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RESUMEN

La tendencia en el mercado de los postres y cafeterias esta dominada por las
franquicias, parece que estas tienen el mayor éxito en el mundo. El presente trabajo
analiza el caso de una cafeteria donde un sello distintivo la lleve a posicionarse en el

gusto de la gente.
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| INTRODUCCION

En un mundo cada vez mas globalizado encontrar algun producto o servicio que le
guste al consumidor ya no es una tarea dificil. EI consumidor es mas selectivo en el
servicio que adquiere, un libro, una computadora, etc. Las grandes empresas
transnacionales se han posicionado en el mercado internacional y tratan de abarcar
cada vez mas paises. En el mundo de las cafeterias, la aparicion de las grandes
franquicias ha creado una lucha férrea por el control de los mercados; las franquicias
internacionales Starbucks, Italian Coffee, Gloria Jeans, etc y las franquicias nacionales
como Punta del Cielo, Café La Finca Sta. Veracruz, La Selva Café, Coffee House, etc.
han cambiado la estrategia de cémo se vende el café y que tipo de postres deben
acompanar a esta bebida. Otras empresas han apostado por el segmento de mercado
al cual se enfocaran, algunos prefieren el mercado relacionado a la edad(que va de los
14 a los 40 afos) de los clientes; otros se van mas por el sabor clasico del café. Pero
realmente no se preocupan por los alimentos con los que la gente desea acompafar su
bebida y los postres tienen una serie de factores que desagradan a los consumidores
entre los mas relevantes estan los siguientes:

e Preparados de manera industrial en gran volumen.

e Su sabor no es agradable.

e Se utiliza demasiado dulce en la elaboraciéon y no es azucar natural, se utilizan

endulzantes quimicos.

e El postre no es elaborado para consumirse ese mismo dia.

¢ Contiene una gran cantidad de conservador.

e El precio es muy elevado.

En muchas regiones de la republica mexicana, se tiene una tradicibn muy arraigada
de comprar postres con sabor casero, degustar un postre donde el color, sabor y olor
tengan ese toque tradicional de cada regién, que lo hace tipico de la zona y le da valor.

Por otra parte los gobiernos de los estados se esfuerzan para que no se pierdan las
tradiciones de los ciudadanos y compren solo lo que ofrecen las franquicias. El crear

una cafeteria donde se preparen postres con un sabor tradicional, ademas de ofrecer



un servicio de calidad, un ambiente calido donde pueda el cliente consumir su bebida y
un postre con un sabor distintivo, es un area de oportunidad.

En el presente documento estudiaremos la viabilidad de crear esta empresa, para
esto estudiaremos cémo se comportan las micro y pequefias empresas en el mercado
mexicano, analizaremos como esta compuesto el mercado de servicios en el estado de
Hidalgo; y analizaremos la idea de establecer la cafeteria en la ciudad de Apan Hidalgo,
ofreciendo el servicio de cafeteria con productos de reposteria como son donas
rellenas, bisquets y galletas destacando su elaboracion en el establecimiento, dando
asi confianza a los clientes de que el pan que consumen es elaborado el mismo dia.

Mediante un estudio de mercado conoceremos a la competencia, y a los potenciales
clientes; la zona donde se establecera el negocio.

Un estudio técnico analizaremos todos los elementos que se necesitan para crear
esta cafeteria.

Con el estudio financiero analizamos el aspecto econdmico, ¢cuanto capital
necesitamos para iniciar?, el tiempo que se llevara posicionar el negocio y el tiempo
gue se lleva en recuperar dicha inversion.

Por otra parte no se debe olvidar el impacto social y ecolégico que tendra este
negocio, hoy en dia cualquier negocio que inicie no debe de olvidar el cuidado del
ambiente y el impacto social que tendra en el lugar donde se desee establecer; cuantos
habitantes de veran beneficiados con la instalacion de la empresa, el compromiso social
que adquiere con sus trabajadores y consumidores de la zona donde se ubica.

Il. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Con el transcurso del tiempo se ha perdido la calidad de los productos en la
industria panificadora, tanto en la calidad de la materia prima como en su elaboracion,
una de las razones es la reduccién de costos para poder ofrecer productos de precios
bajos y los lugares en donde se elaboran productos con materia prima de alta calidad y
mas elaborados, los precios son altos lo que origina que no estén al alcance de las

familias.



Por otra parte se ha perdido el sabor casero en los productos alimenticios; el
rescatar los sabores de antafo, el utilizar recetas caseras parece ser parte del pasado y
ya no se toma en cuenta.

En el mercado de las cafeterias se enfoca mas en las bebidas y en menor escala
en los productos alimenticios que se ofrecen.

Casi siempre se compran y no se elaboran, una razén talvez es reducir sus
gastos de produccion, o no conocer la forma de elaborar estos.

En la micro y pequefia empresa de las cafeterias, solo ofrece bebidas y quiza
algunos postres como pasteles y donas; pero no son elaboradas el dia de su consumo.

En cafeterias de franquicias ofrecen extenso surtido en cuanto a café, pero en el
pan ofrecen pasteles o bocadillos no es muy diverso; destacando que las porciones que
sirven son pequefas y los precios son altos.

El crear una cafeteria donde se ofrezcan productos como donas, bisquets y
galletas elaborados con recetas caseras, que no pierdan el sabor tradicional es una
idea que surge ante la necesidad de los consumidores que asisten a las cafeterias
regularmente; en la ciudad de Apan Hidalgo hay un gran nimero de personas que
saben reconocer la calidad de producto.

Por otra parte el servicio que se ofrezca dentro de la cafeteria es otro factor
importante, dando un plus de calidad para que el cliente se sienta confortable y regrese

otra vez con amigos o familiares.

1. JUSTIFICACION
La idea es elaborar productos de reposteria como donas galletas y bisquets en el

mismo lugar, en este caso es una cafeteria.

La idea surge porque existen pocos lugares en donde se vendan productos de
reposteria que se elaboren con alta calidad y buen sabor, ademas de que en algunas
tiendas ofrecen postres pero no tienen buen sabor y seria una oportunidad el poder
introducir los productos caseros.

Las recetas con las cuales se elaboraran los productos no son tradicionales, son
recetas que han sido creadas de familia, lo cual se considera una ventaja ya que seria

dificil de copiar.



IV. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un proyecto que permita medir la viabilidad para la implantacion de una
Cafeteria en donde se elaboren productos caseros siendo estos el principal producto,
esto con la finalidad de demostrar que es un negocio rentable y que asegure su

crecimiento.

V. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar un estudio de mercado que permita conocer a nuestros posibles clientes
a través de un andlisis de los factores que intervienen en el mercado.

e Elaborar un estudio técnico con la finalidad de determinar el tamafio, distribucion
y ubicacion del establecimiento; que permita mejorar el funcionamiento de la
empresa.

e Llevar a cabo un andlisis financiero que proporcione la informacion monetaria del
proyecto y que a su vez nos permita efectuar la evaluacidon econdémica del
mismo, con la finalidad de analizar el rendimiento y rentabilidad de la empresa

dedicada a la elaboracion de donas, bisquets y galletas.

VI. DISENO DE INVESTIGACION
La investigacién del presente trabajo es descriptiva, se plantea realizar el

proyecto en la ciudad de Apan Hidalgo, ya que por aspectos climaticos, costo de
materias primas y tipo de poblacion, es factible la instalacion de la empresa.

Analizar a las cafeterias que existen en esa area, que tipo de productos ofrece,
como es la atenciéon al consumidor, las instalaciones de estas son adecuadas, estan
apoyando al entorno social de Apan Hidalgo.

Conocer cuantos proveedores existen sobre la zona, que tipo de materias primas
vende, es otra area a analizar en este documento.

Otro punto clave es analizar las preferencias del cliente, mediante una encuesta
conocer.

Por ultimo analizaremos la inversién que se necesita, para llevar a cabo este

negocio.



El caso que describiremos sera de la cafeteria que se llamara Cook Nuts donde
se pretende elaborar productos con sabor casero y estos se acompaifaran de alguna

bebida como café o té.

VIL TIPOS DE INVESTIGACION
El equipo de trabajo tomara en cuenta la investigacion exploratoria ya que nos

permitird identificar las caracteristicas que requiere el objeto de estudio y la
investigacion explicativa determinara qué tan factible y viable es el proyecto de

investigacion.

VIII. PREGUNTAS DE INVESTIGACION
¢, Quiénes son los clientes?

¢, Como decide el cliente comprar el producto o servicio?

¢, Cuando debe pagar el cliente al negocio?

¢, Como se le pone precio al producto o servicio?

¢,Cuando se deben de comprar los recursos y cuando se deben pagar?
¢, Cuanto cuesta producir y entregar el producto o servicio?
¢, Qué implica mantener a un cliente?

¢, Qué tan facil o dificil es retener a un cliente?

¢, Qué tan corté es el ciclo de vida del producto o servicio?
¢ Existe bastante competencia?

¢, Quiénes son los competidores y que recursos controlan?
¢,Cudles son sus fortalezas y debilidades?

¢, Quién mas puede ver y explotar la misma oportunidad?



IX. METODOLOGIA DE INVESTIGACION

BOSQUEJO DEL METODO

Es descriptivo y explicativo. Porque da las caracteristicas y analiza la viabilidad
de un plan de negocios.

X. ALCANCE
» Elaborar producto alimenticios de calidad y sabor reconocidos

« Las recetas con las cuales se elaboraran los productos no son tradicionales, son
recetas que han sido creadas de familia.

« Conocer mi mercado.

XI. LIMITACIONES
« Tener una lista de proveedores que surtan los ingredientes.

« Contar con el capital necesario para crear el negocio.

« No tener una buena ubicacién y aceptacion de los clientes.

Vi



CAPITULO1
MICRO Y PEQUENA EMPRESA

En México la micro y pequefias empresas (mi pymes) han ayudado a
descentralizar la actividad econémica, de tal modo que algunos pueblos logren una
urbanizacién, que de otra manera no seria posible. Las mi pymes son eminentemente
familiares, de ellas se sostienen muchas de las familias mexicanas; en la actualidad, el
99.8% de las empresas son mi pymes, de ellas el 90% son microempresas que dan
empleo al 72% de la poblacion econémicamente activa y generan el 52% del PIB del
pais (Cervantes, 2010; Secretaria de Economia, 2013).

Las empresas familiares se desarrollan en todos los segmentos economicos, al
igual que pueden ser de todos tamafos (incluidos los corporativos multinacionales),
constituidas bajo diversas formas legales y con distintos grados de profesionalizacion.

Tanto puede ser una distribuidora de abarrotes como lo es la tiendita de la
esquina, un taller casero o la elaboracion de algunos productos; independientemente
gue estas se encuentren en la economia informal o subterrdnea y que al lograr cierto
éxito se integren a la economia formal y lograr transformarse con buenos resultados
(Belausteguigoitia, 2004).

En el pais, la Secretaria de Economia clasifica a la micro pequefia y medianas
empresas por el numero de empleados que tienen y las estratifica segun su actividad

productiva:

e Micro Empresa es aquella ubicada en el Sector Industrial, de Comercio y de
Servicios, que tiene de 1 a 10 empleados; un rango de ventas anuales de hasta
4 millones de pesos Yy un tope maximo combinado de 4.6 millones de pesos.

e Pequeiia Empresa es aquella que tiene de 11 a 30 empleados, si es del sector
comercio y de 11 hasta 50 empleados, cuando se trata del sector industrial y de
servicios; con un rango de ventas anuales de 4.01 a 100 millones de pesos.

e Mediana Empresa es aquella que cuenta con 31 a 100 empleados, si se
encuentra en el sector Comercio, de 51 a 100 empleados que se dedican a

otorgar servicios y de 51 a 250 que se dedican a la Industria, que tienen un



rango de ventas anuales desde 100,01 hasta 250 millones de pesos (Diario
Oficial de la Federacion, 2009).

En el estado de Hidalgo también este fendmeno se presenta y a nivel nacional el

estado de Hidalgo se encuentra constituido por 12,860 empresas, segun estadisticas de

la Secretaria de Economia del gobierno federal 2005, representando el 2.48% del total

nacional que son 517,220 .

ESTADO EMPRESAS

INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS TOTAL
AGUASCALIENTES 866 4614 1208 6,778
BAJA CALIFORNIA 1,528 5526 2422 9476
BAJA CALIFORNIA SUR ad 4148 1,335 5,560
CAMPECHE 368 1376 435 2179
COAHUILA 820 4,694 2140 7,654
COLIMA 318 606 273 1,197
CHIAPAS 351 1191 393 1,935
CHIHUAHUA 2707 17.934 4658 25,299
DISTRITO FEDERAL 6.606 50,025 32,887 98 608
DURANGO 520 587 281 1,388
GUANAJUATO 4 679 8356 2579 15,614
GUERREROQ 1.094 533 298 1,925
HIDALGO 662 10,045 2,153 12,860
JALISCO 6.704 62,401 14,764 23,869
ESTADO DE MEXICO 3.087 44254 11,140 58,481
MICHOACAN 1.047 5560 1772 8,380
MORELOS 334 1,844 648 2,826
NAYARIT 207 8,023 1973 10,203
NUEVO LEON 1,655 14,277 5419 21,351
OAXACA 437 2537 743 3717
PUEBLA 2,145 6,115 3,038 11,298
QUERETARO 626 5247 2078 7,951
QUINTANA ROO 845 17.407 8717 27,969
SAN LUIS POTOSI 271 9,076 201 10,248
SINALOA 859 9,306 1463 11,628
SONORA 261 4810 1,330 6,410
TABASCO 673 396 180 1,249
TAMAULIPAS 2463 6,085 2,165 10,713
TLAXCALA 345 5166 400 5911
VERACRUZ 3,661 12,908 4552 21121
YUCATAN 1.828 14.012 2211 18,051
ZACATECAS 233 4784 345 5,362
TOTAL 48,367 352,852 116,001 517,220

Fuente: Secretaria de Economia México 2015



De las 12,860 empresas, 662 pertenecen al sector industrial, representando el
5.14%,10.045 pertenecen al sector comercio, lo que representa el 78.11%, asimismo el
sector servicios conformado por 2,153 empresas muestran un indice 16.74%,

incluyendo las micro, pequefias, medianas y grandes empresas.

