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Introduccidén

La presente investigacion se refiere al tema del comercio electronico, asi como
las microempresas. El interés puesto en este proyecto es gracias a que en mi
familia hay un negocio familiar, este negocio es en el que he puesto mi proyecto

de investigacion.

Tras el Covid-19 los negocios cambiaron totalmente, ya que forz6 a las empresas

a migrar al medio electronico, debido al confinamiento que existio.

El negocio actualmente es real, tiene operaciones diarias y le urge un cambio al
medio electrénico ya que la competencia es muy dura y se quiere llegar a mas
mercado.

Se tomaran temas desde, la problematica que se esta solucionando, que es la
migracion de las empresas al mundo web, también como esto ayuda y afecta
actualmente a la empresa. Igualmente, las maneras de hacer correctamente esta

migracion, los posibles errores que se podrian cometer, como evitarlos etc.

Se veran también los estados financieros de la empresa para ver si esta inversion
la podra soportar la empresa sin necesariamente exponerse la empresa como
tal, a la quiebra o a quedar gravemente afectados si la respuesta no es como la

queremeos.

El capitulo 1 es el planteamiento del problema, en este capitulo se tocan temas
centrales de los problemas de la empresa, como solucionarlo migrando al
comercio electrénico , asi mismo se explica que es el comercio electronico, los

tipos de comercio electrénico , los riesgos que conlleva este y los beneficios .

Capitulo 2. La empresa: Aqui se habla de lo que es la empresa, su surgimiento,
por qué surgio, cuando y cémo, tocando un poco de la historia de esta .
Mostrando su visién, mision y valores de la empresa, mostrandola como una
empresa 100% familiar y mexicana. Se habla de los proyectos y objetivos de la

empresa, estos a corto, mediano y largo plazo. Igualmente, de los productos que



cuenta, el mercado al que va dirigido, el establecimiento fisico de este, por ultimo

mostramos los aspectos legales y societarios de la empresa .

Capitulo 3. Gestion de marketing: Se muestra el estudio de mercado que se
hizo, igual que el mercado al que va dirigido y su justificaciébn de esta, los
variados mercados competidores que hay en la actualidad. También los

diferentes proveedores que hay y nuestra estrategia de mercadotecnia.

Capitulo 4. Gestion operativa-organizacional. En este capitulo se habla de como
se mueve el producto, sus procesos, las operaciones, los recursos materiales,
los recursos humanos necesarios, los gastos fijos de operaciones, los activos
fijos que ya se cuentan en la actualidad y los que se necesitan obtener para
poder migrar al comercio electrénico y modernizar la empresa. También se
muestra un plano de la planta para poder tener una mejor organizacion, se

muestra su estructura organizativa y la normativa legal.

Capitulo 5. Gestién financiera: En este capitulo hablamos del capital que se
necesitara, asi mismo evaluamos qué tan rentable es esta migracion, tomando
en cuenta para la decision si es rentable o no, los costos, los gastos, las ventas,
el estado de resultados y el punto de equilibrio de la empresa, asi también

alcanzamos a proyectar esta inversion a futuro.



Glosario

Comercio electronico: “El comercio electronico o ecommerce es el comercio de
bienes y servicios en Internet. Es el bullicioso centro de la ciudad o la tienda fisica
traducida en ceros y unos en la superautopista de Internet. Se calcula que 2.14
mil millones de personas de todo el mundo compraran bienes y servicios por
Internet y el nUmero de miembros de Prime que compran en las tiendas de
Amazon mundiales supera ya los 200 millones. “Amazon, 2023).

Migracién: Migracién es el cambio de residencia de una o personas temporal o
permanentemente, generalmente con la intencion de mejorar su situacion
econdémica, asi como su desarrollo personal y cuando una persona sale del
municipio, de la entidad o del pais en el que reside para vivir en otro lugar. Asi
se cambia de una manera de vivir a otra. (Inegi, 2020 ) .

Rentabilidad: “La rentabilidad hace referencia a los beneficios que se han
obtenido o se pueden obtener de una inversion.” Este es un beneficio promedio
de la empresa para todas las inversiones realizadas. Se representa como
porcentaje y se expresa asi si la rentabilidad de una empresa a lo largo de un
afo es del 10%, esto significa que ha ganado 10 por cada 100 invertidos. (Arias,
2023)

Marketing: Marketing es una palabra anglosajona que significa marketing o
mercado en espafnol. “El marketing consiste en buscar promover y servir
mercados” (lebschool, 2022).

Hipotesis: “Se establece provisionalmente como base de una investigacion que
puede confirmar o negar la validez de aquella “(Asale , s.f.).

Mision: La mision de una empresa se define como la razon por la cual existe, es
decir cual es su fin, su objetivo y cual es su funcion dentro de la sociedad. De
esta manera, la mision de una empresa le permite sentar las bases de su plan
de negocios y construir estrategias de mercado coherentes, ya que cualquier
decision para alcanzar el objetivo futuro debe tomarse a partir de este objetivo
(Santader , 2023 ) .

Vision: La vision permite definir el camino a seguir para alcanzar los objetivos
propuestos. Debe tratar de responder estas preguntas ¢ qué lograr? ¢Adonde
vamos? ¢Donde queremos estar en el futuro? y ¢como lo conseguiremos?
(Santander, 2023)

Valores: Los valores corporativos deben definir claramente el comportamiento
ético de la empresa y de sus trabajadores y ser coherentes con su mision y



vision. Estos valores deberian responder preguntas como ¢,cdmo somos? ¢En
gué creemos? ¢ O coOmo es nuestra cultura organizacional?

Gestion de marketing: Es el conjunto de técnicas, herramientas y estrategias en
las organizaciones y empresas en general para un objetivo comudn: vender o
crear alianzas. Lo ideal es que cada una de estas acciones lleve a que las
personas prefieran tu marca a la de la competencia, fidelizar las y, por supuesto,
dar a conocer tus servicios por su valor y calidad diferencial (Reyes , 2022 ) .

Gestidn operativa: Es un modelo de gestion compuesto por un conjunto de tareas
de proceso enfocadas a mejorar las organizaciones internas, con el fin de
alcanzar su capacidad para alcanzar las metas de sus politicas y sus diversos
objetivos operativos (ESG Innova, 2015)

Dictamen de conformidad: Documento que ampara el cumplimiento del
etiquetado de origen de productos importados o de fabricacion nacional. Permite
probar el cumplimiento del producto bajo la NOM aplicable (Unidad de
inspeccion, s. f.).

Punto de equilibrio: “El punto de equilibrio (o de apalancamiento cero), es clave
a la hora de determinar la solvencia de un negocio y su nivel de rentabilidad. Con
esta herramienta obtendras los margenes de seguridad, niveles de utilidad y la
pérdida a distintos niveles de produccion” (Bancomext, 2017 ) .



Capitulo 1. Planteamiento del problema

1.1 Situacion problematica

El plan de negocios es un documento esencial que los emprendedores y
administradores deben elaborar para impulsar el crecimiento de sus empresas.
Este plan incluye la vision, mision, estrategia y modelo de negocio, y proporciona
proyecciones financieras detalladas, necesidades de financiamiento vy
estrategias de mitigacion de riesgos. También se utiliza para comunicar la
informacion clave a los miembros de la organizacion y posibles inversores. En
resumen, el plan de negocios es un recurso fundamental que documenta y
comunica la direccion y objetivos de una entidad o proyecto, y busca obtener

financiamiento y promover el negocio de manera efectiva (Camara, 2023).

El entusiasmo del emprendedor no es suficiente para que una idea de negocio
tenga éxito, es necesario darle congruencia y probar si es viable en el mercado,

advierten expertos (Alvarez, 2014).

“Un plan de negocio es un ejercicio de prueba y error que orienta al emprendedor
a decidir si vale la pena implementar esa idea de negocio o no”, definio el gerente
de estrategia y comunicacion de la incubadora Proempleo, Alfredo Maldonado
(Alvarez, 2014).

En México 20% de las empresas fracasan por no desarrollar un plan de negocios
gue le dé un rumbo claro y definido al emprendedor, apuntan cifras oficiales de

la Secretaria de Economia (Alvarez, 2014).

“Tener una guia plasmada les dara claridad cuando comuniquen su proyecto y
lograran que mas personas se integren a él”, comento el director y socio fundador

de la consultora de negocios ASENDE, Néstor Ojeda (Alvarez, 2014).

Pero hay errores que el emprendedor debe evitar al realizar un plan de negocio,
para asi convertir a su empresa en un objetivo potencial para recibir

financiamiento bancario, gubernamental o privado. Hay que considerar que los

10



inversionistas confiardn mas en un proyecto que esté sustentado en nimeros

reales, coincidieron los especialistas (Alvarez, 2014).

“Un plan de negocios debe incluir 20 paginas maximo con un resumen ejecutivo
atractivo para enganchar a los inversionistas. Deberé estar redactado en tercera
persona y sustentando los datos expuestos con fuentes comprobables y

nimeros confiables”, especificé Ojeda (Alvarez, 2014).

Figura 1. Razones para tener un plan de negocios

Razones para tener un
plan de negocios en una empresa

Identifica la
cantidad, tiempo y

tipo de apoyo
financiero
requerido

PLAN DE o
NEGOCIOS inversionstas

Incrementa las
capacidades de la
gerencia para dirigir
la organizacion

Incrementa el
realismo en la

conduccion de la
organizacion

Ayuda a
identificar mercados,
segmentos de
mercado y perfiles
de clientes

Fuente: Mi propio jefe 2023
En la figura 1 se puede observar el porqué es importante que cualquier empresa,
no importa si es grande o pequefia necesita un plan de negocios y como este

ayuda a la misma empresa.

Estos son los siete errores mas comunes que se deben evitar en el plan de

negocios.
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1.- No identificar una necesidad de mercado.
Tu idea de negocio se va a transformar en un producto o servicio que debe

responder a las necesidades de compra (Alvarez, 2014).

Al mismo tiempo deberés analizar la industria, como va a crecer, cuales son sus
riesgos y qué esta haciendo tu competencia para detallar tu propuesta de valor
(Alvarez, 2014).

2.- No probar tu producto o servicio.

Con el afan de que su producto salga sin ninguna falla al mercado, los
emprendedores pueden tardar en su perfeccionamiento y perder de vista que lo
mas recomendable es hacer pruebas piloto para verificar si es aceptado por los
consumidores (Alvarez, 2014).

“Con este feedback los emprendedores mejoraran su producto o servicio y les
permitira salir al mercado lo mas rapido posible con un producto innovador”,
explicé el vocero de Proempleo, una incubadora que en 19 afios ha asesorado

a 75,000 emprendedores de negocios tradicionales (Alvarez, 2014).

3.- Darle un valor incorrecto a tu producto o servicio.
“‘Los emprendedores a veces pierden dinero porque no hacen el costeo
adecuado y ya cuando estan sobre la marcha se dan cuenta de que se quedaron

cortos en su presupuesto”.

4.- No identificar procesos en la empresa.
Detallar cuales son los procesos importantes y secundarios en tu empresa y
quiénes seran los responsables de realizarlos permitira al emprendedor dividir el

trabajo y mantener cierta organizacion (Alvarez, 2014)
“El plan es un documento que en los primeros meses puede modificarse cada

semana, y después tener revisiones mensuales, ya que estid hecho con base en

prueba y error y puede ser corregible”, explicod Alfredo Maldonado (Alvarez, 2014)

12



5.No saber como conquistar a los clientes.

Al iniciar tu negocio deberas vender no sé6lo una marca, sino una experiencia
para tus consumidores. Para seducirlos debe seleccionar canales adecuados
para llegar a ellos y estrategias para estimular su compra, atraccién y retencion
(Alvarez, 2014).

6.No hacer proyecciones financieras.

Emprender no siempre es color rosa, habr& momentos de crisis donde el
empresario se planteara “renovarse o morir”. Para salir avante, necesita hacer
una proyeccion financiera a tres y cinco afios con escenarios optimistas y

pesimistas sobre su negocio y con distintas estrategias (Alvarez, 2014) .

7.No tener aliados o subcontratar servicios.
dentro de tu empresa, pero debes analizar operaciones que puedes tercerizar a

través de aliados o para reducir costos (Alvarez, 2014).

¢,Cuando debo cambiar de plataforma de comercio electrénico?

Casi todas las empresas han cambiado de plataforma una vez si han estado en
el comercio electronico durante algunos afios; digamos que es un efecto

secundario del éxito (gallegos, 2022).

Sin duda, su tienda en linea necesitara una plataforma confiable, segura y

escalable para hacer crecer su negocio cada vez mas rapido (gallegos, 2022).

