
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTÓNOMA DE 
MÉXICO 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 
 
 
 
 
 

“ELABORACIÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA 
VENTA DE PRODUCTOS ARTESANALES MEXICANOS” 

 
 
 

TESIS Y EXAMEN PROFESIONAL 
 
 
 

QUE PARA OBTENER EL TÍTULO DE: 
 

LICENCIADA EN ADMINISTRACIÓN 
 
 
 

PRESENTA: 
 
 

AMBAR DEL SOL ORTEGA DUARTE 
 
 
 
 

ASESOR: M.A.O. JUAN SILVA HERNÁNDEZ 
 
 
 
 
 
 

CUAUTITLÁN IZCALLI, ESTADO DE MÉXICO 2017 

https://www.google.com.mx/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved=0ahUKEwjg05Sbuv_RAhWb14MKHY10DZ8QjRwIBw&url=http://www.acatlan.unam.mx/campus/476/&bvm=bv.146094739,d.cGc&psig=AFQjCNHsuuFkyb9NJj_Zpqv-pqp-8skgIA&ust=1486607384623528


 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

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

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 



 2 

 
 

 

FACULTAD DE ESTUDIOS SUPERIORES CUAUTITLÁN 
UNIDAD DE ADMINISTRACiÓN ESCOLAR 

DEPARTAMENTO DE EXÁMENES P~QIj;Fj§IONALES 
,ACUlU. DE r$lOll l!H 
¡UPEilCm":UmInAl 

ASUNTO, OHiA"mllO 

M. en C. JORGE ALFREDO CUÉLLAR ORDAZ 
DIRECTOR DE LA FES CUAUTlTLAN 
PRESENTE 

ATN, I.A. LAURA MARGARITA d~~!i;\iIFIIGIJEIIOA 
Jefa del Departamento d.fIIlWFtlillt."rofesionales 

; ~HiIl¿tIiFElíS 'C'úau lit lá n. 

Con base en el Reglamento General de Exámenes, y la Dirección de la Facultad, nos pennitimos 
comunicar a usted que revisamos el: TrabaJo de Tesis 

"ELABORACiÓN DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA VENTA DE PRODUCTOS ARTESANALES 
MEXICANOS. 

Que presenta la pasanle: AMBAR DEL SOL ORTEGA DUARTE 
Con numero de cuenta: 41308003-3 para obtener el TUuIo de la carrera: Licenciatura en Administración 

Considera'ldo que dicho trabajo reúne los requisitos necesarios para ser discutido en el EXAMEN PROFESIONAL 
correspondiente, otorgamos nuestro VOTO APROBATORIO. 

ATENTAMENTE 
"POR MI RAZA HABLARÁ EL EspIRITU" 
Cuautitlán IzcalJi, Méx. a 31 de agosto de 2017. 

PROFESORES QUE INTEGRAN EL JURADO 

NOMBRE 

PRESIDENTE MA Luis Roberto GuMeS Garcla 

VOCAL MA N, Gustavo Armi'r'ldo Rodrlguez Medina 

SECRETARIO MA Juan Silva Hemtmdez 

ler. SUPLENTE LA.E. Guille!mo Acevedo Arcos 

2do. SUPLENTE MA Ma. Esther Monroy Baldi 

NOTA; 1m sinod~ le$ 5Uplentfs estAn obWgados ¡ p~ntane el d r~ y honI del ~men Profes ional (¡1ft. 1271. 

LMCf/ ntm° 

FlRI\o1A 



 3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DEDICATORIA 
 
 
 
 

 
 

“Por mí, para mi madre” 
“Por mi raza hablará mi espíritu, pumas universidad” 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 4 

Índice 

 
INTRODUCCIÓN ............................................................................................................................................. 6 
Tipos de investigación .......................................................................................................................................
Planteamiento del problema: ...................................................
Misión: ...................................................................................................  
Objetivo General: ............................................................................ 
Objetivos Específicos: .................................................................. 
Justificación:.......................................................................................  
Hipótesis: .............................................................................................  
DEFINICIÓN DEL PROYECTO ............................................................................................................ 10 
1.1 Nombre del Proyecto .......................................................................................................................... 10 
1.2 Naturaleza, descripción y justificación del proyecto ......................................................... 10 
1.3 Misión y Visión ....................................................................................................................................... 10 
Misión: ................................................................................................................................................................. 10 
Visión: .................................................................................................................................................................. 10 
1.4 Modelo de negocio Canvas ............................................................................................................ 10 
1.5 Análisis FODA ........................................................................................................................................ 14 
1.6 Objetivos estratégicos ........................................................................................................................ 14 
1.7 Gráfica de Gantt .................................................................................................................................... 15 
2. ESTUDIO DE MERCADO .................................................................................................................. 16 
2.1 Segmentación del mercado ............................................................................................................ 16 
2.2 Investigación del mercado ............................................................................................................... 16 
2.2.2 Identificación de los principales clientes y su demanda ............................................ 24 
2.2.3 Identificación de los principales competidores (no hay competidores directos)

 ................................................................................................................................................................................. 25 
2.2.4 Pronóstico de ventas 2.2.4.1 Pronóstico de ventas (Estimación) ........................ 26 
2.3 Estrategias de Comercialización: ................................................................................................ 26 
2.3.1 Producto y Servicio.......................................................................................................................... 27 
2.3.2 Aspectos jurídico – administrativos del producto o servicio .................................... 39 
2.3.3 Plaza y/o canales de distribución ............................................................................................ 39 
2.3.4 Precio ...................................................................................................................................................... 39 
2.3.5 Promoción y publicidad ................................................................................................................. 40 
3 ESTUDIO DE ORGANIZACIÓN O ADMINISTRATIVO ..................................................... 41 
3.1 Determinación de la estructura organizacional ................................................................... 41 
3.2 El Organigrama ...................................................................................................................................... 42 
3.3 Descripción o análisis de puestos............................................................................................... 42 
3.4 Determinación de sueldos y salarios ........................................................................................ 45 
4. ESTUDIO FINANCIERO Y ECONÓMICO ................................................................................ 46 
4.1 Estados Pro forma del proyecto ................................................................................................... 46 
4.1.1 Presupuesto de inversión ............................................................................................................ 46 
4.1.1.2 Presupuesto de venta ................................................................................................................ 47 

4.1.1.3 Presupuesto de costos y gastos.......................................................................................... 48 

4.1.1.4 Rayado diario .................................................................................................................................. 49 

4.1.1.5 Esquemas de mayor ................................................................................................................... 51 

4.1.1.6 Estado de Resultados de proyecto .................................................................................... 52 



 5 

4.1.1.7 Capital de trabajo ......................................................................................................................... 52 

4.1.1.8 Balance pro forma ........................................................................................................................ 53 

4.1.1.9 Principales razones financieras ........................................................................................... 54 

4.1.1.10 Punto de equilibrio .................................................................................................................... 55 

4.1.1.11 Flujo de efectivo ......................................................................................................................... 56 

4.1.12 Tasa de Retorno de la Inversión (TRI) .............................................................................. 56 

5. Conclusiones.............................................................................................................................................. 57 
6. Bibliografía: ................................................................................................................................................. 58 
 
 



INTRODUCCIÓN 
 
El hombre ha logrado tener una cultura pero necesita manifestarla y expresar lo 
que es su historia y mostrar su patrimonio cultural. 
 
El patrimonio cultural es la herencia cultural propia del pasado de una comunidad, 
con la que esta viva en la actualidad y que transmite a las generaciones presentes 
y futuras. 
 
El patrimonio cultural es muy importante porque es lo que muestra la relación que 
existe de la gente con la historia y sus legados ancestrales.  