Como se aprecia, el sector comercio es la actividad que mas desarrollan los

hidalguenses, representando el 78.11% de las empresas existentes en el estado.

Estado de SECTORES ESTABLECIDO EN EL ESTADO DE HIDALGO
Hidalgo Industrial Comercio Servicios TOTAL
TOTAL 662 10,045 2,153 12.860

Fuente: Secretaria de Economia 2015.

Por otra parte, del total de las empresas establecidas en la ciudad de Apan

Hidalgo, se refieren al tamafio a las MIPYMES encontrando que:

Empresas
Ciudad Industria Comercio P o v Total
Servicios

Apan Hidalgo 16 192 27 235

Fuente: Secretaria de Economia México 2015.

PROBLEMAS QUE ENFRENTAS LAS MIPYMES

Las micro, pequeiias y medianas empresas son una respuesta a las necesidades
de empleo en el pais, pero debido a su apertura, en muchos de los casos, sin
planeacion, sin formacion profesional y/o empresarial, sin conocimientos técnicos, sin el
capital necesario y suficiente, y por su creacion “por intuicion” (la mayoria de las veces),
ha ocasionado que el 65% de las nuevas empresas cierren los primeros dos afos de su
creacion, el 50% quiebre el primer afio y el 30% en el segundo; al décimo afio de su
fundacion solo sobrevive el 10%, es decir, en México, de cada 100 empresas nuevas,

so6lo el 10% tienen posibilidades de consolidarse en el mercado formal al décimo afio de



operacion. De las 130 mil empresas que fallan en los dos primeros afos, el 66% fue
ocasionado por falta de capacitacion adecuada y oportuna. (Rivas, 2010; Morales, s.f.).

Cabe destacar que, en el pais existen una gran cantidad de tramites para abrir
una mipyme, pero estos varian segun la entidad federativa, asi como el costo y el

tiempo que tardan en realizar toda la tramitologia.

ANALISIS DE FRANQUICIAS Y COMPETENCIA EN APAN HIDALGO.
LA HISTORIA DEL CAFE PARA LLEVAR.

Hasta hace 15 afios, las maquinas dispensadoras de agua fria o caliente y las
cafeteras cilindricas de metal eran indispensables para preparar un café en la oficina.
Pero la cadena de cafeterias Finca Santa VeraCruz revoluciono, en 1998, el consumo
de café al lanzar el primer modelo de franquicias.

Las tiendas departamentales y de autoservicio eran los principales canales de
distribucion del grano.

Las nuevas franquicias, que ofrecian servicio para llevar y puntos de venta en las
zonas de oficinas, abrieron un nuevo canal conocido como food service (servicio de
alimentos).

Segun la consultora Euromonitor, el consumo de café en México crece de la
mano del mundo corporativo y son los ejecutivos quienes mas tazas consumen. Las
cafeterias venden 22% del café del pais con ingresos por 625 mdd, en 2013.

En 2002, los mexicanos consumian 700 gramos de café al afio, principalmente
en la presentacion soluble.

Doce afos después, compran 150% mas grano, con 1.7 kilogramos por persona,
segun el Consejo Mexicano del Café.

Starbucks, Café Punta del Cielo, The Italian Coffee Company y Cielito Querido
Café, son las cuatro principales cadenas en México, junto con algunos negocios
independientes que van por 62% de la poblacion ocupada en México, por ser la que
mAas consume esta bebida en el pais.

Para ganar clientes, cada negocio tiene una oferta orientada a cubrir los gustos y
el estilo de vida de los profesionistas, que trabajan en el sector servicios en locales

comerciales y oficinas.



Las cafeterias que atraen a los profesionistas estan en edificios corporativos,
centros comerciales y universidades. Sus clientes son de clase media y alta,
principalmente, que pagan de 30 a 60 pesos por cada bebida.

Aunque Finca Santa VeraCruz fue la primera cadena mexicana de food service,

hoy tiene so6lo 40 puntos de venta.

Mercado que dominan las franquicias del cafe

Gréfico de andlisis de las franquicias que se ubican en el pais. Fuente Secretaria de Economia 2015.

Starbucks es la mas grande, con 443 establecimientos y 44.8% del mercado.
“Ser el primer local en ofrecer internet gratuito marcé la diferencia”, en esta franquicia.
The Italian Coffee Company es la segunda cadena, con 20% de participacion, y Punta
del Cielo tiene 11.7% del mercado. Esta marca mexicana es la que mas pelea con

Starbucks por los clientes corporativos.

¢ QUE OFRECEN LAS 4 MARCAS REINAS DEL CAFE?
Experiencia: Starbucks

Posicionamiento: lugar de trabajo y socializacion en un entorno amigable. Es una marca
aspiracional que comunica una pose social. Promueve la sustentabilidad.



Clientes: jovenes y profesionistas que buscan una experiencia, mas que un buen café.

Cercania: The Italian Coffee Company

Posicionamiento: destaca por su modelo de negocios. Sus franquicias ofrecen un
concepto gourmet con alta calidad de café y alimentos.

Clientes: familias y parejas. Capta empresarios en carreteras. Ofrece espacios calidos
para relajarse en un viaje.

Calidad: Café Punta del Cielo.

Posicionamiento: promueve un consumo gourmet. Su comunicacién se sostiene en la
calidad de sus productos. Propone un estilo sobrio de vida.

Clientes: adultos y conocedores del café que buscan una bebida de altura, tranquilidad
y un trato personalizado.

Identidad: Cielito Querido Café.

Posicionamiento: su propuesta es retadora. Resalta el orgullo de ser mexicano. Ofrece
un ambiente relajado, alegre y que transmite buen humor.

Clientes: emprendedores y profesionistas de todas las edades que buscan un lugar

para la convivencia.

(',QUE CAFETERIAS EXISTEN EN APAN HIDALGO?
En la ciudad de Apan Hidalgo existen las siguientes cafeterias:

e La kaffe.
e Sguash & Café.
e Cremay Nata.

e Sinfonia.

En el estudio de mercado describiremos las caracteristicas de estos negocios y

como la califican los clientes.

PERSPECTIVA

Segun un estudio realizado por la consultora Euromonitor, durante el periodo de

pronéstico, se espera que los cafés / bares observen un mayor crecimiento; la tasa de
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crecimiento anual compuesto (TCAC) de 3% y 2% en términos de ventas de valor
constante y puntos de venta, respectivamente. Cafeterias y bares / casas publicas que
se encuentren en la categoria de negocios bastante maduros, se espera observen un
crecimiento estable durante el periodo de prondstico, mientras que en las cafeterias
especializadas se espera tengan un crecimiento mas dinamico, ya que continlan en
expansion. En 2019, se espera que las ventas de los cafés / bares lleguen de $81,5 mil
millones de pesos y ascenderan a 34,218 mil millones de pesos.



CAPITULO I

PLAN DE NEGOCIOS

Un plan de negocios es una herramienta de planificacion para conocer los
objetivos, el alcance vy la viabilidad de un negocio (Wanberger, 2009).
Para el desarrollo de un plan de negocios se debe tomar en cuenta una determinada
estructura y seguir una serie de pasos:
1. Se debe primero tener una idea clara de lo que se quiere formular.
2. Realizar un analisis de las oportunidades del entorno.

3. Una presentacion del supuesto negocio a implementarse.

Si ya tenemos la idea clara se debe realizar un andlisis del entorno, que debe
contener estudio de factores econdmicos, socioecondmicos, politicos, legales,
ambientales y tecnoldgicos, con todos estos factores se podra definir la viabilidad del
proyecto, para esto es vital revisar a la industria y el mercado donde lo mejor es
realizar un estudio de mercado para poder estimar la demanda.

Una vez que se tiene este estudio, realizamos una planeacion estratégica que
contenga un analisis de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas y esto nos
ayudara a tener una mejor vision del negocio y poder formular los objetivos.

Adicionalmente se debe realizar un plan de marketing, de operaciones, de recursos
humanos, y finalmente una evaluacion y proyeccion financiera, este incluye un plan de
ventas, andlisis de costos, un punto de equilibrio. Es de suma importancia saber el
namero minimo de productos o servicios que se debe vender para que la empresa no
pierda dinero. Ademas es sustancial tener un plan de produccion que incluya
adquisicién de insumos y esto implica tener una base de proveedores ya aprobados.

Esta estructura debe terminar en conclusiones y recomendaciones claras para que
cualquier persona que lo lea, ya sea un inversionista o el mismo gerente de la empresa

pueda tomar su propia conclusion del proyecto.



IDEA

La idea es desarrollar una cafeteria, en donde se elaboren productos de
reposteria como donas, bisquets y galletas; la elaboracion de los productos sera de
forma casera, con buen sabor y calidad, las recetas a utilizar son familiares, de esta
manera resultara dificil copiarlas ya que ninguna receta es comercial, ademas de
ofrecer bebidas calientes o frias para acompanfarlos. Y a su vez brindar un servicio
completo a los clientes, y buscando crear lealtad hacia los productos.

Ademas la idea surge porque en la ciudad no existen cafeterias de este tipo y si
las hay solo estan enfocadas a ofrecer café en diversos sabores y el pan que ofrecen
no es de buena calidad.

Después de analizar varios nombres para el negocio se decidié que el nombre de
la cafeteria sera “Cook-nuts”.

El logotipo de la empresa es el siguiente:

nlul tls

El logotipo del negocio esta disefiado asi, porque en la ciudad de Apan, Hidalgo,
existen un acueducto y esto es algo representativo de la ciudad. EI combinar esto con
las letras da la forma de un acueducto. La gente de esta ciudad toma muy en cuenta
sus raices y este logotipo nos ayudara a que se identifiquen con la ciudad.

ANALISIS DE LA SITUACION

FODA

Fortalezas

. Elaboracion de productos caseros con recetas familiares.
. Capacidad de innovacion.

. Buen sabor.

. El pan se hara en la misma cafeteria.

. Capacitacion constante.



Oportunidades

. No existe competencia directa.

. Precios accesibles para las personas de nivel econémico medio y alto.
. Posicionar la marca, poca inversion para la apertura de nuevas sucursales
Debilidades

. No contar con el capital suficiente para el negocio.

. No tener buena ubicacion.

. No tener buena aceptacion.

Amenazas

. Que copien el concepto.

. Productos sustitutos.

. No lograr un buen posicionamiento.

. No cumplir las expectativas.

CRUCE DE FODA

Estrategia FO
F1.- Recetas familiares, elaboracion de productos caseros.

O1.- No existe competencia directa.

Implantar una campafa publicitaria en la cual se destagque la forma de
elaboracién, ademas de tener a la vista del consumidor la elaboracion del producto.
Estrategia DO
D1.- No contar con el capital suficiente para la implantacion del negocio.

O3.- Precios accesibles para las personas que pertenezcan a nivel medio y alto.
Captar el mayor numero de clientes que consuman $30.00 0 mas en su visita al
establecimiento, de esta manera los precios se podran mantener y la implantacion

podré finalizar.
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Estrategia FA
F4.- El pan seré elaborado en el establecimiento.
A2.- Productos sustitutos.

Garantizar la frescura e higiene de los productos, creando la costumbre a los

clientes de consumir el pan que es elaborado el mismo dia.
Estrategia DA
D1.- No contar con el capital suficiente para la implantacion del negocio.

Al.- Copien el concepto.

Integrar nuevos socios que puedan aportar capital para el crecimiento del

negocio, creando una alianza de metas y resultados mutuos.

CADENA DE VALOR

Identificacion Creacion Compra Elaboracién
de necesidades del de de Venta
del mercado Servicio ateria prima productos

Fuente propia

Identificacién _de necesidades del mercado.- Es la fase de proceso en donde se

estudia la informacion relacionada con el mercado al cual se pretende llegar. Se debe
estudiar claramente el mercado ya que debido a esto se verificard si los productos

satisfacen al mercado o exigen cubrir otras necesidades.

Creacion _del servicio.- Una vez que han sido determinadas las necesidades

especificas del mercado meta, se procede a instalar el servicio, para satisfacer las

exigencias de los clientes en términos de calidad y oportunidad.

Compra de materias primas.- En esta fase es donde se adquieren todos los insumos

necesarios para la elaboracion de los productos.
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Elaboracion de productos.- En esta fase es donde se transforma la materia prima. Es

donde se termina el proceso de produccion.

Venta.- Es la fase en la que se brinda el producto y se busca la fidelidad del cliente

mediante una serie de actividades encaminadas a mantener la relaciéon con el mismo.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA EN LA CIUDAD DE APAN HIDALGO.

Debemos analizar en lugar en donde se desea establecer el negocio y verificar

gue factores tiene la competencia, que debilidades, como es el servicio que prestan, Si

las instalaciones son adecuadas, el precio de sus productos, etc.

Elaboramos una encuesta entre los clientes que asisten a estos lugares para

conocer la calidad de su servicio prestados y obtuvimos lo siguiente:

En la ciudad de Apan Hidalgo existen las siguientes cafeterias:

La kaffe.- En esta cafeteria sirven café frio y caliente asi como té de diversos
sabores, los pasteles que ofrecen son Sara Lee y algunos otros son de Sam’s. El
precio de los productos que ofrecen son altos, el lugar esta muy pequefio ya que
sélo cuenta con 5 mesas con cuatro sillas cada uno, la atencion es mala ya que
solo hay una persona atendiendo y no logra cubrir las necesidades de los
clientes.

Squash & Café.- En esta cafeteria ofrecen café frio y caliente pero su variedad
es pequefia, vinos Yy licores, los postres que ofrecen son adquiridos en la
pasteleria Mary’s y estos son muy comerciales, los precios son altos, el lugar es
agradable y cuenta con 10 mesas, la atencion es regular ya que tardan mucho
tiempo en servir la orden.