Si su plataforma actual no proporciona las caracteristicas o los aspectos técnicos
necesarios para satisfacer las necesidades de su negocio, es posible que desee

considerar un cambio (Gallegos, 2022) .
La migracién puede llevar varios meses, y tomara tiempo elaborar estrategias,

planificar, aprender y antes de poner en marcha la nueva plataforma (gallegos,
2022).
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Algunos aspectos que considerar antes de cambiar de plataforma de

eCommerce son los siguientes:

Las necesidades de su negocio y los conductores: Piense en las operaciones
diarias de su negocio de comercio, asi como en el viaje de un cliente a través de
su sitio web. Haz una lista de las caracteristicas de la plataforma de eCommerce
de las cuales no puede prescindir tu negocio. ¢Qué caracteristicas son
esenciales para su tienda y su negocio de comercio electronico depende en gran
medida de los certificados de tarjetas de regalo? ¢(Qué pasa con la
segmentacion? Migrar a una plataforma de comercio electronico que no satisfaga
sus necesidades puede perjudicar su negocio a largo plazo, asi que piense

detenidamente al hacer esta lista (gallegos, 2022).

Caracteristicas de la plataforma: ¢ Qué caracteristicas principales y secundarias
buscas en una plataforma de eCommerce? El procesamiento de pagos, los
sistemas de administracion y la personalizacion de temas son solo algunas
variables en las que pensar. Su lista de necesidades y factores de exclusion le
resultara atil cuando revise las caracteristicas de la nueva plataforma de

comercio electronico (Gallegos, 2022) .

Integracion de plataformas y aplicaciones: ¢Qué puede agregar o desarrollar
para llevar su comercio electrénico al siguiente nivel? Considere aplicaciones,
herramientas de envio o integraciones de proveedores de servicios de correo

electronico (gallegos, 2022).

Historia de la plataforma de comercio electronico: ¢ Esta plataforma de comercio
electrénico hace un esfuerzo activo para mejorar la funcionalidad y el rendimiento

de base o se integra regularmente con su aplicacion? (gallegos, 2022)
No hay limitaciones en el aspecto geografico: Ya que no hay un establecimiento

fisico Unicamente, si no que esta en linea también, se expanden las posibilidades

de compras y tener més posibles clientes (Gallegos, 2022)
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Figura 2. Rentabilidad del comercio electronico

RENTABILIDAD DEL
COMERCIO ELECTRONICO

2
3
4
>

El interés de las personas por comprar en tiendas virtuales crecid; tan
sélo en México el 37% de los usuarios de Internet ha comprado algo.

El proceso de entregar un producto comprado en linea es mas econémico
que la infraestructura necesaria para un local, lo que contribuye a mejorar
tus ofertas y los precios de tus productos.

La posibilidad de atender a un usuario en cualquier horario es una
ventaja competitiva, un comercio electrénico te permite estar dispo-
nible 24/7 para tus clientes potenciales.

La capacidad de publicar productos es infinitamente mas grande, sin
necesidad de tener bodegas o espacios destinados al almacenamien-
to y exposicion de tus productos.

En Internet la tienda es accesible en segundos para cualquier persona
sin importar dénde se encuentra. En cualquier momento que alguien
esté necesitando tus productos o servicios, tu marca estara ahi, dispo-
nible para tus clientes potencias.

Fuente: Espacios Business Media 2023

En la figura 2 se muestran 5 razones del porqué el comercio electrénico tiene

rentabilidad en el comercio electrénico en México

1.2 Contexto tedrico del comercio electrénico

¢, Qué es e-commerce o comercio digital?

15



“El e-commerce, o comercio electrénico, es un sistema de compra y venta de
productos o servicios que se realiza exclusivamente a través de Internet. Se
refiere a las transacciones entre compradores y vendedores mediante una
plataforma online que gestiona los cobros y los pagos de manera completamente
electronica” (Martinez, 2020).

Vamos a definir el comercio electronico y como es este consiste en distribuir
vender comprar hacer mas marketing y suministrar la informacién de productos
0 servicios a través de Internet o alguna plataforma para hacer esto consiste en
estar a lavar a la vanguardia las pymes nos han quedado atras en este nuevo
mercado por lo que han hecho de los servicios de la Red un lugar que permite
acceder a productos y servicios las 24 horas del dia para que asi el cliente pueda
acceder a los productos siempre y cuando quiera. En los ultimos afios el
comercio electronico hoy como ha crecido no me da una manera significante este
crecimiento se explica en la mia por la evolucion que han mostrado los paises
en aspectos claves para transformar el Internet como un canal para vender mas

y efectivamente (Visa, 2014).
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Figura 3. Caracteristicas del comercio electrénico frente al tradicional

CARACTERISTICAS DEL COMERCIO
ELECTRONICO FRENTE AL TRADICIONAL

fecc

4

PUBLICO
INFINITO

Comercio que puede
llegar a millones de
consumidores en
cualquier parte del
mundo, siempre que
podamos organizar el
modelo para servir
nuestros productos o
servicios.

PRESENCIA
GLOBAL

El e-commerce te

permite estar presente
en cualquier parte del
mundo en el mismo
instante, convirtiendo
nuestro negocio,
productos o servicios en
GLOBALES.

PERSONALIZACION
E INTERACCION

Tiene capacidad para
personalizar la
experiencia de CADA
usuario y permite
interacciones, que,
aunque parezca mentira,
son superiores a las que
podriamos ofrecer en un
comercio tradicional.

Fuente: Barja Pascual 2023

ESCALABILIDAD

Posibilidad de hacer
crecer nuestro negocio
y escalarlo
exponencialmente es
otra de las
caracteristicas
diferenciadoras de
este modelo de
negocio.

En esta figura 3 se lee que caracteristicas tiene el comercio electrénico como el

publico infinito, la presencia global, la personalizacion e interaccion y la

escalabilidad todo esto frente al comercio tradicional.

Ventajas del comercio electrénico

Unas de las ventajas que podemos observar en relacion con el comercio

electronico y al comercio tradicional son (Villalba, 2020):

e Tienen un acceso a un mercado global asi podrian tener una tienda online

y poder conseguir mas clientes.

e También un gran potencial para escalar el negocio y tener una oferta mas

amplia de productos y servicios sin tener una inversion tan grande.

e Otra es que se reducen los costos y los gastos al tener una tienda Online

ya que no debes tener una tienda fisica si no solamente el personal

encargado de la tienda Online.
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e Acceso a un mercado global, de manera que podras ampliar el target de

tu tienda online y conseguir mas clientes

Algunos de los principales inconvenientes del comercio electrénico son fallas en
el sitio web ya que ya que se necesite obligatoriamente tener acceso a la Red
sin embargo las paginas web pueden caer a la hora de tener algun problema de
conexion (Universidad UNADE, 2021).

Otro problema es la seguridad en la forma de pago, las tiendas cada vez
implementan sistemas mas seguros para garantizar el pago con tarjetas sin
embargo todavia mucha gente desconfia a la hora de introducir las tarjetas en

las paginas web.

Otro inconveniente son los procesos enviados. Tiene dos veces ventajas por una
parte el tiempo ya que va a tardar cierto nimero de dias en llegar el paquete
producto o servicio al consumidor final y la segunda es ventaja es el costo de los
envios que dependiendo el lugar donde esté el destinatario final de eso va a
variar el costo ya estd muy alto o bajo (Universidad UNADE, 2021).

También el mercado es mas competitivo ya que al romper barreras de acceso al
mercado internacional electronico va a haber méas posibles vendedores de un
mismo producto (Universidad UNADE, 2021).

Beneficios del e-commerce

1. Ventas a nivel global

La gran ventaja del comercio electronico es que a nivel mundial se puede
promocionar o mostrar tu negocio asi cualquier persona que cuente con conexion
a Internet podra acceder a tu producto y/o servicio y podra enviarselo a través

de alguna paqueteria pagando los gastos de envio (Villalba, 2020).

2. Ventas 24/7
Esta es una ventaja muy favorable ya que a comparacion de las tiendas fisicas
gue tienen un horario fijo la Online podra estar disponible las 24 horas del dia asi

los clientes tienen la facilidad de comprar en el horario que ellos quieran y no se
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necesitara de personal para procesar los pedidos a la hora de la noche asi
tendran tiempo de comprar en el momento que ellos quieran y hacer dudas
igualmente en el momento que quieran y que sean resueltas al instante a través

de la informacién en las paginas web (Villalba, 2020) .

3. Recoleccion de datos

Estas usa una de las herramientas mas famosas en el Internet que es el anexo
en analisis de los datos asi recolectan informacion y datos de los usuarios para
poder conocer lo que piensan tus clientes y poder brindarles lo que ellos desean

asi para que sea la empresa mas efectiva (Villalba, 2020).

4. Experiencia personalizada

Asi el comercio electronico debe entender como negocio que va mas alla de la
venta Online asi va acompafado de las estrategias y el marketing de un negocio
para cada tipo de empresa asi cada empresa podra tener su propio marketing

disefiado segun su vision misién y objetivos (Villalba, 2020) .

De esta manera, el analisis de la informacion suministrada por los clientes ofrece
una gran oportunidad para personalizar su proceso de compra, tener
promociones exclusivas y ofrecer productos acordes a las preferencias de

compra del pasado (Villalba, 2020).

5. Crecimiento organico

A través de la generacion de contenido, que pueden ser entradas de blog,
podcast, charlas, etc. Se logra generar trafico hacia el sitio web e incrementar
las ventas (Villalba, 2020).

Mientras que una tienda fisica debe usar publicidad o estar ubicada en un lugar

de mucho trafico, un comercio electronico puede atraer mas visitas a traves del

posicionamiento organico de su contenido (Villalba, 2020).
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Desventajas del comercio electronico

Tras mencionar todas las ventajas que podemos observar en el comercio
electronico ahora mencionaremos que no obstante que emprender en el mundo
del comercio electrénico también conlleva una serie de desventajas o0 riesgos
con ellos. Asi una de ellas es una gran competencia sobre todo los grandes con
losas del comercio Online y reconocidas marcas internacionales que ya ven sus
propias tiendas Online y que ya estan posicionadas en el mercado. También
problemas como la seguridad o si es que exponen los datos de los clientes y
afectan la confianza de las tiendas Online. Otra menciona que no es lo mismo ir
a la tienda Online que ir a la tienda fisica ya que la fisica puedes tocar observar
el producto ver si te gusta Y en la tienda Online s6lo es una imagen. El nombre
de rentabilidad tarda en llegar generalmente hay una revisién hay que realizar
una inversién importante en marketing al inicio para que tenga visibilidad y para

gue sea rentable (Villalba, 2020).

Igualmente, se debe tener en cuenta que hay zonas que todavia no cuentan con
un servicio de internet estable, por lo que se debe tener claro los lugares y el

publico de influencia al que se desea llegar.

1. La conectividad
“Si la pagina web del comercio electronico se cae se afectaran las ventas.
Igualmente, si hay fallos en la pasarela de pagos, lo que dificulta que las

personas puedan terminar con la compra.” (Villalba, 2020).

2. El abandono del carrito de compra

Algunas personas se ven atraidas a realizar ciertas compras Online asi ingresan
a las paginas web eligen sus productos sin embargo puede llegar a que no
compran ya que dejan abandonada su carrito asi que es algo muy comun y dificil
pues de saber el por qué ya que no se tiene contacto directo con el cliente.
(Villalba, 2020). Esto se puede ver demasiados factores como por ejemplo no
saber que talla eres o si te va a quedar el tono o si no o no saber qué calidad
tienen los productos o si es seguro a la pagina web o si es una estafa por ello es

importante que el comercio electronico cuente con la informacién suficiente para
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sus productos y materiales poder mostrar al cliente tal cual esta el producto lo
mas similar a como lo harian en una tienda fisica igualmente ver comentarios y
resefias de otros clientes ayuda mucho a los clientes o mein igualmente que

tener informacion sobre los medios de pago.

3. Temor por la seguridad en los pagos

Este es uno de los factores por los que muchas personas abandonan la compra
por internet. Sin embargo, es importante tener claro claves para la seguridad en
las compras en un e-commerce, como lo son tener un hosting confiable, contar
con certificacion SSL en el caso de los negocios; y tener contrasefias seguras y
antivirus confiables para los usuarios. Ademas, el negocio de comercio
electrénico también debe evaluar la posibilidad de ofrecer medios de pago como
consignaciones o pagos fisicos en convenio con recaudadores (Villalba, 2020).

4. Alta competencia

La alta competencia en el comercio electrénico es muy importante, asi como
tomarla en cuenta ya que ha venido creciendo muy fuerte igualmente que la
oferta . Asi para poder competir una opcion es tratar de posicionar el sitio web
para hacerlo atractivo a los clientes dandole un valor agregado y asi diferenciar

a la marca de otras marcas que estan en el mismo sector. (Villalba, 2020).

5. Problemas en el envio

Otro problema ya a diferencia del comercio tradicional es que hay problemas a
la hora de enviar los paquetes ya que puede haber retrasos o demoras
equivocaciones de las tallas del nimero del producto elegido asi que es muy
volatil (Villalba, 2020).