En México se ha ido perdiendo nuestra identidad ya que en la actualidad el efecto 
de la globalización y la tecnología han logrado suplantar nuestras artesanías, 
rituales, festividades y prácticas sociales. Por otra parte se ha decidido adoptar las 
costumbres de otros países en lugar de abrazar la riqueza que se posee en 
México. 

Cuando hablamos del impacto que tiene la globalización sobre la cultura, 
hablamos de la adopción de prácticas culturales y de consumo que son 
características de las naciones capitalistas y que incluye el uso de ciertas marcas 
ya consolidadas. Con la globalización llega el consumo de las marcas, consumo 
de medios, consumo de símbolos y celebridades, que tomamos como iconos 
representativos de una sociedad, que regularmente están asociados y 
relacionados con modelos comerciales de grandes marcas. 

Otro punto muy importante es la migración y de acuerdo a la ENOE  el saldo 
migratorio para el 2014 fue con pérdidas netas de 20.8 personas por cada 10 mil 
habitantes. Esto quiere decir que existen como mínimo alrededor de 33.6 millones 
de personas fuera del país.  

Con estos motivos surge la necesidad de elaborar un plan de negocios dedicado a 
la venta de productos artesanales mexicanos, de esta forma se le brindará a 
futuros clientes la oportunidad de tener productos que sean 100% propios y con 
una gran variedad de sabores, colores y combinaciones que les permitan volver a 
sentir algo único. La promoción de nuestros productos no es únicamente para los 
mexicanos, si no para todo aquel que desee un poco de sabor y de nuestras 
propias raíces, manteniendo así viva nuestra identidad nacional y permitiéndonos 
la innovación y la evolución en el mercado 

 El plan de negocios para la venta de productos artesanales mexicanos fungirá 
como un guión o memoria, que en un sentido amplio, servirá como base y punto 
de partida para todo el desarrollo empresarial. 
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La importancia de realizar un plan de negocios consiste en estudiar detenidamente 
una idea para disminuir el riesgo en un nuevo negocio. 
 
En este caso se desarrollaran los siguientes apartados: identificación de clientes 
potenciales, canales de distribución, estrategias de venta, proveedores, definición 
de los productos, elaboración de un modelo de negocio, entre otros puntos que 
ayudarán a medir resultados, siendo un factor de suma importancia en la toma de 
decisiones acerca del nuevo proyecto a emprender . 
 
Tipos y métodos de investigación 
 
Método de Deducción: 
 
Utiliza procesos dinámicos avocados a realizar o sistematizar operaciones lógicas 
basadas en la acumulación de experiencias, ya existentes en los modelos 
cognoscitivos. 
Va de lo general a lo particular. 
 
Método de Inducción: 
A patir de los hechos o sucesos particulares, le es posible reflejar sus experiencias 
por medio de una conclusión general o varias particulares. 
Se realiza un juicio de lo particular a lo general. 
 
Método de Análisis: 
 
S. Zorrilla Arenas sugiere realizar el análisis con base en dos aspectos: la 
búsqueda de sus estructuras y los elementos que lo componen; detectando en 
qué difieren y en qué coinciden los sujetos de estudio. 
 
Método de Síntesis: 
 
Aporta a los investigadores, instrumentos sencillos y complejos que les permiten 
fundamentar juicios en los que se sustentarán la toma de decisiones. 
 
Método de Experimentación: 
 
Con su observación activa y verificación hipotética nos facilita la acción de indagar 
y evaluar la eficiencia de los nuevos conocimientos, y comprobar que la teoría sí 
tiene aplicaciones en la práctica para solucionar diversas problemáticas. 
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Tipos de investigación 
 
Investigación Básica: 
 
Tiene como objetivo principal realizar investigación de frontera, original; busca 
ampliar los horizontes del universo científico, a través de nuevos conceptos 
teóricos. 
 
Investigación Aplicada: 
 
Constituye un arquetipo que busca la evolución constante del conocimiento para 
construir, reinventar y brindar apoyos significativos a las pesquisas científicas y 
tecnológicas cuyo propósito es mejorar la calidad de vida de los seres humanos. 
 
Investigación de Campo: 
 
Constituye un complejo modelo que permite llevar a cabo la observación y análisis 
de un fenómeno o hecho de estudio en el espacio físico y temporal en que ocurren. 
 
Investigación Mixta: 
 
Aquella en la que se entrelazan las investigaciones bibliográficas y de campo, ya 
que antes de observar y analizar el fenómeno de estudio, sustenta su diseño en 
una abundante y selectiva búsqueda – recuperación de la información bibliográfica. 
 
Después de analizar todas las opciones de investigación se optó por ocupar el 
enfoque de la investigación: Mixta ya que se realizarán prácticas de campo e 
investigación bibliográfica para enriquecer éste trabajo.  
 
La siguiente investigación se centrará en explicar la elaboración de un plan de 
negocios para la venta de productos mexicanos, en donde se darán a conocer 
diferentes aspectos que nos llevarán a la toma de decisiones. 
 
Planteamiento del problema: Derivado a la falta de conocimiento por parte de los 
artesanos oaxaqueños los productos que ofertan no tienen el impacto de venta 
deseado.  
 
 
Misión: 
 
Ser una tesis realmente completa que supere las expectativas de los lectores y 
sirva como base para aquellos que buscan realizar un plan de negocios y que no 
se encuentran muy familiarizados con el tema.  
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Visión:  
 
Que la tesis tenga la oportunidad de ofrecer a futuros lectores una guía para la 
implementación de un negocio dedicado a la venta de artesanías mexicanas  y 
que sirva como base para ellos. 
 
Objetivo General:  
 
Desarrollar un plan de negocios que permita conocer la factibilidad de éste 
proyecto. 
 
Objetivos Específicos: 
 

- Realizar las investigaciones necesarias para que la información sea concisa 
y veraz 

- Que la información que se este plasmando en el trabajo sea digerible para 
cualquier tipo de lector 

 
 
Justificación:  
 
Dada la necesidad que existe en nuestro país, cada vez es más difícil que los 
consumidores encuentren y adquieran productos locales por lo que se requiere 
implementar una guía de plan de negocio para este sector importante, y de esta 
forma aumentar el consumo interno de México, dándole la oportunidad de que 
productores mexicanos puedan tener un ingreso per cápita y aumentando de 
manera significativa la economía local. 
 
 
Hipótesis: 
 
Si se desarrolla una propuesta de plan de negocios podríamos considerar que las 
ventas de los artesanos oaxaqueños aumenten de manera favorable.  
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DEFINICIÓN DEL PROYECTO 
 
1.1 Nombre del Proyecto 
  
“DELITACATE” 
 
1.2 Naturaleza, descripción y justificación del proyecto 
 
El giro de la empresa es comercial ya que existen intermediaros entre el 
productor y consumidor, la función principal será la compra – venta de productos 
terminados. 
Nos clasificaremos como empresa completamente online ya que nuestros 
productos se venderán al menudeo y/o mayoreo al consumidor. 
1.3 Misión y Visión 
 
Misión: “Somos una empresa que busca preservar y difundir el valor 
gastronómico de las artesanías culinarias facilitando la adquisición de éstas a todo 
aquel que desee un poco de sabor mexicano a través de la web.” 
  
Visión: “Llegar a ser la tienda en línea de productos gastronómicos mejor 
posicionada a nivel regional y nacional”. 
 
