yue este tipo de
productos tienen an desplazamicnto regular, ya que en fonma habitwal muchas
personas adquieren este tipo de productos.

Laos "perros” pueden considerarse, en este caso a los cosméticos, aungue esto no
indica que no se vendan, sino que la prineipal razon es Ia falta de inventarios de este
tipo de articulos y los que se tienen presentan un desplazamiento velativamente lento.

En cuanto a los "nifos problewa” la tienda naturista en cuestion comercializa
algunos alimentos, clasificados como naturistas, los cuales a pesar de que en el
estudin realizado representaron el segundo tipo de productos que las personas han
adquirido en dicho establecimiento, no han tenido el debido desarollo, ya que a
pesar de que 'son productos que tiencn clientes regulares, las ventas de dichos
articulos no han sido las deseadas, sino que el desplazamiento mas que constante ha
sido lento. Lo anterior tiene como base el desconocimiento que existe entre las
personas con respecta a este tipp de alimentos, ya que los medicamentos son
hastante conocidos v por lo menos se tiene mds informacion de cllos, mientras que
de los alimentos existe muy poca difusion, aunque actualmente han aparceido
nievos restaurantes naturistas, pero la gente no tiene pleno conocimiento de las
opeiones que les ofrece el nuturismo.

7. Esta investigacion confirmo que en la actualidad las personas conocen el tipo de
praductos que se venden en una ticnda uaturista, ya que mds de la mitad de la
muestea afimnod conocerlos, mientras que wna cuarta parte solo en forma regular v el
resta ha, por lo que puede afirmarse que si son conoctdos fos productos naturistas,
ademids esto se debe en gran parte 2 que la gente de alguna forma ha recibido
informacian, al menos general, de las ventajas que les ofrecen las productos de
origen natural, tanto en alimentos como en productos para la salud y cosméticos,
esta a través de folletos, carteles, asi como comentarios y recomendacion por parte
de otras personas.

8. Con base en que la mayoria de Tas personas incluidas en fa muestra de estudia
(300 de las 378 entrevistadas) han comprada alguna vez en una tienda naturista,
puede entatizarse el hecho de que este tipo de negocios sou una opcidn para invertir.
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Dentro de este punto es necesario mencionar que las personas que adquieren o han
adquirido productos naturistas mostraron la {endencia de comprar en aquellos
establecimientos que, en primer fugar les quedan cercanos a sus domicilios o
empleos y en segundo lugar, al inventario y servicio que se les brinde. Por lo que es
inmportante  artentar los esluerzos de cesta tienda o que ésta sea plenamente
identificada y reconocida por la calidad en cl servicio y en la diversidad de los
praductos que camercializa, a fin de Hegar a poseer un pleno reconocimiento por
paite de sus clientes constantes como lo es en el caso de las tiendas de 1a Cadena
NUTRISA, por lo que las opeiones propuestas pueden contribuir al logro de ésto.

9. En cuanto al drea de habitantes de influencia directa para la tienda naturista en
cuestion, el estudio reveld que estos conocen la tienda o han oido lablar de ella,
annque ignoran el nombre, por lo que:

De las personas incluidas en la muestra que conocen el establecimiento (270 de las
378 que respandicron ¢l cuestionario), la mayoria han comprado alguna vez en clla,

Se confirma que la principal razén por la que las personas han adquirido productos
en este negocio ha sido la recomendacion de los articulos, ya sea a través de
médicos o conacidos.

Otro factor es el uso cotidiano que las personas tienen ya de este tipo de productos,
por lo que se comprobo que una vez que son utilizados vienen a formar parte de un
consumo regular.

Pudo observarse, que en su mayoria quienes conocen y han comprado en dicho
comercio han quedado satisfechos con los productos, por lo que los volverian a
comprar, principalmente por lo beneficios que tienen para la salud.

10. En el aspecto del servicio se encontrd que aquellos que han comprado, lo
consideraron en su gran mayorfa como excelente, esto en parte gracias a que el

duerio ha procurado que se brinde la mejor atencion al cliente.

I1. En cuanto a los precios, segim los encuestados, cstos estan dentro de la media
general con respecto a otros negocios del mismo grupo. Aunque consideraron que
serfa conveniente realizar ocasionalmente descuentos y ofertas en los productos,
actividades que por lo general no se efectian, ademas de que seria recomendable
proporcionar muestias de algunos de los productos que se venden, a fin de darlos a
conocer.
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12, Enel punto referente a la forma en que esta arreglada la tienda, a las personas en
general les resulta adecuada (debido al tamado), aunque cabe mencionar que
ofrecieron sugerencias, las cuales aunadas a lo anteriormente expuesto en cuanto a
ofertas, descuentos y muestras, ast como los servicios y productos que les gustaria
que hubiese en esta tienda (a lo cual el medico natwista en tienda y la venta de
helados fucron las propuestas mayormente mencionadas),se inchiyen dentro de Ins
acciones sugeridas.