Tipos de e-commerce segun su modelo de negocio
B2C (Business-to-Consumer): En este modelo, las empresas venden productos

0 servicios directamente a los consumidores finales. Por ejemplo, cuando una

persona compra ropa en linea de una tienda de moda (Dholakia, 2002).
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B2B (Business-to-Business): Aqui, las empresas realizan transacciones
comerciales entre si en linea. Esto puede incluir la compra y venta de

suministros, materiales o servicios entre empresas (Turban et al., 2018).

C2C (Consumer-to-Consumer): En este caso, los consumidores individuales
realizan transacciones comerciales entre ellos en plataformas en linea, como

subastas o mercados de segunda mano (Liang y Huang, 1998).

C2B (Consumer-to-Business): Este tipo de comercio electrénico implica que los
consumidores ofrecen productos o servicios a las empresas. Por ejemplo, un
fotégrafo independiente puede vender sus fotos a sitios web de stock de
imagenes (Al-Qirim, 2005).

G2C (Government-to-Consumer): Las entidades gubernamentales utilizan este
enfoque para proporcionar servicios y transacciones en linea a los ciudadanos,
como el pago de impuestos en linea o la obtencion de licencias (Hernandez-
Mogollén, 2010).

Marketing digital y comercio electrénico

El marketing digital se refiere al conjunto de estrategias y técnicas de promocién,
publicidad y comercializacion que se aplican en entornos digitales, como internet
y las redes sociales. Incluye actividades como la optimizacion de motores de
busqueda (SEO), publicidad en linea, marketing de contenidos, marketing de
redes sociales y correo electronico, entre otros (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

El comercio electrénico (e-commerce) es un modelo de negocio que implica la
compra y venta de productos y servicios a través de internet y otros canales
electronicos. Puede abarcar diferentes tipos, como B2C, B2B, C2C y mas, y ha
experimentado un crecimiento significativo en la Gltima década debido a la

comodidad y accesibilidad que ofrece a los consumidores (Turban et al., 2018).
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La forma en que el e-commerce ayuda a los comercios mexicanos:

La forma en que el comercio electrénico ayuda a los comercios mexicanos la
comunicacién con el cliente es una de las principales razones de venta o
principales razones de que rechace el producto asi con la ayuda del comercio
electronico las empresas comienzan en la PC a percibir que la inversion en el
desarrollo de estrategias de comunicaciéon y marketing es clave para pro

posicionar la marca y asi aumentar las ventas (Rivera, 2022).

Los clientes son cada vez mas exigentes en cuanto a calidad en el producto y el
precio lo cual lleva a las empresas a innovar en herramientas tecnoldgicas para
asi contar con mas canales de ventas y poder brindar mas facilidades a los
clientes (Rivera, 2022).

“Brindar conexion y entregas seguras: los clientes no solo esperan comprar de
manera rapida y sencilla sino también segura. Y en este aspecto, es importante
que las empresas provean informacién constante del estado de su compra y de

la entrega del producto.

Prepararse para el futuro del comercio electrénico también implica tomar
decisiones no so6lo pensando en el cliente sino en la administracion de su

negocio. Entre ellas, es importante optimizar la gestion tributaria.” (Rivera, 2022).

Tipos de ecommerce

B2C (Business-to-Consumer): Compras en linea realizadas por
consumidores individuales en sitios web de empresas (Laudon & Traver,
2017).

B2B (Business-to-Business): Transacciones en linea entre empresas para

comprar y vender productos o servicios (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

C2C (Consumer-to-Consumer): Compra y venta de productos entre

consumidores individuales en plataformas en linea (Turban et al., 2018).
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G2C (Government-to-Consumer): El gobierno ofrece servicios vy

transacciones en linea a los ciudadanos (Hernandez-Mogollon, 2010).

M-Commerce (Mobile Commerce): Transacciones comerciales realizadas a
través de dispositivos méviles como smartphones y tablets (Barnes & Bai,
2018).

Social Commerce: Comercio electronico que utiliza redes sociales vy
plataformas de medios sociales para promocionar y vender productos (Hajli,

2014).

Figura 4. Tipos de ecommerce
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En la figura 4 se puede visualizar los tipos de comercio electronico hay, y los
mas usados, asi como su descripcion de éste y cual es el mejor para cada

tipo de giro de negocio.

Plataformas de comercio electrénico

Para poder tener un buen e commerce o0 comercio electrénico es necesario
de uso de ciertas plataformas para este éstas te van a ayudar a crear tu propio
sitio web y comas a través de una tienda en linea éstas son paginas web en
las cuales tienes acceso a las herramientas para crear una experiencia en
linea para cada tipo de empresa asi como cada tipo de consumidores estas

plataformas pueden ser: (Camarena, 2022).

Woocommerce que te ayuda a crear tu propia pagina Web Soft que te

ayuda a crear pagina de web es que esté ciudad para pequefas

empresas.

e WordPress es una herramienta muy popular ya que es el mayor
creador de paginas web.

e Magneto que te ayuda a crear una pagina web tan agradable para el
cliente como para la empresa.

e Prestas Chuck es una herramienta que te ayuda a crear tu tienda en
linea.

e VTEX ademéas de crear la tienda en linea podras participar en

marketplaces.
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1.3 Planteamiento del problema

1.3.1 Pregunta de investigacion

Figura 5. Arbol del problema de investigacion
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Esta figura 5 es el arbol del problema de investigacion, aqui se muestra el
problema y sus posibles causantes, asi como lo que este problema genera, por
lo que la pregunta de investigacion es la siguiente.

Pregunta general

¢, Como beneficia la implementacion de esquemas de comercio electronico a la

microempresa “Frutas y Verduras Espinoza”?
Preguntas especificas

e ;Qué acciones se deben realizar para el correcto funcionamiento de la

plataforma electrénica del negocio?
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e /;Qué beneficios genera a los consumidores el poner a disposicién una
plataforma de esta naturaleza?
e /Existe viabilidad en la aplicacion de plataformas de comercio electrénico

para el negocio?

1.3.2 Objetivos

Como objetivo se denomina el fin al que se desea llegar o la meta que se
pretende lograr. Es lo que impulsa al individuo a tomar decisiones o0 a perseguir
sus aspiraciones. Es sindbnimo de destino, fin, meta. El objetivo es también
alguien que se expresa sin que su manera de pensar o sentir influyan en sus

ideas u opiniones. Es una persona imparcial y desapasionada (Pérez, n.d.)

Objetivo general

El objetivo es dar a conocer como es que el comercio electrénico puede

beneficiar a la microempresa “Frutas y Verduras Espinoza”.

Nuestra principal finalidad como “Frutas y Verduras Espinoza“ es darle
facilidades a nuestro clientes para que su experiencia cada vez sea mejor , para

esto migraremos muchos procesos a la web / electrénico.
Obijetivo especifico

Para poder brindarles un mejor servicio, se genera una pagina web, en la que
los clientes puedan ver y pedir directamente los productos; asi como también
poder generar facturas , pagar servicios , poder generar preguntas frecuentes y

ponerse en contacto con la empresa misma .

De igual manera, tras invertir en tecnologia y meternos en el mundo del
ecommerce, podremos generar mas ingresos para la empresa al mismo tiempo

mientras se facilita la vida de nuestros consumidores y clientes.

1.4 Justificacion

Este tema es familiar, ya que el negocio va de generacion en generacion de mi

familia.
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Asi es una empresa familiar 100% moreliana, desde 1988, que atiende las
necesidades de los ciudadanos al brindarles la mejor calidad de frutas, verduras
y legumbres al mejor precio del mercado. Con esta investigacion que elegi
ayudard a mi familia a poder mejorar su posicion en el mercado y obtener méas

clientes y brindarles un mejor servicio.

Este proyecto lo hice de este tema ya que el negocio es real y es una gran
oportunidad para darle a los clientes otra manera mas sencilla de poder
comunicarse y hasta hacer pedidos con la empresa, igualmente para que puedan
ver las promociones descuentos y variedad de productos.

Igualmente ayudara y beneficiara a la sociedad a poder hacer mejor y mas
eficientes sus compras, facilitandoles un aspecto de su vida. Asi podran comprar
productos desde la comunidad de su casa en nuestra pagina web, igualmente

checar precios, generar facturas, comunicarse directamente con la empresa.

El problema que resuelve en cuanto el punto de vista de la empresa, es generar
mas eficacia con el aspecto cliente - empresa, ya que ellos mismo podran hacer
muchas operaciones en la pagina web, que antes tenian que hacerlo el personal
de la empresa, asi generando mas gastos y mas confusiones con ellas. En
cuanto el punto de vista de los clientes, esto les beneficia ya que no tendran que
ir personalmente al negocio, asi mismo si tienen alguna duda, podran

comunicarse mas sencillo o igual y la respuesta puede estar ahi.

También los precios seran iguales para todos, claramente teniendo su mayoreo
y menudeo, igualmente en cualquier hora del dia que quieran hacer alguna
consulta la podra hacer. Todo esto se vera el resultado en el nUmero de ventas,

en la satisfaccion del cliente y en el decremento en los gastos de la empresa.

28



Figura 6. Justificacion
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En esta imagen nos muestra que para desarrollar y presentar una justificacion
clara y objetiva es necesario responder y explicar una serie de aspectos en la
investigaciéon que son el significado, la originalidad, la aplicabilidad, el interés

social, los aportes tedricos y la factibilidad.
1.3.5 Alcance

Mi investigacion conlleva un alcance descriptivo, ya que mi investigacion requiere
hacer un plan de negocios, para poder llegar a generarlo de una manera efectiva

es como se necesita describirlo.

Con los estudios descriptivos se busca especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles de personas, grupos, comunidades, procesos,
objetos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis. Es decir,
anicamente pretenden medir o recoger informacion de manera independiente o
conjunta sobre los conceptos o las variables a las que se refieren, esto es, su

objetivo no es indicar como se relacionan éstas.
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1.3.6 Universo, poblacién y muestra

Definicién

Caracteristic

as

Objetivos

Ejemplos

Muestra

Universo de elementos

gue se van a estudiar.

® Se puede
clasificar segun
la cantidad de
individuos que
la conforman.

® Posee variables

estadisticas.

Analizar los datos

recabados referentes a

las caracteristicas
comunes que
comparten los
elementos con

diversos propésitos.

® lLas personas
gue habitan un
pais.

® La cantidad de
carros en una

ciudad.

Poblacion

Seleccién de una parte de la poblacion que

va a ser sujeto de estudio.

® Forma parte de la poblacion: deberia
comprender entre 5%y 10% para ser
mas efectiva.

® Los elementos deben ser aleatorios.

® Debe ser representativa de la

poblacion.

Estudiar el comportamiento, caracteristicas,
gustos o propiedades de una parte

representativa de la poblacion.

Para el estudio del desempeiio de los
estudiantes de cinco universidades de una
ciudad en una materia especifica, se toma
como muestra a 500 estudiantes

aleatoriamente (100 de cada institucion)
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e Los estudiantes que estén cursando el mismo nivel para que

de un pais. la muestra sea representativa.

Fuente: (Marquez, 2001) .

Poblaciéon hace referencia al mundo, grupo o integridad de recursos sobre los
gue se investiga o realizan estudios. Muestra es una parte o subconjunto de

elementos que se seleccionan previamente de una poblacion (Marquez, 2001).

El producto es muy basico ya que son frutas y verduras, asi el mercado es todo
tipo de persona, desde pequefios, adolescentes, jovenes, adultos, parejas,
solteros, abuelos, ya que todos necesitan de alimentacién. Sin embargo, la
poblacion que llega a comprar mas el producto son las madres de casa.

1.3.8 Hipdtesis

La hipétesis es la premisa que esté establecida provisionalmente como base de
una indagaciéon que puede confirmar o negar la validez de aquella. Suposicion
de algo posible o imposible para sacar de ello una consecuencia (Fernandez,
2005.).

Mi hipotesis es que el comercio electrénico impacta de una gran manera en las
microempresas concretamente en el caso de fruta y verduras Espinoza, ya que
esta ayudara a facilitar el trabajo de la empresa, igualmente ayuda a tener

mayores ventas y generar mas ganancias.
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Capitulo 2. La empresa

2.1 Proyectos y Objetivos

La idea principal es la de poder pasar de un comercio tradicional a llegar a ser
un exitoso ecommerce en el ambito de los negocios. Asi generando una
plataforma que poco a poco se va a ir actualizando con el paso de los afios,

teniendo en cuenta estas metas.

- A corto plazo: Creacién de la pagina web, con la posibilidad de que el cliente
pueda hacer su propio pedido y hacer el pago ahi mismo

- A mediano plazo: Afadir a la pagina web mejoras como poder adquirir su propia
factura electronica.

