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RESUMEN

La Comercializadora de Camardn del Pacifico es una propuesta de negocios viable para la
distribucion de camaron en la ciudad de Tijuana, Baja California. EI producto para su venta
sera camaron azul de mar abierto del puerto de Topolobampo, Sinaloa, teniendo precios
competitivos, ya que no se contara con intermediarios porque se comprara directamente del
quien pesca el camaroén.

La comercializadora de constituira con el régimen de sociedad anonima de capital variable,
teniendo en su organigrama un gerente general, coordinador administrativo, secretaria,
almacenista, dos choferes de reparto, dos asesores de venta

La comercializadora tiene como vision ser la compafiia lider en el mercado local en el afio
2020, en la comercializacion de camaron de calidad, contribuyendo con el desarrollo
social y econdmico de la region.

En el estudio de mercado se identificaron 257 restaurantes de mariscos en la ciudad de
Tijuana, en donde se determin6 una muestra de 81 restaurantes, de los cuales el 43%
consume camaron azul, el 52% el camaron que consumen es de mar abierto y el 79%
consume de 1 a 100 kilogramos de camarén a la semana. Se determino el precio de venta
del camaron seréa de $160.00 el kilogramo

En el estudio técnico la comercializadora estaré ubicada en bahia almeja 19832-1 en la
colonia Guaycura, Tijuana. La infraestructura de la compafiia sera un cuarto frio para
cuatro toneladas de producto y camionetas refrigeradas para el reparto y tendra una plantilla
laboral de ocho personas capacitadas en sus respectivas actividades.

En cuanto al estudio financiero la inversion inicial del proyecto fue de $ 2,268,000.00
m.n. se proyectaron unas ventas anuales del primer afio de $ 4,320,000.00 teniendo una
utilidad neta de $ 344,803.00. Indicador DUPONT, el cual mide la rentabilidad del Capital
Contable fue de 19%. La tasa interna de retorno fue de 21.49%, el punto de equilibrio fue
de $2,146,909.02



ABSTRACT

The marketing of Pacific shrimp is a viable business proposal for the distribution of shrimp
in the city of Tijuana, Baja California. The product will be the open sea blue shrimp from
the port of Topolobampo, Sinaloa, having competitive prices, since there will be no
intermediaries because it will be bought directly from the one who fished the shrimp.

The marketer will constitute a variable capital corporation, having in its organizational
chart a general manager, administrative coordinator, secretary, stockholder, two distribution
drivers, two sales advisors

The marketing company has as vision to be the leading company in the local market in the
year 2020, in the marketing of quality shrimp, contributing with the social and economic
development of the region.

In the market study, 257 seafood restaurants were identified in the city of Tijuana, where a
sample of 81 restaurants were identified, of which 43% consume blue shrimp, 52% the
shrimp they consume is open sea and 79% consume 1 to 100 kilograms of shrimp a week.
It was determined the selling price of shrimp will be $ 160.00 per kilogram

In the technical study the marketer will be located in bay clam 19832-1 in the colony
Guaycura, Tijuana. The infrastructure of the company will be a cold room for four tons of
product and refrigerated vans for the distribution and will have a workforce of eight people
trained in their respective activities.

As for the financial study the initial investment of the project was $ 2,268,000.00 mn
projected annual sales of the first year of $ 4,320,000.00 having a net profit of

$ 344,803.00. Indicator DUPONT, which measured the return on Stockholders' Equity was
19%. The internal rate of return was 21.49%, the break-even point was $ 2,146,909.02
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INTRODUCCION

El presente proyecto tiene como objetivo elaborar un plan de negocios para la creacion de
una comercializadora de camardn, este trabajo esta divido en dos etapas, donde la primera
de ellas, esta planeado con un propdsito comercial en la regién de Tijuana, como segunda
fase se estima que puede crecer esta comercializacion a manera de exportacion para
ciudades fronterizas en Estados Unidos dentro del estado de California; en este trabajo se
va a desarrollar la primer etapa y depende si el comportamiento que presenta es el esperado,

se iniciara la segunda etapa que se definird como parte de otro documento.

La pesqueria de camardn se inici6 en 1922 en el pacifico mexicano y hasta 1947 en el
litoral del golfo de México, pero se puede considerar que a partir de 1940 se inicia como
una pesqueria industrializada: en 1941 se establece la primera compafia pesquera: Pesquera
de Topolobampo S de R L con la capacidad para 20 toneladas diarias de camarén:
posteriormente esta empresa amplid sus operaciones y se formaron nuevas compaiiias:
Productos Congelados SA y La Reforma, al sur de Topolobampo, Sinaloa. Desde estos
afios, el nimero de plantas que procesan camarén han aumentado considerablemente

(Cifuentes-Lemus et al.2000)

Para desarrollar esta propuesta de negocio se toma el modelo de negocio Canvas creado por
Alexander Osterwalder, esta herramienta cubre las cuatro areas principales de un negocio:
cliente, oferta, infraestructura y viabilidad econdmica. El modelo de negocio describe las
bases sobre las que una empresa crea, proporciona, capta y agrega valor a dicha

comercializacién descrita.



A continuacion se describen algunas de las principales ventajas de usar el modelo de

negocio Canvas para el disefio de un nuevo negocio:

«Simplicidad de interpretacion. EI modelo esta representado mediante bloques que
simbolizan los 9 elementos de la estructura de tu negocio los cuales se describen en la

figura No. 1

Figura 1 Nueve elementos de modelo Canvas

Segmento de Mercado: una
empresa atiende uno o varios
segmentos de mercado

Propuesta de Valor: Su objetivo es
solucionar los problemas de los
clientes y satisfacer sus necesidades
mediante propuesta de valor.

Canales: La propuesta de valor
llegan a los clientes a través de
canales de comunicacién
distribucién o ventas.

Relaciones con los clientes: Se
establecen y mantienen de forma
independiente en los diferentes
segmentos de mercado.

Fuente de ingresos: Se genera
cuando los clientes adquieren las
propuestas de valor ofecidas

Recursos Clave: Son los activos
necesarios para ofrecer y
proporcionar los elementos antes
descritos.

Actividades clave: Son las acciones
que se utilizaran para agregar valor
al servicio.

Asociaciones clave: Actividades y
recursos externos que se adquieren
fuera de la empresa .

Estructura de Costos: Son los
difrentes elementos del modelo de
negocio que conforman la
estructura de costos .

Fuente: Alexander Osterwalder 2010

Estos elementos estan distribuidos organizadamente, los cuales permiten interpretar de
manera muy simple la forma en que la empresa crea valor para los clientes y logra

competitividad.

*Enfoque integral y sistémico. Se utiliza como modelo esquematico una plantilla que

describe estos nueve componentes los cuales representan todos los elementos (internos y



externos) en la misma hoja, esto facilita su visualizacion y es facil identificar cualquier
posible incoherencia entre ellos; se puede apreciar claramente que cada blogue se encadena

a los demés, formando parte del gran sistema del negocio.

«Cambios y repercusiones. Una de las grandes ventajas es que al analizar distintas
alternativas dentro del modelo de negocio, con el Canvas poder ofrecer una manera mas
agil y rapida que facilita los cambios, probando y observando de forma facil coémo el
sistema responde, el autor describe que es “tan sencillo como ir acomodando los diversos

bloques”.

*Cualquier tamario, cualquier actividad. Osterwalder describe que es un modelo aplicable a
cualquier tamafio de empresas, micro emprendimientos o grandes negocios, dentro de
cualquier actividad, pudiendo analizar desde un negocio inicial (startup), un lanzamiento de

un nuevo producto o implementar un procedimiento novedoso en un area comercial.

Lenguaje visual. Este modelo es una herramienta estratégica que utiliza basicamente el
lenguaje visual para crear y desarrollar modelos de negocio innovadores, reduciendo la
complejidad y permitiendo tener a simple vista una idea general de lo que se quiere llevar a

cabo y como se haria.

«Sinergia y trabajo en equipo. La simplicidad del método, orientado a las soluciones
rapidas, facilita la generacion de ideas y distintos aportes de un grupo de personas que se
retna para desarrollarlo. jPermite compartir conceptos complejos de forma sencilla con un

lenguaje entendido por todos!

*Analisis estratégico en una hoja. Es una poderosa herramienta para el analisis estratégico:

FODA, analisis del mercado, competidores, clientes, proveedores, estructuras y procesos.
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Figura 2 Modelo Canvas para la comercializacion de Camaron
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JUSTIFICACION

Tijuana esté teniendo un crecimiento 30% en el primer semestre del afio 2015 en el sector
restaurantero, con aperturas de pequefios establecimientos de comida hasta grandes
restaurantes, comento el actual presidente de la Camara Nacional de la Industria
Restaurantera y Alimentos Condimentados (Canirac), en una entrevista que concedié a un

medio de comunicacion de la region.

Se ve la oportunidad de negocio de crear una comercializadora de camaron para su
distribucion y venta para el sector gastronémico, la calidad del producto jugara un papel
muy importante para que se cumplan estas necesidades es por eso de suma importancia de

seleccionar al proveedor adecuado para el abastecimiento de producto.

El camaron es el principal producto pesquero en el comercio internacional representando el
19 % del valor total de los productos comercializados de acuerdo con la organizacion de las
naciones unidas para la agricultura y la alimentacion (Food and Agriculture Organization,

sigla FAO).

El estado de Sinaloa es el principal productor de camardn a nivel nacional con una
produccién de calidad mundial. El puerto de donde se abastecera de producto sera del
Topolobampo, Sinaloa. La clase de camaron que se estara comercializando sera el azul de

alta mar.

Tijuana como importante frontera con el estado de California, Estados Unidos, el turismo
extranjero junto con el nacional hace que la ciudad de Tijuana, sea una ciudad preferida por

ellos, para la gran variedad que atractivos que tiene y uno de sus principales es la
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gastronomia se tienen una gran diversidad de comidas por ejemplo china, japonesa,
brasilefia, mediterranea, etc. En donde todas utilizan el camaron en algunos de sus platillos
para su elaboracion, por lo tanto este proyecto se ve favorecido para cubrir este sector

comercializando un producto de buena calidad a costo competitivo.

La comercializadora de camaron dard un servicio de calidad a cada uno de sus clientes, al
contar con personal capacitado en cada una de sus areas, asi también con la mejor
infraestructura tanto de las instalaciones como sus equipos de reparto. Se disefiara el
comercio electronico para tener més cobertura en el mercado, con el fin de posicionarnos

en el mercado.

Para lograr las metas se desarrollaran estrategias con los clientes de servicio de gestion y
apoyo, disponibilidad del producto, facilidad realizar los pedidos (comercio electronico),
transportes refrigerados para el traslados del camardn y postventa como asesorias, garantias

reclamaciones devoluciones, etc.

La compafiia estara enfocada en cubrir las necesidades y deseos de los clientes para poder
tener ventajas competitivas, como producto fresco y de calidad, precios competitivos,
promociones permanentes, entregas oportunas y distribucion a domicilio asi también

otorgar crédito a los clientes

Para lograr una comercializacion exitosa aparte de considerar un modelo eficiente, se
implementaran controles de calidad para la seleccion de este crustaceo del puerto de
Topolobampo, Sinaloa; y ademas de ser el primer productor nacional y contar con un

producto de mar abierto.
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La comercializadora de camaron tendré proveedores del estado de Sinaloa por ser una de
las zonas de mayor captura del camardn de alta mar en el Pacifico mexicano de la mas alta

calidad en el mercado.

Se buscaréa a los proveedores que nos proporcioné las mejores condiciones comerciales para

poder ser competitivos en el mercado de la ciudad de Tijuana

12



CAPITULO I MARCO TEORICO

1.1 Plan de negocio

Un estudio que realizo el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) en
Febrero del 2015, de esperanza de vida de los negocios. En la figura 3 se presenta la

probabilidad de supervivencia por sector de actividad en el primer afio.

Figura 3 Probabilidad de supervivencia y esperanza de vida por sector de actividad el

primer afio de vida de los negocios

Sector Probabilidad de supervivencia Esperanza de vida al nacer
durante el primer afio de vida (afios de vida futura)
Manufacturas 0.68 9.5
Comercio 0.62 6.6
Servicios privados no financieros 0.64 8.0
Los tres sectores 0.64 1.7

Fuente INEGI 2015

Como nos india la figura 3, el sector comercio tiene una probabilidad de vida el primer afio,
de cada diez compafiias seis sobreviven y teniendo una esperanza de vida de 6.6 afios.

(INEGI, 2015).

El Instituto del Fracaso junto con el Instituto de Emprendimiento Eugenio Garza Laguera,
del Tec de Monterrey, y EGADE Business School realizaron un estudio para determinar las

cinco causas principales del fracaso de las compariias en México. (Gasca, 2014)

1. Ingresos insuficientes para subsistir

2. Falta de indicadores.
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3. Falta de proceso de analisis.
4. Planeacion deficiente.

5. Problemas en la ejecucion.

El plan de negocios es un documento en donde se establece los objetivos de la compaifiia,
las estrategias para alcanzarlos, la estructura organizacional y el importe de la inversion que

se necesita para financiar el proyecto.

La importancia de desarrollar un plan de negocios antes de iniciar operaciones para reducir
el riesgo de fracaso de la compariia. Muchos emprendedores tienen la creencia de que si
tienen un buen producto o servicio para ofrecer al mercado, con eso es suficiente para tener
éxito en el sector y esto no es asi. Por eso el alta tasa de fracaso de las compafiias en

México.

Que es un plan de negocios

Diferentes autores definen que es un Plan de Negocios, a continuacion se van a citar tres

definiciones de autores diferentes.

Longenecker et al (2010) define el plan de negocio como un documento en el que se
expone la idea basica para la iniciativa de negocios y que incluye descripciones de donde se
encuentra usted ahora, hacia donde desea ir y como pretende llegar ahi. Es la busqueda de
la idea basica que fundamenta una empresa y se describen consideraciones relacionadas con

su puesta en marcha.

Viniegra (2007) establece que el plan de negocio es la planeacion de una empresa en su
conjunto, considerando cada una de sus areas esenciales (administracion, finanzas,
mercadotecnia, operaciones, etc.) y la interaccion de cada una de estas con las demas.

14



Naveros et al (2009) define el plan de negocio como un documento en el que se va a
reflejar el contenido del proyecto empresarial que se pretende poner en marcha y que
abarcara desde la definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta de llevarla a la
practica. Es el disefio de la empresa en funcion de una idea de negocio a desarrollar, y se
deberéa prestar mas atencion a los elementos mas importantes, a aquellos puntos débiles o

conflictivos.
Importancia de un plan de negocios

De acuerdo de Nacional Financiera la importancia del plan de negocios es vital porque te
permitira reconocer los problemas que enfrentaras como empresario antes de que ocurra. El
plan de negocio tiene mayor valor cuando el empresario dedica tiempo para elaborarlo,
organizarlo y analizarlo. El es quien le dara direccion, contenido y alcance. Le servira como
guia para ahorrarle tiempo y dinero en la formacion y operacion de su futura compaiiia. El

plan de negocios es Util hasta para no invertir

PROMEXICO (2014) describe el plan de negocios como un paso esencial que debe tomar
cualquier empresario prudente, independientemente de la magnitud del negocio, para eso se
toman encuentra 2 puntos importantes:

*En primer lugar, definird y enfocara su objetivo haciendo uso de informacion y anélisis
adecuados

*Puede usarlo como una herramienta de venta para enfrentar importantes relaciones,

incluidas aquellas con sus prestamistas, inversionistas y bancos.

Vienegra (2007) establecio, que la importancia del plan de negocio radica en su magnitud y

alcances, su estructura permite cubrir practicamente todas las areas del negocio o empresa,

15



facilitando y eficientando con esto el proceso de planeacion. También nos ofrece confianza

y certidumbre sobre nuestra propuesta de inversionista o institucion financiera.

Beneficios del plan de negocios

Berry (2014) establecié diez beneficios de elaborar un plan de negocios.

1. Te mantendras en estrategia. Usa tu plan de negocios para resumir los puntos principales
de tu estrategia y para recordarte qué incluye y qué no. Esto también te ayudara a trabajar

por metas y no simplemente ‘apagando incendios’.

2. Los objetivos del negocio seran mas claros. Usa tu plan de negocios para definir y
administrar objetivos especificos y medibles, como lo son las visitas a tus sitios, las ventas
y los mérgenes de ganancias y los lanzamientos de productos. Define el éxito en base a

términos objetivos.

3. Tus proyecciones seran mas asertivas. Usa tu plan para ir refinando y actualizando datos
acerca del mercado potencial, las ventas, los costos, los generadores de ventas, las
conversiones Yy los procesos de negocios. Tener al dia tu plan también te ayudara a notar los

cambios y las tendencias en el mercado.

4. Las prioridades tendran mas sentido. Ademas de la estrategia, también hay prioridades
para otros factores como crecimiento del negocio, management y salud financiera. Usa tu

plan para establecer los fundamentos y después para revisar la evolucién del negocio.

5. Entenderas las interdependencias. Usa tu plan para monitorear qué necesita suceder y en
qué orden. Por ejemplo, si tienes que programar el lanzamiento de un producto con sus

esfuerzos de marketing, el plan puede ser muy valioso para mantenerte organizado.
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6. Te mantendras al dia. Usa tu plan de negocios para mantener en un lugar eventos y
fechas limite importantes. Esto es recomendable hasta para los negocios de una sola

persona, pero en especial para equipos de trabajo.

7. Seras mejor delegando tareas. El plan de negocios es un espacio ideal para clarificar

quién esta a la cabeza de qué. Todas las tareas importantes deben tener a alguien a su cargo.

8. Dirigir equipos y monitorear resultados serd mas facil. Muchas personas conocen la
importancia de las evaluaciones regulares de su equipo, aunque a veces les dé flojera. El
plan es un excelente formato para escribirlas y darles seguimiento, de acuerdo con la

diferencia entre expectativas y resultados reales.

9. Manejaras mejor el flujo de efectivo. Ningun negocio puede darse el "lujo” de
administrar incorrectamente el flujo de efectivo. Tener un plan de flujo de efectivo es una

excelente forma de unir las proyecciones en ventas, costos, gatos, activos y deudas.

10. Las correcciones sobre la marcha evitaran que tu negocio se estanque. Tener un plan de
negocios te da una forma de ser proactivo (y no reactivo) en el negocio. No esperes a que
las cosas pasen; planéalas. Dales seguimiento monitoreando los resultados y haciendo

correcciones.

1.2 Topolobampo

Una de las actividades econdmicas mas importantes de México es la pesca y el camardn es

una de sus especies que representan mas ingresos al momento de comercializarlos.

La explotacion de los camarones en México, data desde antes de 1921, cuando se realizaron

los primeros embarques de camaron enhielado en el puerto de Topolobampo (Hernandez,
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1988). En la siguiente década comenzaron a operar embarcaciones de bandera japonesa que
ubicaron las principales areas de pesca (Magallon-Barajas, 1987. Durante este periodo,
México se incorpor0 a la pesqueria con 17 barcos modificados como arrastreros, época que
se conoce como el inicio de la pesqueria de altamar por la flota mexicana. La pesqueria de
camardn de altamar alcanzé su mayor auge a partir de 1950, sobre todo en la zona noroeste
y el Golfo de California, seguido de una fuerte caida a principios de los afios

setentas.(Pesca I. N., 2014)

Como lo comenta Maytorena (2011) localizado al norte del estado de Sinaloa,
Topolobampo es un puerto con vocacion comercial que constituye un apoyo
fundamentalmente para las exportaciones y la produccion industrial, pesquera, agropecuaria
y minera de la region a la que sirve; favorece; favorece el abasto de productos a los estados
de Sinaloa, Sonora, Baja California Sur y Chihuahua, asi como el desarrollo de nuevas
industrias.

Maytorena (2011) establece, que por las condiciones naturales de nuestras bahias y
litorales, en ellas tienen su habitat un nimero extenso de especies bioldgicas, pero en bajas
cuantias o concentraciones, lo que limita la diversificacion y especializacion de la flota,
capturas e industria, excepto la camaronera y en menor medida la Jaibero.

Lo que da origen a una pesqueria de importancia econémica, es la existencia de recursos de
una misma especie en cantidades importantes para hacer rentable su extraccion,

industrializacion y comercializacion.

18



De las 2,452 embarcaciones que se tienen registradas, todas excepto 22 escameras de
emplean en la captura de camardn y eventualmente capturan escama, tiburon, jaiba y otros

bivalvos.- La razon de ello es que la captura de escama no es constante ni rentable.

Es una opcidn potencial para el transporte de las regiones centro y suroeste de los Estados
Unidos hacia los paises de la Cuenca del Pacifico. Se encuentra en una posicion

privilegiada para el intercambio comercial con los mercados orientales. (Maytorena, 2011)

La abundancia de las tres especies de camaron fue estimada a partir de las series temporales
de datos generados dentro del programa de monitoreo del INAPESCA. Los muestreos se
realizaron a lo largo de la costa del Pacifico de México, entre los 22°11' N y 25°47' N,
frente a la costa de los estados de Sinaloa y Nayarit (Fig. 4).La red de muestreo cuenta con
62 estaciones dentro de la zona de pesca, donde dependiendo de las condiciones
meteoroldgicas se produjeron de cero a dos arrastres por temporada. La base de datos
(1995-2006) incluye 911 registros, generados entre julio y agosto de cada afio, durante la
época de veda. La serie de datos incluye la captura total y por especie de camarén (kg) y
estimaciones del esfuerzo pesquero estandarizado a una hora de arrastre. A partir de la
informacidn anterior se estimd la captura por unidad de esfuerzo (CPUE), suponiéndose
como un indicador de la abundancia relativa (kg h—1). Los valores de CPUE por especie y
estacion de muestreo fueron utilizados como semilla para simular la distribucion espacial
de la abundancia relativa.

