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Introducción 

Sin duda algUfl8, la viabilidad de la creación de cualquier empresa o bien de las 
actividades de cualquier actividad colectiva humana, dependen, en gran medida, 
de los miembros que la conforman; constituyendo las bases que garanticen su 
plena consolidación y perspectiva ante el Muro. Es por ello que antes de poder 
pensar en la viabilidad de una empresa como tal, es necesario lograr un alto 
desempeño que aseguren su continuo crecimiento. 

Así pues, acudiendo a lo anterior, me encuentro en la posibilidad de plena 
integración mis habilidades como empresalio empezando por una actitud anle la 
vida misma de superación constante, una vida en la que las barreras no tienen 
cabida una sólida integración, por estándares de actitud y aptitud muy por 
encima de las del promedio. Esto genera una amplia gama de aptitudes que 
hacen posible pensar en un futuro prometedof. 

La elaboración del presente proyectO de negocios obedece, en primera 
instancia, 8 que me percate de que en general, las empresas dedicadas al giro 
alimenticio; especialmente al de las botanas, carecen de una operación que 
realmente obedezca a la protecciÓfl y salvaguarda del gusto de los clientes; 
donde existe un sin nUmero de barreras que obstaculizan el verdadero alcance 
de las oportunidades que ofrece dicho mercado en términos de la satisfacción de 
las necesidades de dicho cliente. 

Cabe mencionar que inicialmente se contaba con una idea muy somera acerca 
de la posible forma de operación de la empresa a aear, donde me percate de 
que el mercado; es decir, nuestro cliente, queria, deseaba y necesitaba algo 
diferente; por el cambio radical que sufrió dicha idea, nos encontramos en la 
posibilidad de afirmar que el resultado del preseole documento, realmente 
obedece a las necesidades del cliente, y no a un capriChO de los socios que 
infieren sobre los gustos del cliente. 

De tal manera pondré manos a la obra para emprender un viaje que se 
materialice en la creación de una nueva empresa que realmente vaya de 
acuerdo a los intereses de mis dientes. Es precisamente el presente 
documento, el despegue hacia la búsqueda de un futuro prometedor. 
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I Concepto del Negocio 

En esta primera parte de la carpeta veremos el análisis de Fortalezas, 
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, Cultura Empresarial (Visión, 
Misión, Objetivos, Filosofia y Métricas de Valor) y Planeaoon Estratégica. 
Todos estos elementos son de gran importancia para el posterior 
desarrollo del proyecto pues cada uno debe estar muy bien definido ya 
que junios integran la base en la que se sustentara. 
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Análisis FOCA 

Fortalezas 
F 

~ Experiencia laboral 
• Interés personal 
• Esplritu de lucha y emprendedor 
• Estabilidad financiera 
~ Profesionalismo 
• PropoSitivos 
~ Relaciones interpersonales 
• Disponibilidad de Horario 
.. Capacidad de atención al cliente 
• Sociables 
• Experiencia laborando en negocios 

famiüares 
• Amplias relaciones con proveedores en 

diversos ramos. 
'" Respaldo de un profesor empresario. 
• Tolerancia. 

Debilidades 
D 

.. Posesivos 

.. Falta de experiencia como empresarios 

Oportunidades 
O 

.. Respaldo moral de empresarios 

.. Disponibilidad de instalaciones de 
imprenta 
.. Nula competencia en el ramo de la 
imprenta 
.. Amplitud de mercado 
.. Falta de instrumentos de inversión que 
permitan obtener altos rendimientos en 
üempos cortos. 
.. Creación de publicidad para empresas 

emergentes. 
.. Financiamiento de Bancomexl 
.. Disponibilidad de material en el mercado 

de las pizzas 
• Disponibilidad de un proveedor de 

botanas finas. 
.. Incursionar en el mercado de las 

artesanlas 
.. Fondo del grupo. 

Amenazas 
A 

.. Otros alumnos más capaces 
• Discriminación por pertenecer a una 

universidad pública 
.. Subestimación por la corta edad 
• Remota posibilidad de que se presente 

una huelga 
.. Falta de ofertas de trabajo 
.. La ideologia por parte de los demás en 
cuanto a que cualquiera puede ser 
administradOr. 
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Ventajas Desventajas 

La mayor parte del trabajo se realiza en 
forma coIec:tIva (Trabajo en equipo) 
DiveBldad de Ideas y experiencia tanto 
académica como laboral. 

• Mayor grado de independencia y 
autosuficiencia en los integrantes. 
Democracia en la toma de las 
decisiones. 
Participación activa en clase. 
Buena Integraci6n. 

• Somos Incluyentes. 

• Bajo rendimiento 
• Poco tiempo efectivo de trabajo. 
• Irregulañdad en la asistencia. 
• Falta de participaci6n dentro del equipo. 

Cultura Empresarial 

Visión: 

Brindar nuestros S8fVicios a una empresa multinacional, que me provea de los conocimientos, 
recursos y experiencia necesarios para poder fungir como empresario independiente de manera 
paralela; siempre atendiendo a las necesidades y probleméticas de la sociedad, por medio de la 
investigación y la fonnulación de una teoría administrativa enfocada a la microempresa mexicana, 
as! como la aeaci6n de nuevas fuentes de empleo, que en conjunto, me provea de una finne 
consolidación profesional Y de una calidad de vida tal, que me permita tonnar una familia bajo una 
situación econ6mIca desahogada. 

Misión: 

Consolidar los conocimientos necesarios en el mundo de la administraci6n, para podertos 
capitalizar obteniendo un empleo que nos provea de los recursos, la experiencia y las relaciones 
necesarias pera tunglr como empresarios independientes, aportando un producto y/o servicio que 
atienda 8 las necesidades de la sociedad, as! como una teona administrativa enfocada a la micro 
empresa mexicana. 
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Objetivos Generales 

TelTTlinar la carrera en un plazo máximo de 5 aftos, para obtener un titulo que ayale dichos 
conociiTMentos y 8 su vez me permita; obtener un buen trat>ajo relacionado con la carrera de 
administración en un periodo n.o mayor a un aj\o para solventar gustos en general que nos 
permitan ganar un mínimo de 13000 pesos mensuales. 

Aprovechar la Signatura de creación de empresas 1 para poder desarrollar una idea innovadora de 
un producto o servicio que beneficie y satisfaga a su vez un, necesidad concreta a la sociedad. 

Filosofía 

'ConducilTlle ante la vida de f0011' integra y profesional silViendo a la sociedad con ulla actitud 
positiva" 

Decálogo 

1. ConfIAnza: Certidumbre con respecto a las demés personas. Que lanlo se cumple con las 
upeclativIIs de los demás. 

2. Honnldu: Respeto a los bienes y derechos de los demés. 

3. Compromiso: Congruencia enlre lo que se piensa, se dice y se hace. Cumplir con nuestros 
compromisos, tareas y obligaciones. 

•. u .lIad: No traicionar a Iss personas que depositan su confianza en nosotros. Fidelidad a una 
idea o per5Of1a. 



5. Pun~lIdad: Es el respeto al tiempo oe los demás. 

6. Honestidad. DeCir la verd&d actuando con integridad no importando circunstancias o 
consecuencias. 

7. R.sponubilidad. Responoer y dar cuenta de nuestros actos. Responder de !onna integra 
ante cin::unstancias ~lS8s. 

a. Ertellc¡¡¡ y EfIciend • . COfIseguir los objetivos anhelados oon el mtiximo aprovechamiento de 
los recursos disponibles. 

9. Disciplina., ser constante, cumplir con las nonnas establecidas. 

10. Optimismo, Ver las cosas desde el punto mas favorable. 



Métricas de Valor 

Precio: 

Despu!s de haber analizado el monto del costo de IIÍdlII!1l el equipo; así como el importe del 
beneriC#o adicional que pretendemos obtener, obtuvimos un promedio en el que conduimos lo 
siguiente: 

Costo de Vd '*1 Equipo cMrio: $ 77.42 

CO$fO" ..... del w,ulpo mM$ual: S 2322,60 

BenefIcio HiciolYl pretendido por m.: (50.87%) S 39.39 

&nefk:1o ltdicioMI IIWIWM/: S 1181. 70 

PrkÍQ Tot.ll D'-rio: $118.61 

PreciO 10m' "*,~I: $ 3504.30 

Tiempo: 

• Proveedor: Por ningun motivo retrasar por mas de 15 días en el cumplimienlo de nuestros 
responsabilidades 

- C~: ser completamente oportuno en la entrega de la carpeta de negocios, teniéndola lisia 
par. ser revisade en liempo y torma. 

Cantidad: 

- ProVHdor: Cumplir con absolutamente lodo lo que se nos . 

- Cliente: El numero de temas Ctlbiertos, nunca podré ser menor a lo re querido. 



Calidad: 

+ Prov&edor: Que la calificación finat al t~no del curso sea superior a la del promedio, 

• Cliente: Cumplir o superar las expectativas estableCidas en el curso. así como las del mercado. 

Producto y/o Servicio 

- Prov&fKJof: Que el contenido de nuestra ca¡peta y nuestro producto '110 servicio sea sobresaliente, 
denotando un aplicación basta de conocimientos y experiencias. 

- CIienle: Ofrecer UIl pIOducto yfo servicio innovador, con mejoras flotables y una te~ncia ha ser 
un elemento de éxito ef1 el mercado. 



PLANEACION ESTRATEGICA 

PLANO VISIONARIO 
CREA TIVIDAD SUENO ALIANZAS 

He adquirido experiencia Busco independizarme a Nuestras principales alianzas 
laboral e incursiones en los través de la consolidación de son: 
negocios (microempresas) . nuestra Empresa. • IMPI (Instituto Mexicano de 

Propiedad Industrial) 
• Programa Emprendedores 

UNAM 
• CAMIPE 
• Familiares y Maestros 
• Centro BANCOMEXT 
• Programas de intercambio 

académico 
• Alianzas Empresariales 

PLANO OPERATIVO 

CONOCIMIENTOS ACCIONES INNOVACION 

• Educación media • Elaboración de la Carpeta • Creación de un Producto y/o 
Superior de Negocios. Servicio para la comunidad. 

• Conocimientos en • Conocimientos adquiridos • Formación de un a nueva 
lenguas en Clase. Empresa 
extranjeras, Computo y • Investigaciones Especiales 
web, Financieros, sobre nuestra Empresa 
gastronomía, Bellas 
Artes. 

• Además de contar con 
cursos especiales sobre 
motivación de personal 

lknfic;¡ No. 39 Col. Arboleda. dol sur, Del. Thlpan C.P. 07S00 Tol.: 5675 5H2 Fas: 5675 5543 E-m;¡il: •• gramex@prodigy.oel mx 
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11 Estudio de Mercado 

La Segunda parte es de suma importancia por que nos permite conocer a 
nuestros consumidores, nos identifICaremos con ellos. los 
conceptuatizaremos. definiremos nuestro mercado, haremos nuestro plan 
de mercadotecnia y tabularemos analizaremos e interpretaremos nuestros 
cuestionarios, 

l o que encontraremos en esta segunda parte: Concepto y perfil del 
Consumidor, Segmentación de Mercado (Mercado Total, Mercado 
Potencial, Mercado Meta y Mercado Real), Plan de Mercadotecnia 
(Precio, Promoción, Plaza y ProductO), Plan de Mercadotecnia, 
Cuestionario e imagen Corporativa. 
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Concepto del Consumidor 

-"eUllko'," . Ea UNI v.o.nte de 11 peIIbnI c.c8hu.-." cuekahuates + mececo z Cuako' • . 

La iIn8gen identifica viIu8ImenIe • nUMUO consumiclor , pues C~ ~ ~ r~tIJ a 
alguien cuyD c:aracterfltica son 1M que. ~ueción MI prIIMInmn _ .. cIeeeripei6n. 

Ea un petSOnIIÍe que repteNI'ItII' • ~ juYen~. con un ternper8rn6n1O .-g~. Iirnpético. 
todaI, )oviIII Y optlmieIa. AdemU su l8XO y CICUI*iOn lIOI'I indistinlol, KOItur'nbte eonaumlr 
~ por 11.1 NOot, con UI'III frecuencie ~ y no üen. 1lIttric:ci6n o di1cip1in8 
alirnenl8ri1ligun11. 

Tiene UI'II vidlllIOCiaI8CtMI ~ acostoomr. consumir boWn8I en fintas, reunioMa oferente. su 
televisor, con un nivellOCio-eoonómico medo. Aooetumbra ingerir.wnento. entre ccmIdaa pu8I no 
.. enaJe!1n bIto MtQún r6gimen~. 