13. Eo cunto a los motivos por los que la gente ha comprado en esta tiend, se
encomrd:

La cercania que tiene para las colonias Educacion y Petrolera Taxquea,

En segundo ligar, aunado a lo anterior, la gente adquiere los productos porque van
de compras y aprovechan para adquiri algn producto naturista por uso cotidiano o
recomendacion,

lis asi que con 1o anteriormente expuesto puede afiemarse que las tiendas natunstas
pueden legar a una gran diversidad de clientes, ya que los praductos que en ellas se
venden, son adquiridos por personas de cualquier estrato social, sexo y edad,
Ademas, indudablemente en esta década se ha despertado un interés por fa busqueda
de la salud y una figura agradable, ya que la gente muestta una tendencia por
adquiriv aquello que complemente su alimentacion o por aquel medicamento o
cosmético natural recomendado por alguien. Por lo que invertir y apoyar a este tipo
de negocios representa una alternativa en el mundo de los negocios, asimisimo si
estos negacios son administrados cn forma correcta, estableciendo claramente la
estructura organizativa necesaria y analizando constantemente las aportunidades de
competir que se le vayan presentando, entonces. este tipo de tiendas tendran la
posibilidad de convertirse en negocios exitosos y por lo tanto rentables.



ANEXOS
SUGERENCIAS ADMINISTRATIVAS

lin el Capitulo 1] de este trabajo se presento el estudio de fa situacion actual del
negocio en cuestion, ademis de haber expuesto el andlisis de la problematica que ha
abstaculizado ¢l crecimiento y desarrollo de esta tienda naturista. Asitnismo, se
ofrecieron una serie de propuestas para este negocio, a fin de que se vea beneficiado
¢ S estructura, operaciones ¢ ingresos,

Iis asi que dentro de dichas propuestas se encontraba el realizar un estudio sectorial
de mercado, con el abjetivo de detectar fas oportunidades que esta ticnda posee en
fa-zona en la que se ubica y asi poder emprender acciones en ¢l 4rea de
comercializacion que conduzcan a que este comercio amplie su mercado.

Por lo que una vez que ha sido expuesta y analizada fa informacion que se obtuvo
del estudin de mercado y con base en las propuestas hechas en el Capitulo 11, a
continnacian se presentan lis sugerencias hechas a 1a Tienda Naturista Chester's,
tanto para su estructura arganizacional como para e} mejor desempenio de sus
{unciones. Asimismo tomando en cueata lus resultados de dicho estudio de mercuda
s¢ proponen acciones it seguir en ¢l drea de comercializacion.

En primer lugar se propuso definic y corregir Ja estractura organizacional del
negocio, con lo que se pretende sentar las bases del crecimiento y desarrollo de éste,
ademis de que se planted la necesidad de establecer todo por escrito, a fin de que
sea del pleno conacimiento del personal,

A continnacion se detalla este punto:

Se requicre que el duefio de esta tienda, si desea que ésta alcance con éxito sus
objetivos y se Heven a cabo sus  funciones en forma eficaz, s¢ adentre en la
comprension de las fimeiones administrativas, lo cual es vital para la direccion
adecuada de este negocio, ademds de que conforme aumente el tamafio del
comercio, surgiran tuevos problemas administrativos que atender,

Por lo anterior, se recomiends que ¢l duciio planeé sus decisiones futuras siendo
asesorado por alguna persona con mas conocimientos de administracion, por lo que
entonces se deberd organizar, dirigir y controlar con un sentido mas amplio y con
mads conoeimientos y experiencia de lo que es la administracion formal de una
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empresa. Asimisino, se neeesita que el dueio se comprometa mas a fondo con esta
tienda, no dejandola a la deriva en manos de quien no tenga los  conociimientos
necesarios ¢n este negocio,

Camo parte de la plancacion se deben definir por escrito los objetivos o aleanzar de
la tienda, tomando en cuenta sus caracteristicas e imagen. De hecho, el giro de éste
negocio, es decir, el tipo de productos que comercializa es un clemento muy
importante para plantear ¢l objetivo general.

La base en que se fundamenta la existencia de esta tienda es el regreso a lo natural, y
en cuanto al negocio en el que se ésta, es decir la mision, se define como el de Ia
salud, por lo tanto hay que diferenciar claramente a ambos puntos. Es asi que se
requiere establecer ¢l porque de la importancia del regreso a lo natural y el porque
este negocio se dedica a la venta de productos naturales elaborados, no olvidando en
este Ultimo punto el aspecto ccondmico.

Iis necesario desarrollar politicas que dirijan efectivamente las acciones, para que los
subordinados puedan tomar decisiones con las guias correctas, dejando claro la
diferenciacion con las reglas, las cuales también se deberdn establecer por eserito,

Las actividades deben agruparse indicando las correspondientes al duefo-
administrador, las del encargado en tienda y las de (el o los) emnpleado (s),.a fin de
asignar funciones y responsabilidades, po lo que es importante definir el perfil,
formas de reclutamiento y seleccion de personal. Cabe sefialar que ésto se indica
como base para el crecimiento de la tienda.

is necesario establecer claramente Ta forma en que actualmente fonciona el negocio,
fijando la estructura necesaria para su crecimiento, por In que deberan indicarse
plenamente las jerarquias, funciones, autoridad y responsabilidad, tramo de control,
linea, asesoria y delegacion,

In cuanto a la direccion y control, al sentar debidamente la organizacion del negocio
s¢ deberd detenminar quién y como ha de llevar a cabo dichas ctapas del proceso
admunistrativo, ya que aunque lo mas usual en negocios de este tipo es que el
propietario-aministrador trabaje junto con sus empleados, debe mantener su
identidad como administrador o director y realizar sus actividades como tal, ademas
de que una de sus tareas es supervisar ¢l trabajo de los empleados asi como disefiar
controles, para asi asegurar ¢l adecuado desempeiio de sus actividades, por medio
de la orientacion, direccion y control requeridos.
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! Por filtimo, cabe mencionar que estas sugerencias se hacen tomando en cuenta que
se tienen los recursos econdmicos para pader implantarlos en forma gradual. Es asi
que en fa pigina signiente se muestra la organizacion sugerida.
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5 MANUAL DE ORGANIZACION

PARA LA TIENDA NATURISTA CHESTER'S

PROPIETARIQ: Lic. Carlos Ruiz Isfas

UBICACION : Local 20 def Mercado de la Cal. Educaddn, Av. 3y
calie Pajaritos, Del. Coyoacan.

