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ANTECEDENTES

El presente proyecto consistié en el desarrollo de un plan de negocio para una
empresa que se encargard de la comercializacion de productos naturales. El
trabajo fue motivado vy justificado por la experiencia de una emprendedora y por la
auspiciosa tendencia que ha mostrado la sociedad hacia lo natural durante los

ultimos afos.

En cuanto a los resultados obtenidos, en el analisis estratégico se
identificaron aspectos que sugieren una situacion optimista en términos de la
iniciativa propuesta, como son la experiencia de la emprendedora en una empresa
distribuidora de productos naturales laborando 10 afios en ella y las tendencias en

torno a los medicamentos naturales y el estilo de vida actual de la sociedad.

La investigacion de mercado, evidencia que la oferta de medicamentos
naturales de los competidores no tiene una estrategia de venta definida ni un
modelo de negocio estructurado, y en cuanto al mercado potencial, se especifico
el perfil del segmento objetivo como mujeres pertenecientes a la clase
socioeconémica ABC1-C2, principalmente entre los 30 y 50 afios, que en su
mayoria tienen familias numerosas y un circulo de amistades amplio, con un

elevado nivel gastos en productos para la salud.

Consistentemente se construyé un modelo de negocio que destaca en su
propuesta de valor productos de alta calidad 100% naturales, asesoramiento
personalizado y amplia cobertura. En el plan de marketing se caracterizd por
productos profundizando en la distribucién a través de asesoras, que corresponde
a estrategia de diferenciacion y constituye una variable critica para el éxito

comercial del negocio.



1. Resumen Ejecutivo

En la ciudad de Mexicali, como en toda la republica mexicana se busca el bienestar de
los ciudadanos gocen de buena salud que esto consiste en tener bienestar fisico y
mental, equilibrio y buena forma. Cuidar la salud no significa comer mucho o poco, si
no lo apropiado y lo que mejor que le hace a nuestro cuerpo.

El ser humano necesita adquirir por medio de los alimentos el aporte de grasas,
proteinas, carbohidratos y pequefias cantidades de micronutrientes como minerales y
vitaminas. Su combinacion para lograr una alimentacién balanceada, mas otros
factores que forman parte del estilo de vida, son signo de una vida sana, que ademas

nos permite la prevenciéon de muchas enfermedades.

La alimentacién consiste en proporcionar al cuerpo los nutrientes que necesita no solo
para estar en forma sino, para Tener una vida saludable. Las tres principales clases de
nutrientes son las proteinas, las grasas y los carbohidratos, los cuales dan energia al
cuerpo y le permiten crecer y subsistir; hay que comerlos a diario y en cantidad

considerable para mantener una buena salud.

Pero actualmente en la ciudad de Mexicali, se ha detectado un alto indice de
enfermedades, o desgaste pronto de los ciudadanos, esto se debe a que no llevan una
dieta equilibrada o un mal habito en su cuidado de la salud, por lo consiguiente le traen
enfermedades, en algunos casos hasta devastadoras que le impiden seguir con si vida
diaria, ya que un desequilibrio en la nutriciobn puede ser causa de la mala salud, la

fatiga y un sistema inmune debilitado.

Entonces es cuando la emprendedora Laura Gonzalez y su socio ven la oportunidad de
poder cubrir ese porcentaje de personas, creando al empresa Distribuidora Naturystic.
Y que la nutricidn es junto con los habitos saludables lo que méas importancia para tener
buena salud y bienestar, llevando camino hacia un estilo de vida saludable se
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consigue a través de la nutricibn adecuada. Con el fin de obtener todos los nutrientes
necesarios para una nutriciéon bien equilibrada que son necesarios para mantener la
salud, las personas deben tomar aminoacidos, vitaminas, acidos grasos, azucares, etc.

Ademas de en el bienestar diario, la nutricion juega un papel muy importante en el
rendimiento deportivo. Esto se debe a que con la nutricion adecuada se mejora la
fuerza, la energia y la agilidad.

Algunos expertos creen que la nutricion también puede estar vinculada a la longevidad.
El sentido comln nos dice que cuanto mas sano que somos, mas fuerte serd nuestro
sistema inmunoldgico se vuelve y menos posibilidades tenemos de contraer ciertas
enfermedades.

Esto no significa que el riesgo de padecer ciertas enfermedades desaparezca, pero
nuestro organismo pueden ser mas capaces de luchar contra ellas con la adecuada
nutricion y un sistema inmunolégico mas saludable.

La empresa Distribuidora Naturystic se dedicara a la distribucién y venta de productos
naturales como alternativa al bienestar fisico, emocional y mental.

De la gran gama de productos que existen se ha decidido distribuir un porcentaje
enfocado a las areas que a continuacién se mencionan:

1. Control de Peso

2. Energéticos

3. Pomadas y Unguentos
4. Herbolaria Mexicana

Todos los puntos anteriores como suplementos alimenticios.
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Mision
Lograr y contribuir con la salud familiar con el uso de medicamentos alternativos o
naturales.

Vision
Ser una empresa competitiva y reconocida a nivel regional por surtir los mejores

medicamentos naturales e innovadores para satisfacer los requerimientos de nuestros
clientes.

El segmento al que Naturystic va ofrecer sus productos a las 300 farmacias ubicadas
en la ciudad de Mexicali, su valle y antes de un afio a la ciudad de San Luis R.C,,
Sonora.

1.1. OBJETIVO DEL PROYECTO

Corto Plazo:

-Investigar que productos son mas vendibles en el mercado y que productos estan de
moda.

-Investigar los costos actuales de los productos que compraremos para realizar un
analisis preliminar del precio de venta y determinar los margenes de utilidad.

-Estudiar cada producto y su bondad para poderlo vender.

Mediano Plazo:

-Aumentar nuestra cartera de clientes en Mexicali y su Valle. -
Analizar los productos que generan mayor margen de utilidad.
-Ampliar nuestros activos fijos que generen utilidad.

Largo Plazo:
Aumentar nuestras ventas en un 10% por afo.
Analizar el mercado a nivel regional.

Aumentar nuestro capital humano.
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1.2. PRODUCTO

1.2.1. Descripcion

Nuestro objetivo es iniciar el negocio de distribucién de productos naturales como
alternativa al bienestar fisico, emocional y mental.

De la gran gama de productos que existen distribuiremos un porcentaje enfocado a las
siguientes areas:

1. Control de Peso para mejorar la salud

2. Jarabes y Capsulas

3. Pomadas y Unguentos

4. Herbolaria Mexicana

En una ler fase la Distribuidora se enfocara a productos de mas baja capacidad o
unidad de medida pequefias cantidades.

Con esto queremos impactar al mercado con precios accesibles al publico y facilitar el
movimiento de inventarios con empaques mas pequefios.

1.2.2. Calidad

Distribuidora Naturystic tiene como principal objetivo mantener bien surtidas las
farmacias locales a corto plazo para que el cliente encuentre lo que necesita y a
mediano plazo expandirnos a nivel estatal productos de calidad que mejoren la salud
en general. La Calidad de nuestro producto se enfocara en las siguientes

caracteristicas:

-Producto en mejor estado. -
Producto con mayor caducidad.
-Existencia del producto. -
Entrega Rapida.
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1.2.3. Destino

Naturystic va ofrecer sus productos a las 300 farmacias ubicadas en la ciudad de
Mexicali, su valle y antes de un afio a la ciudad de San Luis R.C., Sonora. Esto resulta
ser muy favorable para la empresa ya que representa un gran mercado potencial el
cual puede cubrir.

1.2.4. Usuarios o Consumidores

Nuestra empresa se dedicara a distribuir productos naturales a las farmacias y el
consumidor final sera el cliente que visite las farmacias donde abastecemos y el valor
agregado sera tener siempre producto disponible para su venta.

1.3. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO

1.3.1. Localizacion Fisica

Se iniciara acondicionando una casa como Almacén ubicado la colonia Conjunto
Urbano Esperanza, debido a que es propiedad de los duefios y el espacio es muy
amplio para poder acomodar los productos a vender y tener un buen acodo de los
productos para agilizar los pedidos a entregar.

Es una ubicacion céntrica, ya que se encuentra localizada en un punto medio entre las
farmacias ubicadas en el centro y las ubicadas en el valle de Mexicali.

1.3.2. Importancia

Es importante contar con un espacio amplio para el almacenamiento adecuado de los
productos y tener facil acceso para lograr optimizar los tiempos de distribucion a las
farmacias.

También se requiere contar con un lugar céntrico para disminuir los tiempos de
entrega.
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1.4. MERCADO
1.4.1. Demanda actual del producto y su proyeccion

Distribuidora Naturystic de acuerdo a la demanda de la competencia debera abastecer
1000 piezas en el arranque y tratar de posicionarlos en las farmacias de Mexicali y su
valle, en caso de que la demanda aumente, serd necesario adquirir mas productos.

1.4.2. Oferta actual y proyectada

La oferta actual de acuerdo a la demanda sera de 1500 piezas diarias para contar con
articulos disponibles como reserva y ademdas abastecer la demanda de nuestros
futuros clientes. Se proyecta aumentos del 10% anuales.

1.4.3. Fraccion de la demanda que se atendera con el proyecto

De acuerdo a la demanda por parte de nuestros clientes y de acuerdo a nuestra
capacidad instalada se podra abastecer en un 1/3 del mercado en este sector, ya que
se cuenta con otros dos competidores fuertes y nuestra empresa buscara el
crecimiento de tal manera que se proyecta ganar mayor mercado.

1.4.4. Conclusién

De acuerdo al andlisis realizado en campo al visitar 24 farmacias se llegé a la
conclusién que esta descuidado el servicio al cliente y los tiempos de entrego no se
cumplen de acuerdo a lo pactado con el proveedor de nuestra competencia
ocasionando pérdida de clientes, es por ello que encontramos una oportunidad de
negocio en este sector buscando satisfacer al consumidor final, ademas que es factible

abastecer las cantidades que demanda nuestro cliente.
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1.5. TECNICO
1.5.1. Capacidad instalada y real proyectada

Unitarias Semanal (Capacidad Instalada)

Piezas Distribuidas por Hora 13piezas
Horas de Distribucion 6hrs

Dias a Distribuir 5dias
Piezas Distribuidas por Semana 390piezas

1.5.2. Insumos criticos

No aplica a nuestro proyecto porque nos dedicamos a la compra venta de productos y
no se requiere de insumos para su venta.

1.5.3. Tecnologia

Se requiere de un Sistema ERP para el 6ptimo control de los inventarios y para verificar
las existencias del producto, a su vez para el control administrativo de la empresa.

Se requiere equipos de cOmputo actualizados y eficientes para eficientar la captura y
procesamiento de la informacion de los productos.
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1.5.4. Obras fisicas

Se planea realizar una remodelacion de un Almacén y disefiar una recepcion para
atender al cliente.

Q
)
=
K
£
1
=)
2
9
i
v
w

1.5.5. Caracteristicas legales y administrativas de la empresa

Para llevar a cabo el inicio de actividades se requiere contar con un permiso de
salubridad para poder ofrecer el producto que cumpla con las regulaciones, ademas de
solicitar permiso de suelo, dar de alta el negocio en hacienda y cumplir con los
requisitos de alta ante el estado. La empresa se registrara como Régimen de

Incorporacion Fiscal.
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1.5.6. Fechas principales para la realizacién del proyecto

La empresa estima iniciar con el proyecto en Enero de 2016 para ello se esta
realizando un plan de negocio para llevarlo a cabo buscando lograr lo proyectado.

1.5.7. Costos de produccién unitarios

Determinacion del costo total unitario

Producto Costo SOSIe

(nombre o variable Costo fijo [total Cantidad | de

descripcion) unitario unitario unitario productos Total costo

VERDE $14.56 1.00 $16.00 50 $ 800.00
$

GUINDA $26.29 1.16 $27.00 80 $ 2,160.00
$

AZUL $34.47 1.52 $36.00 440 $ 15,840.00
$

NARANJA $43.37 1.91 $45.00 120 $ 5,400.00
$

VERDE LIMON $43.94 1.94 $46.00 120 $ 5,520.00
$

GRIS $54.79 2.42 $57.00 80 $ 4,560.00
$

LILA $62.82 2.77 $66.00 20 $ 1,320.00
$

AMARILLA $70.00 3.09 $73.00 10 $ 730.00
$

ROSA $89.73 3.96 $94.00 130 $ 12,220.00
$

ROJO $123.08 5.43 $129.00 (125 $ 16,125.00
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1.5.8. Conclusién

Después del estudio técnico se llegd a la conclusién de que el proyecto es viable de
acuerdo a la capacidad de cumplir con los lineamientos que se requiere para realizar
las operaciones del giro de este negocio.
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1.6. FINANCIERO

1.6.1. Inversion fija 'y de Capital de Trabajo

INVERSION FIJA DEL PROYECTO

CONCEPTO NACIONAL | IMPORT| TOTAL |
ACTIVOS FIJOS TANGIBLES
terreno 150,000 150,000
Obra civil 98,345 - 98,345
Equipo de oficina 16,780 - 16,780
Equipo de transporte 128,400 - 128,400
Equipamiento 15,475 - 15,475
subtotal 409,000 - 409,000

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES

Estudio de mercado 7,400 - 7,400
Gastos preoperativos 45,600 - 45,600
intereses periodo preoperativo 3,444 - 3,444
pago de prestamo 44,444

subtotal 100,889 100,889
INVERSION FIJA DEL PROYECTO 509,889 509,889
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PRESUPUESTO DE CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

(MILES DE PESOS)

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
ACTIVO

Activo Circulante 150,000 | 150,000 | 150,000 [ 150,000 | 150,000 150,000 | 150,000 150,000 | 150,000 | 150,000 | 150,000
Caja chica y bancos -

Cuentas por cobrar -

Inventarios 150,000 | 150,000 | 150,000 | 150,000 | 150,000 150,000 | 150,000 150,000 | 150,000 | 150,000 | 150,000
16,516 18,866 21,262 24516 31,652 | 38,608 46342 | 54912 64414| 74776
Impuestos por pagar $16.516]  $18.866]  $21,262]  $24.516 $31.652] $38.608]  $46.342| $54.012] $64.414] $74.776
Cuentas por pagar

CAPITAL DE TRABAJO 150,000 | 133484 | 131134 | 128738 | 125.484 118,348 | 111.392 | 103,658 | 95.088 | 85,586 | 75.224
INCREMENTO CAPITAL DE TRABAJCIRERNY (16,516) (2,351) (2,396) (3,254) (7.135)_ (6,956) (7,734)_ (8570)[  (9,502)] (10,362)

Naturystic
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1.6.2.  Aportaciones de accionistas y créditos

La aportacion de los accionistas para iniciar el primer afio aportaran un monto total de
$577,969 pesos y 200,000 pesos que provienen del financiamiento de Gobierno del
Estado.

1.6.3. Caracteristicas del financiamiento

Los términos de referencia son una guia de contenido minimo para la elaboracion de
un estudio de inversién que facilite su posterior evaluacion. El estudio debe elaborarse
de tal forma que se aproxime lo mejor posible a lo que se pretende lograr con la
instrumentacion del proyecto productivo, de acuerdo a las caracteristicas con que se

pretenda desarrollar y facilitar una decisién para apoyarlo en su caso.

El estudio que resulta al desarrollar los diferentes temas planteados, es el documento
gue define en forma ordenada los objetivos y propdsitos de la propuesta, y contiene los
elementos que se requieren conocer para su evaluacién, ejecucion y administracion.

El estudio debe contener informacion de calidad y en la cantidad necesaria para que se
puedan evaluar los aspectos técnicos, de mercado y financieros al presentarlo al
INAES. Es una guia para la operacion del proyecto para los solicitantes. También es
uno de los soportes documentales para acreditar hacia donde se destinan los recursos

publicos canalizados a través de la Institucion.

Esta en proceso el tramite de 370,000 pesos a fondo perdido para el primer afio por lo
gue no se pagara interes.