1.4 Modelo de negocio Canvas 
 
A. Segmentación de clientes 
 
Edad:  25 a 50 años 
Sexo: Indistinto 
Clase socioeconómica: A, B Y C 
 
B. Propuesta de valor 
 

- Primera y única tienda en línea de su categoría 
- Participación con productores mexicanos 
- Sistema único de entrega 
- Venta online, retail y al por mayor 
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C. Canales de distribución y comunicación 
 
Canal propio (sitio web): 
 
- Cliente selecciona el producto y el número de piezas 
- Realiza el pedido y el pago 
- Espera la llegada de su pedido 
- Recibe su pedido 

 
 

Domicilio 
 
 

- Co-creación 
- Promociones exclusivas 
- Evaluación 
- Ofrecimiento de nuevos productos 
 
 

- Redes sociales 
- Línea telefónica 
- Correo electrónico 
- Chat en vivo 
 
D. Relaciones con el cliente 
 

- Asistencia telefónica, chat en vivo y en redes sociales 
- Co – creación: Retroalimentación y críticas 
 
E. Principales fuentes de ingresos 
 

- Ventas online (estimación de ventas) 
 
 
F. Recursos clave 
 

- Servidor RED: Página Web 
- Recurso Humano: Socios y personal 
- Recurso Financiero: Capital para inversión y cámara de negocios 
- Recurso Intelectual: Registro de marca 
- Sistema de Abastecimiento: Producción 
 
 
 

CLIENTE 

ENTREGA 

POST- VENTA 

COMUNICACIÓN 
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G. Actividades clave 
 
 
Procesos 
 

- Diseño de página web 
- Creación de página  
- Actualización 
- Seguimiento de clientes 
- Almacenamiento de datos  
 
 

- Cliente entra a google ( o cualquier servidor) y busca 
 nuestra página o productos 
- Clic en página 
- Ve anuncio de descuento al registrarse (estrategias de 
Marketing para atraer clientes) 
- Se registra 
- Ve catálogo 
- Selecciona los productos que desea y las cantidades 
- Realiza su pedido 
- Realiza su pago 
- Espera la llegada de su pedido 
- Llega su pedido 
 
 

- Tiene dudas y/o comentarios y nos contacta  
(teléfono, mail o chat) 
- Desea un cambio o devolución (por defectos en  
el empaque o tiempo de entrega) 
 
 

- Llega alerta de pedido  
- Se revisa el pedido 
- Aviso a socios y/o proveedores del producto y cantidades 
Solicitadas (sistema de pedido) 
- Socio y/o proveedor nos realizan la entrega del pedido 
- Si no hay algún defecto o falla realizamos la entrega del  
pedido a nuestra paquetería de confianza 
- Proporcionamos datos del cliente a la paquetería  
para realizar la entrega del pedido 
- Se lleva a cabo la entrega del pedido  
 
 
 
 

Plataforma - RED 

Cliente en plataforma 

Resolución de problemas 

Empresa con socios 



 13 

-  Verificar que los socios cuenten con los requerimientos  
necesarios para garantizar la calidad de los productos 
- Especificaciones en el diseño de los productos 
 
 
H. Relaciones clave 
 

- Alianzas con nuestros proveedores y socios, en éste caso sería los 
productores. 

- Alianzas con servicio de paquetería 
- Alianzas con gente especializada en sistemas informáticos 
- Alianzas con diseñadores gráficos 
 
I. Principales fuentes de costo 
 

- Elaboración de página web 
- Elaboración de catálogo (fotografías) 
- Pago a diseñadores gráficos 
- Cámara de comercio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Estándares de calidad 
con socios 
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1.5 Análisis FODA 
 

 
Fortalezas 

 
 

 Primera y única tienda en línea en 
su categoría. 

 

 Disminución de costos de 
operación al no requerir un 
espacio físico para operar. 

 

 Ofreceremos productos de 
calidad. 

 

 Participación con productores 
mexicanos 

 
Oportunidades 

 

 Tener acceso a nuevos mercados 
 

 Desarrollo y crecimiento de la 
empresa 

 

 Lograr transmitir confianza y 
seguridad para comprar en línea. 

 

 Ofrecemos comodidad al no tener 
que salir de tu casa para 
conseguir productos 
gastronómicos  especializados. 

 

 Variedad de productos 
 

Debilidades 
 

 Empresa nueva en el mercado 
que busca posicionarse 

 

 Limitados al tener únicamente 
clientes virtuales 

 
 

 Falta de conocimiento del 
mercado Online 

 

 Extrema diversificación 
 
 

 El cliente no puede probar el 
producto antes de comprarlo. 

 

 Falta de inventario o en su 
defecto, exceso de inventario. 

 

 Respaldamos los productos de 
nuestros socios con nuestro 
nombre. 

 
Amenazas 

 

 Costos de envío por paquetería 
elevados. 

 

 Nuevos competidores. 
 

 Normas Gubernamentales. 
 

 Servicio del Sistema por 
pertenecer a un servicio de otra 
compañía 

 
 
 
 

1.6 Objetivos estratégicos 
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Satisfacer a nuestros clientes proporcionándoles productos de calidad con diseños 
y sabores que sean sumamente agradables, reduciendo el tiempo de ir a un lugar 
físico y realizar una compra.  
 
Nuestro trabajo en equipo es fundamental ya que estará basado en una excelente 
comunicación y una capacitación constante para brindar el mejor servicio de 
entrega de un producto elaborado con calidad.” 
 
 
 
1.7 Gráfica de Gantt 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tiempo estimado Meta 
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2. ESTUDIO DE MERCADO 
 
Objetivo: Nos permitirá saber  de forma clara la cantidad de consumidores que 
podrían adquirir los productos que se pretenden vender; adicionalmente podremos 
realizar un perfil del consumidor y así comprobar si las características y 
especificaciones de los productos corresponden a las que desea comprar el 
cliente. 
Finalmente, obtendremos información acerca de los precios apropiados para 
colocar a nuestros productos y competir en el mercado. 
 
2.1 Segmentación del mercado 
 
 
Para obtener un conocimiento más profundo del mercado y obtener un perfil más 
exacto de nuestros consumidores se combinaron los siguientes factores: 
 

Geográficos Demográficos Psicográficos 

- Regional - Edad - Estilo de vida 
- Urbana - Sexo - Personalidad 
 - Ocupación - Motivos de compra 
 - Educación - Conocimiento del 

producto 
  - Profesión - Uso del producto 
 - Nacionalidad  
 - Ingresos  
 - Clase social  
 - Actividades  
 
 
 
2.2 Investigación del mercado 
 
2.2.1 Metodología 
 
a) Antecedentes 
 
Delitacate nace de la necesidad de encontrar productos artesanales y de la 
inquietud de trabajar con productores locales y propiciar un comercio justo, 
dándoles a los productores un escaparate comercial en donde nuestro target,  
sean personas de clase media alta que les gusta comprar por internet y tienen 
fidelidad a la gastronomía mexicana. 
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b) Objetivos 
 
Los principales objetivos a alcanzar a través del estudio de mercado realizado son: 
 
- Conocer los hábitos de consumo de clientes reales y potenciales 
- Identificar que productos mexicanos tienen mayor demanda 
- Cuál es el grado de fidelidad a compras en línea  
- Temas de salud y bienestar dentro del radar de compra (tendencias de 

consumo) 
- Precios de productos 
- Cantidad de dinero media que el consumidor estaría dispuesto a gastar en 

productos  
- Saber si el cliente se fidelizaría contando con una tarjeta de socio y 

descuentos en posteriores compras 
 
c) Investigación preliminar 

 
Para llevar a cabo esta investigación  fue necesario recurrir a información 
secundaria. Por ello se acudió a la web con la finalidad de conocer empresas que 
pudieran brindar productos similares, observando también sus precios, ofertas, 
departamentos, etc. 
 
“El portal de la comida mexicana” 
 
Es un portal dedicado exclusivamente a la comida mexicana, se pueden encontrar 
recetas e información sobre algunos productos mexicanos. 
Cuentan con una “Tienda Mexicana (online)” en donde venden diferentes 
productos sin embargo éstos no son 100% representativos de nuestra 
gastronomía.  
 
