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PROLOGO

La presente tesis es para la propuesta en marcha de un Food Truck de comida
saldable, en los ultimos tiempos se estan convirtiendo tanto en una tendencia de moda,
asi como de una necesidad, ya que la poblacion en la Ciudad de México carece de
oportunidades como lo son: tiempo, comida saludable, lugares, precios accesible y

servicio rapido.

Se desprende de lo antes mencionado, que las circunstancias exigen llevar a la
poblacién este tipo de servicios, en donde se ofrece una alternativa rapida de exquisitos

productos con alto contenido nutritivo.

El presente proyecto nos exige contar con las areas basicas para el desarrollo de las
actividades, asi como el personal comprometido, que cuenten con un elevado sentido
de responsabilidad, que busquen la excelencia y lograr asi la satisfaccion plena del

cliente e incrementar nuestra cartera, para llegar a establecernos en un lugar fijo.
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RESUMEN EJECUTIVO

“KALE, SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO”

“Kale, salud y sabor en movimiento” somos un restaurante itinerante de comida sana y
deliciosa, con un vasto menu creado para satisfacer las necesidades y gustos de
nuestros clientes.

En la actualidad el estilo de vida de los habitantes de la ciudad se ha tornado agitado y
frustrante, lo que ha implicado que los horarios y tiempos para degustar alimentos se
vean afectados, modificados y acortados con frecuencia. Esto muchas veces obliga a
las personas a no ingerir sus alimentos en tiempo y forma.

De acuerdo a investigaciones realizadas en la Ciudad de México y Area Metropolitana,
la mayoria de la poblacion laboralmente activa vive mas de la mitad de su vida en la
oficina y el automdévil. Esto desencadena habitos poco saludables por lo que nuestra
oferta propone una opcion rapida, practica y favorable.

Este proyecto representa la combinacion de diversas tendencias que se estan poniendo
de moda entre los consumidores a los que va dirigido nuestro servicio, que son
personas que buscan alimentarse de manera mas nutritiva como pueden ser oficinistas,
estudiantes, entre otros.

En virtud de lo anterior los estudios de mercado realizados nos demuestran que nuestro
producto es viable por la cantidad de personas interesadas en cuidar su alimentacion.

En nuestro proyecto, el trabajo que cada integrante desemperfia se encuentra delimitado
apropiadamente, lo cual nos ayuda al logro de nuestros objetivos propuestos asi como
al aumento en la eficacia y eficiencia de la organizacién, dando como resultado la
mejora continua y la satisfaccion de nuestros clientes.

El monto para la inversion del proyecto es de $350,000 pesos mexicanos aportado
equitativamente por los cinco socios de la empresa, del cual la adquisicion de nuestro
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Food Truck equivale aproximadamente al 50% y el monto restante se ocupa para
gastos de operacion.

De acuerdo a los resultados de nuestra evaluacion financiera tenemos un retorno de
inversion del 73.58%, con lo que podemos afirmar que la inversién tuvo una rentabilidad
de muy buena consideracion dentro del primer mes.

En virtud de lo anterior podemos concluir que nuestro proyecto de Food Truck KALE,
SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO implica una serie de esfuerzos que combinados
con las estrategias y los procedimientos planteados en nuestro trabajo nos permiten
obtener utilidades en el primer afio de vida. Posteriormente buscamos expandirnos en
el mercado, tomando decisiones de incursion en nuevos sectores.
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Introduccion.

El proposito de este Plan de negocios es analizar la vialidad y factibilidad, asi como los
retos y problemas que enfrentariamos al incursionar en un restaurante movil conocido
como “Food Truck”. Nuestro plan de negocios contempla una localizacion flexible

dentro de la Ciudad de Mexico y Area Metropolitana.

En los ultimos afios se han incrementado los gastos en alimentacion fuera del hogar asi
como la oferta en los restaurantes, incluidos los Food Trucks. Las tendencias globales
marcan un nuevo camino en los habitos saludables, en los que las personas buscan
mejores experiencias y mayor calidad en los productos que consumen. Actualmente la
Ciudad de Mexico ha sido afectada por la gran cantidad de poblacion que vive y trabaja
dentro del Area Metropolitana, misma que complica la movilidad y dificulta tener

elecciones saludables a la hora de consumir sus alimentos.

Dentro de este plan de negocios mostraremos como se encuentra el sector de comida
saludable en México y los habitos alimenticios de los mexicanos, o que nos permitira
identificar oportunidades de mercado para implementar nuestro negocio. Por otro lado
en este estudio hemos identificado los retos y oportunidades que enfrentaremos a lo

largo de la puesta en marcha de nuestro negocio.

Es importante reconocer todos los factores positivos y negativos en la implementacion y
ejecucion de nuestro plan de negocios ya que con estos factores podremos evaluar la
viabilidad, rentabilidad y éxito de nuestro Food Truck, distribuyendo alimentos
saludables de forma novedosa preparados con ingredientes organicos, frescos y

naturales que representen un beneficio en la salud de los consumidores.

Dentro del primer capitulo de nuestro plan de negocios describimos la naturaleza y

caracteristicas de nuestro producto, asi mismo las ventajas competitivas identificadas.

En el segundo capitulo hemos desarrollado la estructura organizacional de nuestra

compafia en el que se incluyen el nimero de socios e inversion inicial de cada uno,
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creacion del organigrama y descripcion de funciones de cada puesto en nuestra

organizacion.

En el tercer capitulo hemos descrito de forma detallada el servicio que ofreceremos,
dentro del que incluimos el disefio del servicio, como se desarrolla nuestro proceso
productivo, los bienes e insumos que requerimos para poner en marcha el negocio, asi

como nuestra propuesta comercial.

En el cuarto capitulo hemos identificado el mercado potencial para nuestro negocio, asi
mismo realizamos un sondeo de mercado, desarrollado una investigacion exploratoria y
concluyente. Realizamos entrevistas a consumidores potenciales para evaluar el
concepto y sondear la demanda. Los principales resultados incluyen: los habitos y
tendencias a la hora de elegir sus alimentos fuera de casa, cuales son los rangos de
precio que pagan y cuales son los factores que consideran al elegir un lugar para comer

fuera de casa.

Dentro del capitulo cinco hemos realizado un analisis de la mercadotecnia y estrategias
de comercializacién de nuestro producto, analisis de las cinco fuerzas de Porter para
poder identificar las condiciones del mercado y el estudio de la competencia, lo cual
sera de ayuda a nuestro negocio para tomar las acciones de mercadeo necesarias en

nuestra oferta comercial.

En el sexto capitulo hemos desarrollado los presupuestos y prondésticos de venta
incluyendo los controles identificados para el correcto funcionamiento de nuestro Food
Truck. Hemos incluso los planes funcionales para llevar a cabo las actividades y

operaciones del restaurante movil.

En el séptimo capitulo se presenta el estudio financiero de nuestro plan de negocio en
el que identificamos los costos relacionados con la operacion de nuestra organizacion,
incluyendo los costos fijos y variables, asi como el presupuesto anual, punto de

equilibrio y retorno de inversion.
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Capitulo I. Plan de negocios para la PyME “Kale, salud y sabor en
movimiento”.

I.1. Naturaleza, descripcion y justificacion del proyecto.

a) Naturaleza.

En México, el 75% de las PyME’s fracasan en su segundo afio de vida, el 50% dentro
del primer afio y mas del 90% dentro de los primeros cinco afos. Dentro de las
principales causas se encuentran: falta de financiamiento, falta de planeacién

estratégica y mala gestion.

El objetivo de este proyecto es elaborar un plan de negocios aplicado a una empresa
PyME dedicada al servicio de alimentacién bajo el concepto “fast-good” (comida rapida,
a precio razonable, que sea sana y de buena calidad), utilizando ademas el modelo de

negocio de un Food Truck, con la intencidn de estudiar la viabilidad del negocio.

b) Descripcidn.

“Kale, salud y sabor en movimiento” es una empresa que ofrece el servicio de
preparacion y venta de alimentos saludables de excelente calidad, con atencion rapida
y amable a precios accesibles, en una unidad movil mejor conocida como “Food
Trucks”, para aquellas personas que trabajan en la Ciudad de México y cuya carga de

trabajo les impide salir a comer, o tienen poco tiempo para degustar sus alimentos.
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c) Justificacion.

En la Ciudad de México y Area Metropolitana, la mayoria de la poblacién laboralmente
activa vive mas de la mitad de su vida en la oficina y el automavil. Esto desencadena
habitos poco saludables como comer en el auto, frente a la computadora, con prisa y lo
peor, todo aquella comida estilo fast-food, botanas de maquinita, tortas, tacos, antojitos,

por mencionar algunas.

Situaciones como la mencionada anteriormente provocaron que en los ultimos afios
surgieran diversas tendencias de estilos de vida saludable incluyendo la sana
alimentacion, cuya importancia es reconocida universalmente como factor esencial en

el cuidado de la salud.

Otra tendencia culinaria que se est4 poniendo de moda en la Ciudad de México es la de
los denominados “Food Trucks”, camiones de reparto que han sido adaptados para
fungir como restaurantes sobre ruedas de comida rapida y no tan rapida también. En la
CDMX existen por lo menos 100 camiones de comida y se estima un crecimiento del
50% para lo que resta de este afio.

Este proyecto representa la combinacion de diversas tendencias que se estan poniendo
de moda entre los consumidores a los que va dirigido nuestro servicio, que son los
oficinistas o trabajadores de la Ciudad de México, turistas, estudiantes, etc. que
cuentan con poco tiempo para comer, deben hacerlo fuera de casa y no tienen acceso
a opciones de alimentacion saludable.

A pesar de que los socios no contamos con experiencia en el ramo restaurantero o de

venta de alimentos preparados, tenemos acceso a las herramientas tecnolégicas que
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nos permiten conocer las tendencias a nivel mundial y local, identificar mejores
practicas y consejos de negocios exitosos, y estamos enfocando nuestros esfuerzos en
especializarnos en la materia para estar apropiadamente documentados para elaborar y

afrontar este proyecto.

I.2. Lineas de negocio detectadas.

La ventaja de este modelo con respecto a un restaurante convencional, no es solo que
los costos operativos son muchisimo mas bajos (en términos de negocio, es muy
rentable, ya que los gastos operativos de un Food Truck se reducen hasta 60% en
comparacion con los gastos de un restaurante), sino que también se puede llegar de

manera directa al mercado meta.

Las facilidades que brinda el modelo de negocio Food Truck son muchas, sobre todo si
hablamos de plazas y puntos de venta. Nos da la ventaja de conocer a los clientes y
saber en donde se encuentran aquellos que prefieren nuestro servicio. Si un punto de
venta no nos sirve, nos movilizamos a otro. Gracias a esta caracteristica itinerante, nos
podemos acercar a los clientes a la hora del desayuno, la comida o la cena, buscar
sitios concurridos o0 representar opciones gastronémicas en diferentes zonas de la
Ciudad.

Es por eso que las lineas estratégicas de “Kale, salud y sabor en movimiento” son las

siguientes:

e Menu diverso.

Nuestros menus estan especialmente diseflados para que cuenten con todos los
nutrimentos necesarios, cubran las necesidades de quien los consume, no causen

ningun dafo para la salud y sean acorde con los gustos y cultura de quien los consume.

9
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e Servicio el cliente.

Ofrecer una atencidn superior en el servicio, informacion sencilla y detallada acerca de

los beneficios de una alimentacion saludable.

e Crecimiento.

Nuestro objetivo es aumentar la operacion de nuestra empresa para dejar huella en la
vida de m&s mexicanos que estdn en busca de opciones saludables de alimentos,

teniendo como meta un plan de crecimiento de una unidad mévil nueva cada afio.

Estas lineas estratégicas seran logradas a través de puntos clave como son la
ubicacion estratégica, la promocion del negocio por medio de las redes sociales,
incluyendo alianzas con productores locales para la adquisicién de alimentos organicos,
y proveedores de servicios de entrega a domicilio digitales como SinDelantal.MX,
Hellofood y UberEats, asi como personal altamente capacitado y comprometido con

nuestra organizacion.

|.3. Caracteristicas del servicio.

Nuestro principal servicio es ofrecer alimentos preparados con técnicas gastrondmicas
saludables, utilizando productos organicos. En su mayoria, los insumos seran
adquiridos de productores locales y ofertados a nuestros clientes en una presentacién

llamativa, nutritiva, deliciosa e innovadora.

10
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Nuestros menus estaran conformados por:

» Ensaladas: elaboradas con frutas, verduras, y proteinas para que en su conjunto

satisfagan el paladar de los comensales.

» Sandwiches, bagels y wraps: elaborados con pan fresco y crujiente.

* Agua de sabor, jugos, naranjadas, limonadas, agua simple embotellada, batidos de
frutas y verduras.

* Postres: deliciosos y bajos en azUcar.

 Platillos horneados, a la plancha, al vapor que pueden ajustarse facilmente a los
gustos de los clientes.

* Presentacion para comer en el camion o para llevar.

* Atencion personalizada.

* Servicio rapido y cordial.

* Precios accesibles.

El personal esta altamente capacitado para atender de la mejor manera y en el menor

tiempo posible a los clientes.