- A largo plazo: Tener mas sucursales en todo México

Oportunidades de negocio

En la actualidad todos los negocios que no emigran al ecommerce poco a poco
se puede ver como van decayendo, asi que la oportunidad es migrar, ya que
pocas empresas de este ambito lo han hecho, asi podemos ser de las primeras
atrayendo a otra parte del mercado (mejorando las ventas).

Equipo emprendedor

* Un perfil social, responsable y con ganas de trabajar, con experiencia con
trabajo al cliente

* Los puestos son: duefio, directivo / gerente, contador, ventas, mercadologo,
trabajadores (atencion al cliente y choferes), trabajadores de limpieza,

cargadores e ingenieros en sistemas.
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Objetivos

El objetivo es dar a conocer cédmo es que el comercio electrénico ayuda a las
microempresas y esta ayuda ponerla en la empresa “Frutas y Verduras

Espinoza”

L afinalidad como “Frutas y Verduras Espinoza” es darle facilidades a los clientes
para que su experiencia cada vez sea mejor. Para esto se migrara muchos

procesos a la web / electroénico.

Para poder brindarles un mejor servicio, se genera una pagina web, en la que
los clientes puedan ver y pedir directamente los productos; asi como también
poder generar facturas, pagar servicios, poder generar preguntas frecuentes y
ponerse en contacto con la empresa misma. De igual manera, tras invertir en
tecnologia y meternos en el mundo del ecommerce, se generara mas ingresos
para la empresa al mismo tiempo mientras se facilita la vida de los consumidores

y clientes.

2.2 Mision, Vision y Valores

La mision empresarial

La misién de una empresa se define como la principal razén por la cual existe,
es decir cual es su proposito su objetivo y cual es su funcion dentro de la
sociedad. Asi, la misién de una empresa permite establecer las bases de su plan
de negocio y construir estrategias coherentes, ya que de ella se extraera
cualquier decision para alcanzar un objetivo futuro. Una declaracion de misién
bien definida debe ser corta y facil de entender para el publico objetivo.
Asimismo, debe responder a cuestiones como: ¢qué hacemos?, ¢por qué lo
hacemos? o ¢ para quién lo hacemos?, diferenciandose de su competencia. De
hecho, la mision puede convertirse en un lema que inspire a los trabajadores
(Santander, 2022).
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La vision empresarial

Es comdn confundir la mision y la empresa, aunque son dos conceptos
diferentes. Por un lado, la mision, como ya hemos definido, la razén de ser, pero,
por otro lado, la vision apunta hacia el rumbo que estd tomando esta empresa y
a medio y objetivos a largo plazo. La vision permite definir el camino a seguir
para alcanzar los objetivos propuestos. Para ello, debe representar de forma
clara y realista los principios que dan identidad a esta y responder a preguntas
como: ¢,qué lograr?, ¢ hacia donde vamos?, ¢ hacia ddbnde vamos? queremos ser

en el futuro? y ¢como vamos a conseguirlo? (Santander, 2022).

Los valores corporativos

Los valores de una empresa complementan la mision y son los principios sobre
los que se fundamentan las acciones y decisiones de una empresa. Definen las
pautas sobre las cuales inciden directamente en el desarrollo de la empresa, la
dinamica de trabajo, la atencion al cliente, el prestigio de la marca, la conciencia
social o ambiental de la empresa. Los valores corporativos deben definir
claramente el comportamiento ético de la empresa y sus trabajadores y ser
coherentes con la mision y la vision. Estos valores deben responder preguntas
como ¢cOmMo somos?, ¢sen qué creemos? o0 ¢cOmo es nuestra cultura

organizacional? (Santander, 2022).

Mision

La misién es satisfacer las necesidades de todos los clientes asi como también
de los trabajadores, con el objetivo de maximizar la eficiencia y optimizar la
rentabilidad a través de nuestra diferenciacion en calidad de producto, servicio

y precio.

Visiéon

La visibn es conseguir la fidelizacion de los clientes a través de la

comercializacion de productos de calidad, a partir de la cual afianzar un
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crecimiento progresivo y sostenido en el mercado nacional consolidando la
posicion como empresa de referencia en el sector con una imagen corporativa

propia y diferenciada de sus competidores.

Frutas, Verduras y Legumbres Espinoza trabaja para conseguir la maxima
calidad, un catalogo de productos diversificado y el mejor servicio al precio mas

competitivo.

Valores

La seriedad y el compromiso que permite mantener la confianza de los clientes
y proveedores.

Compromiso de servicio del equipo humano para lograr con su esfuerzo
constante, la satisfaccion del cliente.

Apuesta decidida por la Calidad y mejora continua de las instalaciones y
procedimientos, para anticipar las necesidades del mercado y asi ser mas

competitivos.

Figura 7. Mision, vision y valores

Mision Vision
« Es una herramienta astratégica « Esuna herramienta estratégica
que sintetiza el propésito de y operativa que propone una

unaempresa. meta a largo plazo.
Describe los objetivos y Define (a ruta a seguir y llevara

funciones de la organizacion. a establecer objetivos a corto y
Inspira a los trabajadoras para mediano plazo.
que reconozcan el valor de lo Ayuda a tomar decisiones

directivas y le dice a los
empleados cusdl es el

HubSEBE panorama a seguir.

que hacen.

Fuente : Hubspot 2023

En la figura 7 se puede ver la definicién de los conceptos de valor, misién y vision
que son fundamentales en los negocios para su buen funcionamiento.
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2.3 Mercado y Producto

El mercado: publico objetivo, tamafio, y perspectivas de crecimiento. El mercado
es todo tipo de persona, desde pequefos, adolescentes, jovenes, adultos,
parejas, solteros, abuelos, ya que todos necesitan de alimentacion bésica. De
igual manera también llegan los servicios a lo que son restaurantes, hoteles,

casas, hogares, con un servicio extra a domicilio.

Descripcién de los productos y servicios que se van a ofrecer: los productos son
muy basicos ya que son frutas y verduras; asi mismo los proveedores son de
todo Michoacan, asi ayudamos a los pequefios y medianos agricultores, en el
campo michoacano y haciendo el dinero circular aqui mismo en el estado. Por
altimo, nosotros tenemos hectareas de sembradios en Tarimbaro, asi que por

temporadas tenemos distintos productos frescos propios de alla.

Proveedores e intermediarios: los principales proveedores se encuentran en la
ciudad de México, asi que los productos vienen desde una de las centrales mas
grandes del mundo. Asi mismo también hay proveedores de todo Michoacan, asi
ayudamos a los pequefios y medianos agricultores, también ayudando al campo

michoacano y haciendo que la economia estatal fluya.

Por ultimo, nosotros tenemos hectareas de sembradios en Tarimbaro, asi que
por temporadas tenemos distintos productos frescos de alla. Nuestros servicios
logisticos de entrega de la mercancia a la bodega son por medio de un

intermediario sin contratar a una compariia como tal, es un trabajador propio.

En el area de la logistica de entregas a domicilio se tienen las propias
camionetas, asi como los choferes ya incluidos en la nomina. En cuanto a las
compras estatales, los productos llegan directamente a la bodega por parte de

los proveedores sin costo extra.

Los proveedores de servicios tradicionales son: CFE, OOAPAS. La empresa no

tiene afiliados.
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Los medios de pago son a la hora de la compra de los bienes, en cuanto la
empresa con los proveedores (pago de contado), y en relacion con la empresa
con los clientes es de pago de contado y a los de ventas por mayoreo hay tipos
de créditos y financiamientos. En cuanto a los afiliados, no hay méas que los

propios duefos.

2.4 Establecimiento

El establecimiento fisico se encuentra en el mercado de abastos Emiliano Zapata
en Morelia Michoacéan, en Ing. Lauro Gallardo #135 , Col. Elias Perez Avalos CP
58218.

Figura 8. Localizacion en imagen

Universidad
Tecnoldgica
de Morelia CD INDUSTRIAL QGQ:HL’H!‘ Electric
TO VEINTE DE Q
NOVIEMBRE D)
B ONGRESS JOSE MARIA Cens120Q g
CONSTITUYENTE BING SUAREZ 3
DE MICHOACAN SALVADOR %
ALCARAZ
ROMERO
BOSQUES
GANTERAS % DE ORIENTE
GNACIO Frutas Y Verduras
IAVEZ Espinoza ®
AMP ISAAC ,@0 COL. EJIDAL
o
ARRIAGA ELIAS PEREZ 3‘3\‘,‘{\\ ISAAC ARRIAGA
Bodega Aum)ruo AVALOS W
Morelia Este e LS
! Banamex ILUSTRES
ISAAC ARRIAGA @ {9 NOVOHISPANOS
ENRIQUE A GO
RAMIREZ VIRREY
fi Rinconcite : ANTONIO DE LA PRIMAVERA
iC Arriage NUEVA UNION
- £ BUENA VISTA LR
TRA ETAPA E DIEGO DE
EL MIRADOR BASALENQUE
DEL PUNHUATO
) DE LOM.G_O gle
0 FRENNIDA GIAYANRADEA PADTAIEC RE

Fuente: Google maps.

Aqui se muestra la direccion del establecimiento en google maps en la figura 8.
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2.5 Aspectos legales y societarios

Aviso legal y condiciones generales de uso

l. Informacién general

A continuacion los siguientes datos de informacion general de este sitio web:

La titularidad de este sitio web, (en adelante, Sitio Web) la ostenta: Modesto
Espinoza Cuin, y cuyos datos de contacto son:

Direccion: Ing Lauro Gallardo #135 Col Elias Perez Avalos Morelia Michoacan
Teléfono de contacto: 4431550375

Email de contacto: fru.ver espinoza@hotmail.com

Il. Términos y condiciones generales de uso.

El objeto de las condiciones: El Sitio Web

El objeto de las presentes Condiciones Generales de Uso (en adelante,
Condiciones) es regular el acceso y la utilizacion del Sitio Web. A los efectos de
las presentes Condiciones se entendera como Sitio Web: la apariencia externa de
los interfaces de pantalla, tanto de forma estatica como de forma dinamica, es
decir, el arbol de navegacién; y todos los elementos integrados tanto en los
interfaces de pantalla como en el arbol de navegacién (en adelante, Contenidos)
y todos aquellos servicios o recursos en linea que en su caso ofrezca a los
Usuarios (en adelante, Servicios).

Frutas y verduras Espinoza se reserva la facultad de modificar, en cualquier
momento, y sin aviso previo, la presentacion y configuracion del Sitio Web y de
los Contenidos y Servicios que en él pudieran estar incorporados. El Usuario
reconoce y acepta que en cualquier momento Frutas y verduras Espinoza pueda
interrumpir, desactivar y/o cancelar cualquiera de estos elementos que se integran
en el Sitio Web o el acceso a los mismos.

El acceso al Sitio Web por el Usuario tiene caracter libre y, por regla general, es
gratuito sin que el Usuario tenga que proporcionar una contraprestacion para

poder disfrutar de ello, salvo en lo relativo al coste de conexién a traves de la red
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de telecomunicaciones suministrada por el proveedor de acceso que hubiere

contratado el Usuario.
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Capitulo 3. Gestion de marketing

3.1 Estudio de mercado

Andlisis del entorno competitivo

* El poder de los clientes: El poder negociador de los clientes es moderado ya que
pueden cambiar de compafiia sin ningun tipo de dificultad. Si no decimos que el
poder negociador de los clientes es elevado es porgue los clientes son de pequefio

tamafo cada uno (individuos y sus familias).

* El poder de los proveedores: El poder negociador de los proveedores es minimo.
Proveedores de materias primas como frutas, verduras, legumbres etc, hay

muchos por lo que la competencia es elevada y su poder es bajo.

* Las barreras de entrada: Estas barreras que se encuentran a lo largo del camino
son las grandes economias de escala , la demanda grande de capital para el

proyecto y la lealtad de los clientes a la marca - producto

* Los productos sustitutivos: Al parecer no hay como sustituir estos productos, ya
gue son basicos , son la base de muchos otros , asi que no se pueden reemplazar
como tal los productos , podria ser que se reemplace la empresa , mas no el

producto.

« La rivalidad entre empresas: Como comentabamos esta fuerza competitiva es el
resultado de los 4 factores o variables vistos anteriormente. Ferchi, Granados,
Leonel y asociados , El Azteca , Walmart , Soriana , las alternativas de cadenas
de restauracion es amplia, la fidelidad de los clientes es relativa y por lo tanto la
competencia es feroz y despiadada. Esta rivalidad es una amenaza para la

rentabilidad de una empresa como Frutas y Verduras Espinoza.

Principales competidores: puntos fuertes y débiles
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Walmart: Precio es mas caro, la calidad es buena, el servicio es bueno , la
experiencia es buena , ubicacion es buena , hay muchas sucursales, métodos de
venta buenos , hay muchas promociones , la publicidad es buena , anuncios , su

imagen ante la sociedad es buena.