No cuentan con una página web y publicidad que te motiven a realizar una 
compra, aunque ofrece productos que posiblemente no encuentres en cualquier 
parte. 
Página web: http://www.cocinamexicana.es 
 
“Apricot” 
 
Tienda Online dedicada a vender diversos tipos de productos gastronómicos 
gourmet. 
Está tienda es muy parecida al concepto de Delitacate hablando en gama de 
productos como en el diseño de la página web. La diferencia entre una y otra 
radica en el origen de los productos, ya que Delitacate busca ser una tienda 
especializada en productos mexicanos. 
 
Página web: https://apricot.boutique 
d) Método de muestreo  
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Mujeres y Hombres entre 25 y 50 años con una clase socioeconómica A, B, y C 
 
Muestra: 225 personas 
 
e) Diseño del cuestionario 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DELiTACATE 

Descrrpción del formulario 

Edad 

Texto de respuesta breve 

Sexo * 

o Femenino 

o Masculino 

¿Has comprado alguna vez un producto en línea? * 

o Si (Cont inúa con la sigu iente pregunta) 

O No (Continúa con la pregunta 3 ) 

¿Cómo califica rías tu experiencia de compra en linea? 

o Excelente 

O Buena 

O R"'9uh ... 

O Mala 

O P<!s im .. 

O O~ 

• 
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¿Cuál es la p r incip a l causa por la que no has comprado en línea? ( si has 
comprado en línea om ite ésta pregunta) 

o Desconf,a n za 

o Desin terés 

o No posee s tarje ta de crédito/ deb ito 

o Otra 

¿Comprarías en línea productos hechos e n México? 

o Si 

o No 

¿Has consum ido productos e laborados en México? * 

o Si 

o No 

De l a siguiente lista de product.os. ¿Cu á les has comprado (sin imponar e l 
medio)? 

O M.cl 

O AoJ"" "'LU'" 

O Gronol<, 

O Mu'" 

O H " it , .... ,.,,,h .. 

O Que"o 

O S .. ls .. s 

O Me'fTlc l"d"" 

o 8 .. " .. ", u.. .. , ,, ... .. ,,.u 

o Mante ou l ll a de cac .. huate 

o M ,,, ,'-.uilh . <.1 .... 10 " ... ,<.1'''0; ,",U" ,",I ,,-,,,ul ..... 

o M i." de ...... gue y 

O M .. " " , I 

O s-nlll a " 

O T Oo 

O S o , d e gu~ono 

O r.h", .. " ¡ .. ",,, 

O Vln agr .. d .. fTlanzana 

O v,"agre de Z""""fTlO'" 

O S t evi .. 

O <'l" I do. .n,,, 

O Ac<>'u. d .. "oca 

O U<~ 
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f) Análisis e interpretación 
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¿Cómo calificar ías tu exper iencia de compra en línea? (157 respuestllS) 

Excelente 32 (20.4 %) 

Buena 104 (66.2 %) 

Regular 17 (10.8 %) 

M.m 1 (O.6%) 

~.~ 0(0%) 

""" - 3 (1.9 %) 

, 
" '" '" " '" 00 " "" 00 "'" 

¿Cuál es la p r incipal causa por la que no has comprado en línea? (si has 
comprado en línea omit e ésta pregunta) 

(82 respuestas) 

• Desconfi anza 

• Desinterés 
• N o posees taJjoeta de créditoldeblto .""" 

¿Comprarías en línea productos hechos en México? (222 r e spue s t as) 

¿Has consum ido productos e laborados en México? (225re spue stas) 
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De la siguiente lista de productos, ¿Cuáles has comprado (sin importar el 
medio)? 

(225 respuestas) 

". 
Aderezos 

Granola 

M". 
n (34.2 %l 

169 (75.1 %l 

134 (59.6 'Vol 
145 (64.4 %l 

Hu~lacoclle 53 (23.6%) 

""~ So,." 
Mermeladas 

Barras de ama/llnto 
Mantequilla de CilCiI ..• 

Mantequilla de alme ... 
Miel de maguey 

""'" Semitlas 
Té. 

Sal de gusano 
Chapulines 

Vinagre de manzana 

40{17.8%l 
30(13.3%) 
30 (13.3%) 

169 (75.1 %l 
143 (63.6%) 

132(58.7%) 
133 (S9. 1 %) 

126 (56 %) 
95 (42.2 %) 

101 (44.9%) 
90 (40%) 

107 (47.6 %) 
71 (31 .6%) 

Vnagre de zarzemora 10 (4.4 %) 

StellÍa!::::::":{l:':.':%:)~:.~ Sal de mar 79 (34 .7 %) 
Aeeite de coco 92 (40.9 %) 

Otro 14 (6.2 %) 

O 20 <O 60 80 100 120 1<0 160 

¿Con qué frecuencia compra esos productos? (22Sresp<Jestas) 

20(8.9 %) 

1 Vez cada Q ••• 25(11.1 %) 

1 Vez al mes 84 (37.3 %) 

1 Vez eada Ir .. . 58 (25.8 '4) 

1 Vez al al'lo 

¿Estarías dispuesto a comprar alguno de esos productos en línea? 
(225 respuestas) 

• SI (conUníia con le siguiente 
pregunta) 

• No (pasa e te pregunta 10) 

¿Por qué no comprarías alguno de los productos anteriormente 
mencionados? 

(225 respuestas) 

• Felta l1li tarjeta de cn!ditoldé-bUo 

• Deslnlel9s 
• Insegurklad ."'" 
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De las 225 personas entrevistadas el 42.7% fueron hombres y el 57.3%  mujeres. 
El 68.4% de las personas han comprado en línea y el 66.7% de los compradores 
califica su experiencia de compra como buena, sin embargo el otro 31.7% nunca 
ha realizado una compra en línea principalmente por desconfianza. 
Un 93.2% de los encuestados sí compraría productos hechos en México y un 
92.4 %  ha consumido productos elaborados en México. 
 
Se realizó una lista basada en los productos que se desean vender, para esto se 
le pidió a los encuestados que palomearan los que han comprado y con que 
frecuencia realizan la compra de éstos. Un 37.3% respondió que sus compras 
(relacionadas con los productos de la lista) las realizan 1 vez al mes y los 
productos más comprados fueron los siguientes: 
 
- Miel – 75.1% 
- Queso – 75.1% 
- Mole -  64.4% 
- Salsas – 63.6% 
- Granola 59.6% 
 
 
Dándole seguimiento al estudio de mercado, un 64%  sí compraría alguno de los 
productos mencionados en la lista a través de la web, teniendo como promedio un 
presupuesto de $407.00 pesos. El otro 36% no los compraría ya que se les facilita 
ir a un supermercado y  buscar el producto.  

 
g) Conclusiones 
 
Con los resultados anteriores se ha obtenido una respuesta positiva refiriéndonos 
a los productos que se desean vender. 
Se debe tomar en cuenta que algunas respuestas no fueron de total satisfacción, 
posiblemente porque influía la edad de los entrevistados así como el posible nivel 
de independencia para poder responder con mayor seriedad y sinceridad, también 
porque algunos de los productos no son netamente comerciales (conocidos) e 
influye el tipo de alimentación o gustos que tuvieran los entrevistados. 
 