C2f::i?; 
Peñil del Consumidor 

Necesidad a cubrir: 

Poner 111 M:8nce del con.umidor un nuevo conc6pto de botanas fina que cumplan con lo que 
'**'-l1li deM8 '1 merece 

Edad: 

Ingrww: 

e,t.do civil: 

SellO: 

H.bit~ d. Compl1l: 

Hibtto. .lim'ntlelo.: 

De 9 ano. en adelante. 

Nuestro c:onaumidor c»be o. ~ ernr. $1 .00 y $20.00 
~ IlIa~de botana. 

In<hlinto. 

Nl»IInl oonlUfJlidor nomwImenle acoetumbrll adquirir botana, 
fina en las liendM de ltJ 1oceIidIMI, con una ~ ele 

comptII aemanaI Y una inc:ineICiOn MeilII preeentad6n 
indMr:tu8I. Pa otro 1aOo .. encuentnI diapll8ItO. ~ entJ1I 
$1.00 y $6.90 por una pn!JIoWIt.ci6n indivicIueI, de $11 .00 11 13.90 
por UAII medI8nI Y no met de $30.00 por UI\II preee¡ltac:I6r. de 
tM18I'Io f8mi1iat. 

AdrIrnM. la comprII ele nuMtrO conaumidor se .... motiv.sa 
pr'Q"lCipaImente por el Nbor del ptOducto. 

Las pet'IOI'I8S que COMUman el pnxIuc;to, deben Mf 
~te P8fWOO8I sin I1tIIria::i6n aIimenticiII. ademáa de 
ter perIOI'I8I que lIOOItumbren ingerir lIIimento. entre comida. 

NuMtro rnerc:edo en pRner IugIIr. debe de tener un gusto por 
1M botana en grw¡os. '1 oentro de eIIoI , tiene UIIII incInae16n 
h.::I8 loe; cac:e/1I.IeteI: ",wi'tiier'tlemenle enchilado O japonM . 

.A.den*. ouwtro conaumidof pmiefe la PlomociOO que le 
PlopoiCione rMyOr ~ del rn.mo produdO por el miImo 

p<ecio. 

Nue.tro ~ ac:oetumbra con.umi" bc:UI~ en fiestn. 
~ O bien frente 11 IU teIeYiIot. 



Segmentación de Mercado 

Mercado Total: CiudlddeMUico 

• l ocalimciOn de 11 P*rtI 

• 



Mercado Potellcia l (PL 71).- Ver mapa del mercado total. 

• Localizaci6n de puntos de venta 



~) • 
Puntos de Vent.: 

• TI8Ada UNAM 
• CoopenItivM" CafeIerI. Y tiencIaI de c.dI FKUbd 
• 0tr0I EIUIbIeQ¡.IieoItol. 



M.~do R •• I: F.cultad de Cont8durl. '{ AdmlnianciOn de la UniwraidM:I tucionaI AutOnoma de 
...,." 

Punfoa de Vent,,: 
• CefetetI .. '{~ ltII como 000. ..mbIecimieI,tos de la FacuIt8cI 
• VentM~. 



Plan de Mercadotecnia 

OBJETIVO 

Colocar dentro del gusto del consumidor que conforma el mercado de la ciudad de M6xic0. un 
nuevo concepto de botanas que nos pennila consolidamos como empresa en un plazo no mayor a 
un afio. 

PRECIO 

Para fijar el precio del producto tomamos en cuenta los siguientes factores: 

A) COMPETENCIA 

Nuestra posición en el mercado será la de competidor pues: 

}> El precio costo-benefic:i 18 encuentra entre el precio llder ($3.79) Y el del seguidor ($1 .00). 
» Es un producto que se encuentra en el proceIO de introducción en el mercado por lo que 

no puede ubicarse como llder. 
» Nos consideramos competidores por que nuestro precio costo-beneficio ea similar al de los 

demás competidores (Promedio De competidores: $5.02) 

COMPETIDOR 

Marca Producto Gramos Precio 

NlaIrIcMtutI Cacahuatejaponés . 75Qr $3.79 

cacahuate Salado 7501' $3.79 

~X Nueces Garapilladaa 7Sor $8.75 

I~ Pistache 750r $5.25 

Habas 75gr $5.25 

Garbanzoa 7Sor $5.25 

Cacahuate Natural 75gr $5.25 

Cacahuate Enchilado 75gr $5.25 

Cacahuate salado 7~r $5.25 

Botana Mixta 7Sor $5.25 

Nuez de la India 75gr $16.88 

Benfica No. 39 Col. Arboledas del sur, Del. ThIpor. C.P. 07800 Tel.: 5675 5242 Fax: 5675 5543 E-mail: segramex@prodigy.net.mx 



~deVainilla 75Qr $4.69 
El coco Cacahuate Garaoiftado 75gr $6.25 

~uez de la India 75Qr $11.25 
Pistache 75Qr $9.38 
Huevos de Chocolate 75gr $6.25 
Gomitas 75gr $6.25 
Nuez 75gr $10.00 
Nuez de Chocolate 75gr $11.25 
Gomas de VainHIa 75Qr $6.25 

8en;eI Cacahuetes Sal y Limón 75gr $6.25 
HutNuts 75Qr $5.56 

Precio según competencIa • $ 5.02 

B) COSTO-BENEFICIO ( Objetivo) 

PrecIo Costo·Beneflclo 

PreclolUnldld Suma 
lnaumo Precio Producida (1'eao8) (Peeo.) 

Cacahuate Estilo Japonés $12Jkg.=13.33 uso 0.9 
Bolsa de Celofán (12cm) $5OIkg. =500 USo 0.1 
Impresión en Bolsa de Celofán 0.35 
Bolsa de Papel $.2Oc/u=25us O.OOS 
Ceja de cartón $.5Oc/u=225us. 0.0022 
Costos Variables 1.3602 

Mano de Obra $1 .500 mena 0.22 
Renta $700mens. 0.1 
Luz I$5Obimes. 0.0037 
[Agua $13 bimes. 0.00096 

Ireléfono $156 mena. 0.023 
Costos Fijos 0.34766 

Costos Totales 1.70786 

Costos Totales + Beneficio (50%) 2.56179 

BenflCl No. 39 Col. Arboledas del sur, Del. 11aIpon c.P. 07800 Te!.: 5675 5242 Fax: 5675 5543 E-mail: .. wamex@prodigy.net.mx 



Precio eoato-8eneftcio • $2.56 
Cl PRECIO EN EL MERCADO 

Los datos que arrojó nuestra Investigación de mercado con respecto a precio son los siguientes: 

Encontramos que el 80% de nuestros consumidores 88 encuentran dispuestos a pagar por una 
presentación individual en promedio $otOO. 

Precio Según ./lIercado: $4.00 

Precio de Venta: 52.56 

d) Políticas de Precios y Descuentos. 

La politice de precios Y descuentos esta representada en la siguiente tabla . 

· . . . • 
Tipo de compra Volumen Precio Unitario 

Contado 125 us S 2.80 

Contado 1225 us S 2.70 
CQntado 12250 us S 2.60 
Ctéclito 12250 us S 2.80 

PROMOCION 

Concepto creativo: 

Con base a la investigación de mercado encontramos que: 

• Nuestro consumidor prefiere una promoción que le ofrezca mayor cantidad de producto por 
el mismo precio, por lo que 88 le ofrecerá un 25% más de producto que nuestro competidor 
mejor posicionado en el mercado por el mismo precio. 

• Establecimiento de un Stand ubicado en el pesillo centrel de la FICUItad de Contadurla y 
Administración de la Universidad Nacional Autónoma de México para damos a conocer al 
mercado meta. 

• Promoción y venta personalizada a nuestro consumidor final dentro de nuestro mercado 
real. 

• PubflCidad persuasiva a través de carteles en nuestro mercado real. 

• Playeres estampadas para promotores Y vendedores. 

• Creación de una página Web para asistencia al diente. 

S.nfu No. 39 Col. Arboledas del sur, Dc:1. 1laIpan c.P. 07800 rel . 5ó7S S242 Fax: 567S 5S43 E-mail: scl!J'8lllex@prodigy.net.mx 



PLAZA 

LI pIanI¡J de prtICIuc:ci6fI le ellcontral6 ~ aI.uf de 111 cíuded de México en eale Benfica. 
139. Col. ~ del Sur. Del. n.IpIIn; por In aiguienteI razones: 

1. se.nwentr.. 15 min. de diIt80cia de nuestro lI'I8I'c:edo RuI (F~ de eont.turfa y 
~ de la ~ Nacion8I Aut6nomIi de Mexico) 

2. Se ~. 15 mino de nUMtro mercado meta (CludMI Universitllrill) 
3. o. 8CUe!Uo • nu.tro mercado ~I .. encuentra a las aigu~ dittaneia: 

• . u.rc.Io Potenc:iIIII1 .- 45min. (Loo"') 
b. u.rc.do ~ 12.- 70mín. (GuedaUpe) 
e. Men:edo Potena.II3.- 70mín. (Miguel) 
d. Metc8do ~ ..... 15min. (PeveI) 
• . Men:edo Potencial 15.- 85min. (VIctor) 
f. MerQdo Potencial 16.- 91min. (Jon8Ihan) 

-4 . Se enwentrIi dentro de nlJeltro ~ total (la CiI.!d8d de MéKic:o) 
5. La vial de ~ .en fr.IorabIea ~ el contac:Io con p!'I)YMdotet. 

Lugar de distribución del Producto: 
)o eat.terf. '1axpendic» ~ dentfO de la F..:ubd de CorUcIurfa '1 Adminil1rKi6n. 
)o Ciuc:t.d UnioletlUria. 
» Perimetro de nueltrllloeeIidacI 

Canales de Distribución : 
)o Venta 0iredIi 'f ~ a .. tabIecii,lief¡to. '1 conttl1I'IÍdDI' finaIM 

Transporte 
)o T~ PUblico 
» rlllneporae Oficial de. emp.. (CU8komoYil) .-

Medios: 
.~ 
)o Caja de Cartón 
• ...... _htHH.~ •••• ""_, .... , , .. 

PRODUCTO 
DtMfto cW Producto ~ 

El producto.",.. .. defini6 • lrav6s de la inveatlgeci6n de 1TlIII'Cedo, que noe mo.trD 
une ~ de nu.troI conllJlTlidoret, haeiII loa cacahuate. 8ItiIo jIIponM en ~18d6n 
~. 

CONTaIIOO 

c.c.hUlrle eItiIO,iIJpcInM en boIu ncIiYidu1l de ceIofM MIIIsd8 • 108 extremo. con un grama;. de 
15 grs. El gr.-na;e fue ntllbAlciOo con bale en la competencia. incIuyeodo en eate .. promoción de 
25% mes producto por el miemo precio que 111 oompetencia (~). 



~ , 

la lT*aJ OeriYa del nombre dril concepto del consumidor (cuakol con l1li fiMIidad de que ... le 

~ con 11 rnan:a. I.a. coIorw de la marca (.rTlllriIo, naranja 'f negro) al igual que eI..mo de len,.., u". ectiIud;o-,. dIYertidIi, wnigIbIe. unldll '1 anc:IIIIi. 

ENV .... 

"...,.: pI6Itico cekJfin. 

ENVOlT\JRA 

EstI .,. la parte extamII de 11 boIN que oontencIrt el producto Y en donde ...,.., inptetOI 
todoIlM mctivOI CCII'MI~ Y ~OI ... (etiquetII). 

ENVAU.JE 

Bolla de papel con un contenido de 25 bo/INIt. n:lividueiM ele 75 gnI. 

lOGOTIPO 

El k9otiPo 111 iguIII QUI .. rnarca Mt8 ~ poi' el ntlIT'Cfe del COflOIPto del t:OMUmidor 
(cu.ko) con" ~ de que eRe .. identifique con" merca. La. coIontI de la merca (amarillo , 
tIaflII1I y negro) al igual que el estilo de letra refIe;IIn UfUI.aItucI jcwen. divertldl. emigCIIe. unida y ....... 
EllQUET' 

la etiqJeta esta in'IpteN en .. envoltura (boIM de ceIoftn. incluye): 
,. en la pene front.t tenemos: .. ""'" 

b. logotipo de proOucto 
c. COIIteNdo del producto (75 granos) 
d. ...tralegill de p!omoc:i6n (25 ..... lTl8I de producto) 
• . leyenda ~. la UNAM 
1. c:onoepto de ~ 

2. en el r8vetaO encontremos: 
• . t8bIe de irIfon1'..:i6n nlllr'imerltal 
b. código de birla 
c. ~1gI""" 
d. ... de ~ del ~te (recA¡e Y 
~ 111 bMuI1I en su 1ugIIr) 

e. dornic:iIIo fila! (Ektnfica No. 39 col. AIbo6eda& del sur, del . 
nq.,. MtIóoo Of.) 

l . origen di! producto 
g. inItrucX:ioneI de ~ 
n. if1grediei ,tes 
l. teléfono de lIt«ICi6n • cIientM 

(0445585782133;0445551592385 ) 
j. nortiIte de .. empr-.. 



