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RESUMEN EJECUTIVO

Plantear resumen por puntos mas concreto

Este plan de negocios aborda la creacion de un Jardin vinicola y cervecero, al cual se hara
referencia de ahora en adelante como Jardin, busca ubicacion dentro de la nueva ruta cervecera de
Mexicali, estableciéndose dentro del sector bar restaurantero para consumo en establecimiento.
Se plantea un modelo de negocio mixto. Por una parte, el jardin tendra un clUster vinicola cervecero
donde se arrendaranl5 espacios, 12 de estos seran para cerveceras, coadyuvado a esto, se tendra
una barra manejada por el jardin donde se vendera cerveza industrializada y vinos de la region;
por otra parte, se tendran lo otros 3 espacios para arrendar exclusivos para negocios con giro de
alimentos, cada espacio de alimentos tendra exclusividad en base a tipo de alimentos que vendera.
La linea de negocio principal es el arrendamiento de los espacios para las empresas del giro
cerveceras, por lo cual la oferta de valor del jardin es la creacion de un ambiente donde las dichas
empresas puedan desarrollar sus actividades de manera comoda para ellas y para que los
comensales puedan disfrutar su experiencia.

Como esquema organizacional se tendran 7 empleados en un orden jerarquico simple 3 empleados
de intendencia y mantenimiento por debajo de 3 baristas encargados de la barra del propio local
todos ellos encabezados por un administrador Unico que sera el encargado de que el negocio este
en marcha.

Por parte de las finanzas tenemos una inversion inicial de $3,063,519.12 esta inversion involucra
todo lo necesario para que el negocio se establezca y se ponga en marcha,asi como la capacidad
de mantenerse en pie por los primeros 2 meses de costos. El punto de equilibrio para el proyecto
se logra arrendado el 67% de los locales, en otras palabras, rentando 10 locales se podra superar

todos los costes y gastos mensuales.



Aun con lo anterior y observando se tiene un margen de ganancia razonable al momento que se
rentaran todos los locales, la inversion inicial es alta debido a esto se pretende alcanzar un retorno
de la inversion en un periodo de 5 afios.

Debido a lo antes previsto se le pide al lector que haga una interpretacion para el desarrollo futuro
del proyecto, pues en un escenario positivo de este al largo plazo los flujos de efectivo de los
beneficios generados por la actividad podrian resultar elevados en comparacion de los primeros 5

anos.



indice.

O R N 1 C=Tot=T0 [T 0= TSRS ORTR 5
1.2 JUSEITICACION. ..oviiiiiieieite e bbbttt bbbt eabenreas 7
1.3 PlanaciOn EStratEQiCa. .......c.eieeiueiiiesieiieie et eee st e e e e e e ra et esta e be e e nre e aeenee e 8
IR 75 R |V T T o OSSPSR 8
G 30 Y 1] [ ] USSR P PPV PRPR 8
1.4 ANALSIS FODA ...ttt bbbttt b bt et e sb e bbb enbenneas 9
2 Modelo de negocios y ventaja COMPELITIVA. .........ccvriiirieiiiieie e 12
2.1  Descripcion y orientacion de NEJOCIO. ........cviiieiieeiieiie e 12
2.2 Definicidn del producto 0 SEIVICIO. ......ccueiuieiiiiecieeie e 12
2.3 Participantes €n el deSarroll0...........coeviiiiiiiiiiiieeeee s 13
2.4  Estatus de proyecto y viabilidad en las condiciones actuales. .............cccccvevveieeiiennenne. 15
2.5 Detalles de lineas de negocios e ingresos asociados detectados. ..........c.ccceevvereerverneenne. 15
2.6 Estrategias genéricas del NEJOCIO. ......c..uireiiririeiie e 16
3 Analisis estructural del SECION. .......ocviiiiiieie e 16
3.1 Barreras de Ntrata. ......o.cooeieiiiiiieiee e b 16
3.2 Poder de negociacion CON el PrOVEEUON ..........ccueveirerieiee e 17
3.3 AmENAza e SUSLITUCION. ......c.eiuieieeieieiesie st sie ettt sbesneereens 17
3.4 Poder de negociacion del COMPrador. .........cocooveieeiieiie i 17
3.5  Determinantes de la rivalidad. ..........cccoooeiioiiiiiieec s 18
O |V 1= o7 To [ o SR 18
5  OrganizaciOn Y OPEIACIONES. .........ccuiieeireeieiiesieeiteeeesteeeesreesteesesseesteasbesseesteessesreenteeseesreesnas 19
6 ASPECLOS TINANCIEIOS. ....ueiieitiite ittt b bbbttt nbe st b eneeneas 22
A (01 0] £ [ 1T o TR USSP P TOR PP TIPSO 37
8 DESAITOI0 @ FULUIO. ...ttt bbb eneeneas 38
9 BIDHIOGIATTA. ...t 39



1.1 Antecedentes.
El proyecto del jardin vinicola cervecero, viene de dos vertientes de trabajo, la primera es la
cultura vitivinicola acogida y desarrollada en el Valle de Guadalupe en Baja California y la
segunda es el auge cervecero que se ha logrado en el estado bajo la consigna de una cerveza
artesanal. Ambas han llegado a formar historia dentro de Baja California. Por una parte, el vino
producido en el Valle de Guadalupe, genera el 90% de la produccion nacional de vinos.
Por parte del ambito cervecero El origen de Cerveceria Mexicali data de 1923, cuando en la
ciudad de Mexicali, un pequefio grupo de empresarios decidié aventurarse a crear una
cerveceria. Para los afios 30°s ya era toda una marca establecida y respetada.
Una férmula de antafio es la que ha creado la Cerveza Mexicali, basando su produccién en los
maés altos controles de calidad y la experiencia en la materia de sus maestros cerveceros. Lo
que ha logrado que sus productos se distingan por su sabor y su precisa concentracion de
alcohol, posibilitando que se compita con las principales cerveceras de importacion y
exportacion.
El proyecto lo siguid la cerveceria Tecate fundada en los 60’s la cual fue comprada por el
grupo Cuauhtémoc, Moctezuma. Dicha compra por parte del grupo regio logro darle el salto
de calidad para llegar a la marca cervecera con mas renombre en el mundo.
Posterior a eso en 1998 logro darse el consorcio cervecero de Baja California con el cual se
abrid la posibilidad a que pequefias casas cerveceras tuvieran lugar en la mesa para darse a
conocer ante el publico de la region y asi ha sido desde entonces, logrando crecer desde 2010
hasta nuestros tiempos, de manera acelerada en un aproximado de 500% dentro de la industria,
posicionando a Baja California como el mejor productor de cerveza artesanal en Meéxico,

atrayendo a turistas de otros estados de la republica y extranjeros.