Cuando se les preguntó por qué no comprarían alguno de esos productos vía 
online la respuesta más común fue: “porque lo puedo conseguir en un 
supermercado o en la tiendita”, esto es algo interesante ya que algunos productos 
como bien lo mencionan los podrían conseguir con facilidad pero Delitacate busca 
que los productos a vender sean gourmet, con un concepto diferente y que 
posiblemente cambien en el proceso de producción así como en las 
características de éstos. 
Existe la posibilidad de que varios productos no sean consumidos por el hecho de 
desconocer la existencia de éstos o por “tener miedo” a probar algo nuevo, sin 
embargo esto no quiere decir que los productos menos seleccionados no tengan 
potencial para ser vendidos. 
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h) Recomendaciones 
 

- Se puede realizar un estudio en donde únicamente respondan personas 
con un mínimo de edad de 25 años  y que consuman productos 
económicamente más caros pero con ciertas características que hagan 
valer su costo. 

- El levantamiento se podría realizar en tiendas de productos orgánicos, 
extranjeros o en lugares que vendan productos difíciles de encontrar ya que 
son poco común, ejemplo de productos: miel cruda, stevia, levadura de 
nutrientes, chocolate 100% puro, jabones con leche de cabra, etc.  

- La publicidad y difusión que se le de a la página será un factor clave para 
poder captar la atención de los posibles  consumidores potenciales y 
también para atraer a personas que  todavía no están realmente 
convencidas o que desconocen éste nuevo concepto de tienda. 

- Se deberá pensar en estrategias de mercado altamente efectivas para que 
la gente esté dispuesta a gastar una suma mayor de dinero y así tener un 
negocio más rentable. 

- La atención y respuesta inmediata de la primera compra hacia cada cliente 
será de los puntos que  agregue o quite valor como tienda online. 

 
2.2.2 Identificación de los principales clientes y su demanda 
 
Perfil del consumidor tomando como referencia el estudio de mercado: 
 

Edad Promedio: 28 años 
Sexo: Femenino  
Características: Saben utilizar la computadora y han realizado compras vía online 
calificando su experiencia como buena. 
Están dispuestos a comprar alguno de los productos que se pretenden vender a 
través de una página web y que sean mexicanos,  tienen pensado gastar en 
promedio $407.00 pesos 
 
Los productos que compran con mayor frecuencia son: 
 

- Miel – 75.1% 
- Queso – 75.1% 
- Mole -  64.4% 
- Salsas – 63.6% 
- Granola 59.6% 

 
Teniendo por otro lado los que compran con menor frecuencia o hasta cierto punto 
que pueden desconocer: 
 
- Vinagre de zarzamora - 4.4% 
- Mantequilla de almendras - 13.3% 
- Miel de maguey - 13.3% 
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- Mantequilla de cacahuate – 17.8% 
- Stevia – 19.6% 
 
2.2.3 Identificación de los principales competidores (no hay competidores 
directos) 
 
Anteriormente hice referencia a “Apricot” como competidor ya que es una tienda 
online dedicada a vender productos orgánicos, en donde puedes ver y elegir el 
producto que sea de tu agrado y hacer un pedido. Lo considero como principal 
competidor porque vende productos difíciles de encontrar en un supermercado o 
en la tiendita de la esquina y con altos niveles nutricionales  y porque el concepto  
de tienda y de página web es muy parecido al que desea alcanzar Delitacate. 
Datos generales 
 
Nombre de la tienda: Apricot  
Producto: Directo e indirecto 
Teléfono: 55 3466 0246 
Email: ale@apricot.boutique  
Página Web: https://apricot.boutique 
Instagram: apricotfoodboutique 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

mailto:ale@apricot.boutique
https://apricot.boutique/
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2.2.4 Pronóstico de ventas 
2.2.4.1 Pronóstico de ventas (Estimación) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

*  Precios sujetos a cambio (estimación) 

 

...J « 
:::> 
z « 
o 
o 
t; 
-o 
z 
o 
'" 11. 

~~~:.~~~~.~:~:.~~.~~§a~.~§a~.a : 
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~ ~O~_~~~ ~ ___ ~~O ~~ ~ 

~~~~~~~~~d~~~~J~~~~~d~ ~ __ N __ ~~~ __ ~~~~_~_~~~_~ ~ 

~~~~~ ~~ ~ ~ ~~ N 
• 

88i2¡88~8¡228888888888 ~ 

~~~~~~~~~&~~~~~~~~~~~~ ~ 
NN~~N_~~~N ___ ~N~N __ ~N~ , 

V> "",,,,, '" '" .,,,,, '" """ '" " .. " ..... , .. " • 

• * • • • • * • • • • • 
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2.3 Estrategias de Comercialización: 
2.3.1 Producto y Servicio 
 
a) Descripción general del producto y/o servicio: 
 
Delitacate busca ser una asociación que ayuda a los pequeños fabricantes a 
vender sus productos gastronómicos de alto valor culinario a un precio justo, 
formando así una tienda online y marca de productos mexicanos elaborados 
artesanalmente.  
 
Para impulsar este proyecto será necesario contar con una página web en donde 
ser podrán visualizar los diferentes tipos de productos con los que se cuenta  y 
para que de esta forma se pueda realizar una compra, si algún cliente llegase a 
tener una duda podrá resolverla a través de un chat en la página de Delitacate, de 
una llamada telefónica o por correo electrónico. 
 
Un punto clave para la realización del proyecto serán las alianzas con los 
diferentes proveedores así como con las paqueterías que cubrirán el servicio de 
entrega. 
 
Se hará uso de colores claros para contrastar con el color naranja que será el 
color principal del logo, el cual estimula el apetito y  se relaciona con la tierra. 
Para productos específicos se ocuparan otros colores dentro de la misma gama 
que estén relacionados con el origen del producto.  
 
Dentro de las ventajas existe la posibilidad de  encontrar productos especializados 
haciendo la entrega directamente al domicilio que nos sea proporcionado.  
Se reducirán costos al no tener un espacio físico para vender y en inventario ya 
que los socios dejarán productos a consignación para formar parte del negocio, 
una vez que se realice la venta se les hará un pago. 
 
b) Definición de los satisfactores o beneficios del producto (ventajas 
competitivas) 
 

- Se contará con productos únicos o difíciles de encontrar 
- El proceso de elaboración de los productos será meticuloso y  se 

emplearan insumos principalmente orgánicos. 
- La compra y venta se realizará a través de una página web haciendo este 

proceso más práctico. 
- Primera y única tienda en línea en su categoría. 
- Disminución de costos de operación al no requerir un espacio físico para 

operar. 
- Ofreceremos productos de calidad. 
- Participación con productores mexicanos 
- Ofrecemos comodidad al no tener que salir de tu casa para conseguir 

productos gastronómicos  especializados. 
- Variedad de productos 
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C) Presentación del prototipo del producto y/o servicio 
 
 
Aceite de Coco Virgen: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Miel Ambar: 
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Miel con Zarzamora: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Miel Cruda: 
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Vinagre de Manzana: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Vinagre de Zarzamora: 
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Polen: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
D) Marca 
 
Delitacate: Creación de una palabra original que junta el prefijo Deli y el sufijo 
Itacate. Deli aludiendo a delicatessen que significa “tipo de tienda especializada 
que ofrece alimentos exclusivos por sus características especiales, por ser 
exóticos, raros o de elevada calidad en su ejecución. Se trata de productos 
delicados de alta gama. A veces abreviado como deli, si se trata de comida ya 
preparada para el consumo inmediato“ e itacate palabra de origen náhuatl, 
“provisión de comida que se lleva para un viaje o un paseo”. 
 
 
Logo 
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Significado de la colorimetría: 
 
Naranja: Color asociado a los aromas y los sabores, relacionándose con la 
naturaleza y la tierra.  
 
Gris: Color que representa la naturalidad y calma, utilizado para el realce del 
naranja. 
 
E) Servicio: Empresa dedicada a la venta en línea de productos gastronómicos 
mexicanos que colabora con proveedores locales e impulsa un nuevo concepto de 
tienda.  
 
