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CAPITULO 1
1.1.- Introduccion

Meéxico lugar de cambios y retos constantes, economicos, politicos y sociales,
lugar de suefios y duras realidades, donde escasea en gran medida las
posibilidades de desarrollo y justicia social, problema agudo que acontece en el
diario quehacer de los mexicanos, que soportan los que activamente trabajan,
presiones de todo tipo de fuerzas ambientales, gubernamentales y de
competencias economicas profesionales, que restringen en gran medida la
busqueda de la tranquilidad econdmica, basadas en suefios de profesionistas
con buenos salarios o un trabajo cualquiera que les reditué una posibilidad
economica mejor, esta constante busqueda, orilla a poner o crear una pequefa
0 micro empresa, que subsane las necesidades basicas de supervivencia y
apoyo a la economia familiar, en esta época donde las fuentes de empleo esta
muy cotizadas, muy escazas y mal remuneradas, donde es una “suerte” tener
empleo no por competencias laborales, sino por casualidad y diferente a la
formacion profesional, no pudiendo recuperar la inversion escolar minima. En
este sentido surgen las pymes como apoyo a la economia en la creacion de un
negocio familiar, en este sentido y derivado de una necesidad apremiante, se
proyecta crear una pequeia empresa familiar en el municipio de Jalapa, del
estado de tabasco, orientada a la fabricacién y comercializacién de helados y
paletas a base de yoghurt. Ya que su potencial se basa propiamente en las
temperaturas altas de la region, el tradicionalismo del consumo de estos
productos y mas la calidad y el sabor basado en frutas tropicales naturales,
aunado ademas a la experiencia de 20 anos el jefe de familia, como trabajador
conocedor de este tipo de negocio, motivado por la ilusion de crear su propio
negocio y encontrar un medio como apalancamiento econdmico, para la
continuacion de estudios de sus descendientes, donde todos estan dispuestos a
hacer su mejor papel para que funcione de la mejor medida dicho negocio.

Otros factores que también influyen para la creacion de esta pequefia empresa
son los apoyos que se pueden obtener por parte de la secretaria de fomento
econdmico para su creacion y la generacion de empleos e impulso al desarrollo
econdmico del lugar.

Sobre la consideracion de las pymes podemos enfatizar que estas forman gran
parte de la industria familiar en México que da auge y equilibrio econémico a las
finanzas publicas.

Una de las particularidades de las pequefias empresas es su gran competitividad
por su afinacion a la naturaleza de los negocios que son similares.



Las Pymes conforman el 97% de las empresas en México y constituyen la base de
la economia, convirtiéndose en potenciales desarrolladoras y generadoras de
empleo del 79% de la poblacion ya que también, generan ingresos equivalentes al
23% del (PIB).Fuente1”

Derivado de lo anterior y con las miras de crear una Pyme, se realiza este
proyecto, que permitira consolidar una empresa enfocada a la comercializacién
de nieves y paletas a base de yoghurt, frutas, chocolate y dulces tipicos de la

region en el Municipio de Jalapa, Tabasco.

Con la creacién de esta pequena industria de nieve, se pretende generar empleos
en el lugar coadyuvando al impulso econdémico y turistico, obtener
representatividad turistica, asi como un motivador impacto entre sus habitantes,

garantizando seguridad y servicio.

Fuente1) Proceso Econdmico y desarrollo sustentable de las Pymes en México. Julio Pérez-Tomé / Christopher Smith



1.2.- MARCO DE ANTECEDENTES.

El yoghurt Bulgaro es un producto de leche fermentada de fama mundial unico.
Desde la antiguedad, ha sido considerado una comida que sostiene la salud
humana y longevidad de vida.

El Prof. lliya Mechnikov quien primero investigé las cualidades biologicas de
yoghurt bulgaro, postulé que el proceso de decaimiento de proteinas causado
por las bacterias en el intestino, lleva a la formacién de aminos biogénicos, que
son dafinos para la salud humana. Machnikov concluyé que la influencia de
bacterias enfermas podria ser suprimidas, por la colonizacién del sistema
gastrointestinal humano, con bacterias que producen el acido lactico. Esta
hipétesis despertd el interés cientifico mundial para una extensa investigacion,
sobre las calidades de yoghurt bulgaro.

En la actualidad, casi 100 afios después de la aparicion de la hipétesis de
Mechnikov y el descubrimiento del Dr. Stamen Grigoroff, nosotros estamos
dando testimonio del proceso de revelacion cientifica del valor biolégico de
yoghurt bulgaro. La aplicacién bioquimica molecular contemporanea y los
acercamientos respecto al genoma, han revolucionado el entendiendo de la
naturaleza biologica de estos fermentos en productos lacteos.

El yoghurt bulgaro se caracteriza por contener un numero alto de bacterias vivas
del beneficioso acido lactico, su cantidad varia entre 400x106 y 1x109 por gramo
de yoghurt. Estas bacterias causan cambios profundos en el contenido de la
leche y sintetizan, substancias que influyen positivamente en el organismo
humano

Después de la ingestion, el yoghurt entra en el estdbmago, donde Ilos
microorganismos se exponen a la influencia de acentuacion del acido clorhidrico
y pepsinas del jugo gastrico. Las altas proteinas de la leche actuan como un
escudo que protegen a los microorganismos del yoghurt del impacto del acido

clorhidrico.

Fuente*2 Lactobacilos bulgaros utilizados para la produccion casera de yoghurt.


http://es.wikipedia.org/wiki/Bulgaria
http://es.wikipedia.org/wiki/Yogur

La captacion de cantidades grandes de bacterias del beneficioso acido lactico
tiene una fuerte influencia en el micro flora intestinal. Muchos de los
microorganismos patogénicos en el intestino, no pueden adherirse y por
consiguiente, se excreta del organismo humano. Adicionalmente, el consumo de
yoghurt bulgaro cambia el ambiente en el intestino, en cierto modo que suprime
el desarrollo de microorganismos patogénico y estimula la sintesis de mucosa,
que refuerza la resistencia fisica el intestino.

El yoghurt bulgaro también estimula el sistema inmunoldgico del cuerpo humano
entero. Conlleva a aumentar la cantidad de linfocitos citoquinos, células
asesinas, y refuerza la sintesis gamma-interferon que bloquea la multiplicacion
de virus.

Después de que 5-6 horas de estar en el intestino delgado, el yoghurt entra al
intestino grueso. El colon es el birreactor de cuerpo humano y su micro flora
consiste en mas de 500 especies microbianas. Estudios dirigidos en Francia
demostraron que los consumidores de yoghurt, estan menos propensos al peligro
del cancer del colon. Las substancias con actividad anticancerigenas son
biosintetizadas, por las bacterias del yoghurt en el curso de la fermentaciéon del
acido lacticas.

El yoghurt Bulgaro es fuente irreemplazable de calcio, biolégicamente accesible
para el organismo humano. Se estima que el yoghurt entrega el 75% del calcio
necesitado diariamente por la poblacion de Europa Occidental y América del
Norte. El calcio contenido en el yoghurt enlaza los acidos de la bilis y previene la
irritacion de la membrana mucosa. El bajo pH de la leche ioniza el calcio. Los
iones de Ca2+ se ligan a una proteina de leche especifica -el calmodulin- y este
tipo de calcio es absorbido por el intestino. Es mas, el calcio en el yoghurt
bulgaro protege el organismo humano de las enfermedades intestinales. Junto
con la accidon especifica del L. bulgaricus y el S. thermophilus, la concentracion
alta de calcio en el yoghurt, promueve el establecimiento de un ambiente
intestinal que inhibe los microorganismos patogénicos.

El yoghurt bulgaro contiene grandes cantidades de células vivas vy

metabdlicamente las células activas del L. bulgaricus y del S. thermophilus.



Estas bacterias acidas lacticas degradan 30% de la lactosa aproximadamente
durante la fermentacién que facilita la asimilacién de lactosa. Ademas, la lactosa
facilita la absorcion de calcio en el intestino. Los experimentos indican que el
yoghurt bulgaro es el remedio mas eficaz para la deficiencia de digestion de
lactosa que el fermento que contengan cultivos del Bifidobacteriae y el L.
acidophilus. Hay una correlacion firme entre la cantidad de calcio biolégicamente
accesible que ingresa en la comida y la tensién arterial. Por consiguiente el
consumo de yoghurt bulgaro también se recomienda para las personas que
sufran de tension arterial alta.

El yoghurt bulgaro es util para sanar la diarrea. La combinacién del bajo pH
producido por la micro flora del yoghurt bulgaro con la biosintesis microbiana
hecha por los compuestos antibiéticos del yoghurt son un tratamiento eficaz para
la diarrea y la diarrea causada por la intolerancia a la lactosa. Por consiguiente la
Organizacion de Salud Mundial recomienda en caso de diarrea que se remplace
la leche fresca por el yoghurt.

Ademas de sus calidades biolégicas notables el yoghurt bulgaro posee un alto
valor nutritivo. El acido lactico mejora el movimiento peristaltico del duodeno,
intestino delgado y grueso. El yoghurt bulgaro es mas facil de digerir comparado
con la leche fresca y contiene grandes concentraciones de aminoacidos libres.

El yoghurt bulgaro es una poderosa herramienta bioldgica, para fortalecer la
salud humana. Estamos convencidos de que la produccién de yoghurt bulgaro
debe estar fabricada de acuerdo con las normas de la mas alta calidad y bajo
estrictas directrices tecnoldgicas, higiénicas y microbiologicas.

Las nieves tienen la caracteristica principal de ser elaboradas con ingredientes
100% de yoghurt natural en conjunto con frutas de alto valor nutrimental, por lo
tanto estan libres de grasas transgénicas y conservadores. Cabe puntualizar que
gracias a que la nieve se encuentra en un estado de baja temperatura, esta tiene
un alto nivel de proteccién a los virus y bacterias; por lo que no es necesario
afadir conservadores al producto y cuenta con variedades de sabor e
ingredientes para agregar a la nieve.



1.3.- PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El problema fundamental en crear una microempresa heladera, que subsane y
apoye el gasto familiar, desarrollando una idea de negocios en oportunidad de
mercado, para atraer turismo, generar empleos y coadyuvar al desarrollo

economico de la zona.

De igual manera, proporcionar a la poblacién en general un gusto tradicional con
la degustacion de nieves a base de yoghurt y sus productos derivados, como
paletas y “bolis”, con la particularidad de que estos productos se fabriquen
basicamente de frutas de la regién y con un gran contenido nutricional basado en
yoghurt receta bulgara, que propicie la mejora nutricional en el consumo de
frutas naturales, en vez de “alimentos chatarra”, sin sacarosas ni quimicos que

perjudiquen la salud publica.

La finalidad de su creacion, conlleva crear una marca y una imagen que genere
un posicionamiento exitoso en el mercado competitivo de yoghures, que busque
la diferenciacion por su concepto nutricional a base de productos y yoghurt

naturales.

De igual manera se pretende impactar la localidad y zonas aledanas, tener un
crecimiento con estrategias de penetracion, y de costo y para impacto de

mercado estrategias de mercadotecnia.



1.4.-JUSTIFICACION

Este proyecto se desarrolla por la idea de negocios de generar un producto de
gusto tradicional basado en el consumo de helados y paletas, es ofertar helados
y paletas pero ahora, base yoghurt, de alto poder nutricional combinado con
frutas naturales de la region, sin conservadores quimicos, nocivos a la salud
publica y de igual manera, tiene el objetivo de crear una pequeia empresa que
genere empleos y ayude en el plano econdomico a la mejora de la calidad de
vida de sus emprendedores, asi como alentar la afluencia del turismo al lugar,
por este concepto tradicional de la comercializacion de nieves de yoghurt, con
sabor casero, ofertando calidad nutricional de productos naturales a bajo costo,

con la tendencias de sustituir comidas chatarra toxicas.

Los productos a considerar para la produccion en serie tienen los atributos y
caracteristicas propias que hace que el sabor y el valor nutrimental se combinen
en uno solo y sean de un gusto agradable y con propiedades nutrimentales a

precios muy accesibles.

