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INTRODUCCION

El hombre ha logrado tener una cultura pero necesita manifestarla y expresar lo
gue 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 relacién 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 globalizacion y la tecnologia han logrado suplantar nuestras artesanias,
rituales, festividades y practicas sociales. Por otra parte se ha decidido adoptar las
costumbres de otros paises en lugar de abrazar la rigueza que se posee en
México.

Cuando hablamos del impacto que tiene la globalizacion sobre la cultura,
hablamos de la adopcion de practicas culturales y de consumo que son
caracteristicas de las naciones capitalistas y que incluye el uso de ciertas marcas
ya consolidadas. Con la globalizacion llega el consumo de las marcas, consumo
de medios, consumo de simbolos y celebridades, que tomamos como iconos
representativos de wuna sociedad, que regularmente estan asociados vy
relacionados con modelos comerciales de grandes marcas.

Otro punto muy importante es la migracion 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 minimo alrededor de 33.6 millones
de personas fuera del pais.

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 brindara 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 Gnico. La promocion de nuestros productos no es Unicamente para los
mexicanos, si no para todo aquel que desee un poco de sabor y de nuestras
propias raices, manteniendo asi viva nuestra identidad nacional y permitiéndonos
la innovacion y la evolucién en el mercado

El plan de negocios para la venta de productos artesanales mexicanos fungira
como un guién o memoria, que en un sentido amplio, servira como base y punto
de partida para todo el desarrollo empresarial.



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: identificacion de clientes
potenciales, canales de distribucion, estrategias de venta, proveedores, definicion
de los productos, elaboracion de un modelo de negocio, entre otros puntos que
ayudaran a medir resultados, siendo un factor de suma importancia en la toma de
decisiones acerca del nuevo proyecto a emprender .

Tipos y métodos de investigacion
Método de Deduccion:

Utiliza procesos dinamicos avocados a realizar o sistematizar operaciones légicas
basadas en la acumulacién de experiencias, ya existentes en los modelos
cognoscitivos.

Va de lo general a lo particular.

Método de Induccion:

A patir de los hechos o sucesos patrticulares, le es posible reflejar sus experiencias
por medio de una conclusién general o varias particulares.

Se realiza un juicio de lo particular a lo general.

Método de Analisis:

S. Zorrilla Arenas sugiere realizar el analisis con base en dos aspectos: la
blusqueda de sus estructuras y los elementos que lo componen; detectando en
gué difieren y en qué coinciden los sujetos de estudio.

Método de Sintesis:

Aporta a los investigadores, instrumentos sencillos y complejos que les permiten
fundamentar juicios en los que se sustentaran la toma de decisiones.

Método de Experimentacion:
Con su observacion activa y verificacion hipotética nos facilita la accion de indagar

y evaluar la eficiencia de los nuevos conocimientos, y comprobar que la teoria si
tiene aplicaciones en la practica para solucionar diversas problematicas.



Tipos de investigacion
Investigacion Bésica:

Tiene como objetivo principal realizar investigacion de frontera, original; busca
ampliar los horizontes del universo cientifico, a través de nuevos conceptos
teoricos.

Investigacion Aplicada:

Constituye un arquetipo que busca la evoluciéon constante del conocimiento para
construir, reinventar y brindar apoyos significativos a las pesquisas cientificas y
tecnoldgicas cuyo propdésito es mejorar la calidad de vida de los seres humanos.

Investigacion de Campo:

Constituye un complejo modelo que permite llevar a cabo la observacion y analisis
de un fenbmeno o hecho de estudio en el espacio fisico y temporal en que ocurren.

Investigacion Mixta:

Aquella en la que se entrelazan las investigaciones bibliogréficas y de campo, ya
gue antes de observar y analizar el fendmeno de estudio, sustenta su disefio en
una abundante y selectiva busqueda — recuperacion de la informacion bibliografica.

Después de analizar todas las opciones de investigacion se opté por ocupar el
enfoque de la investigacion: Mixta ya que se realizaran practicas de campo e
investigacién bibliogréfica para enriquecer éste trabajo.

La siguiente investigacion se centrara en explicar la elaboracion de un plan de
negocios para la venta de productos mexicanos, en donde se daran a conocer
diferentes aspectos que nos llevaran a la toma de decisiones.

Planteamiento del problema: Derivado a la falta de conocimiento por parte de los
artesanos oaxaquefos los productos que ofertan no tienen el impacto de venta
deseado.

Mision:

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.



Visién:

Que la tesis tenga la oportunidad de ofrecer a futuros lectores una guia para la
implementacion de un negocio dedicado a la venta de artesanias mexicanas y
que sirva como base para ellos.

Objetivo General:

Desarrollar un plan de negocios que permita conocer la factibilidad de éste
proyecto.

Objetivos Especificos:

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

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

Justificacion:

Dada la necesidad que existe en nuestro pais, cada vez es mas dificil que los
consumidores encuentren y adquieran productos locales por lo que se requiere
implementar una guia de plan de negocio para este sector importante, y de esta
forma aumentar el consumo interno de México, dandole la oportunidad de que
productores mexicanos puedan tener un ingreso per capita y aumentando de
manera significativa la economia local.

Hipotesis:

Si se desarrolla una propuesta de plan de negocios podriamos considerar que las
ventas de los artesanos oaxaquefios aumenten de manera favorable.



DEFINICION DEL PROYECTO
1.1 Nombre del Proyecto

‘DELITACATE”

1.2 Naturaleza, descripcién y justificacion del proyecto

El giro de la empresa es comercial ya que existen intermediaros entre el
productor y consumidor, la funcion principal sera la compra — venta de productos
terminados.