F) Envase/empaque, embalaje, etiqueta 
 
Costo del empaque 
 
El costo del empaque ya viene incluido en el precio dado por los proveedores, sin 
embargo tendremos la oportunidad de participar al decidir el diseño de éste. 
 
Embalaje 
 
Como parte del embalaje estaremos ocupando diferentes materiales ya que de 
acuerdo a las características del producto será lo que se ocupe, sin embargo 
siempre contaremos con lo siguiente: 
 
 
- Papel Burbuja: cuando los productos sean envases de vidrio serán 

forrados con papel burbuja para asegurar que llegue en las mejores 
condiciones y así evitar que el producto se pueda romper. 

 
 
- Separador de botellas: en caso de que el pedido lo requiera se hará uso 

de separadores de botellas para así garantizar la entrega ideal del producto. 
 
 
 
- Cajas de Cartón: ocuparemos cajas de diferentes tamaños y de acuerdo al 

pedido seleccionaremos alguna. 
 
 
 
- Cinta adhesiva ecológica: Esta cinta será utilizada para cerrar cada una 

de las cajas y así mismo fungirá como sello de garantía ya que irá grabada 
con nuestro logo. 
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Imágenes de los diferentes materiales (expectativa) : 
 
 
Papel Burbuja 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Separador de Botellas 
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Caja de Cartón 
 
 

 
 
 
 
Cinta adhesiva ecológica 
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Etiquetas 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

INGREDIENTES: ACEITE 
NATURAL VIRGEN DE COCO, SIN 
fRAGANCIA NI CONSERVA· 
DORES, NO HIOROGENAOO. 

NOTA : ESTE ACEITE SE 
SOLIDifiCA A TEMPERATURAS 
MENORES A 24'C. EXPONGA A 
TEMPERATURA SOBRE LOS 24' 
PARA LlQUIOlfICAR, 

RECOMENDACIONES DE USO: 
CONSUME PARA PREPARAR, 
fREIR O COCINAR TUS 
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR 
A LA MANTEQUILLA Y OTROS 
ACEITES. 

ENVASADO POR ALIMENTOS 
ARTESANALES OELlTACATE. 
TEL, (951) 209,79.04 

www.delitacate.com 
IUSCANOS EN FAenODK COMO: 

IJ Delitacate 

INGREDIENTES: ACEITE 
NATURAL VIRGEN DE COCO, SIN 
FRAGANCIA NI 
CON SERVADORES, NO 
HIDROGENADO. 

NOTA : ESTE ACEITE SE 
SOLlDIFICAATEMPERATURAS 
MENORES A 24DC. EXPONGA A 
TEMPERATURA SOBRE LOS 24° 
PARA UOUIDIFICAR. 

RECOMENDACIONES DE USO: 
CONSUME PARA PREPARAR , 
FREIR O COCINAR TUS 
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR 
A LA MANTEOUILLA V OTROS 
ACEITES. 

ENVASADO POR AUMENTOS 
ARTESANALES DELlTACATE. 
TEt. (951) 209.79,04 

www.delitacate.com 
BOSCANOS EN FACEBOOK COMO: 

IJ Delitacate 

INGREOIENTES: ACEITE NATURAL 
VIRGEN DE COCO, SIN fRAGANCIA NI 
CONSERVADORES, NO HIDROGENADO. 

NOTA: ESTE ACEITE SE SOLIDifiCA A 
TEMPERATURAS MENORES A 24' C. 
EXPONGA A TEMPERATURA SOBRE LOS 
24' PARA LlOUlDlfICAR. 

RECOMENDACIONES DE USO: CONSUME 
PARA PREPARAR, fREIR O COCINAR TUS 
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR A LA 
MANTEQUILLA Y OTROS ACEITES. 

ENVASADO POR ALIMENTOS 
ARTESANALES DELlTACATE. 
TEL (951) 209.79.04 
www.deljtacate.com 
BUSCANOS EN FACEBOOK CU,..,: 

IJ Delitacate 

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAOUENAS 

ACEITE DE CDCD VIRGEN 
SIN OLOR NI SABOR 

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAOUEt'-IAS 

~ 
ACEITE DE C[]C[] VIRGEN 

SIN OLOR NI SABOR 

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAOUEÑAS 

'" ACEITE DE CDCD VIRGEN 
SIN OLOR NI SABOR 

100% NATURAL 

POR SU NATURALEZA 
EL ACEITE DE COCO NO 

CONTIENE ÁCIDOS 
GRASOS TRANS 

CONTENIDO NETO IL. 

lDDo/a NATURAL 

POR SU 
NATURALEZA EL 
ACEITE DE COCO 

NIl I:IlNTIENE 
ÁI:IIlIlS GRASIlS 

TRANS 

CONTENIDO NETO 473ml 

100% NATURAL 

POR SU NATURALEZA 
El ACEITE DE COCO NO 

CONTIENE ÁCIDOS 
GRASOS TRANS 

CONTENIDO NETO 3DDml 
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IIIUfDUNUt MlEllOD'lo"I)UYHATORAl 
tlt:ABEJA IM)lc.tllllfl: M.OOENt~GAS( 
EN IJIllJGAR f!E~ , UUE DE HJM[OAO, 
!IOIEOUlR(JlHPlGERACIOIrILAM I[lMO 
C.UUCA SlMPAE aJE SI RE~EIEN lAS 
lHotACKNS {( !.I.IUa:MMOTO 

E!lW.SAOO POR AlIW[Nl~S AR'ESMAlES 
OEl'TACAlE 
TEl . ("11201.71.O( 

lA~ I¿U.M8AR 

OIl1lACAfEO 
110". UTuRAlYOEORIG[N EN 

.~ ~SVlILESCE'~ILES. ~,. ... 
lIMATÚ_, 
IUAti. 

wn.<leIrJQIlCO/ll 
..,.", O ,";<,i 

[S!JI AUlUNI¡ H(~O POf ~AS 
SILVBIRES EH LOS VAlLES C:h'tRllES 
OEllAmlEXIRAI!1I[)'(lJVtR!!1S 
~(WRES [{ fLO:¡ES mO.¡,CAS IN LA 
mlo~ RISUL lA ~UY RICA EhVITA~IHI.S 
[[DR!bENNIIURH.PIliEEUIPERfIlDE 
:~mJAS INllCI[YAO IE H05[SIl~E1E ARIWJoIIAS CULINARIAS OIoKAOOEÑAS 

1I0elltacate 
~AI".Sl(NPER¡¡UR.IS(N 

SUmAS/DO 

INGREDIEIITES: 

INDltACIONES; 

ENVASADO POR: 

rE LE 
- ~n TEL: 

(lI51)2OU9.04 

EN FACEBOOK: 

11 Delitacate 

IAMlEICORAI 
OEUTACAT¡> 

'ROVI"'O' ABIJASSlmSlm 01105 
VAlllS mlRAllS " OAlACA 'UH~ HA 

5100 'ASIIURI~OA O CAllHIAIl\ y~ flW, 
COHSIR~ IHIACIO SU ¡IRRI HUIRIQO~1 y 

sumISlMI~lam~UIM~ 
AmIHlICIOAO. ~COHSUMOI!M 

BIHIAOOmSlmMA IHMUHOla~rn I 
IHCIU~'UIUARSIIH 

COSMÉm. 

MIEL AMBAR 

NI el IN IA~ <.J ,NAS 

MIEL CRUDA 

100% NATURAL Y OE ORIGEN 
EN LOS VALLES CENTRALES, 
MULTlFLORAL SILVESTRE. 

• 
"MAllA',· ~,. 
DAnCA. r 
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100% NATURAl Y 
DE ORIGEN EN 
lOS VAllES CEN1RAlES. 