El financiamiento de Gobierno del Estado serda a 18 meses con un interés del 6%
anual.
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Amortizacion de Préstamos

Regresara Fuentes de Capital
Tasa de Interés Anual 6%
Periodo en Meses (1) 18
Meses de Gracia 0
Monto del Préstamo $200.000
Meses de Préstamo (1) 18
Interés Mensual $1,000
Pago al Saldo del Pago de Total a
Meses Capital Capital Intereses Pagar

PREOPERATIVO 1 $11,111 $188,889 $944 $12,056

2 $11.111 $177.778 $889 $12,000

3 $11,111 $166,667 $833 $11,944

4 $11.111 $155,556 $778 $11.889

ANO 1 5 $11.111 $144 444 $722 $11,833

6 $11.111 $133,333 $667 $11.778

i $11,111 $122,222 $611 $11,722

8 $11.111 $111.111 $556 $11.667

9 $11.111 $100,000 $500 $11.611

10 $11.111 $88.889 $444 $11.556

1 $11,111 $77,778 $389 $11,500

12 $11.111 $66,667 $333 $11.444

13 $11.111 $55,556 $278 $11.389

14 $11.111 $44 444 $222 $11.333

15 $11.111 $33.333 $167 $11.278

16 $11,111 $22,222 $111 $11,222

ANO 2 17 $11.111 $11.111 $22 $11,134

18 $11,111 30 $0 $11,111

Totales $200,000 $8,467 $208,467

NOTA:

LA TASA NOMINAL SE APLICO EN EL ANO 0 Y ANO 1. LA TASA REAL{TASA DEFLACTADA) SE APLICO EN EL ANO 2

YA QUE EL PLAZO DEL CREDITO ES POR 18 MESES

Naturystic
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1.6.4. Cuadro de utilidades vy flujos

efectivo Proyectadas

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

ADO DE CAMBIO A ACIO RA Afio 0
utilidad de of on despues de impuestos 145,726 | 163,267
+depreciaciones 43,338 43,338
+Gastos financieros 5,000 22
-inversiones en el capital de trabajo (16,516) (2,351)
[flujo efectivo de op i6 210.580 | 208.979

4 5 8 9 0
204,302 | 258,967 | 310,240 365,856 426,042 491,294 560,819
40.243 6.595 6.595 6.595 6.595 6.595 6.595

180.528
43,338

(7,135)
272,698

(7,734)
380,185

(10,362)
577.776

(9.502)
507.391

(8,570)
441.208

(6,956)
323.792

(3,254)
247.799

(2,396)
226.261

actividades por financiamiento:
+ prestamos a financieras 200,000
+ aportaciones de accionistas 449,889
- intereses por prestamos 5.000 22
- pagos de prestamos 44444 | 155,556
flujo financiero 605.445 50,024

actividades de inversion

- inversiones en activos a LP.

- inversiones en capital de trabajo
- inversiones en activos fijos intangibles
+ ventas de activos fijos

Flujo de inversion 0

- 1 2 3 4 5

208,956 | 226,261 | 247,799 | 272,698 | 323,791 380,183 441,205 507,387 577,771

399,000
150,000
56,444

50,024 | 208.956 | 226,261 | 247.799 | 272,698 | 323.791 380.183 441,205 507,387 577,771

otros gastos y productos
+ otros productos

- otros gastos

247,799 | 272,698 | 323.791 380,183 441.205 507.387 577,771

flujo de efectivo neto

208,956 | 226,261

saldo de efectivo al inicio
flujo de efectivo neto acumulado

0 50,024
0 50,024
258,980

258,980
485,242

485.242
733,040

733,040
1,005,738

1,005,738
1,329,529

1,329,529
1,709,712

1,709,712
2,150,917

2,150,917
2,658,304

2,658,304
3,236,075

1.6.2.

Costo de capital

% part.
Cada Cost(_) a8 CC menos Costo neto
capital .
concepto fuente impuestos
FINANCIAMIENTO 200,000.00 30.77% 6% 3.6% 1.11%
ACCIONISTAS 449,889.00 69.23% 28% 28% 19.38%
TOTAL 649,889.00 100.00% 20.49%|CCPP

1.00% | %PRIMA RIESGO SECTOR
21.49%|TREMA CON INFLACION

Al

TABLA DE IMPUESTOS

30% ISR 17.92%|TREMA DEFLACTADA
10% PTU

40% %DEDUCIBLE POR INTERESES

2.40% DEDUCCION IMPTOS
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1.6.3

. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 9 10
UNIDADES VENDIDAS 14,160.97 10.571.90 11,151.73 11.753.66 12449.10 13.318.62 14,248.91 15.244.22 16.309.08 17.448.37
PRECIO DE VENTAS 84 118 117 17 17 17 17 17 117 17
VENTAS 119546940 | 1.242,331.80 | 1.302,937.72 | 1.373.265.08 | 1454.51843 | 1.556.111.61 | 1.664.804.34 | 1.781.093.03 | 1.905.508.84 | 2,038.620.06
COSTOS VARIABLES 59.773.47 62.116.59 65.146.89 68.663.25 72.725.92 77.805.58 83.240.22 89.054.65 95.275.44 101.931.00
CONTRIBUCION MARGINAL 1.135.695.93 | 1.180.215.21 | 1.237.790.83 | 1.304.601.83 | 1.381.792.51 | 1.478.306.03 | 1,581.564.12 | 1.692.038.38 | 1.810.233.40 | 1.936.689.06
COSTOS FIJOS 186,137.75 186.804 42 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 152,728.58
UTILIDAD O PERDIDA 949,558.18  993,410.79  1,050,319.75  1.119,559.08  1,230.397.26 _ 1,326,910.78  1.430,168.87  1,540,643.13  1,658,838.15  1,783.960.48
|cOosTOS FlJOS | 186,137.75 | 186.804.42 |  187.471.08 | 185.042.75| 151.395.25 | 151,395.25 | 151,395.25 |  151.395.25 |  151,395.25 |  152,728.58 |
CONTRIBUCION MARGINAL 0.95 0.95 0.9 0.95 0.95 0.95 0.95
PUNTO DE EQUILIBRIO PESOS 195,934.47 196,636.23 197,337.98 194,781.84 159,363.42 159,363.42 159,363.42 159,363.42 159,363.42 160,766.93
PUNTO DE EQUILIBRIO PIEZAS 2,320.95 1,673.32 1,689.00 1,667.12 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,375.99
COMPROBACION DE PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS 195,934 47 196.636.23 197.337.98 194,781.84 159.363.42 159,363.42 159,363 42 159.363.42 159.363.42 160.766.93
COSTOS VARIABLES 9.796.72 9.831.81 9,866.90 9.739.09 7.968.17 7.968.17 7.968.17 7.968.17 7.968.17 8.038.35
CONTRIBUCION MARGINAL 186.137.75 186,804 42 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 152,728.58
COSTOS FIJOS 186.137.75 186,804.42 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151.395.25 151,395.25 152,728.58
UTILIDAD 0.00 0.00 0.00 0.00] 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
COSTOS FIJOS ADMINISTRACION 186,137.75 186.804.42 187.471.08 185.042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 | 151,395.25 152,728.58

TOTAL COSTOS FIJOS

250,000

186,137.75

186,804 42

187,471.08

185,042.75

151,395.25

151,395.25

PUNTO DE EQUILIBRIO

151,395.25

151,395.25

151,395.25

200,000

150,000

100,000

50,000

0
500

1000

1500

2000

2500

3000

INGRESOS | COSTOS FIJOS | COSTOS VARIABLES COSTO TOTAL UTILIDAD UNIDADES

195,934

186,138

9,797

195,934

152,728.58

Naturystic

Pagina 87



1.7. EVALUACION ECONOMICA

Evaluacion Economica

ANO COSTO INVERSIONY  VALOR TREMA
FLUJOS EFECTIVO  PRESENTE DEFLACTADA
(VP)
0 -649,889 -649,889 17.92%
1 210,580 174,152
2 208,979 142,930
3 226,261 127,981
4 247,799 115,916
5 272,698 105,497
6 323,792 103,594
7 380,185 100,595
8 441,208 96,546
9 507,391 91,822
10 577,776 86,472
SUMA 2,746,779 495,617
VALOR PRESENTE NETO O ACTUAL (VPN) $495,617
TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR) 22.03%
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1.8. PLAN DE EJECUCION
El plan de ejecucién inicia a partir del 01 de enero de 2016

- Solicitar permisos y altas en las entidades federales y estatales. 01-2016

- Reclutamiento y Seleccién del Capital Humano que colaborara en nuestro proyecto.
- Contratar servicios publicos

- Remodelar Almacén y adecuar lugar para inicio de operaciones

- Obtener fondo de INAES para iniciar el proyecto

- Contactar a proveedores certificados para iniciar negociaciones

- Acomodar producto utilizando la metodologia de kanban para aplicar métodos de

inventarios PEPS y optimizar la entrega, ademas de evitar mermas en productos por
caducidad.

- Adquirir un sistema EPR integral para el manejo de inventarios, facturacion, cxc, cxp
entre otras areas.

- Comprar equipo necesario para la operacion del negocio

- Visitar a nuestros prospectos potenciales y ofrecer nuestros productos

- Iniciar el ciclo operativo y administrativo.

- Analizar las finanzas de la empresa para la toma de decisiones.

1.9. CONCLUSION DEL PROYECTO

Se realiz6 este plan de negocios con la finalidad de verificar que tan viable puede ser nuestro
proyecto el cual se planea implementar el arranque el pr6ximo afio, para ello se evaluaron los
aspectos tanto técnicos, financieros, de mercado dando como resultado que el negocio si es
viable ya que se pretende obtener un recurso a fondo perdido para obtener liquidez y solvencia
obteniendo la rentabilidad proyectada y un financiamiento con costo de oportunidad.
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2.

ESTUDIO DE MERCADO
2.1. INTRODUCCION

Actualmente se ha venido generando una gran problematica en cuanto la salud
ya que cada vez existen mayores indices de casos en los que la salud de las
personas se ve afectada por cuestiones tanto climatoldgicas, alimentacion,
toxinas etc. Por lo cual se llevd a cabo una investigacion de mercado en la
ciudad de Mexicali Baja California, cuya finalidad es verificar la viabilidad de un
negocio, el cual se estad asesorando y capacitando, tal establecimiento pretende

dedicarse al giro de comercial de la venta de productos naturistas.

El lugar donde se realizd el estudio de mercado fue a lo largo de Mexicali, Baja
California, asistiendo a farmacias o negocios que manejan este tipo de
productos, la poblaciéon encuestada consistido en 24 negocios.

2.2. OBJETIVO DEL ESTUDIO

El estudio de mercado nos servira para tener una nocion clara de la cantidad de
consumidores que habran de adquirir el bien o servicio que se piensa vender,
dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué
precio estan dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va
a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o producto
corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dira igualmente qué tipo
de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servira para orientar
la produccién del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos dara la
informacidn acerca del precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y
competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razoén
justificada.

Por ultimo, el estudio de mercado deberd exponer los canales de distribucién
acostumbrados para el tipo de bien o servicio que se desea colocar y cual es su
funcionamiento.

2.3. EL PRODUCTO EN EL MERCADO

2.3.1. Definicion del servicio

El servicio consiste en la compra y venta de productos naturales que apoyen
la salud de los consumidores. Ademas se distinguird por contar con una
eficiencia y calidad en la entrega de sus productos siento puntuales, rapidos,
e incluyendo un servicio extra el cual consiste en asesorar a los clientes
acerca de los beneficios de los productos y explicandoles en que les beneficia
el adquirirlos.
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2.3.2. Definicion del producto

Distribuidora Naturytic es una empresa que manejara un catalogo de mas de
1000 tipos de productos los cuales se clasificaran de acuerdo a sus costos
para el manejo del plan de negocios sea factible realizar su estudio, los
cuales se clasifican en las siguientes categorias:

Verde

Guinda
Azul
Naranja
Verde
limdén Gris
Lila
Amarilla
Rosa

Rojo

Explicacion de la clasificacion de costos por color

El catalogo de productos se maneja de acuerdo a 10 colores, los cuales se
clasificaron de acuerdo al rango de costos similares , esto debido a que se
manejan mas de 1000 productos.
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CEDULA DE COSTOS POR COLOR

CoSTO
co;rg DE|  toraL POR

CLASE |UNIDADES |CODIGO PRODUCTO - | COLOR

3 728.00 14 56
§ 240,00 26,29
$ 250,90
5 1.072.00
$ 58500
5 1.240.00
$ 345,00
§ 34500
$ 345.00
$ 34500
$ 345.00
$ 34500
$ 34500
§ 34500
$ 345.00
$ 345,00
5 690,00
§ 34500
$ 1.035.00
5 345,00
$  345.00
$ 1.035.00
$ 1.035.00
$
$
$
$
$
$
$
$
3
$
$
$
$
$
§
$
$
$
$
$
$
$

4

34.47

345.00
345.00
1.725.00
345,00
630.00
691.60
1.487.60
1.609.60
811.80
830.00
921.80
968.40
2.835.00
2.437.20
1.060.00
1.099.20 5479
2.256.40
1.256.40 62,82
70,00
89.73

X

4337

A ]

4394

6 20(32 - 48 AMP. WK NUTRIVION C/10 (Tratamiento diabetes) $ 5300
20(3336-2 POMADA DE LA TIA 125MG. $ 5496
_|AMP. NEUROCEBRYL COMPUESTO (Morada) C/10

i = 3 ‘ 0s) = 1
10243 - 94 | CREMA LIPOALCACHOFIVIDA CONT. 240grs(ipoalcachofivida)_____| $ __70.00

N

2.600.70
7.200.00
1.850.20
$ 15.385.00 123,08
$ 61.846,80
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2.3.3. Producto principal y subproducto

Una amplia preferencia se puede notar por parte de los productos con caracteristicas
para adelgazar, seguido de los tes con un porcentaje similar (25%), esto como la
primera opcion en la mente del vendedor al cuestionar por el mas vendido.

2.3.4. Productos sustitutos o similares

Se manejan marcas menos reconocidas que se aplican para el mismo
padecimiento.

2.3.5. Productos complementarios

Se pueden incluir en esta gama de productos los suplementos alimenticios

2.4. AREA DE MERCADO

2.4.1. Consumidores

Naturystic va ofrecer sus productos a las 300 farmacias ubicadas en Mexicali y sus
alrededores. Esto resulta ser muy favorable para la empresa ya que representa un
gran mercado potencial el cual puede cubrir. Las farmacias se distinguen por ser
chicas y medianas empresas, algunas de ellas franquicias; las cuales manejan
infinidad de productos dentro los cuales se encuentran los productos naturales.
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Negocio
Frecu Porcentaje | Porce Porcentaje
encia ntaje acumulado
valido
Vali 1 4.2 4.2 4.2
dos Botanica Azteca 1 4.2 4.2 8.3
Botica 1 4.2 4.2 12.5
Guadalupana
Botica san jose 1 4.2 4.2 16.7
Boticas 1 4.2 4.2 20.8
guadalupana
Boticas la mejor 1 4.2 4.2 25.0
Boticas san jose 2 8.3 8.3 33.3
Centro 100% 1 4.2 4.2 37.5
naturista
CENTRO 1 4.2 4.2 41.7
BOTANICO
CHICURAL
Centro botanico 1 4.2 4.2 45.8
de Mexicali
Centro naturista la 1 4.2 4.2 50.0
colmena
Centro naturista 1 4.2 4.2 54.2
santa maria
FARMACIA ALEX 1 4.2 4.2 58.3
CARMEN
Farmacia la + 1 4.2 4.2 62.5
barata
Farmacia pattys 1 4.2 4.2 66.7
Farmacia roma 1 4.2 4.2 70.8
Farmacia santa fe 1 4.2 4.2 75.0
Farmacia santa 1 4.2 4.2 79.2
monica
Farmacia Tepeyac 1 4.2 4.2 83.3
Farmacias 1 4.2 4.2 87.5
multiples
Green Health 1 4.2 4.2 91.7
Distribuidora
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Hiermed 1 4.2 4.2 95.8

PROMASTEC 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
Encargado
Frecue | Porcen| Porcenta Porcentaje
ncia taje je valido acumulado
Vali 1 4.2 4.2 4.2
dos Barbara Quezada 1 4.2 4.2 8.3
CARMEN 1 4.2 4.2 12.5
Cesiah Gamez 1 4.2 4.2 16.7
CONSUELO 1 4.2 4.2 20.8
CASTRO
Daniel Arvizu 1 4.2 4.2 25.0
ELVIRA 1 4.2 4.2 29.2
Francisco 1 4.2 4.2 33.3
Palacios
Gerardo Martinez 1 4.2 4.2 37.5
Jesus Lopez 1 4.2 4.2 41.7
Jorge 1 4.2 4.2 45.8
Covarrubias
Jose 1 4.2 4.2 50.0
Jose Luis Garcia 1 4.2 4.2 54.2
Luis Hernandez 1 4.2 4.2 58.3
Marco A. Nurma 1 4.2 4.2 62.5
Martin Salas 1 4.2 4.2 66.7
No quisieron dar 3 12.5 12.5 79.2
el nombre
Olga Hernandez 1 4.2 4.2 83.3
Piedad Meija 1 4.2 4.2 87.5
Rogelio Lopez 1 4.2 4.2 91.7
Sergio Soto 1 4.2 4.2 95.8
Trinidad Lozano 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
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Telefono