El movernos de colonias nos permite identificar el flujo de personas en cada region y
poder explorar cada mercado. Debido a lo anterior, tenemos garantizado un nivel de
flujo de clientes muy importante todos los dias, ya que diariamente tenemos clientes

nuevos Yy esto beneficia nuestro posicionamiento en el mercado de los Food Trucks.

I.4. Descripcion del servicio.

“Kale, salud y sabor en movimiento” somos un restaurante itinerante de comida sana y
deliciosa, con un vasto menu para satisfacer tus necesidades y las de tu paladar. Con
una propuesta nueva y diferente nuestro Food Truck ofrece diversos platillos como

ensaladas, sandwiches, wraps, asi como paquetes de comida completa que incluyen
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sopa, plato fuerte con guarniciones, sin olvidar los saludables postres, también
deliciosos smoothies y jugos siempre frescos y elaborados con los mejores ingredientes

naturales.

Nuestra ubicacion es distinta durante la semana, nos ubicamos principalmente en
zonas concurridas de la Ciudad de México, con gran afluencia de oficinistas, turistas y
personas que vivan en zonas aledafias. Los fines de semana nos encontramos en
tianguis de Food Trucks, festivales, auto-cinemas, eventos en museos Yy espacios

deportivos, asi como en diversos eventos privados.

I.5. Ventaja diferencial.

La ventaja diferencial es el conjunto de caracteristicas que hacen que un producto o
servicio sea valorado y preferido en el mercado por encima del ofrecido por los

competidores.

La competencia es esencial en la industria de los camiones de comida Food Truck, ya
que los diferentes estilos y productos que se ofrecen, requieren que nuestros productos
cuenten con una ventaja diferencial que nos permita ser la mejor eleccion para los

clientes.

Las ventajas diferenciales del Food Truck son las siguientes:

- Variedad de platillos: La actualizacion de nuestros menus se realiza de forma mensual
lo que nos permite mostrar a los clientes que la alimentacion saludable no tiene que ser
aburrida, motivandolos con nuevas experiencias en la gran variedad de platillos

preparados con alimentos frescos de temporada.
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- Alianzas estratégicas: La creacion de alianzas estratégicas con productores de
alimentos organicos, nos permite ofrecer a los clientes un producto saludable de origen
nacional que coadyuve a la conservacion de la salud y obtener la confianza de los

clientes a la hora de elegir nuestros alimentos.

I.6. Sustentabilidad del proyecto.

El mundo esta en constante cambio y México no es la excepcion. Nuevas tendencias de
alimentacion estdn tomando fuerza basadas en la salud, la belleza, el bienestar y la
sustentabilidad como son alimentacién organica, vegetariana, veganismo, health &

wellness, etc.

Los consumidores que antes tomaban en cuenta aspectos como son el sabor de la
comida, el precio y el ambiente del lugar cuando elegian en donde adquirir sus
alimentos, ahora también consideran otros aspectos como son: contenido calorico de

los platillos, valor nutrimental, procedencia de los insumos, etc.

Aunado a lo anterior, el estilo de vida de la gente que vive o trabaja en la Ciudad de
México exige opciones que ofrezcan beneficios en cuanto a precios bajos y alimentos

listos para comer.

En este contexto, en “Kale, salud y sabor en movimiento” pretendemos ofrecer una
opcién responsable de alimentacién saludable, con un servicio de excelente calidad,

platillos diferentes pero con un sabor extraordinario y a precios accesibles.

El servicio que ofrecemos, combinado con las nuevas tendencias saludables de la
poblacién que vive o trabaja en la Ciudad de México ofrece altas probabilidades de

éxito para nuestra organizacion.
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[.7. Mision, vision y valores.

e Mision
Ofrecer un servicio de calidad, rapido y accesible, con menuds nutritivos, variados y

deliciosos, elaborados con productos organicos de alta calidad, siempre complaciendo

el gusto del consumidor.

e Vision
Posicionarnos como la opcion de Food Trucks de comida saludable en la Ciudad de

México, ofreciendo diversas opciones de alimentacion de méxima calidad, sabor y

frescura a nuestros clientes, a través de una constante innovacion.

Valores
Calidad
Respeto

Responsabilidad
Empatia

Innovacion y excelencia
Colaboracion

Compromiso

V V.V V V VYV VYV V¥V

Honestidad
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FORTALEZAS

OPOR

Equipo de trabajo integrado por
personal comprometido y
altamente capacitado.

Buena organizaciéon y planeacion.
Proveedores seleccionados que

cubren con altos estandares de

calidad en su produccion.

TUNIDADES

del de

personas que estdn cambiando

Incremento ndmero
sus habitos alimenticios como los
veganos.

del de

personas que realizan actividades

Incremento numero
fisicas y requieren complementar
su alimentacion.
del

interesadas en

de

incluir

Incremento namero
personas
alimentos saludables en su
alimentacion.

Apoyos

gubernamentales para

pequefios socialmente
responsables.
Alto porcentaje de la poblacién

con poco tiempo para comer.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de experiencia en el mercado
por parte de los accionistas.
Recursos propios limitados.
Necesidad de una fuerte cantidad

de dinero parala inversion inicial.

Alta volatilidad en tasas de interés e
inflacién en el mercado.

Competidores cercanos con
experiencia en el mercado.

Incremento de nuevos competidores o

competidores mas fuertes
econdémicamente que nosotros.

Pocas opciones de proveedores
organicos.

Resistencia de la poblacion a

modificar h&bitos de consumo.
Ausencia de regulacion en Meéxico

para los Food Trucks.

Tabla 1.- FODA, elaboracidon propia basada en Alcaraz, R., El emprendedor de éxito 42 edicién, 2011,

pag. 58.
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Capitulo Il. Estructura Organizacional.

[I.1. Objetivos Estratégicos.

METAS

1.- Logar que nuestro Food
Truck se posicione en el
mercado como uno de
mejores y  obtener el

reconocimiento de clientes.

2.- Buscar siempre hacer una

negociacién ganar-ganar.

3.- Lograr una mayor gestion
de la publicidad vy la
promocion de nuestros

productos.

4.- Generar utilidades para
mantener la solidez

financiera.

5.- Contar con personal
altamente motivado y

comprometido.

6.- Contar con la tecnologia

necesariay funcional.

ESTRATEGIAS

Utilizar la mercadotecnia como herramienta primaria
para la introduccion de nuestro Food Truck en las

zonas seleccionadas.

Con precios, productos, bebidas, ofertas, descuentos
y valores agregados de beneficios para el cliente,
para mejorar las ventas entre semana.

Con ofertas y descuentos para gestionar el
crecimiento de la organizacién en un 15% en el afio.
Estrategias de marketing en internet, publicidad en

punto de venta, pagina web, redes sociales, etc.

Impulsando el crecimiento de la organizacion y la
estabilidad de los empleados.

Hacer revisiones por semana de la utilidad y disefiar
estrategias de comprar y venta.

La rotacion del personal debe ser la menor posible.
Logra que todos los trabajadores se encuentre

plenamente satisfechos.

» Utilizar la tecnologia para crear estadisticas de flujo

de ventas por dia, por horarios y por zonas, lo cual

permita crear estrategias para atender a los clientes.

» Implementacion de sistemas de calidad.

Tabla 2.- Objetivos estratégicos, elaboracion propia.
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[1.2. Organizacion.

En nuestro Food Truck, el trabajo que cada integrante desempefia se encuentra
delimitado apropiadamente, lo cual nos ayuda al logro de los objetivos propuestos asi
como al aumento en la eficacia y eficiencia de la organizacion, dando como resultado la

mejora continua y la satisfaccion de los clientes.

Posteriormente encontraremos de forma detallada los puestos y sus descripciones asi

como las responsabilidades que cada integrante debe cumplir.

[1.2.1. Ciclo de vida de la empresa.

Las empresas, pasan por un ciclo de vida de cuatro etapas: introduccion, crecimiento,
madurez y declive. Nuestra empresa al ser de nueva creacion se encuentra en la etapa

de introduccién o lanzamiento.

A continuacion identificamos las caracteristicas de cada etapa:

ETAPA INTRODUCCION | CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

Objetivo Lanzar nuestro Lograr un crecimiento Consolidar la Renovarse para
servicio en el mercado = sostenible y empresa en el asegurar la
y  sobrevivir esta expansibn en el mercado. supervivencia. Si es
etapa. Validar el mercado. posible retomar un
servicio y el modelo nuevo ciclo de
del negocio. crecimiento.

Riesgo Muy alto. Bajo. Medio. Alto.

Fuerte inversion de

dinero y tiempo.
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Ventas

Estrategias de

mercado

Ganancias /
Resultados

Organizacion

Ventas bajas e

irregulares.

Orientadas a atraer a
los clientes, crear una

imagen del servicio.

Generalmente son

resultados negativos.

Informal.

Crecimiento

acelerado de ventas.

Orientadas a ganar
participacion en el

mercado.

Buenos rendimientos
que van en

incremento.

Mejor estructurada y
mas compleja. Se
establecen los
objetivos a corto y
mediano plazo y se
busca la
especializacién de las

areas de la empresa.

Las ventas llegan a

su maximo limite y

comienzan a
decrecer.
Orientadas a

retener a los

clientes y
maximizar los
beneficios.

Al igual que las
ventas, llegan a su
punto maximo y
comienzan a
decrecer.

Se profesionaliza
estableciendo
sistemas,
procedimientos,

procesos y
controles de
calidad.

Tabla 3.- Etapas del ciclo de vida de la empresa, elaboracién propia basada en:

http://www.gestionrestaurantes.com/precios-y-ciclo-de-vida-del-negocio.

Representacion grafica del ciclo de vida de las empresas:

Yenigs

ﬂ\

En decremento.

Orientadas a reducir

los costos y “ordefnar”

la marca.
Inciertos. Dependera
de las estrategias

tomadas en esta

etapa.

Replanteamiento  de
objetivos.

Tiempo

Gréfica 1.- Ciclo de vida de la empresa, fuente: http://www.gestionrestaurantes.com/precios-y-ciclo-de-

vida-del-negocio.
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I1.3. Figura Legal.

11.3.1. NUmero de socios.

El restaurante opera bajo la forma juridica de Sociedad Anénima de Capital Variable.

Cuenta con cinco socios.

[1.3.2. Cuantia de capital social.

El capital social es de $350,000 pesos mexicanos y se encuentra dividido de la

siguiente forma:

Ayala Hernandez Alejandra $70,000
Botello Tirado Karla $70,000
Luna Polo Martinez Alejandro $70,000
Olguin Rivera Carina $70,000
Reyes Hernandez Diana Desiré $70,000

[1.3.3. Responsabilidades que se adquieren frente a terceros.

* La denominacién social es elegida por los accionistas y debe ir seguida de las
palabras "Sociedad Andnima de Capital Variable" o las siglas "S.A. de C.V."

* La responsabilidad de los accionistas es limitada al monto de sus aportaciones.

* El capital social esta representado por acciones, cuyo valor es determinado por los

sSOcios.

* Los socios reciben el nombre de accionistas.
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* No hay limitacion en el nimero de acciones que puede tener un accionista.
* Los titulos de las acciones deben cumplir con ciertos requisitos.

* Los accionistas de la sociedad tienen derecho preferente para comprar las acciones

de los demas.
* Los accionistas no pueden hacer préstamos o anticipos sobre sus propias acciones.

* No pueden emitirse nuevas acciones, hasta que las anteriores se encuentren

totalmente pagadas.

* No se pueden emitir acciones por una suma menor al valor en actas.

11.3.4. Gastos de constitucion.

El funcionamiento y operacién de la empresa estan regulados por distintas leyes y

reglamentos, incluyendo sin limitar los siguientes:

o Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos.

o Ley General de Sociedades Mercantiles

o Cadigo de Comercio

o Ley Federal del Trabajo.

o Ley General de Establecimientos Mercantiles

o Ley del Impuesto Sobre la Renta y su reglamento (LISR)

o Ley del Impuesto al Valor Agregado y su reglamento (LIVA)

o Cadigo Fiscal de la Federacion y su reglamento (CFF)

o Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion.

o Ley Federal de Procedimiento Administrativo.

o Reglamento Interior de la Secretaria del Trabajo y Previsién Social.
o Reglamento General de Inspeccion del Trabajo y Aplicacion de Sanciones.
o Reglamento Federal de Seguridad y Salud en el Trabajo.

o Reglamento de la Ley Federal sobre Metrologia y Normalizacion.
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D Y SABOR EN MOVIMIENTO

A continuacién presentamos un listado de los requisitos minimos que se debe cumplir

Tramite Costo

Constitucién de Sociedades ante la Secretaria de | Gratuito
Economia (Solicitud de autorizacién de uso de
denominacién o razon social).

Registro publico de la propiedad y el comercio. $170
Inscripcion en el RFC / cédula fiscal Gratuito
Registro empresarial ante el IMSS y el INFONAVIT | Gratuito
Aviso de funcionamiento ante el instituto de | Gratuito
Servicios salud publica para el distrito federal

Declaracion de apertura. Gratuito

Licencia de anuncio.

$ 1,104.00 Anuncio Sencillo/
Permiso para la colocacion de
manta $474.00 se indica que
existen diversas modalidades y

cuyos costos son variables

némina.

Aviso de manifestacion estadistica. Gratuito
Visto bueno de seguridad y operacion. Gratuito
Programa interno de proteccion civil. Gratuito
Acta de integracion a la comision de seguridad e | Gratuito
higiene en los centros de trabajo.