2 HORARIO ; 09:30 - 17:00 fs.
GIRO: Distribucion de productos naturales elaborados.

A invel mundial hay un interés cada vez mayor ucerca de las beneficios de estar
saludable, en si, existe una conciencia general en busca de la salud, Es asi que han
surgido productos y servicios para satisfacer esta necesidad, aprovechando que los
hibitos alimenticios y ¢l concepto de salud estin cibiando, amado a que se ha
dudo una tendeucia por regresar a lo natural, lo que conduce a una vida saludable.

Los conceptos filosoficos que apoyan Jo anterior son:

¢ "Alejado el hombre de la naturaleza progresivamente pierde su salud” (Manuel
Lezaeta Acharan)

’ o "La naturaleza esta aqui desde hace mucho tiempo Y la naturaleza siempre tiene
un remedio” (Bemard Jenseu) ‘

¢ "La naturaleza es la que cura" (Hipocrates)

=
=
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Mision del negocio:
El negacio de la salud

No se estdn creando nuevos hibitos de consumo, lo que se hace es ofrecer y vender
productos natueales, que las personas en alguna ocasion b utilizado, ya sea por
alimentacion, salud o belleza, pero estos productos ya elaborados ofrecen la calidad
adecuada, ademas de explicar el conocimicnto, usos y beneficios de los mismos a un
precio justo, aprovechando el interés de la gente por conservar su salud,

Objetivo General de la Tienda Naturista Chester's;

Comercializar productos natwales (para la salud, alimentos y cosméticos),
encauzando las actividades y esfiterzos del negocio a que las ventas aumenden por
lo menos en un 50% con respecto a las del afio inmediato anterior y asimismo poder
sentar Jus bases del  crecimiento de la tienda que permitan abrir otros negocios
similares.

Para alcanzar este objetivo es necesario brindar un buen servicio a los clientes, asi
como buscar sicmpre calidad en los productos y en la atencion. Ademds, se requicre
realizar las actividades necesarias,-tanto de venta como de promouon pata poder
aumentar el porcentaje en las ventas.

Se debe aprovechar fa imagen de la tienda y el tipo de productos que se venden, ya
que se debe utilizar la idea de que en la naturaleza estd fa solucion de muchos
problemas fisicos, por 1o que se deberan proporcionar a los clientes los productos de
origen natural que requieran en beneficio de su salud, ya sea en alimentos, productos
para fa salud o cosméticos que no datien su arganisino. Ademas de que se ayude a
tomar conciencia a las personas que desecn cambiar sus hibitos 1I|menncms de
sahud y estética o simplemente deseen megjorarlos.

Politicas:
De ventas:
A todo cliente se te deberd proporcionar la informacion minima requerida acerca del

producto que desea: usos, beneficios, precio y en su caso algin producto similar si
10 se cuenta con el que el cliente pida.
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Albrealizar la venta personal se deberan aplicar los conocimientos sobre el naturismo
y productos derivados de éste, buscando resaltar fa novedad, curiosidad y confianza
en el tipo de productos que se venden, con lo cual se combatird el desconocimiento
de estos articulos.

Si por alguna razdn ¢l cliente na encuentra el producto deseado, se deberd tomar
nota del mismo, asi como indicar la posible fecha de Hegada del articulo. En este
casa si ¢l cliente lo desca se solicitard su nombre, teléfono o direceion para
informarle que ya se tiene en la tienda la mercancia.

Se deberd dar un plazo de tres dias a una semana como maximo para proveerse del
artieulo que no se hubiese encontrado, si en ese lapso de tiempo no se encuentra
debera informarse al cliente y suspender fa busqueda, pero ofrecerle. alterativas de
atros productos.

Las ventas deberdan realizarce preferentemente de contado, en caso de otorgarse
crédito, solamente podra ser autorizado por el encargado en tienda o por el duefio.

De compras:
Al negociar con los proveedores, serd preferible que lo haga el duefio o el encargado
en tienda, en ¢ste Ultimo caso se deberd informar al propictario a la brevedad

posible,

De ocurrir algim problema con los proveedores (atencion o productos), es
conveniente reportarlo con el encargado o en su caso con el dueilo.

Para ¢l resurtido de Ia tienda se deberd tomar en cuenta la temparada, demanda de
fos clientes o la periodicidad (semanal o quincenal),es decir dependiendo de las
necesidades y ¢l desplazamiento de los productos.

Contalles:

El vegistro contable de entradas y salidas de efectivo o mercancias asi como la
situacion del negocio serd revisado por el duesio periddicamente.
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1l mventario semestral es recomendable que se realice ante alguna persona ajena al
negocio (un contador por ejemplo) en presencia de todos los integrantes de la
organizacion.

Reglas:

Presentacion impecable del encargado y empleado, ast como de la tienda.

Vender solo productas que cumplan con las normas de calidad que se requicren en
productos de este tipa.

o Inla atencion del cliente no se debera olvidar que éste es la razon de ser cf negocio.

e Contratar Gnicamente al personal que compruebe tener los conocimientos y
experiencias necesarios de acuerdo al perfil establecido del personal,

o El personal debera ser supervisado y evaluado eii trabajo, ademas de continvamente
estarle capacitando.

e Si ¢l personal no respondiese ante las necesidades del negocio entonces deberd
sustituirse.