El Azteca: Precio es bueno, la calidad es media, el servicio es medio, no se dan
abasto, la experiencia es media, hay mucho desorden, ubicacion es buena, hay
muchas sucursales, métodos de venta buenos, hay muchas promociones, la

publicidad es buena, anuncios, su imagen ante la sociedad es buena, es media.

Soriana: Precio es mas caro, la calidad es buena, el servicio es bueno, la
experiencia es buena, ubicacion es buena, hay muchas sucursales, métodos de
venta buenos, hay muchas promociones, la publicidad es buena, anuncios, su

imagen ante la sociedad es buena, es alta.

El mercado: publico objetivo, tamafio, y perspectivas de crecimiento

Nuestro mercado es todo tipo de persona, desde pequefios, adolescentes,
jovenes, adultos, parejas, solteros, abuelos, ya que todos necesitan de
alimentacion béasica. De igual manera también llegan nuestros servicios también
llegan a lo que son restaurantes, hoteles, casas, hogares, con un servicio extra a

domicilio.

Descripcion de los productos y servicios que se van a ofrecer

Nuestro producto es muy basico ya que son frutas y verduras; asi mismo tenemos
proveedores de todo Michoacan, asi ayudamos a los pequefios y medianos
agricultores, en el campo michoacano y haciendo el dinero circular aqui mismo en
el estado. Por ultimo, nosotros tenemos hectareas de sembradios en Tarimbaro,

asi que por temporadas tenemos distintos productos frescos propios de alla.
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Proveedores e intermediarios
Nuestros principales proveedores se encuentran en la ciudad de México, asi que
unos de nuestros productos vienen desde una de las centrales mas grandes del

mundo.

Asi mismo también tenemos proveedores de todo Michoacan, asi ayudamos a los
pequefios y medianos agricultores, también ayudando al campo michoacano y

haciendo que la economia estatal fluya.

Por ultimo, nosotros tenemos hectareas de sembradios en Tarimbaro, asi que por

temporadas tenemos distintos productos frescos de alla.

Nuestros servicios logisticos de entrega de la mercancia a la bodega son por
medio de un intermediario sin contratar a una compafiia como tal, es un trabajador

propio.

En el area de la logistica de entregas a domicilio se tienen las propias camionetas,

asi como los choferes ya incluidos en la némina.

En cuanto a las compras estatales, los productos llegan directamente a la bodega
por parte de los proveedores sin costo extra.

3.2 Mercado consumidor

Nuestro producto es muy basico ya que son frutas y verduras, asi nuestro mercado
es todo tipo de persona, desde pequefios, adolescentes , jovenes , adultos ,
parejas , solteros, abuelos , ya que todos necesitan de alimentacion. De igual

manera también llegan nuestros servicios a restaurantes, hoteles o casas.
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3.3 Mercado proveedor

El mercado en el que la empresa obtiene sus productos en la mayoria es el mismo
mercado de abastos, el mercado de abastos en la ciudad de México (CEDA),

también de la central de Toluca, Guadalajara y la misma Central de Morelia.

Igualmente, se obtienen los productos directamente del campo (duefios de

hectareas) en Tarimbaro, a las afueras de la ciudad de Morelia.

Algunos productores michoacanos directamente van al establecimiento a ofrecer
sus productos desde Uruapan, Apatzingan, Los Reyes, Zamora, Maravatio,

Irapuato , Lazaro Céardenas.

Por ultimo, en algunos de los productos, se compran directamente con el productor
como la empresa Mr. Lucky que vende hortalizas, o como Premier que vende

frutos secos, pero ya directamente con los duefios sin pasar por terciarios.

3.4 Estrategia de mercadotecnia basada en la proyeccién de ventas

Propuesta de valor: Crear una forma facil y confiable de poder obtener tu
despensa 100% mexicana online. Restricciones aplicables: Algunas restricciones

es el no poder escoger el producto ta mismo.

Objetivos financieros: poder realizar pedidos, compras facturas y solicitudes
online; con esto se ahorra tiempo dinero y esfuerzo al mismo tiempo
incrementando ventas, ya que a muchos les gusta mas online (abarcas otro

publico).

Objetivos ultimos: satisfacer al cliente y generar ganancias, publico al que se
destina: todo tipo de publico en general, mensaje que se quiere transmitir: que la
empresa se preocupa por el cliente trayendo facilidades de compra, imagen de
marca: transmitir que al realizar tu compra se apoya al campo michoacano y que

se compra la mejor calidad - precio.
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Capitulo 4. Gestién operativa - organizacional

4.1 Produccion y operaciones

Produccion

La empresa como tal es una empresa de venta de frutas, verduras y legumbres
al mayoreo y al menudeo. Igualmente, la venta se hace directamente en el local,

ventas a domicilio y ahora proximamente ventas en linea.

En cuanto a la produccién, actualmente los productos que se ofrecen al cliente
son traidos desde el mercado de abastos de México, en el mercado de abastos
en Morelia también se hacen compras. Igualmente, con productores que nos
venden directamente el producto y por ultimo contamos con hectareas de

plantios en Tarimbaro.

Operaciones

Las actividades comienzan desde las 4 am.

Asi comienza el dia bajando las cortinas, sacando y acomodando la mercancia.
Igualmente se abre la cadmara de refrigeracién para mostrar la mercancia.
Consecuentemente se hacen las compras de la mercancia que hace falta para
la venta.

Luego se ponen los pedidos anteriormente solicitados por medio de correo
electronico y WhatsApp.

Asi durante todo el momento se atiende a los clientes que van llegando en
cualquier solicitud que tengan, también la cobranza de los productos, por ultimo,
alrededor de las 2pm se va acomodando todo para cerrar y meter la mercancia,

para a las 4pm bajar las cortinas hasta el dia siguiente.
Compras

Se encargan dos personas de comprar en los mercados, ya sea por llamada, o
ir directamente a los locales, para asi conseguir el mejor precio posible. También
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ya que el negocio tiene muchos afos en el mercado ya tiene prioridad por los
proveedores por la lealtad y por el alto consumo. Las compras llegan a ser las

12 horas que el local esta abierto, a veces a horas extemporaneas.

Logistica entrada

Asi la mercancia es llevada al negocio fisico ya sea por los proveedores o que
nosotros mismo vayamos por la mercancia con los proveedores. La logistica de
entrada llega a ser las 12 horas que el local esta abierto, a veces a horas

extemporaneas.

Inventarios

Se encargan los trabajadores de acomodar la mercancia, ya sea para la venta
en el local o para pedidos. Ilgualmente se mantiene una relacién de entradas y
salida para tener en cuenta que mercancia hay, cuanta y si hace falta o si alguna
ya no esta en buena calidad para desecharla o venderla a un mejor precio

(rematar la mercancia).

Logistica salida/venta

Aqui se despacha al cliente, los trabajadores, asi mismo se ponen los pedidos y
se ponen en las camionetas. Actualmente se cuentan con 5 rutas para la
distribucién de los pedidos. 1 Ruta Américas - Boulevard Garcia de Leon . 2 Ruta
camelinas - ventura puente. 3 Ruta La Huerta — Monumento. 4 Ruta centroy 5

ruta estadio Morelos.

Contabilidad y mercadotecnia

Para llevar la contabilidad se tiene a un contador, que es el encargado de llevar
la contabilidad , relacion de pagos ya sea negocio - proveedor y negocio —
clientes, también se encarga de realizar facturas, tickets y pasar los pedidos a
los trabajadores, este individuo mantiene relacion con los clientes que hacen sus

pedidos a domicilios.

Las actividades finalizan a las 4pm aproximadamente.
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4.2 Recursos materiales necesarios

e Laptop, Computadores
e Celular de la empresa

e Impresora

e Articulos de papeleria

e Servicios

e (Caja registradora

e Basculas

e Material de limpieza

e Punto de venta

e Punto de facturacion

e Camionetas

e Cajas de platico / madera
e Arpillas

e Céamara de Refrigeracion
e Camiones

e Paneles solares

4.3 Capacidad de produccion o servicios

Capacidad de disefio

También puede considerarse como el nivel 6ptimo de actividad. Este es el
rendimiento tedrico maximo que se puede lograr en condiciones ideales. Por
ejemplo, el nimero de pupitres en una escuela durante la jornada escolar o el
rendimiento continuo de las impresoras en una empresa de fotolitografia.
Alcanzar esta capacidad significa que las maquinas estan funcionando todo el
tiempo y la mano de obra esta trabajando con la maxima eficiencia (Fernandez,
n.d.).

El cree que la mayoria de las empresas no estan operando a su maxima

capacidad. Lo hacen debido a restricciones "tipicas", entre las que podemos

encontrar el mantenimiento de la maquina, el error humano, el tiempo perdido,
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etc. Con esto en mente, piense en la potencia efectiva como la salida esperada

en condiciones operativas reales (Fernandez, 2005 ).

Es la produccion real lograda durante un periodo de tiempo. El concepto de
capacidad real es util cuando se usa junto con la capacidad de disefio y la
capacidad real para calcular la utilizacion de la capacidad y la eficiencia de
produccion. Ahora que se define el tipo de capacidad empresarial, veamos cOmo

se puede lograr la utilizacion y la eficiencia:

Consumo de energia

Es la relacion entre la capacidad de produccion real (capacidad real) y la
capacidad de disefio. Con esto, sabemos en qué medida utilizamos las
capacidades de disefio de la empresa. Los célculos en ambas medidas deben

tener en cuenta el mismo tiempo y las mismas unidades.

Productividad
Es la relacién entre la capacidad de produccién real (capacidad real) y la
capacidad real. Los indices de eficiencia se logran cuando el exponente es

cercano a 1 (100%).
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Figura 9. Planeando la capacidad

SQUE Es?
Se define \a capacidad como
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vecibido, almacenado o
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» Capacidad efectiva: La
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Prodwccion veal
* Lhlizacion: Capacidad de diseio
Produccidn yeal
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Asi, podyas escuchay que una planta
0 trabaja a 80% de su capacidad
80 /0 cuando su produccidn vea es de 160
unidades \tiene capacidad de diseno
de 200 unidades mensuales

» =ficiencia:

Fuente: Ingenio empresa

En la figura 9 se visualiza el concepto de capacidad que es el volumen de

produccion recibido, almacenado o producido, los plazos que ésta tiene largo ,
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mediano y corto plazo . Asi mismo como la capacidad puede ser eficaz y utilizada

de la mejor manera posible.

Figura 10. Capacidad

Demanda esperada

Nueva capacidad
&

Demanda

v

Afio 1 Afo 2 Afio 3

Fuente: Ingenio empresa (no hay fecha)
“Cuando hay capacidad promedio buscando alinearse a la demanda: Tener

capacidad promedio en funcion de la demanda implica que en ocasiones puedes

estar por delante o por detras de la demanda” (Fernandez, 2021)
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4.4 Activos fijos

Figura. 11. Activo fijo

CONCEPTOS TOTAL
ACTIVO FIJO $ 105.000,00
Aparatos electrénicos $ 100.000,00
Mobiliario de oficina $ 5.000,00

En esta tabla que es la figura 11 se muestran los activos fijos actualmente de

febrero de 2023, y son todos los activos que ha generado desde sus inicios.

4.5 Proceso de produccién o ciclo de servicios

Los factores de entrada de produccion mas habituales y comunes en todas las
empresas son trabajo, recursos y capital que aplicados a la fabricacion se
podrian resumir en una combinacibn de esfuerzo, materia prima e

infraestructura. (Business school).

Para establecer un proceso de produccién es necesario:

1. Definir el flujo de operacion del bien o servicio (acopio)

2. Establecer los estandares de calidad.

3. Determinar cuales son los factores criticos para el cumplimiento de los

estandares de calidad.

Cada una de ellas interviene de forma decisiva en la consecucion del objetivo
final, que no es otro que la transformacion de los productos y/o servicios con el
fin de que estos puedan lograr la satisfaccion del cliente, cubriendo las
necesidades que se extraen de su demanda mediante un producto o servicio
(Antonio 2020) .
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Acopio/ etapa analitica: esta primera etapa de la produccion, las materias primas

se reunen para ser utilizadas en la fabricacién (Business School) .

Los estandares de calidad son necesarios para medir los problemas que
pudieran presentarse durante la produccion y determinar la mejor forma de
superarlos. Como ya se ha explicado, un indicador de calidad est& relacionado
basicamente con la satisfaccion que puede alcanzar un cliente al adquirir un
producto o servicio, es decir, que funcione tal y como se espera...y mejor. Esto
es lo que en marketing llamamos: superar las expectativas de los clientes
(Antonio 2020 ) .

Produccion/ etapa de sintesis: durante esta fase, las materias primas que se
recogieron previamente se transforman en el producto real que la empresa

produce a través de su montaje (Business School,2022).