Aprobacién de planes y programas de capacitacién | Gratuito
y adiestramiento.

Inscripcibn en el padrén de impuesto sobre | Gratuito

Alta en el sistema de informacion empresarial

mexicano (SIEM)

Comercio Pequefio Hasta 2
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empleados $100.00, 3 empleados
$300.00, 4 0 més $640.00
Comercio al por Mayor y Servicios
Hasta 3 empleados $300.00, 4 o
més $640.00 Industrial Hasta 2
empleados $150.00, 3a 5

$350.00, 6 0 mas $670.00

Tabla 4.- Gastos legales, elaboracién propia.

[I.2. Organigrama.

Accionistas

Gerente
General

Encargado de
Encargado de Servicio Administracion y

Finanzas

de cocina
y de
limpieza

Imagen 1.- Organigrama, elaboracién propia.
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Todo el personal sera contratado, buscando para cada puesto a la persona idénea, con
el nivel de especializacion requerida.

[1.3. Descripcion de Funciones.

Nombre del Requisitos del - Escala
Actividades

puesto puesto jerarquica

e Es el responsable de coordinar
los esfuerzos de toda Ila
organizacién y encaminarlos al
logro de los objetivos,

Carrera profesional- implementando medidas

i correctivas oportunas en caso de
terminada o trunca. p Reporta a los

_ desviaciones detectadas. .

Capac|dades de ] » accilonistas.
_ e Responsable de la informacion
liderazgo y

Gerente General financiera de la empresa. Lider del equipo

motivacion. Ser _
e Encargado de elaborar los de trabajo.

flexible y tener la
habilidad de

adaptarse a cambios.

presupuestos, estados
financieros e interpretacién de
los mismos. Determinacion de
impuestos y pago de los mismos.
e Autoriza precios de platillos
considerando las propuestas de

los encargados.

e Revision de produccion de
platos, calidad y presentacion.
Carrera técnica e Verificacibn de limpieza vy

Encargado de mantenimiento del equipo. Depende del

o profesional de
Servicio senvicio « Coordinacién entre las areas de | Gerente General.

produccion y servicio.
e Tomar y servir las ordenes de

alimentos/bebidas.
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Nombre del

puesto

Requisitos del

puesto

Actividades

Escala

jerarquica

Ofrecer recomendaciones e

informaciéon adicional de los
platillos a los clientes.

Entregar la cuenta a los clientes.

Chef

Especialista en

técnicas

Programar y dividir el trabajo en
la cocina.
Inspeccion de porciones,

limpieza y decoracién de platos.

Depende del

encargado de

gastronémicas Controles de existencia, -
saludables. seguimiento estricto de Servicio.
especificaciones y condiciones
de calidad.
Revision de requisiciones.
Prepara los ingredientes para la
elaboracion de las recetas.
Ejecucion de las tareas
Ayudante de Carrera técnica encomendadas por el chef. Depende del
cocinay limpieza | profesional de cocina Recepcion de las comandas. Chef.
Limpieza y arreglo de su area
respectiva de trabajo.
Recogida y limpieza final.
Carrera técnica, Realizar el cobro de todas las
Responsabilidad y formas de pago, Depende del

Cajero honestidad. Entregar notas de venta vy Encargado de
facturas -
Habilidades Servicio.
- Preparar corte de caja al final del
numéricas
dia
Encargado de . L
J Carrera profesional Encargado de  Planeacion, Depende del

Administracion y

Finanzas

de

Administracion/Conta

organizacion, direccién, control y

evaluacién de las actividades

Gerente General.
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Nombre del

puesto

Requisitos del

puesto

Actividades

Escala

jerarquica

dor.
Habilidad numérica.

Responsabilidad y

organizacion.

gque se involucran en el

desarrollo de la empresa.

Encargado del control interno
para la prevencion y deteccién
de cualquier actividad

fraudulenta.

Garantizar el cumplimiento de
normas Yy reglamentacion que

obliga la actividad.

Responsable del proceso de

reclutamiento del personal.

Preparacion de célculos de

némina.

Propone junto con el Encargado
de Servicio los precios de los
platillos, basados en los costos

de insumos al Gerente General.

Tabla 5.- Descripcion de funciones, elaboracién propia.

II.4. Ubicacién geografica.

Al utilizar el concepto Food Truck, la ubicacion geogréafica es itinerante, por lo que la

localizacion es distinta cada dia de la semana. Nos ubicamos principalmente en zonas

concurridas de la Ciudad de México como Polanco, Reforma, Condesa, Roma, del

Valle, entre otras, con gran afluencia de oficinistas, turistas y personas que vivan en

zonas aledafas. Los fines de semana nos encontramos en tianguis de Food Trucks,

festivales, auto-cinemas, eventos en museos y espacios deportivos, asi como en

diversos eventos privados.
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Capitulo Ill. Servicio

I11.1. Estudio de viabilidad.

El estilo de vida de los habitantes de la ciudad se ha tornado agitado y frustrante, lo que
ha implicado que los horarios y tiempos para degustar alimentos se vean afectados,
modificados y acortados con frecuencia. Esto muchas veces obliga a las personas a
saltarse las comidas necesarias para el organismo, a tomar malas decisiones en cuanto

a nutricion y a descuidar el bienestar del cuerpo.

De acuerdo a esta problematica que se presenta en la Ciudad de México se quiso
responder a la pregunta: ¢Es viable crear “Kale” un Food Truck de comida

saludable en la Ciudad de México?

Para evaluar el posible impacto de los consumidos mexicanos, nos referimos al estudio
publicado por la Camara Nacional de la Industria de la Transformacion (CANACINTRA)
“La alimentacion de los mexicanos”, en el que entre otras cosas se indago acerca de las

tendencias alimentarias e identificamos la siguiente informacion:

e EIl comer fuera del hogar es una costumbre principalmente urbana, donde el 51% de
los habitantes come al menos una vez a la semana fuera del hogar.

e Los encuestados mayores de 18 afos respondieron que el 45% come al menos un
dia fuera de su casa.

e La zona del pais donde se concentra el mayor nimero de comidas fuera del hogar
es la Ciudad de México, sobre todo las zonas “Corporativas”, que por su alta
actividad de negocios y tiempo de traslado los motiva a alimentarse mayormente

fuera del hogar.
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e En la relacién de la comida y la apariencia fisica, ha habido un cambio paulatino en
las costumbres de los mexicanos.

e Se percibe en los jovenes una tendencia a beber mas agua y a comer mas alimentos
naturales: como verduras y ensaladas. Esta tendencia es mayor en los niveles de

ingresos altos y particularmente en las mujeres.

La condicidn socioecondmica es uno de los factores mas relevantes para determinar la
composicion y el tipo de alimentos que se adquieren y consumen. Mientras que en la
alimentacion de los hogares con mas bajos ingresos tienen especial importancia el pan,
los cereales, las verduras y los tubérculos, conforme las condiciones socioeconémicas
son mejores, toman importancia las frutas, carne, huevo y lacteos, lo que se traduce en

una dieta mas variada.

I11.2. Caracteristicas técnicas.

En Kale, nuestra propuesta consta de dos caracteristicas principales que son:

e La rapidez en la preparacion de nuestros menus. Sabemos que en la actualidad las
personas cuentan con poco tiempo para alimentarse, por lo que la comida rapida se

ha convertido en la primera opcion para comer.

e Menuls saludables. Platillos siempre frescos, ricos y sanos con los mas altos
estandares de calidad, para hacer de la alimentacién balanceada una experiencia

diferente y deliciosa.
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111.2.1. Disefio del servicio.

El principal objeto de nuestra empresa es prestar el servicio de preparacion de bebidas

y alimentos para todas las personas que quieren tener un estilo de vida saludable.

A continuacion presentamos los productos que ofrecemos en nuestro Food Truck:

Platillos exquisitos pero en una version saludable de nuestra gran cultura culinaria
mexicana, dentro de nuestra gama de productos ofrecemos los siguientes productos en

el menu:

* Vegetales

« Granos integrales

» Productos lacteos sin grasa
+ Semillas

« Carnes magras

* Aves de corral

+ Pescado, etc.

Vivir con poco tiempo no significa sentir que la comida no puede ser deliciosa, nosotros
te ayudaremos para que aprendas a balancear tus comidas y para que puedas hacer

elecciones de comida mas saludable.

La informacion anterior se presentara de forma atractiva y descriptiva para el

consumidor, utilizando como guia la siguiente carta:
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Menu

Ensaladas

Kale Cesar %75

Kale, Lechuga romana, Quezo
parmesano, pollo asado, Limon fresco,
Jitomate, aderezo cezar bajo en
carbohidratos.

Ensalada Verde $75

Enzaldad de lechuga con fomate queso ,
crotunes, alacaparras con aderezo de
ola caza.

Ensalada Kale $75

Armoz organico, Kale, queso de cabra,
polle agado, nueces crudas, vinagreta

balzamica.

Ensalada de guacamole

$85

Kale, Aguacate, Pollo asado, cebollas
moradas, jitomate, tortilla frita, Limon
frezco, aderezo de limon ecn cilantro,
jalapeno y vinagre.

Ensalada Organica $85

Ezpinaca baby organica, Kale, Brocoli,
betabel, zanahoraz organicas, Tofu,
Agerezo picante de a casa.

Imagen 2.- Menu Kale, elaboracion propia.

Sandwich y
Wraps

Pavo y Kale

Pavo asado, queso mol
kale caramelizada con p

Pavo BLT $75

Pavo asado, tocing, lechuga, jitomate vy
aguacate.

Pollo Bravo 875

Pechuga de pollo cocida, tocin
gouda, lechuga, Jitomate y m
con chipotle.

Jamon Suizo 875

Jamon bajo en grasa, lechuga, Jitomate,
Cebolla morada, gqueso suizo, mayonesa
¥ mostara picante.

Pollo chipotle $75

Pechuga de pollo cocida, queso Gouda,
Aguacate, Cilantro y mayonesa con

chipoile.
Italiano $85

Jamon, Salami, Peperoni, queso
provolone y anugula fresca.

Mediterraneo $85

Queso fetta, pepinos, lechuga pimiento
rojo, jitomates, cebolla morada y
hummus.

Kale

I SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO
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111.3. Estandarizacion del servicio.

Estandarizar los procesos de nuestra empresa, lograrA que tengamos un
comportamiento estable que genere productos y servicios con calidad homogénea y
bajos costos.

La idea es elevar la eficiencia del proceso, eliminando todas las actividades
innecesarias, y buscar la secuencia mas légica, con el fin de mantener la tarea lo mas

sencilla posible, siempre y cuando se asegure el cumplimiento del objetivo.

Uno de los principales fundamentos de nuestro Food Truck es la eficacia y eficiencia en
cuanto a la atencion a los clientes y la calidad de los productos. Es por ello que
desarrollamos la estandarizacion del proceso de preparacion de alimentos y atencién al
cliente, los cuales tendran un control recurrente. Las recetas se renovaran de acuerdo a
la temporalidad de los insumos para la preparacion de los platillos y el personal
operativo estard involucrado en cada actualizacion que se realice con el objetivo de
apoyar con la comprension de las actividades y conocimiento de los productos, que nos

permitan ofrecer un servicio de excelencia para nuestros consumidores.

El proceso de estandarizacion consistird en los siguientes pasos:

* Lineamientos estratégicos. En esta seccion se enuncian las directrices que los
involucrados deben tomar en cuenta al realizar las actividades de preparaciéon de

alimentos, atencion de clientes, entrega de productos y cobro de los mismos.
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* Diagramas e imagenes. Esto nos servira con el fin de apoyar la comprension de las
actividades consignadas dentro de cada eslabon de nuestra cadena de produccion,

para identificar a los responsables de cada paso a sequir.

* Registros. Se enuncian los registros o datos de cada orden solicitada por los
comensales que seran parte fundamental para la entrega y preparacion de los

alimentos.

* Herramientas y formatos utilizados. Las herramientas o formatos utilizados para
realizar las actividades necesarias dentro del estandar; serdn homogéneas con el fin de
que los empleados se familiaricen con toda la operacién del proceso productivo y se

pueda llevar a cabo de manera eficaz y eficiente.

I11.4. Proceso Productivo.

Las operaciones y los procesos son de gran importancia cuando se trata de la entrega
de un producto o servicio, si las operaciones son eficientes en consecuencia se tendran

buenos resultados.
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Kale

D Y SABOR EN MOVIMIENTO

Para fines practicos del trabajo se considera solo el proceso de atencion a clientes.

DESCRIPCION DEL PROCESO DE ATENCION A CLIENTES

PASO DESCRIPCION RESPONSABLE TIEMPO

1 Recepcion del cliente (bienvenida, Encargado de Servicio 5 minutos
explicacion de la propuesta y sugerencia
de platillos) y entrega del menu.

2 Toma de pedido y cobro al cliente. Cajero 2 minutos

3 Preparacion de alimentos y entrega de Chef — Ayudantes de 10 a 15
la orden preparada al cliente. Cocina. minutos

4 Limpieza de las areas. Ayudantes de Limpieza 1 minuto

Tabla 6.- Descripcion del proceso de atencion a clientes, elaboracion propia.

[1l.4.1. Flujograma de atencion a clientes.