BENEFICIOS: MEJORA 
LA DIGESTiÓN . DEPURA 
El ORGANISMO . AYUDA 
AREDUCIR LOS NIVELES 
DE GLUCOSA EN LA 
SANGRE . DISMINUYE 
niVELES ALTOS DE 
COLESTEROL MALO 
• DISMINUYE LA 
PRESiÓN ARTERIAL . 
PROMUEVE LA Pr;RDIDA 
DE GRASA. 

INDICACIONES: UNA 
CUCHARAOITA DE 
VINAGRE DE MANZANA 
EN MEDIO VASO DE 
AGUA. TOMAR UNA VEZ 
EN AYUNAS Y UNA VEZ 
ANTES DE DORMIR. 

ADVERTENCIA: NUNCA 
TOMARLO SIN DILUIR 

ENVASADO POR 
AUMENTOS 
ARTESANAlES 
DElITACATE. 
TIl. (951) 209,79.0. 

www.delitacate.com 
IÚSCANOS EN FACflIOOIl: 

IJ Delitacate 

NATURALMENTE 
SIN GLUTEN 

100% NATURAl 
Y DE ORIGEN EN 

LOS VALLES CENTRAlES. 

INDICACIONES : 
CONSUMASE COMO 
ADEREZO PARA 
ENSAlADA O EN SUS 
PLATillOS 
FAVORITOS. 

ENVASADO POR 
ALIMENTOS 
ARTESANALES 
DElITACATE. 
lEL. (951) 
209.79.04 

www.deUtacate.com 
BlisCArros El FACEaOOl: 

IJ Delitacate 

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUEÑAS 

VINAGRE CRUD[] 
NO FILTRADO 

CONTENIDO NETO 251lml 

ARTESAN lAS CULINARIAS OAXAQUEÑAS 

VINAGRE CRUD[] 
NO FILTRADO 

CONTENIDO NETO 251lml 
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DESHDt.\WlA 110 IIKRIIIGA WIRJIA. 

IlECOIUU._'K'H: rotISUIIIA 1 O l 
CAPslJlAS TRES V¡aS Al OlA CON lOS 
~OO. 

EHMSAOOroRNJMDml5Mn:~S 

~-UL (ltil ) JIIS.J9.G4 

_WWDruTACAI'I.1X* _.-
1J00000000e 

,~r,~'I"f~n~ H lt~ Ot 
flOPéS SILI'ESTFES 1)O~ 

~"" 
",nnonEIII~lfO TOMA~ 

\JIjHUCHA'WlA::A/"EI~A 
urlA \'EZ Al DI ;' . OE 
I'"RI;.FtFtNGIA ~UH LAS 
~.o.NAN"'; 

CO NSERVES! 51EN 
CtR~~Jl. tN u r~ l UlAH 
fRESCO "' S[CO ~I ] sr 
FH n r.~~ A I O~ R"'Vn ~ 
SOLJ.FES 
LOTE V CAOUClOAD \'E~ El 
CUERPO [)ELEH':ASE 

ENVA5J.OO NA 
Al , ...... , I ,," AF rf~AN A, H~ 

OlLITAtYE. 

'/fWW.[)[.ITI.CfoTE.C ]~I 
I!\.IS(¡A"U r"m"rr .. 

O Delilacate 

MORINGA OLElfERA 
"'" .. 

POLEN GRANULADO 
RECOLECTADO DE flORES SLV'E STRES 

100% NATURAL 

PROOUCm UBRE DE 
ORGANISMOS 

GENETICAMEIfTE 
MOOl~CAOOS 

100% NATURAL 

PRODUCTO LIBRE DE 
ORGANISMOS 

GENÉllI:AMENTE 
MOOFICAOOS 

CONTENIDO NETO 



 39 

2.3.2 Aspectos jurídico – administrativos del producto o servicio 
 
A) Marca: “ Delitacate ” (marca por registrar) 
 
B) Servicio: Firma de convenios 
 
C)Envase, empaque, embalaje y etiqueta: En registro ante el IMPI 
 
2.3.3 Plaza y/o canales de distribución 
 
Delitacate tendrá su propia tienda online con la posibilidad de llegar a un público 
más amplio. 
 
2.3.4 Precio 
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2.3.5 Promoción y publicidad 
 
Objetivos de la campaña 
 
Objetivo de General 
Posicionar la marca Delitacate para dar a conocer la tienda en línea generar 
ingresos. 
Audiencia Meta 
Perfil demográfico 
-Sexo: 70%Femenino y 30% Masculino 
-Edad: 28 a 40 años 
-Nivel Socioeconómico: B y B+ 
-Región geográfica: República mexicana 
 
Mix de Medios 
 
RRPP: Participar en noticieros, revistas, prensa y replicar el mensaje de que 
somos iniciativa nueva que integra el trabajo de diversos productores Oaxaqueños. 
Preferentemente ganar algo concurso para usar la inercia como trampolín de 
comunicación. 
 
Estrategia Digital: Mercadotecnia de Productos de Consumo.  
 
Redes sociales y estrategias: 
 
- Compartir videos informativos en redes sociales: Tutoriales, tips de 

cocina y cocina tradicional Oaxaqueña. 
- Ad words: Insertando palabras clave para posicionarnos en buscadores. 
- Facebook: Publicidad orgánica 
- Publicidad Pagada: redes sociales 
- YouTube: Video blog. 
- Pinterest: Infografias, link al blog. 
- Instagram: Fotografía de alimentos 
- News Letter: Recetas, artículos de salud, tips de uso de nuestros 

productos.  
-  
Promoción de venta: 
 

- Envíos gratis a partir de cierta cantidad 
- Promociones por temporadas (14 de Febrero, día de las madres, etc.) 
- Monedero electrónico con remuneración del 10% en cada una de sus 

compras 
 
Fuerza de ventas: Delitacate tendrá como uno de sus objetivos brindarle 
capacitación constante a su personal para que de esta forma se de solución a las 
dudas de los clientes y dar continuidad al servicio post venta.  
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3 ESTUDIO DE ORGANIZACIÓN O ADMINISTRATIVO 

 
3.1 Determinación de la estructura organizacional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

I I 

VENTAS 
COMPRAS Y VENTAS 

GESTiÓN 

I 
ATENCiÓN AL 

CLIENTE 
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3.2 El Organigrama 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

                                                        
                                          

 
 
 
 
 
 
 
3.3 Descripción o análisis de puestos 
 
GERENTE GENERAL DE TIENDA ONLINE 
 
Escolaridad: Licenciado en Administración, Mercadotecnia o Publicidad y 
Comunicación 
Sexo: Indistinto 
Estado civil:  Indistinto 
Edad: 25 años en adelante 
 
Experiencia deseada: 
 

- En radio, tv, video y fotografía 
- Participación directa en campañas publicitarias 
- Coordinador de proyectos de diseño 
-  
Conocimientos: 
 

- Paquetería office 
- Manejo de sistema operativo Windows y MAC 
- Manejo de redes sociales 
- Conocimiento en medios de comunicación 
- Estrategias de venta 

GERENTE GENERAL 

AXULIAR ADMINISTRATIVO 

ORGANIGRAMA VERTICAL 

CONTADOR 
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Funciones: 
 
- Búsqueda de proveedores y atención a éstos 
- Presencia en medios de comunicación 
- Conocimiento de las tendencias y demandas del nicho de mercado 
- Identificar a tiempo productos de alta demanda para anexarlos al catálogo 
- Entender los valores y metas de la empresa 
- Realizar cotizaciones 
- Ser embajador/representante de la empresa en redes sociales, medios 

alternativos y masivos de ser necesario 
- Grabación de cápsulas informativas 
- Realización de compras  
- Resolver problemas que pudieran surgir con proveedores y clientes 
 