Por otra parte, en el caso del Vino...podria decirse que el enoturismo ha tenido un crecimiento
bastante bueno, favorecido por la conformacion de la Ruta del Vino en el estado de Baja
California, la cual ha sido apoyada desde el 2000 por parte del gobierno y los empresarios
involucrados colocando al vino como uno de los principales productos turisticos del Estado.
El vino ha estado presente desde los tiempos de la conquista de los espafioles, hacia principios
del siglo XVl y con la orden de evangelizar nuevas tierras, los jesuitas dieron inicio con la
construccion de misiones en Baja California pero tras la expulsion de estos en 1767, los
dominicos continuaron con las labores inconclusas, administrando las misiones ya edificadas
y construyendo nueve mas, de las cuales tres se cimentaron en la zona actualmente conocida
como La Ruta del Vino: la Mision de San Vicente Ferrer, fundada en 1780 en el Valle de San
Vicente; la Mision de Santo Tomas de Aquino, fundada por el padre Fray José Loriente entre
1791 y 1794 en el Valle de Santo Tomas; y la Mision de Nuestra Sefiora de Guadalupe,
construida entre 1834 y 1840 en el Valle de Guadalupe, el desarrollo de estas se dio sin
desprenderse de actividades culturales, sociales y econdmicas, como por ejemplo: la
produccion y consumo de vino. Fue a principios del siglo XVI1II cuando los jesuitas iniciaron
la vitivinicultura en Baja California en torno, principalmente, a la edificacién de las misiones,
y en 1760 por lo menos habia cinco misiones de Baja California en las que se producia vino,
principalmente para evangelizar y consagrar; finalmente, en 1888 Andonaegui y Ormart
fundan oficialmente la primera vinicola de Baja California: Bodegas de Santo Tomas. Con esto
comienza, incipientemente adn, el desarrollo de la industria vitivinicola en la peninsula.

Para 1950 las empresas que entonces ya producian vino de manera industrial eran: Bodegas

de Santo Tomas, Bodegas Miramar, Bodegas Terrasola y Bodegas Urbifion en los valles de



Ensenada; y Vinicola Regional, Bodegas Cetto y Bodegas MurGa Martinez en Tijuana;
Bodegas de Rancho Viejo, La Providencia y Vinicola de Tecate en Tecate.

Desde entonces la produccion de vino se convierte en la principal actividad socioeconémica

en los valles de Baja California. Entre 1960 y 1970 se establecen las grandes empresas
vitivinicolas en los valles: Bodegas Miramar, Casa Domecq y L.A. Cetto; en cambio para 1980
y 1990 se dio el crecimiento de casas vitivinicolas mas pequefias: Monte Xanic, Cavas Valmar,
Vinos Roganto, Mogor Badan, Casa Liceaga, ChateauCamou, Barén Balché, Vifiedos Lafarga,
Paralelo, Casa de Piedra, Villa Montefiori, Vifias Pijoan, Adobe Guadalupe, Pasionbiba, Vinos
Shimul, Vinos Bibayoff, Vinicola Don Juan Vinos Suefios, Vinicola JC Bravo, entre otras.
El desarrollo de la Ruta del Vino ha traido consigo la creacion de nuevos productos que
aprovechan la nueva demanda potencial y los flujos reales de mercado. Asi es como se ha
ganado terreno en la promocion de nuevas rutas asociadas a la oferta gastronémica y del vino.
Con ello se impulsa la variedad de oferta para el turista y se logra una mayor penetracién en el
mercado tanto de los residentes fronterizos de los Estados Unidos como de visitantes
nacionales aprovechando, desde luego, la importancia histérica-cultural en la conformacion de
la ruta, a partir de una incipiente valoracion que cada vez se hace mas presente.

Desde entonces se ha dado un crecimiento exponencial de los pequefios productores de vino y
cerveza los cuales han logrado formar parte de la tradicion gastrondémica de la region.

1.2 Justificacion.
Contemplando lo expuesto con anterioridad, la historia de Baja california y sus productos
endemicos de calidad da la pauta a planear un negocio que tenga que ver con el auge cervecero
y vinicola que se ha dado en las ultimas décadas. De esta manera se da a relucir la necesidad

de un negocio que junte ambas culturas, el “Jardin vinicola y cervecero”retine los elementos



necesarios para lograr esta fusién de culturas y con ello llenar las expectativas de los
degustadores.
Segln Escobedo O.(2018) Secretario de turismo de Baja California “Hoy en dia existe un gran
liderazgo en Baja California en términos de la produccién de cerveza artesanal, que debemos
apoyar y capitalizar para atraer cada vez mas visitantes nacionales e internacionales,” En este
tipo de declaraciones se observa que incluso el gobierno mismo tiene animo de alentar el
desarrollo de la cultura vinicola- cervecera por otra parte en una entrevista dada por el
vicepresidente de; grupo cervecero modelo Escalante R.(2019) menciona que “Al desarrollo
turistico y econdémico que han generado ciudades como Tijuana, Mexicali, Ensenada o
Rosarito, queremos crear e impulsar, de la mano de las cervezas artesanales, una mayor cultura
cervecera entre los turistas nacionales y extranjeros”.
1.3 Planeacion estratégica.
1.3.1 Mision.
El jardin vinicola y cervecero tiene como mision satisfacer desde los paladares mas
flexibles hasta los méas exigentes, en un ambiente comodo y reconfortante siempre dandole
a nuestros clientes la premisa de “una bebida al dia es la llave de la alegria”
1.3.2 Vision.
Con la vision de llegar al mayor nimero de personas posibles para trasmitirles esa parte de
la cultura endémica de la region y que la sientan propia, llevandolo de la mano con una
cultura de responsabilidad en el consumo de alcohol.(darle una meta/reconocimiento por
la diversidad comercializacion)
1.3.3 Objetivos.

1.3.3.1Principal.



Disefiar un plan de negocios para la empresa “Jardin vinicola y cervecero” dedicada al
servicio de bebidas alcohdlicas endémicas de la region, asi como conocer los elementos
necesarios en cuanto inversion y mercado para que este proyecto sea viable.
objetivos del jardin vinicola enviar objetivo del plan al resumen.
1.4 Andlisis FODA.
En el siguiente analisis se observan puntos cruciales de oportunidad en base a crecimiento de
mercado y de la actividad en los Gltimos afios en el ambito cervecero y vinicola, asi como
ciertos puntos que pueden ser de prejuicio para este negocio.
Como objetivo de este estudio se establecio el especificar y analizar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas del negocio y del ambiente en el que se desenvuelve, con ello tener
las bases para asentar un modelo de negocios y ventaja competitiva para el jardin vinicola y
cervecero.
Las Debilidades son consideradas como aspectos que aun cuando estan bajo control o pueden
ser controlados, significan desventajas frente a la competencia y hacia la consecucion de los
objetivos. Este analisis presenta como la mayor debilidad la dependencia directa del negocio
respecto a las cervecerias para tenerlas dentro de sus respectivas estaciones de trabajo, debido
a que la esencia del negocio es un clUster vinicola cervecero dentro de un mismo espacio, en
segundo lugar, la inexperiencia probada en este sector empresarial por parte de los propietarios
y como tercera debilidad se desconoce la afluencia de personas que se dara en la zona.
Las amenazas son los factores que suponen riesgos para la empresa. Son externas, por lo que
dificilmente podemos controlarlas; pero podemos elaborar planes de contingencia para
enfrentarlas. Por parte de las amenazas del sector se evalia como primer lugar el claster

cervecero de “jardin cervecero mision dragdn” el cual seria el competidor directo de este



negocio. En segundo lugar, se ve una fuerte amenaza en este sector el alza en el impuesto
especial sobre productos y servicios “IEPS” el cual afecta directamente al precio de alimentos
y bebidas con alta densidad calérica o con contenido alcohdlico.

Las fortalezas son los aspectos positivos internos del negocio y que por lo tanto estan bajo
control, es el punto crucial en el que se puede basar el negocio para analizar la factibilidad de
este. Posicionada como la fortaleza nimero uno es la alta experiencia y capacidad de la
organizacion y propietarios en el &mbito vinicola y cervecero, dando certeza en que la eleccién
de las cervecerias que se estableceran seran de la mejor calidad. En segundo lugar,como una
fuerte propuesta de valor se da la experiencia de la degustacion de distintas bebidas dando a
conocer, junto con dicha degustacion, un poco de la historia de cada bebida desde el lugar de
su origen hasta su llegada a su paladar, también junto con una pequefia catedra de cual es la
mejor opcién para tomar dicha bebida. Dando como tercera fortaleza el jardin vinicola y
cervecero tendré un area refrigerada para la gente que guste de un ambiente mas cerrado y sin
tantos factores del aire libre.