Este proyecto se justifica, por la necesidad de crear en el municipio de Jalapa,
un mercado abierto nutricional a la poblacion en general y turismo la facilidad de
probar y consumir permanentemente, las deliciosas nieves tradicionales con
yoghurt y de calidad que busca el publico en general, ofreciendo ademas un
servicio de entregas y atencion al cliente que marquen la diferencia, y que
satisfagan las necesidades de los consumidores, garantizando la captacion de
ingresos por este sentido de calidad comercial, constituyendo una microempresa
con bases solidas y con miras a crecer y expandirse a otros municipios
formalmente constituida y con un buen reconocimiento y posicionamiento de la

‘marca de la casa”, entre la poblacién en general.
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1.5.-HIPOTESIS

La creacion de la pequefa empresa “Helados y nieves de Jalapa”, con giro
comercial de produccion y fabricacién de helados de yoghurt y derivados, con
frutas y gran poder nutricional, sin azucares ni quimicos conservadores, permitira
un alto posicionamiento en el mercado y reconocimiento de una marca orgullosa,
entre la poblacion en general, creando identidad tradicional, con el degusta
miento de productos de la regién con beneficios nutricionales y salud e higiene

publica.
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CAPITULO 2

2.1.- MARCO TEORICO

La presente investigacion se llevara a cabo mediante siete capitulos de
investigacion y desarrollo, que tendra como objetivo comprobar la hipétesis, que
responde al problema principal a solucionar:

El en primer capitulo se considera, un panorama global de la industria
involucrado en el tema principal, su desarrollo historico, alcances y perspectivas
de mercado y como influyen estas en la idea de negocios para la creacién de
una pequefia empresa. Se plantean los antecedentes de base estudio de la
investigacion es la captacién de la informacion especifica del tema a investigar
es allegarse de toda la informacion pertinente.

En el segundo capitulo se considera el marco tedrico, consistente en buscar
las fuentes documentales, que permitan detectar, extraer y recopilar la
informacion de interés para construir el marco tedrico, consiste en realizar una
revision de la literatura sobre el tema, los procesos y desarrollo de la
investigacion , considerando fuentes primarias y secundarias de la investigacion
como la documental técnica cientifica y la obtenciéon de informacion mediante
encuestas en una investigacion de mercados que nos referencié el
comportamiento de los consumidores sobre el producto ofertado.

En el tercer capitulo se considera la producciéon del nuevo conocimiento, en la
proyeccion del estudio técnico y determinacion del marco geografico, desde la
macro localizacion, la micro localizacion y la determinacion del lugar clave.

En el cuarto capitulo se desarrolla un estudio de la situacion histérica de la
organizacién sus antecedentes y la situacion actual, y sus miras y perspectivas a
futuro con el desarrollo de este proyecto delimita, el estudio administrativo se
definen las fortalezas y debilidades de la empresa sus debilidades vy
oportunidades.

En el quinto capitulo se formula el estudio financiero que proyecta las finanzas
de la organizacién, en un comparativo de gastos, como egresos y los ingresos y
la determinacion de su punto de equilibrio, para alcanzar la estabilidad y
crecimiento financiero.

12



En el sexto capitulo se realiza la evaluacion econdmica que define el balance
de la rentabilidad de la empresa en base a un crecimiento permanente y
sostenido, calculando su grado de rentabilidad y la proyeccion de acciones que
generan la captacidn de los recursos sus estrategia corporativas y su tendencia
y continuidad de las operaciones econdmicas de la empresa

En séptimo capitulo se determinan las conclusiones de la investigacion, el
resultado final de la investigacion y ejecucion del proyecto, las ventajas y su
grado de rentabilidad y continuidad en las operaciones

2.2.- MARCO CONCEPTUAL

Empresa:

Una empresa es una unidad economico-social, integrada por elementos
humanos, materiales y técnicos, que tiene el objetivo de obtener utilidades a
través de su participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace

uso de los factores productivos (trabajo, tierra y capital).

Las empresas puedan clasificarse segun la actividad econémica que desarrollan.
Asi, nos encontramos con empresas del sector primario (que obtienen los
recursos a partir de la naturaleza, como las agricolas, pesqueras o ganaderas),
del sector secundario (dedicadas a la transformacién de bienes, como las
industriales y de la construccion) y del sector terciario (empresas que se dedican

a la oferta de servicios o al comercio).

Fuente) administracion estratégica. Fred R. David
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Mercadotecnia

La mercadotecnia o marketing consiste en un conjunto de principios y practicas
que se llevan a cabo con el objetivo de aumentar el comercio, en especial la
demanda. El concepto también hace referencia al estudio de los procedimientos
y recursos que persiguen dicho fin.

La mercadotecnia implica el analisis de la gestion comercial de las empresas. Su
intencién es retener y fidelizar a los clientes actuales que tiene una organizacion,
mientras que intenta sumar nuevos compradores.

Las técnicas y metodologias de la mercadotecnia intentan aportar las
herramientas necesarias para conquistar un mercado. Para eso deben atender a
las cuestiones conocidas como las Cuatro P: Producto, Precio, Plaza (referido a
la distribucién) y Publicidad (o promocion).

Clientes

El término cliente es un término que puede tener diferentes significados, de
acuerdo a la perspectiva en la que se lo analice.

En economia el concepto permite referirse a la persona que accede a un
producto o servicio a partir de un pago. Existen clientes que constantes, que
acceden a dicho bien de forma asidua, u ocasionales, aquellos que lo hacen en
un determinado momento, por una necesidad puntual.

En este contexto, el término es utilizado como sinénimo de comprador (la
persona que compra el producto), usuario (la persona que usa el servicio) o
consumidor (quien consume un producto o servicio).

Cabe mencionar que los especialistas en marketing y ventas suelen distinguir
entre distintas clases de clientes. Los clientes activos son los que, en la
actualidad, concretan compras de manera frecuente. Los clientes inactivos, en
cambio, hace tiempo que no realizan una compra por lo que es probable que
estén satisfaciendo sus necesidades con la competencia.

Por otro lado, existen los clientes satisfechos o clientes insatisfechos, de acuerdo
al tipo de resultado que haya tenido el intercambio comercial. Los clientes tiene
necesidades que la empresa o el vendedor debe satisfacer. Estas necesidades
generan en el individuo una serie de expectativas con respecto al producto o
servicio. Si dichas expectativas son frustradas, es decir si las necesidades no
son satisfechas, es muy probable que el cliente deje de comprar en aquel sitio o,
mas especificamente, el producto en cuestion.

14
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Mercado

Mercado, en economia, es cualquier conjunto de transacciones de procesos o
acuerdos de intercambio de bienes o servicios entre individuos o asociaciones de
individuos. El mercado no hace referencia directa al lucro o a las empresas, sino
simplemente al acuerdo mutuo en el marco de las transacciones. Estas pueden

tener como participes a individuos, empresas, cooperativas, ONG, entre otros.

El mercado es, también, el ambiente social (o virtual) que propicia las
condiciones para el intercambio. En otras palabras, debe interpretarse como la
institucién u organizacion social a través de la cual los ofertantes (productores,
vendedores) y demandantes (consumidores o compradores) de un determinado
tipo de bien o de servicio, entran en estrecha relacion comercial a fin de realizar
abundantes transacciones comerciales. Los primeros mercados de la historia
funcionaban mediante el trueque.l®@™%l Trag |g aparicion del dinero, se
empezaron a desarrollar codigos de comercio que, en ultima instancia, dieron
lugar a las modernas empresas nacionales e internacionales. A medida que la
produccion aumentaba, las comunicaciones y los intermediarios empezaron a

desempenar un papel mas importante en los mercados.

Una definicion de mercado segun la mercadotecnia: Organizaciones o individuos
con necesidades o deseos que tienen capacidad y que tienen la voluntad para

comprar bienes y servicios para satisfacer sus necesidades.

Tipos de mercados

Entre las distintas clases de mercados se pueden distinguir: los mercados al por
menor o0 minoristas, los mercados al por mayor o distribuidores, los mercados
web, los mercados de productos intermedios, de materias primas y los mercados

de acciones (bolsas de valores).

El término mercado también se emplea para referirse a la demanda de consumo

potencial o estimado.
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Precio

Precio, es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos los productos y
servicios que se ofrecen en el mercado tienen un precio, que es el dinero que el
comprador o cliente debe abonar para concretar la operacion.

Por ejemplo: si el precio de un pantalon es de 100 dolares, la persona que desee
comprarlo debera pagar dicha cifra para llevarse el producto. En el caso de los
servicios, el precio suele estar vinculado a un abono, cuota o tarifa ya que, por lo
general, deben abonarse de manera periddica. El servicio de television por cable
puede tener un precio de 200 pesos al mes, entre otros casos.

El precio, a nivel conceptual, expresa el valor del producto o servicio en términos
monetarios. Las materias primas, el tiempo de produccidn, la inversion
tecnolégica y la competencia en el mercado son algunos de los factores que
inciden en la formacion del precio.

Es importante tener en cuenta que el precio también incluye valores intangibles,
como la marca. Una camisa fabricada con idénticos materiales puede tener
precios muy diferentes de acuerdo a la marca, ya que el consumidor adquiere
con ella diversos valores simbdlicos.

El incremento de los precios a lo largo del tiempo se conoce como inflacion,
mientras que la tendencia contraria recibe el nombre de deflacién.

Tanto en un caso como en otro, se estipulan y establecen las variaciones de los
precios mediante toda una serie de indices de precios existentes. Este seria el
caso, por ejemplo, de lo que se conoce como indice Precios al Consumidor,
llamado mas habitualmente como IPC, que gira en torno a lo que son los precios
de productos que son comprados de manera frecuente por las familias del pais
en cuestion.

Tampoco hay que pasar por alto que el término que nos ocupa es habitual que
se emplee de manera comun para dejar patente que alguien es importante o se
le tiene en gran estima. Un ejemplo del uso de esta acepcion podria ser el
siguiente: “Juan es hombre de gran precio por su sabiduria, su saber estar, su
tolerancia y su generosidad”.

Asimismo dentro del ambito del Derecho también tenemos que subrayar que

existe lo que se conoce como precio. En su caso es un término que se emplea
para hacer referencia a la contraprestacion en dinero.
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Producto

Se conoce como producto a aquello que ha sido fabricado (es decir, producido).
Esta definicion del término es bastante amplia y permite que objetos muy
diversos se engloben dentro del concepto genérico de producto. De esta manera,
una mesa, un libro y una computadora, por ejemplo, son productos.

El marketing establece que un producto es un objeto que se ofrece en un
mercado con la intencion de satisfacer aquello que necesita o que desea un
consumidor. En este sentido, el producto trasciende su propia condicion fisica e
incluye lo que el consumidor percibe en el momento de la compra (atributos
simbalicos, psicologicos, etc.). El producto no material, por su parte, se denomina
servicio. Por ejemplo: una computadora (ordenador) y un médem son productos;
la conexion a Internet es un servicio.

Los productos tienen un ciclo de vida. Cuando son lanzados al mercado, las
empresas deben realizar grandes inversiones en publicidad para que la gente
conozca el producto. Cuando éste alcanza el éxito, experimenta una fase de
crecimiento. Después llega la etapa de madurez (la mayoria de los consumidores
potenciales ya han comprado el producto) y, finalmente, la decadencia (la
demanda se reduce al minimo).

En las matematicas, el producto es una nocién aritmética que sefiala la cantidad
resultante de una multiplicacion: 8 x 4 = 32. En este caso, 32 es el producto de
multiplicar 8 por 4.

Las cantidades que se multiplican reciben el nombre de factores. El multiplicando
es la cifra a sumar, mientras que el multiplicador sefala la cantidad de veces que
hay que sumar el multiplicando.

Mercadotecnia y productos

En la mercadotecnia se habla de producto para referirse al conjunto de atributos
tangibles facilmente identificables donde se incluyen color, precio, fabricante,
empaque, etc., y que poseen un nombre que cualquier persona puede
comprender.

Los atributos de cada producto son aquellas caracteristicas que motivan a
consumidor a probarlo; por ejemplo, si se habla de automéviles uno de los
principales atributos es la marca, pues un apasionado de Chevrolet dificiimente
se compre un Ford. Pero ademas de la marca, los productos poseen otras
cualidades que los distinguen aun mas, como su disefo, color, tamafo y utilidad,
y en este punto es necesario sehalar que aunque entre dos elementos existan
pocas diferencias, por minimas que éstas sean, se habla de dos productos
diferentes.
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Distribucion
Es la accidon y efecto de distribuir (dividir algo entre varias personas, dar a algo
el destino conveniente, entregar una mercancia). El término, que procede del

latin distributio, es muy habitual en el comercio para nombrar al reparto de

productos.