Fre Porcen | Porcenta | Porcenta
cue taje je valido je
NCi acumula
a do
Vali 1 4.2 4.2 4.2
dos 5429965 1 4.2 4.2 8.3
5522192 1 4.2 4.2 12.5
5522666 1 4.2 4.2 16.7
5522824 1 4.2 4.2 20.8
5523164 1 4.2 4.2 25.0
5523310 1 4.2 4.2 29.2
5523486 1 4.2 4.2 33.3
5526315 1 4.2 4.2 37.5
5542906 1 4.2 4.2 41.7
5549175 1 4.2 4.2 45.8
5549496 2 8.3 8.3 54.2
5556005 1 4.2 4.2 58.3
5556816 1 4.2 4.2 62.5
5564161 1 4.2 4.2 66.7
5613124 1 4.2 4.2 70.8
5656033 1 4.2 4.2 75.0
5681425 1 4.2 4.2 79.2
5809130 1 4.2 4.2 83.3
5924418 1 4.2 4.2 87.5
658514762 1 4.2 4.2 91.7
2
658517314 1 4.2 4.2 95.8
0
658517766 1 4.2 4.2 100.0
3
Total 24 100.0 100.0
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2.4.2. Caracteristicas

Son farmacias dedicadas principalmente a la venta de medicamentos de
patente y a su vez manejan en gran porcentaje medicamentos naturales.
2.4.3. Area geografica

Las farmacias a distribuir se encuentran ubicadas en Mexicali B.C., Valle de
Mexicali y san Luis R.C., Sonora.

i -—‘-,-'—. ) ¥ > ':. -\“;"-"
- y}-;xﬁml‘ — -?— Lk at A L ah.acy 1 g v “-;\
SR ESAT L N 3 i ’ ' I
——S / i l’f'i(&‘!‘t % LN T TN
% ! . ..31 bree 3 o T Gule ™
% LTI X 2 .
- sk ~ ok » T
s »
oy F Faree y ardw . 15
a ) B 3 J[\% a v Sy *
e > : ;
LR i & :
: ¢ - 3 &g -
' ) :
e . gfirmaie .t o ‘3
: 5 b vl - 5.‘,& }'th',‘.‘ - T » ot
i ; v e ; Dwrein aa
RN TP ‘
: - Fu:)« Rrw ok i b %
Sr ’*“[Ql"' JS'-II.S‘ v . : A
Far e b n : < o
5 Yt * ¥l s
X . ! :u-‘m.; ”meu Py . { ST . -
ok Ler. oo 4 3 feuatlay 3 oY ity &l
'_ ' *' ~i ‘.6“' - Ly
e w e, e g & Xs
i S %
N ' . = 3 s e ""
s o revs: ale 3 J ) |
sl §wskrw I
G s X innr-lii-\- > .'\ ‘
o 3 : 0@ " :
- e (R Frem ke O - Yo LRer .
. : ' - o\ > bt ' . : §
_.;'UIH 3 : ' 2 L i +
ALY I A ‘ o .
O - NS 3 T v
LA : % 3 j | ’ -
v " - 5 3 :
| b . :’ > 1§ 3 -
- . 1 LAURE o L3 Jhaaa@ § oonm
- \ R

Naturystic Pagina 87



2.4.4. Poblacion

El segmento al que va dirigido es al de farmacias chicas y medianas para poder
cumplir con las requisiciones de pedidos de nuestros clientes. La demanda de
acuerdo a la poblacién fue determinada en base a la experiencia de consumo de 10

afos de la competencia.

2.5. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
2.5.1. Situacion Actual

2.5.1.1. Series estadisticas basicas

Tabla de frecuencia

éQué productos naturales maneja?
Frecue | Porcen| Porcenta | Porcenta
ncia taje je valido je
acumula
do
Vali Energéticos 2 8.3 8.3 8.3
do Productos para 2 8.3 8.3 16.7
adelgazar
Pomadas 4 16.7 16.7 33.3
Jabones 2 8.3 8.3 41.7
TODOS 14 58.3 58.3 100.0
Total 24 100.0 100.0
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éQué marcas de productos naturales vende mas?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentaje| acumulad
cia aje valido 0
Valid GN + Mas 1 4.2 5.3 5.3
0s vida
Anahuac 6 25.0 31.6 36.8
Energreen 4 16.7 21.1 57.9
Therbal 2 8.3 10.5 68.4
Todos 6 25.0 31.6 100.0
Total 19 79.2 100.0
Perdi Sistema 5 20.8
dos
Total 24 100.0
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éCual es el 1er producto natural que mas vende?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Valido 1 4.2 4.2 4.2
ADELGAZAR 6 25.0 25.0 29.2
ARNICA 1 4.2 4.2 33.3
CLORIFILAS 1 4.2 4.2 37.5
GASTRITIS 1 4.2 4.2 41.7
GLUCOSAMIVA 1 4.2 4.2 45.8
HIERBAS 1 4.2 4.2 50.0
MEDICINALES
HOJA SEN 1 4.2 4.2 54.2
Jabones 1 4.2 4.2 58.3
Manzanilla 1 4.2 4.2 62.5
Omega 3 natural 1 4.2 4.2 66.7
POMADAS 1 4.2 4.2 70.8
POT SEXUAL 1 4.2 4.2 75.0
POT. SEXUAL 1 4.2 4.2 79.2
SALUD NATURAL 1 4.2 4.2 83.3
Te 1 4.2 4.2 87.5
TE DE 1 4.2 4.2 91.7
MANZANILLA
te’s 1 4.2 4.2 95.8
Tos 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
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Cual es el 2do producto natural que mas vende?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0

Valido 3 12.5 12.5 12.5

S Abango 1 4.2 4.2 16.7
Adelgazar 2 8.3 8.3 25.0
ADELGAZAR 3 12.5 12.5 37.5
ANTICANCERIGEN 1 4.2 4.2 41.7
0S
COLESTEROL 1 4.2 4.2 45.8
DIABETES 1 4.2 4.2 50.0
DOLOR 1 4.2 4.2 54.2
DOLOR/PECHO 1 4.2 4.2 58.3
DOLORES 1 4.2 4.2 62.5
MUSCULARES
Golpes 1 4.2 4.2 66.7
Hoja zen 1 4.2 4.2 70.8
MANZANILLA 2 8.3 8.3 79.2
NERVIOS 1 4.2 4.2 83.3
PROSTATA 1 4.2 4.2 87.5
REUMAS 2 8.3 8.3 95.8
VITAMINAS 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
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¢Cual es el 3er producto natural que mas vende?

Frecu| Porcen| Porcenta | Porcenta
encia taje je valido je
acumula
do
Vali 3 12.5 12.5 12.5
dos 7 HAZARES 1 4.2 4.2 16.7
7HAZARES 1 4.2 4.2 20.8
Arnica 1 4.2 4.2 25.0
BAJAR/PESO 1 4.2 4.2 29.2
CIRCULACIO 1 4.2 4.2 33.3
N
Colageno 1 4.2 4.2 37.5
Colesterol 1 4.2 4.2 41.7
ESTRENIMEN 1 4.2 4.2 45.8
TO
Estress 1 4.2 4.2 50.0
ESTRESS 2 8.3 8.3 58.3
GOLPES 1 4.2 4.2 62.5
MANGO 1 4.2 4.2 66.7
NERVIOS 1 4.2 4.2 70.8
OSTEOPORO 1 4.2 4.2 75.0
SIS
PARA EL 1 4.2 4.2 79.2
HIGADO
PRESION 1 4.2 4.2 83.3
REUMAS 2 8.3 8.3 91.7
RINONES 1 4.2 4.2 95.8
Varices 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0

Naturystic

Pagina 87



Cuantas unidades pide a su proveedor del 1er producto?
Frecue | Porcen| Porcenta | Porcenta
ncia taje je valido je
acumula
do

Vali 4 16.7 16.7 16.7

dos 10 2 8.3 8.3 25.0
10-15 1 4.2 4.2 29.2
100 1 4.2 4.2 33.3
1200 1 4.2 4.2 37.5
2 2 8.3 8.3 45.8
20 3 12.5 12.5 58.3
30-50 2 8.3 8.3 66.7
4 1 4.2 4.2 70.8
40 1 4.2 4.2 75.0
5 3 12.5 12.5 87.5
Depende de la 3 12.5 12.5 100.0
demanda
Total 24 100.0 100.0
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éCuantas unidades pide a su proveedor del 2do producto?
Frecue | Porcen| Porcenta | Porcenta
ncia taje je valido je
acumula
do

Vali 4 16.7 16.7 16.7

dos 10 1 4.2 4.2 20.8
10-15 1 4.2 4.2 25.0
100 1 4.2 4.2 29.2
2 1 4.2 4.2 33.3
20 4 16.7 16.7 50.0
3 1 4.2 4.2 54.2
30-50 2 8.3 8.3 62.5
40 1 4.2 4.2 66.7
5 3 12.5 12.5 79.2
6 1 4.2 4.2 83.3
60 1 4.2 4.2 87.5
Depende de la 3 12.5 12.5 100.0
demanda
Total 24 100.0 100.0
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éCuantas unidades pide a su proveedor del 3er producto?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Valido 5 20.8 20.8 20.8
S 10 1 4.2 4.2 25.0
10-15 1 4.2 4.2 29.2
100 2 8.3 8.3 37.5
15 1 4.2 4.2 41.7
2 2 8.3 8.3 50.0
20 3 12.5 12.5 62.5
30-50 2 8.3 8.3 70.8
40 1 4.2 4.2 75.0
5 2 8.3 8.3 83.3
8 1 4.2 4.2 87.5
Depende de la 3 12.5 12.5 100.0
demanda
Total 24 100.0 100.0
éCada cuanto haces pedidos a tus proveedores?
Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Validos Cada 7 29.2 36.8 36.8
semana
Cada 15 8 33.3 42.1 78.9
dias
Cada Mes 4 16.7 21.1 100.0
Total 19 79.2 100.0
Perdido Sistema 5 20.8
S
Total 24 100.0
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éTus proveedores de productos naturales te dan crédito?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Validos No 2 8.3 8.7 8.7
Si ¢A qué 21 87.5 91.3 100.0
plazo?
Total 23 95.8 100.0
Perdido Sistema 1 4.2
S
Total 24 100.0

¢éTus proveedores de productos naturales te dan

crédito? (éA qué plazo?)
Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Valido 2 8.3 8.3 8.3
s 1 ANO 1 4.2 4.2 12.5
1 MES 8 33.3 33.3 45.8
1 1 4.2 4.2 50.0
SEMANA
15 DIAS 5 20.8 20.8 70.8
30DIAS 1 4.2 4.2 75.0
45 DIAS 1 4.2 4.2 79.2
DEPEND 2 8.3 8.3 87.5
E
NO 3 12.5 12.5 100.0
SABE
Total 24 100.0 100.0
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Z¢En cuantos dias tu proveedor surte y entrega el pedido?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentaje| acumulad
cia aje valido 0
Validos 1 dia 13 54.2 56.5 56.5
después
De2a3 8 33.3 34.8 91.3
dias
Una 1 4.2 4.3 95.7
semana
Otro 1 4.2 4.3 100.0
periodo
Total 23 95.8 100.0
Perdido Sistema 1 4.2
S
Total 24 100.0
¢En cuantos dias tu proveedor surte y entrega el
pedido? (Otro periodo)
Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia valido 0
Valido 23 95.8 95.8 95.8
15 1 4.2 4.2 100.0
DIAS
Total 24 100.0 100.0
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éQué es lo que busca en un proveedor?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Validos Caducidad del 2 8.3 9.1 9.1
producto
Surtido correcto 4 16.7 18.2 27.3
Que cuente con 7 29.2 31.8 59.1
existencia
Todos 9 37.5 40.9 100.0
Total 22 91.7 100.0
Perdido Sistema 2 8.3
S
Total 24 100.0
éQué es lo que busca en un proveedor? (Otro)
Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Valido 16 66.7 66.7 66.7
S CALIDAD 1 4.2 4.2 70.8
CREDITO 1 4.2 4.2 75.0
EFICACIA EN 1 4.2 4.2 79.2
TODOS LOS
RUBROS
FALTANTES 2 8.3 8.3 87.5
TODO 2 8.3 8.3 95.8
TODO Y CALIDAD 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
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éQuién es tu ler principal proveedor de productos naturales?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentaje| acumulad
cia aje valido 0
Valido 1 4.2 4.2 4.2
S AZTECA 5 20.8 20.8 25.0
CALAFIA 5 20.8 20.8 45.8
CASA SABA 1 4.2 4.2 50.0
ENERGREEN 2 8.3 8.3 58.3
HERBA FARM 1 4.2 4.2 62.5
HIERBAS 1 4.2 4.2 66.7
ESPECIES
MEDICINA 2 8.3 8.3 75.0
NATURAL
PLANTIMEX 2 8.3 8.3 83.3
PROMASQOYA 1 4.2 4.2 87.5
SUPERMAYOREO 1 4.2 4.2 91.7
NATURISTA
THERBAL 2 8.3 8.3 100.0
Total 24 100.0 100.0
éQuién es tu 2do principal proveedor de productos naturales?
Frecuen Porcent Porcentaj Porcentaj
cia aje e valido e
acumulad
0
Valid 3 12.5 12.5 12.5
0s
CALAFIA 1 4.2 4.2 16.7
ANTIMEX 1 4.2 4.2 20.8
AZTECA 1 4.2 4.2 25.0
AZUCAR 1 4.2 4.2 29.2
BIOMIRAL 1 4.2 4.2 33.3
BOTANICA 1 4.2 4.2 37.5
ENERGREEN 1 4.2 4.2 41.7
GN+VIDA 1 4.2 4.2 45.8
GREEN HEALT 1 4.2 4.2 50.0
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JAGUAR 1 4.2 4.2 54.2
JALOMA 1 4.2 4.2 58.3
MENONITA 2 8.3 8.3 66.7
NATURA FARM 1 4.2 4.2 70.8
NATURA HERBS 1 4.2 4.2 75.0
NATURAMEX 1 4.2 4.2 79.2
PRODUCTOS 1 4.2 4.2 83.3
MENONITAS
PROMOSOYA 1 4.2 4.2 87.5
SANTUARIO VITAL 1 4.2 4.2 91.7
SOYA NATURA 1 4.2 4.2 95.8
THERBAL 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
éQuién es tu 3er principal proveedor de productos

naturales?
Frecue | Porcen Porcenta Porcenta
ncia taje je valido je
acumula
do

Vali 6 25.0 25.0 25.0

dos AMARANTO 1 4.2 4.2 29.2

ANAHUAC 2 8.3 8.3 37.5
AZTECA 2 8.3 8.3 45.8
DIFARMER 1 4.2 4.2 50.0
FARMACONACI 1 4.2 4.2 54.2
ONAL

FARMACQOS 1 4.2 4.2 58.3
GREEN PLANET 1 4.2 4.2 62.5
HEMEX 1 4.2 4.2 66.7
HIERBAS Y 1 4.2 4.2 70.8
ESPECIES

NATURAL 1 4.2 4.2 75.0
PROVIDA

PLANTIMEX 1 4.2 4.2 79.2
PRODUCTOS 1 4.2 4.2 83.3
ALDAPA

PROSA 1 4.2 4.2 87.5
SALUD 1 4.2 4.2 91.7
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NATURAL
SIEMPRE 1 4.2 4.2 95.8
NATURAL
SOYANATURA 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
£¢Que promocion maneja con su proveedor actual?
Frecue | Porcen | Porcenta Porcenta
ncia taje je valido je
acumula
do
Valid Descuento por 4 16.7 21.1 21.1
oS pago de contado
Por cada 10 11 45.8 57.9 78.9
productos regala
1
Otro 4 16.7 21.1 100.0
Total 19 79.2 100.0
Perdi | Sistema 5 20.8
dos
Total 24 100.0
éQue promocion maneja con su proveedor actual?
(Otro)
Porcentaje
Frecuen | Porcent |Porcentaje | acumulad
cia aje valido 0
Valido 19 79.2 79.2 79.2
s NINGU 1 4.2 4.2 83.3
NA
NO 1 4.2 4.2 87.5
NO 12.5 12.5 100.0
SABE
Total 24 100.0 100.0
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¢éCual es el tiempo que te da tu proveedor para
cualquier devolucion?