Como ultimo punto las oportunidades son aquellos factores externos que no pueden ser
controlados por la empresa pero que bien aprovechadas mediante planes de accion pueden
mitigar las amenazas y debilidades y dar un aprovechamiento méximo en las fortalezas. Como
primera oportunidad se expone el auge cervecero dado en los ultimos 10 afios en la region de

Mexicali y en todo el estado.



Tabla 1 Matriz de analisis FODA

Matriz FODA

Fortalezas:

F1: Alta experiencia y capacidad de la
organizacion y propietarios en el &mbito
vinicola y cervecero.

F2: Experiencia de la degustacion de
distintas bebidas dando a conocerun poco
de la historia de cada bebida desde el lugar
de su origen hasta su llegada a su paladar
F3: Area refrigerada para la gente que
guste de un ambiente mas cerrado y sin

tantos factores del aire libre.

Debilidades:

D1: Dependencia directa del negocio
respecto a las cervecerias para tenerlas
dentro de sus respectivas estaciones de
trabajo.

D2: Inexperiencia probada en este sector
empresarial por parte de los propietarios.

D3: desconoce la afluencia de personas

quese dara en la zona

Oportunidades:

Op1: Auge cervecero dado en los tltimos 10

afios en la regién de Mexicali y en todo el

F/Op: Potenciando las fortalezas con el

auge vinicola cervecero que se vive en la

region, se planea tomar un gran nicho del

D/OpZLa oportunidad del auge que se

vive en la actualidad ayuda a mitigar las

debilidades en lo que se va dando contratos

estado. mercado para posicionar la empresa con distintas cervecerias y tomando
experiencia en el entorno
Amenazas: F/A:se tiene una ventaja competitiva al D/A: En el caso de que el Jardin

Al: El gran impacto clister cervecero de
“jardin cervecero mision dragon” el cual
seria el competidor directo de este negocio.
A2:Alza en el “IEPS” el cual afecta
directamente al precio de alimentos y
bebidas con alta densidad cal6rica o con

contenido alcohdlico.

tener espacios cerrados sobre nuestro
competidor directo y con respecto al IEPS
resulta en la investigacion la gente acepta el

precio de las cerveza

cervecero tomara las cervecerias mas
importantes y ya no quisieran participar en
nuestro proyecto se tendria que buscar

cervecerias nuevas 0 con menor prestigio

que haria bajar la afluencia de gente.

Fuente: elaboracion propia




2 Modelo de negocios y ventaja competitiva.
Dentro de este proyecto el modelo de negocios no es algo estatico y duradero, se tiene que ir
adaptando a las nuevas tendencias e ir incursionando en avances. Esta es la verdadera ventaja
competitiva que da el conocer el modelo de negocios para la empresa. Se divide en las
siguientes 6 secciones las cuales definiran el rumbo por el cual el Jardin vinicola y cervecero
obtendra el valor agregado para poder posicionarse como un negocio atractivo para su
mercado.

2.1 Descripcion y orientacion de negocio.
El Jardin estd basado en un modelo de negocios destinado al arrendamiento de espacios para
empresas de giro vinicola cervecero y de alimentos, con el fin de poder ofertarles un ambiente
comodo para el desarrollo de sus actividades, asi como generar un ambiente agradable para
que sus clientes puedan tener una experiencia comoda y agradable al estar en el establecimiento

2.2 Definicion del producto o servicio.
El servicio principal ofertado es el arrendamiento del espacio donde ellos realizaran la venta
de sus respectivos productos en este espacio tendran las instalaciones necesarias para que los
arrendatarios puedan servir dichos productos junto con los instrumentos necesarios para su
conservacion en estado 6ptimo, todas las instalaciones y activo fijo necesario para el desarrollo
de sus actividades se otorgaran dependiendo del acuerdo entre arrendador y arrendatario
establecidos en un contrato de arrendamiento previamente pactado.
Como segunda linea de negocio se encuentra la barra con cerveza industrial
La limpieza de las zonas comunes del jardin, incluyendo los bienes muebles destinados para
los consumidores sera responsabilidad del arrendador actividad que complementa al

arrendamiento del local.



2.3 Participantes en el desarrollo.

Dentro del desarrollo de la linea de negocio principal, arrendamiento, las personas que van a
converger directamente en el servicio seran el arrendador, en este caso la organizacion del
Jardin (duefios) y el arrendatario de los espacios.

Dentro de la segunda linea de negocio, barra de cerveza industrializada, actuaran 3 empleados
de barra, junto con ellos se encontraran 4 empleados de mantenimiento y limpieza para barra
y areas comunes de jardin.

Por otro lado, se reconoce la importancia y el alto impacto del marketing en el desarrollo de
las actividades de nuestros clientes, lo cual, para el Jardin es una mayor recaudacion de
arrendatarios. Por lo expuesto en lo anterior se da pie a la contratacién de una persona de
marketing,mas se analiza que su sueldo mas sus gastos de seguridad social serian algo elevados
para el tiempo invertido de dicha persona por lo que se opta por la contratacion de una agencia

por medio de honorarios.

Puesto. Descripcion del puesto. Sueldo.
(mensual
bruto)

Arrendador.(1) | Administrador Unico del lugar, encargado de hacer los $20,000

contratos de arrendamiento y hacerlos cumplir, asi como
encargado de que el personal realice en tiempo y forma
sus funciones, encargado de realizar pagos de servicios y

de sueldo a los trabajadores, realizar revisiones diarias al




establecimientos donde revisara que todos los locales

estén a adecuados acorde a los contratos.

Barista.(3)

Encargado de la barra propia del establecimiento,
preparador de bebidas con licores y vinos, servira la
cerveza industrial de la barra, encargado también de
mantener su &rea de trabajo limpia asi como de reportar
problemas técnicos que pudiera tener en ella, realizara
también los cobro en caja de la misma barra, realizara
cortes de caja al finalizar cada dia, realizara inventarios
semanales de los barriles y botellas de las distintas

medidas para la deteccién de pérdidas y mermas.

$10,000

Mantenimiento

intendencia.(3)

Dedicados a mantener el lugar limpio y en
funcionamiento técnico, en el caso que no puedan darle
mantenimiento a un aparato o mobiliario en especifico se
encargaran de comunicarse con el arrendador para
reportarselo, recoger de cada mesa los vasos que ya no se
estén usando y enviarlos al area de lavado para su
posterior, enjabonado, enjuague y secado, una vez secos
repartirlos entre los diferentes locales, limpiaran a fondo

los bafios y las colindancias del establecimiento

$8,000




2.4 Estatus de proyecto y viabilidad en las condiciones actuales.

El estudio actual nos ubica en una posicién de pre factibilidad donde no se conoce si el proyecto
puede ser completamente rentable pues este estudio solo se realizd con informacion secundaria,
detallando mas esta postura, se hace solo un célculo de demanda de informaciénestadisticas de
INEGI aun asi el proyecto se considera viable debido a que en el estudio se detectan 452904
personas mayores de edad los cuales pudieran asistir a el negocio pues el sector donde se desarrolla
la idea no ha sido muy explorado aun, puesto que existen 119 empresas registradas desarrolladas
como competidores y solo 15 de ellas como competidores directos.