~t!; J.iil> / 

I ¡ Con! Neto 

8cnfica No JQ Col. Arboledas del ""r. Del Tlalpen C P 07800 Tel 56755242 Fax: 5675 5543 E-mail. segramex@prodigy.ne1.mx 



@~ 
Plan de Mercadotecnia 

• EIIabIecimIenIo del lugar de la planta · 2dlas • $1400 de enganche l. F~ la produocIón 
• ~demercado • 2d1as • $50 de lnáImet • Canalizar ..ruerzo. 

EItabIecer Puna de venta · 1 dla • $20 Renta de Pe • Determinac:i6n de dientes. 
• DIIIribución a puntOs de venta en el mercado reeI · 1 dla • $5Odelr'anlpol1e • SalllfaccI6n de loa cien .... 

l..anzamienID de publicidad ~a alnrv6s de • 3d1as · $50 de 100 car1leles • CapIaciOn de la atención del 

• carteles en el mercado real. cliente. 

• InlrOducdOn del producto al mercado real • 8dlas • S 2.80ua · AHgInr la permanencia 

• Implemenlación de UI'1iformea con imagen corporativa. • 4Idlas • S 250 • Dar a conocer c:uIlura organIzac. 

• E~ del atand pera promoción del produc:Io. • 7dlas • S 150 · Tener ~ en mercado 
• Dar a conocer ptgina web. • 12dlas • SO • AIiItencia Y MI'Vicio a ctIenIiet. 

• DetermInaciOn de precio objetivo. • 2dlas · $0 • Cubrir COÁ) de vida Y beneficio 
An6Iisie del precio de la eompetencIa. • 8dlas • $31 • Conocer po.ici6n en mercedo 

• AntIiais del precio del mercedo • 7dlas • $60 • Saber economIa del oonsumIdor 
Polltical de precio Y dascuentOl. • 1 dla • $0 · Flexibilidad en foIma de pego 

DiIeIIo del producIo astreIIa • 20dlas • $200 • t:xIIo en el guata del COIlIUI'IIidor. 
• DMeImInar la profundidad • 1 dla • SO · 0eurr0Iar el producto ntnIIIa. 
• Determinar amplitud • 1 dia · SO · SatIsfacer otras~. 

Bcnfica No. 39 Col. Arboledas dellU', Del. Tlalpan C.P. 07800 Tel.: 5675 5242 Fax: 5675 5543 E-mail: oosromex@prodi¡¡y.net.mx 



CUESTIONARIO 

'Mtnterio .. : M.wc. con _ ~X"soIo _ de las rnpuesus de cada pre¡w!1a que v.y. de IlCUel'do con tu 

prefermcill. 

l. ¿C __ Bot .... ! 
.)51 b)NO 

2. l.QH el.- da botIo .. ro.pru! 
'1 fritwas (hpu, Chichurones, de.) b) Granos(CacahU&te$, n-. pi$IICtIe$, pepitas, de.) el Ambos 

l. ¿DoMIe aeom..bru _pr'u bob ... ! 
'1 TIeIKIa b) Puesto ambulante el Tienda deparlamrntal 01) Mm;ado-Tian¡\lis e) Otro __ _ 

.. ¿I:a q" lit bau,. ... _pnr ••• boba.! 
'1 PJmo b) Sabor el Presentación 01) MIltCI ., """----

s. O ..... del I .1 5 .. ",.lntel bota ... .p. ,. rreneacla dot _p ..... loe.do 1 el q" ... 
_pn 7 5 el qae __ ro.pra. 
( ) ClClbuates ( ) !>epi'" 
( ) PiSllChes ( ) Habas 
( ) Nuez de La Indi. ( ) MiJ(!.l 

.. l.Qaetipodotcaca ....... pnftft'e1 
.) Salado bol Enchilado e) Japoná 01) NauraJ a) GanpifWdo 

7. ¿Q-',...tad6oI ck boCa .. _"...1 
al Individual b) Mecl.imll el Familiar 

1. E. la dpleate tabla, _fea WI ... X cu.to eRaria dllpHlIO • ,..ar poi' •• paqaelt da 
bob •• n ... ea ID dH'_ ... prw.tadH& 

l.divId •• 1 f' M.u. •• 
..... ¡ ' 100 ! 54 00-', 'ii00 "'i'ii.Mr'"" '. . . . . . RIlO U .9O " .90 ; 19.90 _ 111 ,00 

r 111:00 111.., $1700 . . . 
, 11)". 11 11.90 119,90 

f •• lllar 

mio ¡ n o.oo t lnoo r-SJI.IIO 154 1.00 . . l ' . . _ _ m oo soo.oo IJO.IIO 

9. ¿Cada c .. 1do _.b ... _p ... r botIo ... ea I .... o.! 
.l Diariamente 11) Semanal_e e) Quineenalmcnte dl de I 1 3 mesa el Mas de 3 meses 

le. ¿C"'IO 011_ deItI ...... uf_te a la ro.p'" de bob_? 
R" LI __ 

11. .1. qae ___ ROItI.bru COM •• ir botIo ... 1 
.) Fiesw o ramiones b) 5<.lIo el Viendo Televísión 01) En bares o t:antinas eIOtro __ 

12. l.CÚlde ... IIIplntat...-odoa_ k".na _ ICnIdh-.! 
., Mejor p!Wio por tiempo lilll,lIdo 
b) Mlyof QIIlIidad del producto por el mismo precio 
e) ~Co pan otros prodIIctos 
dl Producto de rqalo .... _

S", __ 



Resultados de la encuesta 

Preguntat1 

¿ConaumM bota~? 

I al I SI I 300 I 99 I 101 I 100 I 100 I 101 I 
1 bl 1 NO .1 41 I 13 I 14 J 14 I 13.6 L 14 1 14 
I 1 I 341 I I 1 I I I 

Preguntat2 

¿QW tipo ele botan • .".,..,..? 

. - . 
al Frituras 102 33 35 34 34 35 
bl Granoe 99 33 34 32 33 34 
el Ambos 99 33 33 33 33 33 33 

300 

• . 
a) TIenda 160 53 54 53 53.33 
bl Pueúo ambulante 9 3 3 3 3 
el Tienda tal 87 29 30 28 29 
d) ~tianQuis 27 9 9 9 9 
el Otro 17 6 5 6 5.66 

300 

Pregunta M 

¿En que te __ para comprar una botana' 

. • 
a) Precio 34 11 12 11 11 .33 12 11 
b) Sabor 201 67 65 69 67 65 
e) Preeenl8cQ1 16 5 6 5 5.33 6 5 

el Otro 19 7 6 6 6.33 6 6 
300 

54 
3 

30 
9 
5 

. 
53 
3 

9 
6 
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Pregunta. 

¿Cual de .. algu ...... botanIS prefI.,..? 

. 
al CacahuateI 137 45 47 45 45.66 47 45 
bl PiatactIes 76 26 25 25 25.33 25 25 
e) Mixta 33 11 11 11 11 11 11 
dl Pepitas 29 10 9 10 9.66 9 10 
e) Nuez de la India 14 6 5 3 4.66 5 
f) Habas 11 3 4 4 3.6 4 4 

300 

Pregunta. 

¿a.. tipo de c:acat\u8t.e prefiere? 

. . . 
a) Salado 51 17 16 18 17 16 
b) Enchilado 104 33 34 37 34.66 37 37 
el Japonés 110 36 37 37 36.66 34 
d) Natural 25 8 9 8 8.33 9 8 
el 10 3 3 4 3.33 3 4 

300 

. . . 
al Individual 167 55 57 55 55.66 57 55 
bl Mediana 86 28 28 30 28.66 28 28 
e) FamUiar 47 15 17 15 15.66 17 15 

300 

Pregunta .. 

¿Cu6nto .... rt. dIapuaalo a ...... por cada una de .. prMentaclonaa de botaI .... ? 

INDMDUAL 

. . 
Menee de $1 .00 10 3 4 3 3.33 4 3 

1- $3.90 117 38 40 39 12.66 40 
4-$6.90 123 40 41 42 41 41 
7 -$9.90 22 7 8 7 7.33 8 7 

Mas de $10.00 28 9 10 9 9.33 10 9 
300 



MEDIANA 

-. • 
Menoa de $11 .00 82 27 26 29 27.33 26 

11 - $13.90 110 36 36 38 38.68 36 38 
14 - $16 .. 90 67 22 23 22 22.33 23 
17 - $19.90 28 9 10 9 9.33 10 9 

$20.00 o mas 13 4 4 5 4.33 4 4 
300 

FAMILIAR 

. 
$20.00 o menos 120 40 40 40 40 40 40 

21-$30.00 104 35 34 35 34.68 34 35 
31-S40.90 42 14 14 14 14 14 14 
41-$50.00 19 7 6 6 6.33 6 6 

Mas de $50.00 15 5 5 5 5 5 5 
300 

¿Cada cuando acoetumbraa comprar bot8r.- en llrano.? 

- . 
el Diariemente 43 15 14 14 14.33 14 14 
b) Semanalmente 112 38 37 37 37.33 37 37 
e) Oulncenalmente 74 24 24 26 24.68 24 24 
d) 1-3 meees 61 20 21 20 20.33 21 
e) Mas de 3 meaes 10 3 4 3 3.33 4 3 

300 

PnlgunteWlO 

¿C&dnto dinero dMtIne. Mm8MImente e la compra de boUne.? 

. . 
a) $1.00-$10 99 33 33 33 33 33 33 
b) $11 - $20 76 25 26 25 25.33 26 25 
el $21· $30 41 15 13 13 13.68 13 13 
d) $31-S40 18 6 6 6 6 6 6 
e) $41 - $50 41 13 14 14 13.66 14 14 
f) $50 - $100 20 7 6 7 6.66 6 7 
g) $100 5 3 1 1 1.66 1 1 

300 

Baúlal No. 39 Col. ArboIodII del sur. Del. 11oIpom C.P. 07800 Tel.: 5675 52~2 Fax: 561S S~3 ~: oetIfIIIIOX@prodiaY.net.mx 



pregunta 111 

¿En que oc.alonea acoetumbra conaumlr botan.? 

• . . 
al FiesIaa - Reuniones 127 42 45 40 42.33 45 
bl Solo 45 15 15 15 15 15 15 
el Vleftdo .TV. 101 33 35 33 33.66 35 33 
d) Bares - cantinas 17 7 5 5 5.66 5 5 
el Otro 10 3 3 4 3.33 3 3 

300 

Pregunta 112 

. . . 
al Mejor ¡nc:Io por tiempo lImbcIo 40 13 14 13 13.33 14 13 
b) MIIyor CIIIIIIded del ~ por el miImo ¡nc:Io 197 68 65 64 65.66 65 
el o..c:u.m!IR oIroa ¡woducIoa 21 7 7 7 7 7 7 
d) Producto de regalo 42 14 14 14 14 14 14 

300 

lienI\ca No. 39 Col. AtboIedu cid ...... DoI. TloipE C.P. 07800 Tel.: 5675 5242 F .. : 5675 5543 E-mail: _.@prodigy.nct.mx 



Imagen Corporativa 

Mascota 

Con .. fiMId.:l de logia' que el coneumidor .. aiIInt8 ~ con nu.tro producto, neme. 
dec:idIdo "'** el "concepI.o di! c:onaumIQor" lW1nido anttMionnelilll ; W)'O nomtn eeguir8, 
tiItndo Cu8ko; Y CIIyIIIm8gI>n ......... 0CI!'Itinuedón. 