ORGANIZACION
A) Estructura orgdnica (actual)
1. Propietario Gnico
1.0 Admumistrador
1.0.1 Empleado

Nota: Ll prapietario y administrador son la misma persona.
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B) Estructura orginica (requerimiento inmediato)
. Propictario (mico
1.0 Administrador
1.0.1 Encargado en tienda
1.0.1.1 Empleado

1.0.2 Medico naturista

() Estructura orgénica (a mediano plazo)

I Propicturio

1.0 Administrador

101 Supervisor de tiendas

1.0.1.1 Encargado en tienda No, |
1.0.1.1.1 Empleado

1.0.1.1.2 Repartidor

1.0.1.2 Medico naturista en tienda No. 1

1.0. Iv.3 Encargado en tienda No, 2
1.0.1.3.1 Empleado
1.0.1.3.2 Repartidor

1.0.1 4 Medico naturista en tienda No. 2
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Funciones:

Las actividades afines y coordinadas que son necesarias para alcanzar el objetivo
general de la entidad, con base en la estructira orgdnica requerida y a futuros son:

A) ESTRUCTURA ORGANICA (REQUERIMIENTO INMEDIATO)
1. Propietario:

o Llevar fa administracion general del negocio.

e Negociar con proveedores en cuanto a precio, condiciones de pago y fechas de
entrepa.

o Fijar y determinar los precios.

¢ Calcular costos y utilidad.

¢ Realizar presipuestos de ventas

o Tomar decisiones en cuanto a inversiones y gastos.

o Contratar y supervisar al personal

1.0 Administrador:

 Mientras no exista un administrador que se dedique exclusivamente a esta tienda,
se trabajara en asesoria con uno, es usi que el propietario  sera el encargado de
cumplir las funciones anterionmente expuestas.

1.0.1 Encargado cn tienda;

o Adquirir los productas, ya sea ir con los proveedores o en su caso hacer el pedido
con los agentes de ventas que visitan la tienda regularmente.

e Recibir los pedidos, verificando precio, cantidad y calidad.

o Llevar un registro minucioso de las entradas y salidas de los productos.

o Llevar contrales en cuanto a ventas e mventarios.

1.0.1.1 Empleado:
o Abrira lahora indicada

o Linpiar el local
o Etiquetar los productos



¢ Colocar los articulos en fos anaqueles, vitrinas o refrigerador.
o Atender a los clienles

o Proporcionar la garantia sobre las productos vendidos.

o Cerrar ¢l negocio.

' 1.0.2 Médico naturnsta:

o Atender a los clientes en sus dudas y problemas, proporcionandoles e
indicandoles informacion acerca del productos que necesiten.

B) ESTRUCTURA ORGANICA (A MEDIANO PLAZO)

. Propietario:

o Conocer y aprobar los presupuestos de gastos, de inversion, de ventas, etc.
o Venficar las decisiones y actividades del administrador y de la tienda en general,

1.0 Admimstrador:

) o Dar cumplimiento a las decisiones y acuerdos del propietario.

| e Proponer al duefio los programas y presupucstos annales.

o Informar periodicamente acerca de la situacian y actividades de la orgamizacion.
e Scleccionar y negoeiar con los proveedores para las tiendas.

e Llevar la administracion general.

£.0.1 Supervisor:

« Verificar cf adecuado funcionamiento de las funciones que se realicen en las
tiendas, informando de ello al admimstrador.
e Detectar las necesidades y problemas que hubiesen en cada tienda.

. LO. LT Encargados de tiendas:

Llevar la administracion interna de la tienda.

Realizar ¢l controt de praveedores en su tienda,
Contabilizar entradas y sahidas de efeetivo y mercancias.
Controlar los inventarios.
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o Mimtener informado al supervisor del funcionamiento y necesidades  del negocio
y en sn caso repartar al admiistrador cuando hubiesen problemas de mayor
niagiitud.

o Eatregar los ngresos samanales ol adimnistrador, asi como fos  registros
contables.

10111 Empleados:

o Realizar las actividades generales de la tienda (abrir el negocio, atender a los
clientes, limpiar, etiquetar, ctc.). '

1.0.1.1.2 Repartidor:

- [ntregar a domicilio los productos que sean solicitados de estd forma,

1.0.1.2 Médico naturista;

 Atender a los clientes con los problemas y necesidades que tengan, brindindoles
Jainformacion sobwe enfermedudes 'y tratamientos a seguir, asi como los
produetos que necesiten.

Personal:
Perfil:

Siendo la tienda naturista un negocio en ¢l cual el encargado en tienda o el empleado
venden dircctamente a los consumidores finales, deben ser personas con la suficiente
preparacion y habilidad para convencer y hacer del conocimiento del cliente que lo
que esta adquiriendo es el praducto carrecto, al precio justo, en el lugar adecnado,
por lo que deberan contar con la debida preparacion y conocimientos en el tema del
naturismo y las ventas personales.

Reclutamicnta y seleecion de personal:
Se obtendran los candidatos para ocupar los puestos operacionales del comercio,
solicitandolos a través de anuncios en el periddico, anuncios en la tienda, en cl

mercado y en la zona, asi como informar a los clientes de ésto con ¢l objeto de que
eflos mismo reconnenden a alguna persona.
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Para seleccionar al personat adecuado serin requisitos:
tara ef encargado en tienda:

Comprobir que  posee canacimientos y experiencia en la atencion  de tiendas
similares (canstancias o caitas de trabajos anteriores).