Crema y Nata.- Este establecimiento es Café — Restaurant, ofrecen café frio y
caliente los postres son Sara Lee, esta ubicado en un cuadro de la ciudad
alejado, los precios son altos y el lugar esta amplio pero no bien distribuido, la

atencioén es regular.
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Sinfonia.- En esta cafeteria ofrecen paquetes especialmente a los estudiantes
en donde les arman un menu pero éste es el mismo por la mafiana, tarde y
noche el precio es accesible, esta ubicado en la calle 5 de mayo en el edificio
siglo XXI en el octavo piso, pero el elevador nunca esta en funcionamiento y las
escaleras son muy reducidas e incomodas, el lugar estd amplio pero el ambiente

no es bueno al igual que la atencion.
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CALIFICACIONES OBTENIDAS POR EL ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Para poder calificar a la competencia se elaboré una tabla, donde se le dio un valor especifico a las respuestas de los

clientes que asisten a estos negocios, la tabla se muestra abajo.

Calificacién Concepto
4 Excelente
3 Bueno
2 Regular
1 Malo
Fuente propia: calificaciones asignadas.
La competencia fue calificada de la siguiente manera:
Nombre Bebidas Postres Capacidad Atencion Precio
La kaffe 3 2 1 1 1
Squash & Café 2 1 3 3 2
Crema y Nata 2 1 2 2 1
Sinfonia 2 1 3 1 3

Fuente propia: Informacién obtenida por medio de las encuestas aplicadas.
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Esta informacién nos lleva a plantearnos al realizar la investigacion de

mercado lo siguiente:

INVESTIGACION DE MERCADO

e Conocer el mercado potencial con el que se cuenta.
e Determinar qué tipo de producto le gusta consumir al cliente.

e Reducir la incertidumbre en el establecimiento del negocio y la toma de

decisiones.
e Conocer la informacion necesaria y expresada en términos mas precisos

para cubrir las expectativas de los futuros consumidores.

Para esto aplicamos un cuestionario donde analizamos las caracteristicas de

los consumidores:

CUESTIONARIO
Seria tan amable de contestar el siguiente cuestionario esto con el fin de conocer

Sus expectativas para una cafeteria. Por favor marque con una X su respuesta.
1.- ¢Cuantas veces ala semana acostumbra visitar alguna cafeteria?
3 veces 2 veces 1vez
2.- ¢, Qué acostumbra tomar?
Café Algun té Otro
3.- ¢Acostumbra acomparfiar su bebida con algun postre?
Si_ No A veces
4.- ¢Le agradan los postres que ofrecen en la cafeteria que visita?
Si_ No
5.- ¢ Qué tipo de postre es de su preferencia para acompafiar su bebida?

Donas rellenas Donas light / azucaradas Bisquet's

Bisquet's rellenos Galletas
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6.- ¢Le agradaria que existiera una cafeteria en donde elaboren postres
caseros para acompafar su bebida? (mencionados anteriormente)

Si

7.- ¢ Acostumbra visitar alguna cafeteria s6lo o acompafiado?

Solo

No

Acompafado con cuantas personas

8.- ¢Cuanto estd dispuesto a gastar en una cafeteria por consumo

individual ?

30 pesos

Gracias por su apoyo.

menos de 30 pesos

mas de 30 pesos

Una vez obtenidas las encuestas obtenemos la siguiente tabla:

CALCULO DE LA MUESTRA
Datos de ingreso para el célculo de la muestra TABLA DE INGRESOS

+ 50% +1 +2 3 hasta +5 +10 NE
-1 5

Poblacion No Hasta | salario 1 -2 -3 -10 Salario | Salari
recibe min. Salario min. 0 min.

Ocupada 50% Salario | Salario | Salario min. Salario

min. min. min. min.
APAN 13,680 1,243 621 | 1,639 2 5,353 1,852 | 1,253 441 175 1,002
Fuente: INEGI 2015
- J
SUMATORIA = 321 = 27.20%

13,680
POBLACION TOTAL OCUPADA DE APAN

Los datos de color indican la poblacion objetivo a la que se desea llegar, estas son
las personas con mas (+) de 2 y menos (-) de 3 salarios, de 3 hasta 5 salarios y
mas (+) de 10 salarios minimos.
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MERCADO META

El mercado al cual se pretende penetrar es al de ingresos medio y alto; ya

gue los precios de los productos son accesibles, pero los individuos con menores

ingresos preferirdn comprar en panaderias o en lugares en donde los precios sean

bajos.
EDAD TOTAL
0-4 4,156
5-9 4,570
10-14 4,290
15-19 3,990
20-24 3,838
25-29 3,349
30-34 2,911
35-39 2,697
40-44 2,081
45-49 1,704
50-54 1,405
55-59 1,110
60-64 914
65-69 778
70-74 522
75-79 396
80-84 219
85-89 149
90-94 59
95-99 30
+100 14
No especifico 331
Total de la 22,176
poblaciéon de
interés

Fuente: INEGI 2015

Resultado:

Edades de la poblacion de Apan Hidalgo.

Datos:

Nivel de confianza (c) = 1.96
Error de estimacion (e) = 5%
Poblacion total (N) = 6,032
Probabilidad en contra (q) = 50%
Probabilidad a favor (p) = 50%

Férmula:

e N=22176 (0.272) = 6,031.87

e Muestra= _ 62 Npgqg
e2(N-1)+o%pq

Sustitucion:

3.84 * 6,032* .50 * .50 =361

(0.05)2 * (6,032-1)+ 3.84*.50*.50

361 encuestas
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Los datos en color de la tabla son las edades de las personas y la cantidad

de personas de interés para crear este negocio.

RESUMEN DE COMO SE OBTUVO ESTA INFORMACION

Los cuestionarios fueron aplicados por siete personas a las cuales se les
dieron indicaciones para su aplicacion, con esto se logré que los encuestados
contestaran mas de una pregunta y se les apoyo en sus dudas.

Se distribuyeron de la siguiente manera:

Lugar Numero de cuestionarios
Jardin Municipal 140
ITHESA 100
Reforma 121
Total de encuestas 361

Fuente propia.

La distribucién se debi6é a que el Jardin Municipal se encuentra a escasos
50 metros de donde se desea establecer la cafeteria, ademéas de que La Kaffe
esta a un costado del Jardin, asi que se logr6 entrevistar a la mayoria de personas
gue acudieron a tomar su café con la competencia. En el ITHESA (Instituto
Tecnoldgico Hidalguense de Estudios Superiores de Apan) se les aplicé a los
jovenes del dltimo semestre ya que estos se encuentran realizando su servicio
social y/o trabajando, obtienen ingresos y acostumbran frecuentar cafeterias. En la
calle de Reforma se aplicaron justamente en el lugar en donde se planea instalar

la cafeteria ya que de esta manera la informacion sera mas precisa.
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RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS.
Hacer los titulos en base

Pregunta 1.- ¢ Cuantas veces a la semana acostumbra visitar alguna cafeteria?

Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
174 48%
3 veces
2 veces 119 33%
1lvez 68 19%

Fuente Propia

1vez
190/9_7_7_7_7

3 veces
48%

2 veces
33%

El 48% de las personas encuestadas acostumbran visitar una cafeteria tres

veces por semana, el 33% visita una cafeteria 2 veces por semana y el 19 % de

los encuestados 1 vez a la semana.
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Pregunta 2.- ¢ Qué acostumbra tomar?

. Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta

257 71%

Café
Algun té 87 24%
Otro 17 5%

Fuente Propia

Otro

Algun té
24%

El 71 % de las personas encuestadas que visita una cafeteria toman café,

el 24% toman Té y el 5% otro tipo de bebida.
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Pregunta 3.- ¢ Acostumbra acompafiar su bebida con algun tipo de postre?

. Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
208 58%
Si
No 65 18%
A veces 88 24%

Fuente Propia

A veces
24%

No
18%

El 58 % de las personas encuestadas acompafa su bebida con un postre,
el 24 % a veces y el 18 % solo consumen su bebida.

Lo cual indica una alta aceptacion para los postres.
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Pregunta 4.- ¢ Le agradan los postres que ofrecen en la cafeteria que visita?

. Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
189 52%
Si
No 172 48%

Fuente Propia

No
48%

El 52 % de las personas encuestadas contestdo que si les agradan los

postres que ofrecen en las cafeterias que acostumbran visitar, pero el 48% de las

personas que contestaron que no les agradan los postres que ofrecen; entre las

principales causas el sabor, dia de elaboracion, precio, etc.
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Pregunta 5.- ¢Qué tipo de postre es de su preferencia para acompafar su

bebida?

Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
150 43%
Donas rellenas
Donas ligth /
azucaradas 31 9%
Bisquet’s rellenos 79 22%
Bisquet's 11 3%
Galletas 81 23%
Fuente Propia
Galletas
. 23% ™ — Dona
Bisquet rellena
3% 43%
Bisquet Dona
relleno .
2206 Ilgth;?jz;car

9%

El 43 % de las personas encuestadas prefiere la dona rellena, el 23 % de

las personas encuestadas prefiere las galletas y el 22% de los encuestados los

bisquets rellenos. Esta pregunta nos ayudé a conocer que producto prefiere

consumir la persona en una cafeteria con mayor frecuencia y que otros postres les

gusta consumir en menor proporcion.
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Pregunta 6.- ¢ Le agradaria que existiera una cafeteria en donde elaboren postres

caseros para acompariar su bebida? (mencionados anteriormente)

_ Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
298 83%
Si
No 63 17%

Fuente Propia

El 83% de las personas encuestadas prefiere consumir postres elaborados

ese dia y con un sabor casero. Esta pregunta nos indica que si les gustaria que

existiera una cafeteria donde se expida este tipo de postre.
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Pregunta 7.- ¢ Acostumbra visitar alguna cafeteria s6lo o0 acompanado?

_ Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
55 15%
Solo
Acompafiado de
2 0 3 personas 306 85%
Fuente Propia
Sélo

15%

Acompafiad
02/3
personas
85%

El 85 % de las personas encuestadas acude a una cafeteria acompafiada
de 2 a 3 personas; esta pregunta nos ayuda a conocer la demanda la cual es alta

ya que en un 85% se duplicaria la produccion.
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Pregunta 8.- ¢Cuanto esti dispuesto a gastar en una cafeteria por consumo

individual?

_ Total de Porcentaje del
Opciones de | respuestas total
respuesta
241 72%
30 pesos
Menos de 30
pesos 50 24%
Mas de 30 pesos 15 4%
Fuente Propia
mas de 30
menos de 4%
30 — .
24% I
30 pesos

72%

El 72% de las personas encuestadas pagaria 30 pesos por su consumo. El

24 % de las personas encuestadas pagaria menos de 30 pesos y el 4% de las

personas encuestadas pagaria mas de 30 pesos. Al conocer las respuestas en

esta pregunta se podria asegurar que posiblemente se lograria una de las metas

“que el cliente consuma 30 pesos o mas”, ya que la mayoria de los encuestados

esta dispuesto a gastar 30 pesos.
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CAPITULO Il

PLAN TECNICO

MEDICION DE LA DEMANDA

De acuerdo con los resultados obtenidos de la investigacién de mercados,

se hizo la medicion de la demanda de la siguiente manera:

Mercado potencial: Conjunto de clientes que manifiestan un grado suficiente de
interés en una determinada oferta de mercado. El 82.5% de los entrevistados
manifestd que si le agradaria que existiera una cafeteria en donde se elaboren los

postres.

Mercado disponible calificado: Conjunto de consumidores que tienen interés,
ingresos, acceso y cualidades que concuerdan con la oferta de mercado en
particular. El 71% de los entrevistados manifesté que ademas de que les
agradaria que existiera una cafeteria en donde se elaboren los postres, manifesté

tener los recursos suficientes para poder consumir los productos.

DEMANDA SEMANAL

Productos Demanda
Donas rellenas 307 piezas
Donas light / azucaradas 77 piezas
Bisquet’s rellenos 168 piezas
Bisquet's 42 piezas
Galleta 17.100 kg.

Cafeé 546 tazas

Té 186 tazas

Fuente propia

La estimacion semanal se calculé de la siguiente manera:
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Mercado potencial calificado = 256 clientes * % que respondieron si al producto * 3

gue corresponde a las veces que asiste por semana.

DEMANDA MENSUAL

Productos Demanda
Donas rellenas 1,228 piezas
Donas light / azucaradas 308 piezas
Bisquet's rellenos 627 piezas
Bisquet's 168 piezas
Galleta 68.400 kg.
Café 2,184 tazas
Té 744 tazas

Fuente propia

Para calcular la demanda mensual se multiplico la demanda semanal de
cada producto por 4.
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MEZCLA DE MARKETING
PRODUCTO

Los productos que se comercializaran son:

Bisquets.- Pan redondo con sabor a nata, de consistencia suave, elaborado con
la receta familiar de “Cook-nuts”. Se pueden disfrutar solos o acompafiados de

mermelada, mantequilla, cajeta, etc. o alguna comida salada.

Galletas.- Galletas redondas de sabor; nuez, canela, coco, chocolate y
mermelada, su consistencia es suave. Se pueden disfrutar solas 0 acompafadas

de bebidas calientes o frias.

Donas.- Son panes redondos con un pequefio agujero en el centro, de
consistencia muy suave, los sabores de las coberturas son; chocolate, glasee,
café y azucaradas ademas de que pueden disfrutarse rellenas. Pueden disfrutarse

solas o acompafiadas de bebidas frias o calientes.

Café.- Bebidas elaboradas con granos de café de la mas alta calidad, mezclados
con leche y en sabores; avellana, vainilla, canela, cajeta y caramelo. Ofreciendo

descafeinados.
Lattes.- Café mixto con leche cocida, con espuma, ésta es opcional

Capuchinos.- Se sirve por igual leche y café encabezado principalmente por

espuma.

Té.- Bebidas frias o calientes en diversos sabores, el cuél puede ser acompafnado

con postre.
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PRECIOS

El precio de los productos estara determinado en gran medida por la
demanda, al comenzar las operaciones se fijara el precio de acuerdo a los costos,
pero para mantenerlo se deberd contemplar la demanda ya que ésta constituye

una serie de relaciones y cantidades.