La distribucion, en este caso, es el proceso que consiste en hacer llegar
fisicamente el producto al consumidor. Para que la distribucion sea exitosa, el
producto debe estar a disposicion del potencial comprador en el momento y en el
lugar indicado. Por ejemplo: la distribucidn de una bebida refrescante debe
reforzarse durante el verano ya que aumenta su demanda. En dicha temporada,
la bebida tiene que llegar a los centros turisticos y a los destinos de veraneo,

entre otros lugares de concentracion masiva de gente.

Se conoce como cadena de distribucion o canales de distribucién a los
distintos agentes que completan las etapas para que el producto llegue al
consumidor final. Los mas frecuentes son los mayoristas (que compran el
producto al fabricante y venden al minorista) y los minoristas (que compran al
mayorista y venden al cliente final), aunque puede haber otros agentes

intermedios.

De la misma forma, tampoco podemos obviar el hecho de que el término que nos
ocupa es usado de manera habitual dentro del campo de las Matematicas.
Concretamente en este se emplea para definir a toda aquella funcion que tiene
como objetivo el representar todas aquellas probabilidades que vienen a

identificar de manera palpable y contundente a un fenémeno de tipo aleatorio.
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DETERMINANTES DE LA EMPRESA
|. Creacion del nombre, logotipo e imagen de la empresa
Nombre de la empresa:

El nombre de la empresa es su tarjeta de presentacion, su sello distintivo y, por
tanto, debe reunir una serie de caracteristicas especificas; entre otras cosas
debe ser:

* Descriptivo. El nombre, por si mismo, debe reflejar el giro de la empresa y sus
caracteristicas distintivas de especializacion.

* Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que
no exista ya en el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo,
palabra o palabras, figura, forma geométrica o tridimensional, o bien el nombre
propio de una persona.

« Atractivo. El nombre debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que
sea abundante en el lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacion y
memorizacion.

* Claro y simple. Que se escriba como se pronuncia y viceversa.

« Significativo. Que se pueda asociar con disefios o frases representativas.

» Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable,
de buen gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto
provoca rechazo inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera
parecer gracioso.

Nombre de la Empresa

Logotipo

El logotipo es la figura o simbolo especifico representativo de la empresa, casi
siempre se contrata a una agencia especializada en el area con el propésito de
realizar su disefio en forma profesional para ser adoptado después por la
empresa. Una opcion posible es acudir con el Centro Promotor de Disefio.

Imagen

La imagen es la forma en que la empresa es vista por el publico. Algunos
negocios dirigen la mayor parte de su publicidad y promocién a la buena imagen
de la companiia. Usted tendra que decidir el monto que puede destinar al gastar
para establecer, mejorar y mantener su imagen. Estos gastos pueden estar
compensados por un incremento en sus ingresos.
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Promocién del producto o servicio

Promocionar es un acto de informacién, persuasién y comunicacion, que incluye
aspectos, como: la publicidad, la promocion de ventas, las marcas, e
indirectamente las etiquetas y el empaque. A partir de un adecuado programa de
promocioén, se puede lograr dar a conocer un producto o servicio e incrementar el
consumo del mismo.

Publicidad

La publicidad implica una serie de actividades necesarias para hacer llegar un
mensaje al mercado meta.

Su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para que compre
un producto, con el consecuente incremento en las ventas. Para lograr esta
meta, el empresario debe poner énfasis en:

* Animar a los posibles compradores a buscar el producto o servicio que se les
ofrece.

» Ganar la preferencia del cliente.

Cuando el empresario da a conocer informacion sobre los productos o servicios
que ofrece, utiliza algunos medios, como:

» Periédicos y revistas. Cubren con su circulacion un territorio geografico
seleccionado (parte de una ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones
vecinas o un numero de regiones adyacentes).

Ademas, los anuncios en los periodicos y revistas llegan a personas de casi
todos los estratos econdmicos. Es necesario, al seleccionar este medio,
identificar cual periddico o revista es mas leido por un estrato determinado y cual
seccidon del mismo.

* Radio. La radio es accesible a todo lo largo y ancho de los paises (la mayor
parte de los hogares poseen radios y la mayoria de los vehiculos de transporte
también). Por tanto, la radio ofrece la oportunidad de una exposicidon masiva de
los mensajes publicitarios. Este medio publicitario también puede dirigirse a un
mercado particular, en un poblado o ciudad especifica mediante la seleccion
adecuada del mensaje y de la estacion.

* Volantes. Los volantes son por lo general distribuidos por los duefos o
empleados de la empresa, de puerta en puerta, en colonias seleccionadas, en
puntos de reunién del segmento de mercado seleccionado; su impacto puede ser
muy fuerte, siempre y cuando se cuide el contenido y la presentacion de los
mismos.

Promocién de ventas

Otro elemento que puede causar un gran impacto en el mercado meta es el
sistema de promocion de ventas que se lleve a cabo; la promocidon de ventas
comprende actividades que permiten presentar al cliente el producto o servicio
de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo para que el cliente
ubique al producto o servicio de la empresa en el mercado. Ejemplo de estas
actividades son:
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Muestras gratis, regalos en la compra del producto, ofertas de introduccion,
patrocinio y/o participacion en eventos sociales, educativos, -culturales,
deportivos o presentacion en ferias y otros.

Marcas

La venta de un producto se facilita cuando el cliente lo conoce y solicita por su
nombre. Esto es posible gracias a las marcas. Una marca es un nombre, término,
signo, simbolo o disefio o combinacién de los mismos, que identifican los bienes
y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara diferencia con los de la
competencia.

Otros elementos que contribuyen a diferenciar al producto o servicio de la
empresa, de los ofrecidos por otras organizaciones, son el logotipo (figura o
simbolo especifico y original) y el eslogan (frase o grupo de palabras, también
originales, que presentan la imagen de la empresa o producto de la misma).

Las marcas estan sujetas a condiciones para su conservacion y se reglamentan
en la Ley de Fomento y Proteccién de la Propiedad Industrial.

Etiqueta

Son las formas impresas que lleva el producto para dar informacién al cliente
acerca de su uso o preparacion. De acuerdo con la Procuraduria Federal del
Consumidor (PROFECO), las etiquetas deben dar a conocer las caracteristicas,
usos, presentacion y materias primas con que fue elaborado el producto. Las
etiquetas no soélo son exigidas por ley, sino que pueden jugar un papel
importante en la imagen que el consumidor construya del producto, por tanto, es
necesario disefarlas con mucho cuidado y detenimiento. Cabe destacar que la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial (IMPI) lleva los registros de las
autorizaciones de marcas, nombres comerciales, patentes y otras formas de
propiedad industrial, conforme a lo sefialado en el capitulo de marco legal.

Empaque

El empaque debe ayudar a vender el producto, sobre todo el que es adquirido
directamente por el consumidor final. No basta que el empaque muestre el
nombre del fabricante y la marca, el recipiente también debe servir como medio
publicitario, aumentando el valor del producto ante el cliente; ademas se debe
buscar que sea reciclable y, si es posible, biodegradable.

Anuncio publicitario de la empresa

El anuncio publicitario es otro medio que tiene por objeto motivar al cliente
potencial a comprar el producto de la empresa, por lo que dicho anuncio debe
incluir: el dibujo del producto o su equivalente, las palabras del mensaje
(atractivo, cualidades del producto o servicio) y los nombres de la empresa y del
producto (direccién y teléfono).
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MARCO TEORICO LEGAL

l. Formas o modalidades legales para operacion de la una micro empresa
* Personas Fisicas

* Personas Morales

* Sociedades Mercantiles

» Sociedades Cooperativas

» Sociedades Civiles (S.C.)

Il Licencias y permisos para iniciar operaciones
*Secretaria de Relaciones Exteriores

*Notario Publico/Registro Publico de Comercio

*Secretaria de Hacienda y Crédito Publico

*Gobierno Municipal / Gobierno del Distrito Federal
*Secretaria de Salud

+Instituto Mexicano del Seguro Social

*Coparmex

*Secretaria de Comercio y Fomento Industrial

*Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca
*Comision Nacional del Agua

lll. Franquicias, patentes, marcas y derechos de autor

*Franquicias *Patentes *Marcas *Derechos de autor

Formas o modalidades legales para operar

Un negocio debe realizar actos de comercio cotidianamente para que exista
como tal. No son simples operaciones de compra-venta, sino una gama infinita

Se considera empresa para efectos fiscales a la persona fisica o moral que
realice las actividades antes mencionadas.

Personas Fisicas

Para determinar si las personas fisicas pueden establecerse como empresarios,
ya sefialamos las caracteristicas que menciona el Codigo de Comercio, asi como
el Cddigo Fiscal de la Federacion; sin embargo, es necesario precisar las
disposiciones que sefiala el Cédigo Civil para el Distrito Federal en Materia
Comun y para toda la republica en Materia Federal, en relacidén con las personas
fisicas.
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Dicho ordenamiento sefiala que la capacidad juridica de las personas fisicas se
adquiere con el nacimiento y se pierde con la muerte, y que el mayor de edad (18
afios cumplidos) tiene facultades para disponer libremente de su persona y
bienes, salvo en los casos de las limitaciones que establece la ley.

TRIBUTACION, IMPUESTOS Y OBLIGACIONES:
 Impuestos y obligaciones directos

* Obligaciones de licencias o concesiones

* Impuesto predial

 Impuesto y obligaciones municipales y regionales
* Impuestos y obligaciones indirectos

 Impuesto sobre el valor agregado (IVA)

* Impuesto sobre servicios prestados

* Impuesto sobre la renta (ISR)

* Impuestos locales

» Impuestos y derechos de registro:

* Derechos de registro de las actas y los contratos
* Derechos aduanales

* Impuestos mercantiles

* PTU Reparto de utilidades.

IMSS,

INFONAVIT

El Cédigo Civil enlista con toda precision a las personas fisicas con capacidad
natural y legal:

Cualquier persona fisica que legalmente pueda obligarse a contraer
responsabilidades y tener derechos puede con libertad establecerse como
empresario, es decir, crear su negocio, cumpliendo adicionalmente con las
disposiciones del Codigo de Comercio.

En términos generales, la persona fisica tiene mayor amplitud para hacer
negocios al no tener que cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que
le obligaria una sociedad mercantil, ya que al ser su propio patron, ella misma
decide hasta donde debe o puede comprometerse al realizar sus negociaciones;
esto evidentemente sin mencionar el aspecto fiscal que tiene importantes
diferencias.
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2.3.- LA INVESTIGACION DE MERCADO

OBJETIVOS

El objetivo de la investigacion sera de conocer la aceptacion en el publico de los
helados a base de yoghurt con frutas sin conservadores y los precios que estan
dispuestos a pagar, la cantidad de consumo per capita y familiar, la variedad de
helados por sabores y recipientes que les gustaria consumir y si aceptarian
degustar en el local conocer las ventajas y desventajas para proyectar las
estrategias para cada caso.

OBJETIVO GENERAL:

Definir la demanda del mercado, las caracteristicas del producto y las variables
cuantitativas que permitan detectar claramente un nicho de mercado para el
negocio en estudio.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

o Definir la demanda potencial

o Estimar las preferencias del mercado objeto

o Conocer las expectativas de los consumidores frente al producto de una
imagen corporativa de este concepto

o Determinar el precio de los productos a ofrecer

DESCRIPCION GENERAL DEL ESTUDIO:

Se realizaran 100 encuestas a la poblacion objetivo, con el propdsito de obtener
informacion de referencias para la toma de decisiones.

Disefo de la investigacion

La investigacion se llevara a cabo en un sentido de datos cuantitativos, por
medio de encuestas, obtener informacion, primaria y secundaria, para estudiar
los conocimientos, actitudes, preferencias o comportamientos de compra de una
poblacion especifica.

Asi como disenar las bases de datos para su registro, su forma de codificacion,
su ponderacion de valores y proyecciones humericas.

Estas técnicas se efectuaran en base a cuestionarios con preguntas cerradas y
abiertas con una o dos variables, permitiendo extraer datos que sean
representativos estadisticamente de la poblacion objeto de estudio.
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2.3.1.-MARCO DEMOGRAFICO, LA ENCUESTA

TIENE COMO OBJETIVO:

Conocer los gustos de la poblacion sobre helados, nieves y paletas, asi mismo,
determinar su aceptacion de productos 100% basicos de yoghurt, y tener una
idea clara de los sabores a elegir y a producir, ya que hay que tener en cuenta la
demanda promedio de los gustos de nuestros consumidores y superar las
expectativas a la hora de que ellos compren nuestro producto y prueben nuestras

diferentes nieves.
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HELADOS Y NIEVES DE JALAPA

Un Rico sabor helado

ENCUESTA

Helados: son un postre congelado combinado con sabores, que nutre, fortalece y regula tu
cuerpo satisfaciendo tu paladar.