Se le da la bierwenida, v se le explica
lo que enconfrard en “Kale, salud vy
sabar
recomendaciones del chef, asi como

El diente llega a
nuestro Food Truck.

en movimiento™, las

v

&

la dindmica de nuestro Food Truck.

En un tiempao de 10 El El cliente pasa a

chef vy los

a 15 minutos se le

entrega su orden al |

cliente.

cocineros frabajan
en las comandas

correspondientes.

L 4
Se entregan los pedidos a los

clientes, ya sea para llevar o
para comer en el Food Truck.

la caja a realizar

su orden ¥

efectuarsu pago.

-

Imagen 3.- Flujograma de atencién a clientes, elaboracién propia.
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I11.4.2. Procedimiento de atencién a clientes.

1. Recepcion del cliente.
El Encargado de Servicio es el responsable de:
- Dar la bienvenida a todos los clientes
- Dar una breve explicacion acerca de nuestra propuesta a los clientes nuevos,

- Hacer sugerencias de los diferentes platillos y ofrecer pequefias muestras del platillo

sugerido de la temporada.

- Entregar el menu a los clientes.

2. Tomadel pedido.

Una vez que el cliente esta listo para ordenar se dirige a la caja, y el Cajero es el

encargado de:

- Tomar el pedido del cliente, asegurandose de los requerimientos especificos en

cuanto a los ingredientes con los que se preparan los platillos.
- Realiza el cobro y entrega comprobante de pago al cliente.
- Entrega la orden al Chef.

- También es el encargado de controlar las 6rdenes que los clientes hagan via

telefénica, a través de internet o redes sociales.
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3. Preparacién de los alimentos.

El Chef y los Ayudantes de Cocina se encargan de preparar los alimentos solicitados

por los clientes. Adicionalmente, el Chef se encarga de lo siguiente:

- Verifica que una vez servidos los platillos cumplan con requerimientos técnicos de

presentacion, higiene, sabor, olor, etc.

- Se cerciora de que los platillos cumplen con las condiciones solicitadas por el cliente
(tamafio de la porcion, guarniciones elegidas, etc.) y de que la preparacion y entrega es

realizada en tiempos razonables.

- Entrega los alimentos a los clientes. Los alimentos seran entregados a los clientes en

el orden en el que fueron solicitados.

4. Limpieza.

Los Ayudantes de Limpieza deben mantener en 6ptimas condiciones de higiene todas
las instalaciones y verificar que la barra cuente con todos los utensilios que se
necesitan (cucharas, tenedores, cuchillos, servilletas, etc.), asi mismo que todos los

envases y empagues sucios se depositen en los contenedores de basura establecidos.

111.4.3. Lista de insumos.

Nuestros principales proveedores de materia prima seran pequefias empresas
dedicadas a la venta de productos organicos, principalmente los alimentos (frutas,
verduras, semillas, pan, lacteos, carne, pollo, pescado, etc.), y los desechables
biodegradables (contenedores, vasos, platos, cubiertos, bolsas de basura, etc.).
Consideramos de gran importancia el apoyo a otras pymes que como nosotros, buscan

crecer y posicionarse en el mercado.
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Los productos alimenticios deben cumplir estandares de calidad, entre los que
destacan: frescura, seguridad (deben ser inspeccionados y certificados), deben seguir
con normas de conservacion (refrigeracion o congelacion), deben estar disponibles y

presentables.

Nuestro menu estard en constante cambio para que los clientes prueben opciones
diferentes de comida saludable. En virtud de lo anterior, la adquisicion de nuestra
materia prima dependera del menu y de la época del afio para poder aprovechar las
frutas y verduras de temporada.

Tendremos varios proveedores de materia prima, entre los que destacan:

“El buen campo”. Es una empresa mexicana con los mejores alimentos organicos, solo
de productores mexicanos, bajo el compromiso de manejar relaciones de comercio
justo con el campo. Con la idea de ofrecer productos de consumo local y orgénico,
donde se alinea un alimento limpio y fresco con una distribucion local. Ellos ofrecen un
paquete de venta llamado Canasta Semanal, la cual es siempre variada y contiene
diversos productos como 5 kg de frutas variadas, 5 kg de verduras diversas, asi como
huevo organico, harinas gluten free o algun producto carnico. El concepto de
alimentacion organica también promueve el comer de todo y lo que haya en temporada

de los productores locales.

“De la tierra”. Es una tienda virtual de productos organicos. Este proveedor maneja
igualmente paquetes de frutas, verduras, semillas, pan, salsas, condimentos, carne,
pollo y pescado. Cuentan con descuento especial a restaurantes especializados e
interesados en la alimentacion saludable y es miembro de la Red Mexicana de Tianguis

y Mercados Organicos.
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También utilizaremos el directorio de proveedores de insumos de la compafiia Impulso
Orgéanico Mexicano, A.C. que surten directamente a la Ciudad de México y el Area

Metropolitana.

[11.4.4. Maquinaria 'y equipo

El equipo de cocina para Food Trucks es una de las partes mas costosas del proyecto y
una de las mas complicadas por la cantidad de opciones que hay en el mercado. Sin
embargo, tomamos en cuenta aspectos como nuestro giro y espacio del camion. A

continuacidbn mostramos las caracteristicas minimas necesarias para comenzar a

operar:
ELEM ENTOS Caracteristicas  Plancha tipo industrial, freidora, campana con generador,
3 mesas de trabajo de acero Inoxidable grado alimenticio, estantes
BASICOS DE UN Pisos, paredes y techos bajo mesa, puertas corredizas
r:z:g::lc;st::le a;;;o « Instalacién de gas. El tanque de gas no debe ser mayor a los 10 litros
1
FOO D TRUCK grado allmerﬁ?c«o, glass Barra abatible « Instalacién de agua limpia o residual. con tanque o cisterna residual
finer, lamina pintro, y ventanilla de y trampa para grasa
excepto madera. atencion al cliente. o Lavamanos para clientes
« Extintor contra incendio
60 mts. e Botiquin e Sistema de refrigeracién
20 mts. i « Instalacién de luz a 110 watts, con planta integrada.

270 mts.

Imagen 4.- Elementos basicos de un Food Truck fuente: elempresario.mx/actualidad/check-list-armar-tu-

food-truck
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Camion Chevrolet Vanette, 1 $160,000, equipado con:

- e Mesas de trabajo de acero
equipado para Food Truck, inoxidable c/estantes
Mod.1999 e 2tarjas

e 1 lavamanos
e 2 gavetas de calor
o 1 refrigerador
e Parrilla/plancha
e Horno
e Campana/extractor de calor
e Cisterna de agua potable/aguas
residuales
¢ Instalacion de Luz, agua y gas.
Bancos periqueros 5 $290 c/u
Maquina para batidos de fruta y 2 $7,000 c/u
verdura
Licuadora 2 $1,200 c/u
Juego de cuchillos para chef 2 $ 1,690 clu
Juego de tablas para picar 2 $950 c/u
Juego de ollas y sartenes 2 $10,000 c/u
Juego de cucharas para cocina 3 $1,200 c/u
Caja registradora 1 $3,500
Equipo de computo (incluye 1 $15,000
impresora)
Contenedores de basura 5 $50 c/u
Escobas 2 $30 clu
Recogedores 2 $40 c/u
Trapos de cocina 10 $10 c/u

Tabla 7.- Maquinaria y equipo requeridos, informacién propia.
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[11.4.5. Capacidad Productiva

Al ser un Food Truck en arranque, con un giro y productos saludables poco
convencionales consideramos que la mejor opcidbn es comenzar con una mediana
capacidad de produccion e ir incrementandola conforme a la demanda y aceptacion del
publico, dandonos la oportunidad de ampliar, modificar y perfeccionar productos y

servicios.

De inicio no tenemos una capacidad instalada topada, ya que nuestro Food Truck podra
captar a diferentes tipos de clientes que pueden degustar su menu justo enfrente del

camion o pueden solicitar sus alimentos para llevar.

Nuestro estimado de ventas inicial es de 150 menus completos al dia, 150 jugos o
batidos de frutas y/o verduras y 100 postres.

[11.5. Aspectos juridicos

e Registro Food Trucks.

Desde el 2015 existe una iniciativa de ley para regular la operacion y caracteristicas de

Food Trucks en la Ciudad de México, algunos puntos de esta iniciativa de ley son:

+ Adicionar el articulo 304 Bis al Cddigo Fiscal de la CDMX, para establecer las
siguientes contribuciones: $800 por concepto de permiso; $1,200 por concepto de

explotacion del espacio publico y $800 por concepto de renovacion del permiso.

*Los permisos seran individuales e intransferibles y los titulares seran personas fisicas o
juridicas; su duracion sera de un afo, contado desde la concesion, prorrogable por
idénticos periodos.

38



Estructura de Plan de Negocios aplicada a las PyMES.

» Los propietarios de vehiculos gastrondmicos no podran arrojar desechos sdlidos y
descargar aguas en el sistema hidrosanitario del espacio publico; colocar implementos
que impidan el transito peatonal o vehicular, cuando no se cuente con la autorizacion
para tal efecto; ni tampoco vender bebidas alcohdlicas para consumo inmediato o

posterior.

sLas zonas libres de vehiculos gastrondmicos seran el primer cuadro del Centro
Historico y aquellos que determine la ALCDMX, a propuesta de la Secretaria de

Gobierno de la Ciudad de México.

» Para la asignaciéon de lugares de venta, la iniciativa precisa que los titulares de los
permisos deberan indicar a la Secretaria de Desarrollo Econdmico las opciones donde
desean realizar su actividad, en tanto que la dependencia capitalina otorgara cinco

puntos de venta con un rango de operaciéon de 200 metros cuadrados.

*Los interesados deberan contar con un vehiculo adaptado que cuente con
instalaciones de gas, electricidad propia, tanque de agua, tanque de agua residual o
trampa de grasa; registro de la marca ante el Instituto Mexicano de Propiedad Industrial
con la que operara el vehiculo; el periodo de funcionamiento del giro no podra exceder
de 7 horas diarias y en ningun caso podra ser objeto de prérroga, revalidaciéon o

tfraspaso.

Hasta el momento no se tiene resolucién de la iniciativa de ley comentada, por lo que
son los duefios de los Food Trucks los que han empezado por crear normas para auto
regularse en aspectos de higiene y salubridad para homologar las caracteristicas de los

mismos creando para ello la Asociacion Mexicana de Food Trucks.

Para formar parte de la Asociacion se necesita estar registrado ante el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI), tener firma electrénica y contar con un
camion que tenga los lineamientos establecidos que son drenaje, cisterna, electricidad,

gas y tanque.
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Patentes y marcas.

En este proyecto no requerimos registrar patentes.

El nombre comercial de la empresa sera de uso exclusivo y no es necesario realizar

algun registro.

Para solicitar el registro de nuestra marca, necesitamos acudir al IMPI (Instituto

Mexicano de la Propiedad Intelectual) y realizar lo siguiente:

El primer paso es realizar una busqueda fonética en el apartado del Banco
Nacional de Marcas (Marca-Net), que encontraras en la pagina del Instituto.

Si no esta registrado, se inicia el proceso con el llenado del formulario de signos
distintivos que se encuentra publicado en el apartado de formatos del portal del
IMPL.

En este documento se indica quién registra la marca, domicilio, teléfono y otros
datos generales, asi como qué productos o servicios se quieren distinguir.

También se debe especificar si se ha usado antes la marca 0 no.
En caso de que el registro e haya solicitado en otro pais y se quiera que se

reconozca la fecha legal extranjera, s6lo se tienen seis meses para solicitar el

registro ante el IMPI después de dicho tramite.
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- En caso de marcas innominadas, mixtas o tridimensionales es necesario pegar la
etiqueta del logotipo a registrar, con medidas de 10 centimetros cuadrados

maximo y 4 centimetros minimos.

Por el estudio de una solicitud nacional para el registro de una marca hasta la
conclusion del trdmite o, en su caso, la expedicion del titulo (el costo no incluye IVA):
$2,457.79 m.n.

¢ Normas Oficiales Mexicanas (NOM).

Normas de Seguridad.

*NOM-002-STPS-2010, Condiciones de seguridad - Prevencion y proteccion contra
incendios en los centros de trabajo, publicada en el Diario Oficial de la Federacién el 9
de diciembre de 2010.

*NOM-004-STPS-1999, Sistemas de proteccion y dispositivos de seguridad de la
maquinaria y equipo que se utilice en los centros de trabajo, publicada en el Diario
Oficial de la Federacién el 31 de mayo de 1999.

*NOM-005-STPS-1998, Relativa a las condiciones de seguridad e higiene en los
centros de trabajo para el manejo, transporte y almacenamiento de sustancias quimicas

peligrosas. Publicada en el Diario Oficial de la Federacién el 02 de febrero de 1999.

*NOM-006-STPS-2014, Manejo y almacenamiento de materiales - Condiciones y
procedimientos de seguridad, publicada en el Diario Oficial de la Federacién el 11 de
septiembre de 2014.

*NOM-020-STPS-2011, Recipientes sujetos a presion, recipientes criogénicos y
generadores de vapor o calderas - Funcionamiento - Condiciones de Seguridad,

publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 27 de diciembre de 2011.
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*NOM-022-STPS-2008, Electricidad estética en los centros de trabajo-Condiciones de
seguridad, publicada en el Diario Oficial de la Federacién el 7 de noviembre de 2008.

Normas de Organizacion.