Lom. 
"NUMIrI Gente 11 Fuerza ... El ciente ~ MotiYaci6n" 

Imagen de P.~.': 

Dedo QUI ~ ~ une im8gIn ;w.n¡I, dNmica. jovNII. teneiIII '1 que viaueImente .. 
~ con rlI*tro c:on.umidor, .. imegen de nu.tro penoMI ccrm.t de: 

• ~ color ~ ~ con ~ 8IuaiYoI ... imagen COfPOnIIIYa. 
• .-. u:uIeIlWIdard ._---
• CabeIo corto Y ~ con f9Itdor pera horrtnI. MI como peNdo, ~ '1 
atOMOi ioI juYenII& peral mu;n... 
• un.. .... y oort.;. 
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111 Estudio Técnico 

En esta tercera parte encontraremos todo lo referente a la parte técnica: 
Localización de la Planta, Distribución de la planta, Diagrama de Hilos. 
Diagrama de Flujo y la Hoja de Producto (Ver Anexo). 

Con el estudio técnico valoraremos la importancia que tiene cada parte de 
este para poder ser eficientes, para que la calidad de nuestros productos 
sea la óptima, para que el servicio sea eficaz y para optimizar nuestros 
recursos, reducir costos, establecer nuestros procedimientos elc. 

Ilmf,.,. No J~("'" ilrt¡.,¡kdudel ",r. nol. 'n.lpancP 0711QO Tel 5~7~ 5Z~1 ra.· S67S ~S4l 1 ...... 1 
.. I" .... ~~'g}· ""' , m. 



Localización de la Planta 

• Localización de la planta. 

• l ocalización de puntos de venta 



Distribución de la Planta 1 Diagrama de Hilos. 

Erlrado y sOIicIo de 
lMIeri8les ----, 

D 

o e 
Área de Atención a Clientes 

lOO8de~ 
en boI$O de papel 

Sanitario 

B<:nIica No. 39 Col. Arboledas d.1 sur. 0.1. T1a1""" C.P. 071!OO Tol.: 5675 5242 F ... ~: 5675 55H E,olail: 
s.t:grWTlt:x@prodig~·. net.mx 



Diagrama de Flujo. 

~_ .... -
~_.--

--_._ ...... -
-~ .. -
~_ .. _ .. -
-_ .. _-
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_ ... _ .. -
~ .. _ .. -

-_ .. -

8oftl ... N .. n Col ~tIeI_. D". TloIponC ~ 01lOOTd }61J JHHor 167JHU F"""¡I __ -"l l"od...,._ .... , 
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IV Organización 

En nuestro cuarto capitulo esta expresada la manera en la que están 
establecidas, Áreas, Jerarquías, Funciones, Perfil de los Puestos, 
ValuaCión y Evaluación de Puestos. 

La importancia de esle cuarto modulo radica en Que nos permitirá 
mantener un control sobre el personal, se establecerán responsabilidades 
y Obligaciones. la manera en la que se interrelacionan, las áreas y los 
puestos y la forma en la que se medira la eficiencia y eficacia del 
personal. 

IkI>fi .. No. )\Ieol. Artoolod. cid '''.I)el. Tlol_ C 1'. U1100 Td '6" '~2 .... ")O,, ",¡ [.., .. 1, _ ... c~v ....... ~ 



Organización 
Organigrama de la empresa 

Opentivo Económico 
Administntivo 
Social 

Fllcilitlldor 
Económico 

Fllcllitlldor Mayor 

Operativo 
PoIltico-

Facilitador 
PoIltico-Social 

Facilitador Pt'oducto-Servicio 

Opentivo Producto
SelViclo 

1.-:Facilitador Mayor. 

2.- Facilitador Económico-Administrativo. 

3.- Facilitador POlítico-Social. 

4.- Facilitador Producto-SeMcio. 

5.- Operativo EconÓmico Administrativo. 

6 ,- Operativo Politico-Social. 

7.- Operativo Producto-Servicio. 

Iknli.,. No. 39 Col. Arboledas del sur. Del. TIalpan c.P. 07800 Tel.: 5675 5H 2 Fax: 5675 5543 E-mail: ,"gnuncx@prooig~·. ncln" 
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FUNCIONES 

Funciones Del Facilitador Mayor: 

.. ~ .. ~ de 101 Int.glantee del equipo 

.. e ....... al8glw de le mezctI de mercadotectila 

.. Supef'ViIer el u.bIjo dellWto de .. emprna 
• ElIIborw fonnM, de c:cntroI 
.. ....... ~ tfoht.ooe • loa ~ o. un lIIIP8Cto global de 11 emp!WII 
.. ~ .. .w.n-Mb....,..... 
.. E .... al t.mo de 101 ~ delext.ñor 
• P'opordoi. un ~ de ~ 'f motiY8ciOn 
• ANgurw qye I0Il ernpIe8doI ~ .. cullufll OIV*'I~ 
.. Buenab.-de~ 
• GafantizIt 11 0CItf1ICtI¡ dIIb'tIución de loe ~ pe!iI C8d8 UfW de .. 8 ..... 

Funciones De Facilitador Producto YIO Servicio: 

• DIbe 00f'I0C:*'''~ de ~ 
.. DomirI.- .. aonpIIud y profundided del pnxkIcto '110 teMcio 
.. otwn.r el mejor beneficio de 101 trIbIrjIdoi .. 
• otHner el me;or ~ de loe proweedotea 
• EUr infomIedo Idn 101 ~ tea~ 
.. ErocargwM. QIM ~ n.y. en ~ producto aufclent8 (1tOCk) 

• MenWner ..nc:t. CXIrTIUnicK:ión con el ..... de vem.. 
.. Coordiner .. ~ici8dM de ~ y....m. .. rnem.n.r" poeicián del producto yfo MtYIdo a lnM!II de PlOI,1OCioc1ft 
• G8r.rnImr el volumen de ~ 
• MtP*1a ~ de loe lfabIiIdorM 

Funciones De Facilitador Económico-Administrativo 

.. Deunull.y ~...".. de illom.:iór, 
• lWN el rwgiIIro ele Ingt-.. '1 .... 
• Efic:ientIr 101 p!'OC:.DI de procUx:I6n (1ien"aI y~) 
• u.;orw"~MIoe~_ 

~. & 

.. o.um:..r ... -.¡;w 1*11 optirnimr 101. rKlI,.. fineneitroI en aI8I1to • 111 oornpt1I Y ~ 

• Reducir COItI:» 'f QIItoI aQonIniIII8IM:II 
• o...rTOIIt ~ p!O(:IMa. *-b .. .moqu. de CIIId8d total 
• ~ ~de 1II..trucbn ~ con el linde ~ al c::.nbio 

• ~ rlOfJinI; 



Funciones Del Facilitador Politico-Social: 

• DIurToII.- !)IogI.'. de capeear.o., y idiwtI •• ilento 
• EItIbIecer un curtO DI nduoc:i6n PIiI'*' i'IUWOI •• 1eo'IIoI aoeraI DI ., cuItur1i 
0i'gIII1ImcicJ¡. de ., Ernpreu 
• ~ y MIac:Icionw pnonaI pn ...... 111 ..... 

• DeNrroIIw !)IogI.'''' dllI'IOtivedón 
• hnplel •• .- bonoI DI productividII¡c PII1I el pttWIIIl 
• o...rtoIIr PlogI8'''' de ~ ... c:uIIurII ~ 
• EW:ioIw", Y beM oe detoI del perI(If'IeI ele .. ~ 
• 1t'''''''pot9·· ... de~y~induItMI 
• o.r ~. ~ ,.,.i •• b de i'8C:\nOI tIUrIWKIII 
9 LIiMt. cabo ~ di pueItI» 
e Proc:u ... UtIII..-ción COIWI enn ~ i1tIIQI ..... oe tu equipo de trIIbcijo 
• DiIMn'oIII CUI'lII» ~ de iTiOliY.aon di ¡lInC)MI 

• ~ .. puntuIiIidId'l.IIt~rlCiII del pw'IlOMI 

Funciones Del Operativo De Producción De Produc1o VIO Servicio: 

9 Debe oper.- "*tu ... de env....x. 
9 V...vIcw .. caIidId di .. producci6n 

• ~ producto t.rminMio 9 .AmIcItw pmd\Jc*) .,..,..00 
9 u..v.. cabo un c:ontnlI di ~ 
9 VertI'ica" ~ de ~ 
.~""o~ .... ~ 
• LIiMt un regiItrO di producciOn 
• Control di ~ di ct.peIdIcIo 
• o.r mIII.hin.nto pMócIico ... nwquInM 

Funciones Del Operativo De Económico - Administrativo: 

• u..v. i'IJgIItroI cont.bIM 
• Irv-~ el...". oe lnforrnKIOn 
• RMlizarbWnit .. (PI'II cr6dIto. PI~ . ..... etc. ) 
• R..ezar CICItiuI::b .. de .,....... I)I'YM 
• o. ~. 1M c:omprat '1.....a ... 1\oI 

• Control diI t.c::tvr. 

Funciones De Operativo Político - Social: 

• EjeaItIIr 1M sIguinM ~ 
Ar:IMtI •• ¡j¡¡¡oto de peI'1JOneI 
c..,..Jtar;~ 

~delncKdOn 
Imp.m.¡.-PI~ de higiene '1 MgUridIld ~ 
MotIY.a6n del equipo di tr.t.jo 

• EIaboi K:iói I de n6rnirw 
• Introducir infOIll.::ión .... la ... de cs.o. PII1I Mborw pIMrtiIa 



~ & 

Perfil 

1.- Las características de la persona Que ocupará el puesto de Facilitador Mayor 
deberán cubrir el siguiente perfil: 

• Capri1ed de I..ideratoo 
• ExpeI iellCá en ellMMjo de ~ 
• Ser licenc:i8do en Administrwei6n de E/nJ>reAI: 
• FaciIic*I de ~ 
• Guata por 1M reI8cioneI HIlIMnn 
• HmIrid8d de Mo¡JrIC~ 
• ExoIIente manito de ~ 
• EdMI: 20 - 30 
• Sexo: Indiltinto 
• Conoc:miento de .. Dnc:cIón 
• 2.no. de Experie!1CÍII1n le ~ 
• ~ de PIIC¡UIIt1IrI. COI. NO!. SAE 

2.- Facilitador Producto - Servicio 

• ExJ»I ieI de en Pf'OCIIt*M productiyoe 
• lic:enciatunl., MIII~11iInci6n 61ngenlerla (0iMfI0 Indwtrial) 

• ~.,eI"deVema. 
• CoIlOCimieIb bMic:oI de ..... _ ... """" ••• 

• lMMjo de CompuIadoraa 
• ~ de NeQoc:iIot:i«I 
• Control de I~ 
• HIbbcI ero el rnat.;o de ptnOnIIl 
• EdId: 20 - 35 
• SellO: lodiIStinlo 
• Conocimiento en logIltk:8 de Ventas 

3.- Facilitador Económico - Administrativo 

• UoencIetura en eont.::Iu1. o AdminiltrtlciOn 
• ~ en el m8rMIjoo. FWwoneI 

• ~ de l..iderwvo 
• $l' iet:JiIim con 1M personM 
• lMnIjo de P~. COI, NOI. SAf 
• Conocl'nientoI de c.IiOMI Total 
.~ 

• F~deP""'" 
• u.n.;ode~ 
• EdId: 25 - 35 .no. 
• Sexo: Indietinto 



4.- Facilitador PoIltico - Social 

• l..i<:enciatura en Admmiltración, Trabato social o PaiooIogla 
• Experiencia en el manejo de Personal 
• Conoclmientos de nómina 
• Ma~ de programa NOI 

• Disciplina 
o Paciencia y profesKInalismo 
9R_ 
• Capacidad en la toma de dedIión 
• Edad: 20-35af\oa 
• Sexo: indistinto 

• Carismitico 

OPERATIVOS 

Producto y/o Servicio 

• Ed8d mlniN: 18 a'IoI 
• EICClIerided mlnime: Nivel Stcunderia 
• ActItud de s.rvtcio 
.R~ 

• Co"~onlllo 
• EDdo CM!: IncIiItinto 

Económico - administrativo 

6:;&) 

• Eac:oIIf'dM: c.r.... TtcnicI o ~ de ÁteM Economic:o - AcIrIVI~ 
• Ec*t: 18li'i0i en edeIInte 
• Sexo: IndiItIfrto 
• MIInI;o y 00I1OCi.1ientoI EI6IIc:oI de CornpuI8ci6n 
o Ac:HtucI de wvic:Io 