Instrucciones: subraya la respuesta considerando tus gustos y preferencia.

1.- 4 Tu edad es de?
a) 10 a 15 afos
b) 15 a 20 afios
c) 20 a 30 afos

d) Otro:

2.- ;Qué frutas prefieres en una nieve?
a) Arandano

b) Fresa

c) Kiwi

d) Uva

e) Otros:

3.- ¢ Por qué prefieres la fruta elegida
anteriormente?

a) Por su sabor

b) Por su color

c) Por su olor

d) Por sus nutrientes

4.- ; Con qué frecuencia consumes nieves?

a) Casi siempre
b) Siempre

c) A veces

d) Nunca

5.- ¢ Consumirias una nieve con ingredientes
nutricionales?

a) Si
b) No
c) A veces

6.- ¢ Qué nieves prefieres?

a) Una comun

b) Una nutricional

c) Una con complementos adicionales
(chispas, chocolate, dulces etc.)

d)Otros:

7.- ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por una
nieve rica y nutritiva?

a) De: $16.00 a $20.00

b) De: $21.00 a $30.00

c) De: $31.00 a $40.00

d) De: $41.00 a $50.00

8.- ¢ Qué lugares frecuentas mas?

a) Centros comerciales
b) Centro de la ciudad
C) Parques

d) Restaurantes.

9.- ¢ Qué tipo de material te gustaria, que sirviera
el helado?

a) Plastico.

b) Unicel.

c) Galletoso.

10.- ¢ Qué tamano le gustaria encontrar?
a) Medio litro

b) Litro

c)

11.- en qué lugar le gustaria degustar los helados
y nieves a base de yoghurt

a).- en las instalaciones de la heladeria (centro)
b).- en su casa

C).- en parques y jardines

d) .- en otro lugar cual:
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RESULTADOS GRAFICOS DE LA MUESTRA

GRAFICA No. 1
Edad de Consumidores:
m 10 a 15 anos
m 15 a 20 anos
m 20 a 30 afos
m 30 en adelante
ANALISIS:

Las edades mas representativas sobre el consumo de helado y nieves fueron
entre 20 a 30 anos con el 40%, mientras que el 32% entre los 15 a 20 afios,
reduciéndose mas a la edad mas joven.

GRAFICA No. 2

Que frutas prefieres en una nieve.

m Arandano
mFresa

= Kiwi
mlUva

motros

ANALISIS:

Los sabores que mas consume la poblacion fueron el de uva y fresa con el 30%
respectivamente; luego el arandano con el 20%, el kiwi 15% vy finalmente el 5%
otros como coco, vainilla, chocolate y napolitano.
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GRAFICA No. 3

Por que prefieres la fruta elegida anteriormente:

u Por su sabor
m Por su color
= Por su olor

® Por su
nutrientes

ANALISIS:

Sobre la preferencia del sabor, color y olor los consumidores prefirieron degustar
por sabor aunque fuera artificial en un 60%, seguido por el olor en un 15%.

GRAFICA No. 4

Con que frecuencia consume nieves:

m Casi
siempre
m Siempre

= A veces

ANALISIS:

Tomando en cuenta los datos recabados en la encuesta nos dimos cuenta que
mas del 90% de las personas encuestadas disfrutan de comer nieves y mas en el
municipio, segun ellos debido a las temperaturas que en el afio se presentan.

Un 94% de las personas gustan de disfrutar siempre y casi siempre una rica
nieve y el 6% no degustaria por problemas de diabetes o diversas indoles.
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GRAFICA No. 5

Consume nieve de ingredientes
nutricionales:

m Si
m No

m A veces

ANALISIS:

La poblaciéon encuestada manifestd que si le gustaria consumir nieves
nutricionales en un 60%.

GRAFICA No. 6

e nieves prefieres:
m Comun

® Una nutricional

= Una con

complementos
m Otros

ANALISIS:

Sobre la preferencia de nieves manifestd la poblacion encuestada en un 55%
que prefiere una nieve con complementos como nueces, pasas, chocolates,
choco crispis y ralladura de coco; y un 32% prefieren nieves nutrimentales.

En general los consumidores se manifiestan por la nieve nutrimental mas que
por la nieve comun con saborizantes artificiales.

29



GRAFICA No. 7

Cuanto estarias dispuesto a pagar por
una nieve rica y nutritiva:

m 16 a 20 pesos
m 21 a 30 pesos
31 a 40 pesos
m41 a 50 pesos

ANALISIS:

Sobre los precios los consumidores opinaron que estan dispuesto a cubrir una
cantidad de $21.00 a $30.00 que corresponde al 43%, de $16.00 a $20.00 con
el 27% y reduciéndose con un precio de $41.00 a $50.00 con un 10%.

GRAFICA No. 8
Que lugares Frecuentas mas:
u Centros comerciales
m Centro de la ciudad
= Parques
m Restaurantes
ANALISIS:

Sobre el comportamiento de que lugares frecuentan los consumidores, nos
percatamos que son los centros comerciales con un 58%, seguidamente con el
26% en el centro de la ciudad, un 13% parques y un 7% restaurantes.
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GRAFICA No. 9

Que tipo de material te gustaria, que se
sirviera el helado:

m Plastico
m Unicel

= galletoso

ANALISIS:

De acuerdo al material del helado fue el preferido como Galletoso con el 38%,
siguiendo el Unicel y el plastico con un 26% y 36% respectivamente.

GRAFICA No. 10

Que tamaio le gustaria encontrar:

E Medio litro
m Litro
m Otros

ANALISIS:

De acuerdo a la medida del consumo lo mas solicitado son las de nivel de litro
con el 70%, 20% medio litro y otros con el 10%.
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GRAFICA No. 11

Que tamaiio le gustaria encontrar:

m instalaciones de
la heladeria

B sSu casa

u parques y
jardines
m otro lugar

ANALISIS:

De acuerdo al lugar de la degustacion de los helados y nieves, como lugar
preferido los consumidores opinaron en instalaciones de la heladera en un 63%
ya que les serviria como atraccién y paseo, posteriormente con el 12% en su
domicilio, con un 8% parques y jardines y con un 17% en otros lugares como
plazas, escuelas, restaurantes y centros de conveniencia.
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2.4.- DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Se produciran helados y nieves a base de yoghurt, elaborados con el mas
avanzado control de higiene, calidad y servicio, con sabores innovadores
acordes a cada gusto del cliente, con sabores y presentaciones adecuadas para
su degustacion, logrando una plena satisfaccion de nuestros clientes, con
productos ricos en sabor, sin conservadores ni sacarosas nocivas a la salud, asi
como derivados del producto como paletas y “bolis”, todo con el delicioso sabor
tradicional de la region.

Nuestro helado es bajo en grasa, a acompafiado de frutas, dulces, chocolate, en
diferentes tamanos, chico, mediano, grande y conos. Con un precio muy
competitivo, realmente considerado al publico por la calidad del producto,
ingredientes y creado en tabasco sin igualar a otro competidor, ser un producto
con un sabor unico.

El producto es servido en cono y vasos hechos a la medida.

De igual manera nos preocupamos por el medio ambiente y es por esto que
todos nuestros consumibles (desechables) son productos que se obtienen por
medio del reciclaje de papel, carton y plastico.

Ofrecemos un delicioso helado de yoghurt y al mismo tiempo, cuidar el medio
ambiente.

2.5.- DESCRIPCION DEL SERVICIO

Lo que intenta la pequena empresa, es introducir al mercado las nieves a base
de yoghurt y lograr su posicionamiento, mediante un exclusivo servicio de
calidad/producto, captando clientes potenciales, y consolidando los reales,
satisfacer el total de las expectativas y necesidades de los consumidores,
brindando para ello, nuestras deliciosas y nutritivas nieves a base de yoghurt,
elaboradas con materia de primera calidad, que proporcione publicidad de “boca

en boca” y un gran servicio de atencion

El servicio estara enfocado principalmente bajo el contexto del binomio de la
calidad, calidad en el producto y calidad en el servicio, atencién y trato al cliente,
que la haga unica por este concepto cubriendo asi el total de sus expectativas y

logrando distinguirse como una empresa diferenciada.
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2.6.- SELECCION DE MERCADO

El producto va dirigido a personas de todas las edades del municipio de Jalapa
del estado de Tabasco siendo un total de poblacidon de 36, 391+ habitantes de la
region de la sierra, que muestren interés por saborear, productos ricos
tradicionales, novedosos referente a la elaboracion y sabores de nieves, ya que
el producto esta hecho con ingredientes 100% yoghurt natural que contribuyen
con nutrimentos a la alimentacion diaria de las personas, es por esto que se hace
mencién que los clientes potenciales son todos los publicos desde nifos,
jévenes y adultos que prueben el producto, y que desean satisfacer la necesidad

de probar un postre rico, saludable y nutritivo.

2.7.-SEGMENTO DE MERCADO

Nuestros servicios estan encaminados a personas de todas las edades que
deseen probar y conocer nuestro producto, y por la ubicacidn céntrica de la
empresa, los clientes potenciales seran los estudiantes de las diversas escuelas
que se encuentran en los alrededores, 2 Primarias Federales, 3 Secundarias y 2

Técnicas, y un Tecnoldgico, dirigida a 7 000 familias aproximadamente. Fuente*3

2.8.- DEMANDA

La demanda es generada por la tradicion en el consumo de helados cremosos y
nieve a todo publico, desde nifios hasta adultos de edad mayor, ya que los
compuestos naturales lo hacen un saludable postre helado, para ser disfrutado a
cualquier hora del dia y por cualquier persona.

Nuestros precios nos ubican en una zona muy accesible para los consumidores
ya que buscamos el balance correcto entre precio y calidad del producto mismo y
cabe mencionar que en todas nuestras sucursales contaremos con servicios de
aire acondicionado, instalaciones comodas que fomenten las interacciones de las
personas y redes inaldmbricas para que siempre estés conectado.

*Fuente*3 INEGI 2010
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2.9.- OFERTA

Ofrecemos un producto alta calidad basado en técnicas artesanales de
fabricacion tradicional cuyos compuestos estdan basados en yoghurt vy
lactobacilos que ayudan a mejorar la flora intestinal de los consumidores
basandose en una dieta sana y responsable, sumado a los deliciosos sabores de
las frutas que se encuentren en temporada junto al de nuestro lugar de los
tradicionales sabores de Taro (planta tropical muy popular en la gastronomia de
la Polinesia Francesa) y yoghurt natural.

Todos nuestros ingredientes provienen de fuentes naturales sin conservadores o
agentes quimicos de conservacion que son nocivos para la salud, garantizando
un producto 100% natural y libre de conservadores.
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2.10.- COMERCIALIZACION

La estrategia de comercializacién, esta enfocada a impactar el mercado meta,
mediante un mix promocional publicitario y un avance de cambaleo sistematico
apoyado en medios impresos y de sonido (perifoneo), mediante rutas de carritos,
spots en radio, en television y volanteo en todas los zonas del municipio y areas
circunvecinas

2.11.- PRODUCTO

TIPOS DE PRODUCTOS Y PRECIOS »:%P

MENU
Presentacion Precio
Helado de Yoghurt (Un litro) 28.00
Helado de Yoghurt (Medio litro) 14.00
Helado de Yoghurt (Vaso) 8.00
Helado de Yoghurt (Cono) 7.00
Helado Cremoso (leche un Litro) 26.00
Helado Cremoso (leche Medio litro) 14.00
Helado Cremoso (leche Vaso) 10.00
Helado Cremoso (leche Cono) 7.00
Paletas Yoghurt 14.00
Paletas Crema (Leche) 10.00
Paletas Hielo (varios Sabores) 8.00
Agua Nieve (litro) 14.00
Agua Nieve (Medio Litro) 8.00
Agua Nieve (Vaso) 6.00
Bolis de yogurt 6.00
Bolis de hielo diversos sabores 5.00
Aguas de frutas (litro) 12.00
Aguas de frutas (Medio litro) 8.00

Productos agregados a considerar en la estrategia de Expansion:

e Chocolate liquido de maquinas en diferentes presentaciones

e Café de maquina en diferentes, tipos y caracteristicas de marcas registradas
e Pasteles, Pays y Gelatinas

e Degustacion en local y servicio a domicilio
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2.12.- PRECIO

El precio de nuestro producto se ha obtenido después de un arduo trabajo de
investigacion logrando un equilibrio entre los costos de la materia prima y los de
costo de produccién del mismo, tomamos los costod de renta del local y salarios

estimados de los trabajadores.