Nos clasificaremos como empresa completamente online ya que nuestros
productos se venderan al menudeo y/o mayoreo al consumidor.

1.3 Mision y Vision

Mision: “Somos una empresa que busca preservar y difundir el valor
gastrondémico de las artesanias culinarias facilitando la adquisicion de éstas a todo
aquel que desee un poco de sabor mexicano a través de la web.”

Vision: “Llegar a ser la tienda en linea de productos gastrondmicos mejor
posicionada a nivel regional y nacional”.

1.4 Modelo de negocio Canvas

A. Segmentacion de clientes

Edad: 25 a 50 afnos
Sexo: Indistinto
Clase socioecond6mica: A,BY C

B. Propuesta de valor

- Primera y Unica tienda en linea de su categoria
- Participacion con productores mexicanos

- Sistema Unico de entrega

- Venta online, retail y al por mayor
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C. Canales de distribucion y comunicacion

Canal propio (sitio web): -

- Cliente selecciona el producto y el nUmero de piezas
- Realiza el pedido y el pago - CLIENTE

- Espera la llegada de su pedido
- Recibe su pedido
} ENTREGA
- Co-creacion
- Promociones exclusivas POST- VENTA
- Evaluacion
- Ofrecimiento de nuevos productos

Domicilio

- Redes sociales

- Linea telefénica .
- Correo electronico b~ COMUNICACION

- Chat en vivo

D. Relaciones con el cliente

- Asistencia telefénica, chat en vivo y en redes sociales
- Co — creacion: Retroalimentacion y criticas

E. Principales fuentes de ingresos

- Ventas online (estimacion de ventas)

F. Recursos clave

- Servidor RED: Pagina Web

- Recurso Humano: Socios y personal

- Recurso Financiero: Capital para inversion y cAmara de negocios
- Recurso Intelectual: Registro de marca

- Sistema de Abastecimiento: Produccion

11



G. Actividades clave

Procesos

- Disefio de pagina web

- Creacion de péagina

- Actualizacién

- Seguimiento de clientes

- Almacenamiento de datos

- Cliente entra a google ( o cualquier servidor) y busca
nuestra pagina o productos

- Clic en péagina

- Ve anuncio de descuento al registrarse (estrategias de
Marketing para atraer clientes)

- Se registra

- Ve catalogo

- 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 devolucion (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 algun defecto o falla realizamos la entrega del
pedido a nuestra paqueteria de confianza

- Proporcionamos datos del cliente a la paqueteria

para realizar la entrega del pedido

- Se lleva a cabo la entrega del pedido

L Plataforma - RED

| Cliente en plataforma

— Resolucién de problemas

Empresa con socios

—

12



- Verificar que los socios cuenten con los requerimientos
necesarios para garantizar la calidad de los productos Estandares de calidad
- Especificaciones en el disefio de los productos con socios

H. Relaciones clave

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

- Alianzas con servicio de paqueteria

- Alianzas con gente especializada en sistemas informaticos

- Alianzas con disefiadores graficos

I. Principales fuentes de costo

- Elaboracion de pagina web

- Elaboracion de catalogo (fotografias)
- Pago a disefiadores graficos

- Céamara de comercio

13



1.5 Andlisis FODA

Fortalezas

Primera y Unica tienda en linea en
su categoria.

Disminucion de costos de
operacion al no requerir un
espacio fisico para operar.

Ofreceremos
calidad.

productos de

Participacion con  productores
mexicanos

Oportunidades
Tener acceso a nuevos mercados

Desarrollo y crecimiento de la
empresa

Lograr transmitir confianza 'y
seguridad para comprar en linea.

Ofrecemos comodidad al no tener
que salr de tu casa para
conseguir productos
gastronOmicos especializados.

Variedad de productos

Debilidades

Empresa nueva en el mercado
que busca posicionarse

Limitados al tener Unicamente
clientes virtuales

Falta de conocimiento del
mercado Online

Extrema diversificacion

El cliente no puede probar el

producto antes de comprarlo.

Falta de inventario o0 en su
defecto, exceso de inventario.

Respaldamos los productos de
nuestros socios con  nuestro
nombre.

Amenazas

Costos de envio por paqueteria
elevados.

Nuevos competidores.
Normas Gubernamentales.
Servicio del Sistema por

pertenecer a un servicio de otra
compafia

1.6 Objetivos estratégicos
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Satisfacer a nuestros clientes proporcionandoles productos de calidad con disefios
y sabores que sean sumamente agradables, reduciendo el tiempo de ir a un lugar
fisico y realizar una compra.

Nuestro trabajo en equipo es fundamental ya que estara basado en una excelente
comunicacién y una capacitacion constante para brindar el mejor servicio de
entrega de un producto elaborado con calidad.”

1.7 Gréfica de Gantt

GRAFICA DE GANTT

ACTIVIDAD

Negociaciones y entrega de productos y servicios

Proveedores y socios

Fotografo

Disefiador grafico

Sistemna informatico

Publicidad

Servicio de paquteria

Lanzamiento de |a pagina web

® Tiempo estimado Meta
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2. ESTUDIO DE MERCADO

Objetivo: Nos permitira saber de forma clara la cantidad de consumidores que
podrian adquirir los productos que se pretenden vender; adicionalmente podremos
realizar un perfil del consumidor y asi comprobar si las caracteristicas y
especificaciones de los productos corresponden a las que desea comprar el
cliente.