(Ruiz-Luna, 2010)
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Figura 4 Principales puertos de pesca Mazatlan y Topolobampo
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Fuente Ruiz-Luna 2010

De acuerdo con Maytorena (2011), la nueva infraestructura de Topolobampo, puesta en
operacion en junio de 1991, forma parte de un vasto desarrollo portuario integral de usos
maultiples, apto para la operacion de barcos de carga general, porta contenedores y
especializados en graneles agricolas minerales.

El desarrollo integral de la actividad pesquera implica la 6ptima operacion de la flota, para
lo cual es indispensable tener instalaciones portuarias suficientes y adecuadas, asi como la
racionalizacion y optimizacion de la flota existente dentro de programas de construccion,
mantenimiento y mejoramiento de los barcos.

En el “Programa Nacional de Desarrollo Pesquero” se ha tratado de aprovechar de manera
eficaz y coordinada los recursos humanos, tecnologicos y financieros, para lograr la
explotacion y el manejo racional de los recursos pesqueros, por ser una fuente importante
de alimentos, asi como generar empleos que permitan a la poblacion contar con mayor

poder adquisitivo para adquirir este tipo de comida. (Maytorena, 2011)
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La especie mas abundante es el camaron café y se distribuye en todo el Pacifico mexicano;
le siguen en abundancia el camardn azul, concentrado en la costa este de la peninsula de
Baja California, Sonora y Sinaloa hasta el Rio Piaxtla; del sur del Rio Piaxtla hasta el Golfo
de Tehuantepec lo sustituye en abundancia el camardn blanco; mientras que el camaron
rojo aparece en menor proporcion en todas las zonas al sur del Rio Piaxtla en Sinaloa.

(Pesca I. N., 2014)

Maytorena (2011) describe, la captura del camardon sobresale la sobre explotacion del
recurso por concepto del incremento al esfuerzo pesquero; por lo que es importante orientar
que la pesca comercial pueda enfocar sus esfuerzos a otros productos, o sea, diversificar la

pesca a otras especies y buscar la manera de comercializarlas y exportarlas.

Topolobampo no s6lo fue planeado y construido con las més altas especificaciones técnicas
de la ingenieria portuaria, sino que fue concebido y ejecutado para potenciar ampliamente
el crecimiento de la produccion agropecuaria, industrial, y pesquera, y fomentar la

diversificacion de las actividades productivas de la region noroeste.

En Topolobampo se ubica una de las mas grandes plantas procesadoras de productos
pesqueros de América Latina y se dispone de muelles para las embarcaciones dedicadas a la
captura de diversas especies marinas. Las nuevas instalaciones permitiran incrementar la
comercializacion de especies marinas frescas, congeladas y procesadas en el mercado

interno y en el internacional. (Maytorena, 2011)
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1.3Camaroén azul

El periodo de madurez de camaron azul es evidente a partir del mes de mayo, donde se
presenta aproximadamente el 30 % de las hembras maduras. Con mayor abundancia en el
mes de junio y el de desovadas mas del 90 %. En julio el porcentaje disminuye igualmente
para el mes de agosto (Fig. 5), donde se encontr6 un porcentaje menor y aumenta el 98% de
las hembras desovadas. En estos meses ocurre también la aparicion de los primeros

juveniles. (Pesca, 2014)

La época reproductiva de L. stylirostris presenta un mismo patrén madura de sur a norte, en
cuanto al tiempo de duracién del desove es diferente el camaron en el Alto Golfo de
California el desove de camardn azul presenta un patron hasta el mes de agosto.

(Pesca, 2014)

Figura 5 Promedios del porcentaje de maduracion del camaroén azul Litopenaeus

stylirostris en el AGC
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Fuente Pesca 2014
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Para estimar el crecimiento de camarén azul, se acumularon los datos de la estructura de

talla medias de los muestreos mensuales, se obtuvieron longitud asintotica y el coeficiente

instantaneo de crecimiento. Los datos corresponden a ambos sexos, machos y hembras, se

separaron en tres grupos para estimar valores para célculos. La longitud total de los machos

estuvo en el intervalo de 90 a 120 ms. (Pesca, 2014)

Se presentan los valores de los pardmetros de la curva de crecimiento del camarén azul. del

modelo de Bertalanffy para tres grupos de camarones (Fig. 6) muestran minimas

diferencias en las curvas de la relacion longitud-edad, se encontraron los valores del

coeficiente de crecimiento (k) para el camardn azul la k fue de 2.208 a 2.298, Lo de 236.10

a 243.51.(Pesca,2014)

Figura 6 Parametros de la ecuacion de crecimiento de von Bertalanffy (k= coeficiente de

crecimiento (anual), Lo = longitud asintotica

Camardn Grupo de Datos [ ZIK K M F Z
Azul
Litopenasus  Promedio mensual anualzado 2418 2668 421 434 62 1057
sfyfrostis  Grupo 1 2435 2208 281 332 33 66T
( Machos y Grupo 2 2382 2385 181 232 14 379
Hembras ) Grupo 3 2361 2298 181 251 18 440
34030 Todos los Datos 2387 2223 30 3N 32 ¥

Fuente Pesca 2014
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La captura de camaron azul en Topolobampo, Sinaloa; se tiene de las mas altas en el pais, a

continuacion se presenta una tabla en donde se informa de los kilogramos de camaron azul

capturados en los afios 2012, 2013 y 2014. (Fig. 7)

Figura 7 captura de camardn azul en Topolobampo en los afios 2012, 2013 y 2014

Entidad Oficina Mes Origen Nombre Comun (P:;(.J)Vivo ?IEZO) Desem. Valor (pesos) [Afio

SINALOA |TOPOLOBAMPO |Enero CAPTURA |CAMARON AZUL 71,549.78 60,537.98( 4,009,250.54 2014
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Febrero CAPTURA [CAMARON AZUL 33,913.90 26,013.70( 1,730,499.74 2014
SINALOA |TOPOLOBAMPO [Marzo CAPTURA |CAMARON AZUL 24,481.90 18,465.10| 1,227,361.51 2014
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Agosto CAPTURA [CAMARON AZUL 2,062.87 2,062.87 97,846.83 2014
SINALOA |TOPOLOBAMPO [Septiembre [CAPTURA [CAMARON AZUL 525,619.42 389,196.82( 22,353,726.80 2014
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Octubre CAPTURA [CAMARON AZUL | 719,108.91 531,215.61 33,301,765.87 2014
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Noviembre |CAPTURA |CAMARON AZUL 266,881.55 200,745.95| 13,322,547.22 2014
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Diciembre [CAPTURA |[CAMARON AZUL | 165,893.48 123,197.48( 8,772,000.25 2014
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Enero CAPTURA |CAMARON AZUL 138,055.78 126,098.98| 7,176,742.76 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Febrero CAPTURA [CAMARON AZUL 66,863.98 53,608.18( 4,400,071.03 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO [Marzo CAPTURA |CAMARON AZUL 33,217.23 26,311.23( 2,123,881.55 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Julio CAPTURA [CAMARON AZUL 1,582.27 1,582.27 94,936.31 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |[Agosto CAPTURA |CAMARON AZUL 7,893.00 7,893.00 394,650.15 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Septiembre [CAPTURA |[CAMARON AZUL | 61578251 464,321.51| 35,762,332.85 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Octubre CAPTURA |CAMARON AZUL 661,083.53 506,809.73( 39,481,676.30 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Noviembre [CAPTURA |[CAMARON AZUL | 313431.03 243,702.69( 19,142,000.29 2013
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Diciembre |[CAPTURA |[CAMARON AZUL | 238558.98 189,901.98( 14,481,345.43 2013
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Enero CAPTURA |CAMARON AZUL 61,490.60 46,673.00| 2,997,900.00 2012
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Febrero CAPTURA [CAMARON AZUL 39,999.00 34,968.00( 1,968,540.00 2012
SINALOA |TOPOLOBAMPO [Marzo CAPTURA |CAMARON AZUL 65,466.60 54,516.00( 3,749,940.00 2012
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Julio CAPTURA [CAMARON AZUL 3,262.80 3,021.00 195,050.00 2012
SINALOA |TOPOLOBAMPO [Agosto CAPTURA |CAMARON AZUL 794 566 39,700.00 2012
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Septiembre |[CAPTURA |CAMARON AZUL | 382547.20 239,350.00( 17,967,635.00 2012
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Octubre CAPTURA |CAMARON AZUL 397,369.60 250,771.00| 21,681,860.00 2012
SINALOA [TOPOLOBAMPO |Noviembre [CAPTURA |CAMARON AZUL | 199,490.60 130,775.00( 10,830,880.00 2012
SINALOA |TOPOLOBAMPO |Diciembre |CAPTURA |CAMARON AZUL 195,186.20 158,348.00( 11,135,830.00 2012

Fuente Pesca 2015
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A continuacion se muestra a traves del mapa de México la participacion de la produccion

de las especies de acuerdo a las regiones del pais asi también como su porcentaje de la

produccion. (Fig. 8)

Figura 8 Produccion 2007-2013 por litoral y origen

PART
PRO

ICIPA

CIO
DUCCION PRINCIPALES ENTIDADES PRINCIPALES ESPECIES

: SONORA, SINALOA, BAJA | SARDINA, ANCHOVETA,
histalc e CALIFORNIA SUR ATUN, CAMARON
GOLFO Y 14.69% | VERACRUZ, TABASCO, [OSTION, PULPO, MOJARRA,

CARIBE i CAMPECHE CAMARON
AGUAS 5179 |EDO.DEMEXICO, HIDALGO,  CARPA, MOJARRA,
INTERIORES i GUANAIUATO TRUCHA, BAGRE

2.17%

Fuente Pesca 2015

Consumo de camarén

El consumo de los mariscos de los mexicanos se encuentra en tercer lugar, estando en el

primer sitio las carnes rojas y después el pollo. Los mexicanos consumen en promedio

13.23 kilogramos al afio (Pesca, 2015) Fig. 9. Cuando en otros paises como Japon son de

70 kilogramos por persona al afio, en Espafia son 40 kilogramos de mariscos por persona al

afno y en los Estados Unidos son de 26 kilogramos de mariscos al afio. (Montoya, 2011)
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Consumir pescados y mariscos que representan un buen porcentaje de las proteinas que se
deben incluir en una dieta balanceada, ayudaria a disminuir el indice de personas con

obesidad y sobrepeso.

En nuestro pais, los productos de altamar que tienen mayor consumo son: Pargo, robalo y

camaron

Figura 9 Consumo Nacional aparente y per capita de productos pesqueros, segun destino

y principales especies

CONSUMO

DESTING [ ESPECIE APARENTEx/
(TOM.)

TOTAL H i L 4566,443

COMSUMO HUMANO DIRECTO 1,112,374 Q.30
ESCAMA 185,201 1.57
SARDINA Y MACARELA 178,086 1.50
TUNMIDOS 158,415 1.34
MOJARRA 153,011 1.29
CAMAROM 130,189 110
OTROS 75,407 o587
OSTION 42150 0.35
CRUSTACEOS ¥ MOLUSCOS 35.337 0.30
CARPA 32,630 o.28
CALAMAR 30,199 0,25
TIBURON ¥ CAZON 27,6532 0.2
PULPO 15,334 o.14
SIERRA 15,371 .13
ALMEMA 10,715 0.00
LISA q,867 o.08
BACGRE 7720 .07

CONSUMO HUMAMNO INDIRECTO 454,009 3.84

¥ SE ESTIMA A FARTIR DEL WOLLWAEN CAPTURADS: EN PESOH IE DESEMBARZUE COMSIDERARD LOS MOVIMIEMTOS DEL EXTERIOR.

3 LAS OFFAS DE POBLACIGN FUERON DETENIDAS DE DOMAPOL

Fuente Pesca 2015
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Precio de venta de camarén

El crecimiento de la produccién de camardn en EU, el de granja de Asia y del pais, desde

junio, presiona a la baja el precio del camarén mexicano. (Fig. 10) (Lopez, 2015)

El trasfondo de la baja del precio internacional es visto por los productores como efecto de
los inventarios de produccion de la temporada pasada. Otro factor son las importaciones
que empezaron a acelerase en junio de este afio, en paises como Tailandia, Indonesia,
Ecuador y la India. (Lépez, 2015)

Figura 10 Precios de mercado nacional de camaron

Precios de Mercado Nacional R

Precios de mayoreo en los principales mercados c}_
FREC. MIN. FREC. MIN.

CAMARON DE ALTAMAR CAMARON DE CULTIVO

U-10 328.00 315.00 340.00 16-20 245.00 240.00 250.00
U-12 310.00 295.00 315.00 21-25 230.00 225.00 235.00
U-15 280.00 270.00 290.00 26-30 215.00 205.00 225.00
16-20 265.00 25500 27000 3135 190.00 185.00 198.00
21-25 240.00 230.00 250.00 36-40 180.00 175.00 185.00
26-30 220.00 210.00 230.00 41-50 165.00 160.00 170.00
31-35 200.00 190.00 210.00 51-60 148.00 140.00 156.00
36-40 185.00 175.00 195.00 61-70 136.00 130.00 140.00
41-50 168.00 162.00 172.00

51-60 155.00 150.00 160.00

61-70 145.00 140.00 150.00

JAIBA ENTERA 34.00 30.00 40,00

JAIBA EN PULPA 145.00 143.00 148.00

Fuente Sagarpa 2014



Lopez (2015) comenta, que cae la cotizacion. Para Miguel Rousse Acosta, gerente de la
comercializadora Productores del Mar de México, la situacion del mercado del camaron,
depende de las importaciones de Estados Unidos que van en incremento y podrian pasar de

600 mil toneladas, es decir casi un 8 por ciento mas que en el afio 2014.

A pesar de que en el 2013 fue el afio méas bajo de importaciones de los ultimos 10 afios,
hubo un incremento en el 2014 de un 11 por ciento y se espera otra escalada del 8 por

ciento para el cierre de 2015.

Reportd que la India, Indonesia, Tailandia y Ecuador, son los productores que mas presion

estan metiendo a las tallas chicas menores al 21/25.

“Estos dos factores han ocasionado una baja fuerte en precios del camardén mexicano que se

encuentra en inventario actualmente”.

(L6pez, 2015)

Mercado mundial del camardn

Como lo comenta pesca (2014), la produccién de camaron por pesca Yy acuacultura en el
mundo es alrededor de 6 millones 400 mil toneladas de camardn entero y representa divisas
superiores a los 20 mil millones de ddlares anuales (FAO, 2007). En México, el camaron es
uno de los recursos pesqueros mas importantes. En el 2012 se desembarcaron 61,531
toneladas de camarén. La produccion de camaron silvestre presento una tasa media de
crecimiento anual del 0.71% de 1998 al 2012, por su nivel de produccion destacaron
Sinaloa con 19,533 toneladas (peso vivo) y Sonora con 9,300 toneladas, (SAGARPA,

CONAPESCA 2012). La pesqueria de camaron en el pacifico mexicano se sostiene
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principalmente en cuatro especies de camarones peneidos, denominados cominmente: café
Farfantepenaeus californiensis (Holmes, 1900), azul Litopenaeus stylirostris (Stimpson,
1874), blanco Litopenaeus vannamei (Boone, 1931) y rojo o cristal Farfantepenaeus

brevirostris (Kingsley, 1878).

La especie mas abundante es el camaron café y se distribuye en todo el Pacifico mexicano;
le siguen en abundancia el camardn azul, concentrado en la costa este de la peninsula de
Baja California, Sonora y Sinaloa hasta el Rio Piaxtla; del sur del Rio Piaxtla hasta el Golfo
de Tehuantepec lo sustituye en abundancia el camarédn blanco; mientras que el camaron

rojo aparece en menor proporcion en todas las zonas al sur del Rio Piaxtla en Sinaloa.

(Pesca, 2014)

Se trata de una pesqueria multiespecifica, donde todas las especies de interés comercial se
capturan y se rigen por un mismo periodo, la estrategia de manejo de camarén en México
establece un procedimiento de evaluaciones continuas donde se estima la biomasa
remanente (0 escape constante), la época de reproduccidn y reclutamiento del camaron; los
resultados de las investigaciones estan a cargo del Instituto Nacional de Pesca y se analiza
con autoridades y lideres y empresarios del sector productivo. Normalmente cada
temporada de pesca se define y se considera como periodo anual, aproximadamente de

septiembre hasta finales de febrero o principios de marzo de afo siguiente. (Pesca, 2014)

El periodo de veda de camaron empieza entre los meses de abril a agosto — septiembre, para

darles tiempo de que se reproduzcan y se desarrollen para que las dependencias
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correspondientes estén monitoreando su crecimiento durante ese lapso de tiempo para
cuando se vaya a levantar la veda se encuentre todo listo y empiece la pesqueria de
camaron.

A nivel mundial el ciclo productivo 2013-2014 para el sector camaronicola ha sido muy
atipico, tanto en la produccion como en la comercializacion; el comercio internacional del
camardn ha estado caracterizado por una baja oferta del producto y altos precios.
(Conapesca, 2015)

De acuerdo con el Banco Mundial, la produccién de camaron para el 2013 se desplomo un
23%, comparada con la produccion media de la década pasada (2001-2010) y entre el 10%
y el 15% si se compara con los ciclos 2010-2011 y 2011-2012, respectivamente.

(Conapesca, 2015)

Si solo consideramos a nuestro pais y en base a la tendencia de crecimiento de la
acuacultura para la década 2001-2010, la produccién de camardn en México tenia una tasa
media de crecimiento anual de casi 3.0%. Estimandose un produccion total de 228 mil
toneladas (en peso vivo), para el 2013. Sin embargo, de acuerdo con datos preliminares
reportados, la produccion total del camarédn fue de 103,000 toneladas; donde la produccién
acuicola de camaron durante el afio pasado fue de un poco mas de 53,000 toneladas. Es
decir, la produccidn acuicola tuvo una caida de 52% con respecto a la produccién media de
los dltimos afios. Contrastando con la produccién de captura que mostro un crecimiento del

23% con respecto al promedio de captura de los ultimos 10 afios.

Es claro que la baja produccién acuicola del camaro6n asociada con problemas de

enfermedades, tanto en Asia como en Latinoamérica, durante la primera mitad del afio, asi
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como fendmenos naturales y un pobre pronostico de abasto durante el resto del afio;

impulsaron el aumento de precio del camaron a nivel mundial.

Hace apenas unos afos, en el 2010, el camarén “Headless-Shell On” de talla 16/20 de
exportacion era comercializado a 6.5 USD por libra, hoy dia esta talla se ha comercializado
en casi 10 USD por libra.(Conapesca, 2015)

Si bien es correcto Conapesca (2015), otro de los factores que han influenciado el
escalamiento de precios en el mercado internacional, es el crecimiento del mercado en
China. Los compradores de China han estado comprando activamente los camarones
procedentes de los principales paises productores de Asia, especialmente de la India. De
igual manera conapesca, las compras se realizaron a precios competitivos, haciendo
coincidir los precios pagados por los compradores de Estados Unidos. Como resultado, las
importaciones de camardn en China durante el afio pasado se incrementaron
significativamente hasta en un 16.4%; con més abasto procedentes tanto de Asia como de
proveedores latinoamericanos. Suministros de Ecuador y la India aumentaron un 117.6% y
130.8%, respectivamente, mientras que las importaciones de Groenlandia se incrementaron
en alrededor del 53%. Canada siguio siendo el principal proveedor de China, pero los

envios se redujeron en un 14.7% este afio.

En el caso del mercado europeo, este se han mantenido “plano” durante el 2013, una débil
demanda interna y los altos precios del camardon —debido a la escasez de producto— ha
causado que muchos compradores europeos se retiren del mercado internacional, ya que no
han podido competir con compradores de otros paises. Actualmente estan realizando

esfuerzos para comprar a precios competitivos para compensar los inventarios agotados.

31



¢Que se espera para el corto plazo? Siendo el camarén el principal producto pesquero
comercializado internacionalmente; es relevante conocer posibles escenarios para esta
pesqueria (Conapesca, 2015)

Conapesca (2015) establece, que la produccion mundial mediante la captura permanecera
relativamente constante, alrededor de 3.4 millones de toneladas. China junto con otros

cuatro paises asiaticos (India, Indonesia, Malasia y Tailandia) realiza el 55% de captura.

*Nuestro pais se mantendra en los primeros lugares (actualmente ocupa el 10mo. lugar) de
la produccion mundial, dentro de los 35 principales paises productores. Donde China se

separa del grupo, al reportar capturas de casi 1.2 millones de toneladas.

De la produccidn total de camardn, actualmente el 60% procede de la pesca y el 40% de la

acuacultura, sin embargo la tendencia a mediano plazo es que esta diferencia se reduzca.