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Validos 3 Dias 10 41.7 45.5 45.5
7 Dias 5 20.8 22.7 68.2
Otro 7 29.2 31.8 100.0
Total 22 91.7 100.0
Perdido Sistem 2 8.3
S a
Total 24 100.0

éCual es el tiempo que te da tu proveedor para cualquier
devolucion? (Otro)

Porcentaje
Frecuen| Porcent| Porcentajel acumulad
cia aje valido 0
Valido 17 70.8 70.8 70.8
S NO SABE 2 8.3 8.3 79.2
NO SE 5 20.8 20.8 100.0
REQUIERE
Total 24 100.0 100.0

2.6. COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA

Al investigar los antecedentes de la oferta actual se descubrié que las 3
empresas predominantes de mercado cuentan con mas de 30 afios de
servicios por lo que se puede considerar que el comportamiento historico de
la oferta a seguido constante y sin cambios drasticos desde esa fecha hasta

2.6.1.1.

la actualidad.
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2.7. COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA.
2.7.1. Situacion Futura

2.7.1.1. Proyeccion de la oferta

Se estima que para el 2018, Distribuidora Naturistic abarque el 45% del
mercado actual, esta estimacién se sustenta debido a que Distribuidora
Calafia ha tenido problemas contantes de manejo por lo que se proyecta un
posible cierre del negocio, en donde se pretende ganar parte de su mercado,
expandiendo nuestras listas de clientes. Este punto fue decisivo al momento
se escoger la localizacidén, ya que al tener esta informacion se buscé que el
negocio estuviera cerca de esta distribuidora y asi poder abarcar su mercado
con mayor facilidad.

2.7.2. Situacion Actual

2.7.2.1. Estimacion de la oferta actual

Se estima que Azteca, Calafia y Anahuac se colocan como los tres competidores mas
fuertes que puede llegar a tener, ya que son los distribuidores con mayor peso en el
marcado actual y los cuales tienen bastante experiencia en este ramo.

Como parte del procedimiento de investigacion seria adecuado analizar los precios
gue manejan especificamente estas empresas para poder intentar igualar o superar los
precios y servicios que ofrecen.

2.7.2.2. Inventario fisico de los productores principales

El inventario de los principales productores a las siguientes areas:
1. Control de Peso para mejorar la salud

2. Jarabes y Capsulas
3. Pomadas y Ungientos
4. Herbolaria Mexicana
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2.7.2.3. Caracteristicas de los principales productores

Al analizar el procedimiento con el cual opera la competencia, identificamos
algunos aspectos los cuales podrian ocasionar desventajas, debido a que al
ir iniciando como empresa se nos complica poder igualar los ambientes
economicos, las caracteristicas principales son los siguientes:

e Por cada 10 productos se le regala 1 fue la promocién predominante
en la competencia, se podria considerar como una opcién
dependiendo del analisis de costos y la viabilidad de esta estrategia.

e Fuerte y bien establecida cartera de clientes (cliente con
bastante antigtiedad).

e Financiamiento: ofrecen a sus clientes financiamiento al
momento de adquirir la mercancia, lo que los vuelve mas
atractivos para el mercado en general.

e Alta experiencia en el ramo.

2.7.2.4. Analisis del régimen de mercado

La compra-venta y distribucion de productos naturales es un negocio de
régimen de mercado libre, excepto por ciertos productos que estan
controlados por el gobierno, sin embargo, no representan gran impacto en la
farmacia como se visualiza en la siguiente tabla:

Ventas $1,195,469 100%
Medicina de patente 885,400
Controlada 18,900

Productos controlados, se refiere a medicamentos que crean dependencia,
su uso inadecuado conlleva al manejo ilicito de los mismo, por lo tanto estos
productos que contienen sustancias sometidas a fiscalizacion requieren de
seguimiento vigilancia y control.

2.8. DETERMINACION DE LOS PRECIOS DEL PRODUCTO
2.8.1. Mecanismos de formacion de los precios del producto

La estrategia de fijacidon de Precios constituye una parte vital de nuestro plan
de ventas y de mercado ya que de esto depende nuestra competitividad en
el mercado y por lo tanto el fracaso o éxito de la distribuidora.

Los precios se establecieron siguiendo una politica interna de asignacién, la
cual dicta que a ciertas clasificaciones de productos (colores) se les anadirad
el 15% adicional al precio de mercado, otras lineas solo se manejara un
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margen de utilidad del 3%, esto se hace como estrategia para atraer clientes
y que finalmente consuman los productos que tienen la utilidad esperada. En
resumidas cuentas el % adicional que se le agregue a cada producto sera
variable, dependiendo de cada caso en particulas y del tipo de producto que
se trate.

2.8.2. Influencia de los precios en la cuantia de la demanda.

El precio tiene mucho peso al momento de destacarnos de la competencia ya
que, sera una de nuestras principales armas para internarnos en el mercado.
Sera un diferenciador primordial en nuestra estrategia.

2.9. CANALES DE COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DEL
PRODUCTO

2.9.1. Descripcion de los canales de distribucion

Existen diferentes tipos de canales de distribucion dependiendo del ciclo del
producto segun la industria o negocio. En el diagrama que se muestra a
continuacién nos ejemplifica que canal de distribucidén utilizaremos y en qué
parte del ciclo nos encontramos. Siendo el proyecto un distribuidor de
productos naturales el canal que se utiliza es el numero 3 (canal
distribuidor/Productor) en donde participamos como intermediarios entre el
productor y el detallista en nuestro caso son las farmacias, las cuales le
haran llegar los productos al consumidor directo.

Canal
broker

Canal Canal
detallista distribuidor

Canal
directo

Productor Productor Productor

Productor

v

Broker

Distribuidores Distribuidores

Detallistas Detallistas Detallistas

Consumidor Consumidor
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2.9.2. Descripcion operativa de los canales de distribucion

La distribucion se realizarad utilizando nuestro equipo de transporte el cual
esta adaptado para cubrir nuestras necesidades, se adquirid nuevo lo que
nos garantiza que su funcionamiento sera el adecuado, se buscd que fuera
un camion de 4 cilindros para minimizar el gasto de gasolina y ademas
cuenta con un compartimiento en la parte de atras en donde se protegera la
mercancia ademas de mantenerla fresca.

Al ser un negocio distribuidor se necesita tener un plan de recorrido diario el
cual se trazara dependiendo de las exigencias del cliente y con la finalidad
de poner economizar en el gasto de gasolina, que detras del inventario sera
de los desembolsos mas importantes. Este recorrido se establecera una vez
que tengamos la lista de clientes confirmados y se modificara segun se
agreguen o eliminen los mismos de nuestra cartera.

La distribucion debera de ser en tiempo y forma ya que al analizar los
resultados de nuestro estudio de mercado se definié que para los clientes
este punto es fundamental al momento de elegir a su proveedor, por lo cual
se contratara un repartidor con alta experiencia y que sus conocimientos de
localizacion y de ubicacién de la ciudad de Mexicali nos den la seguridad que
no habra demoras.

Otro punto que se cuidé con la finalidad de no descuidar el servicio de
distribucion fue la localizacién del almacén, el cual se establecerd en un
punto céntrico de la ciudad.

Se planea en un futuro ya que nuestras ventas incrementen adquirir otro
equipo de reparto para poder satisfacer la demanda con éxito.

2.9.3. Problemas y puntos criticos en la comercializacion

El punto mas importante y el cual es un riesgo que debemos tener muy
presente en la comercializacién es el aumento de gasolina ya que nuestro
negocio es meramente distribuir y un aumento drastico repercutiria
directamente con el precio de venta el cual se elevaria y nos daria como
resultado negativo la disminucion de utilidades.

Otro punto critico es el aumento de algunos productos ya que un aumento
en el precio de compra repercutiria directamente en nuestra utilidad por
dicho producto.

Se debe de cuidar plenamente la publicidad que se tenga ya que eso podria
afectar el desarrollo de la comercializacién de forma negativa. Cabe aclarar
que para cuidar la publicidad debemos de cuidar el servicio ya que al ser la
recomendacion de boca en boca nuestra mayor fuente de publicidad, estos
dos factores van ligados directamente.
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2.9.4. Costos de distribucion

Los principales costos de distribucidn son los siguientes:
¢ Gasolina.
e Mantenimiento del equipo de reparto.
e Sueldo de repartidor

2.10. POSIBILIDADES DEL PROYECTO (POSICION EN EL MERCADO)
2.10.1. Condiciones de competencia del proyecto

Las condiciones son bastantes favorables para el proyecto ya que a pesar de
que nuestra competencia esta bien posicionada en cuestidon de clientes con
mucha antigliledad, se observa que hay diversas areas de oportunidad las
cuales si se saben abordar de la manera correcta nos brindara acceso al
mercado.

Estas areas de oportunidad se utilizardn como ventajas competitivas las
cuales nos daran el impulso necesario para lograr posicionarnos en el
mercado. Ademas que al estar en una zona fronteriza nuestro mercado es
aln mas favorables ya que se abren las puertas a los clientes provenientes
del extranjero.

2.10.2. Demanda potencial del proyecto

No se cuentan con las herramientas necesarias para determinar esta
demanda en la zona, sin embargo, se tiene conocimiento que la tendencia va
en aumento, debido a que cada vez en mayor medida las personas se
preocupan un poco mas por su salud y ven como un solucién segura y
accesible el adquirir productos naturales. Ademas de utilizarlos como
herramienta para tratar problemas de salud también son muy buscados con
la finalidad de prevenir futuras enfermedades.
2.10.3. Participacion

Ventas

M Calafia
W Naturistic
Anahuac

W Azteca
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2.11. CONCLUSION

.Los resultados vy analisis de las encuestas por pregunta fueron los
siquientes:¢, Qué productos naturales maneja?

De acuerdo a los datos proporcionados por la encuesta tenemos una amplia ventaja en
una constante de diferenciacion que existen en farmacias y negocios que venden
productos naturistas, ofreciendo de todo tipo de caracteristicas tales como jabones,
pomadas, productos para adelgazar, energéticos, por lo tanto seria recomendable
considerar todos los tipos de presentaciones para cubrir las necesidades de los
negocios.

. 0Oué marcas de productos naturales vende mas?

Anahuac lleva una ventaja por encima de su competencia (el 25% contesto a esta
marca) sin embargo debemos considerar la opcién “todos” en la que al igual se incluye
esta y también se lleva un (25%) por lo tanto se puede reflexionar que es la
competencia mas fuerte que se tendra al momento de incursionar en este mercado.

.. Cudl es el ler producto natural que mas vende?

Una amplia preferencia se puede notar por parte de los productos con caracteristicas
para adelgazar, seguido de los te’s con un porcentaje similar (25%), esto como la
primera opcion en la mente del vendedor al cuestionar por el mas vendido.

¢.Cuél es el 2do producto natural que més vende?

Los productos para adelgazar y dolores musculares se llevaron la segunda opcion
dentro de las preferencias de los clientes a percepcion de los vendedores, es
importante tomar en cuenta que la diferenciacion es vital para satisfacer todas las
necesidades, se pueden ver las tablas para obtener un estimado de la cantidad de
productos que se deben tener de cada uno u ofrecer a las farmacias para no generar
pérdidas comprando de mas.

2. Cual es el 3er producto natural que mas vende?

El stress y las reumas fueron los mejor ubicados en esta tercera pregunta.
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¢.Cuantas unidades pide a su proveedor del 1er producto, 2do producto vy 3er producto?

Entre 5 y 25 unidades en promedio por productos a la semana se solicitan de cada uno
mencionado en las tablas de preferencias del 1ero, 2do y 3ero.

¢.Cada cuanto haces pedidos a tus proveedores?

Un amplio porcentaje de encuestados realiza sus pedidos cada 15 dias, seguido por un
porcentaje similar aquellos que lo hacen semanalmente, lo que nos da como resultado
gue se deberan tener productos suficientes para satisfacer la necesidad de los clientes
potenciales cada semana de esta manera no habra perdidas en caso de no contar con
productos en inventario.

¢ Tus proveedores de productos naturales te dan crédito?

La mayoria de encuestados (méas de un 80%) nos dijeron que si se les da crédito en
sus pedidos, arriba de un 50% entre 15 dias y un mes se les da de crédito, lo que nos
marca un parametro entre lo que podemos ofrecer con relacion a lo que ofrecen los
competidores que se tienen en el medio.

¢..En cuantos dias tu proveedor surte y entrega el pedido?

Un 85% respondié que entre 1 a 3 dias se les hace la entrega, como se pudo analizar
anteriormente es importante mantener cierto nimero de mercancias en inventario para
lo que se pueda suscitar y al mismo tiempo poder ofrecerles los productos a la
brevedad posible.

.. 0Oué es lo que busca en un proveedor?

Un amplio porcentaje de los negocios que se visitd concluyeron en que buscan todas
las caracteristicas mencionadas en la encuesta, cabe destacar en este aspecto que si
se quiere ser una empresa competitiva, las caracteristicas anteriormente mencionadas
deben mantenerse en un nivel 6ptimo desde calidad del producto hasta la existencia
gue se tenga.

.. Ouiénes son tu ler, 2do v 3er principales proveedores de productos naturales?

De los datos de las 3 tablas, Azteca, Calafia y Andhuac se colocan como los tres
competidores mas fuertes que puede llegar a tener, como parte del procedimiento de
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investigacion seria adecuado analizar los precios que manejan especificamente estas
empresas para poder intentar igualar o superar los precios y servicios que ofrecen.

¢, Qué promocion maneja con su proveedor actual?

Por cada 10 productos se le regala 1 fue la opcidon mas recurrente al momento de la
aplicacion de las encuestas, se podria considerar como una opcién dependiendo del
analisis de costos y la viabilidad de esta estrategia.

¢, Cual es el tiempo que te da tu proveedor para cualquier devolucién?

3 dias representa un 40% del 100 % las respuestas, mientras que 7 dias en tiempo de
devolucion, representa un 20%; por lo tanto tenemos que aproximadamente un 60% de
los encuestados tiene un plazo promedio de poco menos de una semana para llevar a
cabo cualquier clase de devolucion sobre la mercancia otorgada.
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Programa de Actividades

Periodo Preoperativo

ler mes ‘ 2do mes 3er mes
Act|V|dades €| 5€ >€
m m —sem | semisem
‘ 3 4 12

Solicitar permisos y altas en las
entidades federales y estatales.

Buscar drea y zona de referencia

Asesoria y seguimiento de seleccion
Estudio preliminar para los locales

u B W N -

Firma de contrato de arrendamiento

Reclutamiento y Seleccion del

Capital Humano que colaborara en

6 nuestro proyecto.

7 Contratar servicios publicos
Remodelar Almacén y adecuar lugar

8 para inicio de operaciones
Obtener fondo de INAES para iniciar

9 el proyecto

Contactar a proveedores certificados

1 parainiciar negociaciones
Acomodar producto utilizando la
metodologia de kanban para aplicar
métodos de inventarios PEPS y
optimizar la entrega, ademas de

1 evitar mermas en productos por

2 caducidad.

Adquirir un sistema EPR integral para

el manejo de inventarios,

facturacién, cxc, cxp entre otras

areas.

Comprar equipo necesario para la

operacion del negocio

Visitar a nuestros prospectos

potenciales y ofrecer nuestros

productos

Iniciar el ciclo operativo y

administrativo.

Analizar las finanzas de la empresa

para la toma de decisiones.

[EEN

AR WwWeR

N O O
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ESTUDIO TECNICO

PROCESOS |

LOCALIZACION
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3. Estudio Técnico
3.1. Tamaio

3.1.1. Capacidad real y proyectada

Este estudio tiene como objetivo proveer la informacion necesaria para cuantificar el
monto de las inversiones y el monto de la operacion en la instalacion y puesta en
marcha de una planta para distribucion y comercializacion de productos naturales para
el consumo del ser Humano ubicada en la ciudad de Mexicali, determinar los
requerimientos de equipo para la operacion normal de la planta y del analisis de las
caracteristicas y especificaciones de los equipos técnicos se precisara su disposicion
en la planta que permitira visualizar sus capacidades y necesidades del espacio fisico
para el normal y correcto funcionamiento del establecimiento, el objetivo es analizar
técnicamente como se distribuird y comercializaran los productos a sus efectivos costos
asi mismo determinar la localizacion, determinar los procesos y equipos , determinar la
materia prima, determinar la inversion y los costos de operacion,

La capacidad proyectada del proyecto de Distribucion de Productos Naturales
denominado Naturystic, se ejecuta de acuerdo a la funcion de sus ventas proyectadas.

La empresa pretende distribuir 390 piezas del producto por semana, pero se estima
gue el primer afio de funcionamiento de esta las ventas de las mismas estaran en 300
por semana y se incrementara gradualmente.
La curva de introduccién en el mercado es de un afio, es decir, que a partir del afio y un
mes, se alcanza en nivel optimo de ingresos.

3.1.1.1. Definicién del tamafno

La determinacion y analisis de este punto resulta importante para lo posterior
realizacion y evaluacion del proyecto porque permitira en primer instancia llevar a

cabo una aproximacién de costos involucrados en las inversiones necesarias para la
realizacion y puesta en marcha del proyecto, que conlleven a un grado 6ptimo de
aprovechamiento conforme a lo requerido por un tamafio y capacidad determinados. El
tamafio y capacidad de este proyecto en particular, se debe al un aspecto principal:
suplir la demanda del &rea a cubrir por el proyecto.