Finalmente, obtendremos informacion acerca de los precios apropiados para
colocar a nuestros productos y competir en el mercado.

2.1 Segmentacion del mercado

Para obtener un conocimiento mas profundo del mercado y obtener un perfil mas
exacto de nuestros consumidores se combinaron los siguientes factores:

Geogréficos Demogréficos Psicogréficos

- Regional - Edad - Estilo de vida

- Urbana - Sexo - Personalidad
- Ocupacion - Motivos de compra
- Educacion - Conocimiento del

producto

- Profesion - Uso del producto
- Nacionalidad
- Ingresos
- Clase social
- Actividades

2.2 Investigacion del mercado

2.2.1 Metodologia

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,
dandoles 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 gastronomia mexicana.
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b) Objetivos
Los principales objetivos a alcanzar a través del estudio de mercado realizado son:

- Conocer los habitos de consumo de clientes reales y potenciales

- Identificar que productos mexicanos tienen mayor demanda

- Cudl es el grado de fidelidad a compras en linea

- Temas de salud y bienestar dentro del radar de compra (tendencias de
consumo)

- Precios de productos

- Cantidad de dinero media que el consumidor estaria dispuesto a gastar en
productos

- Saber si el cliente se fidelizaria contando con una tarjeta de socio y
descuentos en posteriores compras

c¢) Investigacion preliminar

Para llevar a cabo esta investigacion fue necesario recurrir a informacion
secundaria. Por ello se acudié 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 informacién sobre algunos productos mexicanos.

Cuentan con una “Tienda Mexicana (online)” en donde venden diferentes
productos sin embargo éstos no son 100% representativos de nuestra
gastronomia.

No cuentan con una pagina web y publicidad que te motiven a realizar una
compra, aunque ofrece productos que posiblemente no encuentres en cualquier
parte.

Pagina web: http://www.cocinamexicana.es

“Apricot”

Tienda Online dedicada a vender diversos tipos de productos gastrondémicos
gourmet.

Esta tienda es muy parecida al concepto de Delitacate hablando en gama de
productos como en el disefio de la pagina 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.

Pagina web: https://apricot.boutique
d) Método de muestreo
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Mujeres y Hombres entre 25 y 50 afios con una clase socioeconémica A, B,y C
Muestra: 225 personas

e) Disefio del cuestionario

DELITACATE

Edad y

Sexo”*

Femenino

Masculino

¢Has comprado alguna vez un producto en linea? *

Si (Continda con la siguiente pregunta)
No ( Continda con la pregunta 3)
¢ Como calificarias tu experiencia de compra en linea?
Excelente
Buena
Regular
Mala

Pésima
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¢Cuadl es la principal causa por la que no has comprado en linea? ( si has
comprado en linea omite ésta pregunta)

Desconfianza
Desinterés

Mo posees tarjeta de crédito/debito

iComprarias en linea productos hechos en México?

Ssi

¢Has consumido productos elaborados en México? *

Si

De la siguiente lista de productos, ¢ Cudles has comprado (sin importar el
medio)?

Miel

Adueresos

Granola

Mule

Huitlacoche

Quecso

Salsas

Mermeladas

Barras de armaranto
Mantequilla de cacahuate

MManleguilla de alinendias con chocolale
Miel de maguey
heroceal

Semllias

Tes

Sal de gusanc
Chiapnlines

Vinagre de manzana
Vinagre de zarzamora
Stevia

Sal de mar

Aceite de coco



iCon qué frecuencia compra esos productos? ™

1 Vez a la semana

1 vez cada quince dias
1 Vez al mes

1 Vez cada trimestre

1 Vez al afio

éEstarias dispuesto a comprar alguno de esos productos en linea? ™

Si (continda con la siguiente pregunta)

No (pasa a la pregunta 10)

eCudanto dinero estarias dispuesto a gastar en éstos productos?

Texto de respuesta breve

iéPor qué no comprarias alguno de los productos anteriormente
mencionados?

Falta de tarjeta de crédito/débito
Desinterés

Inseguridad

f) Andlisis e interpretacién

Sexo (225 respuestas)

@ Femenino
@ Masculino

iHas comprado alguna vez un producto en linea? (225 respuestas)

@ Si{Continda con la siguiente
pregunta)
@ Mo { ContinGa con |la pregunta 3)

¢Comprarias en linea productos hechos en México? (222 respuestas)

® Si
@ No
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¢ Como calificarias tu experiencia de compra en linea? (157 respuestas)

Excelente 32 (204 %)

Buena 104 (66.2 %)

Regular 17 (10.8 %)

Maila —1 (0.6 %)

Pésima |0 (0 %)

Otro

éCual es la principal causa por la que no has comprado en linea? ( si has

comprado en linea omite ésta pregunta)
(82 respuestas)

@& Desconfianza

@ Desinterés

@ No posees tarjeta de crédito/debito
@ Otro

iComprarias en linea productos hechos en México? (222 respuestas)

iHas consumido productos elaborados en Meéxico? (225 respuestas)
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De la siguiente lista de productos, ¢Cuéles has comprado (sin importar el

medio)?