*NOM-019-STPS-2011, Constitucion, integracion, organizacién y funcionamiento de las
comisiones de seguridad e higiene, publicada en el Diario Oficial de la Federacion el 13
de abril de 2011.

*NOM-026-STPS-2008, Colores y sefiales de seguridad e higiene, e identificacion de
riesgos por fluidos conducidos en tuberias, publicada en el Diario Oficial de la

Federacion el 25 de noviembre de 2008.

[11.6. Propuesta comercial.

La propuesta comercial es la creaciébn de un Food Truck de comida saludable, con
menus elaborados al estilo gourmet on the go. Nuestro Food Truck esta disefiado para
los oficinistas y trabajadores de las zonas corporativas de la Ciudad de México,
personas en edades entre 15 y 55 afios, asi como para cualquier persona que esté

interesada en iniciar o mantener un régimen de alimentacion saludable.

Nuestro Food Truck sera un camion especialmente disefiado para elaborar y vender
comida, con la particularidad de poder trasladarse de un sitio a otro y asi poder captar

una mayor cantidad de consumidores.

¢ Por qué elegir comer con nosotros?
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o Los menus que ofrecemos estan disefiados especialmente para que cuenten con
todos los nutrimentos necesarios, cubran las necesidades de quien los consume,

no causen ningun dafo para la salud, sean variados y con gran sabor.

El precio del consumo promedio de un menu completo (plato fuerte, bebida y
postre) es de $115, los batidos de frutas y verduras es de $45 y de postres de
$34. La carta contiene opciones saludables como ensaladas, sandwich y wrap,

mismos que contemplaran satisfacer a un comensal con las porciones servidas.

El menu ser& preparado con las siguientes caracteristicas:

1. Ensaladas y platillos vegetarianos.

2. Platillos bajos en grasa (horneados, a la plancha, al vapor, magros).

3. Agua de sabor/ naranjadas / limonadas sin azucar.

4. Informacion de contenido calorico de platillos.

5. Productos naturales, sin aditivos o poco procesados.

6. Productos siempre frescos, de temporada y adquiridos de productores locales.

o Somos una empresa socialmente responsable. Estamos comprometidos con el
impulso a pequefios productores de alimentos organicos de la localidad, asi
como con el cuidado y conservacion de la naturaleza; por ello la mayoria de
nuestra materia prima sera comprada dentro del directorio de proveedores de
insumos de la compafia Impulso Organico Mexicano, A. C. que surten

directamente a la Ciudad de México y el Area Metropolitana.

o Para las personas cuya carga de trabajo les impide salir a comer, o tienen poco
tiempo para degustar sus alimentos, nuestro Food Truck ofrecera un servicio
rapido y efectivo, sin descuidar la amabilidad y atencion. Para ello contaremos

con personal capacitado y lo remuneraremos justamente.
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l11.7. Logotipo, nombre comercial y eslogan.

e Logotipo:

ale

SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO

Imagen 5.- Logotipo, elaboracion propia.

e Nombre comercial: Kale

e Eslogan: salud y sabor en movimiento

El nombre comercial elegido es breve y facil de recordar, ademas, en conjunto con el
eslogan hacen referencia a tres conceptos fundamentales que parten de nuestra

propuesta de negocio, que son:

a) Hacemos alusién a productos organicos (alimentos que se utilizan para cuidar la
salud de los consumidores asi como mantener el equilibrio del medio ambiente
ya que son producidos de manera natural sin sustancias quimicas que dafien la
salud, no contiene colorantes ni saborizantes artificiales y los animales son
alimentados 100% con granos y pastos cultivados organicamente, y no reciben
hormonas), usando como referencia al kale o col rizada, una hortaliza rica en
nutrientes y baja en calorias que sin duda puede ser producida de forma

organica.

b) Queremos ser una opcién de alimentacion saludable, sin dejar de un lado el

sabor que caracteriza a la cocina mexicana.

c) Por ultimo, el movimiento hace referencia al modelo de negocio elegido de “Food

Trucks”.
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Capitulo IV. Estudio de mercado.

IV.1. Antecedentes del Mercado.

El concepto de camiones con servicio de comida comenzd en grandes ciudades del
mundo, en paises como: Reino Unido, Francia, Bélgica Alemania, Canada y Estados
Unidos.

En la Ciudad de México, esta tendencia inicia alrededor de los afios 2012 y 2013, por la
necesidad de comer rapido y fuera de casa, en colonias como Roma y Condesa, donde
encontramos una gran poblacion de millenials (edad media, buen salario en busqueda

de opciones personalizadas de consumo).

La tendencia culinaria de los camiones méviles de comida ha tenido gran auge en los
altimos afios, por lo que nace la Asociacion Mexicana de Food Trucks. Esta

organizacion es creada por duefios que buscan legalizar el movimiento en la ciudad.

Actualmente todos los Food Trucks son registrados ante la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico (SHCP).
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IV.1.1. Deteccion de la demanda estimada

Para estar en posibilidades de evaluar el proyecto, la identificacion de la demanda y los
posibles beneficios que la misma nos generaria es primordial. La demanda estimada
representa la cantidad de personas que potencialmente harian uso de nuestro

restaurante movil.

Los servicios se caracterizan por la naturaleza transitoria de su oferta. El servicio de
restaurante, por ejemplo, al satisfacer una necesidad de primer grado, tiene un patrén

de demanda constante.

Para determinar la cantidad de personas que potencialmente utilizardn nuestro servicio,
a continuacion hacemos referencia a la poblacion en la Ciudad de México que segun
cifras de la STPS y el INEGI en 2016 es de 8,825,142 personas, cifra que permanece
estable desde 1980 debido principalmente a la fuga de poblacion a la Zona
Metropolitana del Valle de México, la cual ha incrementado en 46% creando con esto
una poblacién flotante de casi 6 millones de personas que diariamente ingresa a la

CDMX para estudiar o trabajar.

A continuacion presentamos las tablas publicadas en la pagina de la Secretaria del
Trabajo y Prevision Social con cifras al cuarto trimestre de 2016, relativas a la

informacioén laboral de la Ciudad de México:
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CIUDAD DE MEXICO EN EL CONTEXTO LABORAL NACIONAL

DISTRIBUCION ECONOMICA DE LA POBLACION
Cuarto trimestre 2016

r
( Asalariados
3,103,262
Poblacion menor
de 15 afios Trabajadores por
1,723,814 4 cuenta propia
Ocupados < 792,538
4,162,141
Empleadores
4 189,832
Poblacion total Poblacion
8,825,142 Economicamente Sin pago y otros
Activa < 76,509
4,350,772 \
Poblacion en
edad de trabajar Desocupados
(15 afios y mas) 188,631
7,101,328 \
\ Poblacién
Econdémicamente
Inactiva
2,750,566

\

Tabla 8.- Distribuciéon econémica de la poblacion de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI. Encuesta
Nacional de Ocupacion y Empleo.

CIUDAD DE MEXICO EN EL CONTEXTO LABORAL NACIONAL

OCUPACION
Cuarto trimestre 2016
(Personas)
Concepto Nacional Ciudad de México Participacion
Total (A) Hombres (%) | Mujeres (%) Total (B) Hombres (%) | Mujeres (%) BiA (%)
(Ocupados por rama de actividad economica 52,123,674 61.8 382 4,162,141 574 42.9 2.0
Actividades agropecuarias §,920.547| 88.5 1.5 27,343 85.9 141 0.4
Industria Manufacturera 8,528,629 62.7 373 454,995 65.4 M6 53
Industria Extractiva y Electricidad 379,300 86.2 13.8 8,393 903 a7 22
Construccién 4 346,696 96.6 34 281,015 91.0 9.0 6.5
Comercio 9,302 437 4383 517 828,005 527 473 24
Transpories y comunicacicnes 2,647 569 87.7 123 325,571 80.5 19.5 123
Otrog servicios 16,990,702 448 55.4 1,911,661 478 52.4 113
Gobierno y organismes internacionales 2,217,975 62.0 380 306,447 95.2 448 138
No especificado 289,819 706 294 18,411 88.5 15 5.4
(Ocupados por nivel de ingreso 52,123,674 61.8 35.2 4,162,141 A4 42,9 a0
No recibe ingresos 3,450,485 56.7 433 78,332 30.3 69.7 23
Menos deun SIM. 6,668,709 451 549 312,928 342 65.3 47
De1a2SM 14,355 563 579 421 1,088 529 54.1 459 77
MasdeZ2a55M. 18,120,614 69.7 0.3 1,471,130 627 73 2.1
Mazde 3210 SM. 2,566,704 69.5 0.2 276,104 58.1 419 10.8
Mas de 10 S.M. 596,522 75.5 245 135,594 T0.8 292 27
No especificade 6,364,772 64.0 36.0 789,524 60.0 40.0 124
FUENTE: STPS-INEGI. Encussta Macional de Ocupacion y Empleo.

Tabla 9.- Ocupacion laboral de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI. Encuesta Nacional de
Ocupacion y Empleo.
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EVOLUCION DE INDICADORES LABORALES

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA
(Estructura por sexo)

2000-1V 2016-IvV

Gréfica 2.- Poblacion econdmicamente activa de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI. Encuesta
Nacional de Ocupacion y Empleo.

EVOLUCION DE INDICADORES LABORALES

OCUPADOS POR POSICION
EN EL TRABAJO
3% 2%
100% - —— e

90% - 17% o Trabajadores sin pago 19%

80% -

T0% A
O Trabajadores por su cuenta
60%
50% A

75% T5%
OTrabajadores asalariados

40% A
30% -
20% -
mEmpleadores

10% -

5% %
o | o I ,

2000-1V 2016-1v

Gréfica 3.- Ocupados por posicion en el trabajo de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI. Encuesta
Nacional de Ocupacién y Empleo.
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EVOLUCION DE INDICADORES LABORALES

OCUPADOS POR
GRUPOS DE EDAD

100% - 6% 10%
90% - 12% 60 afios y mas
80% - 18%
70% 50 a 59 aiios
60% - 45%
50% A 030 a 49 afios 15%
40% -
30% - 020 a 29 afios
20% A 28%
10% A m14 a 19 afios 21%
0% - &% . - |
2000-1V 2016-IV

Gréfica 4.- Ocupacion por edad de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI. Encuesta Nacional de
Ocupacion y Empleo.

EVOLUCION DE INDICADORES LABORALES
INGRESO PROMEDIO DE LA POBLACION OCUPADA

Cuarto trimestre 2016
(Pesos Mensuales)
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Gréfica 5.- Ingreso promedio de la poblacion ocupada de la Ciudad de México, fuente: STPS-INEGI.
Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo.
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Y SABOR EN MOVIMIENTO

En resumen, la poblacion econdmicamente activa ocupada de la CDMX es de
4,162,141 personas, de las cuales el 43% son mujeres y el 57% son hombres, el 75%
son trabajadores asalariados y el 76% tiene mas de 20 afos. El ingreso promedio
mensual es de $8,000 mensuales. A estos cuatro millones hay que adicionarles los seis
millones de poblacion flotante, dando como resultado aproximadamente 10 millones de

personas a las cuales podemos ofrecer nuestros servicios.

IV.1.2. Descripciéon del mercado

Los cambios en los hébitos alimenticios de los mexicanos y las politicas
gubernamentales contra la obesidad y buenos habitos alimenticios han reconfigurado el
mercado de la comida en México, lo que representa un reto para las empresas a fin de

atender la demanda de los consumidores.

En México somos testigos de una tendencia creciente que demanda una amplia oferta
de productos organicos, vegetarianos, sin gluten, etc. Aunado a esto, el factor “moda”
cataloga lo saludable (mas alla de lo organico) como Premium, lo que deriva en un
incremento de hasta 30% en los precios de productos basicos como verduras, leche o

arroz.

Pese a que el mercado de productos saludables se puede considerar como nuevo, el
potencial es enorme y en los ultimos dos afios ha crecido de forma exponencial,

principalmente en la Ciudad de México y Monterrey.

La oferta en la CDMX, incluye por lo menos 10 restaurantes totalmente veganos y otros

vegetarianos con opciones veganas en su mend.
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Las caracteristicas del mercado objetivo al que estamos dirigiendo nuestro servicio van
de la mano con las nuevas tendencias globales de consumo que son: consumidores
informados, globales, que vigilan su economia, tienen habitos saludables y se

preocupan por las acciones que las compaifiias tienen hacia el medio ambiente.

Los clientes a los que nuestros servicios estan enfocados tienen las siguientes

caracteristicas:

- Personas laboralmente activas, lo que aprovecharemos al localizarnos en zonas
corporativas para atraer a estos clientes potenciales. Dichos clientes se encuentran en

un rango de edades de 20 a 60 afios.

- Personas que buscan alimentos de alta calidad, gran sabor, que sean naturales o
poco procesados y bajos en calorias; que tienen la intencion de modificar sus habitos
alimenticios, o simplemente estan interesados en llevar una vida saludable a través de

los alimentos que consumen.

- Personas que tienen que comer fuera de sus casas y con poco tiempo para hacerlo,
debido a los horarios de trabajo extendidos y a los tiempos de traslado de las casas a

los centros de trabajo.

- Personas pertenecientes a las clases socioecondmicas media, media-alta o alta.
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IV.1.3. Segmentaciéon del mercado y mercado meta.