Tanto la determinacion del tamafio como la capacidad que tendra la Distribuidora
Naturystic, seran de mucha utilidad para la estimacion de las inversiones necesarias
gue mejor se ajusten a las necesidades del mismo y para calculos futuros en las
siguientes etapas del proyecto (Estudio econdmico-financiero y evaluacion econémica).
Por tanto, como previamente se sefialo, el tamafo de la Distribuidora debera ajustarse
al tamafo del almacén de que se dispone para su instalacion (en 100 m2.), el cual
tendra una capacidad promedio para la instalacién de los 10 estantes y el mobiliario
necesario que se describe en el apartado de Mobiliario, sin contar al personal que
labore en la Distribuidora, lo que en total se desea cubrir la demanda ya mencionada.

La disponibilidad en el suministro de recursos, tanto materiales como humanos y
financieros no representan en este caso, factores que condicionen o limiten el tamafio y
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capacidad planteados puesto que existe disponibilidad deseada de los mismos en
cuanto a tiempo, cantidad y calidad se refiere; lo que reduce el riesgo de enfrentar un
Incremento en los costos por dificultades en su abastecimiento.

3.1.1.2. Capacidad Disefiada

La capacidad disefiada del proyecto de Distribucion de Productos Naturales
denominado Naturystic, se ejecuta de acuerdo a la funcion de sus ventas proyectadas.

La empresa pretende distribuir 1500 piezas diarias del producto , para contar con
articulos disponibles como reserva y ademdas abastecer la demanda de nuestros
futuros clientes. Se proyecta aumentos del 10% anuales.

3.1.1.3. Curva de aprendizaje

La curva de aprendizaje, nos permite dimensionar el tiempo que requiere cumplir el
personal para conocer y dominar un proceso determinado. Es decir se refiriere a la
capacitacion y horas practica que requiere el personal cumplir, para dar inicio al
proceso productivo con normalidad.

Para el presente proyecto nos enfocaremos en la curva de aprendizaje necesaria para
gue el personal pueda dar inicio a la fabricacion de block con normalidad. Para efecto
de medicién de aprendizaje usaremos con unidad de medida el dia-aprendizaje. Los
puestos que seran sometidos a la evaluacion de su curva de aprendizaje son aquellos
gue forman parte de la mano de obra directa del proceso como:

Puestos

Puestos
v

Director operativo
Director administrativo
Vendedor

Repartidor

La estimacion de tiempo de capacitacion se realizara sobre la base de la experiencia y
proceso actual de la empresa NATURISTIC, para capacitar a su personal desde su
contratacién hasta su actividad productiva como titular de un grupo de actividades
consecutivas del proceso de distribucién de productos naturales.

Comprender el negocio

2 | Optimizar actividades con el fin de desarrollar el 1
crecimiento de la empresa.

. .. _________________________________________|
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En la siguiente grafica se muestra el avance en el aprendizaje de forma directamente
proporcional entre dias de capacitacion y porcentaje de conocimiento tedrico practico
requerido para desempefiar satisfactoriamente su actividad. Ademas se estimé dicho
célculo en base del tiempo de recuperacion de la inversion como margen del programa
de aprendizaje y el inicio del aumento en la empresa.

Curva de aprendizaje

100%

90%
80%

70%
60%
50% -

40% l /
30% ’ /
20% /

)

6 meses 12 meses 18 meses 24 meses

Curva de aprendizaje

0% -

3.2. Factores Condicionantes del Tamafo
3.2.1. Dimensién del Mercado

Determinar para el tamafio del local:
o EIl tamafio 6ptimo del proyecto es la capacidad instalada, y se va expresar en
unidades de productos por afio.
o Se considera Optimo cuando se opera con los menores costos de totales o
lamaxima rentabilidad econémica.
o Monto de inversién y ocupacién del producto.
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Con el fin de abarcar una cantidad mayor del mercado se pretende implementar un
portal donde se encontraran los productos que se manejan para que asi sea mas
amplio para el usuario realizar su pedido.
Se tiene como objetivo la planificacién de la capacidad que es establecer el nivel de
capacidad que satisfaga la demanda del mercado de manera rentable.
Para la planificacion de la capacidad lo podremos contemplar en varios escenarios que
seria a corto, mediano y largo plazo.

3.2.2. Capacidad Financiera

Respecto a la capacidad con la que se cuenta para iniciar el proyecto se tiene una
inversion de 659,889 pesos, con la cual se cubrira las necesidades para operar el
proyecto.

3.2.3. Disponibilidad de Insumos Materiales y Humanos

En relacién a la disponibilidad que se tiene para los insumos este es un factor a nuestro

favor puesto que se tiene al alcance la facilidad de obtener los insumos necesarios lo

cual no eleva nuestros costos, respecto a nuestra disponibilidad de capital humano se

cuenta con los tres socios los cuales forman parte del capital humano ya mencionado.
3.2.4. Problemas de trasporte

En este punto se refiere al andlisis de las variables (factores) que determinan el lugar
donde el proyecto logra la maxima utilidad o el minimo costo.

Las alternativas de instalacién de la planta deben compararse en funciéon de las fuerzas
ocasionales tipicas de los proyectos, en este caso el problema de transporte podria ser
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una variante que afecte lo referente a la localizacion del proyecto sin embargo después
del analisis que se ha realizado el transporte solo es una variante mas que se cubrira
sin reflejar problema alguno. (ver en equipos).

3.2.5. Problemas Institucionales

Para tomar la decision de la localizacion se analizaron los siguientes aspectos:
e Concentraciones de clientes y tendencias

e Cuotas de importacion (en el caso de existir)
e Servicios e impuestos de la localidad

e Sistemas de transporte

e Suministros de energia

e Sistema de telecomunicaciones

e Clima

e Servicios bancarios

e Restricciones guberanmentales

e Reglamentaciones sobre las operaciones

3.2.6. Capacidad Administrativa

/\
Director
Operativo
N
7T N\
Director
Administrativo
\—/
Vendedor Repartidor Almacen y
limpieza

3.2.7. Justificacion del tamafio en relacion con el proceso y la
localizacién

La Distribuidora Naturystic sera instalada en un almacén de 100 metros cuadrados, se
considero el tamafio optimo para lo que se necesita.
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Para que la distribucién y disefio de las instalaciones de un proyecto provean
condiciones de trabajo aceptables, es preciso tomar en cuenta dos especificaciones en
particular: funcionalidad y estética que proporcionen y optimicen la distribucion eficiente
entre cada una de sus areas.

Dada la magnitud del almacén disponible para la instalaciéon de la Distribuidora
Naturystic. A continuacion se proponen las dimensiones de cada una de sus areas, que
en conjunto permitan la operacion mas econdémica y eficiente para aprovechar de la
mejor manera posible sus espacios y recursos que se dispone , manteniendo a su vez
las condiciones optimas de seguridad y bienestar, tomando en condicion la
normatividad que deben cumplirse.

Areas Medidas

Recepcion

Almacén (area de estantes)

Bafnos

Estacionamiento

3.3. Descripcion de la Tecnologia y Equipo
3.3.1. Justificacion de la tecnologia utilizada

Para el uso de la tecnologia se utilizara un sistema confiable, sofisticado, moderno ,
funcional y ordenado, de acuerdo al giro del proyecto es necesario solo invertir en una
maguina de computo para la realizacion de este.

3.3.2. Descripcién de los equipos

El mobiliario consiste en muebles de acero y vidrio, se utilizan elementos de cristal y
alumino tales como anaqueles y mostrador para exhibir el producto.

3.3.3. Proveedores

Para el desarrollo de este proyecto contaremos con dos principales proveedores los

cuales son Plantas Medicinales Anahuac S.A de C.V. y M.A. Rosa Jimenez Delgado.
A continuacion mostramos los datos de cada proveedor.

PLANTAS MEDICINALES ANAHUAC, S.A. DE C.V.

CONTACTO:VANESSA RIVERA

DIRECCION: ORIENTE #255 COL.AGRICOLA ORIENTAL, DEL.IZTACALCO,

MEXICO,DF.

CORREO ELECTRONICO: vanessa@pmanahuac.com

TELEFONO: (0155) 57-63-75-20

PRODUCTO/SERVICIO:VARIOS MEDICAMENTOS NATURALES

FORMA'Y TIEMPO D ENTREGA: 3 A5 DIAS HABILES

FORMA'Y TIEMPO DE PAGO: CONTADO

MA. ROSA JIMENEZ DELGADO
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CONTACTO: JOANNA URIBE JIMENEZ

DIRECCION: Santa Mercedes #847

Col. Santa Margarita, C.P. 45140

Zapopan, Jalisco

CORREO ELECTRONICO: saludyesperanza@hotmail.com
TELEFONO: 0133-3636-8787

3.3.4. Factores Considerados para la seleccion

Para la seleccion de la tecnologia que seré utilizada como factores se determinaron los
siguientes:

e Tamafo
e Localizaciéon
e Mercado

3.4. Descripcién de las instalaciones, equipo y personal técnico

3.4.1. Equipos, procesos y local

Es importante contar con un espacio amplio para el almacenamiento adecuado de los
productos y tener facil acceso para lograr optimizar los procesos y tiempos de
distribucion a las farmacias.

eterminacion del tamafio del local - En este elemento del estudio técnico vamos a
determinar y cuantificar la capacidad de distribucién y comercializacion y los requisitos
gue sean necesarios para el desarrollo del bien por ello vamos a tomar en cuenta la
demanda para de esta manera determinar la proporcién necesaria para satisfacer a esa
demanda.

3.4.2. Justificacion

Es importante contar con un espacio amplio para el almacenamiento adecuado de los
productos y tener facil acceso para lograr optimizar los procesos y tiempos de
distribucién a las farmacias.

Descripcién técnica del local:
1. La altura del techo del local tendra como medida 2 metros.

El tamafio del local sera de 100 metros cuadrados.

El local contara con un bafio, con ventilacion hacia el exterior o con extraccion de aire.
Se utilizaran tonos claros naturales que demuestren el concepto de naturaleza.

El local debe contar con estacionamiento para facilitarle al cliente el acceso.

Se debe asegurar que el local cuente con todos los servicios (luz, agua, teléfono,
alcantarillado, vigilancia y drénate, etc.).

o gk wnN
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3.5. Procesos
3.5.1. Flujo de los procesos sustantivos

A continuacion se muestra el flujo general de los procesos sustantivos del Proyecto de
Distribuidora Naturystic:

6

Proceso
Contable

5

Proceso de
toma de
Inventario

1

Proceso de
Caja

Procesos

Técnicos
Necesarios

4

Proceso de
entrada de
Mercancia

2

Proceso de
Venta

Proceso de
Compra

1. Proceso de Caja

Proceso Descripcion
1 Identificar el ingreso del fondo fijo Se identificara el ingreso de
caja que se tiene, separando
el fondo diario que equivale a
$500.00 m.n. este fondo es
para poder contar con

cambio.
2 Recepcion de de datos diarios de movimientos Se llevara una  bitacora
recaudados. indicando el movimiento del
ingreso y el concepto.
3 Elaboracion de reporte diario de y determina el  Realizar un reporte diario del
concepto de los ingresos. ingreso  para realizar su
conciliacion.
4 Clasificar los ingresos por concepto Los ingresos deben ser

clasificados por su concepto
para asi identificarlos y poder
llevar su correcto registro.

5 Archivo de comprobantes Se acuerda llevar un archivo
donde se tendran los
comprobantes de los
movimientos diarios.

6 Conciliar los ingresos diarios con los comprobantes Al final del dia se realizara un

arqueo  para conciliar el
ingreso con lo registrado en el

archivo de comprobantes.
________________________________________________________________________________________________________________________________________|
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2. Proceso de Venta

1 Prospeccion

2 Acercamiento al cliente

3 Presentacion del mensaje de venta
4 Proceso de la venta

5 Cierre de la venta

3. Proceso de Compra

1 Identificar el Producto necesitado

2 Acudir al proveedor

El representante de ventas
busca clientes nuevos vy
potenciales compradores del
producto, asi mismo los
clientes con los que cuenta
mantenerlos interesados en el
mencionado.

Agendar cita previa con el
cliente para ofrecerle el
producto.

Al presentar al cliente el
mensaje de venta este debe
ser adaptado a sus
necesidades , mostrarle las
caracteristicas, ventajas y
beneficios que este ofrece.

Al estar realizando la venta
ser objetivo e insistente en el
producto que estamos
ofreciendo para asi convencer
al cliente de su compra.
Utilizar alguna técnica como
descuentos, ofertas etc.

Este es el ultimo paso del
proceso donde el cliente
acepto el trato, una vez ya
acordada la venta se realiza

la documentacion donde el
cliente pacta la compra en
esta documentacion  se
incluira un pagare donde se
compromete a liquidar la
deuda adquirida.

Realizar un listado  del
producto necesario para
llevar a cabo la marcha del
negocio.

Se le envia al proveedor la
lista del producto necesario
para gue nos realice la

Naturystic
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cotizacion y si cuenta con el
producto deseado.

3 Aprobacion de la cotizacion Una vez recibidala  solicitud
de la cotizacibn pasa al
departamento de finanzas
para la aprobacion del
presupuesto solicitado.

4 Compra de mercancia Ya aceptada la solicitud se
contacta al  proveedor para
finiquitar la compra, donde se
establecera el acuerdo de
pagos, descuentos y oferta
que nos ofrecera, una vez
aceptando los términos se da
por concluida la compra.

SISTEMA INTEGRAL PARA LLEVAR ACABO LA GESTION ADMINISTRATIVA DEL
NEGOCIO.

_

Generales  Proveedores Articulos Inventarios Clientes Ventas Editar Ventanas Ayuda

88J 8668 &0 §PF R LI EE
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L
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F@ Facturwin 3.0.5 Almacen: ALMACEN PRINCIPAL - \ L= & X

Generales Proveedores Articulos Inventarios Clientes Ventas Editar Ventanas Ayuda
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Q3 Regio de Compras o] ® =)
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000005 001 20114 9/08/03 PAGADD
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20/08/03| PAGADOD
12/08/03 PAGADO
21/08/03 PAGADO
9/08/03 PAGADD
26/08/03| PAGADO
14/08/03| PAGADD
14/08/03 PAGADOD
29/08/03| PAGADO
20/08/03| PAGADOD
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\
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|
BOMUCA, S 4 DE CV. $151.20 |DOLARES
NORDISTRIBUCIONES VETERIN $7,239.00 |PESOS
NORDISTRIBUCIONES VETERIN $1.135.94 | PESOS
HUMBERTO QUEZADA DCHOA | $7.500.00 | PESOS
BLANCA SILVIA SERRATOS COV $6,107.50 | PESOS
RUBIDDEB.C.S.A DECV. $129.36 | PESOS

| Compras Reagistradas

4. Proceso de entrada de mercancias

No. Proceso Descripcion

1 Entrada de la mercancia En este paso se encuentra la
planificacion de la entrada de
la mercancia y descarga de la
misma..

2 Recepcion de la mercancia Se coteja con el listado de la
compra que la mercancia que
se estad recibiendo coincida
con la lista solicitada y esta

cumpla con las
especificaciones
manifestadas y acordadas.

3 Almacenamiento En este paso se debe

distribuir la  mercancia de
forma organizada en el
interior del almacén, con el fin
de poder localizarla vy
gestionarla eficazmente.
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5. Proceso de toma de inventario

1 Ingresar al sistema el producto comprado
2 Realizar periédicamente inventarios

3 Levantar acta del inventario

4 Conformidad del Inventario

6. Proceso Contable

1 Normatividad Contable
2 Documentacion

3

4

3.6 Instalaciones

Registrar en el sistema con el
gue cuente la organizacion el
producto adquirido de sus
compras donde se detalla con
el nombre del producto y
cantidad en existencia.

Se realizaran periédicamente
inventarios (2 inventarios
mensuales) para  conciliar
nuestros  registros con el
inventario fisico que se tiene
en almacén, asi mismo para
cotejar el estado del producto.
Una vez realizado el
inventario se llenara el acta
del inventario donde incluira
el listado cotejado con
registros y/o en su caso
mostrar las observaciones
gue se hubiesen manifestado
al momento del inventario.

Al finalizar el acta se acudira
al responsable del almacén
para obtener las firmas de
conformidad con el
mencionado.

Cumplir con las normas y
leyes contables que se deben
llevar en nuestro lugar de
residencia.

Recabar la documentacion
solicitada por el contador para
Su correcto registro

Superficie que cuente con las siguientes dimensiones : 2 metros de altura, el tamafo

debe ser de 100 metros cuadrados.

El local debe contar con los principales servicios (luz, agua, teléfono, alcantarillado,

drenaje).

Naturystic
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3.6.1 Equipo

Para la correcta operacion del negocio sera necesario utilizar anaqueles de aluminio y
mostradores de vidrio, refrigerador, equipo de cdmputo, salita de recepcion, porta
garrafon.