(225 respuestas)

Miel

Aderezos

Granola

Mole

Huitlacoche

Queso

Salsas

Mermeladas

Barras de amaranto
Mantequilla de caca...
Mantequilla de alme...
Miel de maguey
Mezcal

Semillas

Tés

Sal de gusano
Chapulines

Vinagre de manzana
Vinagre de zarzamora
Stevia

Sal de mar

Aceite de coco

Otro

0

169 (75.1 %)
77 (34.2 %)
—134 (59.6 %)
145 (64.4 %)
53 (23.6 %)
169 (75.1 %)
143 (63.6 %)
132 (58.7 %)
133 (59.1 %)
40 (17.8 %)
30 (13.3 %)
-30 (13.3 %)
—126 (56 %)
95 (42.2 %)
—101 (44.9 %)
-90 (40 %)
107 (47.6 %)
71(31.6%)

10 (4.4 %)

44 (19.6 %)
—78 (34.7 %)
—92 (40.9 %)
—14 (6.2 %)

20 40 60 B0 100 120 140 160

¢ Con qué frecuencia compra esos productos? (225 respuestas)

1Vezalase...

1Vez cada g...

1 Vez al mes,

1Vezcadatr...

1 Vez al afio

éEstarias dispuesto a comprar alguno de esos productos en linea?

(225 respuestas)

25 (11.1 %)
84 (37.3 %)
58 (25.8 %)

-43 (19.1 %)

20 30 40 50 60 70 80

pregunta)

¢Por qué no comprarias alguno de los productos anteriormente

mencionados?

(225 respuestas)

@ Falta de tarjeta de crédito/débito
@ Desinterés

@ Inseguridad

@ Otro

@ Si (continia con la siguiente

@ No (pasa a la pregunta 10)
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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 linea 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 linea principalmente por desconfianza.

Un 93.2% de los encuestados si compraria productos hechos en México y un
92.4 % ha consumido productos elaborados en México.

Se realiz6 una lista basada en los productos que se desean vender, para esto se
le pidi6 a los encuestados que palomearan los que han comprado y con que
frecuencia realizan la compra de éstos. Un 37.3% respondido que sus compras
(relacionadas con los productos de la lista) las realizan 1 vez al mes y los
productos mas comprados fueron los siguientes:

- Miel — 75.1%
- Queso — 75.1%
- Mole - 64.4%

- Salsas — 63.6%
- Granola 59.6%

Dandole seguimiento al estudio de mercado, un 64% si compraria 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 compraria 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 satisfaccion,
posiblemente porque influia la edad de los entrevistados asi 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 alimentacion o gustos que tuvieran los entrevistados.

Cuando se les pregunté por qué no comprarian alguno de esos productos via
online la respuesta mas comun 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 podrian conseguir con facilidad pero Delitacate busca
gue los productos a vender sean gourmet, con un concepto diferente y que
posiblemente cambien en el proceso de produccibn asi como en las
caracteristicas 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 Unicamente respondan personas
con un minimo de edad de 25 afios y que consuman productos
econémicamente mas caros pero con ciertas caracteristicas que hagan
valer su costo.

El levantamiento se podria realizar en tiendas de productos organicos,
extranjeros o en lugares que vendan productos dificiles de encontrar ya que
son poco comun, ejemplo de productos: miel cruda, stevia, levadura de
nutrientes, chocolate 100% puro, jabones con leche de cabra, etc.

La publicidad y difusién que se le de a la pagina sera un factor clave para
poder captar la atencion de los posibles consumidores potenciales y
también para atraer a personas que todavia no estan realmente
convencidas o que desconocen éste nuevo concepto de tienda.

Se debera pensar en estrategias de mercado altamente efectivas para que
la gente esté dispuesta a gastar una suma mayor de dinero y asi tener un
negocio mas rentable.

La atencién y respuesta inmediata de la primera compra hacia cada cliente

sera de los puntos que agregue o quite valor como tienda online.
2.2.2 ldentificacion de los principales clientes y su demanda
Perfil del consumidor tomando como referencia el estudio de mercado:

Edad Promedio: 28 afios
Sexo: Femenino

Caracteristicas: Saben utilizar la computadora y han realizado compras via online

calificando su experiencia como buena.

Estan dispuestos a comprar alguno de los productos que se pretenden vender a
través de una pagina 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

gue pueden desconocer:

- Vinagre de zarzamora - 4.4%
- Mantequilla de almendras - 13.3%
- Miel de maguey - 13.3%

24



- Mantequilla de cacahuate — 17.8%
- Stevia — 19.6%

2.2.3 Identificacion 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 organicos, 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 dificiles 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 pagina 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
Pagina Web: https://apricot.boutique
Instagram: apricotfoodboutique
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2.2.4 Pronéstico de ventas

2.2.4.1 Prondstico de ventas (Estimacion)
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* Precios sujetos a cambio (estimacion)
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2.3 Estrategias de Comercializacion:
2.3.1 Producto y Servicio

a) Descripcion general del producto y/o servicio:

Delitacate busca ser una asociacion que ayuda a los pequefios fabricantes a
vender sus productos gastrondmicos de alto valor culinario a un precio justo,
formando asi una tienda online y marca de productos mexicanos elaborados
artesanalmente.

Para impulsar este proyecto sera necesario contar con una pagina web en donde
ser podran visualizar los diferentes tipos de productos con los que se cuenta Yy
para que de esta forma se pueda realizar una compra, si algun cliente llegase a
tener una duda podra resolverla a través de un chat en la pagina de Delitacate, de
una llamada telefénica o por correo electrénico.

Un punto clave para la realizacion del proyecto seran las alianzas con los
diferentes proveedores asi como con las paqueterias que cubriran el servicio de
entrega.

Se hara uso de colores claros para contrastar con el color naranja que sera el
color principal del logo, el cual estimula el apetito y se relaciona con la tierra.