2.5 Detalles de lineas de negocios e ingresos asociados detectados.

En el proyecto existen 2 lineas de negocios para examinar, como primera linea y la de mayor
captacion de ingresos es la del arrendamiento, esta linea es crucial pues sin ella no se podria dar
el proyecto pues no se alcanzarian a superar ni el 10% de costos sin esta actividad. El
arrendamiento por si mismo es muy sencillo pues se refiere al contrato entre 2 partes para tener
uso y goce del bien mientras este otorga una renta.

Se realizara un contrato por medio del cual se obligara al arrendador a ceder el uso y goce del
bien al arrendatario para que este pueda desarrollar su actividad, en este vendran cada una de las
clausulas que se deben de cumplir por ambas partes para que dicha actividad se realice de la
mejor manera posible.

Como segunda linea de negocio se tiene la venta de bebidas, las cuales serén cerveza industrial y
vinos de la region por parte de la barra propia del establecimiento, en ella estaran los baristas
encargados de servir la cerveza y vinos, esta actividad representa poco margen de ganancia

respecto a la generacion de ingresos de la linea principal de captacion pero este podra ser una



actividad gancho para atraer a la personas y siga con mas afluencia de gente, con lo que podran
Ilegar degustar las demés cervecerias lo cual mantendria enganchados a nuestro cliente directo.
2.6 Estrategias genéricas del negocio.

Analizando el proyecto se puede percatar el inversionista de que gran parte de la generacién de

ingresos se debe

3 Andlisis estructural del sector.

En este capitulo se analizara como se ve el negocio desenvuelto en el ambiente en el que se
incursiona, desde que entra hasta los problemas que enfrentara en su actividad. Las cinco fuerzas
de Porter es un modelo simplificado del entorno micro econdémico gque rodea a una empresa
determinada, asi como una representacion grafica del analisis de la estrategia empresarial. Las
fuerzas definen la intensidad competitiva de un mercado determinado y la probabilidad de un
determinado negocio o la rentabilidad de un producto en el clima econémico actual.

Las cinco fuerzas que afectan el entorno de una empresa determinada son la amenaza de nuevos
entrantes a la industria (cuan facil es para un nuevo negocio surgir en una industria determinada),
el poder de negociacién de los proveedores (cuantos proveedores existen para una determinada
materia prima), el poder de los compradores (la cantidad de producto similares estan
compitiendo), la amenaza de productos sustitutos (lo facil que es para los clientes cambiar a un
producto similar) y, finalmente, la rivalidad competitiva (cuan leales son los clientes a un
producto determinado).

3.1 Barreras de entrada.

La principal barrera es la ventaja competitiva del renombre que han generado los competidores
directos, viéndolo de otra perspectiva el auge vinicola cervecero de la region esta en su mejor

momento y hay mucha aceptacién por parte del mercado



3.2 Poder de negociacion con el proveedor.

Existen muchas casas vinicolas y cerveceras queriendo posicionar su marca, otras con algo ya
muy s6lido con varios afios en el mercado, este ultimo son el tipo de marcas que se buscan. El
poder del cual goza este proyecto sobre los proveedores es casi nulo, no teniendo alguna
presencia en el mercado no se puede negociar con una ventaja sobre de ellos, sin embargo, los
cerveceros y vinicolas de la region les apetece siempre tener sus productos en exhibicién en otros
lugares puesto que al final ellos posicionan su marca por un precio de renta mensual y como un
valor agregado obtienen ingresos mientras lo hacen.

3.3 Amenaza de sustitucion.

El peor de los escenarios a ocurrir seria que los arrendatarios no estuvieran recibiendo el ingreso
que esperan sobre su inversién en la renta del establecimiento y retiren sus negocios del mismo,
ya sea buscando otro lugar con mas afluencia de gente o creando otras maneras de distribucién y
crecimiento de su negocio.

3.4 Poder de negociacion del comprador.

En el entorno de clientes potenciales para el Jardin se estima poco poder de negociacién por
parte de ellos, en cualquier otro detalle que no sea el precio del arrendamiento del local, pues al
ser un negocio que tiene la necesidad de exhibirse en varios lados para ser consumido se espera
que la Unica barrera para ellos pudiera ser el precio de posicionarse, de cualquier manera
siguiendo el perfil ideal de clientes para este negocio no habria ningln inconveniente al tratarse
de inversién para poder conseguir rendimientos en su negocio y para poderlo poner en marcha.
En cualquiera de los casos el valor del arrendamiento no podra ser negociable pues se correria el
riesgo de posibles pérdidas por parte del Jardin con lo que el retorno de inversion podria ponerse

en duda.



3.5 Determinantes de la rivalidad.

Competidores directos hacia el Jardin vinicola cervecero solo existe uno que es el Cluster
cervecero de mision dragdn que actualmente es el Gnico que tiene este enfoque.

Conociendo esta rivalidad se buscara que entren cervecerias que no tengan su punto de venta en
ese espacio para dar lugar a otras opciones para los consumidores finales, afiadiendo como
ventaja competitiva la venta de productos vinicolas de la region y sus derivados destacando las
raices de cada una de las elecciones que se ofrecen dentro del area vinicola.

Por otro lado los competidores indirectos serian otras cervecerias artesanales tales como EI sume
por la diversidad con la que cuentan y el jardin cervecero oldsocks que cuenta con la faceta de

jardin con un poco de diversidad, de igual manera podrian entrar Averno, Fauna entre otras.

4 Mercado.

Dentro del apartado de mercado se establecera las caracteristicas del cliente potencial ideal para
este proyecto, de igual manera se delimitara el producto ofrecido, sus caracteristicas principales
y secundarias, se enmarcard la ventaja competitiva del proyecto, siendo concluyente en este
apartado, si el proyecto es viable para su elaboracion.

El mercado potencial directo seria empresas cerveceras y vinicolas y maestros cerveceros de
mediana-alta capacidad econdémica con productos ya desarrollados, que sean locales o foraneos y
que busquen darse a conocer o tener otro punto de venta en la ciudad.

El tamafio de mercado a abordar es limitado ya que solo se cuenta con espacio para 12 modulos
de cervecerias dejando 3 disponibles para el area gastronémica, dejando el modulo central de los
16 disponibles para el area vinicola que es la ventaja competitiva con la que se busca acercar a

mas consumidores finales.



La linea de negocio es el arrendamiento, como producto principal, se tiene un local adecuado con
todas las herramientas para solventar las necesidades de los arrendadores y que no tengan
problema algun para desarrollar su actividad, dicho local a arrendar es un cuadrado de 4 x 4.15
metros. Los locales para comida contaran con una parrilla con quemadores, una mesa laminada
para preparacion de alimento y un &rea de lavado de ingredientes, mientras que los locales
destinados para servir cerveza o vino contaran con un refrigerador de torre para exhibir y guardar
embotellados y un refrigerador horizontal con 6 dispensadores para cerveza donde podra
distribuir sus barriles para servicio.

El espacio viene incluido con una barra al frente donde podran servir y degustar los productos
ofertados, asi como un area comun para que los consumidores de los arrendadores puedan pasar
su estadia.

El resultado a ofrecer a los posibles consumidores del servicio se divide en dos sectores; los
clientes que buscan una proyeccién de su marca pueden encontrarlo en el Jardin vinicola
cervecero debido a su ubicacion geogréfica, en pleno centro histérico de la ciudad en el cual se
encuentra la ruta cervecera, haciéndolo un lugar de gran afluencia de sus consumidores finales. y
a los clientes que ya tienen su marca posicionada un lugar que les permita acceder a una clientela
final mas amplia aprovechando la diversidad de opciones que ya se ofrecen en las instalaciones.