México, al igual que Tailandia, Vietnam y otros paises afectados, ha implementado
acciones emergentes para combatir los problemas sanitarios que han impactado la
produccidn acuicola del camaron —Sindrome de la Mortalidad Temprana, Mancha Blanca
y otras enfermedades virales— en afios recientes, sin embargo la recuperacién de la

produccion acuicola se espera a mediano plazo (mayor a 2 afios).

Los precios se mantendran a la alza, particularmente por la competencia por el abasto entre
dos grandes potencias economicas; China como un mercado potencial y en pleno desarrollo
en el consumo y Estados Unidos como un mercado historico para el consumo del camaron.

(Conapesca, 2015)
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CAPITULO II METODOLOGIA

La investigacion se desarroll6 mediante el método descriptivo de indole transaccional; el
trabajo de campo se realizd con la ayuda de los sistemas de informacién electronica para la
elaboracion del instrumento de medicion, cuya aplicacion se llevé a cabo durante los meses
de junio y julio de 2016 (aproximadamente un mes y medio).

Con respecto al tipo de métodos de recoleccion de datos se utilizo la entrevista; dicho
estudio se realiz6 para obtener la informacion de los clientes potenciales como por ejemplo
el tipo de camardn que consumen, los precios que estan pagando por kilogramo de
camaran, el servicio que les proporciona su proveedor y también los tipos de promociones,
para su analisis y evaluacion de los resultados, para determinar si es viable la apertura de la
comercializadora del pacifico en el mercado de Tijuana.

La recopilacion de la informacion fue mediante la aplicacion directa y dirigida de un
cuestionario disefiado con preguntas cerradas con escalas de Likert, valoracion y opcion
maultiple. Se determind el tamafio de la muestra con base en el total de la poblacion (257
unidades econdmicas), dicha muestra ascendio a 81 sujetos de estudio (Anexo 1),
conformado por restaurantes de mariscos que se encuentran en la ciudad de Tijuana. B.C.
donde el instrumento contiene primeramente 4 preguntas generales que proporcionan las
caracteristicas del sujetos de estudio tales como nombre del restaurante, domicilio, nimero
de empleados, nombre del entrevistado y puesto del entrevistado.

El cuestionario consta de 22 preguntas cerradas y respuestas opcionales concretas (Anexo
2), para que el usuario pueda participar y aportar su percepcion 0 experiencia mas

facilmente. Dicha prueba fue sometida a la prueba de validez y factibilidad con un nivel de
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confianza del 95% y un error estandar del 5% obteniendo un coeficiente de Alpha de
Cronbach de .730, lo que representa un nivel confiable para esta investigacion.

Recursos materiales y humanos

El método de aplicacion se dio de manera personal, se realizé la visita a los restaurantes de
mariscos que se seleccionaron de la muestra, se solicitaba hablar con el encargado de la
empresa para la realizacion del cuestionario. El encargado de aplicar los instrumentos de
medicion fue el titular de esta investigacion, y el plan de trabajo se llevo a cabo durante los
meses de junio y julio del presente afio, para posteriormente capturar los resultados en el
programa Statistical Product and Service Solution (SPSS), y asi poder conocer de
manera estadistica y grafica las conclusiones.

Codificacion del instrumento

Codificar la informacion es asignarle un valor numérico, las opciones de respuestas de cada
pregunta se les asigna un valor numeérico o un signo que tiene un significado. (Fig. 11) A

continuacion se describe el valor asignado a cada pregunta.

Figura 11 Tabulador de respuestas del cuestionario

Fuente Elaboracién propia 2016
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El cuestionario tiene como objetivo obtener informacion de utilidad, que nos ayude a

identificar las necesidades que tienen los restaurantes de maricos en la ciudad de Tijuana.

En este plan de negocios se utilizaron preguntas de opcion mdltiples, este tipo de preguntas
siendo més fécil de codificar. Este tipo de preguntas son més fécil de contestar, ya que

solamente va a subrayar la respuesta mas conveniente.

Al momento de estar respondiendo el cuestionario, hace que sea mas rapido por la opcion

multiple,

Escala del instrumento

Las respuestas que se utilizaron tipo likert, que consiste en un conjunto de items
presentados en formas de afirmaciones, pidiendo las respuestas de los participantes. En
cada pregunta se le solicita al entrevistado selecciones una de las cuatro respuestas, a cada
una se le asigna un valor numérico. El entrevistado tiene un valor respecto a su respuesta y

al final obtiene una puntuacion final en relacién a todas las preguntas.

Determinacion de la poblacion

Para la determinacién de la muestra, la informacién de la poblacion se obtuvo del Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), dando un total de 257 restaurantes de
preparacion de pescados y mariscos. Una vez que se obtuvo la informacion de las unidades
econdmicas, se tomé como base para la aplicacion de la férmula para la determinacion de la

muestra.
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CAPITULO III PLAN DE NEGOCIOS

1. Naturaleza del proyecto

1.1 Nombre de la empresa

La empresa llevara el nombre de Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.

1.2Descripcion de la empresa

La Comercializadora ha sido planeada para la compray venta de camaron para su
distribucion en la ciudad de Tijuana. EI mercado meta son todos los restaurantes de
mariscos de la ciudad de Tijuana en donde necesiten camarones de para preparar sus

platillo, que estan teniendo un crecimiento muy importante en la ciudad.

1.3 Mision, Vision, Valores, Filosofia

Mision

Prestar un servicio de comercializacion de camaron de calidad con criterios de
competitividad y sustentabilidad, comprometidos con la satisfaccion del cliente en el sector

restaurantero, con responsabilidad social y la generacion de empleos

Vision

Ser la compaifiia lider en el mercado local en el afio 2020, en la comercializacion de

camaroén de calidad, contribuyendo con el desarrollo social y econémico de la region.
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Valores

. Etica

* Confianza

* Responsabilidad Social

* Compromiso

* Vocacion de Servicio

» Honestidad

Filosofia de la empresa

La filosofia se basa en los valores de la comparfiia como la ética en otorgarle siempre al
cliente el tamafio del camardn que esté solicitando sin mezclar con tamafios inferiores;
Confianza con el cliente de que los productos seran frescos y de calidad; vocacion de
servicio darles un trato personalizado a cada uno de los clientes; compromiso con ser
socios comerciales cuidando los interés de las dos partes; honestidad cuando se llegara a
presentar algun inconveniente, siempre hablar con la verdad con los clientes para poder
solucionarlo y responsabilidad social proporcionando otorgando patrocinios a los

estudiantes de la comunidad para que puedan continuar con sus estudios.

1.4 Objetivo general
Desarrollar un plan de negocio para una comercializadora de camaron, ofreciendo

productos de calidad y ser lider en el mercado de Tijuana.
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Objetivos especificos

* Ofrecer producto frescos y de calidad para satisfacer las necesidades del sector

restaurantero local.

* Alcanzar el liderazgo en la comercializacion local de camarén

* Desarrollar un plan de negocio exitoso que se distinga por su calidad de servicio y

producto.

1.5 Ventajas Competitivas

Las ventajas competitivas que tiene la comercializadora de camaron son las siguientes

Camaron Fresco y Calidad

El camardn que estaremos comercializando sera de mar abierto de Topolobampo Sinaloa,

del tipo de color azul.

Precios Competitivos

Los camarones seran suministrados directamente del barco camaronero sin que haya un
intermediario, por lo tanto se proporciona un mejor precio a los clientes y lo convertimos

en una ventaja competitiva para poder posicionarnos en el mercado de Tijuana.

Servicio de postventa

A todos nuestros clientes se les dara un servicio de postventa para estar al pendiente de sus

necesidades, un servicio personalizado nos vamos a adaptar a sus requerimientos.
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Entrega de Producto

Los pedidos de camaron realizados a nuestros asesores comerciales se entregaran a

domicilio dentro de las siguientes 24 horas después de realizar el pedido.

Infraestructura

Se va adquirir equipos de tecnologia de vanguardia, En local comercial de la compafiia se
instalara un cuarto refrigerado para el almacenaje del camaron y siempre tener disponible
los 365 dias del afio, también se compraran unidades de reparto nuevas con su caja

refrigerada para la distribucion de los camarones.

La competencia tiene la ventaja competitiva de tener experiencia en el sector, los afios que
tienen en el mercado hacen que tengan clientes leales, no va ser facil que clientes se
quieran cambiar con un nuevo proveedor, pero utilizando las ventajas competitivas, las
estrategias comerciales, el personal capacitado, infraestructura, hara que la

comercializadora pueda entrar al mercado de restaurantes de mariscos.

1.6 Analisis del sector

Se realizara un diagndstico, mediante el analisis del sector para determinar si es atractivo,
incluyendo a la competencia. Con el objetivo de identificar las oportunidades y amenazas
(Fig. 12),también un autodiagnostico, realizado con objetividad hacia la comercializadora
de camardn, que nos ayudara a conocer cuales son las fortalezas (capacidades y
competencias) que nos permitird aprovechar las oportunidades, identificando las

debilidades que nos puede quitar competitividad
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Figura 12 Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia al sector

Amenaza
de nuevos
ontrantes
Amenaza de Rivali- e
productos dad entre los er de nego-
o servicios competidoros « clacion de los
substitutos existentos compradores

1 )

Poder de
negocia-
cién de los
proveedores

Fuente Michael Porter 2010

Amenaza de nuevos entrantes

Los nuevos competidores del sector introducen nuevas capacidades y objetivo de obtener
participacién en el mercado de la venta de camaron, ejerciendo presién en los precios,
costos e inversiones. Cuando la amenaza es alta, las compafiias del sector deben de
mantener los precios bajo o lo otro que podrian hacer es incrementar la inversion para

desalentar a los nuevos competidores.
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En este sector la amenaza de nuevos competidores es baja, ya que es el alto monto de la
inversion es alto para iniciar una compafia. Aparte la competidores actuales estan
posicionados en el mercado y va hacer complicado la etapa de introduccién del nuevo

competidor ganar clientes.

Poder de negociacion de los compradores

Cuando los clientes tienen el poder son capaces de obligar que los precios bajen, exigir
mejor calidad o mejores servicios, haciendo que los competidores del sector se enfrente.
Teniendo los clientes poder de negociacidn puede ser mas sensible de los precios, si los

productos no son diferenciados o el desempefio del producto es limitado.

En nuestro caso, por ser una compafiia de nueva creacion, los clientes tendran el poder de
negociacion, nos tendremos que adaptar a las exigencias de ellos, para poder iniciar una
relacién comercial, ya que no conocen nuestra marca, estariamos en la etapa introduccion

del producto.

Poder negociacion de los proveedores

Cuando los proveedores tienen el poder de negociacion, establecen precios altos de sus
productos o servicios, restringiendo la calidad o transfiriendo los costos a los clientes del
sector. Esto se puede presentar cuando hay pocos proveedores en el sector, ofrecen

productos diferenciados, no existe en el mercado un producto substituto.

La comercializadora en su etapa de introduccién en el mercado, tendra un solo proveedor
que le esté abasteciendo de camardn, nuestro proveedor tendra el poder de negociacion, en

donde tendremos que ajustarnos a sus disposiciones establecidas.
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Amenaza de producto o servicios substitutos

Un substituto realiza la misma funcién o una similar que el producto o servicio que se esta
ofreciendo en el sector. En algunas ocasiones se presentan producto substitutos mas abajo
en la cadena de valor. Cuando la amenaza de los substitutos es alta, la rentabilidad del

sector baja

Si las compafiias del sector no se distancian de los productos substitutos a través del
desempefio del producto, marketing, etc. perderan rentabilidad y potencial de crecimiento.

Los productos substitutos de la comercializadora vienen siendo el pescado, pulpo, calamar.

Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores se puede dar de diferentes formas, por ejemplo:
descuento de precios de productos o servicios, lanzamientos de nuevos productos al
mercado, realizacion de campafias publicitarias mejoramiento del servicio al cliente. Si se

tiene un alto grado de rivalidad, la rentabilidad del sector se limita.

Competencia

La comercializadora de camaron tiene que realizar un analisis de la competencia que tiene
en el mercado para obtener informacion y que le servira para desarrollar las estrategias para

poder ingresar al mercado de Tijuana.
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Los competidores que se identificaron son los siguientes

Distribuidora de Mariscos Sonora Querida

Inicio operaciones en el afio 1985 con el nombre de Mariscos y Pescados Sonora en el
puerto de Guaymas, Sonora. Para 1995 tenia clientes desde Sinaloa hasta Baja California.
En 1998 cambia de residencia a la ciudad de Tijuana, Baja California y en el afio 2000 se
forma una sociedad llamada Distribuidora de Mariscos Sonora Querida, S.A. de C.V. con
domicilio calle sexta # 8560 zona centro Tijuana, Baja California. Teléfono: (664) 688-31-

40. En el 2013 empezé con la venta y distribucién al mayoreo de abarrotes.

Sus principales clientes son Casa Ley, Tiendas Comercial Mexicana, Wal-Mart de México,
Soriana y Calimax, También abastecen a pescaderias, restaurantes y hoteles. Tienen venta

al publico en general.

Categoria de sus productos: Abarrotes, Camarones, Filetes, Mariscos, Mariscos cocidos,
Pescado y Pollo. También importa productos de Asia y Sudamérica como Filete de Basa,

Mojarra Tilapia, Filete de Mojarra Tilapia y Calamar.

Una de fortaleza son sus 30 afios de experiencia que lo respalda y lo convierten en uno de
los distribuidores lideres en Baja California. Acaban de agregar a su linea de productos

cerdo.

Pescados y Mariscos Sonora

La empresa fue fundada en el 2002 en Tijuana, Baja California, con el objetivo de ser una

empresa lider en la distribucién de pescados y mariscos en la region y en México.
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Domicilio es calle Antonio Salvatierra # 98 colonia Ruiz Cortines, Tijuana, Baja California.

Teléfono 664- 682-94-10

Es una distribuidora joven que importa y exporta camaron (colas), camaron con cabeza,

calamar, pulpos, filetes, sabana de calamar, cabeza de calamar, tilapia. Callo.

La estrategia que utiliza la compafiia es publicar su lista de precios de sus productos en su
pagina de internet y también recetas para realizar platillos con los productos que ellos

venden.

Camaron Silvestre

Es una empresa 100% Mexicana, que cuenta con el respaldo y la asociacion de los méas
importantes productores de Camaroén de Sinaloa, tiene méas de veinte afios de experiencia en

el cultivo, distribucién y venta del Camardn de la mejor calidad en el mercado.

Su personal esta altamente calificado y recibiendo capacitacién continuamente, vanguardia

tecnoldgica para poder ofrecerle un mayor valor agregado.

En Camaron Silvestre todo el producto que ofrece esta cultivado bajo los mas estrictos
controles de calidad, en aguas completamente libres de cualquier contaminacion y

alimentamos todos nuestros camarones con la purina de la mejor calidad.

Las instalaciones y procesos son inspeccionados regularmente por personal tanto privado,
como gubernamental para garantizar que podamos ofrecerle un producto del que estamos

orgullosos.
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Ademas en Camarén Silvestre cuenta con un esquema de precios que permite ofrecer el
mejor costo del mercado al mayoreo y menudeo. Su cobertura es Mexicali, Tijuana, Tecate

Rosarito, Ensenada y San Luis Rio Colorado

Productos: Camaron, pulpo, salmon, tilapia, basia, surimi

Periférico Esquina Plan de Guadalupe, entre Calzada Cetys y Calza Independencia,

Mexicali, Baja California, México. Tel. 6862707228.

Andlisis FODA

El analisis FODA es un herramienta que nos ayuda a relacionar los aspectos externos de la
compafiia (las oportunidades y las amenazas) y los aspectos internos ( las fortalezas y las
debilidades ) con el objetivo de desarrollar estrategias para aprovechar lo mejor de los dos
entornos y obtener la informacion requerida para desarrollar y ejecutar las acciones y

medidas correspondientes.

El analisis FODA es muy importante para determinar la situacion actual de la compafiia,
examinando los recursos y capacidades competitivas que le ayude a maximizar las

oportunidades comerciales y minimizar las amenazas para lograr el éxito de la compafia.

Fortalezas

Se refieren a las capacidades especiales y caracteristicas de la empresa que por lo regular le
permiten generar una ventaja sobre sus competidores, en el caso de la comercializadora de
camaron se analisis del producto que ofrece a sus clientes. EIl camaron que estaremos
comercializando sera de mar abierto de Topolobampo Sinaloa, del tipo de color azul, de la

mejor calidad del pais y también sera producto fresco, con una variedad de tamafios para

45



que el cliente pueda escoger, el que le ayude a cubrir sus necesidades. EI camardn de la

mejor calidad del pais es del estado de Sinaloa (Fig. 13)

Los camarones serdn suministrados directamente del barco pesquero sin que haya un
intermediario, por lo tanto se obtendria un mejor costo y lo convertimos en una ventaja
competitiva para poder posicionarnos en el mercado de Tijuana. La comercializadora tendra
camarodn disponible para sus clientes los 365 dias del afio. En el centro de distribucion se
tendré instalado a un cuarto frio en donde se podréa almacenar camardén cuando este en

temporada de veda y no dejar en desabasto a los clientes.

Figura 13 Analisis FODA comercializadora de camaron

FORTALEZAS DEEBILIDADES
Camaron Fresco y Calidad Nuevos en el Sector del Camarén

Precio Competitivos No Sujetosa Financiamientos
Disponibilidad Producto 365 dias

Servicio de Postventa

No Diversificacion de Productos

Imagen de la Marca Desconocida
Entrega de Producto en 24 hrs

Mercado Meta Establecido
Personal Capapcitado

Un proveedor exclusivo
Logistica del abastecimiento

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Crecimiento en el Sector Gastronémico Lealtad a proveedores actuales
Rentabilidad del Mercado Barreras de entrada

Expandirse en baja california Participacion del mercado

Economia de Escala Situacion economica del pais
Exportacion de Camaron Afios de la competencia
Veda de Camaron

Fuente Elaboracién propia 2016

A todos nuestros clientes se les dara un servicio de postventa para estar al pendiente de sus

necesidades, un servicio personalizado nos vamos a adaptar a sus requerimientos. Los
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pedidos de camardn realizados a nuestros asesores comerciales se entregaran dentro de las

siguientes 24 horas después de realizar el pedido.

Debilidades

Estan representadas por factores internos de la empresa que la sitan en una posicion
desfavorable con respecto a sus competidores, alguna de las debilidades que tendria la
comercializadora de camaron por ser de nueva en el mercado, seria el desconocimiento de
nuestro producto y del servicio que ofrecemos, el cliente tendria el temor de si son

productos de calidad y si dariamos un buen servicio.

Ser una compafiia de nueva creacion tiene el inconveniente de no tener un historial
crediticio y eso implica que no puedas calificar para ser sujeto de un financiamiento, que lo
pudieras llegar a necesitar para poder desarrollar proyectos que se tienen en la

comercializadora.

Otra debilidad que pudiera ser, gque solamente tiene un producto que ofrece la compafiia a
sus clientes, probablemente un cliente que tiene un restaurante de mariscos quisiera realizar
su compra de insumos, como comprar el camaron, el pescado, pulpo, calamar, con un solo

proveedor y no tener que estar comprando en varios lugares.

La logistica de abastecimiento de camaron desde Topolobampo, Sinaloa a la ciudad de
Tijuana, Baja California son 1,368.70 kilémetros de distancia (Fig. 14). Esto pude ser una
debilidad por la distancia de una ciudad a otra, si se presenta un inconveniente en el
camino, si la unidad de reparto sufre un desperfecto mecanico o si llegara a tener un
accidente, nos pudiera a dejar en desabasto y ocasionaron un problema para la entrega de

camaron a nuestros clientes.
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Figura 14 Distancia de Topolobampo Sinaloa a Tijuana Baja California.
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Fuente Caminos y Puentes Federales 2016

Analizar la situacion externa en donde se encuentra la comercializadora y determinar
cudles son las principales ventajas y desventajas en el mercado en donde se va a desarrollar

la compafiia

Oportunidades

Las oportunidades estan representadas por hechos del entorno externo que resultan
positivos para la empresa, siempre y cuando sea capaz de detectarlos y explotarlos a su
favor. Nuestro mercado meta son los restaurantes de mariscos de la ciudad de Tijuana, el
sector gastrondémico tuvo un crecimiento en ventas entre el 20 y 25% durante el 2015,
comento Martin Israel Mufioz Avilés, presidente de la Camara Nacional de la Industria

Restaurantera y Alimentos Condimentados Tijuana-Tecate. (Quintero, 2015)
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La oportunidad de negocio también esta en las demas ciudades de Baja California que estan
teniendo una mayor afluencia tanto de turistas extranjeros como nacionales, en donde se
podria expandir el negocio de la comercializadora de camaron en esas regiones para

posicionarnos en el mercado del Estado.

Otra oportunidad que se tiene para la compafiia para bajar costos y asegurar el
abastecimiento de camardn desde Topolobampo, Sinaloa A Tijuana en tiempo y forma, es
realizar la adquisicion de unidades de transporte del producto y no estar contratando a un
empresa externa que realice la logistica para el entrega de camaron a nuestras instalaciones

en Tijuana.