Para productos especificos se ocuparan otros colores dentro de la misma gama
gue 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 reducirdn costos al no tener un espacio fisico para vender y en inventario ya
gue los socios dejaran productos a consignacién para formar parte del negocio,
una vez que se realice la venta se les hara un pago.

b) Definicidon de los satisfactores o beneficios del producto (ventajas
competitivas)

- Se contara con productos Unicos o dificiles de encontrar

- El proceso de elaboracién de los productos sera meticuloso y se
emplearan insumos principalmente organicos.

- La compra y venta se realizara a través de una pagina web haciendo este
proceso mas practico.

- Primera y Unica tienda en linea en su categoria.

- Disminucion de costos de operacion al no requerir un espacio fisico para
operar.

- Ofreceremos productos de calidad.

- Participacion con productores mexicanos

- Ofrecemos comodidad al no tener que salir de tu casa para conseguir
productos gastronémicos especializados.

- Variedad de productos
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C) Presentacion del prototipo del producto y/o servicio

Aceite de Coco Virgen:

TESANIAS CULINARIAS OAXAQUERAS

-

= y
g
AN “DEL%CATE q
l

-

Miel Ambar:

A
*TESANIAS CULINARIAS OAXAGUERAS

MIEL AMBAR
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Miel con Zarzamora:

Miel Cruda:

DEIACATE!

b
"-'\ummuo&lw -

CORUSION
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Vinagre de Manzana:

Vinagre de Zarzamora:

v
&

VINAGRE CRUDD
IR
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Polen:

*LOLECTAD DE FLORES SIVE

D) Marca

Delitacate: Creacién de una palabra original que junta el prefijo Deli y el sufijo
Itacate. Deli aludiendo a delicatessen que significa “tipo de tienda especializada
gue ofrece alimentos exclusivos por sus caracteristicas especiales, por ser
exoticos, raros o0 de elevada calidad en su ejecucion. 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 nahuatl,
“provision de comida que se lleva para un viaje 0 un paseo”.

Logo

o
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Significado de la colorimetria:

Naranja: Color asociado a los aromas y los sabores, relacionandose con la
naturalezay la tierra.

Gris: Color que representa la naturalidad y calma, utilizado para el realce del
naranja.

E) Servicio: Empresa dedicada a la venta en linea de productos gastronémicos
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 disefio de éste.

Embalaje

Como parte del embalaje estaremos ocupando diferentes materiales ya que de
acuerdo a las caracteristicas del producto sera lo que se ocupe, sin embargo
siempre contaremos con lo siguiente:

- Papel Burbuja: cuando los productos sean envases de vidrio seran
forrados con papel burbuja para asegurar que llegue en las mejores
condiciones y asi evitar que el producto se pueda romper.

- Separador de botellas: en caso de que el pedido lo requiera se hara uso
de separadores de botellas para asi garantizar la entrega ideal del producto.

- Cajas de Cartén: ocuparemos cajas de diferentes tamafios y de acuerdo al
pedido seleccionaremos alguna.

- Cinta adhesiva ecolégica: Esta cinta sera utilizada para cerrar cada una
de las cajas y asi mismo fungira como sello de garantia ya que ira grabada
con nuestro logo.
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Imégenes de los diferentes materiales (expectativa) :

Papel Burbuja

Separador de Botellas
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Caja de Cartén

Cinta adhesiva ecoldgica

34



Etiquetas

INGREDIENTES:  ACEITE
NATURAL VIRGEN DE COCO, SIN
FRAGANCIA NI CONSERVA-
DORES, NO HIDROGENADO.

NOTA: ESTE ACEITE SE
SOLIDIFICA A TEMPERATURAS
MENORES A 24°C. EXPONGA A
TEMPERATURA SOBRE LOS 24°
PARA LIQUIDIFICAR.

RECOMENDACIONES DE USO:
CONSUME PARA PREPARAR,
FREIR 0 COCINAR TUS
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR
A LA MANTEQUILLA Y OTROS
ACEITES.

ENVASADO POR ALIMENTOS
ARTESANALES DELITACATE,
TEL. (951) 209.79.04

www.delitacate.com
BUSCANOS EN FACEBOOK COMO:

Delitacate

INGREDIENTES: 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 LIQUIDIFICAR.

RECOMENDAGIONES DE USO:
CONSUME PARA PREPARAR,
FREIR 0 COCINAR TUS
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR

A LA MANTEQUILLA'Y OTROS
ACEITES.

ENVASADO POR ALIMENTOS
ARTESANALES DELITACATE.
TEL. (951) 209.79.04
www.delitacate.com
BOSCANOS EN FACEBOOK COMO:

Delitacate

INGREDIENTES: 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° PARALIQUIDIFICAR.

RECOMENDACIONES DE USO0: CONSUME
PARA PREPARAR, FREIR 0 COCINAR TUS
ALIMENTOS. PUEDE SUSTITUIR A LA
MANTEQUILLAY OTROS ACEITES.

ENVASADO  POR  ALIMENTOS
ARTESANALES DELITACATE.

TEL. (951) 209.79.04
www.delitacate.com

BUSCANOS EN FACEBOOK COMO:

Delitacate

DETACATE

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

ACEITE DE COCO VIRGEN

SINDLOR NI SABOR

et

DEITACATE

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

ACEITE DE COCO VIRGEN

SINDLOR NI SABOR

»

DETACATE

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

ACEITE DE COCD VIRGEN

SINDLOR NI SABOR

100% NATURAL

POR SUNATURALEZA
EL ACEITE DE COCO NO
CONTIENE ACIDOS
GRASOS TRANS

I8
I

CONTENIDONETOIL.