3.6.1.1 Descripcién detallada de los equipos

Aire acondicionado 1 $16,780
Estante de Aluminio 10 $14,650
Diablo no. 9 1 $825
Equipo transporte 1 $128,400
(Dodge)

Total Valor Monetario $160,652

Los importes mencionados en la tabla anterior incluye el impuesto al valor agregado.

3.7 Localizacién
3.7.1 Descripcion Geografica

Se iniciara acondicionando una casa como Almacén ubicado la colonia Conjunto
Urbano Esperanza, debido a que es propiedad de los duefios y el espacio es muy
amplio para poder acomodar los productos a vender y tener un buen acodo de los
productos para agilizar los pedidos a entregar.

Es una ubicacién céntrica, ya que se encuentra localizada en un punto medio entre las
farmacias ubicadas en el centro y las ubicadas en el valle de Mexicali.

vvvvv
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3.7.1.1 Micro localizacién

Se deben considerar factores de diversas naturalezas como técnicos, legales, sociales,
econOmicos y tecnoldgicos. En general los factores que vamos a evaluar para la
ubicacion del proyecto son los siguientes:

o La disponibilidad de la Materia Prima

o Costo del local (arrendamiento)

o Mercado al cual va dirigido

De acuerdo a los factores anteriormente mencionados se tomo la decision de
implementar la siguiente ubicacion:

Se iniciara acondicionando una casa como Almacén ubicado la colonia Conjunto
Urbano Esperanza, debido a que es propiedad de los duefios y el espacio es muy
amplio para poder acomodar los productos a vender y tener un buen acodo de los
productos para agilizar los pedidos a entregar.

Es una ubicacion céntrica, ya que se encuentra localizada en un punto medio entre las
farmacias ubicadas en el centro y las ubicadas en el valle de Mexicali.

3.7.1.2 Integracion en el mercado

Se pretende introducir el producto en el mercado por medio de la publicidad y creando
la necesidad en el cliente de consumir el producto, lograr crear la necesidad en el
cliente para despertar el interés de este.

3.7.2 Ordenamiento espacial interno

3.7.2.1 Dimensiones y caracteristicas técnicas del terreno

Dada la magnitud del almacén disponible para la instalaciéon de la Distribuidora
Naturystic. A continuacion se proponen las dimensiones de cada una de sus areas, que
en conjunto permitan la operacion mas econdmica y eficiente para aprovechar de la
mejor manera posible sus espacios y recursos que se dispone , manteniendo a su vez
las condiciones optimas de seguridad y bienestar, tomando en condicion la
normatividad que deben cumplirse.

Areas Medidas

Recepcion

Almacén (area de estantes)

Banos

Estacionamiento
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3.7.2.2 Distancias y Costos de Transporte

Costos de Transporie por Distribucion de Productos

Distancia Semanal

Costo del Litro

Numeroc de litros necesarios

Total a invertir

531

11.06

50

553

3.7.2.3 Distribucién de las instalaciones en el terreno
Plano Arquitectdnico

3

3.7.3 Calificacion y o Justificacion
3.7.3.1. Razones Institucionales

Q
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La estructura legal se refiere a una serie de reglas y cédigos de normatividad que en
materia fiscal , sanitaria, civil y penal debe sujetarse todo proyecto de inversion y
actividad empresarial , por encontrarse incorporado a un determinado marco juridico.
Por esa razon este aspecto en especial, es de vital importancia para la realizaciéon de
un proyecto de inversion ya que en ella se toma en cuenta el marco juridico al que

Naturystic
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habra que acatarse para el mejor aprovechamiento de los recursos de que se dispone,
evitando en lo mas posible futuras complicaciones de ésta indole. La estructura legal
gue se contempla en este proyecto, responde a disposiciones legales de tipo local, es
decir, aquellas reglamentaciones y decretos juridicos vigentes que establecen las
autoridades municipales de Mexicali para la elaboracion de esta empresa. Por lo cual
es importante prever detalladamente cada requerimiento legal para un giro de esta
naturaleza y evitar futuros problemas que impliquen alguna sancién o multa que afecte
la operatividad normal de la empresa. Por lo tanto, los requerimientos legales que se
establecen para este proyecto son los siguientes:

Registro del Neqgocio:

o Acudir al Servicio de Administracion Tributaria donde se registrara el negocio como
persona fisica siguiendo los pasos del tramite que sefiala el SAT, para asi obtener el
acuse de actualizacion de situacion fiscal con sello digital, que contiene la fecha de
presentacion y el numero del aviso del folio.

Alineamiento y uso de suelo:
o Presentar en el Municipio la documentacién que avale la propiedad del terreno.

o Obtener constancia de zonificacion y acreditacion de uso de suelo, en donde se
especifiquen los usos permitidos o prohibidos conforme a los planes y Programas del
Desarrollo Urbano del Municipio.

Nota: Los puntos anteriores son estipulados en base a la Ley General de
Asentamientos Humanos

Restricciones a las ocupaciones:

o Determinar que el uso al que puede destinarse el predio , asi como el tipo, clase, altura
e intensidad de las construcciones o de las instalaciones se pueden levantar sin
perjuicio o terceros.

Ocupacion de las Construcciones:

o Para la obtencién de licencia de construccion, entregar al municipio copia de los planos
arquitectonicos, los cuales deberan ajustarse a las normas técnicas complementarias
que se establecen en la Gaceta de Gobierno de la Direccion de Desarrollo Urbano y
obras Publicas.

o Toda licencia causa derechos que se fijan en las tarifas vigentes, la cual es expedidapor
la tesoreria del municipio.

o Una vez verificado el cumplimiento de los requisitos establecidos en la licencia y en
elpermiso sanitario, se otorga la autorizacibn de uso y ocupacién, constituyéndose
desde ese momento el propietario en el responsable de la operacion y mantenimiento
de la obra, a fin de satisfacer sus condiciones de seguridad e higiene.

o Al poseer el dictamen aprobatorio de uso de suelo, debera acompafarse de la
manifestacion de terminacion de obra el visto bueno de seguridad y operacion, por lo
cual se haga constar que la edificacion e instalaciones correspondientes, rednen las
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condiciones de seguridad para su operacion. Dicho visto bueno debe renovarse
anualmente.

Requerimientos del Proyecto Arquitectonico:
o Garantizar las condiciones de habitabilidad, funcionamiento, higiene, acondicionamiento
ambiental, comunicacién, seguridad en emergencia, seguridad estructural en base a
disposiciones legales aplicables.

Requerimientos de Higiene, Servicios, y acondicionamiento ambiental:

o La edificacion debe estar provista de servicios sanitarios y acondicionamiento engeneral
segun la densidad de ocupacion del establecimiento.

Requerimientos de Comunicacion y prevencion de Emergencias:

o La distancia desde cualquier punto en el interior de la edificacibn de una
puerta,circulacién horizontal, debera encontrarse a una distancia cercana a la via
publica para el rapido desalojo de las personas que se encuentren en el interior de la
misma en caso de algun siniestro o percance.

Prevision contra Incendios:
o Se debe contar con las instalaciones y equipos necesarios para prevenir y combatir
incendios, los cuales tendran que estar colocados en lugares de facil acceso con
sefalamientos claramente visibles que indiquen su ubicacién.

o Los equipos o sistemas contra incendio deberan mantenerse en condiciones
defuncionar en cualquier momento para lo cual deberan ser revisados y probados
periédicamente. Después de ser usados deberan de ser recargados inmediatamente y
colocados de nuevo en su lugar y el acceso a ellos debera mantenerse libre de
obstaculos.

Nota: Los materiales utilizados en recubrimientos de muros, cortinas, y falso plafén
deben cumplir con los indices de velocidad de propagacion del fuego de acuerdo a
las Normas Técnicas complementarias.

Instalaciones:

o Las instalaciones eléctricas, hidraulicas sanitarias, contra incendio, telefénicas, de
comunicacion y todas aquellas que se cologuen en la edificacion seran las que se
indiquen en el mencionado proyecto y deben garantizar la eficiencia de las mismas,
asi como la seguridad de edificacién y trabajadores, para lo cual deberan cumplir
con lo sefialado en las normas Técnicas complementarias y las disposiciones
legales aplicadas a cada caso.

3.8 Organizacion
3.8.1. Informacién general de la empresa.

La empresa Distribuidora Naturystic se dedicara a la distribucién y venta de productos
naturales como alternativa al bienestar fisico, emocional y mental.

De la gran gama de productos que existen se ha decidido distribuir un porcentaje
enfocado a las areas que a continuacion se mencionan:
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1. Control de Peso

2. Energéticos

3. Pomadas y Unguentos
4. Herbolaria Mexicana

Todos los puntos anteriores como suplementos alimenticios.

Mision
Lograr y contribuir con la salud familiar con el uso de medicamentos alternativos o
naturales.

Visién
Ser una empresa competitiva y reconocida a nivel regional por surtir los mejores

medicamentos naturales e innovadores para satisfacer los requerimientos de nuestros
clientes.

El segmento al que Naturystic va ofrecer sus productos a las 300 farmacias ubicadas
en la ciudad de Mexicali, su valle y antes de un afio a la ciudad de San Luis R.C,,
Sonora.

3.8.2. Forma Juridica de la Constitucion.

Naturistic se clasificara como una persona fisica con un régimen de incorporacion
fiscal, esto se decidio asi porque fue lo mas conveniente apegandonos a nuestra
situacion actual, en algun futuro se pensara en modificar dicha forma juridica ya que la
empresa crezca y adquiera nuevas necesidades.
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3.8.3. Organigrama General.

/-\
Director
Operativo
\/
7T N\
Director
Administrativo
W
Vendedor Repartidor Al-mac.en y
limpieza

3.8.4. Responsables del Proyecto

L.C. Laura Cecilia Gonzalez Terrazas
L.C. Jhoana Karen Navarro Perez

L.C. Leticia Denise Montelongo Guerrero
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3.8.5. Tabuladores de Sueldos.

Salario
Ano 1 Ano 1
Prima
Prestacione ¥Yacacione ¥acacio
CARGO dias vac scd Mensual Anual s s Aguinaldo nal

REPARTIDOR $57.600 1 |

ALMACERNISTA 107 $3.200( $38.400 $0 1
6 160 $4.800| $57.600 $0 1 $960 $2.400 240
6 107 $3.200( $38.400 $0 1 $640 $1.600 160
8 160 $4.800( $57.600 $0 2 $1.280 $2.400 320
8 107 $3.200( $38.400 $0 2 $853 $1.600 213
10 160 $4.300( $57.600 $0 3 $1.600 $2.400 400
10 107 $3.200( $38.400 $0 3 $1.067 $1.600 267
12 160 $4.800| $57.600 $0 4 $1.920 $2.400 430
12 107 $3.200( $38.400 $0 4 $1.280 $1.600 320
14 160 $4.300| $57.600 $0 5 $2.240 $2.400 560
14 107 $3.200( $38.400 $0 5 $1.493 $1.600 373
14 160 $4.300( $57.600 $0 6 $2.240 $2.400 560
14 107 $3.200( $38.400 $0 ] $1.493 $1.600 373
14 160 $4.300( $57.600 $0 7 $2.240 $2.400 560
14 107 $3.200( $38.400 $0 7 $1.493 $1.600 373
14 160 $4.800( $57.600 $0 8 $2.240 $2.400 560
14 107 $3.200| $38.400 $0 3 $1.493 $1.600 373
14 160 $4.800( $57.600 $0 9 $2.240 $2.400 560
14 107 $3.200( $38.400 $0 9 $1.493 $1.600 373
16 160 $4.800( $57.600 $0 10 $2.560 $2.400 640
16 107 $3.200| $38.400 $0 10 $1.707 $1.600 427

Total Salarios Mensuales 19.200

Total Salarios Anuales | 230.400

Total Prestaciones Anuales 21.467

COMISIONES A YENDEDOR

PUESTO A 0 1 2 3 4 5

YENDEDOR 5% 0 53.79611 | 5590494 5863220 | 6179693 | £5.45333

& 7 3 3 10
70.025,02 74.916,20 | 80.149,19 85.747.90 | 91.737.90
NOTAS:

LA COMISION SE CALCULA EN BASE AL 100 DE LAS YENTAS APLICAR EL 5% DE COMISION

3.8.6. Prestaciones al Personal.

Las Prestaciones que se manejaran para todo el personal en general, seran las
marcadas por Ley.

e |MSS
e INFONAVIT
e FONACOT
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ESTUDIO FINANCIERO
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4. ESTUDIO FINANCIERO
4.1 INVERSION TOTAL INICIAL, FIJA'Y DIFERIDA

INVERSION FIJA DEL PROYECTO

CONCEPTO NACIONAL IMPORT. TOTAL
ACTIVOS FWOS TANGIELES
lerrerno 15C, 200 150,000
Chra ¢zl L&, 340 - 9, 245
Cquipe de oficina 16,720 - 16,789
Fauipn de transparts 128 400 - 128,408
Equipam ento £A75 - 15,175
subtolal 403,200 - 409,000
ACTIVOS FNOS INTANGIBLES
Eswudia de mercack 7400 - 7400
Zastos praooerativos AL 500 - A5,600
intereses periodo precperative 2,444 - 2,444
paga de arestama 44 344
subtotal 100,389 100,889
INVERSION FUJA DEL PROYECTO 509,389 509,889
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4.2 NECESIDADES DE FONDOS Y FUENTES DE RECURSOS, PERIODO
PREOPERATIVO

La aportacion de los accionistas para iniciar el primer afio aportaran un monto total de
$577,969 pesos y 200,000 pesos que provienen del financiamiento de Gobierno del
Estado.

Los términos de referencia son una guia de contenido minimo para la elaboracién de
un estudio de inversién que facilite su posterior evaluacion. El estudio debe elaborarse
de tal forma que se aproxime lo mejor posible a lo que se pretende lograr con la
instrumentacion del proyecto productivo, de acuerdo a las caracteristicas con que se
pretenda desarrollar y facilitar una decision para apoyarlo en su caso.

El estudio que resulta al desarrollar los diferentes temas planteados, es el documento
gue define en forma ordenada los objetivos y propositos de la propuesta, y contiene los
elementos que se requieren conocer para su evaluacion, ejecucion y administracion.

El estudio debe contener informacion de calidad y en la cantidad necesaria para que se
puedan evaluar los aspectos técnicos, de mercado y financieros al presentarlo al
INAES. Es una guia para la operacion del proyecto para los solicitantes. También es
uno de los soportes documentales para acreditar hacia donde se destinan los recursos
publicos canalizados a través de la Institucion.
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4.3 TABLA DE PAGO DE DEUDAS

A TASA NOMINAL

Amortizacion de Préstamos

Regresara Fuentes de Capital
Tasa de Interés Anual 6%
Periodo en Meses (1) 18
Meses de Gracia 0
Monto del Préstamo $200,000
Meses de Préstamo (1) 18
Interés Mensual $1,000
Pago al Saldo del Pago de Total a
Meses Capital Capital Intereses Pagar

PREOPERATIVO 1 $11.111 $188,889 $944 $12,056

2 $11.111 $177,778 $889 $12.000

3 $11.111 $166.667 $833 $11.944

4 $11.111 $155,556 $778 $11,889

ANO 1 5 $11.111 $144 444 $722 $11.833

6 $11,111 $133,333 $667 $11.778

7 $11.111 $122,222 $611 $11.722

8 $11.111 $111,111 $556 $11.667

9 $11.111 $100,000 $500 $11.611

10 $11.111 $88.889 $444 $11.556

11 $11.111 $77.778 $389 $11,500

12 $11.111 $66.667 $333 $11.444

13 $11.111 $55,556 $278 $11.389

14 $11,111 $44 444 $222 $11,333

15 $11.111 $33.333 $167 $11.278

16 $11.111 $22,222 $111 $11,222

ANO 2 17 $11.111 $11.111 $22 $11.134

18 $11,111 $0 $0 $11,111

Totales $200,000 $8,467 $208,467

NOTA:

LA TASA NOMINAL SE APLICO EN EL ANO 0 Y ANO 1, LA TASA REAL(TASA DEFLACTADA) SE APLICO EN EL
YA QUE EL PLAZO DEL CREDITO ES POR 18 MESES

TASA DEFLACTADA

TASA DE INTERES NOMINAL Y REAL

TASA NOMINAL
% TASA % TASA
SEDECO ACCIONISTAS
Tasa Nominal anual 6% 28%
Tasa Nominal mensual 0.50% 2.33%
TASA REAL
INPC NOV 2014 11549
INPC DIC 2013 111.51
TASA INFLACION ANUAL 3.57%
|  tasa deflactada sedeco| 2.43%|
Naturystic Pagina 87




4.4 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

CEDULA DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

CONCEPTO % _ INVERSION _ Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Vs
ACTIVOS FIJOS