Como atributos clave para brindar la

5 Organizacion y operaciones.
Iniciando con el planteamiento propuesto con los elementos bases para la puesta en marcha del

negocio se tienen el terreno, ubicacion y el plano del local. Como se ve en la siguiente imagen el



terreno consta de 56 metros a los largo y 14 metros a lo ancho, como estara en una esquina

ambos lados del local colindan con la acera.
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Seran 12 locales de 4.15 por 4 metros los cuales estaran equipados con el equipo necesario para

poder almacenar, enfriar y servir la bebida que el local ofrezca ya sea cerveza o vino.

i -

4.1

Como se menciono, dentro del equipamiento del local se tendra el siguiente mobiliario:

Activos Tangibles

Maquinariay Equipo

Mobiliario cervecero

Enfriador barril cerveza (3 barriles)
Refrigerador vertical (3 puertas)
Refrigerador vertical (1 puerta)
Mobiliario area comun

Mesas periqueras

Bancos periqueras

Mesa con banca incluida (10 personas)
Anuncio metalico exterior
Mobiliario cocina

Mesa metalica de trabaio



Lo anterior con el objetivo de que con el hecho de ser un cliente y arrendar un local tu y tus
comensales tengan toda la comodidad para, los arrendadores, desarrollar la actividad de negocio
y sus comensales disfrutar de esta misma.

Por otro lado, el organigrama y las funciones del personal serian distribuidas de la siguiente

manera y en ese mismo orden jerarquico.

Puesto. Descripcion del puesto.

Arrendador.(1) | Administrador unico del lugar, encargado de hacer los
contratos de arrendamiento y hacerlos cumplir, asi como
encargado de que el personal realice en tiempo y forma
sus funciones, encargado de realizar pagos de servicios y
de sueldo a los trabajadores, realizar revisiones diarias al
establecimientos donde revisara que todos los locales

estén a adecuados acorde a los contratos.

Barista.(3) Encargado de la barra propia del establecimiento,
preparador de bebidas con licores y vinos, servira la
cerveza industrial de la barra, encargado también de
mantener su area de trabajo limpia asi como de reportar
problemas técnicos que pudiera tener en ella, realizara
también los cobro en caja de la misma barra, realizara

cortes de caja al finalizar cada dia, realizara inventarios




semanales de los barriles y botellas de las distintas

medidas para la deteccién de pérdidas y mermas.

Mantenimiento | Dedicados a mantener el lugar limpio y en

e funcionamiento técnico, en el caso que no puedan darle
intendencia.(3) | mantenimiento a un aparato o mobiliario en especifico se
encargaran de comunicarse con el arrendador para
reportarselo, recoger de cada mesa los vasos que ya no se
estén usando y enviarlos al area de lavado para su
posterior, enjabonado, enjuague y secado, una vez secos
repartirlos entre los diferentes locales, limpiaran a fondo

los bafios y las colindancias del establecimiento

6 Aspectos financieros.

El presente estudio financiero mostrara desde la inversion inicial hasta analizar las razones
financieras que daran al inversionista una vision global del proyecto para que tenga las
herramientas para decidir si desea invertir en este proyecto.Como primer plano se observa la

inversion inicial en la siguiente estructura



JARDIN VINICOLA CERVECERO
Determinacion de Inversion Fija

CONCEPTOS PRECIO UNIT  PRECIO UNITIMPORTE
Activos Tangibles
Mobiliario cervecero
Enfriador barril cerveza (3 barriles) 47729 10 § 477,290.00
Refrigerador vertical (3 puertas) 43778 1S 43,778.00
Refrigerador vertical (1 puerta) 13500 15 §  202,500.00
Mobiliario area comun
Mesas periqueras 3000 10 S 30,000.00
Bancos periqueras 300 40 S 12,000.00
Mesa con banca incluida (10 personas) 4500 558 22,500.00
Anuncio metalico exterior 10000 1S 10,000.00
Mobiliario cocina
Mesa metalica de trabajo 2500 58S 12,500.00
Terreno 2000000 1 S 2,000,000.00
$ -
$ -
Total Activos Tangibles S 2,810,568.00
Activos Intangibles
Planeacion e integracion del proyecto  $2,810,568.00 2.00% S 56,211.36
Ingenieria del Proyecto $2,810,568.00 2.50% S 70,264.20
Supervision del Proyecto $2,810,568.00 1.00% S 28,105.68
Administracion del Proyecto $2,810,568.00 0.50% S 14,052.84
Posicionamiento del proyecto $2,810,568.00 3.00% S 84,317.04
Total Activos Intangibles $ 252,951.12
Inversion Fija S 2,810,568.00
Inversion Directa S 252,951.12
Subtotal S 3,063,519.12

Inversion Fija Total

$ 3,063,519.12




Resumido en un financiamiento del 60% por medio de un préstamo bancario de $2,000,000.00
M.N. y el otro 40% cubierto por los accionistas como se representa en la siguiente tabla.

JARDIN VINICOLA CERVECERO
Financiamiento del Proyecto

INVERSION DEL PROYECTO Importe %
Inversion Fija S 3,063,519.12 90.91%
Inversion en Capital de Trabajo S 306,351.91 9.09%

100.00%
Total S 3,369,871.03

FUENTES DE FINANCIAMIENTO

Prestamo Bancario S 2,000,000.00 59.35%
Aportacion de Accionistas S 1,369,871.03 40.65%

100.00%
Total S 3,369,871.03

Con respecto al préstamo bancario se amortizara en un plazo de 4 afios a una tasa del 12% anual
generando intereses totales de $489,996.24 M.N. y se desglosara como se muestra a

continuacion.

AMORTIZACION DEL CREDITO
Meses|Saldo Insoluto| Interes Capital +int |Pago Capitall Pago Monto
1 2,000,000.00 | 20,000.00 | 2,020,000.00 | 41,667.00 | 61,667 | 1,958,333.00
2 1,958,333.00 | 19,583.33 | 1,977,916.33 | 41,667.00 | 61,250 | 1,916,666.00
3 1,916,666.00 | 19,166.66 | 1,935,832.66 | 41,667.00 | 60,834 | 1,874,999.00
4 1,874,999.00 | 18,749.99 | 1,893,748.99 | 41,667.00 | 60,417 | 1,833,332.00
5 1,833,332.00 | 18,333.32 | 1,851,665.32 | 41,667.00 | 60,000 | 1,791,665.00
6 1,791,665.00 | 17,916.65 | 1,809,581.65 | 41,667.00 | 59,584 | 1,749,998.00
7 1,749,998.00 | 17,499.98 | 1,767,497.98 | 41,667.00 | 59,167 | 1,708,331.00
8 1,708,331.00 | 17,083.31 | 1,725,414.31 | 41,667.00 | 58,750 | 1,666,664.00
9 1,666,664.00 | 16,666.64 | 1,683,330.64 | 41,667.00 | 58,334 | 1,624,997.00
10 | 1,624,997.00 | 16,249.97 | 1,641,246.97 | 41,667.00 | 57,917 | 1,583,330.00
11 | 1,583,330.00 | 15,833.30 | 1,599,163.30 | 41,667.00 | 57,500 | 1,541,663.00
12 | 1,541,663.00 | 15,416.63 | 1,557,079.63 | 41,667.00 | 57,084 | 1,499,996.00
13 | 1,499,996.00 | 14,999.96 | 1,514,995.96 | 41,667.00 | 56,667 | 1,458,329.00
14 | 1,458,329.00 | 14,583.29 | 1,472,912.29 | 41,667.00 | 56,250 | 1,416,662.00