Procesamiento/ etapa de acondicionamiento: la adecuacion a las necesidades
del cliente o la adaptacion del producto para un nuevo fin son las metas de esta
fase productiva, que es la mas orientada hacia la comercializacion propiamente
dicha (Business school,2022).

Todas estas clasificaciones se pueden tener en cuenta de modo genérico, ya

gue no es lo mismo la produccion de productos frescos.
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4.6 Distribucion de la planta y localizacion

Figura 12. Parametros para la eleccién de una adecuada distribucion de planta

PARAMETROS PARA LA ELECCION DE UNA

ADECUADA DISTRIBUCION DE PLANTA

La eleccién del proceso

La cantidad y variedad de bienes o servicios
a elaborar ()
El grado de interaccién con el consumidor

4''»

La cantidad y tipo de maquinaria
‘ El nivel de automatizacién

Fuente: lider del emprendimiento

En la figura 12 podemos observar algunos pardmetros para saber elegir
adecuadamente cdmo se distribuye de una mejor manera la planta, desde ver la
cantidad y la variedad de bienes y servicios que se tienen y se necesitan en la
empresa, que tanto se consumen, la cantidad y el tipo de maquinaria y su nivel

de automatizacion.
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Figura 13. Mapa de la planta de distribucion
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Fuente: Espinoza, 2023.

En la figura 13 se muestra un prototipo en imagen para tener una planta
distribuidora eficaz y eficientemente, aprovechando al maximo los recursos, el
espacio y los trabajadores. Esta distribucion de la planta va de acuerdo con las
necesidades de la empresa para tener una mejor logistica y mayor

aprovechamiento.
Planta arquitectonica de disefio de local comercial de 10x23 metros para crear

una mejor distribucion de muebles existentes e implementacion de nuevas cajas

registradoras.
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4.7 Estructura organizativa

Figura 14. Organizacion base de la empresa

Direccién

—y—
| | | |

Operaciones Administracion Comercializacion Ventas

T T

1 1

1 1

'~ Fijacién '~ Contabilidad

Fuente: Elaboracion propia

En la figura 14 se muestra la organizacion base de la empresa. Esta va desde la
direccion de la empresa que es el duefio de esta, junto a sus asesores, después

los encargados de cada area. Por ultimo, los trabajadores en general.

4.8 Funciones

Direccion

La direccion en las empresas es un cargo de la empresa en el que la persona
elegida para ocuparlo debe orientar y orientar el camino a seguir para lograr el
objetivo de la empresa: tarea fundamental de esto es tener y transmitir los
objetivos propuestos. En el cargo, se debe tener una integridad y unos principios
ético-morales, se tiene que actuar con responsabilidad y coherencia. El fin
primordial de los que ejerceran la direccion es intentar que los diferentes agentes
de la organizacion alcancen los objetivos de interés comun con el maximo grado
de eficiencia, es decir, trata de conseguir el rendimiento de los recursos
personales y materiales de la empresa (Innovacion de formacion empresarial,
2017).
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Asi en el puesto mas alto esta la direccion, luego en segundo plano, estan los

encargados de cada una de las areas que tiene la empresa.

Operaciones

Va desde las operaciones, que es la persona encargada de revisar y supervisar
gue todos estén haciendo su trabajo, asi como el de recursos humanos que ve
temas cercanos a los trabajadores. Igualmente, cualquier problema de clientes y

trabajadores se encarga esta area.

Administracion
Luego esta la administracion, que se encarga de supervisar y dirigir a los
trabajadores, resolver problemas que se vayan generando a lo largo de los dias

en la empresa.

Contabilidad

Para poder realizar todas las actividades que genera la administracion se
necesita un contador para que este lleve la contabilidad de la empresa desde las
relaciones de pagos con los clientes, las facturas, pago de némina y llevar el

papeleo con el SAT.

Comercializacion

Esta parte de la empresa se encarga de todas las compras que necesita la
empresa, asi como checar los mejores proveedores, verificar la variedad de
productos que se necesitan, lanzar productos nuevos y checar que siempre se

tengan todos los productos para que no se nieguen las mercancias a los clientes.

Ventas

Esta area de la empresa como su nombre se encarga de las ventas de la
empresa, es la encargada de generar y hacer que los clientes sigan comprando
y si es posible que compren mas, igualmente de conseguir mas clientes y

encargarse de satisfacer y escuchar a los clientes.
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4.9 Evaluaciéon de desempefio

El desempefio laboral ha sido recientemente objeto de discusion debido a
diversas circunstancias. Ninguno de los que vivimos hoy, donde la alta
competitividad, la circulacion de la informacion o el dinamismo y rapidez de los
procesos han adquirido sus caracteristicas. Si afladimos que muchas empresas
han decidido crear el trabajo remoto de forma hibrida, opcional o incluso
definitiva, entonces la importancia de este elemento de control del trabajo puede
volver a ser relevante. Y si bien ha evolucionado, el objetivo sigue siendo el
mismo: medir la contribucidon combinada del conocimiento y el talento para lograr
un desempefio exitoso. En un intento por comprender cuales son los nuevos
métodos de valoracion, analizamos los métodos de valoracion mas comunes en
la actualidad, que incluyen elementos como la motivacion, la gestion o la

estructura de la empresa.

Nuevos métodos de evaluacion del desempefio

Si algo ha cambiado la forma de ver el mundo en este siglo es la digitalizacion y
el cambio tecnoldgico en todos los ambitos. EI mercado laboral se ve afectado
por esto y, por lo tanto, los procesos en estos sectores determinan las

capacidades y necesidades de la empresa individual (Human capital, 2021).

Habia que afadir las prioridades de cada empresa, diferenciadas por el nUmero
de empleados y el sector econdmico, y trazar diferentes objetivos en funcion de
estas prioridades. Decidir entre diferentes métodos de evaluacion requiere

comprender lo que ofrece cada método (Human capital, 2021).

Obligado a elegir

Usando este enfoque, se asigna una serie de frases descriptivas, que el
evaluador debe seleccionar y asociar con la frase que se esta evaluando. Esto
generalmente se hace creando dos oraciones afirmativas y dos negativas, o
creando varios blogues de bloques afirmativos. En este caso, el evaluador debe
dar a cada frase una puntuacion cuantitativa (normalmente un nimero entre 1y
5) y aportar informacién adicional al proceso. De esta manera, se elimina el

efecto de generalizacion que define gran parte del proceso de evaluacion del
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desempefio, ya que se enfoca en caracteristicas y detalles més especificos del

evaluado (Human capital, 2021).

Escala grafica

Este tipo de evaluacién es muy popular y se basa en el disefio de una tabla que
relaciona las caracteristicas y caracteristicas de un determinado grupo de
empleados. Clasificados como buenos, optimos, medios, mediocres o malos por
rango de valores; la informacion se codifica de acuerdo con su relacién. La
ventaja de este modelo es que proporciona mas informacién que las
evaluaciones cuantitativas, al mismo tiempo que genera datos completos sobre
el desempefio individual de los profesionales y sus caracteristicas humanas
(Human capital, 2021).

Estudios de campo

El evaluador se vuelve mas protagonista porque es un analisis directo del
desempeiio del empleado. Para ello, es necesario identificar las posibles causas
de los problemas de rendimiento o, por el contrario, mejorar las funciones si el
nivel no es muy bueno. Después de todo, esta es la forma mas efectiva de
evaluacion. Los evaluadores estan presentes durante el proceso y obtienen
informacion sobre todas las situaciones. Tales investigaciones a menudo dan
como resultado que el profesional sea recapacitado, despedido o ascendido a

otro puesto dentro de la organizacion (Human capital, 2021)

Conversacion personal

Tiene un fin muy concreto, que es hacer ver al tasador que esta siendo tasado.
De esta forma, se consigue la implicacion directa de los profesionales para
aportar toda la informacién posible relevante para su puesto. En este caso, la
comunicacion es la clave para ganar confianza y un nivel de escucha de ambos
lados. Asimismo, el profesional tiene la oportunidad de saber qué se espera de
el y asi poder enfocarse en las metas trazadas y aumentar su compromiso.
Después de todo, no se trata tanto de evaluar a los empleados de la empresa,
sino de entender por qué es necesario (Human capital, 2021).
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El tipo de desempefio que utiliza la empresa la Gltima que es la conversacion
personal, ya que la direccion esta al alcance de los trabajadores, asi hay

conversaciones mutuas entre estos.

Figura 15. Ventajas de la evaluacion del desempefio

VENTAJAS DE LA EVALUAgéN

DEL DESEMPENO

Mejorar el desempeno
de tus empleados

Ofrecer mejores
compensaciones

Descubrir las necesidades
de tus empleados

Organizar tu
fuerza laboral

Fuente : Questionpro

En la figura 15 muestra las ventajas de tener un buen desempefio en la empresa,
con relacion a los trabajadores.

4.9.1 Normativa legal

Norma Mexicana “NMX-COE-001-SCFI-2018.

NMX-COE-001-SCFI-2018

Comercio Electrénico — Disposiciones a las que se sujetaran aquellas personas
gue Ofrezcan, Comercialicen o Vendan Bienes, Productos o Servicios.
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¢, Qué debo hacer para cumplir con esta NMX?

Todos los negocios que ofrezcan o comercialicen productos o servicios mediante
comercio electronico (medios electronicos, épticos o cualquier otra tecnologia),
deberan ajustar sus sistemas o paginas para cumplir con la anterior normativa.
Sera necesario realizar una revision a las paginas que alojan la tienda online
para determinar las disposiciones con las que cumple actualmente e identificar

aquellas disposiciones que faltan por cumplir (Avila, 2021).

Documentos entregables

Informe de Inspeccion de Medios Electronicos, Opticos o de Cualquier otra
Tecnologia que Utilice un Sistema de Informacion.

Dictamen de Conformidad
Reglamento de Uso de Contrasefia — Comercio Electronico para hacer uso del
LOGOTIPO de la NMX-COE-001-SCFl.

Registro de la Lista Nacional de Empresas Dictaminadas

Emision del Dictamen de Conformidad. Este documento se obtiene 5 dias habiles
después de haberse realizado el proceso de dictaminacion. Se procedera a emitir
el Dictamen de Conformidad amparado por la EMA (Entidad Mexicana de
Acreditacion), el cual es reconocido de forma nacionallinternacional. (Avila,
2021)

Cuadles son las disposiciones que debo de cumplir

Con base en esta NMX, toda transaccion u operaciéon que se realice mediante
Sistemas de Informacion, deberan cumplir con diversas disposiciones relativas
a:

Las especificaciones, caracteristicas, condiciones y términos aplicables a los
bienes, productos o servicios que se ofrecen, por ejemplo: publicidad, derechos
del consumidor, condiciones de pago y facturacion, mecanismos de reembolso

o devolucion, etc.
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Mecanismos para que el Consumidor pueda verificar que la operacion refleja su
intencion de adquisicion de los bienes, productos y servicios ofrecidos y las

demas condiciones.

Mecanismos técnicos de seguridad para la aceptacion, soporte de la prueba de
la transaccion y de identidad.

Mecanismos para garantizar la proteccion y confidencialidad de los datos
personales del Usuario y del Consumidor.

Mecanismos de pago y de entrega.

Mecanismos para presentar dudas, reclamaciones o aclaraciones

Mecanismos para presentar cancelaciones, devoluciones o cambios de producto

0 servicios.

La norma permite a los consumidores identificar con mayor rapidez y claridad
aguellos comercios en linea donde puedan realizar compras de manera mas
segura, mediante el fortalecimiento de mecanismos que se encargan de
resguardar la confidencialidad de la informacion personal del consumidor y de

las transacciones (Avila, 2021).

Se obtendra el dictamen de inspeccién aquellas personas fisicas o morales que,
en forma habitual o profesional, ofrezcan, comercialicen o vendan bienes,
productos o servicios, a través de medios electronicos, opticos o de cualquier
otra tecnologia mediante un Sistema de Informacion; Gnicamente para las
relaciones de consumo que se lleven a cabo por los Proveedores, Proveedores
intermediarios o Terceros proveedores con los consumidores de los Bienes,
Productos o Servicios. Para lo anterior, NYCE como Unidad de Inspeccion
Acreditada puede emitir el Dictamen de Inspeccion tras un proceso de validacién
(Avila, 2021).

El ecommerce o comercio electrénico en la actualidad es el modelo de negocio

mas usado por los emprendedores, para ofrecer y vender sus productos y/o
servicios a través de canales o plataformas digitales por internet (Berrocal, 2020).

60



Por eso es de suma importancia que todo interesado en aplicar esta nueva
modalidad econdmica virtual conozca las normas que rigen esta actividad, y que

su implementacion no sea el inicio del final (Berrocal, 2020).

En nuestro pais no existe una Unica ley que regule todos los aspectos juridicos
del comercio electrénico, por tal motivo, en el presente articulo daremos a
conocer brevemente las principales leyes vigentes de exigencia obligatoria, para
que puedas informarte por ti mismo sobre ellas o, de ser necesario, pidas

asesoria a un abogado empresarial (Berrocal, 2020).