Polltico - Social 

• E«XIiIIiciC EducM:iOn Pr~IItOi. 
• Ec*I: 18 eI\oI en ..... 
• SeKo: II'ICIiItirMo 
• .... y COI'!OCÍI,1iII1toI NIic:oe de Comp.itIIción 
• ~dt.......cio 
• Eat.do CM!: tndiItnto 
• ExpeIieI a. en el MINIo de Pnon8I 
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CARTA COMPROMNISO DEL FACIUTADOR MAYOR 

Con el Área Económica Administrativa 

a) Como proveedor 

9 Realizar reunioMs mensuales pera delinil los objetivO!'> 11 través de los cuales se 
óarán 8 conocer sus propuestas 
9 Dar 8 conocer un informe mensual de actividades realizadas en relac.ión 8 su área 
9 Vigilar que exista una btJena comunicación con las otras áreas 
O Elaborar conjuntamente un plan de pl"esupuestos 
O Hacer llegar los recursos sulicienles para el desarrollo de sus actividades. en base a 
un plan de presupuestos desarrollado por ambas partes 
O Evaluar el alcance de los objeliyos del (¡rea 
9 Revisar o collCfelar nuevas alianzas eslraleglcas en relaClÓll al área 

b) Como cliente 

o SOHcitar y reCibir oportunamente 111 información Financiera {Datos. Estados 
financieros, etc.) 
O Garantizar que la operación del área vaya llcorde con los cambios del exteriol ( 
Refonnas Fiscales, etc.) 
Q> Recibir propuestas de posibles nuevas alianzas 
00 Definl!" medidas coneclivas alooas las areas a part ir 00 las audllo';as 

Con el kea Político Social 

a) Como proveedor 

O> Realizar reuniones mensuales para definir los objetivos a Ir8vés de lOS wales se 
daran a conocer sus propuestas 
O> Dar a conocer un inlorme mensual de actividades realizadas en re lación a su area 
O> Vigilar Que exista une buena comunicación con las otras áreas 
Qo Hacer llegar los recursos suficientes para el desarrollo de sus actividades, en base a 
un plan de presupuestos desarrollado por ambas partes 
Qo Evaluar el alcalice de los objetivos del área 
O Revisar o concretar nuevas alianzas estratégicas en relación al area 
O Autorizar programa de capacitación y Adiestramiento, inducción y motivación 
O Autorizar programas de higiene y seguridad ¡lIduS/rial 
O Presentar soliCitud de requerimientos de pelSOnal 

b) Como cliente 

O> Recibir y Autorizar lOS programas de capacitación y adiestramiento dessfT(lllados por el 
área politico social. 
Qo Recibir y autorizar programas de motivaCión lanlO psicológicos como económicos 
previa solicitud del faCilitador mayor. 

B<nfi .. So.J9C<>t Ar1>oh<\udcl .... O'I 11.o1"""CP 01SOO Td. }6n ~H: h." j6J~ ~ j4l E-_;I 
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o Recibir y autorizar según sea el caso, las propuestas emitidas por el área política 
social en ténninos de preservación del medio ambiente. 
O Recibir programa de capacitación y adiestramiento, motivación e inducción para su 
autorización 
O Recibir programas de higiene y seguridad industrial 
O Recibir requerimientos de personal 
O Recibir seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 
O Recibir la nómina 
O Recibir un Manual de organización actualizado para el desarrollo de programas de 

capacitación e inducción de nuevos empleados, así como para la selección y reclutamiento de 
personal. 

O Recibir manual de organización y procedimientos 

Con el Área Producto y/o Servicio 

a) Como Proveedor 

O Realizar reuniones mensuales para definir los objetivos a través de los cuales se 
darán a conocer sus propuestas 
O Dar a conocer un infonne mensual de actividades realizadas en relación a su área 
O Vigilar que exista una buena comunicación con las otras áreas 
O Hacer llegar los recursos suficientes para el desarrollo de sus actividades, en base a 
un plan de presupuestos desarrollado por ambas partes 
O Evaluar el alcance de los objetivos del área 
O Revisar o concretar nuevas alianzas estratégicas en relación al área 
O Supervisar la productividad 
O Estar continuamente pendiente de la situación del mercado por medio de estudios e 
investigación de mercado, infonnación externa, etc. 

b) Como Cliente: 

O Solicitar y recibir oportunamente la infonnación correspondiente al volumen de ventas, 
así como de la posición del mercado. 
O Garantizar que la operación del área vaya acorde con los cambios del exterior en 
cuanto a nuevas tecnologías 
O Recibir propuestas de posibles nuevas alianzas 
O Recibir un control de inventarios. 

Facilitador mayor 

Bentí", No. 39 Col. Arbol<das d.1 <ur. Del. Tlalpon c.P. 07800T.1.: 5675 5242 Fox: 5675 554J E-"",íl: 
s.:grarncX@prodigy.nd..mx 



CARTA COMPROMISO DEL FACILITADOR ECONÓMICO-ADMINISTRATIVO 

Con e l Facilitador Mayor 

al Como proveedor 

00 Entregar oportunamente informaCión financiera, Pft!via solicilud al lacinlador mayor. 
~ Garantizar que la oceración de su érea vaya acorde con los cambios efl el ell1erior( 
Reformas Fiscales) 
O Inlormar sobre propuestas de posibles nuevas alianzas 
O Auditar el área para detec:lar problemas 
00 Implementar medidas correctivas en el área a partir de las auditorías 
00 Elaborar conjuntamente con el facilitador mayor un plan de presupueslos mensual 
O> Implementar nuevas alianzas Estratégicas en relaCIón al érea 

b) Como Cliente 

00 Recibir un informe mMsual de actividades reatizadas en relación a su érea 
00 So~cHaf y recibir los recursos necesarios para el desarrollo. de sus ac:llvidades en 
base aun plan de presupuestos desarrollado por ambas partes 
00 Recibir propuestas de posibles nuevas alianzas 

Con Operativos del Económico - Administrativo 

aJ Como proveedor 

00 Coordinar las actividades 
00 Supervisar el correcto de-sarrotlo de las actividades 
~ Asesorar en cuanto. la realización de sus funciones 
00 Resolver contiJ\Qencias individuales 
00 Informar sobre nuevas disposiCiones y deciSiones directivas 
00 Motivar e incentivar la productividad 
O Corregir actividades Que no contribuyan al logro de los objetIVos 

b) Como cliente 

O Recibe reportes de: 
O Registros Contables 
00 Datos iJ\Qresados al Sistema de información 
00 Tramites real izados 
00 Cotizaciones 
O Control de factu ras 
O Reporte de actividades 
O Compra de maleria prima 

Con el Área Producto ylo Servicio 

IlcnJj"S~ J9CoI Alt..>lc<Io.. do:l_. l><1 1"1..1""" C" P O.tIIOl".I . J.6 7S Sl-Il h. , )é;7j J H} f.· .... ,1 
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a) Como proveedor 

O Hacer llegar los recursos suficientes para el desarrollo de su~ actividades 
O Auditar el área para detectar problemas 
O Infonnar sobre resultados de auditoria 
O Desarrollar medidas correctivas en el área a partir de las auditorias 
O Entregar infonnes con sugerencias para mejorar: 

sistemas de infonnación 
metodología de ensamble 
obtener mejor beneficio de trabajadores y proveedores 
actividades de Compraventa 
votumen de venta 
infonne de inventario 

b) Como cliente 

O Recibir los recursos económicos, producto de las ventas 
O Recibe infonnación a través de reportes de: 

sistemas de infonnación 
metodología de ensamble 
volumen de venta 
infonne de inventario 
obtener mejor beneficio de trabajadores y proveedores 
actividades de Compraventa 
posición del producto en el mercado 

Con el Área Político Social 

a) Como proveedor 
O Presentar requerimientos de personal 
O Entregar controles de puntualidad y asistencia del personal a su cargo 

b) Como cliente 
O Recibir solicitud seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 
O Recibir cursos mensuales de motivación de personal 
O Recibir la nómina 
O Recibir manual de organización y procedimientos 

Facilitador económico-administrativo 

Iknlica No. 39 Col. ,\rbokd.u d.1 _ . Do:!. Thlpon C.P. 07800 Tcl. 56755242 Fax: 5675 5543 E-mail: 
",grameX@prodigy.n.:l.mx 
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CARTA COMPROMISO DEL FACILITADOR POLíTICO-SOCIAL 

Con el Facili tador Mayor 

a) Como proveedor 

00 Presentar programas de capacitación ~ adiestramiento 
00 Presentar un curso de inducción para nuevos elementos acerca de la cultura 
organizacional de la Empresa 
00 Presentar programas de motivación 
00 Elaborar plantilla y base de dalos del personal de la empresa 
00 Implementar programas de higiene y segllndad industrial 

00 Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 
00 Llevar 11 cabo valuación de puestos 
00 Desarrollar cursos mensuales de mo1ivaci6n de personal 
00 llevar registro de p!Jnlualidlld y asistencia del personal 
00 Realizar la nOmina 
00 elaborar y entregar manual ele organización y procedimentos de su Blea 

b) Como cliente 

00 Asistir a 195 reufI¡OrleS mensuales para definir 105 objetivos a través de los cuales se 
darán a conocer sus propuestas 
O Recibir un inlorme mensual de actividades realtzadas en relación a su {¡rea 
O Recibir los recursos suficientes para el desarrollo de sus actividades. en base a un 
pllII'I de presupuestos desarrollado por ambas partes 
O Recibir las Propuestas de nuevas alianzas estratégicas en relación al área 
00 Proporcionar Un Manual de ofQanizaci6n actual izado para el desarrollo de programas 
de capacitación e inducción de nuevos empleados. as! como para la seleCCión y 
reclutamiento de personal. 
00 Autorizar programa de capacitación y Adiestramiento. inducción y molivación 
00 Autorizar programas de higiene y seguridad industrial 
00 Presentar solicitud de requerimientos de personal 
00 Recibir solicitud de requerimientos de personal 

Con Operativos del Político· Social 

al Como proveedor 

O Reclutar y seteccionar personal para las diferentes (¡reas 
O- Desarrollar programas de motivación 
00 Implementar bonos de productividad para el personal 
00 Desarrollar programas de inducción a la cuttura organizacional 
O Desarrollar programas de capacitación 
00 Implemental programas de higiene y seguridad induSlrial 
O Procurar una relación coroial entre los integrantes de su equipo de trabajo 
O Realizar la nómina 

llerill"" N ... J9 Col , \rbol<1kt c!cI ...... 0.1, TlaI .... e P 01J011 Td ' 541' ll~Z ~'",,: 561) Sl4J Jé.<n¡o,1 
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b) Como cliente 

Recibir los reportes de : 
O Adiestramiento de personal 
O Capacitación 
O Programas de inducción 
O Programas de higiene y seguridad industrial 
O Motivación del equipo de trabajo 
O La nomina elaborada 
O Actualizaciones en base de datos para la elaboración de plantillas 

Con el Área Producto y/o Servicio 

a) Como proveedor 
O Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 
O Llevar a cabo valuación y evaluación de puestos 
O Desarrollar cursos mensuales de motivación de personal 
O Llevar registro de puntualidad y asistencia del personal 
O Entregar la nómina 
O Entregar manual de organización y procedimientos 

b) Como cliente 
O Recibir requerimientos de personal 
O Recibir solicitud de requerimientos de personal 

O Recibir controles de puntualidad y asistencia del personal a su cargo 

Con el Área Económica Administrativa 

a) Como proveedor 

O Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 
O Llevar a cabo valuación y evaluación de puestos 
O Desarrollar cursos mensuales de motivación de personal 
O Llevar registro de puntualidad y asistencia del personal 
O Entregar la nómina 
O Entregar manual de organización y procedimientos 

b) Como cliente 
O Recibir requerimientos de personal 
O Recibir solicitud de requerimientos de personal 
O Entregar controles de puntualidad y asistencia del personal a su cargo 

Facilitador político-social 

& nlica No. 39 Col. Arboledo.,; dd >!Ut. 0.1. T1.upan C.P. 07800 Td: 5675 5242 Fax: 5675 5543 E·mail : 
scgrweX@prodlg)'.n\..1..mx 



CARTA COMPROMISO DEL FACILITADOR PRODUCTO Y 1 O SERVICIO 

Con el Facilitador Mayor 

a) Como proveedor 

~ Enlregsr oportunamenle la inf0fm8ción correspondiente al yolumen de yentas, asi 
como de la posición del mercado. 
~ Garanlizar que la operación del área yaya acome con 105 cambios del exterior en 
cuanto a nuevas tecnologías 
O Enlregar propueslas de posibles nuevas alianzas 
O Establecer y revisar mensualmente junto con le facilitador mayor un plsn de 
mercadotecflla 

b) Como cliente 

o Recibir Ull informe mensual de actividades realizadas ell relación a su área 
O Recibir propuestas de posibles Iluevss a~anzas 
O Asistir a las reuniones mellsuales para definir los objetivos a través de los cuales se 
daráll a cooocer sus propuestas 
O Hacer llegar los recursos suficientes para el óesafT(lllO de sus actividades, en base a 
un plall de presupuestos desarrollado por ambas partes 
O Evaluar el alcance de los objetivos del área 
O Revisar o collCrelar lluevas a"aOlas estratégicas en relación al área 
O Supervisar la productividad 
O Estar contlnuamenle pendiente de 111 situación del mercado por medio de estudios e 
Investigación de mercado. infonnación externa, etc. 
O Recibir un informe mensual de actividades reslizadas en relación a su área 
O Recibir informe sobre el alcance de los objetivOS del área 
O Recibir la información de la síluación del mercado por medio de estudios e 
investigación de mercado, inlormación externa, etc. 