Obra civil 5% 98,345 P 4,917 4,917 4,917 4,917 4,917 4917 4,917 4,917 4,917 4,917 49,173
Equipo de oficina 10% 16,780 - 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 1,678 -
Equipo de transporte 25% 128,400 3 32,100 32,100 32,100 32,100 Z 7 2 z e 2

Equipamiento 30% 15475 - 4,643 4,643 4,643 1,548 z E S E : 5 =
subtotal 259,000 5 43.338 43,338 43.338 40.243 6.595 6.595 6.505 6.595 6.595 6.505 49173
GASTOS AMORTIZABLES

Estudio de mercado 10% 7,400 - 740 740 740 740 740 740 740 740 740 740

Gastos preoperativos 10% 45,600 - 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4,560 4.560

[intereses periodo preoperativo 10% 3444 - 344 344 344 344 344 344 344 344 344 344

[pago a prestamo 10% 44,444 - 4.444 4444 4,444 4,444 4.444 4444 4,444 4,444 4.444 4444

subtotal 100,889 10.089 10,089 10,089 10,089 10,089 10,089 10,089 10,089 10,089 10,089

INVERSION FIJA DEL PROYECTO 350,889 53,427 53,427 53,427 50,332 16,684 16,684 16,684 16,684 16,684 16,684 49,173
depreciacion acumulada (43,338)  (86,676)  (130,013)  (170,256)  (176,851)  (183,447)  (190,042) (196,637) (203232)  (209,828) (259,000}
amortizacion acumulada (10,089)  (20,178)  (30,267)  (40,356)  (50.444)  (60,533)  (70,622)  (80,711)  (90,800)  (100,889)  (100,889)
NOTAS:

EL VALOR DE SALVAMENTO ES EL SALDO PENDIENTE POR DEPRECIAR
EN EL ANO 0 NO SE DEPRECIA, PORQUE INICIA A UTILIZAR LOS BIENES HASTA EL PRIMER ANO

4.5 DETERMINACION DE LOS COSTOS

NOMBRE CATEGORIA

COSTO PROMEDIO POR CATEGORIA
VOLUMEN DE COMPRA MENSUAL

TOTAL DE COSTO DE MATERIA PRIMA MENSUAL
CATEGORIA VERDE=14.56*50=728
CATEGORIA GUINDA=80*26.29=2103.20
CATEGORIA AZUL=440*34.47=15166.80
CATEGORIA NARANJA=120*43.37=5204.40
CATEGORIA VERDE=120*43.94=5272.80
CATEGORIA GRIS=80*54.79=4383.20
CATEGORIA LILA=20*62.82=1256.40
CATEGORIA AMARILLA=10*70=700
CATEGORIA ROSA=130*89.73=11664.90
CATEGORIA ROJA=120*123.08=15385.00
TOTAL COST0OS=61,864.70
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GASTOS FIIOS

GASTOS IMPORTE
telefono $400.00
luz $450.00
mat.limpieza $100.00
bolsas,cajas  $200.00
agua potable  $50.00
Gastos Fiscales$100.00
Publicidad $47.00
Fletes y gasolina $1400.00
GASTOS VARIABLES

COMISIONES:
VENTAS COMISION 5% S/VENTAS DEL MES

UNIDADES MENSUALES=1175

COSTO POR UNIDAD M.P.=52.65
COSTO POR UNIDAD GASTOS FIJOS=2.22
COSTO POR UNIDAD GASTOS VARIABLES=4.08

COSTO POR UNIDAD TOTAL=58.95 PESOS

Fijacidon y politicas de precios

UNIDADES MENSUALES=1175

COSTO POR UNIDAD M.P.=52.65

COSTO POR UNIDAD GASTOS FIJOS=2.22
COSTO POR UNIDAD GASTOS VARIABLES=4.08
COSTO POR UNIDAD TOTAL=58.95 PESOS
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PRECIO DE VENTA 84.24
COSTO POR UNIDAD  58.95
UTILIDAD POR UNIDAD 25.29
%MARGEN UTILIDAD POR UNIDAD 30%

LA POLITICAS DE PRECIOS PARA LOS ARTICULOS QUE ES LIBRE DE PRECIO
SE AUMENTA EL 55% DEL VALOR DE LA MERCANCIA DE COMPRA.

Y PARA EL RESTO SE BASA EN EL PRECIO DE MERCADO YA QUE PARA SER
COMPETITIVOS NO SE DEBE VENDER A MAYOR PRECIO QUE LOS
COMPETIDORES.

COSTOS FIJOS MENSUALES

Concepto Costo al mes

Papeleria $100.00
Reparaciones $0.00
Mantenimiento $50.00

Publicidad $0.00

Auto, viaticos y entregas $0.00
Renta $0.00

Teléfono $400.00

Agua $50.00

Luz $500.00

Gas $0.00

Seguros $0.00

Regalias en caso de franquicia $0.00
Asesoria contable y legal $0.00
Material de Limpieza $200.00
Bolsas y Cajas $100.00
gasolina $2,000.00

Costo fijo total $ 3,400.00
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Determinacion del costo total unitario !=

Producto Costo Costo Cantidad de
(nombre o variable Costo fijo total productos/
descripcion) unitario unitario unitario servicios Total costo

VERDE $14.56|1.00 $16.00 50 800.00
$

GUINDA $26.29|1.16 $27.00 80 2,160.00
$

AZUL $34.47|1.52 $36.00 440 15,840.00
$

NARANJA $43.37|1.91 $45.00 120 5,400.00

VERDE $

LIMON $43.94|1.94 $46.00 120 5,520.00
$

GRIS $54.79|2.42 $57.00 80 4,560.00
$

LILA $62.82|2.77 $66.00 20 1,320.00
$

AMARILLA $70.00|3.09 $73.00 10 730.00
$

ROSA $89.73|3.96 $94.00 130 12,220.00
$

ROJO $123.08|5.43 $129.00 125 16,125.00

Naturystic
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4.6 GASTOS DE ADMINISTRACION

TABLA DE GASTOS DE ADMINISTRACION

Gastos de Administracion

Gastos Operativos

Salarios Administrativos/ repartidor $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200
Salarios Administrativos/ almacenista $38 400 $38.400 $38.400 $38 400 $38,400 $38.400 $38 400 $38.400 $38.400 $38.400
Prestaciones -repartidor $3,600 $4,000 $4.400 $4,800 $4,800 $4,800 $4,800 $4,800 $4,800 $5,600
Prestaciones -almacenista $2.400 $2,667 $2.933 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3,733
Depreciacion $43.338 $43.338 $43,338 $40,243 $6,595 $6,595 $6,595 $6,595 $6,595 $6.595
gastos generales $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800 $40,800
TOTALES $131,738 $132.404 $133,071 $130,643 $96,995 $96,995 $96,995 $96,995 $96,995 $98,329

Personal Administrativo

Salario

Ano 1

CARGO Mensual Anual Prestaciones

REPARTIDOR $4,800 $57,600 $14,400
ALMACENISTA $3,200 $38,400 $9,600
Total Salarios Mensuales 8,000
Total Salarios Anuales 96,000
Total Prestaciones Anuales 30,000
Afio 14
Vacaciones ‘ Aguinaldo ’ ‘ PrimaVa?aciPnal
$960 $2,400.00 240
$640 $1,600.00 160
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4.7 GASTOS DE VENTAS

TABLA DE GASTOS DE VENTA

Gastos de Ventas
Cornision a vendedores $59.773 $62,117 $65,147 $68.663 $72,726 $77.806 $83,240 $89,055 $95,275 $101.931

TOTALES | $59,773] $62,117] $65.147] $68,663] $72.726] $77,806] $83,240] $89,055] $95275]  $101.931]

4.8 ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I_ng_resos por Ventas
VERDE $21,666 $22515 $23614 24,888 $26.361 $28.194 $30.155 $32253 $34.496 $36,395
GUINDA $40378 $41960 $44,007 $46,383 $49.127 $52973 $57.119 $61590 66411 $71609
AZUL $291,192 $302607]  $317.369]  $334499]  $354.291 $378033]  $405.288]  $433477]  $463.626 $495,872
NARANJA $99.922 $103.839]  $108.904]  $114.782]  §121574 $130030]  $130073]  §148746]  $159.092 $170,157
VERDE LIMON $101,232 $1052000  $110332]  $116.288]  $123.168 $131.735]  $140897]  $150697]  $161.178 $172.388
GRIS $84,154 $87 452 $91.719 $96.669]  $102.389 $109510]  §117.127]  $125273]  $133.987 $143,306
LILA $24,122 $25,068 $26.291 $27710 $29,350 $31391 $33574 $35909 $38.407 $41078
AMARILLA $13440 $13.967 $14.643 $15439 $16.352 $17490 $18,706 $20,007 $21399 $22887
ROSA $223,969 $230.749]  $244.103]  $257.079]  $272502 $201455]  $311726]  $333407]  $356.596 $381,398
ROJO $295 395 $306.974|  $321950]  $339.327|  $359405 $384402)  $411138]  $439734|  $470318 $503,029
Ingresos por Ventas $1.195469|  $1242332| $1302938| $1373265 $1454518| $1556,112| $1664804| $1781003| $1905509|  $2.038,620
Ventas a crédito $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Ventas al contado $1.195460]  $1242332]  $1302938] $1373265] $1454518]  $1556.112]  $1664.804] $1.781093] $1.905509]  $2.038,620
Costos de Ventas
VERDE $9,600 $10200 $10908 $11,667 $12548 $13570 $14.643 $15.768 $16.947 $18.183
GUINDA $26.880 $27,340 $29,088 $30508 $32,122 $34,398 $36.802 $39.339 $42017 444,842
AZUL $190,080 $195360]  $202.646]  $211.099]  $220:842 $238.841 $257.720]  $277518]  $298.271 $320,020
NARANJA $66.240 $69,120 $72.720 $76,763 $81310 $86.851 $92652 $98722]  $105073 $111.716
VERDE LMON $66.240 $69,120 $72.720 $76.763 $81310 $86.851 $92,652 $98722] 105073 $111.716
GRIS $55.680 $57,600 $60.115 $62,985 $66,253 $71.342 $76.677 $82.268 $85.126 $94,261
LIA $15.840 $16,560 $17453 $18453 $19.575 $20937 $22,364 423,858 $25421 $27,056
AMARILLA $8.880 $9.240 $9,696 $10210 $10.791 $11.503 $12.247 $13.163 $14.123 $15.128
ROSA $148.200 $154440]  $162287]  $171.118]  $181065 $181.065]  $181065]  $181065]  $181.065 $181,065
ROJO $195,000 $202500]  $212.100]  $222.970]  $236.:840 $236.840]  $236840]  $236.840]  $236.840 $236,840
Costos de Ventas $782,640 $811980|  $849733|  $892557|  $942656 $982,199|  $1023662| $1067.263| $1112956|  $1,160828
Compras a crédito $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Compras al contado $782.640 $811.980]  $849.733]  $892.557]  $942656 $982,199]  $1023662] $1.067.263] $1112.956]  $1.160,828
Utilidad Bruta $412,829 $430352|  $453205|  $480708|  $511.862 $573,912 $641.142|  $713830]  $792553 $877,792
Gastos Operativos
Salarios Administrativos/ repartidor $57,600 $57,600 $57.600 $57,600 $57,600 $57,600 $57,600 $57,600 $57,600 $57,600
Salarios Administrativos/ almacenista $38.400 $38400 $38.400 $38400 $38.400 $38.400 $38.400 $38400 $38400 $38400
Prestaciones -repartidor $3.600 $4,000 $4.400 $4,300 $4,800 $4.800 $4,800 $4.800 $4,800 5,600
Prestaciones -almacenista $2.400 $2.667 $2933 $3,200 $3,200 $3,200 $3,200 $3.200 $3.200 3733
Depreciacion 43338 43,338 43338 40,243 6,595 6,595 6,595 6,595 6,595 6,595
Cormision a vendedores 59773 62,117 65,147 68,663 72726 77.806 83.240 89,055 95275 101,931
gastos generales $40.800 $40800 $40.800 $40800 $40.800 $40.800 $40.800 $40,800 $40,800 $40800
Total de Gastos Operativos $245911)  $248021|  $252618]  $253706)  $204121)  $229201)  $234635|  $240450|  $246671]  $254)660
Utilidad Operativa $166918)  $181431]  $200587|  $227002)  $287741)  $344712)  $406507|  $473380|  $545882)  $623132
Gastos Financieras 5,000 2 - - - - - - - -
Utilidad del Ejercicio $161,918 $181408|  $200587|  $227.002|  $287.741 $344712|  $406507|  $473380|  $545882 $623,132
ISR $324 $726 $1.204 $1.816 $2.877 $4.137 $5.691 $7.574 $9,826 $12463
PTy $16,192 $18,141 $20,059 $22.700 $28.774 $34471 $40,651 $47 338 $54,588 $62313

Utilidad Neta $145726|  $163267|  $180528|  $204302)  $258.967|  $310240|  $365856|  $426042|  $491204|  $560819
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4.9 CAPITAL DE TRABAJO

PRESUPUESTO DE CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO

(MILES DE PESOS)

CONCEPTO 0 1 1 3 4 5 b 7 § § 10
ACTVO

Activo Circulante 150,000 150000 150,000] 150000 | 150000 150,000 | 150,000 150,000| 150,000 | 150000 | 150,000
Caja chica y bancos .

Cuentas por cobrar -

Inventarios 150,000 150000 150,000| 150,000 | 150000 150,000 | 150,000 150,000| 150,000 | 150000 | 150,000
Pasivo Circulante 16516 18866 21260 24516 31650 30608| 46dD| M2 G4d14| TATIE
Impuestos por pagar 16,016  $18.066  $21.260  S24.M6|  $31.652 938608 46,342 $840M2 S64dM| STATTE
Cuentas por pagar

CAPITAL DE TRABAJO 150,000 | 133484 131434 | 128738 | 125484 | 118,348 | 111,302 | 103,650 | 95,008 85586 | 75,24
WO R RN 150000 | (16516)  (2351)  (2306)  (354)  (71%) (6.956)  (T734) (8570) (9.502) (10,362)
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4.10 FLUJO DE EFECTIVO

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

EL ESTADO DE CAMBIOS EN LA SITUACION FINANCIERA 1 2 3 4 ) 6 . 8 9 10
utilidad de operacion despues de impuestos - 145,726 | 163,267 | 180,528 | 204,302 | 258,967 | 310,240 | 365,856 426,042 491,294 560,819
+depreciaci - 43338 | 43338 | 43338 40243 6.595 6.595 6,595 6.595 6.595 6.595
+Gastos financieros 5,000 22 & = = £ a 2 “
-inversiones en el capital de trabajo (16516)] (2350  (2396)] (3254 (7138  (6.956) (7.734) (8.570) (9.502)]  (10.362)
flujo efectivo de operacion - 210.580 | 208,979 | 226.261 | 247.799 | 272.698 | 323.792 | 380.185 441.208 507.391 577.776
por
+ prestamos a financieras 200,000
| +aportaciones de accionistas 449,889
- intereses por prestamos 5,000 22 - - - 1 2 3 4 5
- pagos de prestamos 44444 | 155,556
flujo fi iero 605,445 50,024 | 208,956 | 226,261 | 247,799 | 272,698 | 323,791 380,183 441,205 507,387 577,171
actividades de inversion
- inversiones en activos a LP 399,000
- inversiones en capital de trabajo 150,000
- inversiones en activos fijos i bl 56.444
+ ventas de activos fijos -
Flujo de inversion 0 50,024 | 208,956 | 226,261 | 247.799 | 272,698 | 323,791 380,183 441,205 507,387 577,171
otros gastos y productos
+ otros product
- otros gastos
flujo de efectivo neto 0 50,024 | 208,956 | 226,261 | 247,799 | 272,698 | 323,791 380,183 441,205 507,387 577,171
saldo de efectivo al inicio - 0| 50024 | 258980 | 485242 | 733,040 | 1,005,738 | 1,329529 | 1,709,712 | 2,150,917 | 2,658,304

flujo de efectivo neto acumulado

1,329,629

1,709,712

*Ver Anexos
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4.11 BALANCE GENERAL

BALANCE GENERAL

Caja Chica $0

Bancos $0 $15.383| $258,980! $485,242| $733,040| $1,005,738 $1,329,529 $1 .709.712| $2.150,917 $2,658,304| $3,236.075|
Cuentas por Cobrar $0 $0] S0 $0] S0 $0 $0 S0 $0 $0 $0|
Inventarios $150,000 $150,000 $150,000 $150,000,  $150,000 $150,000 $150,000! $150,000 $150,000 $150,000,  $150,000