Con la intencion de identificar las caracteristicas y necesidades de nuestros clientes
reales y potenciales, hemos decidido segmentar el mercado siguiendo los siguientes

criterios:

e Criterios demograficos:

- Edad:

15-35 afios “Generacion “Millennials”, grupo poblacional que representa
aproximadamente una cuarta parte de la poblacion mexicana (segun datos del INEGI).
Jovenes que se hicieron adultos con el cambio de milenio y entre sus principales
caracteristicas se encuentran: dominio de la tecnologia, acceso a multiples dispositivos
digitales, adictos al teléfono mdvil, internet y redes sociales. Consumidores criticos que

buscan rapidez, atencion y nuevas experiencias en conceptos de alimentacion.

35-55 afios “Generacion X”. Son formales en el trabajo pero valoran la comodidad en su
tiempo libre. Tienen valores familiares y son abiertos a la diversidad (sexual, de raza,
politica, etc.). Esta generacién predomina laboral y econdmicamente en la actualidad y
es buena adaptandose a los cambios, ademas de que gastan en propiedades, articulos

electronicos, restaurantes, bares y viajes.

- Sexo: Hombres y mujeres indistintamente.

- Ingresos: Nivel econémico medio, medio-alto o alto.
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e Criterios geogréficos.

- Personas que vivan o trabajen en la Ciudad de México, cerca de las principales

Zonas corporativas, asi como visitantes que se encuentren en estas zonas.

e Criterios Psicograficos.

- Estilo de vida. Personas con tendencia a estilos de vida saludables.
- Personalidad. Abierta y con disposicidén a probar nuevas cosas.
- Valores. Similares a los nuestros: calidad, respeto, responsabilidad, empatia, etc.

e Por beneficio buscado:

- Personas que buscan alimentos de alta calidad, gran sabor, que sean naturales o
poco procesados y bajos en calorias.

- Personas que comen fuera de casa diariamente o por lo menos tres veces a la
semana, y que por cuestiones de trabajo tienen poco tiempo para degustar sus

alimentos.

Mercado meta:

Los consumidores a los que nos dirigimos son aquellas personas que estén en
busqueda de alimentos de alta calidad, gran sabor, que sean naturales o poco
procesados y bajos en calorias, que sean residentes o trabajadores de la Ciudad de
México, con un poder adquisitivo medio-alto, que estén dispuestos a experimentar

nuevos conceptos de comida, en un rango de edades que va de los 15 a los 55 afos.
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IV.2. Estudio de mercado.

IV.2.1. Investigacidon exploratoria'y concluyente.

Esta investigacion esta disefiada para auxiliar en la toma de decisiones en cuanto a la
determinacién, evaluacion y seleccion del mejor curso de accidbn a seguir en una

situacion determinada.

Elegimos el método de investigacion por encuestas por ser una de las principales
técnicas de investigacion de mercado, ya que la necesidad de recolectar datos requiere
que los individuos respondan el mismo tipo de preguntas para identificar los gustos e

intereses de nuestros clientes potenciales.

Hemos elegido un grupo de personas que encajen en el mercado identificado en
nuestro proyecto como parte de la segmentacion de mercado antes mencionada,
ubicados dentro de diferentes colonias, principalmente zonas de oficinas, como

Polanco, Reforma, Condesa, Roma, del Valle, entre otras.

Tratamos de confirmar las siguientes hipoétesis:

e La alimentacion saludable es un negocio rentable en la Ciudad de México.

e La modalidad de los Food Trucks es aceptada por los consumidores de la Ciudad de

México.

e La calidad y rapidez en el servicio son factores determinantes al elegir donde comer

en la Ciudad de México.
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Resultado de la encuesta por redes sociales con una muestra de 50 encuestados

que arrojan los siguientes resultados cuantitativos:

¢Acostumbras comer fuera?

mSlI mNO

Grafica 6.- Pregunta 1 de la encuesta, elaboracion propia.

En la grafica podemos observar que el 72% de las personas encuestadas acostumbran
comer fuera, no se especifica el tipo de establecimiento, pudiendo ser restaurantes,
puestos en la calle, Food Trucks entre otros, esto indica que es un servicio muy

demandado.

éCon qué frecuencia asistes a
estableciemientos de comida saludable?

B 1VEZALASEMANA ® 2 VECES ALA SEMANA ® 3 VECES ALA SEMANA = SIEMPRE

10%

Gréfica 7.- Pregunta 2 de la encuesta, elaboracion propia.
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La mayoria de las personas encuestadas 40% tienden asistir dos veces a la semana a
un establecimiento de comida saludable. Es importante mencionar que esta pregunta se
realizd con la Unica finalidad de saber con qué frecuencia las personas hacen uso del

servicio.

¢Qué dias de la semana comes fuera de
casa?

B Algun dia entre lunes y jueves Solo fines de semana

Gréfica 8.- Pregunta 3 de la encuesta, elaboracion propia.

El 70 % de los encuestados acostumbran entre semana comer fuera de casa. Con esto
empiezan a detectarse las conductas del consumidor que servirdn para establecer el

plan de negocios.

Normalmente comes fuera de casa para:

M Desayunar EComer OCenar

Grafica 9.- Pregunta 4 de la encuesta, elaboracion propia.
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La mayor parte de los encuestados asisten en la hora de la comida.

e Competencia

¢En qué lugares aconstumbras comer?

M restaurantes M fondas ™ plazas fast food puestos ambulantes

Grafica 10.- Pregunta 5 de la encuesta, elaboracion propia.

En esta grafica representa que el 40% de los encuestados asisten a puestos

ambulantes lo cual hace pensar que es un concepto que agrada a la gente.
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e Aspectos tomados en cuenta para la eleccién de un restaurante.

Factores mas importantes que tomas en cuenta
para elegir un lugar para comer:

M Servicio B Ambiente ¥ Calidad de Alimentos ® Tipo de Comida
H Limpieza H Instalaciones & Precio H ubicacion
Menu Amplio M Decoracion del Lugar

6%
7%
5%
6%
6%

Grafica 11.- Pregunta 6 de la encuesta, elaboracion propia.

Los aspectos mencionados como mas importantes a la hora de elegir un lugar para
comer fueron servicio y calidad de alimentos con el 18% respectivamente y limpieza

con el 17%.

e Precio

En promedio { Cuanto gastas en tu comida
diaria?

B Menos de $100 ™ $150 a $200 $2000 a $300 $300 o mas

Gréfica 12.- Pregunta 7 de la encuesta, elaboracion propia.
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La mayor parte de los encuestados se gastan hasta $200 pesos en su comida, a lo cual

nos da un buen panorama para colocarnos dentro del mercado.

¢Cuanto estarias dispuesto a gastar en un
food truck?

B Mas $200 = $150 a $200 $100 - $150 $80- $100

Graéfica 13.- Pregunta 8 de la encuesta, elaboracion propia.

El promedio de consumo en nuestro Food Truck es de $65, por lo que nos encontramos
100% en el gasto estimado de los clientes potenciales, con respecto a este tipo de

establecimientos.
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¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar por un
platillo Saludable?

mS$100 w5150 mS200 masde $300

Gréfica 14.- Pregunta 9 de la encuesta, elaboracion propia.

Esta pregunta sera util para la Estrategia de precios dentro del plan de negocios. La
mayoria de los encuestados 35% estaria dispuesta a pagar $150 por un platillo,

siguiendo que el 30% pagarian $200.
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. Promocién

éCual crees que es el mejor medio de dar a
conocer un food truck?

B Medios Impresos (volantes) ™ Redes Sociales Radio Expectaculares

Grafica 15.- Pregunta 10 de la encuesta, elaboracion propia.

De acuerdo con los encuestados el mejor medio para dar a conocer nuestro Food Truck

son las redes sociales con un 40%, seguido de medios impresos (volantes) 30%.

. Genero de Encuestados

Genero de encuestados

B HOMBRES MUJERES

Gréfica 16.- Pregunta 11 de la encuesta, elaboracion propia.
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La mayoria del género que participo en nuestra encuesta fueron mujeres con el 60%.

Después de analizar la encuesta se obtuvieron los siguientes resultados cualitativos:

> Cliente.

Se logré identificar que la fidelidad de la clientela se logra a través de brindar un
excelente servicio a clientes y tratando de satisfacer siempre sus necesidades. También
de tener una calidad estable tanto de servicios como de alimentos son factores de gran

ayuda cuando se trata de fidelidad.

> Servicio.

Hay que ofrecer al cliente servicios adicionales que hagan que su experiencia sea mas
satisfactoria. Hay que ofrecer servicios que vayan de acuerdo a su perfil en pocas

palabras se debe consentir al cliente.

» Ambientacion.

La ambientacion es un factor de suma importancia, debe de haber un ambiente que

invite a que te quede ofreciendo siempre innovacién y algo nuevo al comensal.

> Personal

La seleccién del personal es el plus sobre la decision de que el cliente regrese. Para
que el personal se desempefie con cordialidad y eficiencia es necesario ser bien

remunerado y tener un ambiente laboral satisfactorio.

» Promocion

Nuestra primera base seran las redes sociales y por supuesto por la publicidad de boca
en boca.
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IV.3. Definicién del problema o necesidad.

La industria restaurantera mexicana genera aproximadamente el 1.4% del PIB del pais,

con ingresos para el sector por mas de 200,000 mil millones de pesos al afio conforme

al siguiente cuadro publicado por la CANIRAC:

NACIONAL
PRODUCTO INTERNO BRUTO 13,716,287
VALOR AGREGADO 5,984,586
CONSUMO INTERMEDIO 7,999,727
PRODUCCION BRUTA TOTAL 13,984,313
UNIDADES ECONOMICAS 4,230,745
PERSONAL OCUPADO 21,576,358
PERSONAL OCUPADO FEMENINO 8,885,426
PERSONAL OCUPADO MASCULINO 12,690,932
DEPENDIENTE DE LA RAZON SOCIAL 17,998,111
NO DEPENDIENTE DE LA RAZON
SOCIAL 3,578,247
GASTO POR EL CONSUMO DE BIENES Y
SERVICIOS 12,227,071
INGRESO POR EL SUMINISTRO DE
BIENES Y SERVICIOS 17,265,874
Tabla 10.- Industria

COMERCIO SERVICIOS
2,202,843 433,117
929,270 1,173,276
564,388 1,182,445
1,493,658 2,355,720
2,042,641 1,613,601
6,389,648 7,716,270
3,049,051 4,168,776
3,340,597 3,547,494
5,189,630 6,737,496
1,200,018 978,774
4,686,548 1,218,097
5,592,086 2,241,210

restaurantera

INDUSTRIA

INDUSTRIA

INDUSTRIA DE LA

RESTAURANTERA MANUFACTURERA  CONSTRUCCION

138,327
87,879

144,333
232,211
450,343
1,433,448
824,247
609,201
1,300,153

133,295
145,227

231,714

en

http://www.canirac.org.mx/images/notas/files/Mono_Restaurantera.pdf

2,378,035 1,003,284
1,736,106 107,645
5,009,666 239,083
6,745,772 346,727
489,530 17,063
5,073,432 569,856
1,775,185 62,187
3,298,247 507,669
4,146,770 472,868
926,662 96,988
5,122,795 239,404
6,834,032 349,491
México, fuente:

Segun datos publicados por la CANIRAC, uno de cada diez comercios que hay en

México es un restaurante y la tasa de crecimiento promedio anual de la industria es del

4.5% (1999-2014).

El 34% del gasto corriente de las familias mexicanas es destinado al consumo de

alimentos y bebidas; y de este gasto en alimentos y bebidas el 21% lo llevan a cabo

fuera del hogar. La Ciudad de México concentra el 9.94% de establecimientos

dedicados al servicio de preparacion de alimentos y bebidas a nivel nacional.
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Del total de establecimientos dedicados exclusivamente a la preparacion de alimentos y
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas en el pais, el 23% son especializados en la
preparacion de antojitos, 22% en la preparacion de tacos y tortas, y un 11% son

cafeterias, fuentes de sodas, neverias y similares.

Como hemos podido observar con los datos proporcionados anteriormente, hemos
identificado un problema dentro de la industria de preparacién de alimentos en México
ya que representa un sector muy grande en el pais, sin embargo, todavia no existen
suficientes opciones de alimentacion saludable que puedan contribuir a mejorar la
calidad de vida de los consumidores, por lo que nuestro Food Truck serd una opcion
mas que nos permitird cubrir una necesidad ante la falta de opciones saludables para

los comensales.

IV.3.1. Valor o cuota de mercado.

El valor o cuota de mercado es la porcién de mercado que consume los productos o
servicios de una empresa. Al ser nuestra empresa de nueva creacion no tenemos
participacion real en el mercado, sin embargo utilizaremos las cifras de la industria
restaurantera en México para estimar el valor del mercado disponible para nuestro

servicio.

En México, la industria restaurantera esta integrada por loncherias, juguerias,
taquerias, cafeterias, asi como por restaurantes independientes que representan el
82% del total del mercado; el resto es ocupado por las cadenas de restaurantes de
servicio completo como Vips, Sanborns, Toks, California y Corporacién Mexicana de
Restaurantes (CMR) que generan ventas por 36 mil millones de pesos, lo que
representa el 18% del mercado restaurantero nacional, valuado en 200 mil millones de

pesos.
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La Ciudad de México concentra el 9.94% del valor total del mercado restaurantero del
pais, lo que equivale a una concentracion de ingresos de 19,880 millones de pesos, de
los cuales 16,302 millones de pesos estan disponibles para los restaurantes
independientes, loncherias, taquerias, etc., entre los cuales se encuentra nuestra

organizacion.