Poseer conocimientas minimos de contabilidad y manejo de personal.

Serd politica que de preferencia presenten constancia de conociniientos naturistas.
Para ef empleado:

Experiencia minima en atencién de tienda pequeiias.

Presentar cartas de recomendacion,

Disponibifidad de tiempo

El propietario-administrador serd quien seleccione al encargado en ticnda, asi como

mdicarle sus funciones y atribucianes; mientras que el dltimo podra seleceionar 4 los

empleados, informando al dueio, quien deberd autorizar esto.

Par disposicion de la Secretaria de Salud es necesario que al menos una persona de

los que laboren en una tienda de este tipo posea conocimientos en medicina

tradicional o naturista, por lo cual a partic de 1994 se empezaron @ impattir cursos

de dicho tema en Institutos y Academias de Medicina Tradicional y Naturista, con ¢l

fin de asegurar que se cuente con la preparacion que un negocio naturista requicre.

s ast que en dichos cursos se expiden constancias con valor oficial para poder
acreditar este requisito. ’

“Por lo anterior, mientras no exista en la Tienda Natarista Chester's un médico

naturista o persona con estudios en ef tema, el encargado en tienda deberd presentar
constancia de los cursos anteriormente sefalados o empezar a asistiv 2 elios.

De igaal manera, todo ¢l personal en tienda deberd estar dispuesto a capacitarse ¢n

topicos nataristas, ya que segin lo expuesto en el perfil del personal es elemento
que debe cumplirse,
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Controles:
Contables:

Establecer el registro contable (la adquisicion de una maquina registradora ayudara),
tanto de salidas y entradas de efectivo como de mercancias, créditos, descuentos,
cte., ademas de que se elaboraran os estados financieros, sn andlisis ¢ interpretacion
a través del estudio de tenencias y la aplicacion de las razones financieras, para asf
poder determinar las oportunidades que se tengan para continuar creciendo como
negocio,

Deinventarios:

A través de informes mensuales el encargado en tienda debera obtener la siguiente
informacion:

« Tipo de productos vendidos.
o Produetos con mayor demanda.
¢ Articulos que se pidieron y que no se cuenta con ellos en la tienda.

Esto con ¢l fin de determinar ¢l tipo de produuctos a adynirir.

¢ Realizar cada seis meses el inventario general de fa tiendd, verificando con los
registros contables y comparando con el iltimo inventario realizado.

De compras:
« Aplicar en primer lugar las politicas disedadas para taf funcion,

o Tener cn orden (en un archiva) expedientes y docimentacion necesaria de los
proveedores, asi como un directorio actualizado de los mismos.

o Establecer por escrito el procedimiento para ¢l resurtido de la tienda.

De ventas:
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El propietano-adminstrador debera establecer pronasticos y presupucestos de ventas,
con ¢l fin de poder evaluar las ventas y fijar cuotas por cubrir,

i De personal:

. A través de Ta observacion personal y de la evaluacion del trabajo del encargado en
tienda por parte del dueio-administrador serd determinada su eficiencia; a su vez ¢l
; encargado evaluara el trabajo del empleado,
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PROPUESTAS DE COMERCIALIZACION

En este apartado se presentan las acciones propuestas con base en los resultados del
estudio de mercado realizado a la tienda naturista del mercado de la Colonia
Educacion. Lo que enseguida se expone son aquellas actividades que se consideran
pueden contribuir al crecimiento y desarrallo como negocio de la tienda naturista
mencionada, por lo que unicamente se presentan como sugerencias, resallando ¢l
hecho de que no son las (nicas ni exclusivas de realizar.

Publicidad y promocion:

Hasta antes de lHevarse a cabo dicho estudio de mercado se tenia cierta idea del
mercado potencial que puede satisfacer este negocio, sin embargo no habia claridad
en cuanto a que acciones se podrian emprender y especificamente a quicnes
dirigirlas. Si bien la ubicacion de a tienda dentro de dicho mercado ¢s causa de que
los clicntes sean en su mayoria personas del sexo femenino, lo que como se explico
anteriormente se debe al hecho de que son las nujeres quien por lo general van de
compras al mercado, no puede descuidarse a los caballeros, quienes como se
observo durante fn aplicacion del cuestionario cada vez se interesan mds en los
tapicos nutricionales con el fin de conservar o mejorar la salud tanto personal como
familiar,

En este punto se propone lo siguiente:

I. Para abarcar en mayor grado al sector masculino, en primer lugar elaborar
volantes con informacion de la tienda (ubicacion, horario, tipo de productos), los
cuales se debieran distribuir en el drca, pero ahora principalmente en tres puntos
especificos: el Deportivo Avante, el Deportivo de la SARH (localizados muy cere:
de la colonia Educacion) y un pequefio gimnasio ubicado dentro de dicha colonia;
esto con el objetivo de Hegar a aquellas personas, tanto hombres como mujeres que
practiquen alguna actividad deportiva. Aqui es importante que de ser posible sc
investigue el tipo de productos que las personas consumen. (vitaminas,
complenientos alimenticios, ete.) o que les ban recomendado a fin de poder ofrecer
alternativas con los productos naturistas o en su caso incluir en el inventario
articulos para personas que practiquen atgin ejercicio.