Total activo circulante

$150,000

$408.980

$635,242

$1,155,738

$1479,529

$1,859,712

$2,300,917

$2,808,304

Terrenos $140,000 $140.000 $140,000 $140,000]  $140,000 $140,000 $140,000 $140,000 $140,000 $140,000]  $140,000
Gtos de Inst. $100,889 $100,889) $100,889 $100.389]  $100.889)] $100,889 $100.889 $100,889 $100,889 $100.883]  $100.889
Obra Civil $98.345 98,345 $98.345 $98.345]  $98.345| $98.345 $98.345 $98.345, $98.345 $98.345]  $98.45
Equipo de oficina $15475 $16,780] $16.780 $16.780]  $16.780] $16.780 $16.780 $16.780 $16.780 $16,780]  $16,780
Equipamiento $16,780 $15.475] $15475 $15475]  $15475] $15475 $15475] $15.475] $15.475 $15475]  $15.475|
Equipo de Transporte $128,400 $128.400] $128400 $128.400]  $128.400] $128400 $128400] $128.400] $128.400 $128400]  $128.400]
DEPRECIACIONES -$43,338] -$86,676 -$130,013] -$170.256]  -$176,851 -$183447]  -$190.042]  -$196,637 -$203.232]  -$209.828)
AMORTIZACION GP -$10,089 -$20,178 -$35,482]  -$40,356 -§50.444 -$60,533 -$70,622 -$80,711 -$90,800  -$100.889
$446,462 $393,036 $289,277 $272,593 $255,909 $239,225 $222,541 $205,857

$649,889 $612,131 $802,016 $969,636 $1,172318  $1428331  §$1735438  $2098937  $2523458  $3.014,161
PASIVO
Pasivo Corto Plazo
cuentas por pagar $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 0
isT y ptu por pagar $0 $16.516] $18,366 $21.262]  $24516] $31,652 $38.608] 46,342 $54,912 $64414]  §74.776|
Intereses por pagar [
Total pasivo corto plazo $16,516 $18,866 $21262  $24516 $31,652 $38,608 $46,342 $54.912 $64 414
Pasivo Largo Plazo
Crédito Bancariol Financiamiento | so0000 | ! | ] ! | | [ |

Total pasivo largo plazo

$200,000

$200,000

$0

$16,516

$18,866

$21,262

$24 516

$38,608

$46,342

$64 414

Capital Aportado X $449,889 $449,889 ,
Resultados Periodos Ant $0] $333,261 $1602.706]  $2,018656] $2.499.857
Resultado del ejercicio $145,726] $415,950 $481,201 i
Total de Capital $449,889 $595,615 $2,468,545 $2,949.746

Total de Capital y Pasivos
Diferencia en el Balance

$612,131

$2,523457

$3,014,160
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4.12 PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTO

UNIDADES VENDIDAS 14,160.97 10.571.90 11.151.73 11.753.66 12.449.10 13.318.62 14,248.91 15,244 22 16,309.08

PRECIO DE VENTAS 84 118 117 17 17 117 117 17 117 117
VENTAS 1.195.469.40 | 1.242,331.80 1,302,937.72 | 1,373,265.08 | 145451843 | 1556,111.61 | 1.664,804.34 | 1,781.093.03 | 1,905.508.84 | 2,038,620.06
COSTOS VARIABLES 59.773.47 62.116.59 65,146.89 68,663.25 72.725.92 77.805.58 83.240.22 89,054.65 95,275.44 101,931.00
CONTRIBUCION MARGINAL 1.135,695.93 | 1.180.215.21 1.237,790.83 | 1.304.601.83 | 1.381.792.51 | 1.478.,306.03 | 1.581.564.12 | 1,692,038.38 | 1.810.233.40 | 1.936,689.06
COSTOS FIJOS 186,137.75 186,804 42 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151,395.25 152,728.58
UTILIDAD O PERDIDA 949,558.18 993,410.79 1,050,319.75  1,119,559.08  1,230,397.26  1,326,910.78  1430,168.87 1540,643.13 1,658.838.16 1,783,960.48

|cosTos Fluos

186.137.75 |

186,804.42

187.471.08 |

185.042.75 |

151,395.25 |

151,395.25 |

151.395.25 |

151.395.25 |

151,395.25 |

152,728.58

PUNTO DE EQUILIBRIO PESOS

195,934.47

0.95
196,636.23

197,337.98

194,781.84

159,363.42

159,363.42

159,363.42

159,363.42

159,363.42

160,766.93

PUNTO DE EQUILIBRIO PIEZAS 2,320.95 1,673.32 1,689.00 1,667.12 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,363.98 1,375.99
COMPROBACION DE PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS 195.934.47 196,636.23 197.337.98 194,781.84 159.363.42 159,363.42 159.363.42 159.363.42 159,363.42 160.766.93
COSTOS VARIABLES 9.796.72 9.831.81 9.866.90 9.739.09 7.968.17 7.968.17 7.968.17 7.968.17 7.968.17 8.038.35
CONTRIBUCION MARGINAL 186.137.75 186,804.42 187.471.08 185,042.75 151.395.25 151,395.25 151,395.25 151.395.25 151.395.25 152,728.58
COSTOS FIJOS 186,137.75 186,804.42 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151,395.25 151.395.25 151,395.25 152,728.58
UTILIDAD 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
COSTOS FIJOS ADMINISTRACION 186,137.75 187.471.08 185,042.75 151,395.25 151,395.25 151.395.25 15 25 151,395.25 152,728.58

TOTAL COSTOS FIUOS

187,471.08

185,042.75

151,395.25

Naturystic

Pagina 87



4.13 COSTO DE CAPITAL O TASA MINIMA ACEPTABLE DE

RENDIMIENTO
% part.
Cada COSt(_> de CC menos Costo neto
capital .
concepto monto fuente impuestos
FINANCIAMIENTO 200,000.00 30.77% 6% 3.6% 1.11%
ACCIONISTAS 449,889.00 69.23% 28% 28% 19.38%
TOTAL 649,889.00 100.00% 20.49%|CCPP
1.00% | %PRIMA RIESGO SECTOR

TABLA DE IMPUESTOS 21.49%|TREMA CON INFLACION
30% ISR 17.92%|TREMA DEFLACTADA
10% PTU
40% %DEDUCIBLE POR INTERESES
2.40% DEDUCCION IMPTOS

4.14 RESUMENES Y CONCLUSION

Se realiz6 este plan de negocios con la finalidad de verificar que tan viable
puede ser nuestro proyecto el cual se planea implementar el arranque el
proximo afio, para ello se evaluaron los aspectos tanto técnicos,
financieros, de mercado dando como resultado que el negocio si es viable
ya que se pretende obtener un recurso a fondo perdido para obtener

liquidez y solvencia obteniendo la rentabilidad proyectada.
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5 PLAN DE EJECUCION
5.1 calendario de Actividades

Actividades

Solicitar permisos y altas en las
1 entidades federales y estatales.
2 Buscar dreay zona de referencia
Asesoria y seguimiento de
3 seleccion
4 Estudio preliminar para los locales
Firma de contrato de
5 arrendamiento
Reclutamiento y Seleccién del
Capital Humano que colaborara
6 en nuestro proyecto.
7 Contratar servicios publicos
Remodelar Almacén y adecuar
8 lugar para inicio de operaciones
Obtener fondo de INAES para
9 iniciar el proyecto
Contactar a proveedores
1 certificados para iniciar
1 negociaciones
Acomodar producto utilizando la
metodologia de kanban para
aplicar métodos de inventarios
PEPS y optimizar la entrega,
1 ademads de evitar mermas en
2 productos por caducidad.
Adquirir un sistema EPR integral
para el manejo de inventarios,
1 facturacién, cxc, cxp entre otras
3 adreas.
1 Comprar equipo necesario para la
4 operacion del negocio
Visitar a nuestros prospectos
1 potenciales y ofrecer nuestros
5 productos
1 Iniciar el ciclo operativo y
6 administrativo.

1 Analizar las finanzas de la empresa

‘l ‘Zdomes 3er mes
se| se se se se se se se

mi m m M M| M M M M mM m m

516 7 8 9 10 11 12
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7 para la toma de decisiones.

6. Justificacién Econdmica

6.1Métodos de Evaluacion

6.1.1 Recuperacion de la Inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Inversion Total
(-) periodo que se
cubre la inversion

(/) el siguiente
periodo
Fraccion restante

(=) PRI

NOTA:

Inversion Total

PERIODO

—

O WO ~NOOG A WN =

649,889.00

FLUJO
EFECTIVO

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

Procedimiento

$ 649,889.00

$ 535,265.83

$ 114,623.17

$ 783,064.40

0.15

3.15

50,024 .21
258,980.27
226,261.35
247,798.57
272,697.53
323,790.92
380,183.35
441,204 .87
507,387.32
577,770.86

anos

FLUJO EFECTIVO
ACULUMADO

A NP PO BB H P

309,004 .48
535,265.83
783,064 .40
1,055,761.92
1,379,552.85
1,759,736.20
2,200,941.07
2,708,328.39
3,286,099.26

LA INTERPRETACION ES QUE EN MAS DE 3 ANOS SE RECUPERARA LA INVERSION
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6.1.2. Razones Financieras

RAZON DESCRIPCION | RESULTADO |
1.- RAZON LIQUIDEZ:
a)Razan Circulante Activo Circulante = 165,668 10
Pasivo C.C.P. 16,516
h)Razan prueha del acido Activa circulante - Inventarios - 15,386
pagos anticipados = 16,516 0.93
pasivo corto plazo
c)Razdn super acida Efectivo = 15,386 0.93
pasivo corto plazo 16,516
2.- RAZON SOLVENCIA Y ESTABILIDAD
a)Razan palanca financiera Pasivo total = 16,516 0.027
(Deuda o endeudamienta) Activo total 612,131
Oriden del capital
h)Razan Pasivo a Capital Cont. Pasivo total = 16,516 0.028
Capital Contable 595,615
c)Razdn pasivo C. a Capital Cont. Pasivo Corto plazo = 16,516 0.028
Capital Contahle 595,615
d) Razon Pasivo N.C. A Capital Caont. PasivaaLP. = 16,516 0.028
Capital Contahle 595,615
e)Razan Capital Cont. A Activo Total Capital Contable = 595,615 0.973
Activa Total 612,131
Inversion del Capital
f)Razan inversion del Capital Activo No Circulante = 446,462 0.75
Capital Contahle 595,615
g)Razan Capital Cont. A Capital Soc. Capital Contable = 595,615 1.32
Capital Social 449,889
h)Cobertura de intereses Utilidad Neta Antes del Impuesto + 430,385
Intereses devengados a Carga = 33 13042.0
Intereses devengados a Cargo
i)Margen de Seguridad Capital de Trabajo (ac-pc) = 149,152 9.031
Pasivo corto plazo 16,516
4.- RAZON RENTABILIDAD
a)Margen de utilidad neta Utilidad neta = 163,258 0.13
Ventas netas 1,242,332
h)Margen de utilidad de operacion Utilidad de |a operacign = 430,352 0.35
Ventas netas 1,242,332
c)Rentabilidad sobre la inversion de los Utilidad neta = 163,258 0.27
accionistas. Capital Contable 595,615
d)Rendimiento sobre la inversion de Utilidad neta_ = 163,258 0.27
activos. Activo total 612,131
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6.1.3. VPN

Evaluacion EconoOmica

~ ANO COSTO INVERSION
Y FLUJOS EFECTIVO| PRESENTE | DEFLACTADA

(VP)
0 -649,889 -649,889 17.92%
1 210,580 174,152
2 208,979 142,930
3 226,261 127,981
4 247,799 115,916
5 272,698 105,497
6 323,792 103,594
7 380,185 100,595
8 441,208 96,546
9 507,391 91,822
10 577,776 86,472

' SUMA 2,746,779 495,617

VALOR PRESENTE NETO O ACTUAL (VPN) $495,617

6.1.4. Tasa Interna de Rendimiento

TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR) 22.03%
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ADMINISTRACION DEL RIESGO
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6.2. Administraciéon del Riesgo
6.2.1. Introduccioén

Un riesgo se expresa como una situacion posible y el efecto adverso que es su
consecuencia.
6.2.2 Tipos deriesgo

Riesgos de direccioén:
oPrecios, costes y beneficios.
oRedes y medios de Distribucion.
olmagen, expansion y participacion en el mercado.
o Solvencia financiera y estabilidad econdmica
oMaximizacion de la gestion operativa.

Riesgos Personales:
o Accidente laboral o extra laboral.
o Enfermedad comun o profesional.
o Fallecimiento

olncapacidad permanente por lesion.
o Secuestro.
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Riesgos de dafios materiales:
oFendémenos de la naturaleza, inundaciones, terremotos etc.

Riesgos de ventas
o Cambios en la demanda por alteracién de los gustos de los consumidores.
o Publicidad contraproducente.
olnformacion insuficiente de los productos.
o Transito o transporte de la mercancia.
oAcontecimientos nacionales e internacionales.

Riesgos Financieros:
o Inversiones deficientes

o Nivel de endeudamiento a corto y largo plazo de créditos.
o Insolvencia y morosidad de clientes.

Riesgos del medio ambiente:

o Deterioro de instalaciones: corrosion, desgaste, uso indebido, mantenimiento
deficiente.

oDeterioro de estructura, construccion e instalacion.

o Almacenamiento y transportacion de mercancias , destruccion, desaparicién o
extravio.

Perdidas indirectas:

o Pérdidas directas sufridas por proveedores, clientes o personal.
o Gastos extraordinarios.

6.2.3 Proceso de Administracion del Riesgo

Identificacion Analisis de planeacion de supervision de

del Riesgo riesgos riesgos riesgos
slistado de . celistadode eanulacion de *Valorizacion
riesgos priorizacion riesgos y de riesgos
potenciales de riesgos planeacion de

contingencia.

El proceso de Administracion de riesgos es un proceso interactivo que se aplica a
lo largo de todo este proyecto.

-En el momento en que surjan mas informacion acerca de los riesgos , estos se
deben analizar nuevamente y estalecer prioridades.
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1. Identificacion del Riesgo
oComprende el descubrimiento de los posibles riesgos del proyecto.

oSe llevara a cabo mediante una lluvia de ideas de las posibles causas que
puedenllegar afectar el negocio.

2. Analisis de riesgos

oEn esta etapa se va considerar por separado cada riesgo identificado en el
puntoanterior.

oSe decide acerca del impacto que puede causar el riesgo.
olLa valoracion recae en la opinion y experiencia del administrador del proyecto.

o Los resultados de este analisis deben registrarse en una tabla, que debe ser
ordenada de acuerdo al valor del riesgo.

6.2.4 Tabla de Analisis de Riesgos

1. Los problemas financieros Baja Catastrofico
forzaran a reducir el
presupuesto del proyecto.

2. El personal clave se encuentra Media Serio
indispuesto para laborar
(enfermedad, incapacidad,
problemas personales etc).

3. El proveedor no suplio las Alta Serio
necesidades del producto
solicitado.

4. Producto caducado, mermas, Baja Serio
dafado etc.

5. Desastres naturales Baja Catastrofico

6.2.5 Grafica de riesgo de acuerdo al impacto de Efecto
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B Problemas Financieros
® Personal Indispuesto
m Faltante de Inventario
|

¥ Producto caducado

6.3 Planeacion del Riesgo

o En esta fase se va considerar cada uno de los riesgos clave identificarlos y
las estrategias para administrarlo.

Estrategias de Administracion

(Riesgo . Estratega |
7 Una catéastrofe (temblor, terremoto,  Se contrata una poéliza de seguro que cubra
huracén etc). las necesidades para salvaguardar los
activos de la empresa.
8 Enfermedad del personal Reorganizar al equipo de tal forma que las

actividades se sigan llevando a cabo.
9 Mermas en la mercancia (producto Para prevenir que el producto se caduque

caducado, dafiado etc). se comprara solo el que se necesite esto
de acuerdo a las ventas proyectadas.
10 Faltante de inventario Tener previsto que el proveedor puede

demorar en proveer el producto por lo tanto
pedir con anticipaciéon la mercancia a
solicitar.
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6.3.1. Supervision del Riesgo

o En esta etapa se valora cada uno de los riesgos identificados para decidir si
sonmas o menos probables y cuando sus efectos han cambiado.

o Cada riesgo clave debe ser considerado considerado por separado y discutido.
o Se vigilaran factores de riesgo (indicadores que muestren su acercamiento al

riesgo).
6.3.2. Factores deriesgo

1. Tecnolégico Falta de tecnologia para cubrir las
necesidades de la empresa.

2. Personas Malas relaciones entre miembros para la
disponibilidad.

3. Organizacional Mala estructura organizacional donde no
se encuentra estipulado las actividades de
cada cual.

4. Estimacion Fracaso en el cumplimiento de los tiempos
acordados, y en la eliminacién de defectos
ocurridos.
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