IV.3.2. Competitividad Esperada.

Rapidez, sabor y buenos precios, son elementos que convierten a Food Truck Kale en
la mejor opcion de comida. Con menus trendy y un mercado objetivo que representara

el 50% del consumo global en poco tiempo

Buscamos aprovechar la oportunidad de satisfacer el hambre de millones
de oficinistas que buscan rapidez, atencion, y la experiencia de nuevos conceptos en

comida sin la necesidad de hacer una reservacion.

Para esto determinamos los siguientes puntos a ofertar con base al mercado.

« Variedad de servicios (alimentos) ofrecidos.

e Movilidad.

e [Econdmicos (la mayor parte del tiempo).

o Ofrecen comida de autor.

e Novedosos y coloridos.

o Campafias de marketing con base a redes sociales y herramientas tecnolégicas
como Google Places.

« Adaptabilidad al entorno.

o Decoracion urbana Unica.
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Capitulo V. Mezcla de mercadotecnia.

V.1. Propuesta de valor.

Como parte de la creacion del Food Truck buscamos atraer a los clientes con las
distintas caracteristicas del servicio que ofrecemos al mercado. Buscando ser la
eleccion clara para los consumidores en el segmento de los alimentos saludables, de
facil acceso que permita mejorar la calidad de vida de los clientes. Para ello dos
conceptos importantes dentro del plan de accion: la diferenciacion de mercados y el

posicionamiento.

V.1.1. Diferenciacion y posicionamiento esperable con el proyecto e iniciativa.

o Diferenciacion.

La diferenciacién de nuestro Food Truck se basa principalmente en 2 aspectos:

1. Ofrecer nuevas presentaciones. Proporcionamos a los consumidores productos
actuales e innovadores que cautivan y llaman su atencién. La actualizacion de los
menus es de forma mensual, permitiendo a los clientes motivarse por nuevas
experiencias en la gran variedad de platillos que ofrecemos preparados con alimentos
frescos de temporada, con ello queremos demostrar a los clientes que la alimentacion

saludable no tiene que ser aburrida.
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Esta diferenciaciéon consiste en:

a) Version del producto: El tamafio de nuestras porciones es adecuado para satisfacer
el apetito de los comensales, cuidando de forma especial que las porciones sean

apropiadas en base a las necesidades de nuestros clientes.

b) Duracién: Consideramos actualizar nuestros menus de forma mensual, utilizando
productos e ingredientes de temporada que nos permitan tener un producto natural

aprovechando los mejores ingredientes a un excelente precio.

c) Disefio: Uno de los grandes retos que conlleva incursionar en el ramo de alimentos
saludables, es acceder a nuestros clientes potenciales por medio del disefio de cada
producto, es decir, que la presentacion para cada platillo sera esencial para tener un
acercamiento con los consumidores por medio de una imagen llamativa a los ojos de

los consumidores.

e) Nivel de calidad: Una de las caracteristicas principales es el alto nivel de preparacion
y calidad que le asignamos a nuestros platillos ya que nuestra exigencia es ofrecer un
producto 100% saludable, para lo cual seguimos normas Yy altos estandares de calidad

a la hora de la preparacion de cada platillo.

f) Caracteristicas adicionales: Parte importante de las caracteristicas de nuestros
platillos es la preparacion de alimentos organicos que seran fundamentales para la

integracion basica de nuestros productos.
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2. Proporcionar valores afladidos a los consumidores. Para aumentar la expectativa
gue tiene el cliente acerca de un producto proporcionandole beneficios agregados que

van incluidos con el producto que compra. Esta diferenciacion esta conformada por:

a) Atencion del cliente: Hoy en dia los clientes no solamente buscan un producto que
satisfaga las expectativas en cuanto al sabor de sus platillos, sino la atencién que se le
brinda a cada cliente sera esencial para agregar un diferenciador extra a nuestro Food
Truck, la excelente atencion a los clientes sera posible por medio del entrenamiento de

los empleados para atender con correccion y eficacia a los clientes.

b) Personalizacion: Nuestro menu puede ser personalizado por los clientes, eligiendo su

plato fuerte y las guarniciones por separado, al gusto del comensal.

e Posicionamiento.

El posicionamiento de nuestra empresa consiste en ser una referencia dentro del

mercado de alimentos saludables en la mente de los consumidores.

Nuestra estrategia de posicionamiento esta disefiada para ser una razon convincente
por la que el publico se pueda inclinar a la hora de adquirir nuestros alimentos, ya que
no solamente buscamos que los clientes compren, sino que podamos crear una gran
conexién que pueda crear confianza y seguridad transmitida a través de nuestros

productos, para en el futuro ser la opcion clara de nuestros clientes.
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Para lograr el posicionamiento de nuestra empresa seguiremos las estrategias

siguientes:

Posicionamiento basado en atributos: Para fortalecer nuestra posicion en la mente
de los consumidores, haciendo la diferencia en cuanto al valor agregado que ofrece
nuestro servicio, enfocaremos nuestros esfuerzos en lograr que los clientes puedan
disfrutar de alimentos de alta cocina y sabor sin ningun tipo de remordimiento a la hora

de consumir en nuestro Food Truck.

Posicionamiento basado en los beneficios: A la hora de decidir el giro de nuestro
restaurante hemos identificado un gran mercado que no ha sido ocupado por los
actuales competidores, esta estrategia nos permitira ser un opcién altamente
recomendable en medio de tantas opciones que hoy en dia han saturado el mercado de
alimentos en México. Los alimentos saludables cada dia ocupan un lugar mas
importante en la eleccion de los consumidores ya que las tendencias mundiales estan
apuntando a la modificacion de los estilos de vida, esta estrategia nos permitird ser una

opcién para los comensales que buscan alternativas de alimentacion.

Posicionamiento basado en el acercamiento del usuario: Hemos tomado en cuenta
la comunicacion de nuestro posicionamiento, ya que muchas veces las empresas solo
se enfocan en buscar las alternativas de cambio pero no miran o analizan los medios
para hacerlo. Consideramos que esto es importante debido a que si se quiere que el
producto sea aceptado en el mercado, debe ser reconocido, y esto lo lograremos

mediante medios masivos de comunicacién, como lo son las redes sociales.
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V.4. Estrategias de comercializacion.

Como hemos comentado anteriormente, el contacto con los clientes es personal y el

servicio es prestado en nuestras instalaciones, por ello utilizaremos las siguientes

estrategias que nos permitiran atraer a los consumidores a nuestro Food Truck y hacer

que vuelvan después:

Capacitacion adecuada del personal. Todos los miembros de la organizacion
deben conocer las caracteristicas del servicio que ofrecemos, ademas, se
cuidara que la presentacion del personal y sus habilidades de servicio sean las

adecuadas.

Deteccion de los posibles clientes. Para lo cual hemos definido nuestro mercado

objetivo.

Contacto inicial con los clientes. Disefiando una campaifa de lanzamiento que

nos permitan darnos a conocer entre nuestros clientes potenciales.

Mantener contacto con los clientes. Para ello, pretendemos hacer uso de las
redes sociales, colocando fotos del camién, de los platillos, del mena, utilizar
estos medios para ofrecer promociones. Ademas crearemos promociones para
clientes frecuentes como son la creacion de cuponeras de descuento (ofrecer un
porcentaje de descuento después de cierto numero de visitas) y ofrecer

promociones de cumpleafiero (consumo gratis para el cumpleafiero en compafiia
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de un grupo de cuatro comensales). Lo anterior con la intencion de mantenernos
en la mente de los clientes que ya han consumido en nuestro restaurante y

fidelizarlos con nuestra organizacion.

o Actividades de seguimiento. Buscaremos asegurarnos de la satisfaccion del
cliente al concluir su visita en nuestro restaurante. Para ello elaboraremos

encuestas a los comensales tratando de identificar sus gustos y preferencias.

o Dentro de nuestros objetivos estratégicos, pretendemos, a mediano y largo
plazo, abrir nuevos camiones en diferentes zonas corporativas de la Ciudad de
México de forma simultanea, lo que nos permitira incrementar la zona geografica

de distribucion.

« A mediano plazo, en la fase de crecimiento de nuestro servicio, pretendemos
integrar en nuestro canal de distribucion a empresas especializadas en la

entrega de alimentos a domicilio, como son: Ubereats, Rappi y SinDelantal.com

V.5. Atributos del servicio.

El fendmeno de los camiones de comida o Food Trucks consiste en un modelo de

negocio de venta ambulante de alimentos elaborados en el momento sobre un vehiculo.
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Dentro de las principales caracteristicas de nuestro servicio es la capacidad para
adaptarnos a las necesidades y gustos de los clientes, incentivando la actividad al aire
libre, la sana alimentacion, al mismo tiempo que proporcionamos alimentos con altos
estandares de higiene y con la maxima calidad de materia prima. Para ello es necesario
un proceso de preparacion de alimentos que requiere una jornada laboral extensa, asi
como la constante innovacion en los menus que ofrecemos, de igual forma un programa
de factibilidad financiera y un plan de marketing integral que ponga mucho énfasis en el

meétodo de difusion a través de las redes sociales, especialmente Twitter y Facebook.

Los menus que ofrecemos en nuestro Food Truck son siempre frescos y deliciosos,
pensados principalmente en la gente que tiene poco tiempo para alimentarse y desean
hacerlo de la mejor forma posible, con una alimentacion balanceada y completa. La

relacion calidad-precio es siempre justa para el menu que ofertamos.

V.6. Plazay canales de distribucion.

Al tratarse de un restaurante movil, el servicio se crea y se presta en el propio camion,
es por esto que en la fase de introduccion nuestro canal es de distribucion directa, ya

que solo interviene nuestra organizacion y el cliente final o comensal.

Como lo hemos mencionado nuestro Food Truck es itinerante y cuenta con varias
ubicaciones durante la semana, nuestros lugares de venta cuentan con mucha
afluencia de oficinistas, universidades y otras escuelas, turistas y gente que viva por

zonas cernas a donde nos ubicamos.
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Las colonias donde nos encontramos son Polanco, Santa Fe, Reforma, Condesa,
Roma, Napoles entre otras. Elegimos estas colonias por contar con gran movimiento de
personas durante la semana, mismas que cuentas con reducido tiempo para comer y

desean enfocar su alimentacion a opciones mas sanas e innovadoras.

También nos pueden encontrar en tianguis de Food Trucks, festivales de mdusica,
eventos deportivos, desfiles de moda, y algunos que otros eventos del estilo, que se

realizan durante el ano.

V.7. Establecimiento del precio.

Sabemos que toda empresa busca generar utilidades, para lograr esto es importante
determinar un método que nos permita establecer los precios del mena de forma tal que

nos permita mantener la operacion del negocio de forma eficaz y eficiente.

Las estrategias de fijacion de precios para nuestro restaurante seran determinadas por
diferentes variables y cambios en la vida del ciclo de nuestro negocio. A continuacion

describimos las estrategias consideradas:

- Fijacion de precios basadas en el valor para el cliente:

Como hemos descrito anteriormente el servicio que nuestro restaurante ofrece, esta
enfocado a la clase media — alta, por lo que nuestros precios se estableceran para que
nuestros clientes puedan acceder a ellos y poder atraer una mayor cantidad de clientes.

Derivado de esta situacién consideramos conveniente el ofrecer una gran experiencia
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en alimentos que permitan a los clientes pagar y sentir que el precio es justo con base a

la experiencia recibida.

La fijacion de precios basados en el valor para el cliente es una estrategia enfocada a
reforzar el posicionamiento de prestigio y calidad que busca nuestro restaurante. Esta
estrategia irA acompafiada de una politica de promocién muy agresiva capaz de
comunicar las ventajas competitivas sobre las que se apoya el posicionamiento. Esta

estrategia obedece a objetivos de maximizacion de beneficios a corto plazo.

- Fijacion de precios basada en el costo.

Mientras que las percepciones que tienen los consumidores del valor establecen el
limite maximo de los precios, los costos fijan el precio minimo que la compafiia puede
cobrar por el servicio. Esta fijacion consiste en establecer los precios segun los costos
de produccion, distribucion y venta del producto, mas una tarifa justa de utilidades por
esfuerzo y riesgos. Los costos a considerar para la fijacion de precios son:

*Los costos fijos:

También conocidos como gastos generales de produccién, son aquellos que no varian
con los niveles de produccién o ventas. Por ejemplo, los sueldos, la gasolina del

camion, etc., sin importar cual sea el nivel de ventas.
*Costo de los alimentos:

Representa el costo de los ingredientes o alimentos usados para preparar un platillo.

Generalmente, el costo de los alimentos debera ser entre el 30 y 35% del total del
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cobro. Esto se significa que si yo pague $33 pesos por los ingredientes de un platillo,
deberia de cobrar aproximadamente $100 pesos.