100% NATURAL

POR SU
NATURALEZA EL
ACEITE DE COCO
NOCONTIENE
Acipos GRASODS
TRANS

JCAITE
Il

CONTENIDO NETO 47 3ml

100% NATURAL

POR SUNATURALEZA
ELACEITEDECOCOND
CONTIENE ACIDOS
GRASOS TRANS

LA
I

CONTENIDONETO 300ml
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100% NATURALY DEORIGEN EN

INGREDIENTES: MIEL 100% PURA Y NATURAL AMIEL AMBAR
DE ABEJA INDICACIONES: MANTENENGASE WAHIELA fm‘ . LDS VALLESCENTRALLS,
N UN LUSAR FRESCO Y LIERE DE HUMEDAD, [ELITACATE

NO REQUERE REFREGERACION. LA MIEL NO ) NATLAN,
CAUUCA SIEMPRE QUE SE RESPETEN LAS A0 DAXACA.

INDICAGIONES UE ALMAGENAMIENTO.

ENVASADO POR ALINENTOS ARTESANALES
DELTACATE

TEL. (961)200.70.04
widollacate.com

BUBCAND

15 EN FACEROD COMO

BDelitacate

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

MIEL AMBAR 0 O VR o CINTENDINETD 400 g,

<

LAMIELANGELUS
OELITACATE®

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS
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100% NATURALY
OE ORIGEN EN

LOS VALLES CENTRALES

BENEFICIOS: MEJORA
LA DIGESTION » DEPURA
EL ORGANISMO = AYUDA
AREDUCIRLOS NIVELES
DE GLUCOSA EN LA
SANGRE « DISMINUYE
NIVELES ALTOS DE
COLESTEROL MALO

* DISMINUYE LA
PRESION ARTERIAL »
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DE GRASA.

INDICACIONES: UNA
CUCHARADITA  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
ALIMENTOS
ARTESANALES
DELITACATE.

TEL. (951) 209.79.04

www.delitacate.com
BUSCANOS EM FACEBOOK:
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ETACATE

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

VINAGRE CRUDD

NO FILTRADD

CONTENIDO NETO 230mL

DELTACATE

ARTESANIAS CULINARIAS OAXAQUENAS

VINAGRE CRLUDO

NO FILTRADD

CONTENIDO NETO 250mL

VINAGRE DE ZARZAMORA
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2.3.2 Aspectos juridico — 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 distribucion

Delitacate tendra su propia tienda online con la posibilidad de llegar a un publico

mas amplio.

2.3.4 Precio

LISTA DE PRECIOS

Producto Precio Venta
Miel Ambar 5 111.00
Miel Angelus 5 B7.50
Miel Coral 5 B7.50
Aceite de Coco 1L 5 152.00
Aceite de Coco 473 mi 5 91.00
Aceite de Coco 300 ml 5 60.50
Vinagre de Manzana S 40.00
Vinagre de Zarzamora 5 45.00
Polen 5 49.50
Moringa S 110.00
Crema de Karité 5 BB.0OO
Mole Rojo 5 77.00
Mole Negro 5 77.00
Chapulines S 65.00
Sal de Gusano S 30.00
Palangueta de Chocolate 5 90.00
Palangueta de Cacahuate 5 15.00
Manteguilla de mani 5 100.00
Granola 5 45.00
Frutas deshidratadas S 35.00
Mezcal S 500.00
Chocolate S 50.00
Salsa Macha S 40.00
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2.3.5 Promocién y publicidad
Objetivos de la campafa

Objetivo de General

Posicionar la marca Delitacate para dar a conocer la tienda en linea generar
ingresos.

Audiencia Meta

Perfil demografico

-Sexo: 70%Femenino y 30% Masculino

-Edad: 28 a 40 afios

-Nivel Socioecondémico: B y B+

-Regidén geogréfica: Republica 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 Oaxaquefos.
Preferentemente ganar algo concurso para usar la inercia como trampolin de
comunicacion.

Estrategia Digital: Mercadotecnia de Productos de Consumo.
Redes sociales y estrategias:

- Compartir videos informativos en redes sociales: Tutoriales, tips de
cocina y cocina tradicional Oaxaquefia.

- Ad words: Insertando palabras clave para posicionarnos en buscadores.

- Facebook: Publicidad organica

- Publicidad Pagada: redes sociales

- YouTube: Video blog.

- Pinterest: Infografias, link al blog.

- Instagram: Fotografia de alimentos

- News Letter: Recetas, articulos de salud, tips de uso de nuestros
productos.

Promocion de venta:

- Envios gratis a partir de cierta cantidad

- Promociones por temporadas (14 de Febrero, dia de las madres, etc.)