Producto Precio Costo
Bisquets $4.50 $2.25
Bisquet relleno dulce $8.00 $4.00
Bisquet relleno salado $ 10.00 $5.00
Dona $5.50 $2.75

Dona Rellena $10.00 $5.00
Dona light (trigo) $7.00 $4.00
Galleta kg. $120.00 $ 80.00
Café (sabor) $ 15.00 $7.00
Café americano $ 10.00 $3.00
Lattes $15.00 $7.00
Capuchino $ 15.00 $7.00

Té $ 12.00 $3.00

Fuente propia
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DESCUENTOS

En el caso de las galletas se considerara un descuento por cantidad, en la
compra de un kilo se hara una deduccién en el precio de lista, para motivarlos a

comprar en mayor cantidad.

Cantidad Precio
100 gramos $ 20.00
250 gramos $40.00
500 gramos $ 70.00
1 kilogramo $ 120.00

Fuente propia

El descuento en cuanto al café y té seran de la siguiente manera:

Producto Precio Precio a partir de la
segunda taza
Café de sabor $ 15.00 $ 10.00
Americano $ 10.00 -
Lattes $ 15.00 $10.00
Capuchino $15.00 $10.00
Té (2 pociones) $12.00 $5.00

Fuente propia

Nota: Los precios después del primer café o té, unicamente aplican a los clientes

que lo acomparfien con algun postre.
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DISTRIBUCION

En el caso de “Cook-nuts” la distribucién de la mercancia seréa directa con el
cliente de esta manera se reducen los gastos de transporte y aumenta la
satisfaccion del consumidor ya que se le estd dando en el momento que es
requerido.

En el caso de las cafeterias establecidas fuera de la Ciudad de Apan se
surtiran los pedidos de la materia prima con los proveedores de esta manera no se
incurrieran en gastos, lo que se surtira seran los envases conforme a pedidos 1 o

2 veces al mes.

Las sucursales contaran con las recetas originales para poder elaborar el
pan en su local y conservar su maxima frescura, no habra necesidad de

transportar el producto terminado.

PLAZA

“Cook-nuts” se ubicara en la ciudad de Apan, en la calle de Reforma no.8

ya que el local reline las caracteristicas para el establecimiento de la cafeteria.

PROMOCION

La publicidad de “Cook-nuts” sera a través de revistas y folletos locales,
ademas de promoverlo a través de anuncios utilizando publicidad atractiva e

innovadora.
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Se plantea tener una cuenta en Facebook para invitar a los clientes a

facebook B Tnilo  Perfd  Cuents v
O | O &) Mensajes + Nuevo mensaje
cafe & donns
| A2
Selecciona: Tedos, Ledos, Hingano Hostrar: ([EIEES Mo leidos
Actuskzacones (2
Mersajes emiodos - D - —

0] Everten
&, Amgen

0 . —m——
3 Fotos
[J3 Anuncos y pégnas
= & ==
s
per—— o l -
- .
| . -

o0 . PR —
22| .
9 .
ﬁ i D . —eat e —
o D! - ——e -

J
- L0 chat (11)

conocer la cafeteria.

Colocar banner en pagina de turismo del estado de Hidalgo.
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Apan Hidalgo
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Andreus Pizza Restaurantes De Hidalgo La Cabaiia De Quirino Casa Marcelo's
Andreus Pizza RESTAURANTES DE HIDALGO Restaurante La Cabafia de Quiino Carnitas Casa Marcelo's
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PRODUCCION Y SERVICIOS

Clasificacion por uso.- La clasificacion de los productos es de consumo final, ya que

satisface una necesidad (alimento).

Clasificacion de densidad econdémica.- Los productos son de baja densidad, el precio

es bajo, el peso bajo y recorre distancias.

DESCRIPCION Y ESPECIFICACIONES
Tipo: Bocadillo

Producto: Pan redondo elaborado 100% de nata puede acompafiarse con alimentos

dulces o salados o rellenarlos con mermelada o guisados.
Peso: 150 gramos

Ingredientes: Harina, levadura, huevo, azucar, sal, leche y nata.

Tipo: Postre
Producto: Dona de diferentes coberturas y otras rellenas de diferentes sabores.
Peso: 70 gramos Rellena: 90 gramos

Ingredientes: Harina, azucar, sal, huevo, agua, mantequilla, levadura, aceite.

Tipo: Postre
Producto: Galleta redonda con sabores surtidos y con chocolate, mermelada, nuez y coco.
Peso: 10 gramos

Ingredientes: Mantequilla, azicar, huevo, harina, saborizante artificial.
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ANALISIS DE LAS MATERIAS PRIMAS

Para la elaboracion de los productos las materias primas se analizan

conforme a sus caracteristicas fisicas, el principal elemento que se tomara en

cuenta es la porosidad en cuanto a harina, azlcar, polvo de hornear y levadura, en

cuanto a la viscosidad esta sera tomada en cuenta para las coberturas y rellenos,

los tamafios seran tomados en cuenta para el almacenaje asi como la forma.

Bisquets.
Materia Unidad Cantlc_iad por Cantidad por lote
unidad
Harina Gramos 53.3 3200
Azlcar Gramos 10 600
Sal Gramos 25 150
Levadura Gramos 5 300
Huevos Mililitros 62.5 1250
Nata Gramos 26.6 1600
Leche Mililitros 33.3 2000
Fuente propia
Unidad de produccién: Bisquets 150 gramos
Cantidad de bisquets por lote: 42 piezas
Lotes por dia: 1 lote
Materia Unidad Cantidad por Cantidad a la Cantidad al
lote semana mes
Harina Kilogramos 3.2 16 64
Azlcar Kilogramos 0.6 3 12
Sal Kilogramos 0.15 .75 3
Levadura Kilogramos 0.3 15 6
Huevos Litros 1.25 6.25 25
Nata Kilogramos 1.6 8 32
Leche Litros 2 10 40

Fuente propia
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Galletas

Materia Unidad Cant@ad por Cantidad por lote
unidad
Mantequilla Gramos 2.9 1200
Leche condensada Mililitros 3.9 1600
Huevos Mililitros 1.8 750
Harina Gramos 5.8 2400
Saborizante Mililitros .60 250
Cubierta Gramos 1.21 500
Fuente propia
Unidad de produccién: Galleta de 10 gramos
Cantidad de galletas por lote: 410 piezas
Lotes por dia: 1 lote
Materia Unidad Cantidad por | Cantidad ala | Cantidad al
lote semana mes
Mantequilla Kilogramos 1.2 6 24
Leche Litros 1.6 8 32
condensada
Huevos Litros 75 3.75 15
Harina kilogramos 2.4 12 48
Saborizante Litros .25 1.25 5
Cubierta Kilogramos .50 2.5 10

Fuente propia
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Donas

Materia Unidad Cantidad por Cantidad por lote
unidad
Harina Gramos 50 2000
Azlcar Gramos 25 1000
Levadura Gramos 1 40
Huevos Mililitros 12.5 500
Leche Mililitros 18.75 750
Mantequilla Gramos 10 400
Aceite Mililitros 50 2000
Fuente propia
Unidad de produccién: Dona de 70 gramos
Cantidad de donas por lote: 40 donas
Lotes por dia: 2 lotes
Materia Unidad Cantidad por | Cantidad ala | Cantidad al
lote semana mes
Harina Kilogramos 2 80 320
Azlcar Kilogramos 1 40 160
Levadura Kilogramos 0.04 1.6 6.4
Huevos Litros 0.5 20 80
Leche Litros 0.75 30 120
Mantequilla Kilogramos 0.4 16 64
Aceite Litros 2 80 320

Fuente propia
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ANALISIS DE PROVEEDORES

Materia prima; Harina

Criterio Precio Criterio Calidad  Criterio Servicio de entrega

Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2

Proveedor Precio x Kg Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Decision
Santa Elena $4 $1,728 3 0.9 3 1.5 2 0.4 2.8
Espiga $4.20 $1,814 2 0.6 1 0.5 3 0.6 1.7
Reposada $5 $2,160 1 0.3 2 1 1 0.2 15

Materia prima; Azlcar

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena

Criterio Precio Criterio Calidad  Criterio Servicio de entrega

Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2

Proveedor Precio x Kg Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacién Evaluacion Calificacion Evaluacion Decision
El Lobo $7.00 $1,428 1 0.3 1 0.5 3 0.6 1.4
Central Ecatepec $5.50 $1,122 3 0.9 2 1 1 0.2 2.1
Central Pachuca $5.70 $1,163 2 0.6 3 1.5 2 0.4 25

Fuente propia

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena
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Materia prima; Mantequilla

Criterio Precio Criterio Calidad  Criterio Servicio de entrega

Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2

Proveedor Precio x Kg. Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluaciéon Decision
Chipilo $26.00 $3,120 3 0.9 1 0.5 3 0.6 2
Los Volcanes $30.00 $3,600 2 0.6 2 1 1 0.2 1.8
Gloria $32.50 $3,900 1 0.3 3 1.5 2 0.4 2.2

Materia prima; Aceite

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena

Criterio Precio Criterio Calidad  Criterio Servicio de entrega

Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2

Proveedor Precio x litro Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Decision
Girasol $8.00 $2,560 3 0.9 3 1.5 2 0.4 2.8
1-2-3 $8.90 $2,848 2 0.6 2 1 1 0.2 1.8
Capullo $11.00 $3,520 1 0.3 1 0.5 3 0.6 14

Fuente propia

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena
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Criterio Precio Criterio Calidad  Criterio Servicio de entrega
Materia prima; Leche Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2
Proveedor Precio x litro Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Decision
Santa Clara $8.50 $1,360 3 0.9 3 15 3 0.6 3
Lala $8.70 $1,392 2 0.6 1 0.5 1 0.2 1.3
Alpura $9.00 $1,440 1 0.3 2 1 2 0.4 1.7

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena

Criterio Precio Criterio Calidad Criterio Servicio de entrega
Materia prima; Huevo Importancia 0.3 Importancia 0.5 Importancia 0.2
Proveedor Precio x kilo Precio mensual Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Calificacion Evaluacion Decision
El Calvario $10.00 $1,200 2 0.6 2 1 0.4 2
Bachoco $10.50 $1,260 1 0.3 3 1.5 0.6 2.4
Los compadres $9.20 $1,104 3 0.9 1 0.5 0.2 1.6

Fuente propia

Calificaciones: 1 Malo, 2 Regular, 3 Buena
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Cursograma analitico, (diagrama de proceso)

Operario / Material / Equipo

Diagrama # ; 1 Hoja# ;1 Resumen
Nombre del objeto, o producto; Actividad Actual Propuesta | Economia
Bisquets Operacion O 6
Actividad; Transporte % 4
Elaboracion Demora 2
Método : Actual / propuesto Inspeccién ] 2
Almacenamiento 1
Empresa, Cook-nuts Distancia (metros)
Operario LMMM Ficha 13 Tiempo (hora-hombre)| 1 hr 55 min
Costo:
Analista; Fecha [Mano de obra $25
Material $120
I/Aprobado; Fecha [Total (capital) $ 145
Fuente propi
Descripcion Canti | Dist | Tiem Simbolo Observaciones
(mts) ‘
Dad po |[OBDOV
Transp. Materia de alm.mesa 4.5 5 (O DLV Transporte 1
Lavar las manos 3 @ DUV Operacién 1
Pesar los materiales 8 @=DUYV 2
Amasar la pasta 20 | @=DIUN 3
Dejar reposar la masa 30 | OF | Y|l V Demora 1
Transportar las charolas 2 4 1O DLV Transporte 2
Cortar la pasta 12 @z DUV Operacién 4
Colocar en la charola 3 @ DUV 5
Dejar reposar antes de hornear 10 O] V Demora 2
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Inspeccién temperatura horno 2 [ OBEDNRY Inspeccién 1
Barnizar con huevo los bisquets 4 @@= DU Operacion 6
Llevar las charolas al horno 4 6 (OmDILIV Transporte 3
Inspeccionar la coccion 2 OB DNV Inspeccion 2
Transportar el pan a la mesa 4 6 |[Om DLV Transporte 4
Almacenar temporalmente O DUV Almacenaje 1
oBDOv
oBDOY
O= DUV
OB DUV
O= DUV
145 | 115
TO TA LES Tiempo total / 1 hr 55 min.
evento
Fuente propia
6 4 2 2 1

Eventos totales

Cursograma analitico, (diagrama de proceso)

Operario / Material / Equipo

Diagrama # ; 2 Hoja #; 2 Resumen
Nombre del objeto, o producto; Actividad Actual Propuesta | Economia
Galletas Operacion O 5
/Actividad; Transporte %:} 7
Elaboracion Demora 0
Método : Actual / propuesto Inspeccion ] 1
Almacenamiento 1
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Empresa, Cook-nuts Distancia (metros)
Operario LMMM Ficha 14 Tiempo (horahombre) |2 hr. 6 min
Costo:
Analista; Fecha Mano de obra $25
Material $ 230
/Aprobado; Fecha [Total (capital) $ 255
Fuente propia
Descripcion Canti | Dist | Tiem Simbolo Observaciones
(mts) ‘
Dad po |OR[DU[V
Transp. Materia de alm.mesa 4.5 5 (O DILV Transporte 1
Lavar las manos 3 @@= DUV Operacion 1
Pesar los materiales s @=DUV 2
Llevar material a la batidora 5 7 (O DILY Transporte 2
Batir la masa 20 | @=DIUN Operacion 3
Transportar las charolas 2 4 O DL Transporte 3
Llevar la pasta a la mesa 2.5 10 (IO DL Transporte 4
Formar las galletas 30 | @=DUV Operacion 4
Acomodar en las charolas 10 @ DUV Operacion 5
Decorar las galletas 10 @@= DU Operacion 6
Barnizar con huevo 5 @ DUV Operacion 7
Llevar las charolas al horno 4 6 |[Om DLV Transporte 4
Inspeccionar la coccion 2 1IOB DN V Inspeccién 1
Transportar galletas a la mesa 4 6 (O DLV Transporte 5
Almacenar temporalmente O DUY Almacenaje 1
O= DLV
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o= bUNV

o= UV

O bUV

o= UV

22 126
TO TA LES Tiempo total / 2 hr 06 min.
evento
Fuente propia

5 7 0 1 1

Eventos totales

Cursograma analitico, (diagrama de proceso)

Operario / Material / Equipo

Diagrama # ; 3 Hoja#; 3 Resumen
Nombre del objeto, o producto; Actividad Actual Propuesta | Economia
Donas Operacion O 7
/Actividad; Transporte D 4
Elaboracién Demora 2
Método : Actual / propuesto Inspeccion ] 1
Almacenamiento 1
Empresa, Cook-nuts Distancia (metros)
Operario LMMM Ficha 15 Tiempo (horahombre)| 3 hrs.
Costo:
/Analista; Fecha |Mano de obra $37.50
Material $210
/Aprobado; Fecha [Total (capital) $ 247.50
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Descripcion Canti | Dist | Tiem Simbolo Observaciones
(mts)

Dad po |ORDIUNV
Transp. Materia de alm.mesa 4.5 5 (O DLV Transporte 1
Lavar las manos 3 @@= DUV Operacion 1

Pesar los materiales 8 @@= DUV 2
Llevar material a la batidora 5 7 | O DL Transporte 2
Batir la masa 20 @@= DUV Operacion 3
Dejar reposar 30 OOV Demora 1
Llevar la pasta a la mesa 2.5 100 (O DLV Transporte 3
Formar donas 20 @@= DUV Operacion 4
Dejar reposar 10 [ODBUV Demora 2

Calentar aceite 10 @@= DUV Operacion 5
Inspeccionar temp. aceite 2 OB DNY Inspeccion 1
Freir donas 24 | @=DUV Operacion 6
Decorar % @@= DUV Operacion 7
Transportar donas a la mesa 4 6 (O DLV Transporte 4
Almacenar temporalmente O=DIUY Almacenaje 1

OB DUV

O= DUV

O= DUV

O= DUV

OB DUV

16 180
TO TA LES Tiempo total / 3 hr.