Asi esta debe contener al menos: Politica de privacidad, términos y condiciones

de uso de la web y del servicio, libro de reclamaciones.

Figura. 16.Infografia del comercio electrénico

Infografia — Comercio Electronico

COMERCIO ELECTRONICO

"El comercio electrdnico es b comprarventa de productos o servicios a través de Internet y redes inlrmiticas,

Ademis, conlieva tarcas como of marketing, contealdos & inbrmacidn en la red, Todo ello supowe um
revolacion ea b manera en b gue las empresas se comunican y desarrollan su actividad comescial®

VENTAIAS DEL COMERCIO ELECTRONICO

Su empresa abierta 24/7/365 Midtiples formas de pago
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Fuente : NICE company

61



En la figura 16 se muestran las ventajas del comercio electronico gracias a la
norma mexicana “NMX-COE-001-SCFI-2018.

Figura 17. Disposiciones a cumplir de la NMX-COE-001-SCF1

DISPOSICIONES A CUMPLIR
NMX-COE-D01-SCH

Fuente : NICE company

En la figura 17 se muestran las disposiciones a cumplir de la norma mexicana
NMX-COE-001-SCFI-2018.
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Figura 18. Razones porque las personas compran en linea

RAZONES PORQUE LAS PERSONAS COMPRAN EN LINEA

Las personas compran en Las prefiere porque ahoorsn
internet porque reciben los tiempo.
productos hasta ja comodidad de
sus hogares evitando visitar las

depar

Porque encuentra mis Encuentra productos que no
descuentos y promociones, hay en las thendas
departamentales ni en los
comercios fisicos.

Disfrutan de las compras en linea ya que
pueden comparar los precias y 1a calidad de
jos productos revisando las diferentes
opcdones que hay en [a web y leyendo resefias
de otros usuarios

Fuente: NICE company 2010

En la figura 18 se muestra las razones por las cuales las personas prefieren

comprar en linea.
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Capitulo 5. Gestién financiera

5.1 Inversién total

Lanzamientos e inversiones

Estado del proyecto y plan de establecimiento

Pagina web: en esta se podran ver todos nuestros productos de la temporada,
los productos béasicos , los precios , los nuevos lanzamientos , horarios , atencién
al cliente , elaboracion de facturas , generar pedidos , ver estado de pagos y

respuestas a preguntas frecuentes

Inversiones

Mejorar la tecnologia de la empresa, con laptops, puntos de ventas, camaras de
seguridad, mercaddlogos, Ing. en sistemas

Plan de lanzamiento

Establecer el personal, creacion de ideas, compra de materia, invertir, intentos y

fallos y poco a poco montar lo que es una empresa online

Presupuesto de establecimiento e inversiones
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Figura 19. Activo diferido

ACTIVO DIFERIDO

S 75.000,00
Pagina web S 30.000,00
Punto de venta S 20.000,00
Sotware administrativo S 500,00
Estrategia de e-commerce S 24.500,00

Fuente: Elaboracion propia
Esta tabla que es la figura 19 muestra los activos diferidos de la empresa desde
pagina web, puntos de venta, software administrativo y la estrategia de e-

commerce.

Figura 20. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO S 50.400,00

APORTACIONES EN %
Nomina ( 6 trabajadores diario ) S 50.400,00

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla que es la figura 20 se muestra el monto de capital de trabajo de 6
personas / trabajadores
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Plan financiero

*Enunciado

La empresa “Espinoza” ha trabajado desde hace mas de 40 afos. Las

inversiones han sido inmensas, pero quieren llegar al modo online

*Gastos

Mejorar la tecnologia de la empresa, con laptops, puntos de ventas, cAmaras de

seguridad, mercadologos, Ing. en sistemas.

*Ingresos

Tras las mejoras tecnoldgicas, nuestros productos llegan a mas mercados y asi

hay mas venta, lo invertido se recupera en 2 afios.

Estado del proyecto y plan de establecimiento

ESTADO

PERMISOS DE ACCESO

DEFINIDO

El proyecto se ha creado y definido los
puntos. El plan todavia no inicia, las
invitaciones fueron enviadas a todos

los miembros del equipo.

Los jefes del proyecto pueden afadir
y actualizar contenido.

Los demas usuarios si quieren
cambiar algo, tendrén que avisar a los

jefes del proyecto.

EN EJECUCION
El proyecto se ha iniciado y las
invitaciones se han enviado a los

miembros del equipo

El acceso es segun la parte del
proyecto que le toco a cada miembro.
Se tiene fecha limite de entrega de
todo para revisiones establecidas y
revision fina, asi para que se haga la

inauguracion a tiempo.
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SUSPENDIDO

El  proyecto ha

temporalmente de la lista activa

se quitado

Se

proyecto por fechas festivas y por el

suspende temporalmente el

aumento de trabajo en la empresa.

completado

CANCELADO

COMPLETADO El proyecto se reanuda y se completa
El proyecto si se utiliza manualmente, | ya que se hace manualmente el
el estado del plan queda en | proyecto

Plan de lanzamiento

El proyecto va enfocado a toda la poblacién ya que son productos basicos en la

alimentacion humana, asi todos son aptos para su consumo (excepcion de

alergias personales), va desde chicos hasta grandes, por la gran variedad de

productos que contamos.

Los objetivos es poder generar una pagina web de la empresa, para asi poner

en contacto a la empresa-cliente, de una manera mas sencilla, facil y rapida de

medio de contacto.

Esta pagina en un principio es para que el cliente se ponga en contacto con la

empresa, desde dudas, conocer los productos hasta hacer lista de mandado para

enviarlo a domicilio.
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Las funciones que cumple son las de poder ayudar al cliente, desde hacer su

lista de mandado, mandar dudas a la empresa, dudas de ubicacion, medios de

contacto y conocer los productos con los que contamos.

La forma de publicar todo lo anteriormente mencionado, es por medio de una

pagina web, ya que es hora de evolucionar a lo que es el comercio electronico.

Asi habrd un apartado para productos, para medio de contacto, home y

condécenos.

Presupuesto de establecimiento e inversiones

ESTRATEGIA

ACCION

PRECIO MINIMO

PRECIO MAXIMO

DISENO WEB

Dominio y hosting
web. Creador de
paginas para
empresas.
Copywriter pagina

web.

$4,000 mxn / mes

$5,000 mxn / mes

SEO

Estrategia de
contenidos
Auditoria y

consultoria SEO

$4,000 mxn / mes

$5,500 mxn / mes

SEM Y SOCIAL
ADS

Camparias de sem

y social ads

$3,000 mxn / mes

$5,000 mxn / mes

REDES SOCIAL

Creaciéony
seguimiento de
contenido de las
redes sociales .
Fotografias para

los sitios sociales

$3,000 mxn / mes

$4,000 mxn / mes

68




EMAIL
MARKETING

Herramientas de
email marketing
Copywriter
Resolver dudas y
aclaraciones.
Pasar pedidos a la
empresa.

Enviar listas de
precios
actualizadas a
nuestros posibles

clientes.

$4,000 mxn / mes

$5,000 mxn / mes

En esta tabla se muestra los gastos en las estrategias de mercadotecnia que se

tienen para la empresa, se muestran 5 diferentes tipos de estrategias , asi como

las acciones que generan cada departamento y el rango de gastos que se tiene

estimado.
5.2 Costos
Figura 21. Costos fijos y variables
COSTOS FIJOS Y VARIABLES
Nomina $ 50.400,00 | $ 604.800,00 | $ 647.136,00 | $ 692.43552 | $§ 740.906,01 | § 792.769,43
Renta $ 30.000,00 | $ 360.000,00 | $ 385.200,00 [ $ 412.164,00 | $ 441.01548 | $ 471.886,56
Internet $ 300,00 [$ 360000 |$ 3.816,00 [$  4.044,96 | 4.287,66 | S  4.544,92
Subscripcion sitio web $ 200000 |$ 24.000,00 | $ 25.680,00 | $ 27.477,60 |$ 29.401,03 [§ 31.459,10
Seguros $ 900,00 | $ 10.800,00 | $ 11.556,00 [ $ 12.364,92 | § 13.23046 | S 14.156,60
Telefonia $ 1.200,00 [ $ 14.400,00 | $§ 15.408,00 [ $ 16.486,56 | $ 17.640,62 | S 18.875,46
Contador $ 6.00000]$ 72.000,00[$ 77.040,00 [$ 8243280 |$ 88.203,10 [ $ 94.377,31
Gasolina $ 6.000,00 | $ 72.000,00 [ $ 77.040,00 [$ 82.432,80 | $ 88.203,10 | $ 94.377,31
Aguay Luz $ 1.000,00|$ 12.000,00 [ $ 12.840,00 |[$ 13.738,80 | $§ 14.700,52 | § 15.729,55
Compras $ 300.000,00 | $3.600.000,00 | $3.852.000,00 | $4.121.640,00 | $4.410.154,80| $4.718.865,64
$4.773.600,00 | $5.107.716,00 | $ 5.465.217,96 | $ 5.847.742,77| $6.257.041,88

Fuente: Elaboracion propia
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En esta figura 21 se muestra los costos fijos y variables de la empresa, estan

acomodados por afios del 1 al 5, igualmente se muestran por mes.

Figura 22. Costos totales

Costos totales

COSTOS FIIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S 10.800,00 | $ 11.556,00 | $ 12.364,92 | $ 13.230,46 | $ 14.156,60
S 24.000,00 | $ 25.680,00 | $ 27.477,60 | $ 29.401,03 | $ 31.459,10
3 14.400,00 | $ 15.408,00 | $ 16.486,56 | $ 17.640,62 | $ 18.875,46
$ 72.000,00 | $ 77.040,00 | § 82.432,80 | § 88.203,10 | $ 94.377,31
TOTAL $ 121.200,00 | $ 129.684,00 | $ 138.761,88 | § 148.475,21 | $  158.868,48

COSTOS VARIABLES ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 604.800,00 | $ 647.136,00 | $ 692.435,52 [ $ 740.906,01 | $ 792.769,43
3 3.600,00 | $ 3.852,00 | $ 4.121,64 | $ 4.410,15 | $ 4.718,87
$ 360.000,00 | $ 385.200,00 | $ 412.164,00 | $ 441.015,48 | $ 471.886,56
$ 12.000,00 | $ 12.840,00 | $ 13.738,80 | $ 14.700,52 | $ 15.729,55
$ 72.000,00 | $ 77.040,00 | $ 82.432,80 | ¢ 88.203,10 | $ 94.377,31
$ 3.600.000,00 [ $ 3.852.000,00 | ¢ 4.121.640,00 | $ 4.410.154,80 | $  4.718.865,64
TOTAL $ 4.652.400,00 | $ 4.978.068,00 | $ 5.326.532,76 | $ 5.699.390,05 | $ 6.098.347,36

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FlJOS S 121.200,00 | § 129.684,00 | S 138.761,88 | S 148.475,21 | § 158.868,48
COSTOS VARIABLES 3 4.652.400,00 | $ 4.978.068,00 | $ 5.326.532,76 | $  5.699.390,05 | $  6.098.347,36
COSTOS TOTALES $ 4.773.600,00 | $ 5.107.752,00 | $ 5.465.294,64 | $ 5.847.865,26 | $  6.257.215,83

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla que es la figura 22 se observa los costos totales, dividido en

costos fijos y costos variables, asimismo por afio, desde el afio 1 al afio 5,

incluyendo la inflacion correspondiente de cada afio.

5.3 Ventas

Ventas y compras a 3 afios

Encargado de compras

Modesto Espinoza Cuin

Objetivos:

Creacién de la pagina web, con la posibilidad de que el cliente pueda hacer su

propio pedido y hacer el pago mismo.

Afadir a la pagina web mejoras como poder adquirir su propia factura

Generar 3 sucursales mas en Morelia
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Estrategias:

Contratar nuevo personal especializado en el comercio electrénico, tanto como
equipo electrénico para su uso. Dividir todo el trabajo estratégicamente en los
trabajadores. Trabajo arduo y duro para generar utilidades para las proximas

sucursales.

Ofertas y promociones
Frutos rojos 3X$100 en pedidos online
Descuentos exclusivos en linea

10% descuento en tu primer pedido a través de la pagina web

Definicién de los pasos

Obtener todos los recursos financieros requeridos mediante ahorros
Compra de los equipos requerido

Contratar personal especializado

Creacion del contenido de comercio electrénico

Estructura del equipo
e Disefiador web
e Seo
e Redes sociales

e Email marketing

Investiga el mercado actual

El negocio lleva muchos afios funcionando, desde 1988, asi que esta
fuertemente posicionado en el mercado.

Desde entonces en el negocio ha habido pocas mejoras en cuanto a la
renovacion y actualizacion de las empresas a los tiempos modernos.