Habilidades: 
 
- Facilidad de palabra 
- Liderazgo 
- Creatividad 
- Proactivo 
- Trabajo en equipo 
- Obtención de resultados 
- Trabajo bajo presión 
 
 
SUBGERENTE DE TIENDA ONLINE:  
 
Escolaridad: Licenciado en Administración, Mercadotecnia o Contabilidad 
Sexo: Indistinto 
Estado civil:  Indistinto 
Edad: 25 años en adelante 
 
Experiencia deseada: Mínimo un año manejando la cartera de cliente 
 
Funciones: 
 

- Encargado de llevar la administración del negocio 
- Búsqueda de proveedores 
- Autorización de compras 
- Seguimiento de pagos 
- Desarrollo de nuevas estrategias de mercado 
- Administración de la documentación financiera 
- Pago a trabajadores 
- Resolución de problemas que pudiera surgir con proveedores y clientes 
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Habilidades: 
 
- Comunicativo 
- Con iniciativa 
- Liderazgo 
- Empatía  
- Trabajo en equipo 
- Trabajo bajo presión 
- Obtención de resultados 
 
 
AUXILIAR ADMINISTRATIVO 
 
Escolaridad: Preparatoria concluida 
Sexo: Indistinto 
Estado civil:  Indistinto 
Edad: 20 años en adelante 
 
Conocimientos: 
 
- Paquetería office 
- Manejo de sistema operativo Windows 
 
Funciones: 
 
- Control de pedidos 
- Inspección de calidad de pedidos  
- Seguimiento de entrega de pedidos 
- Contacto con paqueterías y proveedores 
 
Habilidades: 
 
- Excelente comunicación 
- Gusto por el trabajo en equipo 
- Actitud de servicio 
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3.4 Determinación de sueldos y salarios  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

AI!J~lIIar adm inlstntilllo 1I 

Salario Mensuall: 

Factor po aguinaldo: 
factor po vacacio es: 
l otal: 

Sal1alrlo Ill1teg rado: 

1$ 2,500.00 

AJu~illar admlnll.stfatl\110 III 

Salario Mensuall: 

Factor po aguinaldo: 
factor po vacacio es: 
l otal: 

Sal1alrlo IllíIteg rado: 

1$ 2,500.00 

0 .041095 
0 .0041110 
0 .045205 

0 .041095 
0 .0041110 
0 .045205 
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4. ESTUDIO FINANCIERO Y ECONÓMICO  
4.1 Estados Pro forma del proyecto 
 
4.1.1 Presupuesto de inversión 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

PRESUPUESTO lOE 11 NVEIRSION 

Sistema 
FotograHas 
Diseñado 
Computadora 
Host 
Dominio 
Reg istro de marca 
Publicidad 

Total 

$ 15.000.00 
$7,000.00 
$8,000.00 
$8,000.00 
$ 1,000.00 
$ 1,000.00 
$ 1,000.00 
$3 ,000.00 

"$ 44,000 .00 
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4.1.1.2 Presupuesto de venta 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 *  Precios sujetos a cambio (estimación) 
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4.1.1.3 Presupuesto de costos y gastos 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

PRONÓISTICO ANUAL lOE cosros y GASTOS 

GASTOS FIJ OS 

R.enta 
Luz 
Sueldos 
Internet 
Depreciaoión Computadora 

COSTOS VARIAB!LES 

Embalaje 
Produotos 

S 4,800.00 
S 1,200,00 
S 75,254.40 
S 6,000.00 
S 2,400.00 
$89,654 .. 40 

S 12,240.40 
S 139,,095.45 
$ 151 ,335.85 
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4.1.1.4 Rayado diario 
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4.1.1.5 Esquemas de mayor 
 
 

 
 
 
 
 

ESQUEMAS DE MAYOR 

Utilidad del rciclo 
22.345.00 (12 
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4.1.1.6 Estado de Resultados de proyecto 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.1.1.7 Capital de trabajo 
 
- Capital de trabajo = Activo corriente – Pasivo corriente 
- Capital de trabajo =  $43,239.00 – $14,986.00 
- Capital de trabajo =  $28,343.00 
 
Ratio actual 
 
- Ratio actual = Activo corriente / Pasivo corriente 
- Ratio actual = $43,239.00 / $14,896.00 
- Ratio actual = 2.90 
 
“Los activos corrientes de la empresa son 2.90 veces más que los pasivos 
corrientes”. 
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4.1.1.8 Balance pro forma  
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4.1.1.9 Principales razones financieras 
 
Razón de Liquidez Inmediata 
 
- Razón de liquidez inmediata = Bancos / Pasivo a Corto Plazo 
- Razón de liquidez inmediata = $43,239.00 / $14,896.00 
- Razón de liquidez inmediata = $2.90 
 
“Para cada peso de pasivo tengo $2.90 de activo para liquidar de inmediato”. 
 
 
Rotación de Activos Productivos 
 
 
- Rotación de activos productivos = Ventas / Activos Productivos 
- Rotación de activos productivos = $257,048.00 / $81, 239.00 
- Rotación de activos productivos = 3.16 
 
 
“Por cada peso de activo productivo se generan $3.16 de ventas” 
 
 
Margen de Utilidad Neta 
 
- Margen de utilidad neta = Utilidad / Ventas 
- Margen de utilidad neta = $22,345.00 / $457, 048.00 
- Margen de utilidad neta = 0.09 
- Margen de utilidad neta = 0.09 x 100 
- Margen de utilidad neta = 9.0 % 
 
 
“La rentabilidad de la empresa durante el 2017 es de 9.0 % “ 
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4.1.1.10 Punto de equilibrio 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

PUNTO DE EQUILIBRIO 

a 
Pu nto de Equlll brlo'--i' .~B;--

S 306,010.00 • 
I = $ 746,365.85 

1-0.59 

• S 89,654.40 • S 0.59 S 151,335.85 
e 
d 

a Coslos FiJos 
e Gastos variables 
d Ventas 

Punto de Equilibrio 
100,000.00 

2\00,000.00 

200,000.00 

1\00,000,00 

100,000,00 

0.00 
0.00 lBjj 616.67 940,(1() l)SlH 1,566.67 1,!.80.oo l,19J.H 1,506.67 1,810,00 1,m.ll 1,446.67 l,76O,00 
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4.1.1.11 Flujo de efectivo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.1.12 Tasa de Retorno de la Inversión (TRI)  
 
Tasa de retorno de la inversión: De acuerdo al estudio la inversión se estaría 
recuperando en aproximadamente de 3 a 5 meses. 
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5. Conclusiones 
 
 
En el presente trabajo se hizo un plan de negocios para la comercialización de 
productos artesanales mexicanos en línea, por lo que se pudo observar que el 
negocio es rentable ya que la inversión se estaría recuperando alrededor de los 
primeros cinco meses. 
 
Desarrollar todo este proyecto fue con la finalidad de tener resultados reales ante 
una idea que quiere ser puesta en práctica, haciendo de este plan de negocios la 
primera etapa. 
 
Como negocio y gracias al estudio financiero y económico surgieron diferentes 
ideas para generar nuevos ingresos y evitar un aumento drástico en los egresos. 
Cabe destacar que es necesario incrementar el número de productos a ofrecer y 
asegurarnos del costo de éstos para ser todavía más rentables y atractivos ante 
un nuevo mercado. 
 
El hecho de ser un negocio en línea nos permite ser innovadores y al mismo 
tiempo significa un ahorro dado que al no contar con un espacio físico no existe la 
necesidad de pagar una renta, sin embargo, se considera como una segura etapa 
la posibilidad de vender productos en tiendas especificas, convirtiéndonos así en 
proveedores. 
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