Fuente propia

evento
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4 2

Eventos totales

Cursograma analitico, (diagrama de proceso) Operario / Material / Equipo
Diagrama # ; 4 Hoja #; 4 Resumen
Nombre del objeto, o producto; Actividad Actual Propuesta | Economia
Materia Prima Operacion O 3
Actividad; Transporte % 1
Compra Demora 1
Método : Actual / propuesto Inspeccion ] 2
Almacenamiento 1

Empresa, Cook-nuts

Distancia (metros)

Operario DIMM Ficha 20 Tiempo (hora-hombre) | 60 min
Costo:
Analista; Fecha |Mano de obra $12.50
Diana Mufioz 21-sep |Material $ 1000
/Aprobado; Fecha [Total (capital) $1012.50
Fuente propia
Descripcion Canti | Dist | Tiem Simbolo Observaciones
(mts)
dad po |OBRDIUY
Inspeccionar almacén 15 O DNY Inspeccion 1
Llamar por teléfono 3 @@= DUV Operacién 1
Hacer pedido 8 @@= DUV 2
Llegada de la materia prima O= | Il V Demora 1
Inspeccion de la Materia prima 13 OB DY Inspeccion 2
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Transportar al almacén 50 100 (O DLV Transporte 1
Almacenar la materia 7 [ OBFRDIUY Almacén 1
Pagar la materia prima 4 @z DU Operacion 3

O DUV

O LUV

O DUV

O (DU

O= DUV

O DUV

O LUV

O DUV

O DUV

OB (DU

O LUV

O DUV

50 | 60
TO TA LES | Tiempo total/ 60 min.
evento
Fuente propia
3 1 1 2

Eventos totales
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Cursograma analitico, (diagrama de proceso)

Operario / Material / Equipo

Diagrama # ; 5 Hoja# ;5 Resumen
Nombre del objeto, o producto; Actividad Actual Propuesta | Economia
Servicio (orden) Operacién O 6
Actividad; Transporte % 4
Toma/ Recepcion Demora 2
Método : Actual / propuesto Inspeccion [ ] 2
Almacenamiento 1
Empresa, Cook-nuts Distancia (metros)
Operario CHMM Ficha 15 Tiempo (hora-hombre)| 1 hr 55 min
Costo:
Analista; Fecha |Mano de obra $25
Diana Mufioz 21-sep Material $120
/Aprobado; Fecha [Total (capital) $ 145
Fuente propia
Descripcion Canti | Dist | Tiem Simbolo Observaciones
(mts) A
Dad po |OBDOY
Bienvenida 2 @5 LI Operacion 1
Asignacion de lugar 3 @ DUV 2
Dar carta 2 @@= DUV 3
Tomar la orden 5 @ DUV 4
Llevar la orden a cocina 40 3 |[Om DL Transporte 1
Preparacion de la orden 9 @@= DUV Operacion 5
Colocar la orden en charola 4 @ DUV Operacion 6
Llevar la orden a la mesa 40 3 | O DLV Transporte 2
Inspeccion de que sea correcto 5 1 O=D N V Inspeccion 1
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Retirar los platos 2 @B DUV

Llevar la cuenta 8 1 (O DLV

Cobrar la cuenta 2 @@= DUV

O DUV

O DUV

O DUV

OB DUV

OB DUV

O LUV

O DIUV

OB DUV

80 | 36
TO TA LES | Tiempo total/ 36 minutos
evento
Fuente propia

6 4 2 2 1

Eventos totales
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ADMINISTRACION DE INVENTARIOS

El propésito del andlisis de inventarios en la elaboracion y en los servicios

es especificar, cuando hay que pedir los articulos y de qué tamafio debe ser el

pedido.

ANALISIS ABC

Es una metodologia basada en el principio de Pareto, para clasificar los

articulos del inventario.

Los articulos de clase A son aquellos en los que el costo anual es alto,

estos articulos pueden representar el 15% de la totalidad del inventario, pero

representa entre el 70-80% del costo total anual del inventario.

En la siguiente tabla se muestra la clasificacion de las siete principales

materias primas que se utilizan para la elaboracion de los productos.

Articulo Costo anual ($) % del costo anual Clasificacion
Harina $20,736.00 9.66 A
Azucar $ 11,352.00 6.50 C
Huevo $ 13,248.00 7.05 B
Leche $ 16,320.00 8.06 B
Mantequilla $ 37,440.00 21.80 A
Aceite $ 30,720.00 14.31 A
Leche condensada $4,416.00 24.69 A
Levadura $2,628.00 1.22 C
Saborizante $1,200.00 6.71 C

Total $ 138,060.00 100%

Fuente propia
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En resumen queda de la siguiente manera:

Clasificacion

% de articulo

% de valuacion anual

A 14.12 80.31
B 4.37 17.93
C 81.51 1.76

Fuente propia

MODELO TRADICIONAL

Se consumen 120 kilogramos de mantequilla al mes, el proveedor tarda 1

semana en entregar el pedido después de efectuada la compra, se estiman 2 dias

de tardanza se deduce lo siguiente:

Se consumen 6 kg de mantequilla diarios.

El proveedor tarda 7 dias en entregar el pedido.

6 kg * 5 dias = 30 kg + 12 kg = 42 es el punto de reorden.

Lo cual indica que cuando existan en almacén 42 Kg de mantequilla se

debe reordenar para evitar la escasez de existencias, el séptimo dia es cuando se

debera hacer la nueva orden.
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MODELO DE LOTE ECONOMICO

Cook-nuts para reducir sus costos de inventario lo hard mediante la
determinacién de kilogramos de mantequilla que debe obtener en cada orden. La
demanda actual de productos requiere de 120 kilogramos de mantequilla, el costo
de ordenar es de $ 75.00 y el costo de manejo por unidad es de $ 0.80 centavos,

por lo tanto el nUmero optimo de unidades es:

Q*:\| 2 DS

H

Q* =V 2 (120) (75.00) = 150 por lote
0.80

N=D/Q*= 120/150= 0.80 ordenes esperadas.
T= No. de dias laborales por afio/ N = 250/ 0.80 = 313

Cada 313 dias se deberan pedir 120 kilogramos de mantequilla.

Costo Total Anual

TC=D/QS+Q/2H

TC=120/150 (75) + 150 / 2 (0.80 ) = $ 120.00

TC=DC+D/QS+Q/2H

TC=(120) (75) +120/150 (75) +150/2 (0.80 ) = $ 9,120
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PUNTO DE RE-ORDEN

Cook-nuts demandara 5184 kilogramos de harina anuales, la empresa
opera afio de 250 dias laborales. En promedio la entrega de una orden toma 6
dias laborales. Por lo cual su punto de reorden es:
D= demanda diaria = D/ No. dias laborales en un afio.

= 5184 /250 = 21 kilogramos diarios.

R = Punto de re-orden =d *L = 21 * 6 = 126 kilogramos.

Por lo tanto cuando el inventario de Cook-Nuts en relacion al

abastecimiento de harina se encuentre en 126 kilogramos se debera emitir una

nueva orden.
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MODELO DE DESCUENTO POR VOLUMEN

La siguiente tabla esta basada en los descuentos por cantidad en cuanto a

la adquisicion de mantequilla ya que es la materia prima mas delicada y tiene mas

gastos de almacenaje que cualquier otro.

No. de descuento | Cantidad en KI. Descuento Precio del
Solicitada descuento

1 0-500 0 $ 38.00

2 501-1000 8% $ 34.96

3 1001- mas 14.5% $ 32.50

Fuente propia

El costo por orden es de $75.00 la demanda anual de mantequilla es de

1440 kilogramos y el costo de llevar el inventario como porcentaje es del 18%.

Q*1= \/ 2*(1440)(75) / 0.18*38 = 178 kilogramos por orden.

Q*2= \/2*(1440)(75) /0.18*34.96 = 185 kilogramos por orden.
Q*3= \/ 2*(1440)(75) / 0.18*32.50 = 192 kilogramos por orden.
Ajustar Q
Q*1 =178

Q*2 = 501 ajustada

Q*3 = 1001 ajustada
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Calculo del costo total para cada una de las cantidades ajustadas

TC1=1440 x 75+ 178 x 0.18 x 38.00 + 1440 x 38.00 = 55,935.50

178 2

TC 2=1440 x 75+ 501 x 0.18 x 34.96 + 1440 x 34.96=52,134.31
501 2
TC3 = 1440 x 75 + 1001 x 0.18 x 32.5 + 1440 x 32.50 = 49,835.82

1001 2

La cantidad con el costo mas bajo es la Q*3, por lo tanto la orden que

minimiza el costo total es 1001 kilogramos de mantequilla 0 mas.
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PLANEACION DE INSTALACIONES
MACROLOCALIZACION
HIDALGO
El siguiente mapa del Estado de Hidalgo se muestra la localizacién de la

Ciudad de Apan (08), lugar en el que se pretende ubicar el negocio.
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MICROLOCALIZACION

El negocio estara ubicado en la Avenida Reforma No. 8 en Apan Hidalgo,

ya que son las instalaciones mas adecuadas y cerca del centro de la ciudad.

EQUIPO REQUERIDO PARA INSTALAR LA CAFETERIA

Equipo requerido para la cocina:

1 Batidora industrial. (25 litros)
. 2 Batidoras industriales. (3 y 6 litros)

. 1 Refrigerador.

. 1 Horno.

. Trastos (refractarios, moldes, etc.)
. 1 Licuadora.

. 1 Estufa o parrillas.

. 1 cafetera.

. 200 platos para taza.

. 100 tazas para café capuchino.
. 100 tazas para café americano.
. 200 platos pasteleros.

. 200 cucharas cafeteras.

. 200 tenedores.

. 100 cuchillos.

. 20 azucareras.
. 20 recipientes para crema.
. 20 recipientes para canderel.
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. 100 vasos para café frio.

. 1000 servilletas con serigrafia.
. 1000 empaques con serigrafia.
. 1000 bolsas con serigrafia.

. 24 charolas para hornear.

. 12 recipientes para comida.

Equipo necesario para el establecimiento

. 1 Barra.

. 13 Bancos.

. 1 Vitrina exhibidor.
. 8 Gabinetes.

. 8 Mesas.

. 32 Sillas.

. 1 Caja registradora.

El lugar en donde se ubicara el establecimiento esta previsto para futuras
modificaciones ya que el mobiliario a utilizar se puede mover hacia cualquier lugar

sin perder de vista los accesos.

HERRAMIENTAS DE CALIDAD
HOJA DE VERIFICACION: OPERATIVA
1. Objetivo: Verificar el proceso de elaboraciéon de los productos, asi como la

entrega del mismo, de esta manera comprobar las reclamaciones y emitir

soluciones.
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2. Forma en la que se llevara a cabo el registro: Se llevara a cabo por medio
de una persona encargada de catar un producto de cada lote de produccion, se
realizard en la cocina ya que es el lugar en donde se elaboran los productos,

ademas de las opiniones de los clientes.

Tipos de posibles reclamaciones que podria recibir Cook-nuts.

Total de Reclamaciones:

¥ El pan tiene mal sabor.

El pan esté crudo.

El pan no fue elaborado de forma higiénica (pelo).
El pan esta quemado.

El pan esta duro.

X O® OEK W X

El pan que pidi6 no era el indicado.

Otros.

Total.

Periodo registrado:
Verifico:
Método: Analisis de reclamaciones.

Periodicidad: Mensualmente.
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COOK-NUTS S. A.DEC. V.

Cook-Nuts ser& constituida como una Sociedad Anénima de Capital Variable,
de acuerdo a los requisitos que marca la Ley General de Sociedades Mercantiles;
Cooknuts contara con 4 socios éstos aportaran cantidades iguales para llevar a
cabo el proyecto, la suma supera los $50,000 que marca la Ley, se debera llevar a

cabo el proceso de Constitucion de la siguiente manera:

e Asamblea de acciones para hacer proyecto de estatutos.
e Autorizacion ante la Secretaria de Relaciones Exteriores.
e Protocolizacion ante notario publico.

e Inscripcion en el registro publico del comercio.