Observando el comercio de productos del mismo tipo nos dimos a la tarea de
lograr un equivalente entre precio y sabor del producto, introduciendo al comercio
local apoyandonos en publicidades y promociones para abrir el comercio a las
personas a las que vamos dirigidas. (Ver menu de productos y promociones) en

el apartado de productos y promociones en el apartado de marketing mix.
2.13.- PLAZA

La estrategia comercial en mi se llevara a cabo fundamentalmente en la
Cabecera y zonas aledafas del municipio de Jalapa.

Los canales de distribucion seran canal directo en instalaciones con area de
degustacion en instalaciones, y como avance territorial, se realizara abasto
mediante carritos heladeros, de igual manera manejando distribuidores fijos, se
realizara abasto a tiendas de autoservicios y demas puntos estratégicos, afuera
de las escuelas y trafico de peatones, como mercados y plazas comerciales, con
promociones mediante médulos en parques céntricos ofertando degustaciones.
Entregando simultaneamente publicidad en volantes para entregas en domicilios.

2.14.- PROMOCION

Se realizara una promocién de alto impacto de dos por uno, globos de
inauguracion con premios en helados y en continuidad, un helado gratis por cada
tres al publico en general en instalaciones y en rutas mediante perifoneo, vya
que favoreciéndola promociéon y publicidad por nuestra ubicacion céntrica
atrayendo la atencion de las personas hacia nuestro productos, ofreciendo
muestras sin costo de nuestros helados, dando a conocer la calidad y sabor
buscando Clientes Reales y Potenciales y Promocién de Tickets de Clientes
frecuentes para ser mas atractivos la compra y visita a nuestro local.
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2.14.1.- PUBLICIDAD

Lona publicitaria en instalaciones
Parque y traficos estratégicos de clientes
Reales y potenciales en zona centro y
Areas circunvecinas

P, 2\

PUBLICIDAD: Misma imagen En Medios Impresos Periédicos de
mayor circulacion Municipal y Regional Dias de la semana y Dominicales .
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De igual manera publicidad en bardas

Perifoneo sistematico

+ Promociones a nivel camba ceo sistematico por areas

% Mediante sistema de ataque de zonas técnica por manzanas, horizontal y
vertical.

+» Publicidad en radio considerando ratings de poblacién objetivo (Familiar),
en estaciones como “la comadre”, “la poderosa” y afines con spots de 20
segundos diarios de las 10 a 18 horas.

« Se contempla para mas adelante publicidad en TV canal siete y canal 9

locales publicidad Impresa mediante volanteo Sistematico que incluya la

Promocion y el Menu con sus descuentos por inaugacion.

VOLANTE PRONOCIONAL
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CAPITULO 3

3.1.-ESTUDIO TECNICO

Disefio y distribucion de planta fisica para la preparaciéon, operacion y

suministro de productos terminados.

1. Recepcioén y almacenamiento de materia prima.-
Area de almacenaje: Se reciben las materias primas y se almacenan de
acuerdo a sus caracteristicas y especificaciones, tanto en bodega
hermética, como en refrigeradores conservandose en sus propios
envases o contenedores hasta el momento de su utilizacion y procuracion
de mantenimiento en lugares previamente determinados secos, frescos y
poco humedos.
Los productos para refrigerar en camaras apropiadas y congeladores
basicamente.

2. Transporte al area de mezclado.- Las materias primas requeridas (en
cantidad) se transportan por medio de plataformas rodantes al area de
mezclado o a las mesas de trabajos, segun sea el caso.

3. Preparado de Moldes.- Paralelamente al mezclado se realiza el preparado
de moldes en donde se vertera la nieve; en botes y moldes para paletas y
Bolsa para “Bolis”, moldes de acero inoxidable para facilitar su limpieza.

4. Transporte al area de mezcla.- Los moldes, se transportan manualmente
o por medio de carros a los congeladores.

5. Vaciado de mezcla en moldes.- La mezcla contenida en la batidora se
vierte en los moldes botes o paletas; el vertido se realiza por gravedad v,
una vez que el molde contiene la mezcla, se elimina el exceso de ésta para
que la superficie quede uniforme.

6. Reposo La mezcla se deja congelar a una temperatura promedio de
menos -10° C durante 1:30 hora y minutos aproximadamente.

En esta parte del proceso de elaboracion delos helados, paletas y bolis se
transforman en productos ricos para su degustacion, facilmente digerible y de

sabor agradable, a causa de una serie de reacciones debidas a la
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temperatura. Estas ocurren en una secuencia propia y se deben realizar en

condiciones controladas.

7. Transporte a refrigeradores para su venta al publico.- Al terminar la
congelacion la mezcla del producto, se transporta manualmente a los
refrigeradores mesa de trabajo.

8. Transporte en rutas/refrigeracion.- Los helados y paletas terminados se
transportan en carros de distribucién en zonas.

9. Almacenamiento.- El producto terminado se almacena en camara de
refrigeracion. Se debe tener cuidado de no almacenar el producto
terminado durante mas de 5 dias.

10.Recepcion e inspeccion de materia prima.- Se recibe la materia prima y
antes de almacenarla sele inspecciona, para verificar sus caracteristicas,
algunas de las cuales se enuncian a continuacion:

11.Frutas.- Se verifica el contenido de proteinas y carbohidratos, que son los
responsables de darle al helado y paletas nutricionales.

12.Leche.- Se verifica el contenido de solidos grasos y de lactosa, libre de
grasas y azucares naturales ya que éstos proporcionan la textura del
helado y el color de la fruta.

13.0tros ingredientes que se reciben son.- Azlucares naturales, frutas.

14. Almacenamiento de materia prima.- Una vez que se verifican las
caracteristicas de la materia prima se procede a su almacenamiento.
Los ingredientes liquidos (excepto la leche) se almacenan en depdsitos
preferentemente de acero inoxidable. Bombas dosificadoras toman los
liquidos contenidos en estos silos y los envian a las estaciones de mezcla.
La leche y la fruta se almacena en camaras de

Refrigeracién. (Ver diagrama de flujo de la operacion).
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15.Transporte al area de mezcla.- La materia prima se transporta al area de
mezcla ya sea por medio de bombeo neumatico o a través de carros

empujados manualmente.

EQUIPAMIENTO PARA LA PRODUCCION DE HELADOS Y PALETAS

La eleccién del equipo requerido es uno de los factores mas importantes para el
inicio de operaciones de cualquier empresa, sobre todo si se trata de un micro o
pequefio negocio, en virtud de los elevados egresos que puede representar y de
las limitadas opciones de financiamiento, aspectos que influyen de manera

importante en el éxito o fracaso del negocio.

INSTALACIONES: UBICACION Y DISTRIBUCION DE PLANTA
Y SERVICIOS AUXILIARES

La seleccion adecuada de la ubicacién es un factor importante para el inicio de
cualquier negocio, sobre todo si se trata de un micro o pequefia empresa, ya que
el éxito o fracaso de ésta dependera con frecuencia del sitio que se elija. Este y
otros factores relevantes, que a continuacion se analizan, permiten responder a
preguntas como: ;qué criterios se deben considerar para la seleccion de la
ubicacion de una empresa?, ¢ cuales son los factores que inciden en la definicion
de su tamafo?, jcomo lograr una distribucion que facilite el flujo de materiales?,
¢qué tipo de restricciones y problematica ambiental presenta este giro?, ;Cémo

determinar la conveniencia de comprar o rentar instalaciones?, etcétera.
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3.2.- MARCO GEOGRAFICO:

w{‘t}e .3

*3.2.1.- MACROLOCALIZACION

MACROLOCALIZACION DEL
OBJETO DE ESTUDIO

MUNICIPIO DE JALAPA, TABASCO
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3.2.2.- MICROLOCALIZACION
(FIG. 2)

MICROLOCALIZACION OBJETO DE ESTUDIO

MUNICIPIO DE JALAPA, TABASCO

POBLACION: 36,391 HABITANTES*1 REGION DE LA SIERRA

FUENTE: CENSO GENERAL DE POBLACION DEL 2010 INEGI
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3.2.3.- CROQUIS DE LOCALIZACION

(FIG.3)

EN CIUDAD DEL MUNICIPIO DE JALAPA, TABASCO
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3.3.- ELEMENTOS DEL ESTUDIO TECNICO

e Descripcion del producto:

Es un snack nutritivo a base de helado de yoghurt elaborado a base de
verdadero yoghurt Bulgaria de las mas altas calidad, es una opcion ideal para
todos aquellos amantes de los postres, pues no contiene grasa y con tres menos
calorias que un helado tradicional, este es natural, nutritivo, fresco, no necesita
pasteurizacion por lo tanto conserva sus caracteristicas, las cuales favorecen la
salud, ya que el yoghurt es considerado un alimento funcional, por su importante
contenido de sustancias que favorecen el 6ptimo funcionamiento del organismo.

El Helado de yoghurt natural sin grasa, se realiza mediante un proceso
tradicional y artesanal, elaborado con el mismo proceso que en las regiones de
los Balcanes, logrando un sabor unico, congelado a la perfeccién, con una receta

unica, hecho por y para los mexicanos y para el turismo como fuente de divisas.

e Descripcion del proceso de manufactura elegido:
1.- La correcta proporcion de integracion son pesados y mezclados a través de
una bomba mezcladora, y luego transferidos a un taque mezclador.
2.- El liquido mezclador es minuciosamente mezclado y un poco calentado en la
camisa vaporizada de la maquina mezcladora.
3.- La mezcla es luego bombeada a través del sistema HTST (alta temperatura,
corto tiempo), por homogenizacion y enfriamiento.
4.- Teniendo reposada la mezcla, el helado es puesto en un congelador, donde
es sujeto a un proceso llamado averrum (extender la mezcla), en el cual suceden
dos cosas. Aire condensador es puesto sobre la mezcla para incrementar el
volumen del producto final por mas del 120. Al mismo tiempo se anade el
saborizante que uno desea.
5.- El helado es luego enviado a las diferencias maquinarias rellenadoras, donde
es moldeado de acuerdo a la forma desea y puestos dentro de contenedores
apropiados. (A) Copas y conos son rellenados y puestos en él y tunel salificado
que congela los helados a una velocidad acelerada. (B) Las barras de helados

son moldeadas y puestas dentro de envolturas de papel, luego son enviadas a
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tunel salificado. (C) Los helados vendidos en envases de tamanos familiares es
moldeado por estrujado y luego puestos en recipientes.

6.- Los productos finales son puestos en una correa o fajas transportadoras y
colocadas dentro de congeladores, donde ellos son almacenados hasta que
estén listos para su comercializacion.

Aqui los clientes se paran frente al mostrador y eligen el tamafio y sabor del
helado sin grasa (ofrecen una gama de cuatro sabores que cambia cada dos
meses). Luego uno de los empleados coloca cuidadosamente los toppings y

frutas naturales combinables de acuerdo al sabor del helado.

e Determinacion del tamafo de planta:
Es una pequena industria, el tamafio se ira ampliando con el pase del tiempo y
también confirme a las necesidades que surjan para atender de una mejor
manera a los clientes.
e Seleccidon de maquinaria y equipo:
- Tanque de agua.
- Congelador.
- Maquina de relleno de conos y vasos.
- Vitrina para las frutas, golosinas y cereales, etc.
- Utensilios de cocinas.
- Refrigerador.
- Vasos y cucharas.
- Papeleria.
- Mesasy Sillas.
- Material de limpieza.
- Materia prima:
Frutas.Agua.Chocolate.Cereales.Galletas.
Yoghurt.
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DIAGRAMA

PROCESO DE ELABORACION DE NIEVE




INGENIERIA DE PRODUCCION DE NIEVE

MAQUINA DE HELADOS CLASICA
(Old Fashioned Freezer)

nivel de
mezcla

cubo frasco aspas
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3.4.-TAMANO OPTIMO DEL PROYECTO

e El comun denominador en la determinacion del tamafio de una planta
pequefia es la flexibilidad y adaptabilidad en el disefio inicial, de manera
que pueda hacerse frente a las condiciones fluctuantes del mercado y de

los procesos de produccién.

e Un factor importante para definir el tamafio de la planta es el relativo a la
inversion inicial prevista, que se revisa mas adelante.

e Para el caso particular de la elaboracion de helados a escala de la
microempresa, se estima que se podria iniciar en un area de entre 100 y
150 metros cuadrados.

e La pequefia empresa requiere de un mayor numero de equipos dado el
volumen de produccion que se maneja en relacion con la microempresa,
por lo que el disefio del tamafo de la planta debera considerar el futuro

crecimiento de la misma.

e En el disefio se debera tomar en cuenta una adecuada ubicacion de las
areas de la planta, de forma tal que permita el flujo eficiente de la materia
prima desde el almacén hasta la linea de produccion, asi como el traslado

del producto final al almacén.

e Inicialmente, se debera considerar un area de entre 50 y 80 metros
cuadrados como tamafio minimo para una pequefia empresa dedicado a

la elaboracion de Helados.

e El tamafo de la empresa estara determinado en base a la produccién
diaria del producto en cuestion de igual manera esta determinada por el
area donde se encuentra situada la empresa y el publico que sera
atendido, una vez evaluados estos puntos se llegd a la conclusion de
microempresa, sera el mas adecuado, ya que se adapta a las demandas
de espacio y atencion de los clientes, se estableceran jornada de trabajo
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accesibles para los empleados desde medios tiempos hasta tiempos
completos de la elaboracion. Un tamano adecuado, facilitara la
organizacion y la eficiencia de las personas y al estar coordinados en un

area ofertando una mejor buena atencion a los clientes.