15 | 1,416,662.00 | 14,166.62 | 1,430,828.62 | 41,667.00 | 55,834 | 1,374,995.00
16 | 1,374,995.00 | 13,749.95 | 1,388,744.95 | 41,667.00 | 55,417 | 1,333,328.00
17 | 1,333,328.00 | 13,333.28 | 1,346,661.28 | 41,667.00 | 55,000 | 1,291,661.00
18 | 1,291,661.00 | 12,916.61 | 1,304,577.61 | 41,667.00 | 54,584 | 1,249,994.00
19 | 1,249,994.00 | 12,499.94 | 1,262,493.94 | 41,667.00 | 54,167 | 1,208,327.00
20 | 1,208,327.00 | 12,083.27 | 1,220,410.27 | 41,667.00 | 53,750 | 1,166,660.00
21 | 1,166,660.00 | 11,666.60 | 1,178,326.60 | 41,667.00 | 53,334 | 1,124,993.00
22 | 1,124,993.00 | 11,249.93 | 1,136,242.93 | 41,667.00 | 52,917 | 1,083,326.00
23 | 1,083,326.00 | 10,833.26 | 1,094,159.26 | 41,667.00 [ 52,500 | 1,041,659.00
24 | 1,041,659.00 | 10,416.59 | 1,052,075.59 | 41,667.00 [ 52,084 999,992.00
25 999,992.00 9,999.92 | 1,009,991.92 | 41,667.00 | 51,667 958,325.00
26 958,325.00 9,583.25 967,908.25 | 41,667.00 | 51,250 916,658.00
27 916,658.00 9,166.58 925,824.58 | 41,667.00 [ 50,834 874,991.00
28 874,991.00 8,749.91 883,740.91 | 41,667.00 | 50,417 833,324.00
29 833,324.00 8,333.24 841,657.24 | 41,667.00 [ 50,000 791,657.00
30 791,657.00 7,916.57 799,573.57 | 41,667.00 | 49,584 749,990.00
31 749,990.00 7,499.90 757,489.90 | 41,667.00 | 49,167 708,323.00
32 708,323.00 7,083.23 715,406.23 | 41,667.00 | 48,750 666,656.00
33 666,656.00 6,666.56 673,322.56 | 41,667.00 | 48,334 624,989.00
34 624,989.00 6,249.89 631,238.89 | 41,667.00 | 47,917 583,322.00
35 583,322.00 5,833.22 589,155.22 | 41,667.00 | 47,500 541,655.00
36 541,655.00 5,416.55 547,071.55 | 41,667.00 | 47,084 499,988.00
37 499,988.00 4,999.88 504,987.88 | 41,667.00 | 46,667 458,321.00
38 458,321.00 4,583.21 462,904.21 | 41,667.00 | 46,250 416,654.00
39 416,654.00 4,166.54 420,820.54 | 41,667.00 | 45,834 374,987.00
40 374,987.00 3,749.87 378,736.87 | 41,667.00 | 45,417 333,320.00
41 333,320.00 3,333.20 336,653.20 | 41,667.00 [ 45,000 291,653.00
42 291,653.00 2,916.53 294,569.53 | 41,667.00 | 44,584 249,986.00
43 249,986.00 2,499.86 252,485.86 | 41,667.00 | 44,167 208,319.00
44 208,319.00 2,083.19 210,402.19 | 41,667.00 | 43,750 166,652.00
45 166,652.00 1,666.52 168,318.52 | 41,667.00 | 43,334 124,985.00
46 124,985.00 1,249.85 126,234.85 | 41,667.00 | 42,917 83,318.00
47 83,318.00 833.18 84,151.18 | 41,667.00 | 42,500 41,651.00
48 41,651.00 416.51 42,067.51 | 41,651.00 | 42,068 0.00

489,996.24




De esta manera el crédito se ira pagando en mensualidades con pagos iguales donde la variacién
seréd en el pago de intereses y capital, asi los flujos de efectivo no se veran afectados con
variaciones en los pagos.

Por otra parte, dichos préstamos y aportaciones de los accionistasse utilizaran de formar dispersa
en los meses pre operativos para no tener dinero ocioso, dichas aportaciones, se abordarian de la

siguiente forma.



JARDIN VINICOLA CERVECERO
Programa de Inversion del Periodo Preoperativo
Periodo Preoperativo
Necesidades Mensuales de Inversion

Conceptos | | Importe Mes 1 Mes 2 Mes 3 | TOTAL
Inversiones
Activos Intangibles
Mobiliario cervecero S -
Enfriador barril cerveza (3 barrile 477,290 - - 28,959 S 28,959.00
Refrigerador vertical (3 puertas) 43,778 - - 43,778 S 43,778.00
Refrigerador vertical (1 puerta) 202,500 - - 202,500 $ 202,500.00
Mobiliario area comun - - - S -
Mesas periqueras 30,000 - - 30,000 S 30,000.00
Bancos periqueras 12,000 - - 12,000 $ 12,000.00
Mesa con banca incluida (10 pers 22,500 - - 22,500 $ 22,500.00
Anuncio metalico exterior 10,000 - - 10,000 S 10,000.00
Mobiliario cocina - - - S -
Mesa metalica de trabajo 12,500 - - 12,500 S 12,500.00
Terreno 2,000,000 2,000,000 - S 2,000,000.00
R R R $ R
TOTAL |$  2810568] $  2,000,000] $ - |s  362,237] 8 2,362,237
Activos Intangibles
Activos Intangibles 252,951 S 252,951 $ - S - S 252,951.12
TOTAL S 252,951 $ 252,951 $ - S - S 252,951
Inversion Fija S 3,063,519 2,252,951 - 362,237 S 2,615,188
Capital de Trabajo S 306,352 - - 306,352 S 306,352
INVERSION TOTAL 3,369,871 2,252,951 - 668,589 S 2,921,540
Fuentes de Financiamiento+A21:H35
Prestamo Bancario 2,000,000 2,000,000.00 2,000,000
Accionistas Aportacion Inicial 1,369,871 252,951 - 1,116,920 1,369,871
TOTAL $ 3,369,871.03 $ 2,252,951.12 $ - $ 1,116,919.91 $ 3,369,871




Para obtener el reconocimiento de la inversion por su uso a través del tiempo se acudira a un método de depreciacion lineal, este

adecuado a las leyes fiscales de depreciacion en México, con ello se espera no tener discrepancias entre la contabilidad interna y la

fiscal. Dicha depreciacion se llevaria acabo de la siguiente forma.

JARDIN VINICOLA CERVEC+A1:J26ERO

CEDULA DE DEPRECIACIONES

DEPRECIACION O AMORTIZACION

INVERSION TASA DE _ _ _ _ _ VALOREN
CONCEPTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5
INICIAL DEPRECI. LIBROS

Activos Tangibles
Maquinaria y Equipo
Mobiliario cervecero
Enfriador barril cerveza (3 barriles) 477,290.00 10% 47,729 47,729 47,729 47,729 47,729 238,645.00
Refrigerador vertical (3 puertas) 43,778.00 10% 4,378 4,378 4,378 4,378 4,378 21,889.00
Refrigerador vertical (1 puerta) 202,500.00 10% 20,250 20,250 20,250 20,250 20,250 101,250.00
Mobiliario area comun
Mesas periqueras 30,000.00 10% 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 15,000.00
Bancos periqueras 12,000.00 10% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 6,000.00
Mesa con banca incluida (10 personas) 22,500.00 10% 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 11,250.00
Anuncio metalico exterior 10,000.00 10% 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 5,000.00
Mobiliario cocina
Mesa metalica de trabajo 12,500.00 10% 1,250 1,250 1,250 1,250 1,250 6,250.00
Edificacion en terreno 2,000,000.00 5% 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 1,500,000

TOTAL $ 2,810,568 181,057 181,057 181,057 181,057 181,057 1,905,284
Activos Intangibles 252,951.12 5% 12,648 12,648 12,648 12,648 12,648 189,713.34

TOTAL 252,951 12,648 12,648 12,648 12,648 12,648 189,713




Dentro de la programacidon de costos realizada se tomaron en cuenta costos promedio del mercado donde el negocio se desenvolvera el

Jardin vinicola cervecero dando con ello la creacion de la siguiente estructura mensual de costos para proyectarla a 5 afios.