Con Operativos del Producto y lo servicio 

_, Como proveedor 

O Coominsr las actividsdes 
O SupelVÍS8r el COfTed.O desarrollo de las a¡;lividades 
O Asesorar en cuanto s Is realización de sus funciones 
O Resolver conlinoencias individuales 
O Informar sobre nuevas disposiciones y decisiones directivas 
O Motivar e iocentivar la productividad 
O Corregir sctividades que no conlribuyan si logro de los objetivos 

a...~ .. No.J9C,,1. ~<kI"'.U.1 llolpot> C P. O¡IOOTd loIi7S s)~lf&.", loIi7S ssu f ....... 1 
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b) Como cliente 

o Dar seguimiento a los lequerimierdos de Produccióll 
O Recibir reportes de producción 
O Recibir los repones de venIas 
O Recibir infolT"fles de invelllarios 
O Recibir reportes de. 

inventario de producto terminado 
inventario de materia prima 
je caMdad de la producciÓfl 
de material de despffiliao 
de mantenimiento de maquinaria 

Con el Atea Político Social 

a) Como proveedor 

O Presentar requerimientos de personal 
O EntreQar conlroles de puntualidad y asistencia del personal a su cargo 

b) Como cliente 

o Recibir solicitud de seguimiento a los requerimientos de recursos 
humanos 
o Recibir cursos mensuales de motivación de personal 
o Recibir la nómina 
O Recibir manual de organización y procedimientos 

Con el Área Económica Administrativa 

a) Como proveedor 

O Entregar los re(:t/I"SOS económicos. producto de las ventas 
O Entregar informaciófI a través de reportes de: 

sistemas Ile informaCión 
metodologla de ensamble 
volumen de venta 
informe de inventario 
obtener mejor benelido de trabajadores y proveedores 
actividades de Compraventa 
posiCión del produdo en el mercado 
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b) Como cliente 

~ Recibir los recursos sut1cientes para el desarrollo de sus actividades 
~ Recibir los resultados de la auditoria realizada al área para detectar problemas 

~ Recibir Informe sobre resultados de auditoria 
~ Recibir informes con sugerencias para mejorar: 

sistemas de información 
metodología de ensamble 
obtener mejor beneficio de trabajadores y proveedores 
actividades de Compraventa 
volumen de venta 
informe de inventario 

Facilitador producto y/o servicio 

&ntica No. 39 CoL Arbol.da. del sur. Dd. Tlalpon c. P. 07800 TeL 5675 5242 f¡¡x: 5675 5543 E-mail: 
st:gnuneX@proolgy.nt:t.ms 



CARTA COMPROMISO DE OPERATIVOS ECONOMICO ADMINISTRATIVOS 

Con Facilitador Económico - Administrativo 

a) Como proveedor 

o Elaborar y entregar reporte de: 
Registros Contables 
Datos ingresados al sistema de información 
Tramites realizados 
Cotizaciones 
Control de facturas 
Reporte de actividades 
Compra de materia prima 

b) Como cliente 

o Recibir asesoria en cuanto a la realización de sus funciones 
O Reportar contingencias individuales para su solución 
O Recibir informe sobre nuevas disposiciones y decisiones directivas 
O Recibir programas de motivación e incentivacion de la productividad 
O Recibir instrucciones contribuyan al logro de los objetivos 

Operativo económico-administrativo 

Bt:n1ica No. J9 Col. Arboledas <1<1 sur. Del. T¡"¡pan C.P. 07800 T<1: 5675 5242 F",,: 5675 5H3 E-tnIlil 
segramcxifSprodigy.nc.1.IIL'X 



CARTA COMPROMISO DE OPERATIVOS POLíTICO - SOCIALES 

a) Como proveedor 

Realizar y entregar los reportes de : 
O Adiestramiento de personal 
O Capacitación 
O Programas de inducción 
O Programas de higiene y seguridad industrial 
O Motivación del equipo de trabajo 
O La nomina elaborada 
O Actualizaciones en base de datos para la elaboración de plantillas 

b) Como cliente 

O Reclutar y seleccionar personal para las diferentes áreas 
O Distribuir e integrar a la nómina bonos de productividad para el personal 
O Impartir programas de inducción a la cultura organizacional 
O Impartir programas de capacitación 
O Impartir programas de higiene y seguridad industrial 
O Realizar la nómina 

Operativo polltico-social 

Benlíe. No. 39 Col. Arbol.da. del sur. Dd. 11.1""" c. P. 071100 Tel.: 5675 5242 f¡¡x: 5675 55~3 E-mail: 
sc:gramt::x@proc.líg~· . nd. m.,. 



CARTA COMPROMISO DE OPERAT1VOS PRODUCTO y I O SERVICIO 

al Como proveedor 

o Dar seguimiento a los requerimientos de Producción 
O Entregar reportes de producción 
O Entregar los reportes de ventas 
O Entregar informes de inventarios 
O Entregar reportes de: 

inventario de producto terminado 
inventario de materia prima 
de calidad de la producción 
de material de desperdicio 
de mantenimiento de maquinaria 

b) Como cliente 

o Recibir accesoria en cuanto a la realización de sus funciones 
O Reportar contingencias individuales para su resolución 
O Recibir asesoría en cuanto a la realización de sus funciones 
O Reportar contingencias individuales para su solución 
O Recibir informe sobre nuevas disposiciones y decisiones directivas 
O Recibir programas de motivación e incentivacion de la productividad 
O Recibir instrucciones contribuyan al logro de los objetivos 
O Reportar fallas o desperfectos en maquinaria 

Operativo producto-servicio 

&nJjco No. 39 Col. Arboledas dclllUf. 0.1. 1laIpan c.P. 07&00 Td. : $675 5242 Fa", 5675 5543 E-mail: 
,egrame~prodigy._= 



Valuación de Puestos 

La vaIuaci6n de puestos se definió de acuerdo al grado de responsabilidad de cada puesto, siendo 
101 sueldos proporcionales 6$ta última. 

Cabe mencionar que dentro de las areas operativos existen uno o más puestos entre los cuales se 
distribuir6 en forma equitativa los 100 pta, correspondientes a cada area operativa. 

Tomamos una base de 900 pta, como total a distribuir de acuerdo a la responsabilidad inherente a cada 
puesto. 

PUESTO I AREA Eco Adt,va Poi - Social Produc Scrv Total 
Pts Pts Pts Pts 

Facil. Mayor 65 65 70 200 
Facil. PrOceso 100 100 100 300 
Opero Proceso 167 166 167 500 
Total 332 331 337 1000 

Valor de un Punto. 

Del valor obtenido como ingreso en el mercado real dentro del punto de equilibrio 
mensual ($571,799.3805) solo la tercera parte representa la utilidad ($171,539.40). 
Por lo tanto el valor en dinero de cada punto esta en razón de la siguiente función. 

Utilidad I No. De Ptos. = Valor por punto. 

$171,539.40/1000 ptos. = $171.54 por punto. 

Presupuesto de recursos humanos 

PUESTO, AREA Eco · Adtlva Poi · Social 

S S 

a cltM . ayor 11150 1 11150 1 
""acil. Proceso 17154 17154 
Oper. Proceso 28647.18 28475.64 
Total 56951 .28 56779.74 

Produc Serv 

S 

120078 
17154 

28647.18 
57808.98 

Jenfica No. 39 Col Arboledas del ...... Del. TII/pom C.P. 07Il00 Tel.: S675 5242 Fax: S675 5543 E·mail: oesnmn@prodigy.ne\.mx 

Total 

S 

34308 
51462 

85770 
171540 



Evaluación del Puesto: Facilitador Mayor 

Puntos 
Muy 

Bien 
IRegu Mal 

Muy 
ActIvIdIICII Area Bien lar Mal 

-eoRJAru IcIIAdmIn 
Realizar reuntones n __ para definir los objetivos a travéI 

~ loe cuales se darán a conocer sus 
par a conocer un fnfórTne mensual de reallZ8d8s8r1 

a su área 

VIGilar QUe exista una buena comunicación con las otras éreas 
elaborar comuntamente un·ó/8il de 
A8Ciif negar lOs recul'808 para el ~JTUlIO de SUt 

• en base a un plan de presupuestos desarrollado POI 
ambas partes 
EvalUar el alcance de los 

.. idefi1i8 
Revisar o concretar nuevas alianzas estratégicas en ""ación a 
1188 . 

Con el Aru PoIIIIco 8oc;1aI 
~e8nzar . rr_ PlnOitrrifrlOi _, alilMii 

los cuaJes se darán a conocer sus s 
par a conocer un li'IfOi'me meniiiiiJd8 ..... "'""""ser 

a su área 

Wlailar Que exista una buena comunicación con las otras áreas 
ffacer lJigar 101 recursos para el UlANlfTUIKI de 1M 

!actividades. en base a un plan de presupuestos desarrollado POI 
!ambas oartes 
Evaluar el alcance de los ¡deláres 
~.mMr o conciitir nuevas 8lfanzas en retación a 
lAres 

programaae y Adiestramiento, 
ht moIivación 
lA. ii.Vho"r de-hIQi8il8vseauridad industrial 

... _ ....... solicitud de .'""f\RllII ....... ..,.¡ de ~1MII_ 

Bonflc:a No. 39 Col. ArboIedu del sur, Del. TIoIpon C.P. 07800 Tel.: ~75 5242 Fax: ~75 5543 E-mail .........,.@pmdiay.net.mx 



Puntos 
Muy 

Bien 
¡Regu 

Mal 
Muy 

ActIvidad I Atea Bien lar Mal 
Con e' A ..... F'roducto ylo Servicio 

¡RealiZar reuniones mensuales para definir lOS "1' a traVéS 
!de los cuales se darán a conocer sus """' ... _ .... 
¡Dar a conocer un InfOrme mensual de _ • _ _ realIZadas en 

relación a su érea 

Vigilar que exista una buena comunicación con las otras Aress 
rtacer llegar lOS recursos para el desarrollo de SU! 

• en base a un plan de presupuestos desarrollado po 
~mbas partes 
¡Evaluar el alcance de los objetivos del Ares 
¡ReVlS8r o nuevas alianzas estrateglC8S en retación a 
lárea 
~upeMsar la productividad 
¡c ...... "" .. u .. ..-......... ..,.... "" ........ ce lIS aet ...... ......., JJUI 

medio de estudios e investigación de me~o. imonnadón 
¡externa. etc. 