2. Elaborar tripticos con informacion bisica acerca del naturisino, asi como usos y
beneficios de los productos derivados de este tema, que permitira que las personas
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tengan conocinuiento de esta tienda naturista, ya que en dichos tripticos no solo se
deberd proporcionar informacion del naturismo, sino que también sc invitara a
conocer este negocio, ofreciéndoles que se les brindara mayor informacion de los
praductos si acuden a la tienda.

3. Se sugicre colocar algunos anuncios en los lugares mencionados y en la zoma
(obviamente con la debida aprobacion de las autoridades correspondientes),
invitando a i gente a conocer las ventajas que les ofrece el naturismo si acuden a la
tienda naturista del mercado de la Colonia Educacion, ofreciéndoles que en ¢l
naturismo pueden encontrar altemativis  en  alimentacion, medicamentos vy
cosméticos.

Con ‘estas acciones se buscard despertar el interés o en su caso motivar a las
personas a conocer mas a fondo que es una tienda de esle tipo y que opeinnes
ofreee, resallando obviamente los atributos propios del negocio en cuestion. Ademis
con esto se pretende llegar a un imayor ntunero de consumidores, entre ellos los
deportistas, hombres y mujeres, jovenes y adultos.

Tanto los volantes como los tripticos podran ser distribuidos también en la tienda
misma, ya sea a personas que se acerquen a ella por primera vez o para que-los
clientes asiduos distribuyan entre sus familiares y conocidos, cabe mencionar que
estas actividades deberan realizarce periddicamente a fin de mantenerse en la mente
de las consumidores, pero tampoco con demasiada frecuencia con lo que se llegue a
molestar a las personas, por lo que se recomienda que el propictario junto con la
persana que administrativamente colabore con ¢l en la toma de decisiones clijan ¢l
momento para realizar estas actividades dependiendo de las ventas y situacion del
negacio,

#]. Un aspecto a resaltar es el hecho de que ¢l nombre del negocio (Tienda Naturista

Chester's) es conocido por muy pocas personas, entre cllos algunos proveedores
quienes dejan sus remisiones a dicho nombre, pero se factura a nombre del
propietaria de la tienda,

Este negocio como pudo apreciarse en el estudio es identificada como "la naturista
del mercado”, por lo que el duefio puede utilizar este hecho (ademds de que dentro
del mercado Educacion no existe otra tienda igual) para dar a conocer su tienda, sin
embargo, s importante que en el caso de que pudiese abrirse otra tienda similar en
dicho mereado o en algin sitio cercano, ésta sea plenamente identificada, por lo que
inmediatamente después de: Iivlinhdda NAmusk deindoodado, se coloque el nombre
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de la tiendn, ya sea que el que el dueiio tiene ya considerado; "Clester's" 0 en su
caso algin otro, por lo que a contimuacion se proponen algunos nombres para esta
ticnda;

“PRODUCTOS NATURALES RUIZ"
"LINEA NATURAL"
"NATUCHESTERS"
"NUTRICHESTER'S"

"NUTRIRUIZ

"TIENDA NATURISTA RUIZ
"NATURALEZA'Y SALUD"
“NATURALES RUIZ"

La cleccion del nombre, ya sea alguno de los anteriores o el que el propietario
decida servird para identificar a esta tienda y si en un futuro hay la posibilidad de

“inangurar oras tiendas del mismo duciio podra utilizarce ¢l mismo nombre, ademas

de que se recomienda utilizar en los volantes, tripticos o algin otro anuncio
publicitario la siguiente leyenda:

"NATURALEZA Y SALUD AL ALCANCE DE USTED, VENGA A CONOCER O
VISITE NUEVAMENTE LA TIENDA NATURISTA DEL MERCADO EDUCACION:
(NOMBRE DE | A TIENDA)'

Ademas, unat vez seleccionado el nambre de la tienda se sugiere disenar un logotipo
que diferencie a esta tienda de las demas de! mismo giro, por lo que la figura de
alguna fruta o animal pueden ser utilizados para tal efccto, aqui es importante que
dicho logotipo mas que sofisticado sea sencillo y facil de recordar ¢ identificar, asi
mismo debe resaltarse en la forma y colores utilizados el hecho de ser un negocio
dedicado a distnbuir productos de origen natural.

5. Otro medio de dar a conocer la tienda entre los habitintes de la zona ey
colocar - anuncios  ocasionales en ¢l "Periddico del Sur”, publicacion dedicada a

“presentar topicos del drea (problemas, actividades, ete.), pero que ademas publica

anuncios de negucios de la zona, Como ya se menciond, estas propuestas se podrin
ir implementando gradualmente y si se desea que en dicha publicacion ademds del
nombre, ubicacion y productos se coloque algin nunero telefonico, entonces la linea
deberd ser contratada en el momento en el que las posibilidades econdmicas lo
permitan, ésto con el tin de brindar informacion telefonica de la existencia o en su
caso usos y beneficios de los productos distribuidos por la tienda, ademas de que en
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un fituro se puede brindar servicio a domicilio en el drea a aquellas personas que asi
lo deseen, esto a través de algin (os) repartidor(es), 1o cual esta considerado dentro
de {a organizacion sugerida a futuro de este negocio.

6. Ya que la venta personal es el modo usual de distribuir los productos en csta
tienda es recomendable que el personal contratado para tal efecto cumpla con ef
perfil ya sefialado, esto con el objeto de que los clientes queden satisfechos con el
servicio y atencion asi como los productos, ya que al conacerlos podran ser
adquiridos con mayor ficilidad, por lo que el conocimiento que el encargado en
tienda o el empleado tengan de los productos naturistas, asi como sn experiencia en
-las ventas directas contribuiran a la satisfaccion del cliente y al crecimiento de esta
fienda.