MISION
Cook-nuts estara comprometido a elaborar productos caseros de reposteria

con la mas alta calidad e higiene, conservando siempre su textura y sabor, con

ello se busca la satisfaccion de los clientes y asegurar rentabilidad para los socios.

VISION
Cook-nuts buscara ser la empresa lider en fabricacion y ventas de

productos de reposteria casera, satisfaciendo los gustos de los consumidores, a

través de calidad, servicio, innovacion y eficiencia.

OBJETIVO GENERAL DE VENTAS COOK-NUTS

En un plazo no mayor a cinco afios lograr el posicionamiento de los
productos, destacando su elaboracién de forma casera, captando por lo menos el
50% del mercado de reposteria a nivel local, extendiendo las lineas de productos
a 12 o més. En un plazo menor a tres afios, establecer dos cafeterias y la
recuperaciéon de la inversion al 100%.
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OBJETIVO DE SERVICIO

. A los dos afios de funcionamiento Cook-nuts, tendra una vez a la semana la

promocion 2X1 en un sélo producto (a cada producto se le asignara una semana).
. En el mes de enero se dara un descuento del 20% en el consumo total.

. Buzon de sugerencias, en el momento que el cliente paga se le asignara

una boleta en donde podré calificar el servicio y los productos.

ORGANIGRAMA

Cook-nuts tendra un organigrama de tipo lineal, ya que la autoridad de linea
contribuye directamente a los objetivos totales de la organizacion y tiene la
facultad de dar 6rdenes, en tanto la autoridad de staff tiene por mision asesorar,
auxiliar y asesorar problemas, determinar métodos, hacer estudios y proponer

soluciones.
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Organigrama

Gerente General

contabilidad
Gerente de Gerente
Compras Produccion
Jefe de atencion Jefe de
cliente Produccion
Atencion al Mantenimiento

cliente
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DESCRIPCION DE PUESTOS
Descripcion de cada area.

Gerente General.- Es el &rea encargada de la toma de decisiones al 100%.
Departamento Contable.-es el area encargada de llevar la contabilidad del
negocio, esta se encontrara fuera de la cafeteria.

Gerente de Compras.- Es el area encargada del abastecimiento de
productos de acuerdo a maximos y minimos en calidad y precio, verificando
guincenalmente la fecha de caducidad de los productos.

Gerente de Produccién.- Es el area encargada de la elaboraciéon de los
productos manteniendo al 100% las expectativas y requerimientos del
cliente.

Jefe de atencion al cliente.- Es el area encargada del servicio y atencion
del cliente en un tiempo menor a 10 minutos y de manera eficiente.

Jefe de Produccion.- Es el area encargada de abastecer oportunamente
los requerimientos del cliente en un tiempo no mayor a 8 minutos.

Atencidn al cliente.- Es el area encargada de la atencion y abastecimiento
de los requerimientos del cliente asi como de brindarle un excelente
servicio.

Mantenimiento.- Es el area encargada de mantener limpia la cocina al

100% al igual que el establecimiento y los bafios.

DESCRIPCION DE ACTIVIDADES
Gerente General.

Autoriza compras y pagos.

Hace estudio y eleccion de proveedores.
Elabora presupuestos.

Blsqueda de capacitacion.

Toma de decisiones en general (apertura de sucursales, futuras

inversiones, remodelaciones, introduccion de nuevos productos).

73



. Da a conocer la situacion financiera de la empresa a los socios.

. Busqueda e innovacion de publicidad.

. Hace corte de caja (el dinero se queda dentro de la cafeteria).

Gerente de compras.

. Verifica existencia de mercancias.

. Hace lista de faltantes.

. Hace pedido.

. Recibe, verifica y almacena la materia prima.
. Paga las mercancias.

. Paga nomina.

. Pago de gastos miscelaneos.

. Cobro de cuentas.

. Control de ventas.

. Entrega informacion al contador.

. Realiza depdsitos y retiros bancarios.
. Cierra cafeteria.

Gerente de Produccién

. Elabora lista de insumos a utilizar.
. Da a conocer al gerente de compras algun faltante.
. Elaboracion y decoracion de productos.

Jefe de atencion al cliente (Cajero).

. Coordina a los encargados de atender al cliente.
. Cobra cuentas.
. Recibe la orden del cliente.
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. Prepara café.

. Ir a cocina por los productos.

. Lleva la orden al cliente.

. Lleva la cuenta.

. Limpia las mesas y el establecimiento.

Abre la cafeteria.

Jefe de Produccion.

. Ayuda al gerente de produccién en la elaboracion de los productos.
. Lleva el control de salidas de productos.

. Prepara café.

. Surte la orden de productos.

Atencién al cliente

Dar la bienvenida al cliente.

. Recibe orden del cliente.

. Lleva la orden a la cocina.

. Lleva los productos al cliente.

. Lleva cuenta al cliente.

. Lleva a caja la cuenta.

. Lleva cambio a la mesa del cliente.

. Limpia mesas y establecimiento.

. Debe estar al cuidado de la buena atencién del cliente.

Mantenimiento
. Lava banos del establecimiento.

. Lava trastos.
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. Debe estar al cuidado de mantener la cocina limpia.

DESCRIPCIONES DE PUESTOS

Nombre del puesto: Gerente General
Clave del puesto: GG001
Unidad administrativa: Gerencia General.

Esta subordinado a:

Descripcion: Es el encargado de la toma de decisiones y afronta las

responsabilidades.

Actividades:

. Autoriza compras y pagos.

. Estudia y selecciona proveedores.

. Hace presupuestos.

. Busca capacitacion.

. Apertura de sucursales.

. Estudia futuras inversiones.

. Analiza la introduccién de nuevos productos.
. Renovacion de publicidad.

. Control de chequera.

. Hace corte de caja.

. Da a conocer la situacion financiera a los socios.
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Responsabilidad y Autoridad: Toda la responsabilidad de la cafeteria es de
él, asi como la autoridad en la toma de decisiones.

Nivel de coordinacion: manejo de la organizacion en general.

Comportamiento humano: responsable, respetuoso, serio, capacidad para la toma
de decisiones, habilidad de palabra, sensibilidad.

Magquinas, herramientas y equipo auxiliares: manejo de maquina registradora,
manejo de computadora y programas.

Contexto del puesto: direccion propia de la empresa disponibilidad para salir a
otros lugares para la ubicacion de franquicias. Horario de 13:00 a 22:00.

Requerimiento humano: Experiencia laboral, habilidad en manejo de grupos,
buena presentacion, trato amable, licenciatura en administracion.

Nombre del puesto: Gerente de compras
Clave del puesto: GC002.

Unidad administrativa: Compras .

Esté subordinado a: Gerente general.

Descripcion: Es el encargado del abastecimiento del almacén en relacion a
Maximos y minimos.

Actividades:

. Verificar la existencia de mercancias.

. Hacer lista de faltantes.

. Hacer pedido.

. Recepcion y verificacion de materia prima.
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. Almacenar la materia prima.

. Pago de mercancias.

. Pago némina.

. Pago de gastos miscelaneos.

. Cobro de cuentas (en su tiempo libre).
. Control de ventas diarias.

. Entrega informacion al contador.

. Cierra la cafeteria.

. Deposita el dinero en el banco.

Responsabilidad y Autoridad: Es el responsable del dinero que entra diariamente

al negocio asi como de realizar los pagos oportunamente.

Nivel de coordinacion: organiza a todos los encargados de atencion al cliente.

Comportamiento humano: comunicacion, conciencia de no desperdicio, buena
atencion, buena presentacion, responsable.

Maquinas, herramientas y equipo auxiliares: manejo de maquina registradora,
manejo de computadora, elaboracion de facturas, realizar retiros y depoésitos

bancarios, manejo de NOI.

Contexto del puesto: direccion propia de la empresa. Horario de 13:00 a 22:00.
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Requerimiento humano: experiencia laboral, habilidad en manejo de grupos,
buena presentacion, trato amable, tolerancia a lugares en donde hay mucha

gente.

Nombre del puesto: Jefe de atencion al cliente.
Clave del puesto: JAOO3

Unidad administrativa: Ventas

Esta subordinado a: Gerente de Compras.

Descripcion: Es el encargado de atender a los clientes de manera eficiente en el

menor tiempo posible.

Actividades:

. Cobro de cuentas.

. Control de ventas.

. Atender al cliente.

. Control de meseros.

. Limpiar mesas.

. Limpiar establecimiento.
. Realizar pagos.

Responsabilidad y Autoridad: brindar una excelente atencion al cliente en el menor

tiempo posible.

Nivel de coordinacion: manejo de las personas encargadas de atender a los

clientes.

79



Comportamiento humano: responsable, respetuoso, serio, habilidad de palabra,

sensibilidad, servicial, atento.

Maquinas, herramientas y equipo auxiliares: manejo de maquina registradora,

manejo de cafetera.

Contexto del puesto: direccion propia de la empresa. Horario de 13:00 a 22:00.

Requerimiento humano: experiencia laboral, habilidad en manejo de grupos,

buena presentacion, trato amable.

Nombre del puesto: Atencion al cliente.
Clave del puesto: AC006
Unidad administrativa: Ventas

Esta subordinado a: Jefe de Atencion al Cliente.

Descripcion: Es el encargado de tomar y surtir la orden al cliente.

Actividades:

. Toma la orden.

. Lleva la orden a la cocina.

. Lleva la orden al cliente.

. Prepara el café.

. Debe estar al pendiente de alguna peticién del cliente.
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Responsabilidad y Autoridad: la buena atencion al cliente en el menor tiempo

posible.

Nivel de coordinacion: organiza tareas al encargado de mantenimiento.

Comportamiento humano: responsable, respetuoso, serio, capacidad para trabajar
en equipo, habilidad de palabra, sensibilidad.

Maquinas, herramientas y equipo auxiliares: manejo de cafeteras.

Contexto del puesto: direccion propia de la empresa. Horario de 13:00 a 22:00.

Requerimiento humano: trabajo en equipo, buena presentacion, trato amable.

Nombre del puesto: Gerente de Produccion.

Clave del puesto: GP004

Unidad administrativa: Produccion.
Esta subordinado a: Gerente General.

Descripcién: Es el encargado de la elaboracion de los productos de manera

higiénica.

Actividades:

. Elaboracion de productos.

. Horneado de productos.

. Decoracion de productos.

. Hace lista de insumos.

. Da a conocer algun faltante.
. Abre la cafeteria.
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Responsabilidad y Autoridad: en la elaboracién de productos de forma higiénica y

con la calidad indicada.

Nivel de coordinacion: al Jefe de produccion.
Comportamiento humano: responsable, respetuoso, serio, sensibilidad, conciencia

de no desperdicio.

Maquinas, herramientas y equipo auxiliares: manejo de batidoras, horno,
temperaturas altas, todos los utensilios de cocina, asi como las cafeteras.
Contexto del puesto: direccion propia de la empresa. Horario de 12:00 a 21:00.

Requerimiento humano: experiencia laboral, habilidad en manejo de grupos,

buena presentacion, trato amable.

Nombre del puesto: Jefe de Produccion.
Clave del puesto: JP005

Unidad administrativa: Produccion.

Esta subordinado a: Gerente de Produccion.

Descripcién: Es el encargado del control de salida de mercancias y el

mantenimiento de la cocina.

Actividades:

. Control de salidas de mercancia.
. Decoracién de productos.

. Elaboracion de productos.

. Lavar trastes.

. Limpiar piso.

. Ayudar al Gerente de produccion.
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Responsabilidad y Autoridad: es el responsable de la salida de productos de la

cocina.

Nivel de coordinacion:

Comportamiento humano: responsable, respetuoso, buena presentacion.
Magquinas, herramientas y equipo auxiliares: horno, batidora, cafeteras.
Contexto del puesto: direccion propia de la empresa. Horario de 13:00 a 22:00.

Requerimiento humano: Buena presentacion, experiencia, minimo preparatoria.

Nombre del puesto: Mantenimiento
Clave del puesto: AEMO0O7.

Unidad administrativa: Produccion.

Esta subordinado a: Jefe de Produccion.

Descripcién: Es el encargado de mantener limpia la cocina y bafios.

Actividades:

. Lavar trastos.

. Limpiar cocina.

. Lavar bafios.

. Limpiar establecimiento.

Responsabilidad y Autoridad: mantener al 100% limpia la cocina y los bafios.

Nivel de coordinacion:

Comportamiento humano: responsable, respetuoso, limpio, buena presentacion.

Magquinas, herramientas y equipo auxiliares:
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Contexto del puesto: direccién propia de la empresa. Horario de 13:00 a 22:00.

Requerimiento humano: trabajo en equipo, buena presentacion, trato amable.

RELACIONES INDUSTRIALES

El pago de los empleados es el adecuado, ya que su sueldo no depende de la

mayor o menor produccion que puedan realizar en un dia.

e La jornada de trabajo no excedera las 8 horas, dando una hora para
consumir sus alimentos.

e Las instalaciones estan distribuidas de manera adecuada, lo cual evitara
cualquier riesgo, ademas de que cuentan con el equipo necesario para
realizar el horneado (lentes).

e Los empleados seran capacitados de acuerdo a la tarea a desempefiar, en
caso de que sus capacidades se lo impidan se le colocara en otra area.

e Todos los empleados sin excepcion alguna tendran ayuda, pero sélo en
causas de fuerza mayor.

e Existira una caja de ahorro dentro de Cook-nuts de esta manera todos los
empleados podran ir depositando sus ahorros, para que en diciembre éste
les sea devuelto ademas de sus intereses, la administracion sera la
responsable de la caja de ahorro.

e Cook-nuts apoyara a los empleados que deseen practicar algun deporte,
dado que los empleados son pocos no se podra formar un equipo, sin
embargo se apoyara al que lo requiera.

e Se deberan desarrollar las actividades de la mejor manera, para evitar
conflictos y tener un ambiente de trabajo armaénico.

e Las tareas de cada trabajador seran especificadas claramente para evitar
cualquier confusion.