3.5.- LOCALIZACION DE LA PLANTA

La seleccién de la ubicacion del negocio resultara de conjugar y evaluar los
factores que se mencionan a continuacion:

Pasos para la eleccion del sitio de la planta

Existen tres pasos principales para definir la localizacion de una planta:

El primero paso es la eleccion de la region o area general en que la planta se ha

de localizar, y comunmente requiere del estudio de cinco factores:

1ER PASO:

* Proximidad al mercado: Se debe considerar la ubicacién de los clientes
potenciales, asi como de los posibles canales de distribucién, a fin de disminuir
los costos.

* Proximidad a los proveedores de materias primas: Los proveedores de
materias primas para el proceso de produccion deben estar ubicados cerca de la
fabrica, con objeto de agilizar las entregas y reducir los costos de fletes.

* Vias de comunicacion y disponibilidad de medios de transporte: La region
en estudio debera con vias de comunicacion (carreteras y ferrocarril) para el
adecuado transporte del personal, materias primas y producto terminado, asi
como con la disponibilidad de empresas transportistas de carga para la entrega
del producto.

» Servicios publicos y privados idéneos tales como luz, agua, drenaje y
combustibles, entre otros: Se deben revisar los servicios publicos y privados
que se ofrezcan en la zona, en virtud de que las plantas manufactureras
usualmente requieren de un suministro importante de agua y de fuentes seguras

de energia.
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Condiciones climaticas favorables: En las micro y pequefias empresas, éste
elemento es importante para abatir los costos de energia y, en general, contribuir

a elevar la calidad de los bienes producidos.

2DO PASO:

Es la eleccion de la comunidad en particular, la cual debe contar con:

* Mano de obra adecuada en numero y tipo de especialidad requerida:

Lo anterior, para que exista una perfecta correspondencia entre los
requerimientos de mano de obra actual y futura y la comunidad que se los debe
proporcionar.

» Escala de salarios que compiten con los pagados por otras compaiias de
la misma industria, en otra localidad: Las empresas deben establecer bien el
rango de sueldos que pueden pagar por actividad desempefiada y a mismo giro
en otras comunidades.

 Cargas fiscales: Se deberan valorar las cargas fiscales de cada comunidad en
estudio, en relacién con los impuestos federales y locales, asi como aprovechar
las exenciones correspondientes, las cuales pueden ser un factor importante en
la eleccion del sitio de instalacion de la planta.

* Condiciones de vida de la comunidad: Un factor util a considerar es el
desarrollo que puedan alcanzar los empleados en la comunidad, por lo que
debera identificarse aquélla que cuente con servicios basicos como: escuelas,

hospitales, mercados e iglesias.

3ER PASO:
Es la eleccion del sitio exacto de localizacion de la planta en la comunidad
favorecida; es decir, después de tomar en cuenta los puntos anteriores se

procederan a la eleccidn del lugar pertinente.
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En caso de tener seleccionado un terreno en particular, se deberan considerar

los siguientes factores:

Ubicacién, extension, topografia, posibilidad de ampliaciones, requisitos legales,

molestia a terceros, etcétera.

De igual manera se enuncian factores que son importantes a considerar siendo
son los siguientes:

v

Mercado: Conocer el mercado donde se localizara el establecimiento es muy
importante, no solo porque se permite prever el volumen de ventas de
acuerdo a los patrones de compra de la poblacion sino también porque se
puede identificar caracteristicas tales como nivel de ingreso, actividad u
ocupacion y estratificacion del sector.

Competencia: Conocer el tipo y la cantidad de competidores directos o

indirectos de la pasteleria, establecer la potencialidad del lugar.

Accesibilidad: Conocer la accesibilidad al lugar es la clave para determinar

que facil les sera a los clientes llegar a la pasteleria por ello es importante
identificar la cantidad de flujo peatonal en el sector, las rutas de entrada,
vias de comunicacion, la visibilidad del local y sobre todo, las facilidades de
transporte y estacionamiento existentes.

Reqgulaciones restrictivas: Conocer en detalle el lugar donde se localizara el

establecimiento, es de vital importancia para tomar cualquier decision por ello
es necesario investigar si existen regulaciones, como limitacion de horarios
de servicio, de acceso peatonal, o de construccion.

Costos: Conocer el precio y los términos de compra o alquiler de un lugar, las
necesidades de restauracion y de los costos de construccion y
mantenimiento, permitirian identificar aproximadamente cuantos ingresos

seran necesario generar o se destinaran para su cubrimiento.

De acuerdo a estas bases y caracteristicas del lugar se procedié a localizar el

local mas conveniente en el que se consideraran, los parametros ya definidos.
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Esta busqueda se hizo principalmente, en las zona Centro del Municipio de
Jalapa, Tabasco, cerca del parque central, con un area de aproximadamente 60
metros cuadrados y que estuviera en arrendamiento, quedando ubicada en la
calle de Libertad S/N y 27 de Febrero, Col. Centro, Jalapa, Tabasco C.P. 86013.

Local amplio, fresco, ventilado, en buenas condiciones e iluminacion adecuada y
servicios publicos (agua, luz, teléfono) con bafios al consumidor y estén zona
comercial

3.6.-DISTRIBUCION DE LA PLANTA

El local estara dividido del modo siguiente:

- Zona del mostrador: en la que se encontrara una vitrina frigorifica
expositora de las cubetas de helados. Ademas se colocara en la pared
una pizarra en la que se indique la variedad de sabores de los productos,
estanterias para los envases, etc.

- Zona de clientes: Se considera amueblar con varias mesas vy sillas altas,
para que los clientes degusten en el establecimiento.

- Aseos: para caballeros y sefioras.

- Almacén: en el que se instalaran armarios de congelacién para almacenar
la venta de un par de dias, estantes para almacenar envases, efc.
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3.7.- INGENIERIA BASICA

3.7.1.- PLANO ARQUITECTONICO

NEVERI|I A=——

W e et

Helados Y nieves de .la Ia pa

FACHADA DEL LOCAL
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PLANTA ARQUITECTONICA

3.7.2
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CAPITULO 4

4.1.- ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1.1.- MARCO HISTORICO ANTECEDENTES DE CREACION DE LA
EMPRESA

Helados y nieves de Jalpa es una pequeia empresa que elabora nieves de
manera tradicional artesanal, con un rico sabor a base de frutas de la region
donde ha tenido una buena aceptacion entre los degustadores del lugar, mas sin
embargo a tratado de encontrar una forma, que la consolide exitosamente en el
mercado y se cree un verdadero negocio pujante al crecimiento econémico que
garantice la economia familiar mediante la independencia econémica familiar,
motivados por esta idea de crecimiento se realiz6 una investigacion sobre
transformar el producto nieve a un producto base yoghurt con propiedades

benéficas y rico en nutrientes.

Derivado de la investigacidn técnica de las propiedades del yoghurt Bulgaro, los
beneficios nutricionales y como bases de alimentacion, se concibe este proyecto
para ofertar, un snack nutritivo a base de helado de yoghurt receta bulgara de
calidad, ya que no contiene grasa y con menos de tres calorias que un helado
tradicional, natural y altamente nutritivo, fresco, que no necesita pasteurizacion
por lo tanto, conserva sus caracteristicas originales, las cuales favorecen la
salud, ya que el yoghurt es considerado un alimento funcional, por su importante

contenido de sustancias que favorecen el 6ptimo funcionamiento del organismo

Dentro del mercado de Villahermosa Tabasco existe una diversidad de
comercios que ofrecen nieves, cuyo objetivo principal es el mejor sabor (sin
importarles el nivel nutrimental del producto) y ademas los precios de dichos
productos son muy elevados.

Es por eso que este producto tiene atributos y caracteristicas propias que

hace que el sabor y el valor nutrimental del mismo sea coherente el uno con el
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otro, y por lo tanto sean de un sabor agradable y con propiedades nutrimentales
a precios accesibles.

Las nieves tienen la caracteristica principal de ser elaboradas con
ingredientes y frutas naturales en conjunto, balanceando la calidad de la
alimentacion con valor nutricional, por lo tanto estan libres de grasas
transgénicas y conservadores. Cabe puntualizar que gracias a que la nieve se
encuentra en un estado de baja temperatura, esta tiene un alto nivel de
proteccion a los virus y bacterias; por lo que no es necesario anadir
conservadores al producto y cuenta con variedades de sabor e ingrediente para
agregar a la nieve.

Pinguinieve como producto terminado a ofertar, es un helado de yoghurt natural
sin grasa, que se realiza mediante un proceso tradicional y artesanal, elaborado
con el mismo proceso que en las regiones de los Balcanes, logrando un sabor
unico, congelado a la temperatura ideal, con una receta base del yoghurt de
Bulgaria, que se puede llegar a canalizar, para mejorar la dieta de los mexicanos,
empezando por el municipio de Jalapa, del estado de Tabasco.

El estado de Tabasco es uno de los estados mas calidos de la republica
mexicana, debido a su alta temperaturas, por lo cual la mayoria de la poblacion
busca, consumir alimentos que contrarresten esa sensacion de calor y uno de
esos consumos es el helado y los derivados del hielo como son las paletas de
sabores de frutas.

Por lo tanto Tabasco resulta la mejor eleccion para promover y ofertar un
producto natural con el sabor tradicional a todas las personas que gusten lo
postres congelados, refrescantes y/o frios. Distinguiéndose asi, por ser un
producto hecho a base de frutas naturales, chocolates y dulces de manera
congelada.

Dentro del mercado de Villahermosa Tabasco, existe una diversidad de
comercios que ofrecen nieves, cuyo objetivo principal es el sabor agradable,
nosotros buscamos canalizar productos naturales de calidad nutricional, que
desplacen productos con azucares quimicos y conservadores, ofreciendo precios

muy economicos apoyando a la poblacion en este sentido de economia familiar.
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Esta innovacién dentro de la cultura en la dieta de los mexicanos, practicamente
unica en su elaboracion secreta del yoghurt bulgaro, tratamos de crear mercado
con un mejor estilo nutricional, aunado a la convivencia de un agradable
ambiente familiar y social, generando clientes convencidos y cautivos por el
servicio de calidad y excelencia en la atencién y trato, que nos ayude a
diferenciarnos de las demas competencias.

La creacion de la microempresa de un helado de yoghurt sin grasa, fue tomada
la idea de la heladeria Moyo Frozen Yoghurt, empresa mexicana con 42
sucursales distribuidas en 10 estados del pais que vio la luz hace dos afios de la
mano de FredricMoussali, emprendedora con 20 afos de experiencia en
franquicias de alimentos y bebidas. Los principales retos para la creacion y
consolidacion fueron conseguir capital para arrancar, hasta ganase un lugar
frente la competencia que hay entre franquicias de otros paises y abrirse paso
ante la grandes firmas mexicanas, sefiala la innovacion principal de este negocio
esta en su materia prima, pues el concepto se ideo con la ayuda de un creador
de yoghurt bulgaro, con quien después de varias pruebas en distintos procesos
de fermentacion se formuld un yoghurt con mas de 360 millones de lactobacilos
programo. Cabe aclarar que para obtener la certificacion en estados unidos, el
yoghurt debe tener al menos 10 millones. En base a estos antecedentes, se
busca crear una empresa familiar mas completa, que apoye el gasto y permita la
independencia financiera de sus integrantes y de igual manera propiciar un
desarrollo en el municipio de jalapa mediante un impacto comercial tradicional
por la degustacién de helados y nieves con sabor casero a base de Yoghurt,
frutas y endulzantes naturales, que propicien mejorar la dieta de la poblaciéon a

bajos costos y generar turismo por este concepto
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4.2.- MISION EMPRESARIAL

Desarrollar y comercializar Helados, paletas a base de yoghurt natural al 100% y
derivados de hielo con calidad, nutricion e higiene, cumplimiento con el total de
las expectativas de los consumidores, satisfaciendo sus gustos por las dietas
tradicionales tabasquenas, desarrollando un sentido responsable por la calidad,
el servicio y la higiene, que garantice en un ambiente confortable, su total
convencimiento, que a su vez que sea extensible, entre familiares y conocidos,

que propicien una publicidad consolidada de “boca en boca”.