7. Enlo que se refiere o las relaciones publicas el propietario puede entablar relacion
con personas dentro del ginmasio de la colonia (entrenadores, dueiio, clientes),
deportistas y entrenadores de los deportivos Avante y SARH, a fin de que al colocar
ammeios a distribuir volantes y tripticos no surjan problemas, ademas de que dichas
personas pueden contribuir a que nuevos clientes lleguen a fa tienda o incluso ellos
mismos pueden convertirse en consumidores constantes. Es recomendable que tanto
el'dueito como quienes laboren en csta tienda continiien sus relaciones cordiales con
10s negocios veeinos, asi como con los clientes y asi en un futuro con las tiendas que
llegasen a inaugurarse contar con el apoyo y reconocimiento de estas personas.

8. Con referencia al servicio actual y atencion, aunque en el estudio de mercado se
obtuvo el nivel de "bueno”, es necesaria no dejar la tienda por mucho tiempo sin que
haya alguna persona atendiéndoln, ya que esto da la impresion de descuido,
pravocando que posibles clientes al no ver a la persona en cargada en la tienda no
pregunten o adquieran algim productos y por lo tanto acudan a alguma otra tienda
naturtsta.

9 Encuanto a la promacion de ventas, debido al tamafio de la tienda solo se cuenta
con algunos pequeiios exhibidores sobre las vitrinas, por lo que se sugiere no
saturarlos con demasiados productos, ya que esto dificulta 1a identificacion de los
mismos, ademas de que lucen “"demasiado amontonados’, tal y como fue
mencionado por varios clientes,

10, Se propone que ocasionalmente se otorguen descuentos y realicen ofertas en los

productos, ésto puede ser por temporadas, por ejemplo en épocas cuando los jarabes
para la vias vespiratorias tengan mayor demanda ofrecer dos proporcionando
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descuento cu la compra de tos dos articulos y a fin de que el propictario no pierda,
puede vender un producto al precio que regnlarmente lo da y el segundo al costo,
sacrificando quiza la utilidad pero ganando ya sea nuevos clientes o consumidores
satisfechios.

tE. Elinvitar a alpin médico naturista periodicamente a la ticnda pucde ser utilizado
también para captar clientes, ya que debido a que por ¢l momento la situacion
ceondmica del negocio na penmite tener un médico de planta en la ticnda y aunado al
lieeho de que el espacio no es lo suficientemente amplio como para instalar un
cansultorio en el establecimiento, entonces si ¢l ductio programa visitas de un
médico de este ipe ocasionatmente y difunde la informacion de que esta persona
estard en la tienda determinado dia a cierta hora ésto contribuira a la captacion de
mas clientes e incluso los constantes podrin adquirir otros produetos. Con lo
anterior se pretende ivitar o las personas & conocer las bondades del naturismo,
consultando directamente con una persona que posee los conocimientos necesarios
en el tema del naturismo,

Pucde mencionarse dentro del punto anterior que el mismo médico puede contribuir
a la cleccion de los productos que se deben tever en fa tienda. Cabe asimismo
sugeriv que de no conocer a algun médico naturista se puede buscar informacion
entre Ins clientes y conacidos acerca de algin{os) médico(s) naturista(s), tanto para
que sea ¢l que visite 1a tienda regulammente o que tenga su domicilio o consultorio
dentro de fa zoma. Con lo mencionado se busca, en primera instancia, realizay
actividades de relaciones pablicas, y en segundo lugar, establecer wna linea de
contacto, de ser posible, con cllos a fin de que mutuamerite se recomicnden, es decir
que a personas que acudan con estos medicos se les proponga esta tienda naturista
como una alterativa para gue adquieran algin producto que ellos les soliciten en su
tratamiento y viceversa que en la tienda naturista det mercado se les indique las
dirceciones de los meédicos que pueda necesitar algin cliente con determinadn
padecimiento posible de curar a través de las diversas técnicas naturistas, pero
obviamente que la persona este interesada en iniciar un tratamiento de este tipo. Por
lo que esto puede considerarse como un servicio adicional que cl cliente tenga de
parte de esta tienda.

No hay que ofvidar que dentro de la organizacion swgerida a futuro se preveé la
incorporacion de un médico naturista a este negocio, por lo que lo anterior puede ser
utilizado como una Mlternativa de captar clicutes durante el tiempo en el que éste
negocio cstablece ta organizacion necesaria para poder implementar la propuesta del



médico naturista en tienda o en su ocaso de una persona con los suficientes
conocimientos y experiencia en el tema.

12. Pueden distribuirse objetos promocionales para dar a conocer la tienda, de
acuerdo a las posibilidades economicas y en forma gradual, tales come calendarios,
plumas, gomas, gorras, bolsas,e imanes para ¢} refrigerardor, entre  otros.
Obviamente todos estos articulos promocionales con el nombre, slogan y logotipo de
fa tienda que se haya seleccionado, Es importante resaltar que dichos objetos pueden
distribuirse ya sea periddicamente o en fechas tales como ef aniversatio de fa tienda,
épocas decembrinas 0 en aquellas que el dueio decida.