Para cualquier nuevo miembro de la organizacion se le presentara lo siguiente:
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e Se le daréd la bienvenida, haciéndolo sentir parte de la organizacion, para
presentarle a continuacioén la historia de Cook-nuts, de su surgimiento hasta
donde se encuentre en ese momento.

Se dara a conocer la mision para que conozcan para que fue creada la empresa,
al mismo tiempo que la vision les mostrard hacia a dénde va la empresa esto con
el fin de que los empleados tengan conocimiento del porqué de su trabajo.

Las personalidades de los empleados deberan ser de forma proactiva, con ganas
de superarse pero ante todo lo mas importante es la actitud y responsabilidad que

demuestre en el desempefio de sus tareas.

Las prestaciones de los empleados entre otras se muestran las siguientes:

e Seguro Social.
e Se les dara su comida dentro de la cafeteria.

¢ Oportunidad de alguna beca en caso de ser estudiantes.

REGLAS GENERALES
e La entrada debe ser puntual.

e No se delegara la responsabilidad a otro compariero.

e Tres retardos haran una falta.

¢ No se puede fumar dentro de las instalaciones.

e Durante el trabajo se prohibe comer o contestar celulares.

e Las horas de comida estaran estipuladas.

e La atencion al cliente debera ser de lo mas cordial.

e Debera existir respeto mutuo.

e Se deberan dirigir de la mejor manera hacia sus compafieros.
En cuanto a ascensos como tal no existiran ya que se trata de una empresa que
cuenta con pocos trabajadores, pero si existira un encargado de cada area, si éste
se fuera o fuera despedido se le asignara el cargo a la persona que se desempefie

de la mejor manera en sus tareas y que demuestre respeto y responsabilidad.
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Los despidos se haran basandonos en la Ley del Trabajo a la tercer reincidencia

de haber llamado la atencion se despedira. No existiran los despidos injustificados.

El absentismo Unicamente ser& por causas de fuerza mayor como las siguientes:

. Muerte de algun familiar.
. Incapacitad por algun accidente de trabajo.
. Enfermedad que ponga en riesgo su vida, 0 sea contagiosa.

El servicio médico se prestara a todos los empleados en general.

. Unicamente se empleara a mayores de 18 afios.
. Tendran un dia de descanso por seis dias laborales.
. Podran renunciar los empleados que asi lo deseen basandonos en el

contrato de trabajo.

. Las mujeres embarazadas gozaran de 60 dias de descanso.

. Se capacitara a todas las personas de nuevo ingreso.

. Tendran derecho a la participacion en las utilidades.

. No se formara sindicato debido al nUmero de empleados.

. Debido a que se trata de alimentos no se contrataran a personas con mal
aspecto.

. No se contrataran a personas tatuadas.

. Unicamente se contrataran a personas que se hayan realizado el examen

médico en una institucién publica.

INCENTIVOS Y CAPACITACION

. Se premiara a los empleados que reduzcan el desperdicio.
. A los empleados que hagan con gusto y bien su trabajo.

. A los que lleguen puntualmente al trabajo.

. Se haran rifas de bicicletas y lavadoras en navidad.
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Todos los empleados tendran derecho al servicio de comedor tendran el
desayuno comida y en algunos casos la cena.

La capacitacion de los empleados se hara en México y en Pachuca en
diferentes Instituciones, el costo varia y algunas son gratis ya que las imparten por

parte de gobierno a aquellas instituciones que se dediguen a la panificacion.

. Wilton.

. Shop Bakery.

. La Camara Nacional de la Industria organiza capacitacion para los
empleados y duefios de reposterias y panificadoras de forma gratuita, de esta
manera ellos ponen el material y los productos elaborados son destinados a casas

hogar.

COMUNICACION

La comunicacion sera de manera formal, con el propdsito de coordinar de
manera eficiente todas las acciones. Se haran juntas con todos los empleados
para saber las inconformidades, nuevas ideas, soluciones a problemas, entre
otros, tendran oportunidad de decir que es lo que les parece bien, lo que les

gustaria que cambiara, pero asi mismo tendran responsabilidades.

COLABORACION

Se llevara a cabo mediante el trabajo en equipo, ademas de crear nuevas
ideas éstas se presentardn a la administracién para ver si se pueden poner en

marcha. En cuanto a los problemas no escalaran mas que al encargado de éarea.
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COORDINACION

Todos los esfuerzos de los empleados estaran dirigidos a alcanzar los
objetivos, dandolos a conocer y especificando la labor que cada uno debe
desempefiar. Se integraran las acciones administrativas de la institucion, con el
objetivo de obtener de las distintas areas de trabajo la unidad de accién necesaria
para contribuir al mejor logro de los objetivos, asi como armonizar la actuacion de
las partes en tiempo, espacio, uso de recursos y produccion de los productos para
lograr la meta.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

Todas las ventas seran al 100% en efectivo, de acuerdo a la tabla de demanda

semanal esperada quedara de la siguiente manera:

Demanda Semanal

Producto Demanda esperada Precio unitario Total
Donas Rellenas 307 unidades $ 10.00 $ 3,070.00
Donas azucaradas/ 77 unidades $ 550 $ 42350
ligth
Bisquet's rellenos 168 unidades $ 10.00 $ 1,680.00
Bisquet’s 42 unidades $ 550 $ 231.00
Galletas 17.100 kilogramos $ 120.00 $2,052.00
Café 546 tazas $ 10.00 $ 5,460.00
Té 186 tazas $ 5.00 $ 930.00
Total $ 13,846.50
Fuente propia
Demanda Mensual
Producto Demanda esperada Precio unitario Total
Donas Rellenas 1,228 unidades $ 10.00 $ 12,280.00
Donas azucaradas/ 308 unidades $ 5.50 $ 1,694.00
light
Bisquets rellenos 672 unidades $ 10.00 $ 6,720.00
Bisquets 168 unidades $ 5.50 $ 924.00
Galletas 68.400 kilogramos $ 120.00 $ 8,208.00
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Café 2,184 tazas $ 10.00 $ 21,840.00
Té 744 tazas $ 5.00 $ 3,720.00
Total $ 55,386.00
Fuente propia
Demanda Anual
Producto Demanda esperada Precio unitario Total
Donas Rellenas 14,736 unidades $ 10.00 $ 147,360.00
Donas azucaradas/ 3,696 unidades $ 5.50 $ 20,328.00
ligth
Bisquet's rellenos 8,064 unidades $ 10.00 $ 80,640.00
Bisquet's 2,016 unidades $ 5.50 $ 11,088.00
Galletas 820.800 kilogramos $120.00 $ 98,496.00
Café 26,208 tazas $ 10.00 $ 262,080.00
Té 8,928 tazas $ 5.00 $ 44,640.00
Total $ 664,632.00

Fuente propia

Las ventas oscilaran mensualmente en $55,386.00, esto si se obtiene la
demanda esperada, existe otra variante que es el mes y de acuerdo a este las

ventas.

2.- Al fin de cualquier mes Cook-nuts desea mantener un inventario basico de
$15,000, mas el 70% del costo de las mercancias que se vendaran en el mes.

3.- El costo de la mercancia vendida promedia el 50% de las ventas, por tanto el
inventario al 31 de enero, serd de $15,000 + 0.7 (0.5 por ventas de febrero
$60,000).

4.- Las condiciones de compra disponibles de Cook-nuts son neto a 30 dias. El
50% de las compras de un mes dado es pagado durante ese mes y el 50%

durante el mes siguiente.
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5.- Los salarios se pagan quincenalmente, 15 dias después de que se han

ganado.

6.- Los gastos de instalacion seran de $10,000, ya que el establecimiento esta

dividido por &reas y cuenta con cocina integral y sanitaria.

7.- En articulos de papeleria se invertiran $ 3,000

8.- Se pagaran $ 3,000 por concepto de renta del establecimiento.

9.- Por concepto de gastos miscelaneos se pagara el 5% del total de ventas

mensuales.

10.- La depreciacion del mobiliario sera del 10% de su valor.

11.- Se pagara Impuesto sobre la renta (32%) y Participacion de los trabajadores

en las utilidades (10%)

12.- Por concepto de propaganda y publicidad se pagaran $4,000.00

13.- Se comprara mobiliario y equipo de cémputo con un valor de $ 25,000.

Se planea invertir de la siguiente manera:

Mobiliario para Cocina

Unidades Producto Costo Total
1 Batidora industrial (25 Its) $ 7,500.00
2 Batidoras (3 y 6 Its) $ 8,000.00
1 Refrigerador $ 6,500.00
1 Horno $ 7,000.00
Varios Trastos $ 5,000.00
1 Licuadora $ 550.00
1 Estufa $ 4,500.00
1 Cafetera $ 10,000.00
24 Charolas $1,200.00
60 Recipientes (azlcar) $ 1,000.00
200 Tazas $ 3,000.00
400 Platos $ 1,800.00
500 Cubiertos $ 2,000.00
100 Vasos $ 800.00
$ 58,850
Total

Fuente propia.
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Mobiliario para establecimiento

Unidades Producto Costo Total
1 Barra $ 5,000.00
13 Bancos $ 3,250.00
1 Vitrina $ 6,500.00
8 Gabinetes $ 16,000.00
8 Mesas $ 4,000.00
32 Sillas $ 4,800.00
1 Caja Registradora $ 2,000.00
Total 41,550.00

Fuente propia

Inversién Total de maquinariay equipo $ 100,400.00

RECOMENDACIONES

Debido a que la competencia cada dia es mayor y en ocasiones tiene mayor
capital para invertir, seria de mucha utilidad estar un paso delante de ella de la

siguiente manera:

e Capacitacion al personal cada 6 meses.

e Extender la linea de productos.

e Abarcar el mercado meta a un 80%.

e Modificar el establecimiento por lo menos cada 2 afos.

e Realizar estudios de mercado anualmente para aprovechar Ilas
oportunidades.

e Tener comunicacion personal en todos los niveles de la organizacion.

e Tener en cuenta las nuevas necesidades de los clientes ya que estas
deberan recibir mayor atencion.

e Tener una campafa publicitaria innovadora y enfocada al servicio que se
ofrece, resaltando su diferenciacion.

e Promover el cambio en el que se encuentra la organizacion de manera

positiva.
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Al capacitar constantemente a los empleados su desempefio sera mucho mejor
ademas de que aprenderdn mas técnicas de trabajo y de productos, asi se podra
extender la linea de productos aumentando el porcentaje de mercado al cual se
pretende penetrar, la produccién aumentara y consigo la utilidad, se podra invertir
mas en las camparfias publicitarias, en el mobiliario del establecimiento, tecnologia
y se lograra un ambiente agradable en la organizacion y los empleados estaran

siempre dispuestos al cambio de forma positiva.

EVALUACION SOCIAL
OBJETIVO SOCIAL

1. Todos los excedentes de la produccion serdan donados a
instituciones publicas.

2. Una vez al afio se donaran arbolitos a escuelas y con apoyo de
los trabajadores se plantaran ya sea dentro de la institucion o en
la calle.

3. Se participara en vendimias para labores altruistas donando la
venta en su totalidad.

4, A los empleados se les dara una credencial, con ella obtendran el
50% de descuento en su compra.

5. El pago de los impuestos sera de forma oportuna.

El ser una empresa socialmente comprometida con la sociedad, ayudando

a instituciones que no tienen recursos.

Ser una empresa responsable con en el ambiente y sociedad.

Utilizar materias primas de calidad siempre.
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En la parte social, se destinar4 a casa hogar o instituciones publicas los

productos no vendidos el mismo dia de su elaboracion.
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Balance General®

COOK-NUTS S.ADE C.V

BALANCE GENERAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

Activo Circulante Términos reales
Caja $ 128,764.60 42.16%
Inventarios $ 34,250.00 11.21%
Total activo circulante $ 163,014.60 53.37%
Activo Fijo

Maquinaria $ 100,400.00 32.87%
Mobiliario y equipo $ 25,000.00 8.19%
Total activo fijo $ 125,400.00 41.06%

Activo Diferido

Gastos de instalacion $ 10,000.00 3.27%

Papeleria y utiles $ 3,000.00 0.98%

Propaganda y publicidad _$ 4,000.00 1.31%

Total activo Diferido 5.57%
$ 17,000.00

Total Activo $ 305,414.60 100.00%

* Estado financiero que muestra los activos, pasivos y el capital contable a una fecha determinada.
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Pasivo Circulante
Proveedores

Total pasivo circulante

Capital
Contribuido
Utilidad

Capital + Utilidad

Total pasivo + Capital

$ 25,350.00
$ 25,350.00
$ 259,115.00
$ 20,949.60
$ 280,064.60
$ 305,414.60

8.00%

8.00%

85.00%
7.00%

92.00%

100.00%
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Estado de Resultados *

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016

Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta
Gastos de operacion
Salarios

Alquiler

Gastos miscelaneos
Depreciacion

Total de gastos
Utilidad de operacion
ISR (34%)

PTU (10%)

Utilidad neta

COOK-NUTS S.ADE C.V.