JARDIN VINICOLA CERVECERO
GASTOS MENSUALES

MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS
BARRA PROPIA $ 27,686.00 $ 16,611.60 $ 27,686.00 $ 29,070.30 $ 30,454.60 $ 31,838.90
TOTAL $ 27,686.00 $ 16,611.60 $ 27,686.00 $ 29,070.30 $ 30,454.60 $ 31,838.90

GASTOS
PERMISO ALCOHOLES $ 449475 $ 53,937.00 $ 53,937.00 $ 53,937.00 $ 53,937.00 $ 53,937.00
ENERGIA ELECTRICA $ 23550.00 $ 282,600.00 $ 282,600.00 $ 282,600.00 $ 282,600.00 $ 282,600.00
AGUA POTABLE $ 1,500.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $ 18,000.00 $  18,000.00
NOMINA $ 74,000.00 $  888,000.00 $ 888,000.00 $ 888,000.00 $ 888,000.00 $ 888,000.00
CONTABILIDAD $  5,000.00 $ 60,000.00 $ 60,000.00 $ 60,000.00 $ 60,000.00 $ 60,000.00
FUMIGACION $ 500.00 $ 6,00000 $ 6,00000 $ 600000 $ 6,000.00 $  6,000.00
INTERNET $ 449.00 $ 5388.00 $ 538800 $ 538800 $ 53800 $  5,388.00
MANTENIMIENTO $ 750.00 $ 9,000.00 $ 9,00000 $  9,000.00 $  9,000.00 $  9,000.00
MERCADOTENIA $  5,000.00 $ 60,000.00 $ 60,00000 $ 60,000.00 $ 60,000.00 $ 60,000.00
SEGURIDAD $ 950.00 $ 11,400.00 $ 11,400.00 $ 11,400.00 $ 11,400.00 $ 11,400.00
TOTAL $ 111,699.00 $ 1,340,388.00 $1,340,388.00 $1,340,388.00 $1,340,388.00 $1,340,388.00

TOTAL COSTOS Y GASTOS $ 139,385.00

*

1,356,999.60 $1,368,074.00 $1,369,458.30 $1,370,842.60 $1,372,226.90



Por otro lado, se utilizé el mismo estudio de indagacion en el mercado para conocer los precios aproximados a los que se podria
vender el producto ofertado por nuestro proyecto, se eligio un costo de $15,000.00 el cual es el promedio en el mercado y dimos una

pequefia curva introductoria sobre el primer afio, aun asi, se logra poco a poco subir los ingresos anuales.

VENTAS PROYECTADAS

MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5

ARRENDAMIENTO BEBIDAS

LOCAL1 S 15,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 2 S 15,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 3 $ 15,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL 4 $ 15,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00 S 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL5 $ 15,000.00 $ 165,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL 6 S 15,000.00 $ 150,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL 7 S 15,000.00 $ 135,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 8 S 15,000.00 $ 120,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL9 S 15,000.00 $ 105,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 10 S 15,000.00 $ 90,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 11 S 15,000.00 $ 90,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 S 180,000.00
LOCAL 12 $ 15,000.00 $ 90,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
ARRENDAMIENTO COMIDA

LOCAL 13 S 15,000.00 $ 120,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL 14 S 15,000.00 $ 90,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
LOCAL 15 S 15,000.00 $ 60,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00 $ 180,000.00
INGRESOS PROPIOS

VENTAS ESTIMADAS BARRA S 83,820.00 S 50,292.00 $ 83,820.00 S 88,011.00 S 92,202.00 $ 96,393.00

TOTAL S 308,820.00 $ 1,985,292.00 $ 2,783,820.00 $ 2,783,011.00 $ 2,792,202.00 $ 2,796,393.00



JARDIN VINICOLA CERVECERO
Estado de Resultados Proyectado

1 2 3 4 5

Concepto Afo 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Ventas 1,985,292 2,783,820 2,788,011 2,792,202 2,796,393
Costo de Ventas 16,612 27,686 29,070 30,455 31,839
Utilidad Bruta 1,968,680 2,756,134 2,758,941 2,761,747 2,764,554
Gastos Generales 1,340,388 1,340,388 1,340,388 1,340,388 1,340,388
Total Gastos de Operacién 1,340,388 1,340,388 1,340,388 1,340,388 1,340,388
Utilidad de Operacion 628,292 1,415,746 1,418,553 1,421,359 1,424,166
Gastos Financieros 232,500 152,499 92,499 32,498 -
Utilidad Antes de Impuestos 395,793 1,263,247 1,326,054 1,388,861 1,424,166
ISR 106,864 341,077 358,035 374,992 384,525
PTU 39,579 126,325 132,605 138,886 142,417

Utilidad Neta 249,349 795,845 835,414 874,982 897,225



EL CIMARRON BAJA CALIFORNIA
Capital de Trabajo Operativo proyectado

Concepto Aiio 0 |Afio 1 Aiio 2 |Afio 3 Aio 4 Aio 5

Activo Circulante

Caja y Banco 678,500 684,037 684,729 685,421 686,113
Cuentas por Cobrar

Inventarios 306,352 306,352 306,352 306,352 306,352 306,352
Total de Activo Circulante 306,352 984,852 990,389 991,081 991,773 992,465
Pasivo Circulante

Cuentas por Pagar

Impuestos por Pagar 146,443 467,401 490,640 513,879 526,941
Total Pasivo Circulante 146,443 467,401 490,640 513,879 526,941
Capital de Trabajo 306,352 838,408 522,988 500,441 477,895 465,524
Incremento de C.T. 306,352 532,057 - 315,421 - 22,547 - 22,547 - 12,371



|Adio 0 Aiio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad Neta - 249,349 795,845 835,414 874,982 897,225
Depreciaciones - 193,704 193,704 193,704 193,704 193,704
Costo Financiero - 232,500 152,499 92,499 32,498 -
Utilidad de Operacién - 675,553 1,142,049 1,121,617 1,101,185 1,090,929
Inversiones de Capital de Trabajo - 532,057 - 315,421 - 22,547 - 22,547 - 12,371
Flujo de Operacién - 143,497 1,457,470 1,144,164 1,123,732 1,103,300
Actividades de Financiamiento
Prestamos a Financieras 2,000,000 - - - - -
Aportaciones de Accionistas 1,369,871 - - - - -
Intereses por Prestamos 232,500 152,499 92,499 32,498 -
Pago de Prestamos - 500,004 500,004 500,004 499,988 -
Total d e Actividades por Financiamiento 3,369,871 732,504 652,503 592,503 532,486 -
Actividades de Inversion
Inversiones en Activos a LP - 3,063,519 - - - - -
Capital de Trabajo Inicial - 306,352 - - - - -
Total d e Actividades por Inversion - 3,369,871 - - - - -
Otros Gastos y Productos
Otros Productos - - - - - -
Otros Gastos - - - - - -
Total Otros Gastos y Productos - - - - - -
Flujo de Efectivo Neto del Periodo - - 589,007 804,967 551,661 591,245 1,103,300
Saldo de Efectivio al inicio - - - 589,007 215,960 767,621 1,358,866
Flujo de Efectivo - - 589,007 215,960 767,621 1,358,866 2,462,166
Caja y Bancos Operativo - 678,500 684,037 684,729 685,421 686,113
Total - 89,493 899,997 1,452,350 2,044,287 3,148,279