4.3.- VISION EMPRESARIAL

Ser una empresa innovadora de impacto tradicional por el gusto de consumo de
helados y paletas a base de yoghurt, de frutas y unica en su género,
distinguiéndose en liderazgo, por la atencion, trato y servicio a sus clientes,
calidad, que genere confianza, por sus productos elaborados con frutas
nutrientes y sin conservadores, de tal forma, que donde se detecte la necesidad
de la degustacion por sus productos, exista en el lugar una sucursal que
satisfaga los requerimientos de los consumidores, ofreciendo excelencia en la
elaboracion y comercializacion de helados mediante un alto posicionamiento en
el mercado competitivo a nivel regional, y aumentar el numero de sucursales y
servicios, manteniendo siempre una imagen de calidad que nos diferencie por
la creatividad corporativa y por el servicio de atencion y trato a nuestros

consumidores.
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4.4.- OBJETIVOS GENERALES

v' Crear una pequefa empresa que genere empleos y ayude en el plano

econdmico a la mejora de la calidad de vida entre la poblacién.

v' Alentar al turismo y poblacién en general a la degustacion de nieves a

base de yoghurt con sabor de frutas casero.

v Ofertar calidad nutricional de productos naturales a bajo costo, con las

tendencias de sustituir comidas chatarra, nocivas a la salud publica.

v' Ser una Empresa con reconocimiento y posicionamiento de mercado.

v' Ser una Empresa lider y llegar a tener diferentes sucursales a nivel

regional.

4.5.- OBJETIVOS ESPECIFICOS

-Establecer un alto posicionamiento de la Microempresa “Helados y nieves de
Jalapa”. En un mercado, virgen sobre este concepto, mediante la
comercializacion de Nieves, y productos derivados de hielo, y de igual manera
desarrollar y generar, mediante canales de distribucién, impactar otros mercados

de consumo.

-Ofrecer un excelente servicio de atencion y trato al cliente, mejor que cualquier
competencia, garantizando por este concepto, una comercializacién, efectiva y

estratégica, posicionando una marca de alto impacto.

-Ser una empresa diferenciada en calidad y precio, conforme al mercado de
competencia, distinguiéndose por el servicio al consumidor, como unica en el
marco de las empresas pequefias y medianas que forman parte de nuestro

municipio, estado y pais, como motivador del desarrollo.
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FIJACION DE TIEMPOS DE OBJETIVOS

CORTO PLAZO (MENOR A 1 ANO)

% Competir en el mercado local de helados y paletas, en el municipio de
Jalapa, Tabasco mediante niveles de venta aceptables y en crecimiento.
(ver proyeccion de ventas).

« Lograr el reconocimiento de nuestros clientes, por la calidad y el servicio.
(Mediante una sistematica campafa de publicidad).

MEDIANO PLAZO (1 A 3 ANOS)

+«¢ Distribuir los productos en tiendas de conveniencia y en supermercados,
ubicados en el municipio de Jalapa, Tabasco.

<+ Ser una empresa productiva en la cual nuestros clientes tengan la garantia
de la calidad y el gusto por nuestros productos adquiriendo, dominio de
mercado.

LARGO PLAZO (MAYOR DE 3 ANOS)

% Ser una empresa reconocida y altamente competitiva en el rubro
heladero, logrando la identificacién, el prestigio y una marca reconocida
con clientes convencidos del total de poblacion identificados con nuestra
empresa.

% Crear en dos anos otras sucursales en otros municipios del estado de
tabasco.
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4.6.- FODA EMPRESARIAL

ASPECTOS INTERNOS
% FORTALEZAS

- Ofertar Buena imagen.
- Estandares de calidad garantizados.

- Procesos productivos de calidad.
- Ubicacion Estratégica.

- Ofertar Productos helados para toda hora del dia.

* DEBILIDADES

-Falta de recursos para la consolidacion y crecimiento.

-Apoyos para la compra de refrigeracién, maquinaria y equipo.

ASPECTOS EXTERNOS
% OPORTUNIDADES

-Mercado controlado por la calidad en la fabricacion.
-No hay competencia local.
-Aprovechar la tradicion el gusto por los helados y paletas de frutas con

nutrientes base de yoghurt.

% AMENAZAS

-Desarrollo de la competencia.
-Perdida por el gusto de helados caseros tradicionales y se genere falta de

recursos mermando la publicidad
-Incrementos acelerados de costo de la materia prima.

-Falta de crecimiento econdmico en el Municipio por desempleo o
desastres naturales
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4.7.- ORGANIZACION DE LA EMPRESA

ESTRUCTURA ORGANICA

AFANADORA

PROPIETARIO
“““““““““ CONTADOR
VENDEDOR
HELADERO/PALETERO MOSTRADOR
DE CAMPO
VENDEDORES
AYUDANTE CON CARRITO
POR RUTAS
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4.8.- MARCO LEGAL

4.8.1.-DEFINICION DE LA EMPRESA:

NOMBRE: “HELADOS Y NIEVES DE JALAPA”

SLOGAN:“RICO CON SABOR HELADO”

IMAGEN CORPORATIVALOGOTIPO:

DIRECCION:
Calle de Libertad y 27 de Febrero

Col .Centro, Municipio de Jalapa, Tabasco, México
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4.9.- BASE LEGAL.
CONSOLIDACION LEGAL DE LA MICROEMPRESA

“HELADOS Y NIEVES DE JALAPA”
PROPUESTA DEL ASPECTO LEGAL DE ALTA SHCP
NOMBRE: JOSE ALFREDO JIMENEZ ASCENCIO
NOMBRE COMERCIAL “HELADOS Y NIEVES DE JALAPA”,

“RICO SABOR HELADO”.

DOMICILIO: Libertad y 27 de Febrero, Centro, Jalapa, Tabasco .c.p.86011

GIRO: Fabricaciéon y Comercializacion de Helados, Paletas de Yoghurt y
derivados de hielo de frutas naturales, con alto contenido energético, sin
conservadores.

OBJETO: Ofrecer a la poblacion en general local nacional e internacional ricos
helados, paletas y derivados de productos de hielo naturales, con nutrientes y sin
conservadores

SUJETO: Persona Fisica con Giro Empresarial.
REGIMEN: Intermedio Federal

» Datos fuente SAT para empresas pequefias al eliminar REPECOS
» Registro de pequenos contribuyentes (FORMATO 1)

Requisitos para la consolidacién alta y registro ante el (SAT) Sistema de
Administracion Tributaria.

1. Acta de nacimiento en original y dos copias

2. ldentificacion oficial credencial de elector del IFE(2 COPIAS)

3. Comprobante de domicilio en original y dos copias(Aunque no sea a
nombre del solicitante)

4. Solicitud de registro y alta requisita da (Entregado por el SAT)

5. USB (Memoria externa)( Virgen)
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ESQUEMA PANORAMICO DE
PRESENTACION - FUNCIONAL
SAT - CONTRIBUYENTES

AMBITO DEL SISTEMA DE ORIENTACION E INFORMACION

RECE;ION e, (1) ALTA DE UNA PYME
|

Oficinas i HOJA DE
Funcionarios REQUISITOS
Personal, etc. i ) Y ASESORIA

& A SOLICITANTES

R
ﬁ
ALTA DE EMPRESA
ENTREgA-
. H RECEPCION D
OBTENCION ¥ DOCUMENTACIgN )

DE
DOCUMENTOS
SOLICITADOS

Ventanillas, mesas,
oficinas de tramites, etc.

v

DOCUMENTOS  salida
REG. DE ACTIVO
FIRMA FIEL
CONTRASENA
(ARCHIVOS
EN USB)

REGISTRO / ALTA
FOTOGRAFIA
HUELLAS DIGITALES | :
EMISION DE FIRMA DIGITAL jf CERTIFICACION DE {
CAPTURA DE CONTRASENAJL TIMBRADO DIGITAL

Evaluacion de la satisfaccion de publico

(Actualizacién de la informacién y mejoramiento de los procedimientos)
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PROCESO DE ALTA ANTES EL SAT DE LA SHCP

SHCP

SE PRESENTA EN
HACIENDA PARA SU
ALTA CON LA
DOCUMENTACION
CORRESPONDIENTE

%

CONTRIBUYENTE

REGISTRA SU RFC
REGISTRA FIRMA
ELECTRONICA

|

SHCP

EMITE SU ALTA EMITE
SU SIEF, Y FIRMA
ELECTRONICA EN USB
ENTREGA A
CONTRIBUYENTE

|

PROCEDE A DAR
SERVICIO DE
FACTURACION
ELECTRONICA

CONTRIBUYENTE

RECIBE USB CON SIEF
ARCHIVO XLX, FIRMA
ELECTRONICA Y FOLIOS
ELECTRONICOS Y CARGA
DEL SOFTWARE EN
COMPUTADORA CON
SISTEMA DE
FACTIRACION
ELECTRINICA

Nota: En el apartado de Anexos se consideran los formatos oficiales para darse de alta en Hacienda
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4.10.- ASPECTO ECOLOGICO

1. Secretaria del Medio Ambiente, Recursos Naturales y Pesca

Las empresas que emitan a la atmdsfera olores, gases, o particulas sélidas o
liquidas deben solicitar una licencia de funcionamiento expedida por esta
secretaria (SEMARNAP). Estas emisiones deberan sujetarse a los parametros
maximos permitidos por la ley.

2. Secretaria del Trabajo y Previsién Social

Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad,
Higiene y Medio

Ambiente de Trabajo y Normas Relativas que se presenta en el capitulo sobre
Instalaciones: ubicacion y servicios auxiliares y en los Anexos de este
documento.

3. Comision Nacional del Agua

En caso de no estar conectado a alguna red de agua potable y alcantarillado se
debe solicitar permiso ante la Comisién Nacional del Agua para obtener derechos
de extraccion de agua del subsuelo, y de igual manera se deben registrar las
descargas. En ambos casos se origina el pago de derechos.
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DIAGRAMA ESQUEMATICO
DE AFILIACION A LAS DEPENDENCIAS

*CAMARA DE COMERCIO
*SEDESPA

*SECRETARIA DE RELACIONES EXTERIORES
*SECRETARIA DE SALUBRIDAD
*PROTECCION CIVIL

AMBITO DEL SISTEMA DE ORIENTACION E INFORMACION

DEPENDENCIA l

SOLICITA
REGISTRO

CUBRE SU CUOTA)

Ventanillas, mesas,
oficinas de trémites, etc.