Amenazas

Estan representadas por situaciones que provienen del exterior y pueden afectar
negativamente en el desempefio de sus actividades, siendo una de las principales amenazas
para la entrada al mercado de nuevos competidores es la lealtad del cliente a su proveedor
actual, no es facil que llegue una comercializadora nueva a ofrecerle su producto a los
clientes potenciales, y ellos decidan cambiar de proveedor de un dia para otro, es ahi

cuando se puede dar cuenta de la lealtad del cliente a su proveedor.

Una amenaza a considerar es la veda de camarédn que se da entre el periodo que empieza el
mes de abril a agosto — septiembre, ocasionando una baja oferta del producto y la demanda
sigue creciendo, por consiguiente el precio del camaron sube, afectado a todos los que estan

incluidos en la cadena productiva.

49



La antigliedad en el sector de la competencia es una amenaza para la comercializadora de
camaroén, por la experiencia que tiene en el negocio, siendo una ventaja para la

competencia, ya que tendra sus clientes leales y posicionamiento en el mercado.

La situacion econdémica del pais, por la que esta atravesando en estos momentos, por
ejemplo; del tipo de cambio del peso frente al délar llego a estar a $19.00, el bajo precio del
petroleo y los recortes del presupuesto del gobierno federal, y un bajo crecimiento en un
rango del 2 al 3% del PIB en este 2016 estima el Banco Central y una inflacién superior al
3%. Pudiendo ocasionar un des aceleramiento en la economia de México, afectando a todos

los sectores de la economia, incluyendo el comercio y gastronomia.

Una vez definido el proceso y los dos primeros pasos para el desarrollo del analisis FODA,
es el momento de asegurarnos de implementar las estrategias que lleven a sacar el maximo
provecho de las oportunidades y minimizar las amenazas que se presentan en nuestro

entorno.

Es indispensable definir las estrategias que seguiran para aprovechar todos los elementos
que se identificaron en el analisis FODA. Para construir una matriz en que se relacionen los

cuatro grupos de factores generados.

Estrategias derivadas del analisis FODA

Las alternativas que resultaron del analisis FODA se basan en potencializar las fortalezas y
eliminar las debilidades para explotar las oportunidades y enfrentar las amenazas,

generando una seria de estrategias para la comercializadora de camarén. (Fig. 15)
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Estrategias ofensivas (FO)

Es cuando la compafiia desarrolla estrategias para potencializar las fortalezas y aprovechar

las mejores oportunidades que se presentan

Figura 15 Estrategia ofensiva uno

F-0
ESTRATEGIA MAX-MAX (O)Expansidon en Baja California

(F) Servicio de Postventa

ESTRATEGIA

(F) Personal Capacitado
Servicio personalizado confiable y eficiente del

(F) Disponibilidad producto los 365 area de ventas para ganar participacion en el
dias mercado de Tijuana

Fuente Elaboracion propia 2016

Figura 16 Estrategia ofensiva dos

F-0
ESTRATEGIA MAX-MAX (O) Crecimiento del sector gastronémico

(F) Precios competitivos ESTRATEGIA

Politica de precios de ventas competitivos del
producto, como resultado de realizar la compra
(F) Mercado meta establecido directa de camardn sin intermediarios.

Fuente Elaboracién propia 2016
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Figura 17 Estrategia ofensiva 3

F-0
ESTRATEGIA MAX-MAX (O)Exportacion de camarén

(F) Camaron fresco y calidad ESTRATEGIA

En una segunda fase de la compafiia realizar un
estudio de factibilidad para la exportacién de
(SRS Telallo]l [T s Nelgole (MeideN [l NC[ESN camardn a California, Estados Unidos

(F) Precios competitivos

Fuente Elaboracion propia 2016

Estrategias defensivas (FA)

Es cuando la compafiia desarrolla estrategias para potencializar las fortalezas

enfrentar las amenazas (Fig. 18).

Figura 18 Estrategia defensiva uno

F-A
ESTRATEGIA MAX-MIN (A) Veda de camarén

(F) Personal capacitado ESTRATEGIA

(F) Disponibilidad de producto los 365 Compras estratégicas para tener en existencia
dias del afio camaron en la temporada de veda

Fuente Elaboracién propia 2016
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Figura 19 Estrategia defensiva dos

F-A
ESTRATEGIA MAX-MIN (A)Situacion econémica del pais

(F) Personal capacitado ESTRATEGIA

Optimizar los recursos de la compafiia para ser
(F) Mercado meta establecido mas eficiente y productivos

Fuente Elaboracion propia 2016

Estrategias adaptativas (DO)

Es cuando la compafiia desarrolla estrategias para eliminar las debilidades y aprovechar las

oportunidades (Fig. 20)

Figura 20 Estrategia adaptativa uno

D-O
ESTRATEGIA MIN-MAX (D) Marca desconocida en el sector

(O) Crecimiento del sector ESTRATEGIA
gastronomico

Plan de mercadotecnia para posicionarnos en la
(0) Expandirse en Baja California plaza de Tijuana.

Fuente Elaboracién propia 2016
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Figura 21 Estrategia adaptativa dos

DE(0)
ESTRATEGIA MIN-MAX (D2)Logistica de abastecimiento

(O4) Economia de escala ESTRATEGIA

Adquisicién de unidad de transporte para el
(09) Expandirse en Baja California traslado de camarén de Topolobampo - Tijuana

Fuente Elaboracion propia 2016

Estrategias de supervivencia (DA)

Es cuando la compafiia desarrolla estrategias para eliminar las debilidades para enfrentar las

amenazas (Fig. 22)

Figura 22 Estrategia de supervivencia uno

D-A
ESTRATEGIA MIN — MIN (D1)Un solo producto de la compaiiia

(A4) Participacidn del mercado ESTRATEGIA

Ampliar la variedad de productos para satisfacer
(A9) Lealtad de los clientes las necesidades de los clientes.

Fuente Elaboracién propia 2016
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Figura 23 Estrategia de supervivencia dos

D-A
ESTRATEGIA MIN — MIN (D) Nuevos en el mercado

(A) Participacion del mercado ESTRATEGIA

Elaboracién de un plan de recompensas para los
(A) Lealtad de los clientes clientes

Fuente Elaboracion propia 2016
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2. MERCADO

2.1 Estudio de mercado

El presidente de la Cdmara Nacional de la Industria de Restaurantes y Alimentos
Condimentados (Canirac) Martin Mufioz Avilés, en Baja California, comento que cada vez
mas inversionistas locales y nacionales han girado su interés hacia Tijuana como destino
gastronomico, debido a su conformacion cultural y economica. (Uniradioinforma, 2015); lo
anterior permite que Tijuana se coloque como un importante destino gastronomico en el
pais. EI municipio ha tenido un crecimiento del 20% en el sector gastronémico desde el
2012, equivalente a 134 establecimientos (Canirac, 2015) en donde reporto un afio positivo

con cifras alentadoras para el 2016.

El sector restaurantero, indica el dirigente de la Canirac, es un sector muy noble, que
emplea a una gran cantidad de personas, pues tan sélo en Tijuana se estima que aporta
alrededor de 82,000 plazas laborales, donde los comensales generan una derrama
econdmica de 7,650 millones de pesos anuales en promedio. El mercado de este sector
reporta un consumo anual promedio de 340 millones de pesos en insumos, de tal suerte que

la oportunidad para los productores del estado esta latente (Cervantes, 2013).

De conformidad con el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdémicas (DENUE)
de Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI, 2015) el total de restaurantes
ubicados en la ciudad de Tijuana que pertenecen al giro estudiado son 257, los cuales
formaran parte del mercado meta, lo que implica que las estrategias que se van a desarrollar

seran para satisfacer sus necesidades.
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Se realizaré el analisis para poder transformar la informacion obtenida despues de la
aplicacion del instrumento de medicion, en una forma que los haga mas faciles de entender
e interpretar, por lo que describir las respuestas u observaciones es generalmente la primera

forma de analisis

A continuacion se va a presentar los resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario a
los restaurantes de mariscos, en la ciudad de Tijuana, Baja California, se realizara la
interpretacion de cada una de las preguntas realizadas y asi como sus respectivas graficas

para tal fin se aplicaron.

81 entrevistas mediante un cuestionario a restaurantes de mariscos en la ciudad de Tijuana,
en donde se tomaron las variables de producto, precio, plaza y promocion. En la
informacidn de los restaurantes se les solicito el nombre del negocio, domicilio, nimero de
empleados

A) — PRODUCTO

Con respecto al producto ofrecido por los restaurantes de mariscos encuestados la
informacidn obtenida , indica que el 43% de los entrevistados consumen camarén azul, el
32% consume camarén blanco y el 25% consume el camardn café (Anexo 3) , en relacion
al origen del camarén, el 52% respondid que es de mar abierto, el 25% de granja y el 23%
de bahia (Anexo 4), asi mismo en la presentacion del producto el 52 % contesto que
compran en marqueta, el 39% los adquiere a granel en cajay el 9% a granel en bolsa
(Anexo 5), ademas el 79% de los entrevistados afirma consumir semanalmente entre 1y
100 kilos de camarones, el 12% entre 101 y 300 kilos., el 8% mas de 500 kilos y el 1%

entre 301 y 500 kilos. (Anexo 6).
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Con respecto a garantias recibidas por parte de los proveedores sobre los productos de mala
calidad, la distribucién de la muestra se presenta como sigue: 77% de los entrevistados
estan totalmente de acuerdo de recibirlas y el 23% afirmo estara de acuerdo.(Anexo 7), en
cuanto la entrega del pedido de camaron reciben el mismo tamafio en el pedido y la misma
calidad el 69% de los entrevistados, estan totalmente de acuerdo que los camarones que
reciben de su proveedor son del mismo tamario y de la misma calidad, el 27% afirmo

estara de acuerdo y el 4% estan en totalmente en desacuerdo, (Anexo 8)

B) - PRECIO

En relacion al precio del camardn que le ofrecen a los restaurantes de mariscos en la ciudad
de Tijuana, la informacidn obtenida por medio de los cuestionarios nos indica que el 72%
esta totalmente de acuerdo con los precios que le otorgan sus proveedores son competitivos
y el 28% estan de acuerdo (Anexo 9), con respecto al precio del kilogramo de camaron el
95% de los entrevistados, el precio de camaron es mayor a $181.00 yel 5% entre $
161.00 a $ 180.00, (Anexo 10), respecto a ser una opcion de proveedor ofreciendo un 10%
de descuento del precio del kilogramo de camarén el 67% de los entrevistados, estan
totalmente de acuerdo, el 32% estan de acuerdo y el 1% en desacuerdo (Anexo 11),
cuando le lleguen a ofrecer un precio menor precio en el kilogramo de camarén gue es lo
que pensaria, el 75% de los entrevistados, consideran que el proveedor tiene precio bajo, el

16 % de mala calidad y el 9% de contrabando (Anexo 12)

C) - PLAZA

Con respecto a la plaza en esta investigacion se obtuvo la siguiente informacion nos indica

cual es el principal proveedor de camaron de los restaurantes de la ciudad de Tijuana, el
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58% de los entrevistados tienen de proveedor a Pescaderia Playas, el 20% a El Pescador y
el 22% tiene otro proveedor. (Anexo 13), en cuanto a la calidad del servicio proporcionado
por el proveedor de camaron el 68% de los entrevistados consideran que les proporcionan
un buen servicio y el 32% un excelente servicio (Anexo 14), en relacion al credito que les
otorga el proveedor de camardn cuantos dias les tienen autorizados el 73% de los
entrevistados realiza compra de contado, el 20% crédito de 7 dias y el 7% crédito de 15 dias
(Anexo 15), con cuantos dias de anticipacion realizan los pedidos de camaron, el 57% de
los entrevistados realizan su pedido con un dia de anticipacion, el 35% el mismo dia; el
7% con dos dias de anticipacion y el 1% con tres 0 mas dias de anticipacion (Anexo 16),
respecto al proveedor se anticipa a ofrecerle el producto conforme a su frecuencia de
compra, el 57% de los entrevistados, estan en desacuerdo y el 43% totalmente en

desacuerdo (Anexo 17)
D) - PROMOCION

En cuanto a las promociones ofrecidas por los proveedores de camardn, esta investigacion
se obtuvo informacion en donde se considera viable realizar compras en linea para obtener
un mejor precio, el 73% de los entrevistados estan totalmente de acuerdo y el 27% de
acuerdo (Anexo 18) Al mismo tiempo considerable importante un programa de recompensa
por parte del proveedor, el 75% de los entrevistados, estan en totalmente de acuerdo, el
24% de acuerdo y el 1% totalmente en desacuerdo (Anexo 19), ademas que beneficios le
gustaria en un programa de lealtad, el 99% de los entrevistados, estan en totalmente de
acuerdo, beneficios atractivos (econémicos) y el 1% en beneficio de acumulacion y canje
de puntos (Anexo 20) y por ultimo si las promociones recibidas de parte de sus proveedores
han sido atractivas, el 83% de los entrevistados, estan en totalmente en desacuerdo con las
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promociones recibidas, el 14% estan desacuerdo, el 2% totalmente de acuerdo y el 1% de

acuerdo (Anexo 21)

INTERPRETACION

Producto

El camardn azul tiene el mayor porcentaje de consumo en los restaurantes en la ciudad de
Tijuana, Baja California, eso nos hace en cierta manera una ventaja para poder entrar en el
mercado porgue ya conocen el producto. EI consumo de este tipo de producto es
semanalmente. Aproximadamente un 50% de los restaurantes compran camaron de mar

abierto y con presentacion del producto en marqueta.

Precio

Con esta investigacion se obtuvo informacion del precio promedio que tiene el kilo de
camarén en el mercado y el costo que la comercializadora del pacifico va a tener un margen
de maniobrar el precio de venta para poder ingresar al mercado que no va hacer tarea facil
pero con las ventajas competitivas lograremos posicionarnos. Y la mayoria de los
restaurantes mostraron interés si llega un proveedor nuevo con mejor precio verlo como

una nueva alternativa de socio comercial.

Plaza

El sesenta por ciento del sector de la venta de camaron esté posicionada la pescaderia las
playas, tiene buen precio y buen servicio en la zona, la competencia nos ayuda a hacer
mejores cada dia por lo tanto necesitamos personal capacitado, infraestructura y ofrecer un

servicio de calidad para poder competir y abrir mercado, también el sesenta y ocho por
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ciento realiza compra de contado, se les haria un estudio de crédito para determinar si son

sujeto, y entrar como proveedor.

Promocién

Una vez realizado el estudio el noventa y cinco por ciento no esta de acuerdo con las
promociones otorgadas por sus proveedores, teniendo un area de oportunidad para realizar
las estrategias correspondientes y desarrollar promociones a los clientes potenciales para
posicionarnos en el mercado y asi también el desarrollo e implementacion del comercio

electronico siendo una ventaja competitiva

2.2 Distribucion y puntos de ventas
La comercializadora de camaron no tendra intermediarios, ya que comprara directamente el
camarodn a la compafiia que pesca el camaron en altamar, otorgando a la compafiia una

ventaja competitiva para poder ingresar al mercado de Tijuana.

La compafiia realizara la distribucion del producto en la ciudad de Tijuana, con unidades de
reparto de 3.5 toneladas y de 1 tonelada y con cajas refrigeradas siendo propio el equipo.
El horario de la comercializadora sera de las 7:00 am para empezar hacer la ruta de reparto
y la carga del producto para que a las 8:00 am salga a entregar los pedidos a los clientes en

24 horas.

Con respecto al punto de venta la comercializadora de camaron estara ubicada en bahia
almeja 19832-1 en la colonia Guaycura, Tijuana, Baja California. Se seleccioné esta
ubicacion por ser un punto estratégico, por tener accesos rapidos a las avenidas principales

de la ciudad de Tijuana. Es muy importante tener una buena ubicacion del establecimiento
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de la compafiia para la distribucion del producto se realizara de una manera rapida para

cumplir los tiempos de entrega pactados con los clientes.

La comercializadora tendra un centro de distribucion para hacer llegar el producto a su
cliente comercial. Para poder realizar una compra sera a traves de los asesores comerciales
o0 por medio comercio electronico y debera de tener los documentos fiscales que solicita la
administracion para que se puedan dar de alta en el sistema para poder realizar la

facturacion correspondiente.

2.3 Estrategias de Comunicacion

Las estrategias de comunicacion que se va a utilizar en la Comercializadora del Pacifico
S.A. de C.V. serd mediante la venta directa (marketing uno a uno)* la de tener un trato
directo a través de los asesores comerciales con los clientes, cualquier asunto relacionado
con las actividades de la compafiia sera tratado directamente por medio del asesor

comercial.

Los clientes tendran una atencion personalizada en donde la comunicacion seré clara,
fluida, concreta y transparente. La comercializadora tendrd un programa de capacitacion
para sus colaboradores para desarrollar una comunicacion efectiva tanto con los clientes,

colaboradores, proveedores, etc.

2.4 Fijacion y politicas de precios
La determinacion del precio de camardn serd en base al costo de compra del camaron, el
costo del traslado de Topolobampo, Sinaloa a Tijuana, Baja California, mas los gastos de

administracion y por Gltimo el margen de utilidad propuesta por la comercializadora.

! Marketing uno a uno. Establecer servicios totalmente personalizados Marketing estratégico
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La politica de precios estara sujeta al volumen de compra de cada uno de los clientes, en
donde se aplicara la teoria de la economia de escala, -e.g. a mayor compra menor precio de

venta- En donde el margen de utilidad variara entre el 30% hasta el 60%.

Precio por kilogramo de camarén serd de $ 160.00 cuando el 95% de la competencia el
precio es mayor a $ 181.00 segun el estudio realizado, daré una ventaja competitiva en

precio de venta para ganar mercado.

2.5 Plan de introducciéon de mercado

La comercializadora realizara una promocion de introduccién de mercado, se entregaran
marquetas de cinco kilogramos a los clientes potenciales sin costo, para que degusten el
producto y al momento de preparar sus platillos se den cuenta de la calidad de los

camarones.

Después vendra la participacion del area de ventas, en donde su funcion sera persuadir a los
clientes potenciales para lograr posicionar a la empresa como el proveedor de camarén en
la region. Esta parte es muy importante, en donde los asesores comerciales deberan de tener
las habilidades y herramientas necesarias para lograr captar clientes, para empezar la crear

una cartera de clientes.

2.6 Riesgos y oportunidades del mercado
La comercializadora para poder ingresar al mercado de la venta de camardn en Tijuana,
Baja California, se enfrentara a algunos riesgos, considerando los mas importantes los
siguientes:

a) Laexperiencia de la competencia por los afios establecidos en el sector de la venta

de camaron
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b) La lealtad de los clientes a sus proveedores de camaroén.

c) Llegar al punto de equilibrio al tercer mes de operaciones
A pesar de tener riesgos existentes, también se tienen oportunidades, que son las razones
por las cuales se esta realizando esta plan de negocio para poder determinar si es viable su
apertura en la ciudad de Tijuana, a continuacién se mencionan las oportunidades mas
importantes.

a) Crecimiento del sector gastrondmico en la ciudad de Tijuana.

b) Tener un precio competitivo del camaron para poder ingresar al mercado de

Tijuana.

c) Infraestructura de la compafiia para poder competir en el sector.

d) Personal capacitado.
2.7 Sistemay plan de ventas
La comercializadora de camaron tendra dos asesores comerciales gque estaran cubriendo el
mercado de Tijuana, se desarrollaran un programa de visitas para el primer mes de inicio de
operaciones para realizar labores de ventas en el sector y persuadirlos para que

proporcionen la oportunidad de iniciar una relacion comercial.

Los asesores comerciales cuando vayan a realizar su programa de visita, traerdn consigo
cupones de canje, que consistird en recibir una marqueta de camarén de 5 kilogramos sin
costo, para que los restaurantes de mariscos puedan probar nuestro producto al momento de

elaborar sus platillos y puedan comprobar la calidad de los productos.

Para poder otorgar un crédito, los clientes comerciales deberan de seguir rigurosamente el

siguiente proceso:
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a) Realizar por lo menos tres compras de contado.
b) Llenar la solicitud de crédito

¢) Que el volumen de la compra sea superior a $ 5,000.00 m.n.