Bonfica No. 39 Col. ArboIodIo del sur, DoI. TIolpan C.P. 01800 Tel.: S615 5242 Fu: S615 5S43 E-mail: ..,.,.,..x@pn>digy.nolmx 



Evaluación del Puesto: Producto ylo Seervicio 

Puntos 
Muy 

Bien 
Regu 

Mal 
Muy 

Actividad 1 Area Bien lar Mal 
Con el FKIIItacIor MIIyor 

E~ntregar oportunamente la infonnación correspondiente a 
volumen de ventas. asl como de la DOSición del 
Garantizar que la operación del área vaya acorde con lOS 
cambios del exterior en cuanto a nuevas tecnoloalas 
Entregar propuestas de posibles nuevas alianzas 

¡establecer y revisar mensualmente junto con le facilitador mayol 
!un Dlan de mercadotecnia 

Con Opemlvos del Producto y lo servic:io 

!Coordinar las actividades 

lSupervlsar el COfT8Cto desarrollo de las actividades 

,,-,.r en cuanto a la realización de sus funciones 

Resolver contingencias individuales 

Informar sobre nuevas disposiciones y decisiones directivas 

¡Motivar e incentivar la productividad 

¡corregir actividades que no contribuyan al logro de los objetivos 

Con efArea PoIltIco Social 

Presentar requerimientos de personal 

Entregar controles de puntualidad Y asistencia del personal a S~ 
!caroo 

Con eI"A .... Económica AdmlnlstnltlYa 

¡entregar los recursos económicos. producto de las ventas 

Entregar información a través de reportes de sistemas (lE 
imfnn,:;ación 
Entregar informaci6n a través de reportes de metodologla de 
!ensamble 
Entregar información a través de reportes de volumen de venta 

Entregar información a través de reportes de informe de 
ImMntllrin 
Entregar informes con sugerencias para mejorar y obtener el 
lnAinr de - . de . v 
~ntregar información a través de reportes de actividades de 
1- venta 

~ntregar información a través de reportes de posición del 
broducto en el mercado 

BenflCS No. 39 Col. Arboledas del sur. Del Tlalpan c.P. 07800 TeL 5675 5242 Fax· 5675 5543 E~m.il .. gramex@prodigy nel.mx 



Evaluación del Puesto: Facilitador Político Social 
Puntos 

Muy 
Bien 

Regu 
Mal 

Muy 
Actividad 1 Afea Bien lar Mal 

Con el F.c:llltador Mayor 

Presentar programas de capacitación y adiestramiento 

Presentar un CUI'1O de inducción para nuevos elementos acerca 
de la cultura oraanizacional de la Emoresa 
Presentar programas de motivación 

Elaborar plantilla y base de datos del personal de la empresa 

Implementar programas de higiene Y seguridad industrial 

Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 

Llevar a cabo valuación de puestos 

Desarrollar curaos mensuales de motivación de personal 

Llevar registro de puntualidad y asistencia del personal 

Realizar la nómina 

Elaborar y entregar manual de organización y procedimientos de 
su érea 

Con OpenItiYa. del PoIltico • Social 

Reclutar y seleccionar personal para las difer$ntes éreas 

Desarrollar programas de motívacíón 

Implementar bonos de productividad para el personal 

Desarrollar programas de inducción a la cultura organizacional 

Desarrollar programas de capacitación 

ImpJementar programas de higiene y seguridad industrial 

Procurar una reJaci6n cordial entre los integrantes de su equipcl 
ldetrabaio 
Realizar la nómina 

Con el Area Producto ylo Servicio 

Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 

Llevar a cabo vaJuaci6n y evaluación de puestos 

Desarrollar cursos mensuales de motivación de personal 

Llevar registro de puntualidad Y aaistencia del personal 

Entregar la nómina 

Entregar manual de organización y procedimientos 

.... lOe" • no ..... ,r .. " .. "" T. , un ..... , c. . u.,. CA' D . 



Puntos 
Muy 

Bien 
Regu 

Mal 
Muy 

Actividad I Area Bien lar Mal 
Con el Area económica Admlnlatratlva 

Dar seguimiento a los requerimientos de recursos humanos 

Llevar a cabo valuación y evaluación de puestos 

Desarrollar cursos mensuales de motivación de personal 

Llevar registro de puntualidad y asistencia del personal 

Entregar la nómina 

Entregar manual de organización y procedimientos 

Benfica No. 39 Col. AtboIoda dol"", Del. T1o/pon C.P. 01800 Tel. : S615 5242 F .. : S67S 5S43 E-mail: oosramc><@prodi8)..net.1IIX 
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Evaluación del Puesto: Facilitador Económico Administrativo 

Puntos 
Muy 

Bien IRegu Mal 
Muy 

ActIvidad I Aru Bien lar Mal 
Con el Facllbdor Mayor 

Entregar oponunamente 1 ... V1,.""""". flnanCl8l'8, previa SOIIcttu<l 

" facilitador may.ot', 
Garantizar que la uy<R '"""". de su tlrea vaya acorde con los 
cambios en el exterior( Reformas Fiscales) 
Informar sobre de posibles nuevas alianzas 
Auditar el áreaparildetectar problemas 
mplementar meclidaS correctivas en el tlrea a partir de las 
~uditOrias 
~labOrar conjuntamente con el facilitador mayor un plan de 
nr-. .. " ...... nA mensual 

r nuevas alianzas cas en relación al área 
Con (lit del Econ6mlco - Administrativo 

~oordinar las actividades 
Supervisar el correcto desarrOllo de las actividades 
"""'"'" ar en cuanto a la realización de sus fUnciones 
Resolver conti individuales 
".~ •• _ .... sobre nuevas d' 

, , 
...... ~decislones directivas 

Motivar e Incentivar la productividad 

~ir actividades que no contribuyan al logro de los objetivos 
Con el A .... ProcIucto ylo Servicio 

"Udltar el tires para detect8r problemas 
Informar sobre resultados de auditoría 
Desarrollar medidas correctivas en el área a partir de las 
auditorías 
... ntregar informes con sugerencias para mejorar sistemas de 
nformacl6n 
ntregar infOrmes con sugerencias para mejorar metodolog(a de 

ensamble 
t::ntregar infonnes con sugerencias para mejorar y obtenel 
elmejor de beneficio de trabajadores y proveedores 
Entregar informes con sugerencias para mejorar actividades de 

venta 
Entregar informes con sugerencias para mejorar volumen de 
WJnta 

_.' r InfOrmes con '""I¡jV ......... as para mejorar Informe de 
Inventario 

Con el Area PoIlUco SOcial 
Presentar reQuerimientos de personal 
..... w"V"'. _, ou~ .. acJ y , 081 penIOfliIl a su 
Cargo 

BcnflCO No. 39 Col. Arboleda del sur. Del, TloIpon c.p, 07800 Tel.: 567S 5242 Fax: 567S 5543 FAnail: .. anrn<><@prodigy,net .mx 



Evaluación del Puesto: Operativo Producto/Servicio 

Puntos Muy 
Bien 

Regu Mal 
Muy 

ActIvidad I Arel Bien lar Mal 

Con Facilitador ProductolServlc:lo. 

par seguimiento a los requerimientos de Producción 

ntregar reportes de producción 

ntregar los reportes de ventas 

... ntregar infonnes de inventarios 

Entregar reportas de: 

nventano de producto tenninado 

nventano de materia prima 

calidad de la producción 

material de desperdicio 

mantenimiento de maquinaria 

Iknfica No 39 Col Arboledas d.1 sur, Del. Tlal pon c.P. 07800Tel 5675 5242 ¡'ax 56755543 E·moti. segrame.@pro,IIgy.nc:mx 



Evaluación del Puesto: Operativo Económico-Administrativo 

Puntos 
Muy 

Bien 
IRegu 

Mal 
Muy 

ActIvidad / Area Bien lar Mal 

Con Facilitador Económico - Administrativo 

Elaborar y entregar reporte de: 

Registros Contables 

Datos ingresados al sistema de infonnación 

Tramites realizados 

Cotizaciones 

Control de facturas 

Reporte de actividades 

Compra de materia prima 

Benfa No. 39 Col. ArI>oIodIS del .... , Del. TIaIpon (P. 07800 rel.: 567S S242 Fax: 567S SS43 E-mail: .. l!fIlIlCX@prodill)'.net.m. 



Evaluación del Puesto: Operativo Político-Social 

Puntos 
Muy 

Bien 
Kegu Mal 

Muy 
ActIvIdad I A .... Bien lar Mal 

Con FacHIt8dor PoIItk:o-Soclal 
RHllzar y entregar I0Il reportes de: 

miento de personal 

Capacitaci6n 

Programas de inducción 

Programas de higiene Y seguridad industrial 

Motivación del equipo de trabajo 

a nomina elaborada 

Actualizaciones en base de datos para la alaboraci6n de 

\lenflco No. 39 Col. ArboIedos del rur, Del. TloIpon C.P. 07800 tel.: 5675 5242 Fox: 5675 5543 E-mail: oe¡ramcx@prodi¡y.net.mx 



V 
Estudio 

Financiero 



Fuentes de Financiamiento 

En la penul~ parte de nuestro proyecto trataremos la manera en la que nos 
podernos de bacer de recursos para desarrollar nuestra actividad, estas pueden ser: 

Fuentes de Financiamiento Internas: Cuando obtenemos recursos de forma . 
di recta, por venta de activos, alianzas, etc. 

Fuentes de FinanciamielllO Externas: Cuando se toma la alternativa de 
instituciones Financieras. 

Cualquiera de las dos debed ser sometida a una Evaluación que también se 
encuentra desarrollada en este capitulo. 

y por ultimo veremos nuestro punto de equilibrio y su g¡ifica. 

Bo.f\c. No. JIIc .... _.w •. o.t. TIo4- C.f'. 07lOOToI.: K1' ':142 F.: ~1,,,<13 1; ..... : __ os@pradiD_ 
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Fuentes de Financiamiento 

P8I'II obtener dichas fuentes de financiamiento, tomamos en roenta ~tas alternativas en las 
que cubrimoIlos requisitol derMndadoa por Las instituciones de cAldito principalmente: asl como 
aquellas a '- que tenemos acceso y estamos seguros de su confiabitidad y tangibilidad. 

0ichM tu.m. fueron ~ • una p!OfundIi evaIuIIciOn de la cual M obtuvo lit ..ntegiI fin.nciera. 

A continuación .. pr..-.ta dicN evaluedOn: 

Fuentes de Financiamiento Internas: 

.)VenIt de ~: ltI venta de un automóvil que forma p!lftl del lICINo ínic:iaI de la empr_, '1 que 
repreeentl un VIIIor de $50,000, con el otl;Mo de ernp¡e. esto. ~ pera nici8r opetllC1ones. 

b) A~ fIien,otwI: Existe la opción de obeener un ptWt.-no per.oneI por perte de un fwniIiaf de uno de 
g.oca inic:ieIM, sin oobm de inter6s 8Iguno, por un monto de hMUI S40,ooo ¡)IIQIIderot en 6~. 

c}~ de Rt.-ICIM_. AIfwno ",,; ConMte en orgIf\lzar UI\I fiell8 de fll'l de CU~ en 111 FM:UIt8d de 
eonc.duriII cIII Adminiltraci6n, jUnto con el Grupo 1375 de la aignatunl Cruci6n de Ernprnaa 1, Y en la 
que el lMfgen de utilidad ..a de S20 por ca boleto 1I'8fIdido; con un Pf1)I.o.tit:o de ."..,. de por lo 
lI'Ief'Ia. 100 ~ CQ"I la ~ (IJ:IOI't\InidIIcI de lrTIpIiar nuestro m.gen de utilitI.cI • 525 por cadII 
boleto. ~ que le vendan en el grupo,..... de 500 boIetoI. 

d) ~ poT mecto de AHanu: EN opción I'lOl p.tmVtirá obtener un ~iento por un monto 
de $32,000 en eepec:ie (~, ~, rnobiIiMo. ~. materia prYnaI , etc) heci6ndoIol 
pertI~ 08120'" de 111 r.pertk::ión de utiidacIes . 

..,~ "" ~~: Por medio de 111 reatizaciOn de la rifa de UM PaIm (~electrónica) con 
.... de 52.550 '1 con un m.geo de utiIiOMI del 80'" ($20404) 



~ & 

Fuentes de financiamiento Exlemas: 

~~; 0ichI ínItituc;ión de cridIo no. otrece un er6dm de hall $3,000 USO o au equivalente 
en f*OI. donde dicho aédito .. ele hMtI el 85% ele la invWIi6n. TIene como requisitos báieoI el ter 
lTIIyOf de 18 aI'IoI;, ""* ingr..a. lIUf)eriInI • se,OCIO p.MOI ~, tener UN! cuenta banc:erI8 oon 
mM de 3 rr-. de ~, lIOIicitud cMo crtdito -.n., y otro. ~ indiIpenIIIbIeI PIIII el trimite 
dlllI.oIiciIud. La oomiII6n cctndI por dictIa induc:iOn .. del 4,. + IVA., Oonde 111 monto eenII pagedertlen 
43 di .. . Y en que en CMO de men, .. c:otwwa el 0.23% por caciI di. de retr1Ieo. 

b} N.cIoMI R~ (NARIf): lJichII inttitución de t*Iito .. c.paz de .~ un cr«tfto por el 
impofte di.,.... el 85% de 11 inYIniOn requeridlI (mM geao.), con una tau de intn. de TlIE + 4. 

c}a.......,._t 0ictI0 cr6diIo .. lwIiD por mecio de un ~ quI .. firme enVe 10& cOlltJal8ntel. el cual 
puede .... en dOIa",,~. o bien pMC» ~ El importe málómo del cridlto el hMta del 
90% de Iot requer'lnlenta. '1 con un ptalo de ....... 3lii\0i. Se cobnI una ~ del 0.5% del monto. 
MwIciIr, ademM de una tala del 6% 1lOmirIIII, capitaItnbIe ~. Como ~ b6Iicot.. tenerno. 
que caIIfic8r con tJ.e • 101 ~ de ~ ~ perII el e.queme ",*1Ciero PYME, .. 1 
como ~ Wo!TNIc:iOn 1egII. m.ocierIo Y UniniItr1Itiv8. FirmII del oontrlltO un. vez ~ la 
Io lfo¡n.aon y ltUtoI'il.d el atdiIo. 