13. Una fecha mencionada es la del aniversario de la tienda (febrero), que puede
utilizar para realizar actividades con el fin de promocionar tanto la tienda como los
productos, por o que seria conveniente organizar actos de demostracion de
productos, visita del médico naturista a fa tienda, distribucion de folletos, tripticos y
objetas promocionales. Estos actos se pueden realizar no solo en dicha ocasidn sino
en todas aquelias que se consideren necesarias. Incluso puede organizarce una vez al
aio la semana naturista de la tienda del mercado, donde pueden realizarce Ias
actividades anteriormente mencionadas, realizando wna promocion  a través de
anmneios de las actividades a réalizar en dicha semana, que puede ser ya sea en
febrero en el aniversario de la tienda, en Semana Santa, épocas decembrinas o ¢n
aquellos momentos en los que se considere que las ventas no han sido del todo
satisfactorias.

14. La imagen de la tienda es un elemento que no debe olvidarse, ya que aunque
dentro de los resultados del estudio de mercado la mayoria de las persanas no
mastro tener problema con este punto, si pudieron obtenerse sugerencias para la
presentacion de esta tienda y de fas futuras que pudiese abrir el propietario. Como se
seialo en el segundo capltulo, ¢f espacio de la tienda es limitado, no obtante
pudiesen llevarse a cabo modificaciones en el focal, por lo-que el color blanco es
sugerido para las paredes y techo de la tienda, combinado con vegetacion artificial
que es de casto accesible, es asi que blanco y verde son los colores propuestos para
dar I imagen de estar en un negocio naturista. Adenrds es necesario que el local
siempre se encuenire limpio y asi luzea tanto fa vegetacion artificial como las
intalaciones en general,

El nombre de ta tienda y logotipo deberd colocarse al frente de la tienda, para asi

poder ubicarla facihmente. Los anaqueles no deberan saturase de productos y se
recomienda se les cologuen algunas plamas aitificales intercatadas. La iz es otro
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factor que no debe descuidarse, por lo que se sugiere que sean instaladas fas
lamparas requeridas para mantener la thuninacion adecuada del local y éste no se
vea obscuro, Estas propuestas son tanto para ¢l local existente como para aquellas
futuras tiendas del mismo duefio, aungue para ellas deberd buscarse que el local sea
lo suficientemente amplio como para introducir mds  wobifiario, tales como
anaqueles, ¢l refrigerador para helados asi como para ¢l de refrescos y alimentos, y
de ser pasible el consultorio naturista, el cual no necesariamente puede estar en el
interior de la tienda, sino a su lado, pero de preferencia debera estar ubicado dentro
de las intalaciones de fa tienda naturista. Cabe wencionar que es necesario que estos
refrigeradores luzean limpios y ordenados. Con respecto a fas refiescos es
importantes que los envases vicios no se caloquen en fa entrada del negocio, ya que
dan yna mala impresion, segin palabras de los encuestados,

15. Una bascula puede ser incliida dentro del mobiliario de Ia tienda, ya que a las
personas su peso es un factor importante en muchos casos a cuidar, por lo que la
bdscala penmitird atraer a personas a adquirir algin producto para control o perdida
de esos kilos de mas.

16. Las revistas y libros naturistas, atros articulos sigeridos, pueden ser colocados
en algin prequeio exhibidor a manera de que puedan ser facilinente ubicados 'y las
personas se interesen en ellos. Los helados y comida naturista preparada en la tienda
para comer en ¢l local o para llevar, por el tamaiio de la tienda no es posible por el
mowento ofrecerlas en esta tienda, pero pueden ser inchiidos en un futuro en las
tiendas que cuenten con mayor espacio.

Competencia:

Un punto que no hay que descuidir cs la competencia de esta tienda naturista, ya
que eomo se menciono en ¢l segundo capitulo de este trabajo existen relativamente
cercanas ofras tres tiendas naturistas, las cuales tienen clientes constantes como
pudo apreeiarse en el estudio de mercado, por lo que es imporfante tener
informacion de los precios, productos, actividades, promociones de dichas tiendas,

“a fin de poder implementar acciones que fuesen necesarias para mantenerse deotro

de las preferencia de fos clientes:

La informacion de fa competencia puede ser obtenida a través de familiares y
conocidos del duciio que acudan « fas tiendas naturistas y pregunten sobre precios y
productos asi como que observen las promociones, descuentos y actividades que se
estén realizando. Otra forma puede ser a través de los wmismos clientes quicnes

47



pueden brindar mformacion de los productos que no estin encontrando en esta

tienda y que han adquirido en otras, asimismo pueden oblencrse precios
promociones de otras tiendas.

Bn particutar debe considerarse a TRIGOMIEL, por ser la tienda naturista mas
cercana se tiene que mantener una politica de servicio y atencion para que quienes
pudiesen ser chientes tanto de una tienda como de la otra pgraduahmente prefieran
adquirit sus productos naturistas en fa del mercado, auque se sugiere que en el caso
de no contar con un producto o uno similar y sea por demds tenerlo en existencia en
la tienda, en atencion al cliente deberd sugerirsele el buscarlo en otra tienda, pero

esto s0lo en ¢l caso extremo y una vez agotadas {as posibilidades y haber seguido las
politicas de ventas disefiadas para tal efecto.

Par dltimo dentro de este punto no hay que olvidar que la competencia de esta tienda
na son sdlo en forma directa TRIGOMIEL vy las otras localizadas cerca de la zona,
sino que cadenas como NUTRISA y SUPERSOYA, asi como las Compaitias y
Laboratorios que a nltimas fechas han aparceido y que comercializan productos
naturista cada vez ganan mids terreno dentro del negocio del naturismo, por lo que es

importante conocer las formas de operacion y actividades de mercadotecnia que
tienen dichas empresas.
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