- Monedero electrénico con remuneracion del 10% en cada una de sus
compras

Fuerza de ventas: Delitacate tendra como uno de sus objetivos brindarle

capacitacion constante a su personal para que de esta forma se de solucién a las
dudas de los clientes y dar continuidad al servicio post venta.
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3 ESTUDIO DE ORGANIZACION O ADMINISTRATIVO

3.1 Determinacién de la estructura organizacional

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

[ |
COMPRAS Y
VENTAS GESTION VENTAS
ATENCION AL
CLIENTE
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3.2 El Organigrama

ORGANIGRAMA VERTICAL

GERENTE GENERAL

CONTADOR

AXULIAR ADMINISTRATIVO

3.3 Descripcion o analisis de puestos

GERENTE GENERAL DE TIENDA ONLINE

Escolaridad: Licenciado en Administracion, Mercadotecnia o Publicidad y
Comunicacion

Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Edad: 25 afios en adelante

Experiencia deseada:

- En radio, tv, video y fotografia
- Participacion directa en campafas publicitarias
- Coordinador de proyectos de disefio

Conocimientos:

- Paqueteria office

- Manejo de sistema operativo Windows y MAC
- Manejo de redes sociales

- Conocimiento en medios de comunicacion

- Estrategias de venta
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Funciones:

- Busqueda de proveedores y atencion a éstos
- Presencia en medios de comunicacion
- Conocimiento de las tendencias y demandas del nicho de mercado

- Identificar a tiempo productos de alta demanda para anexarlos al catalogo

- 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

- Grabacion de capsulas informativas

- Realizacion de compras

- Resolver problemas que pudieran surgir con proveedores y clientes

Habilidades:

- Facilidad de palabra

- Liderazgo

- Creatividad

- Proactivo

- Trabajo en equipo

- Obtencion de resultados
- Trabajo bajo presion

SUBGERENTE DE TIENDA ONLINE:

Escolaridad: Licenciado en Administracion, Mercadotecnia o Contabilidad
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Edad: 25 anos en adelante

Experiencia deseada: Minimo un afio manejando la cartera de cliente
Funciones:

- Encargado de llevar la administracion del negocio

- Busqueda de proveedores

- Autorizacion de compras

- Seguimiento de pagos

- Desarrollo de nuevas estrategias de mercado

- Administracion de la documentacion financiera

- Pago a trabajadores

- Resolucion de problemas que pudiera surgir con proveedores y clientes
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Habilidades:

- Comunicativo

- Con iniciativa

- Liderazgo

- Empatia

- Trabajo en equipo

- Trabajo bajo presién

- Obtencién de resultados

AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Escolaridad: Preparatoria concluida
Sexo: Indistinto

Estado civil: Indistinto

Edad: 20 afos en adelante

Conocimientos:

- Paqueteria office
- Manejo de sistema operativo Windows

Funciones:

- Control de pedidos

- Inspeccion de calidad de pedidos

- Seguimiento de entrega de pedidos

- Contacto con paqueterias y proveedores

Habilidades:
- Excelente comunicacion

- Gusto por el trabajo en equipo
- Actitud de servicio

44



3.4 Determinacién de sueldos y salarios

Auxiliar administrativo |

Salario Mensual: |$ 2,500.00

Factor por aguinaldo: 0.041096
Factor por vacaciones: 0.004110
Total: 0.045205
Salario integrado: $2,613.01

Auxiliar administrativo |l

Salario Mensual: |$ 2,500.00

Factor por aguinaldo: 0.041096
Factor por vacaciones: 0.004110
Total: 0.045205
Salario integrado: $2,613.01
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4. ESTUDIO FINANCIERO Y ECONOMICO
4.1 Estados Pro forma del proyecto

4.1.1 Presupuesto de inversion

PRESUPUESTO DE INVERSION
Sistema $ 15,000.00
Fotografias $ 7,000.00
Disefiador $ 8,000.00
Computadora $ 8,000.00
Host $ 1,000.00
Dominio $ 1,000.00
Reqgistro de marca $ 1,000.00
Publicidad $ 3,000.00
Total "$ 44,000.00
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4.1.1.2 Presupuesto de venta
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4.1.1.3 Presupuesto de costos y gastos

GASTOS FIJOS

Renta

Luz

Sueldos

Internet

Depreciacion Computadora

COSTOS VARIABLES

Embalaje
Productos

PRONOSTICO ANUAL DE COSTOS Y GASTOS

S 480000
S 1,200.00
S 7525440
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

RAYADO DIARIO
1
Equipo de Computo $ 8,000 00
Computadora Dell
Gastos de instalacion $ 36,000[ .00
-Host $1,000[.00
-Dominio 5 1,000.00
-Registro de marca $ 1,000[".00
Publicidad $ 3,000[.00
-Disefiador $ 8,000[7.00
-Sistema $ 15,000(.00
Fotografo $ 7.000[.00
Capital Social $ 44,000[.00
-Ambar Ortega
2
Chentes $ 306,010[.00
-Plblico en general
Vientas $ 257,048 40
-A1 16%
IVA por trasladar $ 4896160
- IVA por trasladar
3
Costo de ventas $ 139,085 L.45
-Cosio de ventas
Almacén $ 13909545
-Almacén x
4
Bancos $ 306,010[.00
-Cuanta 9932
IVA Por Trasladar $48961[60
Clientes $ 306,010 .00
IVA Trasladado $ 4896160
5
Almacén $ 139,097[.00
Gastos de Operacion $74 71200
-Renta $4800[00
Luz $ 1.200[.00
-Sueldos $ 62 712[.00
Jntemet $ 6,000[.00
VA Acraditable $241737.00
Proveedores $ 161,350.00
Acreadores $ 1392000
Sueldos por pagar §62712[.00




6
Depreciacion del Equipo de Computo $ 2,400 .00
Depreciacién acumutada de Eq. Computo $2400[.00
Amortizacién $ 3,600[.00
Amortizacion acumualda $ 3,600 .00
T
Proveedores 5 161,350[.00
Acreedores $ 13520000
Sueldos por pargar $627127.00
Bancos $ 237.982[.00
B
I'vVA Trasladado 54896100
IV Por Pagar $ 24 789[.00
IVA Acreditable $24.172[.00
-]
IVA Por Pagar 524789000
Banco $ 24, 789,00
10
Ventas $ 257,048 .00
Costo de Ventas $ 139,095[.00
Utilidad Bruta $117,953[.00
1
Utilidad Bruta
Gastos de Administracion
Depreciacion
Amortizacion
Utiidad antes de impuestos
12
Uniidad Antes del Impuesio $37.241[.00
ISR del Ejecicio $11,172[.00
PTU del Ejercicio $3,725/00
Utiidad del Ejercicio $ 22345/ 00
Sumas iguales $ 169,479[ 00| 169.479[.00|
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4.1.1.5 Esquemas de mayor