3. Servicio

3.1 Especificaciones del producto
“Como miembros de los crustaceos, los camarones son artropodos mandibulados con

apéndices birrameados articulados, con dos pares de antenas, caparazén, branquias y larva

nauplio.” (Conapesca, 2009)
Figura 25 Clasificacion Taxonémica del camaron

Nivel
Taxondmico
Reino Animalia
FPhyllum Arthropoda

Subphyllum | Crustacea

Nombre del grupo

Clase Malacostraca, Latreille, 1806
subclase Eumalacostraca, Grobben, 1892
superorden | Eucarida, Calman, 1904

Orden Decapoda, Latrsille, 1803

Suborden Dendrobranchiata, Bate, 1888
Infracrden Caridea
Superfamilia | Penaeoidea, Rafinesque, 1805

Familia Penaeidae, Rafinesque-Schmaltz, 1815
Farfantepenaeus
. Litopenaeus
Género
Penaeus
Trachysalambria
Fuente Conapesca 2009
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Figura 26 Morfologia externa de camarones peneidos
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Fuente Conapesca 2009

Figura 27Anatomia interna de los camarones peneidos
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En el golfo de california del sur de Guaymas y hasta el norte de Mazatlan se encuentra la
mayor cantidad de camardn, Estas especies se reproducen casi todo el afio, poniendo sus
huevecillos en la época calida entre los meses de Mayo- Septiembre (Fig. 28)

(Conapesca, 2009)

Figura 28 Ciclo de vida de los camarones peneidos
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Fuente Conapesca 2009

3.2 Equipo e instalaciones

La comercializadora tendra la infraestructura necesaria para poder competir en el mercado
de Tijuana, contando con equipos propios y con unas instalaciones, estaran comodas y

contaran con todo lo necesario para que los colaboradores realicen sus actividades diarias.
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La compafiia realizara una inversion para iniciar operaciones gque a continuacion se

describe:
Un cuarto frio para el almacenaje del camaron $1,000,000.00
Equipo de cdmputo para el area administrativa $36,000.00
Mobiliario de oficina $40,000.00
Equipo de comunicacion para todos los colaboradores $2,400.00
Tabletas para el area de ventas $16,000.00
Una unidades de reparto de una tonelada $209,400.00
Caja refrigeradas para las unidades de reparto $70,000.00
Dos unidades Tsuru 2017 para el area de ventas $284,200.00
Unidad sentra 2017 para la gerencia $238,500.00
Montacarga $75,000.00
Pallet $2,000.00
Software SAE $35,000.00
Dos toneladas de camaron $240,000.00
Renta de la bodega $20,000.00

TOTAL $2,268,500.00
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3.3 Manejo de inventarios

El manejo de los inventarios se llevara a cabo a través del software SAP, el almacenista
utilizara método de evaluacion de inventarios peps, que consiste en dar salida del inventario
a los productos que se recibieron primero en el almacén, quedando aquellos productos en

inventario que se compraron recientemente.

El almacenista realizara inventarios diarios, pasando la informacion al coordinador
administrativo, esto con la finalidad de tener un mejor control con el producto eliminando
las posibles diferencias en los inventarios. EI coordinador administrativo realizara el
inventario una vez a la semana junto con el almacenista para verificar las cantidades del

producto.

Un factor muy importante es el cuarto frio, se va estar monitoreando durante toda la jornada
laboral del almacenista la temperatura, su rango es de -18 grados centigrados y -24 grados
centigrados. Por ser producto perecedero no debe de tener oscilaciones de temperatura

amplias el cuarto frio, para mantenerse en buenas condiciones el producto.

3.4 Diseiio y distribucion de oficina

El centro de distribucion estara disefiado con una érea oficina; en donde estara el area de
ventas y administracion, bafios, almacén, area de embarque teniendo un ande para carga y

descarga de producto, area de revision de producto. (Fig. 29)
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Figura 29 Disefio del local comercial

| ENTRADA/SALIDA |

ENTRADA/SALIDA

RECEPCION DE PRODUCTO

OFICINA Y
AREA DE EMBARQUE
BANOS/LOCKERS REVISION DEL PRODUCTO

ALMACEN

(CUARTO FRIO)

SALIDA DE
EMERGENCIA

Fuente Elaboracion propia 2016

4. ORGANIZACION

4.1 Estructura organizacional

La comercializadora de camardn para que pueda funcionar correctamente requiere de una

estructura organizacional, que es una division ordenada y sistematica de sus unidades de

trabajo con base a su creacidn que se convierte y concreta en estrategia.

El organigrama es la representacion grafica de la estructura organica de una compariia o de
una de sus areas, en la que se muestra la composicion de las unidades administrativas que la

integran, sus relaciones, niveles jerarquicos, canales formales de comunicacion, lineas de

autoridad, supervision y asesoria.(Fig. 30)
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Figura 30 Organigrama de la compafiia

l Gerente

General

Asesor
Contable

LCoordinador

dministrativo

Asesor

Comercial

Secretaria 'Almacenista Repartidor

Fuente Elaboracidn propia en base Enrique B. Franklin Fincowsky 2014

4.2 Funciones especificas por puesto.

Gerente General

1. Identificacion

Organismo: Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.
Nombre del Puesto: Gerente General

Nombre del Titular del Puesto: Flavio Fabian Silva Zavala

Area / Departamento: Gerencia

Jefe Superior Inmediato: Propietarios

En caso de ausencia, lo cubre: Coordinador Administrativo
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2. Mision del puesto

Responsable de la compafiia, coordinar todos los recursos disponibles de la
comercializadora de camaron del pacifico, a través del proceso de administracion, para
lograr los objetivos establecidos.

3. Funciones del puesto

*Ejercer funciones de representante legal de la compaiiia.

*Organizar, planear, dirigir y control la operacion de la comercializadora de camarén

*Manejar a todo el personal de la compaiiia.

*Administrar todos los activos de la compania

*Controlar las finanzas de la compaiiia.

*Contactar nuevos clientes

Coordinador Administrativo

1. Identificacion

Organismo: Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.
Nombre del Puesto: Coordinadora Administrativo

Nombre del Titular del Puesto: Sergio Lerma Soto

Area / Departamento: Administracion/Operacion

Jefe Superior Inmediato: Gerente General

En caso de ausencia, lo cubre: Almacenista
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2. Mision del puesto

Coordinar y vigilar todas las actividades administrativas de la comercializadora, con la
vision, de ser capaz de aplicar y desarrollar todos los conocimientos acerca de la
planeacion, organizacion, direccion y control empresarial, donde sus objetivos estan en la

misma direccion de las metas y propoésitos de la compaiiia.

Funciones del puesto

*Organizar y controlar el almacén,

*Coordinar al repartidor para que se realicen las entregas a tiempo.

*Encargado de abrir y cerrar las oficinas

*Colaborar con el vendedor.

*Fomentar el trabajo en equipo.

*Controlar la flotilla vehicular

*Comprar todo lo que se requiera para la operacion de la compaiiia.
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Asesor de Ventas

1. Identificacion

Organismo: Comercializadora de Camaroén del Pacifico S.A. de C.V. I
Nombre del Puesto: Asesor de Ventas I
Nombre del Titular del Puesto: Ricardo Garza Arriaga I
Area / Departamento: Ventas I
Jefe Superior Inmediato: Coordinador Administrativo

En caso de ausencia, lo cubre: Gerente General

2. Mision del puesto

Comercializar el producto de la compafiia a los clientes de su zona, cumpliendo con las
politicas de ventas, en relacion al servicio de postventa, resolviendo las incidencias que se
presenten, con el fin de lograr los objetivos de ventas y de la calidad del servicio de la

comercializadora.

3. Funciones del puesto

*Contactar nuevos clientes

*Reportar sus actividades al gerente general

*Trabajar en coordinacion con el gerente general para el logro de los objetivos

*Fomentar una relacion cordial con los demas comparieros de la compaiiia.

*Trabajar en coordinacion con el administrativo para los pedidos
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Secretaria

1. ldentificacion

Organismo: Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.
Nombre del Puesto: Secretaria

Nombre del Titular del Puesto: Maribel Pérez Ramirez

Area / Departamento: Administracion

Jefe Superior Inmediato: Coordinador Administrativo

En caso de ausencia, lo cubre: Almacenista I

2. Mision del puesto

Realizar actividades relacionadas al &rea administrativa y asistir al coordinador
administrativo, con el fin de realizar un desempefio eficiente para el logro de los objetivos

de la administracion.

3. Funciones del puesto

*FElaborar la Facturacion

*Atender las llamadas de los clientes

*Apoyar al coordinador en las actividades que le encomiende.

*Otorgar contra recibos a los proveedores

*Mantener limpia y ordenada la oficina
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Repartidor

1. Identificacion

Organismo: Comercializadora de Camaroén del Pacifico S.A. de C.V. I
Nombre del Puesto: Repartidor I
Nombre del Titular del Puesto: Ernesto Maldonado Soto I
Area / Departamento: Administracion I
Jefe Superior Inmediato: Coordinador Administrativo

En caso de ausencia, lo cubre: Almacenista

2. Mision del puesto

Realizar una entrega oportuna y correcta del producto de la comercializadora a nuestros

clientes y del resguardo de los documentos de la compafiia.

3. Funciones del puesto

*Responsable del equipo de reparto

*Responsable del producto una vez que sea cargado a la unidad.

*Realizar las entregas en tiempo y forma sin retrasos ni producto maltratado

*Estar coordinado con el administrativo para realizar las entregas en el tiempo establecido.

*Fomentar el trabajo en equipo
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Almacenista

1. ldentificacion

Organismo: Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.
Nombre del Puesto: Almacenista

Nombre del Titular del Puesto: Ernesto Maldonado Soto

Area / Departamento: Almacén

Jefe Superior Inmediato: Coordinador Administrativo

En caso de ausencia, lo cubre: Coordinador Administrativo I

2. Mision del puesto

Realizar el proceso el procedimiento de almacenamiento y entrega de producto, teniendo
como objetivo mantener los niveles de inventarios 6ptimos garantizando el abastecimiento

de los clientes los 365 dias del afio.

3. Funciones del puesto

e Recibir y revisar producto que ingrese al almacén

e Clasifica y organiza el producto en el almacén.

e Ingresa en el sistema el producto recibido en el almacén
e Elabora inventarios diarios en el almacén

e Responsable del cuarto frio

e Surtir los pedidos de los clientes al repartidor
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Asesor Contable

La contabilidad de la compafiia sera realizada por una compafiia externa el primer afio y al
término de esa relacion comercial se evaluara si se continuara trabajando con ellos o se

contratara un contador para la compafiia para que nosotros llevemos la contabilidad.

4.3 Administracion de sueldos y salarios

Administracion de sueldos y salarios es aquella parte de la administracion de personal que
estudia los principios y técnicas que la remuneracién global que recibe el trabajador, sea
adecuada a la importancia de su puesto, su eficiencia personal, a sus necesidades y las

posibilidades de la empresa (Reyes, 2009).

Factores para determinar el salario

e El puesto

e Laeficiencia

e Las posibilidades de la empresa

La Comision Nacional de los Salarios Minimos (CONASAMI) es un organismo publico
descentralizado creado mediante la reforma a la Fraccion VI del articulo 123 de la
Constitucién Politica de los Estados Unidos Mexicanos, publicada en el Diario Oficial de la
Federacion el 21 de noviembre de 1962, asi como las correspondientes reformas y
adiciones a la Ley Federal del Trabajo publicadas en el mismo Diario el 31 de diciembre de

ese mismo afio. (Conasami, 2016)
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Tiene como objetivo fundamental cumplir con lo establecido en el articulo 94 de la Ley
Federal del Trabajo, en el que se le encomienda que, en su caracter de 6rgano tripartito,
Ileve a cabo la fijacion de los salarios minimos legales, procurando asegurar la congruencia
entre lo que establece la Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos con las
condiciones economicas Yy sociales del pais, propiciando la equidad y la justicia entre los
factores de la produccion, en un contexto de respeto a la dignidad del trabajador y su

familia. (Conasami, 2016)

De acuerdo con la Comision Nacional de los Salarios Minimos (2015) “El nuevo salario
minimo que regira a partir del primero de enero de 2016 es de $73.04 pesos diarios, dicho

salario sera aplicable en todo el pais.”

El salario minimo para un chofer de camioneta de carga en general es de $ 105.50 asi lo
establece el Consejo de Representantes de la Comision Nacional de los Salarios Minimos

(Conasami, 2016)

La comercializadora otorgara un salario a sus repartidores $6,000.00 pesos brutos al mes.

El salario minimo para un encargado de almacén es de $ 96.07 asi lo establece el Consejo

de Representantes de la Comision Nacional de los Salarios Minimos (Conasami, 2016)

La comercializadora otorgara un salario al almacenista de $ 8,000.00 pesos brutos al mes.

El salario minimo para un secretaria es de $ 110.14 asi lo establece la Comision Nacional

de los Salarios Minimos (Conasami, 2016)
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La comercializadora otorgara un salario a la secretaria de $ 5,000.00 pesos brutos al mes.

Misalario.org esta conectado con la red Internacional Wage Indicator y tiene presencia en
Mexico desde el afio 2006.EI proyecto tiene el apoyo del Centro de Investigacion

Econdmica, Instituto Tecnoldgico Auténomo de México — ITAM (Misalario, 2016)

Al proporcionar informacion laboral, salarial y orientacion profesional, nos aseguramos de
que los visitantes estén bien informados sobre empleos, salarios y leyes laborales.
(Misalario, 2016)

Para la determinacién del salario del representante de ventas se tomara en cuenta el rango
promedio que se esta pagando en México de acuerdo al portal mi salario con una

experiencia de 5 afios en el area de ventas. Fig. 36

Figura 36 Rango de salario de un representante comercial con 5 afios de experiencia

o Representante de ventas de...

e Representantes comerciales

&,
[=]
o

ACEICAa de esle granc

Fuente Mi salario 2016
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La comercializadora otorgara un salario base de $8,000.00 pesos brutos mensuales, con un
porcentaje de comision del 5 % sobre la utilidad de las ventas mensuales realizadas.

Se le asignara un vehiculo utilitario para que realice sus actividades, también se le
proporcionara una tarjeta de combustible con un monto de $3,000.00, mensuales, una ipad

y un celular.

Para la determinacion del salario del gerente general se tomara en cuenta el rango
promedio que se estd pagando en México de acuerdo al portal mi salario con una

experiencia de 5 afios en el &rea de la gerencia. Fig. 37

Figura 37 Rango de salario de un representante comercial con 5 afos de experiencia

o Director de empresa, Director...
0 Directores generales y gerentes generales
5
Acerca de este grafico @
$ 30233
$ 25801

Fuente Mi salario 2016

La comercializadora otorgara un salario al gerente general de $ 30,000.00 brutos
mensuales, teniendo asignado un vehiculo utilitario, una tarjeta de combustible de

$5,000.00 mensuales, una laptop y un celular.
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5. FINANZAS.

5.1. Sistema contable de la empresa.

Derivado a las nuevas disposiciones de caracter fiscal que la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico (SHCP) a través del Servicio de Administracién Tributaria (SAT) ha
promulgado con respeto con llevar y subir la informacién emanada por los registros
contables, por lo cual la Comercializadora como contribuyente que tributa como Régimen
General de Ley, esta obligado a cumplir con los siguientes requisitos referentes a llevar una

Contabilidad Electrénica:

La contabilidad electronica se refiere a la obligacion de llevar los registros y asientos
contables a través de medios electronicos e ingresar de forma mensual su informacién

contable a través de la pagina de Internet del SAT.

Para dar cumplimiento formal al ingreso mensual de informacion contable, Gnicamente se
enviara la balanza de comprobacién y el catalogo de cuentas con el cddigo agrupador del

SAT que permita su interpretacion.

Adicionalmente, se debe tener la posibilidad de generar informacion electronica de las

polizas contables y auxiliares para entregarla al SAT, s6lo cuando:

a) El SAT ejerza facultades de comprobacion directamente a la empresa.

b) Se solicite una devolucion o realice una compensacion de impuestos a favor, como

IVA e ISR.
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Asi mismo tenemos la obligacion de emitir facturas electrénicas y enviarles a nuestros

clientes el archivo XML vy la representacion impresa en PDF o en forma fisica.

Por lo cual en realiz6 una reunion con el contador de la empresa y los proveedores de los
diferentes programas contables, optando por comprarle al proveedor ContPag en los

modulos contables, cheques y facturacion, cumpliendo con nuestras necesidades.

Figura 38 Diagrama de flujo del proceso contable

Catalogo de Cuentas
- Es el que utilizas en el periodo

- Le asignas un campo con el cédigo
agrupador de cuentas del SAT

Auxiliar de Cuentas Balanza de Comprobacidén

Los auxiliares de la cuenta de De todas las cuentas de activo,
nivel mayor y/o de la subcuenta pasivo, capital, resultados y cuentas
del primer nivel deberan permitir de orden incluye :

la identificacion de cada - Saldos iniciales

operacion, acto o actividad . .
P - Movimientos del periodo

Pdlizas

Auxiliar de Folios Incluye a nivel detalla (Registros

Si no es posible identificar el folio contables) :

fiscal asignado a los CFDI en las - La relacin con el folio fiscal que
polizas contables podras: a traves de soporte la operacién

un reporte auxiliar, relacionar todos - Esta osaciacion permitira identificar la
los folios fiscales, el RFC y el monto forma de pago o distintas

de los CDFI que amparen dicha péliza contibuciones, tasas y cuotas

- identificar o el método de pago

Fuente Elaboracién propia 2016
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5.2 Estados de Resultados Proyectados

A continuacion se presenta la proyeccion del crecimiento de la empresa en un periodo de 4
afios, el cual nos da un mejor panorama de la visidn que tenemos con este proyecto,
reflejando la viabilidad del negocio, por el momento no ocupamos capital de trabajo de
terceros (préstamos bancario) sin embargo no descartamos la posibilidad de hacer uso de
ellos a mediano plazo para un mayor crecimiento.

‘ CONCEPTO | 2016 ‘ 2017 | 2018 2019
INGRESOS 4,320,000 4,968,000 5,713,200 6,570,180
COSTO DE VENTAS 2,160,000 2,484,000 2,856,600 3,285,090
menos:
Igual: UTILIDAD BRUTA 2,160,000 2,484,000 2,856,600 3,285,090
GASTOS DE OPERACION
GTOS. DE ADMINISTRACION
SUELDOS ADMINISTRATIVOS
GERENTE 360,000 374,400 389,376 404,951
COORDINADOR ADMINISTRATIVO 144,000 149,760 155,750 161,980
SECRETARIA 60,000 62,400 64,896 67,492
RENTA DE BODEGA 240,000 249,600 259,584 269,967
INTERNET Y CELULARES 31,800 33,072 34,395 35,771
PAPELERIA Y UTILES DE OFICINA 60,000 62,400 64,896 67,492
DEPRECIACIONES 280,625 280,625 280,625 280,625
SEGUROS 23,000 23,920 24,877 25,872
GASTOS DE VENTA
SUELDOS OPERATIVOS
ASESOR DE VENTAS 144,000 149,760 155,750 161,980
REPARTIDOR 72,000 74,880 77,875 80,990
ALMACENISTA 96,000 99,840 103,834 107,987
COMBUSTIBLE 156,000 162,240 168,730 175,479
Menos: TOTAL GASTOS DE OPERACION 1,667,425 1,722,897 1,780,588 1,840,586
Igual: UTILIDAD DE OPERACION 492,575 761,103 1,076,012 1,444,504
Menos: ISR ANUAL 147,773 228,331 322,804 433,351
Utilidad neta del ejercicio 344,803 532,772 753,208 1,011,153
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5.3. Estados de Situacion Financiera Proyectados.
A continuacion se presenta la proyeccion del crecimiento de la empresa en un periodo de 4

afios, el cual nos da un mejor panorama de la vision que tenemos con este proyecto,

reflejando la viabilidad del negocio, por el momento no ocupamos capital de trabajo de

terceros (préstamos bancario) sin embargo no descartamos la posibilidad de hacer uso de

ellos a mediano plazo para un mayor crecimiento

I

ACTIVO:

BANCOS
INVENTARIOS
ACTIVO FlJO

Cuarto frio

Equipo de computo

Mobiliario de oficina

Equipo de comunicacion

Tabletas

Unidades de reparto

Caja refrigeradas para las unidades de
reparto

Unidad Tsuru 2017

Unidad Tsuru 2017

Unidad Sentra 2017

Montacarga

Pallet

Software SAE
DEPRECIACIONES

TOTAL ACTIVO:

PASIVO:

PROVEEDORES
ACREEDORES

TOTAL PASIVO:

1,000,000

36,000
40,000
25,000
16,000
209,400
70,000
142,100
142,100
238,500

75,000

35,000

5,000

2016

110,000

1,160,000
2,034,100

- 280,625

3,023,475

418,001
76,572

494,573
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2017

650,000

1,084,000
1,753,475

- 280,625

3,206,850

93,575
51,600

145,175.40

2018

850,000
1,856,600
1,472,850

280,625

3,898,825

47,142
36,800

83,941.92

2019

1,650,000
2,305,090
1,192,225

- 280,625

4,866,690

34,154
6,500

40,654.39



CAPITAL CONTABLE:

CAPITAL SOCIAL FIJO 150,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00
CAPITAL SOCIAL VARIABLE 2,034,100.00  2,034,100.00  2,034,100.00 2,034,100.00

UTILIDADES (PERDIDAS) ACUMULADAS - 344,803 877,575 1,630,783

UTILIDAD DEL ANO 344,803 532,772 753,208 1,011,153

SUMA CAPITAL CONTABLE: 2,528,903.00 3,061,674.60  3,814,883.08  4,826,035.61

TOTAL PASIVO Y CAPITAL: 3,023,475.00  3,206,850.00  3,898,825.00  4,866,690.00

5.4. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras.

a)

b)

d)

Ingresos anuales con un incremento del 15%, esta proyeccion se realizé basado en
la incursién en los mercados nacionales y extranjero a mediano y largo plazo.

Costo de Venta con un incremento anual del 15%, en este concepto solo se
consider6 para la proyeccién el costo del producto.

Inflacion anual del 4% se considera en la proyeccion de los gastos para la
realizacion de los estados financieros proyectado.

Pronostico de Venta, se realizan reuniones con el departamento de venta donde se
efectu6 una proyeccion anual por el departamento de ventas, asi como el
seguimiento en el cumplimiento semanal de 2,000 kilos mensuales a colocar en el
mercado regional.