Cajay Banco

Cuentas por Cobrar
Inventarios

Total de Activo Circulante

Activo no Circulante

Activos Tangibles
Depreciacion Activo

Activos Intangibles
Depreciacion Activo Intangible

Total de Activo no Circulante

ACTIVO TOTAL

Pasivo Circulante
Cuentas por Pagar
Impuestos por Pagar
Total Pasivo Circulante

Pasivo L.P.
Prestamo Bancario

Pasivo Total

Capital Contale

Aportaciones de Accionistas
Resultado de Ejercicios Anteriores
Resultado del Ejercicio

TOTAL CAPITAL CONTABLE

PASIVO MAS CAPITAL

306,352
306,352

2,810,568

252,951

3,063,519

3,369,871

2,000,000

2,000,000

1,369,871

1,369,871

3,369,871

89,493

306,352
395,845

2,810,568
181,057
252,951

12,648

2,869,815

3,265,660

146,443

146,443

1,499,996

1,646,439

1,369,871

249,349
1,619,220

3,265,660

899,997

306,352
1,206,349

2,810,568
362,114 -
252,951

25,295 -

2,676,110

3,882,459

467,401
467,401
999,992
1,467,393
1,369,871
249,349
795,845

2,415,066

3,882,459

1,452,350

306,352
1,758,702

2,810,568
543,170
252,951

37,943

2,482,406

4,241,108

490,640
490,640
499,988
990,628
1,369,871
1,045,195
835,414

3,250,480

4,241,108

2,044,287

306,352
2,350,639

2,810,568
724,227
252,951

50,590

2,288,702

4,639,341

513,879
513,879

513,879

1,369,871
1,880,609

874,982
4,125,462

4,639,341

3,148,279

306,352
3,454,631

2,810,568
905,284
252,951

63,238

2,094,997

5,549,628

526,941
526,941

526,941

1,369,871
2,755,591

897,225
5,022,687

5,549,628



Costo de la deuda Importe Participacion Costo financiero Beneficio Fiscal Costo ponderado

Credito Corto Plazo - 0% 0% 0% 0% 0%
Credito largo Plazo 2,000,000 100% 12% 70% 0% 8%
Total Deuda 2,000,000 100%

Costo de capital

Socio Temporal - 0% 0% 0% 0% 0%
Accionistas 1,369,871 100% 25% 0% 0% 25%
Total capital 1,369,871 100%

Costo de la inversion

Total Deuda 2,000,000 59% 12% 70% 5%
Total Capital 1,369,871 41% 25% 0% 10%
Total Inversion 3,369,871 100% TREMA 15%
TREMA 15%
Premio al Riesgo 7%

22%



ANO PROYECTADO

LIQUIDEZ (SOLVENCIA) 1 2 3 4 5

1 CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CIRCULANTE - PASIVO A CORTO PLAZO 249,402 738,947 1,268,062 1,836,761 2,927,690

2 RAZON DE CIRCULANTE ACTIVO CIRCULANTE 2.70 2.58 3.58 4.57 6.56
(LIQUIDEZ CORRIENTE) PASIVO A CORTO PLAZO

3 PRUEBA ACIDA AC - INVENTARIOS 0.61 1.93 2.96 3.98 5.97
(RAZON RAPIDA, RAZON SEVERA) PASIVO A CORTO PLAZO

4 RAZON DE DISPONIBLE CAJA+BANCOS+INVERS.TEMP. 0.61 1.93 2.96 3.98 5.97
(LIQUIDEZ INMEDIATA) PASIVO A CORTO PLAZO

RENTABILIDAD (RENDIMIENTO)

1 MARGEN DE UTILIDAD

M. UT. BRUTA UTILIDAD BRUTA 0.99 0.99 0.99 0.99 0.99
VENTAS NETAS

M. UT. OPERATIVA UTILIDAD OPERATIVA 0.32 0.51 0.51 0.51 0.51
VENTAS NETAS

M. UT. NETA UTILIDAD NETA 0.13 0.29 0.30 0.31 0.32
VENTAS NETAS

2 RENDIMIENTO SOBRE LOS UTILIDAD NETA 0.08 0.20 0.20 0.19 0.16
ACTIVOS TOTALES (ROA) ACTIVO TOTAL

3 RENDIMIENTO SOBRE EL UTILIDAD NETA 0.15 0.33 0.26 0.21 0.18
PATRIMONIO (ROE) CAPITAL CONTABLE

ENDEUDAMIENTO (APALANCAMIENTO)

1 RAZON DE DEUDA PASIVO TOTAL 0.50 0.38 0.23 0.11 0.09
ACTIVO TOTAL
2 RAZON DE ENDEUDAMIENTO PASIVO TOTAL 1.02 0.61 0.30 0.12 0.10

DE ACCIONISTAS CAPITAL CONTABLE



7 Factores de riesgo.
Riesgo significa que hay una probabilidad de que no recibas el resultado esperado. Es una

exposicion a un peligro en tu linea final.

Riesgo estratégico

Los riesgos estratégicos resultan de forma directa en la operacion dentro de la industria
especifica en un momento especifico. Lo peor que podria suscitar es no ofrecer lo que los
arrendadores requieren para llevar acabo su actividad. Para contrarrestar los riesgos
estratégicos necesitaras tomar medidas para solicitar retroalimentacion constantemente para

que los cambios sean detectados a tiempo.

Riesgo financiero
Los riesgos financieros directos tienen que ver con como manejar tu negocio el dinero. E ahi la
importancia de no otorgar créditos a los clientes durante los primeros 2 afios para poder pagar

en tiempo los intereses generados por el préstamo bancario.

Riesgos operacionales

Los riesgos operacionales son el resultado de las fallas internas. Esto es, los procesos internos
de tu negocio, personas o sistemas que fallan inesperadamente. Por lo tanto, lo mejor para
contra restar estos riesgos es la capacitacion constante y la mejora continua en los procesos de

personal y las tareas que realizan asi poder eficientar y llegar a mitigar todo riesgo



Riesgo de reputacion

La pérdida de la reputacion de una compafiia o el punto de vista comunitario puede ser el
resultado de fallas en los productos, demandas o publicidad negativa. Las reputaciones toman
tiempo para construirse, pero se pueden perder en un dia. La mejor forma para atender este
riesgo en estos tiempos donde todos somos consumidores de redes sociales es siempre tener
estos medios activos y generando una cadena de valor importante con la cual los clientes y sus
comensales se enamoren de tu producto y que cualquier perdida de reputacion sea reparada por

los mismos seguidores de dichos medios.

8 Desarrollo a futuro.

Por parte del desarrollo futuro del proyecto se espera el incremento turistico de la zona con ello
mayor afluencia de gente, debido a que la zona de la ruta cervecera va en crecimiento, con esta
se volveria a reactivar la zona del centro historico de la ciudad, lo cual esperaria aumentar en
un escenario pesimista un 5% de las ventas de nuestros clientes y en un escenario optimista
hasta un 15% en ambos casos el valor del inmueble subiria a la par de esto se afadiria la
compra, construccion y remodelacion del terreno colindante lo cual permitiria un alza en los
precios de los locales arrendados, brindando con ello una rentabilidad mayor a partir del 5to

afio de funcionamiento.
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