Eg. Cémputo

1)

8,000.00

8,000.00

Clientes

2)

306,010.00

306,010.00 (4

Costo de Ventas

3)

139,095.00

139,095.00 (10

VA Trasladado

8)

48 .961.60

4896160 (4

Proveedores

7)

161.350.00

161,350 (5

Amortizacién Acumulada

3,600.00 (B8

3,600.00

Utilidad de

Operacién

12)

37,241.00

37,241.00 M

Utilidad del Ejercicio

22.345.00 (12

ESQUEMAS DE MAYOR

Gastos de Instalacion

1)

36,000.00

10)

5)

5)

7)

9)

36,000.00

Ventas

257 ,048.00

257,048.00 (2

Alma

cén

139,097.00

139,097.00 (3

Gastos de Operacion

74,712.00

74.712.00 (11

Acreedores

13,920.00

13,820 (5

IVA por

Pagar

24,789.00

24,789.00 (8

ISR por

Pagar

11,172.00 (12

11,172.00

Capital Social

44,000.00 (1

44,000,00

IVA por Trasladar

4)~ 48,961.00

48,961.00 (2

Bancos

4)306,010.00

237,982.00 (7
24,789.00 (9

43,238.00

VA Acreditable

5) _ 24,173.00

24.173.00 (8

Sueldos por Pagar

6) 3,600.00

3,600.00 (11

Utilidad

Bruta

1) 117,953.00

117,963.00 (10

PTU por

Pagar

9.00

3,724.00 12
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4.1.1.6 Estado de Resultados de proyecto

ESTADO DE RESULTADOS
Ventas Netas = 257,048.40
Costo de Ventas = 139,085.60
Utilidad Bruta 5 117,952.80
Gastos de Operacidn = B80,711.80
Utilidad Antes del impuesto = 37,241.00
ISR 30% s 1,172.00
PTU 10% s  3,724.00
Utilidad Neta Presupuestada £ 22,345.00

4.1.1.7 Capital de trabajo

Activo corriente — Pasivo corriente
$43,239.00 — $14,986.00
$28.343.00

Capital de trabajo
Capital de trabajo
Capital de trabajo

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 mas 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

Razo6n de Liquidez Inmediata

- Razo6n de liguidez inmediata = Bancos / Pasivo a Corto Plazo
- Razén de liguidez inmediata = $43,239.00 / $14,896.00
- Razon de liguidez inmediata = $2.90

“Para cada peso de pasivo tengo $2.90 de activo para liquidar de inmediato”.

Rotacion de Activos Productivos

- Rotacion de activos productivos = Ventas / Activos Productivos
- Rotacion de activos productivos = $257,048.00 / $81, 239.00
- Rotacion 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

$ 746,365.85

a S 306,01000 =
Punto de Equilibrio 1B 1-0.59
B = Cc S 8965440 _
d S 151,335.85

a Costos Fijos
C Gastos Variables
d Ventas

0.59

300,000.00

250,000.00

200,000.00

150,000,00

100,000.00

50,000,00

Punto de Equilibrio

0.00

31333 626.67 940.00 1,253.33

& Ventas 4@ Costos Fijos

1,EB0.00 2,193.33 2,506.67

¥ Gastos Varlables

1,820,00

3,133.33

3.446.67
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4.1.1.11 Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

2017

Saldo en Bancos inicio del periodo -
Cobranza 306,010.00
Financiamientos -
Otros ingresos

Efectivo disponible 306,010.00
Egresos paor:
Fagos presupuestados CxP 237 982.00

Mano de obra

Costo social mano de obra
Costo social

P.P. del ISR

Pagos de IVA

ISR por Pagar Eje. Ant.
PTL! por Pagar Eje. Ant.

A por Pagar Eje. Ant. 24.789.00
Total de Egresos 262,771
Saldo en Bancos 43,239.00

4.1.12 Tasa de Retorno de la Inversiéon (TRI)

Tasa de retorno de la inversién: De acuerdo al estudio la inversion se estaria
recuperando en aproximadamente de 3 a 5 meses.

56



5. Conclusiones

En el presente trabajo se hizo un plan de negocios para la comercializacion de
productos artesanales mexicanos en linea, por lo que se pudo observar que el
negocio es rentable ya que la inversion se estaria 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 practica, haciendo de este plan de negocios la
primera etapa.

Como negocio y gracias al estudio financiero y econémico surgieron diferentes
ideas para generar nuevos ingresos y evitar un aumento drastico en los egresos.
Cabe destacar que es necesario incrementar el nimero de productos a ofrecer y
asegurarnos del costo de éstos para ser todavia mas rentables y atractivos ante
un nuevo mercado.

El hecho de ser un negocio en linea nos permite ser innovadores y al mismo
tiempo significa un ahorro dado que al no contar con un espacio fisico no existe la
necesidad de pagar una renta, sin embargo, se considera como una segura etapa
la posibilidad de vender productos en tiendas especificas, convirti€ndonos asi en
proveedores.
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