Debido al sistema de compras que nuestra empresa tiene implementado para
soportar el precio otorgado a los clientes por todo el afio, el cual consiste en realizar
compra adelantas al proveedor, es decir aseguramos el precio y el suministro al

realizar las compras de todo el afio, la otra ventaja la cual es clave en nuestro
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modelo de negocio es debido a que no tenemos costo del almacenaje ya que nuestro
proveedor absorbe el costo del mismo.

Para sostener los precios otorgados a los clientes, la venta se realiza de contado, con
la finalidad de asegurar el flujo de la empresa y la promesa comercial con el cliente.
Este modelo de negocio se va a utilizar en los ejercicios posteriores para cumplir
con la proyeccidn de ventas.

e) Almacenaje del inventario, dentro del contrato estipulado con el proveedor se
encuentra una clausula donde se estipula que el costo del almacenaje lo absorbe el
proveedor.

f) Indicador DUPONT, el cual mide la rentabilidad del Capital Contable y se
determina Margen Neto (x) Rotacion de Activos (x) Apalancamiento.

DUPONT= (UN/VN)*(VN/AT)*(AT/CC)
DUPONT= (344,803/4,320,000) * (4,320,000/3,023,475) * (3,023,475/2,528,903)
DUPONT= 13.6%

g) Punto de Equilibrio, los costos fijos son los siguientes

COSTOS FlIOS IMPORTE

Gerente $360,000.00
Coordinador administrativo $144,000.00
Secretaria $60,000.00
Repartidor $72,000.00
Almacenista $96,000.00
Renta de bodega $240,000.00
Internet y celulares $31,800.00
Depreciacién $195,650.00
Seguro $23,000.00
Total $1,222,450.00
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Formula punto de equilibrio

X= 1,222,450.00
1 - 2,460,000.00
4,320,000.00

IPE = $2,146,909.02

h) Margen de Utilidad Neta, Indica el margen neto que se obtiene por cada peso

vendido.

Utilidad Neta / Ventas Netas

MUN=$ 344,804.00 / $ 4,320,000.00

MUN=0.079

i) Rentabilidad sobre inversion, Mide la rentabilidad sobre el activo

Utilidad Neta / Activo Total

$ 344,804.00 / $ 4,023,475.00

R=0.086
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J) Rentabilidad sobre capital contable:

Utilidad Neta / Capital Contable

$ 344,804.00/ $ 2,528,903.00

13.6%

k) Tasa Interna de Retorno

Afo Flujo de Efectivo
0 -S  2,184,100.00
1 S 492,575.00 r= 15%
2 S 761,103.00 VNA (VP) $2,537,224.36
3 S 1,076,012.12 NPV $353,124.36
4 S 1,444,503.60 "TIR=" 21.49%
Ao Flujo de Efectivo Formula Importe
-5
0 2,184,100.00
S
1 492,575.00 r= 15%
S
2 761,103.00 VNA (VP) $2,537,224.36
S
3 1,076,012.12 NPV $353,124.36
S
4 1,444,503.60 "TIR=" 21.49%

5.5. Sistema de financiamiento.

a) Por el momento la empresa no ha necesitado un financiamiento externo (Sistema

Financiero) sin embargo no se descarta la posibilidad de hacer uso en un futuro.
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b) Se tiene estipulado en los estatutos de la empresa que no se realizara retiros de
accionistas o entrega de dividendos derivadas de las utilidades generadas en el afio, por lo
que toda utilidad sera reinvertida en un fondo de financiamiento sin considerarse una

aportacion al capital.

6. ASPECTOS LEGALES DE IMPLEMENTACION Y OPERACION

LEGALMENTE

6.1 Definicion del régimen de constitucion de la empresa

El proceso de alta de la Comercializadora de Camaron del Pacifico S.A. de C.V.se opto por
una Sociedad Anonima de Capital Variable debido a las necesidades y cualidades que nos
ofrece dicha sociedad mercantil ya que se destaca por encima de otras, por los beneficios a
los socios (personas fisicas 0 morales, nacionales o extranjeras) y cada uno es representado
por el monto de la aportacidn que realiza para integrar el capital social. Entre mas capital se
aporte, mayor representacion y nimero de votos se tiene. Su responsabilidad siempre estara
limitada al pago de nuestras aportaciones, no regulamos por la Ley General de Sociedades

Mercantiles.

Por aportaciones de los accionistas que pueden ser en dinero o bienes, las cuales reciben el

nombre de acciones.

Expedimos documentos que son titulos negociables, es decir, que podemos comprar, vender

o utilizar para garantizar obligaciones. Contienen:

+ El nombre 0 denominacion o razon social, la nacionalidad y domicilio del accionista.

* La denominacién o razén social, domicilio y duracion de la sociedad.
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* La fecha de la constitucion de la sociedad y los datos de su inscripcion en el Registro

Publico de Comercio.

* El importe del capital social, el nimero total y el valor nominal de las acciones.

* La parte de la accidon que ya ha sido pagada.

* La serie y numero de la accion.

* La firma de los administradores.

* Los derechos concedidos y las obligaciones impuestas al duefio de la accion, y en su caso,

las limitaciones al derecho de voto.

Asi mismo se registro la sociedad en el Registro Publico de la Propiedad y Comercio de la
localidad, tenemos impresos los titulos de acciones y contamos con el libro de Registro de

Accionistas.

Tenemos dentro de la sociedad al 6rgano supremo denominado Asamblea de Accionistas
reuniéndose en el domicilio de la sociedad, toda decision o acuerdo tomado por la asamblea
se documenta en un acta de asamblea firmada por los accionistas dichos documentos
pueden ser ordinaria y extraordinaria estos Gltimos pueden ser elevado a escritura pablica o

poliza por un fedatario publico, contamos ya con los formatos de las mismas.

6.2 Tramites de apertura

Permiso de la Secretaria de economia

— Para la constitucion de COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO,

S.A. DE C.V,, se obtuvo de la Secretaria de Economia la autorizacion correspondiente,
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segun permiso No. , Expediente No. , de fecha, que Yo, el Notario, doy fe tenerlo a la vista,
lo agrego al apéndice de mi protocolo, con el nimero correspondiente a esta acta, y

transcribo a la letra como sigue

GENERALES

— Los comparecientes manifiestan por sus generales las siguientes:

— a).- El sefior Flavio Fabian Silva Zavala, ser mexicano, por nacimiento, originario de la
ciudad de Los Mochis, Ahome, Sinaloa, mayor de edad, soltero, Licenciado en
Administracion de Empresas, con domicilio en Cerrada Neblina 21250, con Registro

Federal de Contribuyentes No. 9876543210

— Db).- La sefiora Antonia Zavala Cota, ser mexicana, por nacimiento, originaria de Los
Mochis, Ahome, Sinaloa, casada, empresaria , con domicilio en Francisco Madero 1012

Poniente, con Registro Federal de Contribuyentes nimero 1234567890.

Yo, el notario Gerardo romero Melgar, doy fe en todos los poderes generales para pleitos y
cobranzas, bastara que se diga que se otorga con todas las facultades generales y las
especiales que requieran clausula especial conforme a la ley, para que se entiendan

conferidos sin limitacion alguna.

En los poderes generales para administrar bienes, bastara expresar que se dan con ese

carécter, para que el apoderado tenga toda clase de facultades administrativas.

En los poderes generales, para ejercer actos de dominio, bastara que se den con ese caracter
para que el apoderado tenga todas las facultades de duefio, tanto en lo relativo a los bienes,

como para hacer toda clase de gestiones a fin de defenderlos.
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Cuando se quisieren limitar, en los tres casos antes mencionados, las facultades de los

apoderados, se consignaran las limitaciones, o los poderes seran especiales.

Permisos del municipio Tijuana

El H. Ayuntamiento de Tijuana cuenta con un reglamento del sistema de apertura de
empresas del municipio de Tijuana, Baja California. En su articulo 40 establece el aviso de
apertura inmediata es un programa de mejora regulatoria implementado por la
administracion municipal que tiene por objeto el otorgamiento de permisos de operacion
por 90 dias para empresas que estén por iniciar aperturas en un predio que cuente con
dictamen factible de uso de suelo para actividades comerciales y que ademéas cumpla con

los requisitos sefialados en el articulo 43 del presente reglamento.

Articulo 43 Las empresas interesadas en obtener el aviso de apertura inmediata debera de
Ilenar el formato electronico disponible en el portal del programa y adjuntar en formato

digital la siguiente documentacion:

a) ldentificacion oficial vigente, que puede consistir en credencial para votar

b) Para personas morales copia certificada del acta constitutiva de la moral, asi como
el poder notarial que acredite la representacion legal.

c) Escritura publica, contrato de arrendamiento vigente donde se pretende establecer la
compafiia.

d) Cuando el solicitante sea propietario del predio, recibo oficial de pago del impuesto

predial del inmueble donde se pretende establecer la compafiia.
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e) Fotografias del interior y del exterior del inmueble, abarcando predios colindantes,
estacionamiento, sanitario, en las que sean visibles el botiquin, extinguidores y
sefialamientos preventivos.

f) Carta compromiso mediante el cual el propietario de la empresa se compromete a
tramitar la licencia de operacién mercantil durante la vigencia del aviso de apertura
inmediata, y

g) Pago del derecho que corresponda de conformidad con la ley de ingresos del

Municipio de Tijuana, Baja California, del ejercicio fiscal correspondiente

6.3 Tramites fiscales
A continuacion se menciona el proceso y los requisitos que fueron necesarios para dar de
alta a la empresa “Comercializadora de Camarén del Pacifico, S.A. de C.V.” como una

Persona Moral que tributa en el Régimen General de Ley.

1. El Lic. Flavio Fabian Silva Zavala representante legal de la Comercializadora cuenta con
certificado de Firma Electronica Avanzada "Fiel™ vigente, como persona fisica, la cual es

necesario para diversos procesos con el Servicio de Administracion Tributaria (SAT).
2. Se realiz6 una cita a través del Portal del SAT www. sat.gob.mx
3. Posteriormente el Representante Legal llevé el dia de su cita lo siguiente:

* Dispositivo de almacenamiento (USB o disco compacto) con el archivo de requerimiento

(extension *.req) generado con la aplicacion SOLCEDI.

94



» Formato FE: Solicitud de certificado de Firma Electronica Avanzada, lleno e impreso por
ambos lados en una sola hoja y firmado con tinta azul. Este formato se descarga del portal

del SAT y se entrega por duplicado.

* Copia certificada de los siguientes documentos:

Poder general del representante legal para actos de dominio y/o de administracion.

* Acta constitutiva de la persona moral solicitante.

* Original o copia certificada de Identificacion oficial del representante legal de la persona
moral solicitante (credencial para votar, pasaporte vigente, cédula profesional, cartilla del
servicio militar o credencial emitida por los gobiernos federal, estatal o municipal que

cuente con la fotografia y firma del titular).

Los documentos antes mencionados fueron presentados en copia certificada para la
obtencion del certificado de Fiel, legibles y no presentar tachaduras ni enmendaduras, los

cuales fueron recibidos para efectos de dicho tramite.

Las Obligaciones fiscales

i. Inscripcion o alta en el Registro Federal de Contribuyentes.

Ii. Expedir comprobantes fiscales.

iii. Llevar contabilidad.

iv. Presentar declaraciones y pagos mensuales y Declaracion Anual.

v. Presentar la Declaracion Informativa de Operaciones con Terceros.
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vi. Presentar Declaraciones informativas anuales.

vii. Otras obligaciones:

a) Efectuar retenciones del impuesto sobre la renta cuando paguemos sueldos o salarios a
trabajadores, hagamos pagos a personas fisicas que presten servicios profesionales
independientes o a las que le concedan el uso o goce temporal de bienes inmuebles a la

Comercializadora.

b) Efectuar retenciones en su caso, del impuesto al valor agregado cuando realicemos
pagos a personas fisicas que presten a la Comercializadora servicios profesionales

independientes o le concedan el uso o goce temporal de bienes inmuebles.

c) Expedir constancias de retenciones a los trabajadores o a las personas fisicas a las que se

le haya efectuado retenciones del impuesto sobre la renta, al valor agregado.

d) Formular un Estado de Posicion Financiera (Balance General) y levantar inventario de

existencias a la fecha en que termine el ejercicio.

e) Determinar en la Declaracién Anual la utilidad fiscal y el monto que corresponda a la

participacion de los trabajadores en las utilidades de la empresa (PTU).

f) Llevar control de inventarios de mercancias.

g) Presentar al SAT aviso de los préstamos, aportaciones para futuros aumentos de capital
que se reciban en efectivo, en moneda nacional o extranjera mayores a 600,000 pesos,

dentro de los 15 dias posteriores a que recibas las cantidades en el formato electronico.

viii. Mantener actualizados sus datos en el Registro Federal de Contribuyentes.
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CAPITULO IV CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Una vez realizado el plan de negocios de la Comercializadora de Camarén del Pacifico S.A.

de C.V. para determinar si es factible su apertura en la ciudad de Tijuana, Baja California.

El monto de la inversion de $ 2,268,000.00 m.n. es suficiente para iniciar operaciones de la
Comercializadora de Camardn, en donde se va adquirir un cuarto frio, unidades de reparto
refrigeradas, equipos de oficina, etc. Y un punto muy importante es que el monto de la
inversion sera de los recursos propios de los accionistas, la compafiia hara la apertura sin

tener deuda.

En el estudio de mercado se realizé a 81 restaurantes (muestra) de los 257 restaurantes de
mariscos que se encuentran en Tijuana. En donde el 43% consume camaron azul, que es el
tipo de camaron que estaré ofreciendo la comercializadora, beneficiando en cierto punto,
porque ya estan consumiendo el camardn azul. Los restauranteros comentaron que estarian
dispuestos de cambiar de proveedor si les ofrecieran producto de calidad, disponibilidad del

producto y crédito.

En cuanto al estudio financiero, el punto de equilibrio es de $ 2,146,909.02 que se
alcanzara el primer afio de operaciones al tener proyectadas unas ventas anuales de
$ 4,320,000.00 y teniendo una utilidad neta ese mismo afio de $ 344,803.00 y unas
proyecciones para el 2019 de $ 1,011,153.00 de utilidad neta. La tasa interna de retorno de

21.49% siendo un buen porcentaje para los accionistas.

De acuerdo con todo el anélisis realizado en el plan de negocios de la Comercializadora de
Camardn del Pacifico SA de CV es factible la apertura de la compafiia en la ciudad de
Tijuana. Se tiene un mercado gastronémico en crecimiento con la apertura de nuevos

restaurantes en la region en donde se pueden captar clientes para posicionarse en el sector.

La compafiia contara con la infraestructura para tener la capacidad para poder competir con
las otras comercializadoras, y con el inventario suficiente para poder abastecer a sus

clientes en cualquier temporada del afio.
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Recomendaciones

Se tiene algunas recomendaciones a la Comercializadora de Camaro6n del Pacifico S.A. de
C.V.

Cuando la comercializadora se encuentre posicionada en el mercado de restaurantes de
mariscos, puede entrar a otros nichos de mercados como los restaurantes de comida china,

los restaurantes de comida japonesa, etc.

El contrato de arrendamiento del centro de distribucion que sea firmado en pesos y no en

ddlares como se acostumbra en la regién

Entrar a otras ciudades de Baja California Mexicali, Tecate, Ensenada y Rosarito para

ofrecer el camardn de la comercializadora

En un futuro a mediano plazo, ver la oportunidad de negocio para exportar el camaron a
California, Estados Unidos, con el tipo de cambio del délar frente al peso, es benéfico para

el exportador.

Los accionistas cuentan con recursos econémicos para invertir en la comercializadora y

evitar pedir financiamientos externos
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ANEXOS

Anexo 1

Centro de Ensefianza Técnica y Superior
Campus Tijuana

Estadistica Descriptiva asistida por computadora

Determinacion del tamafio de muestra mediante el parametro proporcion

Nivel llI

Paso 1. |Ano1:a el tamafio de la poblacion.

N=[ 257

Paso 2. Selecciona un nivel de confianza, escoge el valor cormrespondiente de Z y anétalo en la celda.

Nivel de

confianza  ValordeZ
95% 1.96
99%| 2.58

z=[196 ]

Paso 3 Anota el porcentaje de error deseado (no mayor a 0,20) .

= 0]

Paso 4. |Ano1:a el valor de la propocion con la que deseas trabajar

p=[ 03]

Paso 5. |Identifica el tamaiio de muest1‘a|

ln= 4975865 |

Paso 6. |Aju5ta el tamafio de muestra al digito entero inmediato superior

= 381
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Anexo 2

Universidad Autonoma de Baja California

Folio:
Facultad de Contaduria y Administracion [

Maestria en Administracion

Objetivo del estudio: La presente encuesta es parte de un estudio para fines académicos, toda la informacion
recabada sera manejada de forma confidencial.

.I. INFORMACION DE LA EMPRESA

Nombre Restaurante

Domicilio

Puesto entrevistado

NUmero de empleados

Instrucciones: Por favor lea atentamente, se le solicita contestar las siguientes preguntas de manera objetiva
subrayando la respuesta que corresponde a su empresa

Il. PRODUCTO
1. ¢ Qué tipo de camardn ofrece en su restaurante?

a) Camaron café b) Camarén azul c¢) Camaron blanco d) Camarén rojo

2. El camaron que usted ofrece es procedente de:

a) Mar abierto b) Granja c) Bahia d) No sabe

3. ¢ En qué presentacion le surten el camaron?

a) Marqueta b) Agranel encaja c) Agranel enbolsa  d) Otros especificar

4. ¢ Aproximadamente cuantos kilos de camaro6n consume a la semana?
a) 1-100 kilos ~ b) 101-300kilos  c¢) 301-500 kilos d) Més de 500 kilos
5. Su proveedor le ofrece cambio de producto, cuando usted considera que el camarédn que recibid, no

retine los estdndares de calidad establecidos por la empresa

a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

6. ¢ Cuando su proveedor le surte un pedido de camardén, todos los camarones que recibe son del mismo
tamano y la misma calidad?

a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

I1l. PRECIO
7. Considera que el precio de camaron que ofrece su proveedor es competitivo

a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo
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8. ¢ Cudl es el rango de precio de compra de camarén numero 14 (14 camarones por libra)

a) $120.00 a $140.00 por kilo b) $ 141.00 a $ 160.00 por kilo c) $161.00 a $180.00 por kilo d) Mas
de $ 180.00 por kilo

9 — Para ser una opcién de proveedor, es atractivo un 10% menos de precio de su actual proveedor
a) No aplica b) En desacuerdo ¢) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

10- Si le ofrecen camarén a menor precio de su actual proveedor qué pensaria
a) Es de contrabando b) No es fresco ¢) No es de calidad d) Proveedor tiene buen precio

IV. PLAZA
11. ¢ Cual es su principal proveedor de este producto?

a) El pescador b) Laplaya c) Sonora querida d) Otro especificar:

12. ;Como considera el servicio que le proporciona su proveedor de camarén?

a) Malo b) Regular ¢) Bueno d) Excelente

13. ¢ Mencione de las siguientes caracteristicas cual es de mayor importancia para su decision de
seleccion de proveedor de camardn? Siendo el 1 el de mayor importanciay el 5 el de menor

1 |2 |3 |4 |5

Precio

Calidad

Servicio

Crédito

Ubicacion

Tiempo de entrega
Otro

14. ¢ Si su proveedor le otorga crédito ¢cuantos dias de crédito le da de plazo para pagar? Colocar una
X en el periodo de crédito

/ / / / / / dias
0 7 15 30 45 +45

15. ¢ Con cuanta anticipacion realiza el pedido para ser surtido?

a) El mismo dia b) Un dia antes c) Dos dias antes d) Tres 0 méas dias

16. Selecciona la manera mas frecuente de como realiza su pedido, marque con una “x” la(s) opcion(es)
seleccionada,

Envio orden de compra
Llamada por teléfono
Representante de ventas
Medio de redes sociales
Otro especifique
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17. Su proveedor se anticipa a ofrecerle el producto conforme a su frecuencia de compra

a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

V. PROMOCION

18. ¢Seleccione la manera mas frecuente de como su proveedor ofrece alguin descuento en base a?
selecciona con una “x” la opcion seleccionada, podra seleccionar mas de una

Temporada
Frecuencia de compra
Volumen de compra
Otro especifique

19. Considera viable realizar compras en linea para obtener mejores descuentos

a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

20. Considera importante que su proveedor le ofrezca un programa de recompensa
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

21. ;Qué beneficio seria el mas conveniente para usted dentro de un programa de lealtad?
a) Beneficios atractivos (beneficios econémicos) b) Beneficios resultantes de alianzas con terceros
¢) Beneficios no econémicos (reconocimiento, proyeccion de imagen)d) Acumulacion y canjes de puntos

22. Las promociones que le ha proporcionado su proveedor de camaroén, considera que han sido
atractivas a usted como cliente
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c) De acuerdo d) Totalmente de acuerdo

Le agradezco por recibirme en sus instalaciones y haber otorgado unos minutos de su tiempo para
contestar el cuestionario y muchas gracias por su colaboracion.
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Anexo 3

Tipo de camardon que consume

B Camaron Azul  ®mCamardn Blanco B Camarodn Café

Anexo 4

Procedencia del camaron

B Mar abierto BEGranja = Bahia
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Anexo 5

Presentacion del camaron

B Maqueta MAgranelenbolsa B A granel en carton

Anexo 6

Consumo de camaron semanal

1%

HM1a100kgs. mM101a300kgs. m301a500kgs. W Masde501kgs.
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Anexo 7

Le ofrecen garantia del producto

M De acuerdo  H Totalemente de acuerdo

Anexo 8

Los camarones que recibe en su

pedido son del mismo tamaiio
4%

M Totalmente de acuerdo M De acuerdo ™ Totalmente en desacuerdo
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Anexo 9

Precio del camarodn es competitivo

B De acuerdo M Totalmente de acuerdo

Anexo 10

Precio del camaroén por kilogramo

mS$161.00 a $180.00 ®Mayora$181.00
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Anexo 11

Cambia de proveedor si le ofrecen un

precio con un 10% menos
1%

B Totalmente de acuerdo M De acuerdo M En desacuerdo

Anexo 12

Que pensaria por un precio menor
del camarén

B Camarodn de mala calidad ® Camardn no fresco ® Proveedor con precio bajo
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Anexo 13

Cual es su proveedor

M El Pescador M laPlaya ® Otro

Anexo 14

Como considera el servicio de su
proveedor actual

W Bueno M Excelente
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Anexo 15

Dias de credito de su proveedor

B Quince dias M Siete dias ™ cero dias

Anexo 16

Anticipacion para realizar el pedido

1%

HETresdiasomas ™ Dosdias ™ Undia ™ Elmismodia
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Anexo 17

El proveedor se anticipa a sus
pedidos de camaron

B En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo

Anexo 18

Considera comprar en linea para
obtener descuentos

B De acuerdo M Totalmente de acuerdo
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Anexo 19

Importancia a un programa de lealtad

1%

H Totalmente en desacuerdo ® De acuerdo = Totalmente de acuerdo

Anexo 20

Tipo de beneficio en un programa de
lealtad

1%

m Acumulacion de puntos B Beneficios economicos
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Anexo 21

Las promociones de su proveedor son

atractivas
2% 1%

W Totalmente desacuerdo M Desacuerdo M Totalamente de acuerdo M De acuerdo
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Anexo 22

Acta Constitutiva

ACTA CONSTITUTIVA DE COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL
PACIFICO, S.A. DE C.V.