~ a.-: Dicha instiluc:i6n de aédito noe otorga un crWdito de hMtI $25, 000, ~ en un.oo. y con 
una!Mllcie ~,.. ordiMriII profIOIdou" por el etecuWo de s.n.mex. aIIIndo eat8 de TIe + 8, donde 
como ~ teoemo. que __ ~ dt BIInemu (como peqone flKa con ~ ~ o 
~ i ldlpelodiellte) con antigOedIIcIlI'III)'OI'. 8 IMMI. Contar con un obIigD) soImrio (AV8I) o 
'-dor. ~ deberj .. el ~ eccioniU del oegodo F*1I ~ rnontIw '1 el cónyuge pera 
peqoIW ti .. ~ !lijo el rjginen de lOCiBdad COIl)'UgIII o lega lWquiIitM la lOIiciluIk:ontm 
IMPULSO EMPRESARIAl . ~ 11 documentK1On .... oopiII coneepondiente. 

nf ... No. J9CoI. AtboIcotoo <101_. 001. "...,.,C.' . 07100 Td.: So67S '242 f .. : So61.S 'SoIl &moiI: ~_IIOI ..... 



~ k 

Evaluacion de Fuentes de Financiamiento. 

Fuente de FIMnclamlentc T ... d.'nterM T ... de 1ntM'M Monto Plazo de f'IItIO C~ SIm.,.. ...... ual 
IntemM 

Perdida de medio de 
Venta ese Activos 0% 0% $50000 Forma parte de los activos transoorte para producto. 

Cornvencer a quien realiza 
el preatamo y plazo de pago 

Prestamo Personal 0% 0% $40000 6 meses reducido. 
Financiamiento Alterno 0% (utilidad). 0% $2000 
Financiamiento-Alianza 20% de las utilidades anuales. 1.67% $32,000 1"atio. 

Posibilidad de perdida al no 
vender la totalidad de 

Financiemiten Alterno 11 80% de utilidad. 80% $2,044 boletos. 
exam. 

I 
Plazo extremadamente 
corto de pago, alta tasa de 

lAmerican Express 4%+ IVA 2.79% $3000.00 usd. 43 diaS. 
interes y penalisaciones, 

! Amplio pluo de pago Y 

INacional Financiera TIIE* + 4 1,03% Hasta 85% de la inversion, Hasta 7 anos, tase de 11rte,. ac.pbIbIe . • 

IBancomext 

Amplio pIuo de pago y 

6% nominal 0.50% Hasta 90% de la inversion. Hasta 3 anos, 
tase de lntwM atractiva. i 

IBanamex TIIE* + 8 1,37% $25,000 1 atio, Tasa de interes elevada, , 

I~ _t D..I ___ _ a~nG.l 

BenflC8 No, 39 Col. Arl>oIedas del sur. DeL TIoIpon C.P. 07800 Tel.: 5675 5242 Fax: 5675 5543 E.."..il: ...,...,.x@prod illY,net.mx 



Punto de Equilibrio 

. 
Del. Alvaro Obregón 870 687. 604.EI62756e 399.0774194 
OeI. M Contreraa 2280 180U 1584.633431 1045.85806!i 
Del. Gustavo A. Madero 1450 1145.5 1007.771261 665.1290323 
Del. IztaceIco 1830 1445. 1271.876833 839.4367097 
Mun. Ecatepec 19172.42 15146.211S 13325.11302 8794.574594 
Mun. Ecatepec 19172.4 15146.211S 13325.11302 8794.574594 
Ciuded Universitaria 91794 80757.18475 53299.74194 
FCA 118Z! 10400.58651 6864.387097 

138968. 123E1 122276.9416 80702.78145 

Unid8deII Vendidas = Frecuencia de ConIll.ll1O * Número de Clientes [H1 .528x +0.24758 
Mercado Real) 223359.213:: IX = 1.528/0.24758 
Mercado Meta.l 322811 .1251: IX = 6.17 
Mercado Potencial) 469107.766:: 
Mercado Total} 555952.4~ IV ,. 2.56(6.17} 

15.7952 
Ingl'8lO = Precio * Unidades Vendida8 t ",-""",..<,.o 
IngntlO = 2.58 * (x) MR: y: 2.~*223359.2133 
IV: m<.xl 1571799.3805 

MM: Y'" 2.56*322811.1258 
Costo Total = CoIto Variable por Unidad * Unidades Producidal + Costo FIo Total. $26396.482 
CT = 1.032(x)+O.24758 MP' y= 2.56*489107.7663 
Y = m(x}+b 1252115.882 

MT: y= 2.56*555952.4944 
Y = 2.56 *x 1423238.386 
Y = 1.032 *x +.024758 
1 .03~x+ 0.2~lL-~.56x /1. 

Benfa No. 39 Col. ArlIoIcdas del sur, Del. Tlalpen C.P. 07800 Tel. : 5675 5242 F .. : 5675 5543 E-.il: se¡¡nunex@Jplodigy.netmx 
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í---------------· 
Punto de Equilibrio 

I 
I 
1 

1600000 

1400000 

1200000 

1000000 

1800000 r 
600000 

400000 
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o 100000 200000 300000 400000 500000 600000 

Frecuencia de Consumo 
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VI 
Base Legal 



VI Base Legal 

la sexta y ultima parte se refiere a estudio inlegrado en un a GráfICa de 
Gan!, que nos permtte ver la cronología de las actividades previas al 
inicio de operaciones, y los trámites necesarios para operar 
adecuadamente y con todos los requisitos legales vigentes en esta ciudad 
(la gráfica esta expresada en días). 

B«úio.No. 39CoI. ~ <Id .... DoI . TloIpoo f'.P. 07I1OOTeI. ló1S 'ln F .. : ~7' " '-1 ~: ... "1: 
,ezr ... l@p-0c6IY ..... .... 



DE S~I[)M) E HIGIENE 
DE 

~STTTUCION DE LA COMISION MIXTA 
ACITACIOH Y ADIESTRAMIENTO 
~ 



ANEXO 



IEstudio Técnico 
Hoja del Producto 
Localización de la planta: Benfica No. 39 Col. Arboledas del sur, Del. Tlalpan C.P. 07800 Tel. : 5675 5242 
Fax: 5675 5543 E-mail : segramex@prodigy.net.mx 

Diagrama de Flujo ~ 
, Responsable 

Proceso TIemp Cond. De #de Materia 

9 
(hrs.) contrato persona Prima 

Pedido de Bolsas de 168 permanente 1 Cacahuate 
Celofiln . \- ESblD Japonés 

Pedido de Bolsas 3 Permanente 1 a Bolsa de 

Entrada de insuroos ./ 
de Papel / Celofán (12em 

e 

¡ Pedido de Bolsas 3 Permanente 1 r Impresión en 
de Cajas de Cartón ; 80lsa de 

Revisión de insumos I (t Celofán 
Pedido de Cacahuate 24 Permanente 1 p Bolsa de Pape ¡ r 

Cana.zar ¡nsumos a almacén J Recepción y Revisión .17 Permanente I 
; 

de Bolsas de Celofan 
In Caja de Carlór 

¡ a 

Canalizar insumos a almacén Recepción 'i Revisión .17 P",manente 1 
¡ de Bolsas de papel 

Recepción y Revisión .17 Permanente 1 
Canaizar insulTlO5 a cada área de Pfoducción I de ca' as de cartón 

Recepción y .17 Permanente 1 
¡ Revisión de cacahuates 

Ubicar Insumos .5 Permanente 1 ~ .. G""f'au.cIo-
1011 , ~Ll040 -'¿' 

Separar 75gr de producto l-- a Almacén dG <>o¡~ .... . 

Canalizar Insumos Suficient .17 Permanente 1 M.c ,) ();) de; 

¡ a la Etapa del Proceso de + Tt.bló,O 

Producción CorresponClient 

Envasar producto en bolsa de celofán I Sepa/ar 75 grs. .001 Permanente 1 Mt..>d:.lc..) J c. 

de Cacahuate OI\"'I"\C.l'pa~'\ 

• Envasar el Producto .001 Permanente J 11'I."3""\l:a\u;:,ol"\C:J 
Sellar bolsa de producto 9rNSsado ! en Bolsa de Celofán 

Sellar y Cortar Bolsa .00ll Permanente 1 
con Producto Envasado Prope.\C",' CI 

Someter a Control .000 Permanente 1 €>- de Calidad 
~nd;¡,fet; Empacar 25 Presentacione .016 Permanente 1 de CIIttd~d") Individuales en Bolsa de Pa 

Empacar 9 Bolsas de .008 Permanente 
h 

1 < Papel en Caa de Cartón 
r ¡ Producto Terminado a Almac .083 Permanente 1 r 

Verificar Niveles de Insumo .017 permanente I a 
Empacar en bolsa de papel I ni 

I ¡ e 

Empajar en caja de cartón ! " I 

a 
I s 

ir""macenar producto tinal 

¡ 
GJ 

/":-

("g~~ ' 

Croquis de la planta 

Materiales y Herramientas Control de Calidad DistribuciÓn de: la planta 
Can! ~~to Proveedor Cond. De Estándares Estándares 

Compra Internos Extemos 
Diagrama de hilos 

1kg . 12 El Xalapeño Contado Ffescura y 'buen Fecha de 
SA De C.V. sabor caducidad 

1kg. 50 La Reynita de la Contado I Tamano y Resistencia 
Central S.A. de grosor mayor a la de la 

C.V. adecuados competencia 
Clu 0.35 Impresos Contado I Calidad de Calidad de 

Aguilar impresión impresión 

Clu 0.2 La Reynita de la Contado I Tamaño y Bolsa reciclabfe . 
Central S.A. de resistencia 

C.V. adecuados 
Clu 0.5 La Reynita de la Contado I Facilidad de I Manejabilidad y 

Centra l S.A. de ensamble y resistencia 
Cv. capacidad 

adecuada. 

II I~;j iy~ EHI~~~ 

.. , •• 1 2r 
- ~~~ 

I 1 I cm 

.l. :t> BOO ~ '1c~~~~~.A C.CYl\rdo ~" c.ornpe \CAC.lll I jú\ co"...,:.c.\C.f'\C.'lo 

LODO f"ItIt\ . 'f e~u'f-<:l L\~~~{. (¡.(j c.c"" Ir. I DCF"\ c..<:) \ lJ.c I6 " -+ del Ce.\\""\O"l.A (",,¡!>do 
~\:,,, ' o 

.L -tOOO 
N,ül:\ 1 c~v'¡:..c. 

Co~tudo 
~C::l ' :yl l'''C \Ct '1 

ÚCf.-"'-C-:::.'uc..c.n 
(~"'~ 1 del CCf\'hc ~ . .., du","v, \,dúd 

of.J, .. /~' 3COO At:.clcnUo;:, J.C:: l\") \C· \CIZ¡ Y 

"Fc.'Í\b(\d~~ "'} .,. (""t"do oo'\t¡vl !!&d 
Dcp'c -=> Iúe.,¿ ..... 

,_.so 
'00 Mr~1 1 C~I)lpo -e.t:: ,j,::::.k ,"\(l l, y ~C-:>,~\Cf\C.\ C. '1 .. " CCAt~OO dv1 tA'V \ IIdr.,:' du"\z.vol,doo . 

NCl.r.IOf"lt..,\ 
1'úl-c:.\.::~c. :J_A 

\~\C(\'"~~ 
~Mi · ~A 

""'.in~ .s.tw%1 ~ 

=9 
0, ---¡ 

! o~ n ' . Sanitario ls ~'!'~~ : 
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