Cada vez hay mas competencia en el mercado, sin embargo como crece el
mercado también la poblacion y el porcentaje de demanda, mas si estamos
hablando de productos basicos.

Figura 23. Proyeccion de ingresos
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PROYECCION DE INGRESOS

Ventas al mayoreo $540.000,04 $6.480.000,00 $6.868.800,00| $ 7.280.928,00 | $7.717.783,68 $8.180.850,7Q
Ventas al menudeo $100.000,0¢ $1.200.000,00 $1.272.000,00| $ 1.348.320,00 | $1.429.219,20 $1.514.972,35
$ 640.000,00 $7.680.000,00 $8.140.800,00 $ 8.629.248,00 | $9.147.002,88 $9.695.823,05|

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla que es la figura 23 se muestra la proyeccion de ingresos de ventas,

ventas al mayoreo y ventas al menudeo, desde por mes , hasta por afio y este

por cinco afios , con la inflacion correspondiente de cada afio.

5.4 Estado de resultados

Figura 24. Estado de resultados

CONCEPTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
(+) VENTAS $ 7.680.000,00 | $7.680.000,00 | $8.629.248,00 | $9.147.002,88 | $ 9.695.823,05
COSTOS FIJOS $ 121.200,00 | $§ 129.684,00 | $ 138.761,88 | $§ 148.47521 | $ 158.868,48
COSTOS VARIABLES $4.652.400,00 | $4.978.068,00 | $5.326.532,76 | $5.699.390,05 | $ 6.098.347,36
(-) COSTOS TOTALES $4.773.600,00 | $5.107.752,00 | $5.465.294,64 | $5.847.865,26 | $ 6.257.215,83
(=) UTILIDAD BRUTA $2.906.400,00 | $2.572.248,00 | $3.163.953,36 | $3.299.137,62 | $ 3.438.607,22
(-) DEPRECIACION $ 15.250,00 | $ 15.250,00 | $ 15.250,00 | $ 3.250,00 | $ 3.250,00
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS| $2.891.150,00 | $2.556.998,00 | $3.148.703,36 | $ 3.295.887,62 | $ 3.435.357,22
(-) IMPUESTOS (Aprox 30%) $ 867.34500 | $ 767.09940 | $ 94461101 | $ 988.766,28 | $ 1.030.607,17
(=) UTILIDAD DEL EJERCICIO $2.023.805,00 | $1.789.898,60 | $2.204.092,35 | $2.307.121,33 | $ 2.404.750,05

COSTOS DE DEPRECIACIONES

ACTIVO FIJO 'ALOR ORIGINAIL TASA ANOS DEP ANUAL NMALOR RESCATE
Aparatos electrénicos $ 60.000,00 5% 5 $ 3.000,00 | $ 45.000,00
Mobiliario de oficina $ 5.000,00 5% 5 $ 250,00 | $ 3.750,00
Laptops $  40.000,00 30% 5 $ 12.000,00 [-$ 20.000,00

5 $ -
TOTAL $ 105.000,00 $ 15.250,00 | $ 48.750,00

Fuente: Elaboracion propia
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En esta tabla que es la figura 24 se muestra el estado de resultados, con la
depreciacion de los activos fijos correspondientes por cada afio, junto con su

impuesto de cada afio.

5.5 Punto de equilibrio

¢, Cual es el punto de equilibrio de una empresa?

El punto de equilibrio es establecido a través de calculo que sirve para definir el
momento en que los ingresos de una empresa cubren sus gastos fijos y esto es,
cuando logras vender lo mismo que gastas, ganas ni pierdes, has alcanzado el

punto de equilibrio (Contreras, 2021).

Asi, el célculo del punto de equilibrio es fundamental para que las empresas
evallen su rentabilidad, ya que es posible saber cuanto deben vender para
generar utilidades. Conocer este valor, incluso antes de empezar un nuevo
proyecto, permite saber qué tan interesante es financieramente tu idea de
negocio. Hacer los célculos también lo ayuda a saber aproximadamente cuanto
necesitara su negocio para comenzar a generar ganancias. En otras palabras,
es un paso fundamental en cualquier negocio

Pensando en tiempos mas dificiles, como el coronavirus, por ejemplo, utilizando
el umbral de es posible crear una péliza de emergencia y, de esta manera,

reducir sorpresas desagradables en el medio del camino (Contreras, 2021).

¢ Para qué sirve el punto de equilibrio?

Principalmente para evaluar la rentabilidad de una empresa, es decir, con un

punto de equilibrio calculado, su empresa sabe cuanto vende para generar

ganancias. Pero el calculo del punto de equilibrio también ayuda a confirmar si

tu idea de negocio es buena o no, en términos financieros (Contreras, 2021).
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Como ya hemos dicho, otro punto muy importante de este célculo es que, a
través de él, su negocio es la base de un plan de contingencia en caso de
temporada. Gracias al punto de equilibrio, es posible que las sorpresas se
atenten o procesen mas rapido (Contreras, 2021), con el umbral establecido, es
mas facil ver el crecimiento de su empresa a lo largo del tiempo y ajustar los

planes.

El calculo del punto de equilibrio es simple y hay dos formas de hacer el calculo:
en o en valor. Puede hacerlo manualmente o usar software para hacer los
calculos. Incluso puede consultar la plataforma Compara Software para elegir el

software que mas le convenga (Contreras, 2021)

La primera férmula le permite saber cuantas unidades necesita vender para
encontrar el punto de equilibrio y la cantidad que debe ingresar para alcanzarlo,
respectivamente (Contreras, 2021).

Punto de equilibrio en unidades:
En otras palabras, el costo fijo se divide entre el precio unitario y el costo variable
unitario. La diferencia entre el precio de venta y la variable unitaria se denomina

margen de contribucion (Contreras, 2021).

Figura 25. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTOS / ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS $ 7.680.000,00 | $ 8.140.800,00 | S 8.629.248,00 | $ 9.147.002,88 | S 9.695.823,05
COSTOS FIIOS S 121.200,00 | $ 129.684,00 | S 138.761,88 | S 148.475,21 | S 158.868,48
COSTOS VARIABLES $ 4.652.400,00 | $ 4.978.068,00 | S 5.326.532,76 | S 5.699.390,05 | S 6.098.347,36
COSTOS TOTALES S 4.773.600,00 | § 5.107.752,00 | S 5.465.294,64 | S 5.847.865,26 | S 6.257.215,83
PUNTO DE EQUILIBRIO $§ $ 307.443,52 | $ 333.803,66 | $ 362.553,41 | $ 393.925,67 | $ 428.178,19

mensual: $ 25.620,29

Fuente: Elaboracién propia
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b WM RO

Esta tabla que es la figura 25 se muestra el punto de equilibrio de la empresa,
tomando las ventas, los costos fijos, los costos variables, para asi calcular el

punto de equilibrio.

5.6 Evaluacion de rentabilidad

Resultados previstos

. Mejorar nuestra empresa para complacer a los clientes. Asi tener mas
aparicion en el ecommerce

. Mejorar nuestro nivel de ventas, asi hay mas pedidos a domicilio por
medio de nuestra pagina web. Hay mas ganancias - trabajo

. Ahorramos tiempo, dinero y esfuerzo al poder dar las herramientas para
gue nuestros clientes puedan hacer sus pedidos, pagos, facturas y preguntas
frecuentes online.

Figura 26. Evaluacion de rentabilidad

EVALUACION DE RENTABILIDAD

TASA DE ACTUALIZACION 12%
~ TASA INGRESOS EGRESOS
ANO INGRESOS COSTOS FLUJO DE EFECTIVO {1+t)}n ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
ANO 0 $ - s - |8 163.302,83 100% $ - s -
ANO 1 $ 7.680.000,00 | $  4.773.600,00 | $ 2.906.400,00 89% $ 6.857.142,86 | $ 4.262.142,86
ANO 2 $ 8.140.800,00 | $  5.107.752,00 | $ 3.033.048,00 80% $ 6.489.795,92 | $ 4.071.868,62
ANO 3 $ 8.629.24800 | $  5.465.29464 | $ 3.163.953,36 71% $ 6.142.128,28 | $ 3.890.088,77
ANO 4 $ 9.147.002,88 | $  5.847.865,26 | $ 3.299.137,62 64% $ 5.813.085,69 | $ 3.716.424,10
ANO 5 S  9.695.823,05 | $ 6.257.215,83 | $ 3.438.607,22 57% S 5.501.670,39 | $ 3.550.512,31
TOTAL $ 43.292.873,93 | $  27.451.727,74 | $ 15.677.843,36 $ 30.803.823,14 | $ 19.491.036,65
VAN $11.149.483,65
TIR 1784%
B/C 1,58

Fuente: Elaboracion propia
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Esta tabla que es la figura 26 muestra la evaluacion de rentabilidad de la

rentabilidad de la empresa con sus ingresos, costos, el flujo de efectivo, las tasas

y los ingresos y egresos actualizados.

5.7 Flujo de efectivo

Figura 27. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

CONCEPTOS / ANO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(+) VENTAS S $ 7.680.000,00 | $ 8.140.800,00 | $ 8.629.248,00 | $ 9.147.002,88 | $ 9.695.823,05
(+) VALOR DE RESCATE $ $ - $ - $ - $ - $ 48.750,00
(=) INGRESOS TOTALES S $ 7.680.000,00 | $ 8.140.800,00 | $ 8.629.248,00 | $ 9.147.002,88 | $ 9.744.573,05
COSTOS FlJOS $ 121.200,00 | $ 129.684,00 | $ 138.761,88 | S 148.47521 | $  158.868,48
COSTOS VARIABLES $ 4.652.400,00 | $ 4.978.068,00 | $ 5.326.532,76 | $ 5.699.390,05 | $ 6.098.347,36
(=) COSTOS TOTALES S - $ 4.773.600,00 | S 5.107.752,00 | $ 5.465.294,64 | $ 5.847.865,26 | $ 6.257.215,83
COMPRA ACTIVO FlJO $  105.000,00

COMPRA ACTIVO DIFERIDO S 75.000,00

COMPRA CAPITAL DE TRABAJO S 50.400,00

(=) SALDO FINAL $ 230.400,00 | $ 2.906.400,00 | $ 3.033.048,00 | $ 3.163.953,36 | $ 3.299.137,62 | $ 3.487.357,22

Fuente: Elaboracion propia

En esta tabla que es la figura 27 se puede observar el flujo de efectivo de la

empresa, tomando en cuenta las ventas, valor rescate, los costos, las compras

de activos fijos, activos fijos, activos diferidos y las compras de capital de trabajo

gue juntos dan el saldo final.
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Conclusion

Este tema es familiar, ya que el negocio va de generacidén en generacion de mi

familia.

Asi es una empresa familiar 100% moreliana, desde 1988, que atiende las
necesidades de los ciudadanos al brindarles la mejor calidad de frutas, verduras
y legumbres al mejor precio del mercado. Con esta investigacion que elegi
ayudard a mi familia a poder mejorar su posicion en el mercado y obtener mas

clientes y brindarles un mejor servicio.

Este proyecto lo hice de este tema ya que el negocio es real y es una gran
oportunidad para darle a los clientes otra manera mas sencilla de poder
comunicarse y hasta hacer pedidos con la empresa, igualmente para que puedan

ver las promociones descuentos y variedad de productos.

Igualmente ayudara y beneficiara a la sociedad a poder hacer mejor y mas
eficientes sus compras, facilitAndoles un aspecto de su vida. Asi podran comprar
productos desde la comunidad de su casa en nuestra pagina web, igualmente

checar precios, generar facturas, comunicarse directamente con la empresa.

El problema gue resuelve en cuanto el punto de vista de la empresa es generar
mas eficacia con el aspecto cliente — empresa, ya que ellos mismo podran hacer
muchas operaciones en la pagina web, que antes tenian que hacerlo el personal
de la empresa, asi generando mas gastos y mas confusiones con ellas. En
cuanto el punto de vista de los clientes, esto les beneficia ya que no tendran que
ir personalmente al negocio, asi mismo si tienen alguna duda, podran

comunicarse mas sencillo o igual y la respuesta puede estar ahi.

También los precios seran iguales para todos, claramente teniendo su mayoreo
y menudeo, igualmente en cualquier hora del dia que quieran hacer alguna
consulta la podréa hacer. Todo esto se vera el resultado en el nimero de ventas,

en la satisfaccion del cliente y en el decremento en los gastos de la empresa .
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Podemos observar que la inversidén que se hard, en cuanto a la migracién de la
empresa al medio electronico es grande, sin embargo, hablando de numeros
como los que ya tiene la empresa, no son tan significantes, y asi mismo, con esta
inversién, la empresa por si misma no se pone en riesgo, asi que si no funciona
correctamente esta tiene la capacidad de poder perder la inversion sin que este

afecte gravemente a la empresa.
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