— EN LA CIUDAD DE TIJUANA, BAJA CALIFORNIA NORTE, ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS, al primer dia del mes de abril, de dos mil dieciseis, Yo, Licenciado Gerardo
Romero Melgar, titular de la Notaria Publica nimero 001, con ejercicio en esta ciudad,
HAGO CONSTAR, que ante mi, comparecen el sefior Flavio Fabian Silva Zavala y la
sefiora Antonia Zavala Cota; y DIJERON: que ocurren a CONSTITUIR una SOCIEDAD
ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE con arreglo a las Leyes Mexicanas y en los
siguientes términos:

CLAUSULAS

— PRIMERA: Los compareciente en este acto y mediante este instrumento, constituyen
una Sociedad Andnima de Capital Variable.

— SEGUNDA: La sociedad que se constituye se denomina “COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO” seguida de las palabras “SOCIEDAD ANONIMA DE
CAPITAL VARIABLE”, o de su abreviatura “S.A. DE C.V.”

— TERCERA: El capital social es variable. El capital social minimo fijo no sujeto a retiro
es de $150,000.00, ciento cincuenta mil pesos moneda nacional, dividida en 150,000,
cincuenta mil acciones ordinarias, nominativas, liberadas, sin expresion de valor nominal.
El capital social variable es ilimitado y estara dividido en acciones de las mismas
caracteristicas. El capital social minimo fijo estara representado por acciones Serie “A” y el
capital social variable estard representado por acciones agrupadas en Series, con la
denominacion alfabética que corresponda a los acuerdos de aumentos de capital social de
que se trate.

— Dentro de cada serie, las acciones confieren a sus tenedores iguales derechos y les
imponen las mismas obligaciones.

— Los titulos representativos de las acciones llevaran las firmas autografas o en facsimil
del Administrador Unico o de dos consejeros.

— Las acciones en que se divide el capital social minimo fijo han sido integramente
suscritas y pagadas por los otorgantes, en la siguiente proporcion:
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ACCIONISTAS ACCIONES

SERIE “A” VALOR
Senor Flavio Fabian Silva Zavala 149,999 $ 149,999.00
Sefiora Antonia Zavala Cota 1 $ 1.00
TOTAL 150,000 $ 150,000.00

— CUARTA: Los suscriptores han cubierto en efectivo la cantidad de $150,000.00, ciento
cincuenta mil pesos, moneda nacional, que es el valor total de las $150,000.00 acciones
que constituyen el capital social minimo fijo sin derecho a retiro de la compaiiia,
declarando los comparecientes que tienen recibida, en nombre de la sociedad, la aportacion
total.

— QUINTA: La sociedad se regira por la Ley General de Sociedades Mercantiles y por los
siguientes:

ESTATUTOS
CAPITULO |

DENOMINACION, OBJETO, DURACION, DOMICILIO Y NACIONALIDAD DE
LA SOCIEDAD.

— ARTI’CEJ LO 1o. La sociedad se denomina “COMERCIALIZADORA DE CAMARON
DEL PACIFICO”, seguida de las palabras “SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL
VARIABLE”, o de su abreviatura “S.A. DE C.V.”

— ARTICULO 20. El objeto de la sociedad es:

— a).- Compra, venta, importacion, exportacion, distribucion y comercializacion de todo
productos marinos en , pudiendo para tal efecto, proporcionar y recibir servicios, asesoria y
consultoria en materia industrial, mercantil, juridica, financiera, fiscal, contable, técnica,
mercadotécnica, administrativa y en general cualquiera otra asesoria de negocios,
relacionada con la promocion, administracion o manejo de productos marinos;

— b). Constituir, promover y organizar toda clase de sociedades mercantiles o civiles, asi
como adquirir, poseer acciones o participaciones en las mismas.

— ¢).- Adquirir, poseer y enajenar bonos, acciones, participaciones y valores de cualquier
clase, asi como celebrar reportos, entrar en comandita, en sociedad, en asociacion en
participacion y, en general, celebrar toda clase de operaciones, activas o pasivas con dichos
valores.

— d).- Adquirir, construir, fabricar, importar, disponer, exportar, y en general negociar con

toda clase de maquinaria, equipo materias primas y cualesquiera otros elementos necesarios
a las empresas en las que tenga participacion social o relacion comercial.
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— e).- Solicitar, obtener registrar, comprar, arrendar, ceder o en cualquier otra forma
disponer de y adquirir marcas, nombres comerciales, derechos de autor, patentes,
invenciones y procesos.

— f).- Adquirir construir, tomar en arrendamiento o alquiler o por cualquier otro titulo
poseer y operar los inmuebles y muebles necesarios o convenientes a su objeto, asi como
instalar o por cualquier otro titulo operar plantas, talleres, almacenes, expendios, bodegas o
depdsitos, suscribir o comprar y vender acciones, bonos y valores bursétiles y demas
operaciones que sean necesarias o conducentes al objeto principal de la negociacion; y

— @).- Girar, aceptar, suscribir endosar o avalar titulos de crédito, emitir obligaciones con o
sin garantia real especifica, constituirse en deudora solidaria asi como otorgar garantias de
cualquier clase respecto a las obligaciones contraidas por la sociedad o por terceros y, en
general ejecutar los actos celebrar los contratos y realizar las demas operaciones que sean
necesarias o conducentes al objeto de la negociacion.

— ARTICULO 30.- La duracion de la sociedad es por el término de 99, noventa y nueve
afios, contados a partir de la fecha de la constitucion de la sociedad.

— ARTICULO 4o.- El domicilio de la sociedad es la ciudad de Tijuana, Baja California
Norte, y no se entendera cambiado aun cuando la misma sociedad establezca agencias o
sucursales en otros lugares de la republica o en el extranjero.

— ARTICULO 50.- Todo extranjero que en el acto de la constitucion o en cualquier
tiempo ulterior, adquiera un interés o participacion social en la sociedad, se considerara por
ese simple hecho como mexicano respecto de uno y otra, y se entendera que conviene en no
invocar la proteccién de su Gobierno, bajo la pena, en caso de faltar a su convenio, de
perder dicho interés o participacion en beneficio de la Nacién Mexicana.

CAPITULO 11
DEL CAPITAL SOCIAL Y DE LAS ACCIONES

— ARTICULO 60.- El capital social es variable. El capital social minimo fijo no sujeto a
retiro es de $150,000.00, (ciento cincuenta mil pesos moneda nacional), representado por
150,000 ciento cincuenta mil acciones ordinarias, nominativas, liberadas, sin expresion de
valor nominal. El capital social variable es ilimitado y estara dividido en acciones de las
mismas caracteristicas. El capital social minimo fijo estara representado por acciones Serie
“A” y el capital social variable estard representado por acciones agrupadas en Series, con la
denominacion alfabética que corresponda a los acuerdos de aumentos de capital social de
que se trate. Dentro de cada serie, las acciones confieren a sus tenedores iguales derechos y
les imponen las mismas obligaciones. Los titulos representativos de las acciones llevaran
las firmas autografas o en facsimil de dos consejeros.
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— ARTICULO 70.- El aumento o la reduccion del capital social fijo y la modificacion del
capital social maximo y la consecuente reforma de la clausula tercera de la escritura
constitutiva y del articulo 60. de los estatutos sociales, serd objeto de acuerdo de la
asamblea general extraordinaria tomado en los términos del articulo 210. de los presentes
Estatutos.

— ARTICULO 8o.- El aumento o la reduccion del capital social variable dentro del
maximo autorizado, excepcion hecha de cuando los accionistas ejerciten el derecho de
retiro, lo acordara la asamblea general ordinaria de accionistas en los términos del articulo
210., veintiuno de estos estatutos.

— ARTICULO 90.- El aumento de capital social variable, podra efectuarse mediante
emision de nuevas acciones, o colocacion de acciones de tesoreria que se conserven para
ese fin, teniendo los accionistas el derecho de preferencia en los términos establecidos por
el articulo 132, ciento treinta y dos de la Ley General de Sociedades Mercantiles.

— ARTICULO 100.- La reduccion del capital social variable, podra efectuarse, entre otras
formas, mediante el retiro parcial o total de sus acciones que efectien los accionistas,
previa notificacion fehaciente que hagan a la sociedad, de su propdsito de retiro, lo cual
surtird efectos al final del ejercicio de que se trate, si la notificacion se recibe antes del
ultimo trimestre del ejercicio y hasta el fin del ejercicio siguiente si se hiciere después; sin
embargo, los accionistas no podran ejercitar el derecho de retiro si tiene como consecuencia
afectar el capital social fijo no sujeto a retiro.

— ARTICULO 110.- En caso de que la sociedad recibiera solicitudes de retiro que
tuvieran como consecuencia reducir a menos del minimo el capital social, la sociedad estara
obligada a satisfacer solamente aquellas solicitudes que no tengan dicha consecuencia,
dando preferencia a las primeras que reciba en tiempo.

— En caso de que la sociedad recibiera simultdneamente varias solicitudes de retiro que
tuvieran como efecto reducir a menos del minimo el capital social, la sociedad reembolsara
solamente las acciones cuyo reembolso no cause la reduccion a menos del minimo del
capital social, y dicho reembolso se efectuard, en relacién con cada accionista solicitante,
en forma proporcional al nimero de acciones cuyo reembolso hubiere sido solicitado en
forma simultanea. El procedimiento para el ejercicio del derecho de retiro de los tenedores
de acciones de la parte variable, el cual, ademéas de cefiirse a lo ordenado en los Articulos
220, doscientos veinte y 221, doscientos veintiuno de la Ley General de Sociedades
Mercantiles, se sujetard a la modalidad de que el reembolso correspondiente se pague
conforme el valor en libros de las acciones de acuerdo al estado de posicién financiera
correspondiente al cierre del ejercicio en que la separacion deba surtir efectos, previamente
aprobado por la asamblea general ordinaria de accionistas.

— EI pago del reembolso serd exigible a la sociedad a partir del dia siguiente de la

celebracion de la asamblea general ordinaria de accionistas, que haya aprobado el estado de
situacion financiera correspondiente al ejercicio en que el retiro deba surtir sus efectos.
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— ARTICULO 120.- Todo aumento o disminucion de capital social debera inscribirse en
un registro que llevara la sociedad.

— ARTICULO 130.- La sociedad podra amortizar parte de sus acciones con utilidades
repartibles, de acuerdo con las siguientes reglas:

— |. La amortizacion deberad ser decretada por la asamblea general extraordinaria de
accionistas.

— I1. Sélo podran amortizarse las acciones integramente pagadas.

— 111, La adquisicion de acciones para amortizarlas se hard conforme a las reglas que
establece el articulo 136, ciento treinta y seis de la Ley General de Sociedades Mercantiles.

— IV. Los titulos de las acciones amortizadas quedaran extinguidos.

— ARTICULO 140.- La sociedad podra escindirse en los términos que la asamblea
general extraordinaria de accionistas lo acuerde.

— ARTICULO 150.- La sociedad tendra un registro de acciones que contendra cuando
menos, las menciones que sefiale el articulo 128, ciento veintiocho de la Ley General de
Sociedades Mercantiles.

CAPITULO 111
ASAMBLEAS GENERALES DE ACCIONISTAS
— ARTICULO 160.- La asamblea ordinaria de accionistas se reunira por lo menos una

vez al afio, en el domicilio social, en la fecha que sefiale el consejo de administracién
dentro de los primeros cuatro meses siguientes a la terminacién del ejercicio social.

— La asamblea extraordinaria de accionistas se reunira cuando sea convocada por el
consejo de administracion. La asamblea se reunird a peticion de los accionistas, en los
términos de los articulos 184, ciento ochenta y cuatro y 185, ciento ochenta y cinco de la
Ley General de Sociedades Mercantiles.

— ARTICULO 170.- La convocatoria para las asambleas ordinarias y extraordinarias, en
primera o ulterior convocatoria, deberd publicarse en el Sistema de Publicaciones de la
Secretaria de Economia o en un periddico de los de mayor circulacion de la entidad del
domicilio de la sociedad, con cinco dias de anticipacion por lo menos, a la fecha sefialada
para la asamblea, excepto la primera convocatoria para la asamblea general ordinaria que
conozca del balance del ejercicio anterior, la cual debera publicarse con quince dias de
anticipacion por lo menos a la fecha sefialada para la asamblea. Si todas las acciones
estuvieren representadas, podra celebrarse la asamblea sin necesidad de previa
convocatoria.
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— Las convocatorias para asambleas generales cumplirdn con los requisitos sefialados en
los articulos 186, ciento ochenta y seis y 187, ciento ochenta y siete de la Ley General de
Sociedades Mercantiles.

— ARTICUL O 180.- Para asistir a las asambleas, los accionistas deberan estar inscritos en
el registro de acciones de la sociedad, debiendo obtener de la secretaria de la sociedad, la
correspondiente constancia para ingresar a la asamblea, con una anticipacion de cuarenta y
ocho horas, por lo menos, al dia y hora sefialada para la asamblea. En el caso de acciones
depositadas en una institucion para depdsito de valores, ésta deberd comunicar
oportunamente a la secretaria de la sociedad el nimero de acciones que cada uno de sus
depositantes mantenga en dicha institucion, indicando si el deposito se ha hecho por cuenta
propia o ajena, debiendo esta constancia complementarse con el listado de nombres que los
depositantes formulen y entreguen a la secretaria de la sociedad para obtener la constancia
de ingreso, con la mencionada anticipacion.

— Los accionistas podran hacerse representar en las asambleas por apoderados mediante
carta poder que deberé recibir la secretaria de la sociedad con la anticipacion sefialada.

— ARTICULO 190.- La asamblea ordinaria de accionistas, se considerara legitimamente
instalada en virtud de primera convocatoria, si a ella concurren accionistas que representen
mas del 50%, cincuenta por ciento del capital social. En caso de segunda convocatoria, la
asamblea ordinaria de accionistas se instalara legitimamente cualquiera que sea el numero
de acciones que representen los concurrentes. La asamblea extraordinaria se instalara
legitimamente a virtud de primera convocatoria, si en ella estdn representadas las tres
cuartas partes cuando menos del capital social, y a virtud de segunda convocatoria, si los
accionistas representan mas de la mitad del capital social.

— La asamblea general ordinaria o extraordinaria se instalard legitimamente si todas las
acciones estuvieren representadas, sin necesidad de convocatoria.

— Los accionistas sin necesidad de reunirse, podran tomar resoluciones fuera de Asamblea,
mediante el voto unanime de los accionistas que representen la totalidad de las acciones del
capital social con derecho a voto y siempre que dichas resoluciones se confirmen por
escrito.

— ARTICULO 200.- Presidira la asamblea el Administrador Unico, presidente del
consejo de administracion o quien deba sustituirlo en sus funciones; en su defecto, la
asamblea sera presidida por el accionista que designen los concurrentes. Sera secretario el
del consejo o en su defecto, la persona que designen los asistentes. El presidente nombrara
escrutadores a dos de los accionistas presentes. Las votaciones seran economicas a menos
que tres cuando menos de los concurrentes pidan que sean nominales. Asi mismo, a
solicitud de accionistas que retnan el 33%, treinta y tres por ciento de las acciones
representadas en una asamblea, se aplazara para dentro de tres dias sin necesidad de nueva
convocatoria, la votacion de cualquier asunto respecto del cual no se consideren
suficientemente informados. Este derecho no podra ejercitarse sino una sola vez para el
mismo asunto.
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— ARTICULO 210.- En la asamblea cada accion dara derecho a un voto, las resoluciones
seran tomadas a simple mayoria de votos de los accionistas concurrentes si se trata de
asamblea ordinaria, si se trata de asamblea extraordinaria, las resoluciones seran validas si
son aprobadas por accionistas que representen mas del 50%, cincuenta por ciento, del
capital social.

— En la asamblea que se instale sin necesidad de convocatoria, por encontrarse
representadas todas las acciones, sus resoluciones seran validas si en el momento de la
votacion continla representada la totalidad de las mismas.

CAPITULO IV.
ADMINISTRACION Y VIGILANCIA
— ARTICULO 220. La direccion y administracion de los asuntos sociales sera confiada a

un Administrador Unico o a un consejo de administracion que estara integrado como
minimo por tres consejeros propietarios y los suplentes que decida designar la asamblea.

— EI Administrador Unico o los consejeros, durardn en su encargo un afio, pero
continuaran en funciones hasta que se presenten a desempefiarlas las personas que sean
nombradas para substituirlos. EI Administrador Unico o los consejeros recibiran
anualmente la remuneracion que acuerde la asamblea general ordinaria de accionistas que
los designe o la que conozca de los estados financieros del ejercicio correspondiente.

— ARTICULO 230. La designacion del Administrador Unico o de los consejeros
propietarios serd hecha a mayoria de votos en la asamblea. La minoria que represente el
25%, diez por ciento del capital social, tendra derecho a nombrar un consejero. Cuando se
designen consejeros suplentes, la minoria mencionada nombrara al suplente del consejero
propietario que hubiere designado.

— ARTICULO 240. El consejo de administracion se considerara instalado legitimamente
con la presencia de la mayoria de sus miembros. El consejo celebrara sesion, por lo menos,
cada tres meses. El consejo designard anualmente, de entre sus miembros un presidente,
que lo sera también de la sociedad y que sera sustituido en sus funciones en caso de falta,
por los deméas miembros del consejo en orden de su designacion.

— EI mismo consejo designara secretario que podra no ser consejero. De toda sesion se
levantara acta que deberad ser autorizada por lo menos por la mayoria de los consejeros
asistentes a la sesion respectiva y firmada por el presidente y secretario.

— EI Consejo de Administracion, sin necesidad de reunirse en sesion, podra tomar
resoluciones por unanimidad de sus miembros, siempre y cuando dichas resoluciones se
confirmen por todos sus miembros por escrito.

— ARTICULO 250. El Administrador Unico o el consejo de administracion tendran las
siguientes facultades:
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— a). Administrar los negocios y bienes sociales con el poder mas amplio de
administracion, en los términos del articulo 2554, dos mil quinientos cincuenta y cuatro,
parrafo segundo, del Codigo Civil Federal.

— b). Ejercitar actos de dominio respecto de los bienes muebles e inmuebles de la
sociedad, asi como sus derechos reales y personales, en los términos del parrafo tercero del
articulo 2554, dos mil quinientos cincuenta y cuatro, del Codigo Civil Federal, otorgar
garantias de cualquier clase, respecto a las obligaciones contraidas o de los titulos emitidos
0 aceptados por terceros.

— C).- Representar a la sociedad ante toda clase de autoridades administrativas o judiciales
del municipio, del estado o de la federacidn, asi como ante las autoridades del trabajo o de
cualquier otra indole o ante arbitros o arbitradores con el poder mas amplio, incluyendo las
facultades que requieran clausula especial conforme a la ley, para articular y absolver
posiciones, aun para desistirse de los juicios de amparo, en los términos del parrafo primero
del articulo 2554, dos mil quinientos cincuenta y cuatro del Cddigo Civil, asi como
representar a la sociedad ante toda clase de autoridades penales, federales y de los estados,
y formular y presentar acusaciones, denuncias y querellas, por delitos cometidos en
perjuicio de la misma, para representar y constituir a la sociedad como parte civil
coadyuvante del Ministerio Publico en los procesos de esta indole y para otorgar perdones.