Salida

RECIBE ASESORIA
CAPACITACION
Y ORIENTACION

Y BENEFICIOS

Evaluacion de la satisfaccion de publico

(Actualizacién de la informacién y mejoramiento de los procedimientos)

Diagrama de Representacion con ilustraciones y texto

REGISTRO DE NOMBRE LOGOTIPO Y MARCA ANTE EL IMPI
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CAPITULO 5
5.1.- ESTUDIO FINANCIERO

INVERSION INICIAL

ACTIVO CIRCULANTE
CONCEPTO IMPORTE
Renta y depésito, mes de puesta en marcha $ 9,000.00
Mejoras (decoracion, alarma, recepcién)adecuacion del local $ 45,000.00
EQUIPAMIENTO
Muebles de oficina(Equipamiento) $  35900.00
Equipo de distribucion $  120,000.00
MARKETING (sitio web, tarjetas, otros) $ 9,000.00
Equipo de trabajo( Maquinaria y herramientas de produccion) $ 50,400.00
Materia prima e insumos $ 11,000.00
TOTAL $ 279,300
COSTOS F1JOS COSTOS VARIABLES
SUELDO $ 35,100.00 )
RENTA $ 3,500.00 PAPELERIA $ 4,00000
Luz $ 3,500.00 GASOLINA $  4,000.00
AGUA $  900.00 IMPRESIONES $ 300000
PUBLICIDAD $ 7,000.00
TELEFONO $  3,000.00 OTRO $ 400000
TOTAL $ 53,000.00 COSTO TOTAL $ 15,000.00

TOTAL DE GASTO $ 68,000.00 MENSUAL
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PLAN DE VENTAS

PRONOSTICO DE VENTAS (DIARIO)

VENTAS POR CADENAS DISTRIBUCION $ 800.00
VENTAS POR TELEMARKETING $ 300.00
IMPORTE TOTAL DE VENTAS POR DIA $  3,200.00
TOTAL ESPERADO POR MES $  96,000.00

ESTIMADO FINANCIERO

COSTOS FIJOS 68,000.00

CRECIMIENTO 40% 27,200.00

META 95,200.00 (PARA ALCANZAR EL PUNTO DE
EQUILIBRIO)

VENTAS PORDIA $ 3,173,00 MINIMO ESTIMADO

3,173 X 30 DIAS = 95,190.00

CONSIDERA LA UTLIDAD DEL 39% PARA CECIMIENTO
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CAPITULO 6
6.1.- EVALUACION ECONOMICA

PROYECCIONES FINANCIERAS

GASTOS

FUOS 1. Junio 5,000
2. Julio 68,000
3. Agosto 68,000
4. Septiembre 68,000
5. Octubre 72,000
6. Noviembre 54,000
7. Diciembre 102,000

120,000

100,000

80,000

60,000

40,000

20,000

0 '_- T
Y

4
‘0\

t M Seriesl
2
&

T
& &

PROYECCION DE GASTOS POR MES
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GRAFICA DE PRONOSTICO DE VENTAS Y CRECIMIENTO

Junio 95000 0%
Julio 98000 3%
Agosto 102000 4%
Septiembre 146000 43%
Octubre 149000 2%
Noviembre 158000 6%
Diciembre 162000 2%
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GRAFICA DE PROYECCION DE INGRESOS POR MES

Nota: todos los datos al detalle porcentual se referencian en cada grafica de apreciacion.
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GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO DE LA EMPRESA $ 95,200
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CAPITULO 7

7.1-CONCLUSION

El proyecto de comercializacion de helados de yoghurt y derivados, con frutas y
gran poder nutricional, sin azucares ni quimicos conservadores, es bien aceptado
entre la poblacion en general, lo que permitira un alto posicionamiento en el
mercado y reconocimiento de una marca, creando identidad, con beneficios

nutricionales y salud e higiene publica.

La investigacion y los estudios para la consolidacién de la empresa podemos
enfatizar, que los resultados de la integracion fisica, legal y comercial son
satisfactorios. Basandonos en las proyecciones financieras de resultados de
ventas, contra los ingresos son muy factibles, asi como, la rentabilidad sobre la
inversion inicial considerada, y las acciones de comercializacién estratégicas,
permitiran garantizar los resultados, conforme al soporte de la investigacion de
mercado, dirigida al segmento meta, arrojo informacién relevante, sobre el
comportamiento al consumidor, con la cual se desarrolla, la estrategia
comercial, asi como las estrategias internas sobre el servicio al cliente, con
miras descubrir el total de sus expectativas y se diferencie de la competencia
por este concepto.

Por lo cual La consolidacion de la pequefia empresa, “Helados y nieves de
Jalapa”, sera de éxito comercial, con un alto posicionamiento en el mercado

competitivo en este sector.
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7.2Glosario de términos

Cliente:
Denominacién dada por el oferente de un producto a la persona o entidad
que lo ha adquirido.

Demanda:
Formulacién expresa de un deseo de acuerdo con el poder adquisitivo del
individuo.

Enfoque de la mercadotecnia:

Es el conjunto de aspectos de un fendmeno sobre los que se centra la
atencion en el estudio de una ciencia. El enfoque determina el objeto de
estudio. En la mercadotecnia es la relacion de intercambio de valores entre
dos o mas partes.

Mercadotecnia:

Es tanto una filosofia, es decir un modo de entender la relacion de
intercambio, como un conjunto de actividades desarrolladas para que el
intercambio beneficie a las partes que intervienen.

Producto:
Cualquier bien material, servicio o idea que posea un valor para el
consumidor o usuario y sea susceptible de satisfacer una necesidad.

Analisis de la situacion:
Implica el estudio de mercado, los competidores, el entorno, y la propia
empresa.

Competencia:
Consideracion que da la empresa a otras que ofrecen productos similares o
sustitutos a los mismos mercados.

Comportamiento del consumidor:

Conjunto de actividades relacionadas con la compra y consumo. Su estudio
incluye el analisis de qué, por qué, como, cuando y dénde se compra y
consume, asi como el proceso de decision de compra y de las variables que
influyen sobre él.
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Distribucién:
Funcién que relaciona la produccion con el consumo.

Estrategia de mercadotecnia:

Supone el analisis y seleccion de los mercados a servir, la definicion de los
objetivos a alcanzar y la combinacién de los instrumentos de la
mercadotecnia (producto, precio, distribucién, y promocion) para alcanzar los
objetivos propuestos.

Mercado:
Es un conjunto de personas u organizaciones que tienen una necesidad,
poseen capacidad de compra y estan dispuestas a comprar.

Mezcla de mercadotecnia:

Combinaciéon de los cuatro instrumentos basicos de la mercadotecnia
(producto, precio, distribucion y promocion) para alcanzar los objetivos
previstos.

Precio:
Es la cantidad de dinero que se paga por obtener un producto, asi como el
tiempo, esfuerzos y molestias necesarios para obtenerlos.

Promocién:

Conjunto de actividades que tratan de comunicar los beneficios que reporta el
producto y de persuadir al mercado objetivo de que lo compre a quien lo
ofrece.

Amenaza:
Es toda fuerza del entorno que impide a la implantacién de una estrategia, o
reduce su efectividad, o incrementa los riesgos de la misma o los recursos
requeridos para su implantacion, o reduce la rentabilidad o los ingresos
esperados.

Analisis externo:
Analisis del entorno, la competencia, el mercado, los proveedores, los
intermediarios y el sector financiero.

Analisis interno:
Analisis de los recursos y capacidades de la propia empresa.

Estrategia:
Accion especifica desarrollada para conseguir un objetivo propuesto.

Estrategia de costos:
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Consiste en alcanzar los costos mas bajos mediante la produccion en gran
escala de productos no diferenciados.

Estrategia de desarrollo del mercado:

Estrategia de expansion que implica buscar nuevas aplicaciones para el
producto actual que capten a nuevos segmentos de mercado. También puede
consistir en utilizar canales de distribucibn complementarios o en
comercializar el producto en otras areas geograficas.

Estrategia de desarrollo del producto:
Estrategia de expansion que consiste en lanzar nuevos productos que
sustituyan a los actuales o desarrollar nuevos modelos que supongan
mejoras o variaciones sobre los actuales.

Estrategia de diferenciacion:

Supone la especializacion de la empresa en algun aspecto que la haga unica
y sea valorado por la totalidad del mercado. Es decir, se trata de conseguir el
liderazgo en calidad, tecnologia, innovacion, servicio, etc.

Estrategia de diversificacion:
Estrategia de expansion que tiene lugar cuando la empresa desarrolla, de
forma simultanea, nuevos productos y nuevos mercados.

Estrategia de enfoque:
Mediante esta estrategia se concentra en unos segmentos de mercado
determinados, en los que puede tener algun tipo de ventaja competitiva en
costos o diferenciacion.

Estrategia de penetracion del mercado:

Estrategia de expansion que consiste en incrementar la participacion en los
mercados en los que se opera y con los productos actuales.

Misidon de la empresa:

Finalidad fundamental que justifica la existencia de la empresa.

FODA empresarial

Puntos débiles:

Debilidades son aspectos que limita o reducen la capacidad de desarrollo
efectivo de la estrategia de la empresa, constituyen una amenaza para la

organizacion y deben, por tanto, ser superados.

Puntos fuertes:
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Fortalezas. Son capacidades, recursos, posiciones alcanzadas, y en
definitiva, ventajas competitivas que pueden servir para explotar
oportunidades o superar amenazas.

Encuesta:

Estudio de tipo descriptivo que se basa en grandes muestras representativas
de la poblacion. Los datos se obtienen mediante entrevista personal, por
correo, teléfono, fax, internet o correo electrénico, empleando un
cuestionario.

Se denomina también investigacion cuantitativa, porque se utilizan técnicas
estadisticas para analizar los datos.

Tabulacion:

Consiste en contar el numero de casos que se incluyen en cada una de las
clases o categorias de una variable. Puede ser simple, lo que implica el
conteo de una sola variable, o cruzada, que es un conteo simultaneo de dos o
mas variables.

Eslogan:
Frase facil de recordar que resalta los aspectos positivos del producto o de la
empresa.

Identidad de la marca:

Es la dimension que debe distinguirla a lo largo del tiempo, desarrollar sus
promesas a los clientes y definir las asociaciones que aspira a obtener.

La identidad es lo que hace unica y singular a la marca y la diferencia de las
demas.

Identificacion del producto:
Es una diferenciacion formal. Se realiza mediante la marca y el modelo y, en
algunos casos, mediante el envase.

Logotipo o logo:

Es el grafismo empleado para distinguir una marca, un producto, una empresa
o cualquier organizacion o conmemoracién. Es una composicion unica, que
combina el nombre completo, o solo una parte o las iniciales, de la empresa,
marca, etc. Junto con otros elementos (simbolos o problemas) con un
grafismo especifico y unos colores identificativos. Su finalidad es que la
marca, producto o empresa que identifica se pueda distinguir y recordar con
mayor facilidad.

Marca:

Es un nombre, termino, simbolo o disefio, 0 una combinacion de ellos, que
trata de identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de
vendedores y diferenciarlos de los competidores.

Analisis del punto de equilibrio:
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Calculo de la cantidad de producto que ha de venderse a un determinado
precio para cubrir la totalidad de los costos fijos y variables.

Costo fijo:
Costo que es independiente de la cantidad que permanece constante para una
determinada estructura de produccion.

Costo variable:
Costo que varia directamente con la cantidad producida.

Penetracion:

Estrategia de precios que consiste en fijar precios bajos desde el principio del
lanzamiento del producto, para asi conseguir lo mas rapidamente posible la
mayor penetracion del mercado y recuperar cuanto antes de la inversion.

Precio:
Valor que el comprador da a cambio de la utilidad que recibe por la
adquisicion de la utilidad que recibe por la adquisicion de un bien o servicio.

Canal de distribucion:

Ruta por la que circula el flujo de productos desde su creacién en el origen
hasta llegar a su consumo o uso en el destino final. El canal de distribucién
esta constituido por todo aquel conjunto de personas u organizaciones que
facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a manos del
consumidor o usuario.

Mezcla de promocioén:
Combinacién de los instrumentos de promocién: venta personal, publicidad,
mercadotecnia directa, relaciones publicas y promocion de ventas.

Propaganda:

Termino que puede utilizarse para traducir el vocablo inglés publicity, aunque
suele emplearse también como sindnimo de publicidad... Los mensajes se
transmiten mediante noticias o comunicados de prensa, suscritos por el
medio u otras entidades. El vendedor no paga directamente la insercion en el
medio.

Publicidad:

Transmision de informacién impersonal y remunerada efectuada a través de
los medios masivos de comunicacion (prensa, radio, television) mediante
inserciones O anuncios pagados cuyo mensaje es controlado por el
anunciante.

Investigacién comercial:

Es fundamentalmente una investigacion aplicada, que utiliza métodos vy
técnicas cientificas para identificar y resolver problemas de mercadotecnia.
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Hipotesis:
Afirmacion o negacion sobre el comportamiento de una variable o sobre la
relacion existente entre dos o mas variables.

Muestra:
Conjunto de elementos de una poblacién o universo del que se quiere obtener
informacion.

Unidad muestral:

Elemento de la poblacion del cual se obtienen los datos. Pueden ser
individuos, hogares, tiendas, empresas u objetos (productos, marcas,
modelos, etc.)

Tabulacion:
Contar el numero de casos que incluyen en cada una de las categorias
contempladas en la respuesta a una pregunta.

Necesidad:
Sensacion de carencia de algo, un estado fisiolégico o psicoldgico, que es
comun a todos los seres humanos, con independencia de los factores étnicos
y culturales.
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