511,000.00

255,500.00

255,500.00

144,000.00
36,000.00
25,550.00

12,540.00

218,090.00
37,410.00
12,719.40

3,741.00

- C I = S - S - A -2 R -2 S - S

20,949.60

Términos reales
100.00%
50.00%

50.00%

28.18%
7.05%
5.00%
2.45%

42.68%
7.32%
2.49%
0.73%

4.10%

* Estado financiero que permite juzgar los resultados de operacion de una empresa en un periodo,
a través de la utilidad o pérdida del ejercicio.
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BALANCE GENERAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2017

Activo Circulante
Caja
Inventarios

Total activo circulante

Activo Fijo
Maquinaria
Mobiliario y equipo

Total activo fijo

Activo Diferido

Gastos de instalacion
Papeleria y utiles
Propaganda y publicidad

Total activo Diferido

Total Activo

Pasivo Circulante

Proveedores

Total pasivo circulante

$ 138,592.04
$ 36,863.99
$ 175,456.03
$ 108,062.62
$ 26,908.02
$ 134,970.65
$ 10,392.36
$ 3,228.96
$ 4,305.28
$ 18,297.46
$ 328,724.13
$ 27,284.74
$ 27,284.74

Términos reales

42.16%

32.87%
8.19%

41.06%

3.16%
0.98%
1.31%

5.57%

100.00%

8.31%

8.31%
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Capital
Contribuido
Utilidad

Capital + Utilidad

Total pasivo + Capital

*» B

278,890.90

22,177.64

&

301,068.54

328,353.28

84.84%
6.86%

91.70%

100.00%
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COOK-NUTS S.A DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2017

Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta
Gastos de operacién
Salarios

Alquiler

Gastos miscelaneos
Depreciaciéon

Total de gastos
Utilidad de operacion
ISR (34%)

PTU (10%)

Utilidad neta

$ 550,000.00

$ 275,000.00

$ 275,000.00
$ 158,400.00
$ 36,000.00
$ 27,500.00
$ 13497.06
$ 235,397.06
$ 39,602.94
$ 13,465.00
$ 3.960.29
$ 22,177.64

Términos reales

100.00%
50.00%

50.00%

28.80%
6.55%
5.00%
2.45%

42.80%
7.20%
2.45%
0.72%

4.03%
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COOK-NUTS S.ADE C.V

BALANCE GENERAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

Activo Circulante Términos reales
Caja $ 148,671.46 41.90%
Inventarios $ 39,545.01 11.21%
Total activo circulante $ 188,216.47 53.37%
Activo Fijo

Magquinaria $ 115,921.72 32.87%
Mobiliario y equipo $ 28,864.97 8.19%
Total activo fijo $ 144,786.69 41.06%
Activo Diferido

Gastos de instalacion $ 11,545.99 3.16%
Papeleria y tiles $ 3,463.80 0.98%
Propaganda y publicidad $ 6,851.16 1.31%
Total activo Diferido $ 21,860.94 5.57%
Total Activo $ 354,864.10 100.00%
Pasivo Circulante

Proveedores $ 29.269.08 8.31%
Total pasivo circulante $ 29,269.08 8.30%

101



Capital
Contribuido
Utilidad

Capital + Utilidad

Total pasivo + Capital

$

$ 299,173.87

$ 26,421.55

$ 325,595.42

305,414.60

84.84%
6.86%

91.70%

100.00%
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COOK-NUTS S.ADE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta
Gastos de operacién
Salarios

Alquiler

Gastos miscelaneos
Depreciacion

Total de gastos
Utilidad de operacion
ISR (34%)

PTU (10%)

Utilidad neta

$ 610,000.00

$ 305,000.00

$ 305,000.00
$ 174,240.00
$ 39,600.00
$ 29,500.00
$ 14478.67
$ 257,818.67
$ 47,181.33
$ 16,041.65
$ 471813
$ 26,421.55

Términos reales

100.00%
50.00%

50.00%

28.56%
6.49%
4.84%
2.37%

42.27%
7.73%
2.63%
0.77%

4.33%
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COOK-NUTS S.ADE C.V

BALANCE GENERAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019

Activo Circulante
Caja
Inventarios

Total activo circulante

Activo Fijo
Maquinaria
Mobiliario y equipo

Total activo fijo

Activo Diferido

Gastos de instalacion
Papeleria y utiles
Propaganda y publicidad

Total activo Diferido

Total Activo

Pasivo Circulante

Proveedores

Total pasivo circulante

$ 161,270.73
$ 42.896.28
$ 204,167.01
$ 125,745.60
$ 31311.15
$ 157,056.75
$ 21,327.55
$ 3,757.34
$ 12,000.00
$ 37,084.89
$ 398,308.65
$ 31,749.51
$ 31,749.51

Términos reales

40.49%
10.77%

51.26%

31.57%
7.86%

39.43%

5.35%
0.94%
3.01%

9.31%

100.00%

7.97%

7.97%
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Capital
Contribuido
Utilidad

Capital + Utilidad

Total pasivo + Capital

* &

324,527.59

42,031.54

&

366,559.13

398,308.65

81.48%
10.55%

92.03%

100.00%
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COOK-NUTS S.ADE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2019

Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta
Gastos de operacién
Salarios

Alquiler

Gastos miscelaneos
Depreciaciéon

Total de gastos
Utilidad de operacion
ISR (34%)

PTU (10%)

Utilidad neta

$ 700,000.00

$ 350,000.00

$ 350,000.00
$ 183,678.00
$ 43,560.00
$ 32,000.00
$ 15,705.68
$ 274,943.68
$ 75,056.32
$ 25,519.15
$ 7.505.63
$ 42,031.54

Términos reales

100.00%
50.00%

50.00%

26.24%
6.22%
4.57%
2.24%

39.28%

10.72%
3.65%
1.07%

6.00%

106



COOK-NUTS S.ADE C.V

BALANCE GENERAL DEL 1 AL 31 DE DICIEMBRE DE 2020

Activo Circulante
Caja
Inventarios

Total activo circulante

Activo Fijo
Maquinaria
Mobiliario y equipo

Total activo fijo

Activo Diferido

Gastos de instalacion
Papeleria y utiles
Propaganda y publicidad

Total activo Diferido

Total Activo

Pasivo Circulante

Proveedores

Total pasivo circulante

$ 176,389.86
$ 4691781
$ 223,307.67
$ 137,534.25
$ 34,246.58
$ 171,780.82
$ 13,698.63
$ 4,109.59
$ 5,479.45
$  23,287.67
$ 418,376.16
$ 34,726.03
$ 34,726.03

Términos reales

42.16%
11.21%

53.37%

32.87%
8.19%

41.06%

3.27%
0.98%
1.31%

5.57%

100.00%

8.30%

8.30%
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Capital
Contribuido
Utilidad

Capital + Utilidad

Total pasivo + Capital

* &

354,952.05

28,698.08

&

383,650.14

418,376.16

84.84%
6.86%

91.70%

100.00%
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COOK-NUTS S.ADE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2020

Ventas

Costo de ventas
Utilidad Bruta
Gastos de operacion
Salarios

Alquiler

Gastos miscelaneos
Depreciacion

Total de gastos
Utilidad de operacion
ISR (34%)

PTU (10%)

Utilidad neta

$ 780,000.00

$ 390,000.00

$ 390,000.00
$ 202,045.00
$ 47,916.00
$ 35,000.00
$ 17.178.08
$ 302,139.08
$ 87,860.92
$ 29,872.71
$  8.786.09
$ 49,202.11

Términos reales
100.00%
50.00%
50.00%
0.00%
25.90%
6.14%
4.49%
2.20%
38.74%
11.26%
3.83%
1.13%

6.31%
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ANALISIS DE LIQUIDEZ

Indice de liquidez = Activo Circulante = 6.43
Pasivo Circulante

Parte de la base de que las deudas a corto plazo estan garantizadas con
los valores del Activo Circulante, que constituye los bienes disponibles con los que

se cubriran las deudas proximas a vencer.

Prueba de acido = Activo Circulante — Inventarios = 5.08

Pasivo Circulante

La empresa cuenta con $5.08 por cada $1.00 que debe a corto plazo.

Capital de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante = 137,664.6

Es lo que la empresa tiene disponible después de cubrir sus deudas.

ANALISIS DE EFICIENCIA

Rotacién de Inventarios = Inventarios = 48.25

Costo de ventas * Dias

Los inventarios se renuevan 48 veces al afio debido a que es una empresa

en donde se fabrican productos de consumo final.
Cuentas por pagar = Proveedores =35.71

Costo de ventas * Dias

Los proveedores otorgan 35 dias para el pago de la mercancia.
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ANALISIS DE RENTABILIDAD

Rentabilidad en ventas = Utilidad Neta = 4.10%

Ventas Netas

Rentabilidad del activo = Utilidad Neta 6.86%

Activo Total

Rentabilidad del Capital = Utilidad Neta = 8.06%
Capital Contable

Estas razones nos dan a conocer el rendimiento que da cada peso invertido.

VIABILIDAD DEL PROYECTO

Valor Presente Neto (VPN)

Consiste en restar al valor actual la inversion inicial, de tal forma que si esta
diferencia es cero o mayor de cero, el proyecto se considera viable y se acepta, en

caso contrario se rechaza.

VPN=VA - o = $425,981.11

Tasa interna de Retorno (TIR)

Consiste en igualar la inversion inicial, con la suma de los flujos
actualizados a una tasa de descuento supuesta, que haga posible la igualdad, si la
tasa de interés que hizo posible la igualdad es mayor o igual al costo de capital, el

proyecto se acepta, de lo contrario se rechaza.
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TIR = Sumatoria Fn / (1+r) n =21%

Periodo de recuperacion de lainversion (PRI)

Se define como el tiempo necesario para que los beneficios netos del
proyecto, amorticen el capital invertido, se utiliza para conocer en cuanto tiempo

una inversion genera recursos suficientes para igualar el monto de dicha inversion.

PRI=N-1+[(FA)n—1/(F)n]

(FA) n — 1 = Flujo de efectivo acumulado en un ano previo a “n”
N = Afo en que el flujo acumulado cambia de signo

(F) n = Flujo neto de efectivo en el afio “n”
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PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

10

11

12

La inversion se recupera en el mes de Julio, es decir en el cuarto periodo.

Periodo de recuperacion descontado

Periodo
Mes O
Enero

Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Flujos de efectivo

-$

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

259,115.00
30,650.00
36,812.50
44,231.25
52,125.00
60,012.50
69,450.00
79,575.00
91,337.50

104,050.00

117,537.50

131,931.25

145,225.00

-$

$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$
$

VPN
259,115.00
29,190.48
33,390.02
38,208.62
42,883.37
47,021.36
51,824.66
56,552.47
61,820.82
67,071.56
72,157.83
77,137.47

80,866.71

Recuperacion

b b b b b b b

B B B B B B

259,115.00
229,924.52
196,534.50
158,325.88
115,442.52

68,421.15

16,596.49

39,955.97
101,776.79
168,848.35
241,006.17
318,143.64

399,010.36
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Esté método se utiliza para determinar el momento en el cudl las ventas

cubriran exactamente los costos, pero también muestra la magnitud de las

utilidades o pérdidas de la empresa cuando las ventas exceden o caen por debajo

del punto.

Mes
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Costos y gastos

»

©B B B B

L A - S - S

fijos
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00
16,045.00

16,045.00

Costos y gastos

variables
$ 19,250.00
$ 20,900.00
21,450.00
21,725.00

22,000.00

¥ B B B

23,100.00
23,650.00
24,750.00
25,300.00
25,850.00

26,400.00

L A - S - S

26,675.00

Total fijos y
variables

$ 35,295.00
$ 36,945.00
$ 37,495.00
$ 37,770.00

38,045.00

L

39,145.00
$ 39,695.00
$ 40,795.00
$ 41,345.00
$ 41,895.00
$ 42,445.00

$ 42,720.00

Ventas

$ 35,000.00

$ 38,000.00

$ 39,000.00
$ 39,500.00

$ 40,000.00
$ 42,000.00
$ 43,000.00
$ 45,000.00
$ 46,000.00
$ 47,000.00
$ 48,000.00

$ 48,500.00
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Célculo del punto de equilibrio

(PDE) = Costos fijos totales

Costos fijos por unidad

=16,045 = 3,697

4.34

Grafica del punto de equilibrio

10

Curva deingresos totales
9
8 Area de Ganancia — =4

~, Curva de costo total
7
G
3
:> Costos vanables
4 Totales
30,945 I # Punto de Equilibrio

3 :
2 : Area de Pérdida )
1 } Costos fijos totales

3,695 Unidades de Produccion

Fuente: Grafico propio
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El diagrama esta basado en un precio determinado de lista, en este caso $
10.00 por unidad. El eje vertical representa los ingresos y los costos de unidades
en volumen. Los costos fijos se representan por una linea horizontal punteada
(1,064), cualquiera que sea el numero de unidades producidas. Los costos
variables, que son el precio de venta por unidad producida se marcan con una
llave. El ingreso total se representa con una linea recta que debe aumentar con la

produccion.
Antes de alcanzar el punto de equilibrio, situado en la interseccién de las

lineas de ingreso total y el costo total, la empresa sufre pérdida; después de dicho

punto comienza a obtener utilidades.
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CONCLUSIONES

Debido a que son pocos los comercios dedicados a la reposteria, y la
demanda de estos cada dia va en crecimiento, Cook-nuts nace ante la necesidad
de ofrecer este tipo de productos con un factor de diferenciacion que nos permita
su rapida aceptacion en el mercado a atacar, orientado a la produccion de donas
rellenas ademas en una linea Light y reforzado con el servicio de café.

Cooknuts tiene como mision garantizar la frescura y sabor de los productos,
para lograr asi, ser el lider en la regiébn buscando siempre la satisfaccién del
cliente, y con miras de crecimiento a nuevos puntos de la region valiéndose de
una estrategia de expansion y la incorporacion de nuevos productos orientados a
los requerimientos del cliente. Para ello, Cook-nuts contard con una campafa
publicitaria en la cual se destaque la forma de elaboracion, captando el mayor
namero de clientes y credndoles costumbres de consumo de pan higiénico y

fresco.

Asi, la viabilidad de Cook-nuts se basa en el aprovechamiento de
condiciones de mercado, ya que los productos son demandados por aquellas
personas que disfrutan del pan hecho en casa y diferenciado por una elaboracion
basada en recetas familiares dificiles de copiar por su elaboracién de forma
casera, el valor esta basado al exceder los beneficios que busca el consumidor

tales como, sabor, comodidad y nuevos productos.

Por tanto, los factores de éxito detectados en la empresa se orientan a
contar con: capacidad administrativa, conocimiento de técnicas de negociacion y
conocer técnicas de organizacion y planeacion de personal para la satisfaccion del
cliente, liderazgo personal enfocado en los empleados para la satisfaccion del
cliente, planeacién con vision de futuro involucrando a todos los niveles de la
organizacion, adecuada interpretacion y utilizacion de la informacion arrojada por
la investigacion de mercados, para definir claramente los lineamientos que se

deberan seguir, diferenciacion total del sabor casero del producto, apoyo en
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personal de confianza, para delegar responsabilidades, la calidad ser& la base de

los procesos de produccion.
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