— d).- Otorgar, suscribir, endosar y avalar titulos de crédito en nombre de la sociedad,
emitir obligaciones con o sin garantia real especifica, constituirla en deudora solidaria y
otorgar avales, fianzas o cualquier otra garantia de pago de cualquier clase, respecto de las
obligaciones contraidas o de los titulos emitidos o aceptados por la sociedad o por terceros,
aportar bienes muebles e inmuebles de la sociedad a otras compafiias y suscribir acciones o
tomar participaciones o partes de interés en otras empresas, y en general, ejecutar los actos,
celebrar los contratos y realizar las demas operaciones que sean necesarias, conducentes,
complementarias o conexas al objeto principal de la negociacion.

— e).- Designar al o a los directores y gerentes que se estime necesarios.

— f).- Otorgar y revocar los poderes que se crean convenientes, con o sin poder de
sustitucion, pudiendo otorgar en ellos las facultades que se consideren oportunas de las que
estos estatutos confieren al consejo de administracion.

— 0). Ejecutar los acuerdos de la asamblea y en general llevar a cabo los actos y
operaciones que sean necesarios 0 convenientes para el objeto de la sociedad, hecha
excepcion, de los expresamente reservados por la ley y por estos estatutos a la asamblea.

— ARTICULO 260.- No se requerira que los administradores, gerentes y demas
funcionarios en ejercicio otorguen caucién para garantizar su gestion, salvo en los casos en
que la asamblea general de accionistas lo considere conveniente; y, en igual forma el
consejo de administracion, cuando se trate de gerentes y demas funcionarios designados por
éste drgano social.
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— ARTICULO 270.- La vigilancia de las operaciones sociales estara confiada a un
comisario que designard la asamblea a mayoria de votos. La asamblea podré designar
también un comisario suplente. EI comisario durara en sus funciones un afio, pero
continuara en el ejercicio de su cargo mientras no tome posesion la persona que haya de
sustituirlo.

— ARTICULO 280.- No se requerira que el comisario otorgue caucion para garantizar su
gestion, salvo en los casos en que la asamblea general de accionistas lo considere
conveniente. ElI comisario recibira la remuneracion que anualmente sefiale la asamblea
general de accionistas.

CAPITULO V

EJERCICIO SOCIAL, ESTADOS FINANCIEROS Y DISTRIBUCION DE
UTILIDADES Y PERDIDAS

— ARTICULO 290.- El ejercicio social sera de 12, doce meses, comenzaré el 10., primero
de enero y terminara el 31, treinta y uno de diciembre del mismo afio.

— ARTICULO 300.- Las utilidades netas anuales, una vez deducido el monto del
Impuesto sobre la Renta, la participacion de los trabajadores y demdas conceptos que
conforme a la ley deban deducirse o separarse, seran aplicadas en los siguientes términos:

— a).- Se separara un minimo de 5%, cinco por ciento para formar el fondo de reserva legal
hasta que éste ascienda cuando menos al 20%, veinte por ciento, del capital social.

— b).- El resto se distribuird como dividendo entre los accionistas en proporcion al nimero
de acciones, o si asi lo acuerda la asamblea, se llevara total o parcialmente a fondos de
prevision, de reservas de reinversion, especiales y otros que la misma asamblea decida
formar.

— ARTICULO 3lo.- Los fundadores no se reservan participacion especial en las
utilidades de la sociedad.

— ARTICULO 320.- Si hubiere pérdidas, seran reportadas por los accionistas en
proporcion al nimero de sus acciones y hasta el valor nominal de ellas.

CAPITULO VI.
DISOLUCION Y LIQUIDACION

— ARTICULO 330.- La sociedad se disolvera anticipadamente en los casos a que se
refieren las fracciones Il, segunda, Ill, tercera, 1V, cuarta y V, quinta, del articulo 229,
doscientos veintinueve de la Ley General de Sociedades Mercantiles o cuando asi lo
acuerde la asamblea general, en los términos del articulo 210. de estos estatutos.
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— ARTICULO 34o0.- Disuelta la sociedad, la asamblea designara a mayoria de votos, un
liquidador, fijandose plazo para el ejercicio de su cargo y la retribucién que habra de
corresponderle.

— ARTICULO 350.- El liquidador practicara la liquidacion de la sociedad con arreglo a
las resoluciones de la asamblea y en su defecto, con sujecion a las siguientes bases:

— a).- Concluira los negocios de la manera que juzgue mas conveniente, cobrando los
créditos, pagando las deudas y enajenando los bienes de la sociedad, que sean necesario
vender al efecto.

— b).- Formara los estados financieros de la liquidacion y los sujetara a la aprobacion de la
asamblea general de accionistas, sin necesidad de publicacion previa alguna.

— ¢).- Distribuira entre los accionistas en los términos de la ley y de estos estatutos y
contra la entrega y cancelacion de los titulos de las acciones, el activo liquido que resulte,
conforme a los estados financieros aprobados por la asamblea.

— ARTICULO 360.- Durante la liquidacion se reunira la asamblea, en los términos que
previene el capitulo relativo a las asambleas generales de accionistas de estos estatutos,
desempefiando respecto a ella el liquidador, las funciones que en la vida normal de la
sociedad correspondan al Administrador Unico o consejo de administracion.

— ARTICULO 370.- Los comisarios desempefiaran durante la liquidacion y respecto al
liquidador, la misma funcién que en la vida normal de la sociedad cumplen respecto al
administrador Unico o al consejo.

CLAUSULAS TRANSITORIAS
UNICA.- Los comparecientes el sefior Flavio Fabian Silva Zavala y la sefiora Antonia
Zavala Cota, en este acto instalan la primera asamblea general ordinaria de

COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V. vy, por
unanimidad, toman los siguientes acuerdos:

I. Se designa como Consejo de Administracion de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., a las siguientes personas:

CONSEJEROS:

Presidente: Flavio Fabian Silva Zavala.

Secretario: Antonia Zavala Cota.

Vocal: José Antonio Silva Zavala.
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COMISARIO:

I1. Se confiere el CARGO DE GERENTE, de COMERCIALIZADORA DE CAMARON
DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., en favor de Flavio Fabian Silva Zavala.

I11. Se otorga PODER GENERAL DE ADMINISTRACION, en favor de los sefiores Flavio
Fabian Silva Zavala, Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, para que conjunta o
separadamente, administren los negocios y bienes sociales de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., en los términos del articulo 2554, parrafo
segundo del Cdédigo Civil Federal y de sus correlativos de los deméas Cadigos Civiles de las
Entidades Federativas y del Distrito Federal, de los Estados Unidos Mexicanos, con la
unica limitacion, en los términos del parrafo cuarto del articulo mencionado, de que los
sefiores apoderados, en uso de sus facultades administrativas, no podrdn comprar ni vender
inmuebles, y sélo otorgardn contratos de garantia, cuando esta garantia sea a favor de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V.

— IV. Se otorga PODER PARA ACTOS DE_ADMINISTRACION CON
FACULTADES LIMITADAS, en favor de los sefiores Flavio Fabian Silva Zavala,
Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, en los términos del articulo 2554,
parrafos segundo y cuarto del Codigo Civil Federal y de sus correlativos de los demas
Cadigos Civiles de las Entidades Federativas y del Distrito Federal, de los Estados Unidos
Mexicanos, de los articulos 11, 692 fracciones Iy Ill, 739, 763, 774 Bis, 776, 786, 873,
875, 876, 878, 879, 880, 884 y demas relativos de la Ley Federal del Trabajo, de los
articulos 145 y 146 de la Ley General de Sociedades Mercantiles vigente en el pais y de las
disposiciones de las deméas Leyes u ordenamientos especiales, ya sea de caracter federal o
local, que sean aplicables con atribuciones de gerente para ejercitar todos los asuntos de
caracter laboral, inherentes a la poderdante, facultdndose en consecuencia a los mandatarios
para que conjunta o separadamente, representen a COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., en sus relaciones obrero-patronales,
intervengan en todo conflicto individual o colectivo de trabajo, ejerciten las acciones y
hagan valer todos los derechos que correspondan a la sociedad, ante todas las autoridades
del trabajo sean federales o estatales y en general, para que en su nombre dirijan las
relaciones obrero-patronales de la empresa en el sentido mas amplio que en su derecho
corresponda, como lo es, entre otras cosas, la suspension y/o rescision de relaciones
individuales de trabajo; negociacion, firma y administracion de contratos colectivos y
reglamentos interiores de trabajo; asumir una solucion conciliatoria que obligue a la
sociedad, concurrir a las audiencias de conciliacion, demanda y excepciones, ofrecer y
desahogar pruebas, articular y absolver posiciones, para transigir, comprometer en arbitros,
recusar e intervenir en el procedimiento laboral en cualquiera de sus instancias; con
facultades para presentar y desistirse del juicio de Amparo y representar a
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V. ante todas las
autoridades del trabajo relacionadas en el Articulo 523 de la Ley Federal del Trabajo, asi
como ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS), Instituto del Fondo Nacional de
la Vivienda de los Trabajadores (INFONAVIT), Instituto del Fondo Nacional para el
Consumo de los Trabajadores (INFONACOT) y demas dependencias del Gobierno Federal,
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Estatal o Municipal que tengan o pudieran tener competencia para ventilar asuntos
relacionados con la Ley Federal del Trabajo.

V. Se otorga PODER GENERAL PARA PLEITOS Y COBRANZAS Y ESPECIAL PARA
QUERELLAS Y DENUNCIAS, en favor de los sefiores Flavio Fabian Silva Zavala,
Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, para que conjunta o separadamente,
representen a COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V,,
ante toda clase de autoridades administrativas o judiciales, federales, estatales y
municipales, asi como ante toda clase de personas fisicas 0 morales, publicas o privadas,
inclusive ante las autoridades del trabajo, con todas las facultades generales y las especiales
que requieran clausula especial conforme a la Ley, inclusive para promover y desistirse de
los juicios de amparo, con facultades para absolver y articular posiciones, en los términos
del primer péarrafo del articulo 2554 del Codigo Civil Federal y de sus correlativos de los
demas Cddigos Civiles de las Entidades Federativas y del Distrito Federal, de los Estados
Unidos Mexicanos; los sefiores apoderados podran formular y presentar querellas y
denuncias ante  autoridades penales, en nombre 'y representacion  de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., asi como
constituir a esta empresa en parte civil coadyuvante del Ministerio Publico en los procesos
relativos y otorgar, en su caso, el perdon.

— VI. Se otorga PODER PARA SUSCRIBIR TITULOS DE CREDITO en favor de los
sefiores Flavio Fabian Silva Zavala, Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala
, para que lo ejerciten conjuntamente dos de ellos, en nombre y representacion de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., en los
términos de la fraccién | del articulo 90. de la Ley General de Titulos y Operaciones de
Crédito. Este poder deberan ejercitarlo conjuntamente dos de los mandatarios designados, o
cualquiera de ellos con otra persona legalmente autorizada para suscribir titulos de crédito
por la asamblea y/o el consejo de administracion de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V. En el desempefio del poder expresado, los
apoderados no podran suscribir titulos de crédito “por aval” en nombre y representacion de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., facultad ésta
gue en forma exclusiva se reserva la Asamblea y/o el Consejo de Administracién de la
citada empresa y que ejerce mediante autorizacion en cada caso preciso.

— VII. Se otorga PODER PARA SUSCRIBIR TITULOS DE CREDITO CON
FACULTADES ESPECIFICAS en favor de los sefiores Flavio Fabian Silva Zavala,
Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, para que lo ejerciten conjuntamente
cualesquiera dos de ellos, en nombre y representacion de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., en los términos del articulo 90. de la Ley
General de Titulos y Operaciones de Crédito. El objeto del poder que se otorga sera
exclusivamente para que los sefiores apoderados:

— 1).- Designen a las personas autorizadas para librar, en nombre y representacion de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., cheques a
cargo de las distintas Instituciones de Crédito con que opere o llegue a operar la citada
empresa.
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— 2).- Designen a las personas autorizadas para girar, en nombre y representacion de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., instrucciones a
las Casas de Bolsa o Instituciones de Crédito establecidas, ya sea telefonicamente o
mediante confirmacidn por escrito, para la compra o venta de valores, segun lo estipulado
en los Contratos de Inversion que la citada empresa tenga celebrados o llegue a celebrar.

— 3).- Den a conocer a las distintas Instituciones de Créedito y Casas de Bolsas con que
opere o llegue a operar COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A.
DE C.V,, las personas y firmas autorizadas a que se refieren los incisos 1) y 2) anteriores,
mediante el envio de formas de registro de firmas autorizadas o instrucciones para el uso de
las mismas.

— Los apoderados designados solo podrén realizar los actos comprendidos en los incisos
anteriores, por lo que, en ningdn caso podran suscribir, aceptar o girar otros titulos de
crédito, ni firmar “por aval”, en nombre y representacion de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., facultad ésta que en forma exclusiva ser
reserva la Asamblea y/o el Consejo de Administracion de la empresa citada y que ejerce
mediante autorizacion en cada caso preciso.

— VIII. Se otorga PODER ESPECIAL, en favor de los sefiores Flavio Fabian Silva Zavala,
Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, para que, conjunta o separadamente, en
nombre y representacion de COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO,
S.A. DE C.V,, suscriban y tramiten solicitudes, permisos, oficios, aclaraciones,
reconsideraciones o cualquier otro documento relacionado con las gestiones relativas al
comercio exterior, tales como importaciones y exportaciones definitivas, temporales,
especiales, exenciones, subsidios y cualquier otro, ante la Secretaria de Economia, y ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico y sus diversas dependencias relacionadas con las
actividades comprendidas en el objeto social de COMERCIALIZADORA DE CAMARON
DEL PACIFICO, S.A. DE C.V.

IX. Se otorga PODER ESPECIAL, en favor de los sefiores Flavio Fabian Silva Zavala,
Antonia Zavala Cota y José Antonio Silva Zavala, para que conjunta o separadamente, en
nombre y representacion de COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO,
S.A. DE C.V., enteren avisos, realicen pagos, suscriban y presenten declaraciones
ordinarias y complementarias, soliciten devoluciones, dictamenes fiscales, solicitudes de
diferimiento de pago, tramiten devoluciones de impuestos, reciban la cedula de
identificacion fiscal y realicen cualquier tramite que se requiera ante la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico, Administraciones Generales, Especiales y Locales de
Auditoria, Juridica de Ingresos y Recaudacion, Secretaria de Finanzas y Tesorerias
Generales de los Estados, Tesorerias Municipales, Camara Nacional de Comercio, Instituto
del Fondo Nacional para la Vivienda de los Trabajadores, Instituto Mexicano del Seguro
Social y ante cualquier otra Institucion o dependencia publica, local o federal con la que
tenga relacién dicha empresa.

— X. Se otorga PODER ESPECIAL, en favor de los sefiores
para que conjunta o0 separadamente, en nombre Yy representacion de
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COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., realice los
tramites y gestiones que fueren necesarios 0 conducentes ante toda clase de autoridades
administrativas, judiciales o de cualquier indole, Federales, Estatales y Municipales,
inclusive ante las distintas dependencias de la Secretaria de Comunicaciones y Transportes
y Policia Federal de Caminos, relacionados con los vehiculos propiedad o que en su caso
opere COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., que
transiten en caminos de jurisdiccion Federal, Estatal o Municipal, asi como para la
obtencion de placas, permisos, licencias y demés documentos que fueren necesarios para
que dichos vehiculos puedan circular legalmente como transporte de carga. Ademas se
faculta al apoderado para celebrar con autoridades o terceros, sean personas fisicas o
morales, convenios, finiquitos o cualquier otro acto judicial o extrajudicial en relacion con
accidentes que pudieran ocasionar o0 en los que sean partes los vehiculos operados por, S.A.
DE C.V., asi como solicitar la devolucion de vehiculos que en su caso fueren detenidos.

— XI. Se otorga PODER ESPECIAL en favor de los sefiores
para que conjuntamente cualesquiera dos de ellos, en nombre y representacion de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., suscriban con
las distintas Instituciones de Crédito con las que opera o llegue a operar , S.A. DE C.V,, en
los términos y condiciones que estimen convenientes, contratos de los denominados
“BANCA ELECTRONICA “, en los cuales se consignen en forma enunciativa mas no
limitativa los siguientes Servicios Electrénicos:

— a).- Consultas consistentes en: Informacién financiera relativa a las cotizaciones y
rendimientos de los diferentes instrumentos de renta fija, de divisas y metales; saldos,
movimientos y trasferencias efectuadas en las cuentas de cheques de
COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V.

— b).- Transferencias de fondos entre cuentas de cheques de COMERCIALIZADORA DE
CAMARON DEL PACIFICO, S.A. DE C.V., asi como transferencia de fondos para
ordenes de pago o giros bancarios y para inversiones de Certificados de la Tesoreria,
aceptaciones bancarias y Paquetes Corporativos.

— ¢).- Solicitudes de chequeras, estados de cuenta de cheques y cambio de firma
electronica; y en general, todos aquellos actos o servicios que en el futuro la Institucion de
Crédito de que se trate, incluya dentro del llamado Servicio Electronico.

— Los sefiores apoderados quedan asimismo facultados para autorizar a las personas que
realicen operaciones de Banca Electronica, respecto de servicios y sistemas automatizados
que ofrezcan las Instituciones de Crédito, de conformidad con lo estipulado en el articulo
52 (cincuenta y dos) de la Ley de Instituciones de Crédito y revocar dichas autorizaciones.

VI. Los poderes antes mencionados se confieren no delegables, a excepcion de los poderes
General de Administracion con facultades limitadas, General para Pleitos y Cobranzas y
Especial para Querellas y Denuncias conferidos a los sefiores , los cuales podran delegar
para la atencion de asuntos determinados, mediante el otorgamiento de Poderes Especiales,

con la firma mancomunada de cualesquiera de ellos
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Anexo 23

Acta de asamblea

ACTA DE ASAMBLEA ORDINARIA CELEBRADA EL PRIMERO DE ENERO DEL 2017 A LAS
16:00 HRS., POR LOS SOCIOS DE COMERCIALIZADORA DE CAMARON DEL PACIiFIcCO,
S.A. DE C.V., BAJO LA SIGUIENTE:

ORDEN DEL DIA:

1. INSTALACION DE LA ASAMBLEA.

. LISTA DE ASISTENCIA.

3. DISCUSION Y APROBACION EN SU CASO DE LOS ESTADOS FINANCIEROS DEL
EJERCICIO 2016.

4. INFORME SOBRE LA SITUACION FISCALDEL ULTIMO EJERCICIO.

5. INFORME DEL VOCAL.

6. CLAUSURA.

N

PARA DESAHOGAR EL PRIMERO Y SEGUNDO PUNTO DE LA ORDEN DEL DIA, EL GERENTE
GENERAL, LIC.FLAVIO FABIAN SILVA ZAVALA, DESPUES DE ASEGURARSE DE LA
ASISTENCIA DELA TOTALIDAD DE LOS ACCIONISTAS Y DE HABER CONVOCADO
PERSONALMENTE A CADA UNO DE ELLOS (O COMO LO SENALEN LOS ESTATUTOS),
DECLARA FORMALMENTE INSTALADA LA ASAMBLEA, AL EXISTIR QUORUM LEGAL PARA
CELEBRARILA.

LOS SOCIOS ASISTENTES Y LA REPRESENTACION ACCIONARIA ES COMO SIGUE:

# DE
ACCIONISTAS: ACCIONES CAPITAL
SERIE “A” MINIMO
Flavio Fabidn Silva Zavala 149 $ 149,000.00
Antonia Zavala Cota 1 1,000.00
* TOTAL : 150 $150,000.00

EN RELACION AL TERCER PUNTO DE LA ASAMBLEA, EL ADMINISTRADOR UNICO
PRESENTA A CONSIDERACION DE LA ASAMBLEA, LOS INFORMES FINANCIEROS
RELATIVOS A LA OPERACION DE LA SOCIEDAD, EN LOS QUE SE EXPRESA UNA
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS DE $ (0 puede ser pérdida, y en ese
caso no procede lo que sigue) , POR LO QUE CONFORME A LOS ESTATUTOS DE LA EMPRESA,
SE PROPONE LA CREACION DE LA RESERVA LEGAL DEL 5%.

EN EL PUNTO QUINTO DEL ORDEN DEL DIA, EL VOCAL PONE A CONSIDERACION DE LA
ASAMBLEA EIL INFORME POR EIL ANO TRANSCURRIDO DEL 1° DE ENERO AL 31 DE
DICIEMBRE DE 2016, POR LO QUE RECOMENDO LA APROBACION DE LOS INFORMES
FINANCIEROS PRESENTADOS.

EXPUESTO LO ANTERIOR Y APROBADO POR UNANIMIDAD, Y PASANDO A DESAHOGAR EL
ULTIMO PUNTO DE LA ASAMBLEA, SE DA POR CLAUSURADA LA ASAMBLEA, SIENDO LAS
HORAS DEL MISMO DIA Y ANO.

FIRMAN AL CALCE LOS ACCIONISTAS.

LIC. Flavio Fabidn Silva Zavala C. Antonia Zavala Cota
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