De inicio parece que el precio que se carga al cliente es alto, pero se debe de
considerar que no solamente se esta pagando por la comida, el cliente esta pagando
por la preparacion de los alimentos, el servicio y la limpieza. Dentro de un restaurante,
todos los costos fijos desde la ndmina hasta los gastos de gasolina deben ser cubiertos

por el cobro de los alimentos.
Por lo tanto la férmula del costo de nuestros alimentos sera:

Costo del producto/.30 = precio del menu

*Fluctuaciones de mercado:

EL precio de los ingredientes fluctia debido a cambios macroeconémicos como
desastres naturales, alzas en los precios del petréleo o cambios en las temporadas de
alimentos. Esto quiere decir que los precios de los menus deben estar disefiados de tal
manera que a pesar de diversas situaciones que se puedan presentar en el mercado, el

Food Truck debe estar preparado para no sufrir pérdidas que afecten al negocio.

La politica de los precios del restaurante mévil cambia en funcién del ciclo de vida del
servicio, y consideraremos las siguientes estrategias dependiendo de la etapa en la que

nos encontremos, ademas de los puntos mencionados anteriormente.
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> Introduccion.

La etapa en la que nos encontramos es la de introduccion, es por ello que es clave
afinar las estrategias a seguir en lo referente a las distintas politicas de fijacién de
precios, las cuales deben estar bien definidas y coordinadas.

La estrategia de precios de penetracion, consiste en iniciar la actividad con precios mas
bajos que los habituales de mercado con el fin de captar en el menor tiempo posible el

mayor numero de clientes para posteriormente ir ajustando los precios al alza.

» Crecimiento.

Una vez que nuestro Food Truck haya encontrado estabilidad y aceptacion por parte de
los consumidores, entraremos en la fase de crecimiento para la fijacion de precios,
como su nombre indica se inicia en el punto de inflexion en que el volumen de ventas
por periodo aumenta de forma considerable. La politica de precios a seguir en esta fase

dependera de los objetivos de marketing a medio plazo.

De esta forma, dependiendo de las ventas y aceptacion mostrada por los clientes,
nuestro Food Truck podrd optar por seguir apostando por precios bajos para acelerar
esta fase y alcanzar una situacion donde su capacidad se vea desbordada por la
demanda. Ser4d en ese momento cuando podra empezar a subir los precios con total

tranquilidad.
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> Madurez.

La fase de madurez, se iniciard en el momento en que las ventas se hayan estabilizado
y dejen de crecer, ello no significa que se hayan alcanzado unos niveles de ventas o de
ocupaciéon éptimos. Si esto es asi se buscaremos realizar acciones promociénales o
marcar ciertas estrategias defensivas de precios (como reducciones del ticket medio en
determinados momentos de consumo) para reactivar la fase de crecimiento que puede
verse afectada por la baja demanda en ciertos dias de la semana a determinadas
horas. En caso de que se haya llegado a la madurez por causas de capacidad se nos
plantearan claramente dos vias: ampliar el nUmero de camiones, o subir los precios

para reducir la demanda a los clientes con menos sensibilidad al precio.

» Declive.

La fase de declive se inicia cuando de forma no puntual las ventas empiezan a
deteriorarse. Las causas del declive pueden ser varias desde cambios en los gustos de
la gente, mayor competencia, falta de cambios y actualizaciones a los menus, entre
otras. Ante estas situaciones nada se puede hacer mediante estrategias de precios.
Muchas veces sucede gque este nuevo nivel de ventas no permite absorber la estructura

de costos del restaurante haciendo entrar al negocio en nimeros rojos.

Otra causa bastante habitual de entrada en fase de declive es que el concepto y su
propuesta hayan quedado obsoletos o por debajo de otros restaurantes que hayan
entrado en el mercado mas reciente. Es evidente que los gustos de los consumidores
cambian a lo largo de su vida y con las nuevas generaciones, por tanto las propuestas
de valor desde la perspectiva cualitativa también deben evolucionar, lo cual nos lleva a
realizar no estrategias de precios, salvo que la relacion ‘valor-precio’ haya quedado

fuera de mercado, sino estrategias de cambio de producto como cambio de concepto
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de negocio, etc. En definitiva la decisiébn de permanencia o no de un restaurante en
fase de declive vendra marcada en funcion de los costos directos. Si estos se pueden

reducir se podra optar por permanecer mas tiempo.

V.8. Promocion.

Para la promocién e introduccion de Kale al mercado de comida rapida y saludable,
realizaremos difusion en redes sociales, dando a conocer nuestros productos, asi como
la estructura del servicio y por estos mismos medios publicaremos ofertas que sean

validas en la misma semana de la publicacion.

Periodicamente realizaremos la entrega de cuponeras en diferentes puntos de la

ciudad.

Periédicamente se regalaran tarjetas “KALESIANO” a los clientes que comencemos a
identificar como frecuentes y en estas se marcaran sus visitas al Food Truck, cuando

recauden 5 visitas registradas en la tarjeta se les canjeara por un MENU CLASICO.

De esta manera pretendemos la retencion de los clientes mediante técnicas que

resulten atractivas a estos y que generen fidelidad a la compaifiia.
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Las promociones iniciales seran las siguientes:

-2x1 en Bagels - Postre a mitad de precio
- Mas un jugo - Més una bebida

- Ingrediente extra gratis -Sandwiches al 3x2
-Aderezo extra -2x1 en postres

- Bebida al 50% -Guarnicion extra

-Menu clasico gratis

Todas estas podran ser modificadas y reestructuradas eventualmente, considerando la
percepcion de clientes y de los mismos empleados, haciéndolos asi cada vez mas

funcionales.

V.9. Imagen corporativa.

Kale, salud y sabor en movimiento, es una empresa socialmente responsable. Las
cualidades que destacan y definen la imagen corporativa de la empresa son las

siguientes:

Productos higiénicos.
Mendus elaborados con productos de calidad.
Establecimiento sin plagas, limpio y desinfectado.

Estructura del establecimiento llamativo, personalizado y poco convencional.

D N N NN

Rapidez, eficacia y amabilidad en el servicio.

81



Estructura de Plan de Negocios aplicada a las PyMES.

v Precios justos por los platillos.

v/ Calidad en la presentacion y sabor de todos los menus.

v' Empresa comprometida con ofrecer el mejor servicio a todos los clientes.

v" Innovacion y constancia en la presentacion de nuestros platillos.

v’ Satisfaccion de los clientes mediante la reestructuracién y/o incorporacion de
menus.

v" Presentacion de platillos en contenedores ecolégicos y atractivos.

v" Opcioén viable para degustar alimentos de calidad, deliciosos y saludables.

Imagen del logo

Nuestra imagen del logo nos identifica de inmediato como un alimento saludable, por

ser un vegetal popular, de igual manera el nombre es sencillo y facil de recordar

ale

SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO

Imagen 5.- Logotipo, elaboracidn propia.

Menus con productos de Calidad

Hacemos alusién a productos organicos, usando como referencia al Kale, hortaliza rica
en nutrientes y baja en calorias. Siempre teniendo presente la alimentacion saludable

sin dejar de lado el sabor que caracteriza la comida mexicana.
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SALUD Y SABOR EN MOVIMIENTO
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Disefno del Food Truck

El disefio es parte de compartir las experiencias de quienes trabajan ahi, es parte de lo
gue compone la imagen de un Food Truck. En este caso, ya no sélo se trata de la
comida, sino de la experiencia y, como siempre se busca, de la unicidad de ésta. Casi

como si se tratara de un auténtico Convoy, que se distinga por sus llamativos colores.

Imagen 6.-Disefio del Food truck, elaboracion propia basada en:
https://pt.depositphotos.com/46181715/stock-photo-green-food-truck.html

Imagenes de contenedores
El uso de los contenedores ecoldgicos, son atractivos y comodos para portar por los
clientes, esa imagen nos distingue y es atractiva para el mercado, a continuacion

mostramos algunas imagenes:

DISCAM. (2017). Envases carton de comida para llevar. 2017, de Comercial DISCAM Sitio web:

http://comercialdiscam.cat/envases-carton-de-comida-para-llevar/
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Capitulo VI. Controles e Indicadores de Gestion y Operacion.

VI.1. Presupuesto de marketing.

Para elaborar el presupuesto de marketing, consideramos que el elemento mas

importante es dar a conocer de forma masiva nuestro servicio a los consumidores

potenciales, utilizando para ello herramientas como el internet y las redes sociales, asi

como publicidad impresa en los puntos de venta.

A continuacion se muestra el detalle del presupuesto de marketing:

Desarrollo de pagina web que se contratarda con un $ 6,500
proveedor de servicios e incluye:

* Disefio web exclusivo para Kale

* Hospedaje Web por un afio con 150 GB de transferencia
mensual

* Dominio "Kale.com.mx" por un afio

* 6 secciones en HTML bésico

* 30 fotografias

* 10 imégenes

* Links a redes sociales (Facebook, twitter, etc.)

* 1 animacion en jQuery

* 1 contador de visitas

* 1 formulario de contacto

* 1 mapa de google

* Actualizaciones parciales una vez al mes por doce meses

* Soporte técnico

Impresién y distribucién de volantes en los puntos de venta. $ 7,000
El servicio se contratara con un proveedor e incluye:

* Impresién vy distribucion de 10,000 volantes con las siguientes
caracteristicas: impresion fullcolors a una cara, media carta
(14x21cm), couche 100 gramos

Impresién de cuponeras de descuento $ 10,000
* 5,000 unidades a $2.00 c/u
Articulos promocionales diversos $ 3,500

* 1,000 unidades a un precio aproximado de $3.50 cada uno.
Plumas, llaveros, etc. con la imagen de Kale impresa y datos
como teléfono o pagina web.

24.07%

25.93%

37.04%

12.96%

TOTAL ANUAL $ 27,000

TOTAL MENSUAL $ 2,250
Tabla 13.- Presupuesto de marketing, elaboracion propia.
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VI.2. Pronéstico de ventas.

El prondstico de ventas nos permite conocer la viabilidad del proyecto, estimando las
utiidades que el mismo generaria, por esta razéon es uno de los aspectos mas

importantes del plan de negocios.

Para la estimacién de las ventas no tenemos datos histéricos, al ser un proyecto de
nueva creacion, sin embargo utilizaremos las cifras del mercado que indican que las
ventas diarias pueden ser de aproximadamente $20,000 (veinte mil pesos mexicanos

00/100) y un crecimiento estimado para el sector restaurantero del 3.5% en este afo.

Ademas, consideramos otros factores como, por ejemplo, la temporada, el clima, o las

vacaciones, ya que estos influyen directamente en las ventas del servicio.

Como primer punto, a continuacibn mostramos la estimacion del precio de venta

promedio por unidad:

PRECIO DE VENTA PROMEDIO POR UNIDAD
$ 115.00

$ 45.00

$ 35.00

PROMEDIO BE 65.00

Tabla 14.- Precio de venta promedio, elaboracién propia.

Después, estimamos que nuestra venta diaria sera igual de lunes a viernes y que los
fines de semana (sdbado y domingo) venderemos solo un 50% respecto a la venta
entre semana, es decir, en un mes 20 dias considerados al 100% y 10 dias al 50%.
Esto representa una venta mensual de $687,500 (seiscientos ochenta y siete mil

quinientos pesos mexicanos 00/100), como sigue:
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MENU COMPLETO 150 $ 17,250.00
BATIDOS DE FRUTA 150 $ 6,750.00
POSTRES 100 $ 3.,500.00

TOTAL DE INGRESOS DIARIOS TOTAL S 27,500.00
TOTAL DE INGRESOS MENSUALES ESTIMADOS $ 687,500.00

Tabla 15.- Estimacién de ventas mensual, elaboracién propia.

Consideramos que nuestra venta sufrira variaciones del 2% al -2% entre los meses del
afio y que el incremento acumulado en el afio 2017 serd de 3.5%. Estas variaciones
estaran influenciadas por factores externos como son: la novedad del producto en los

primeros meses y después los cambios en el clima y las temporadas vacacionales.

Las ventas estimadas mensuales del primer afio y las ventas acumuladas anuales

serian como sigue:

Enero $ 687,500 $ - 0%
Febrero $ 697,813 $ 10,313 2%
Marzo $ 708,280 $ 10,467 2%
Abril $ 718,904 $ 10,624 2%
Mayo $ 729,687 $ 10,784 2%
Junio $ 740,633 $ 10,945 1%
Julio $ 740,633 $ - 0%
Agosto $ 725,820 -$ 14,813 -2%
Septiembre $ 718,562 -$ 7,258 -1%
Octubre $ 704,191 -$ 14,371 -2%
Noviembre $ 690,107 -$ 14,084 -2%
Diciembre $ 676,305 -$ 13,802 -2%

TOTAL ANO 2017 $ 8,538,433

INCREMENTO ANUAL =  $8,538,433 - ($687,500 X 12) =  3.5%
($687,500 X 12)

Tabla 16.- Estimacién de ventas mensual afio 2017, elaboracion propia.
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2017 $8,538,433 $ - 0.0%
2018 $8,836,951 $ 298,517 3.5%
2019 $9,145,904 $ 308,954 3.5%

Tabla 17.- Estimacién de ventas primeros tres afios, elaboracién propia.

VI.2.1. Panoramas de ventas.

El panorama de ventas consiste en la determinacién de los estandares numéricos de
los procesos, para verificar el cumplimiento de los objetivos, su grado de eficiencia y asi

determinar las acciones para la mejora de la organizacion.

e Panorama real: es aquel que se pronostica por estudios y proyecciones en funcion del

retorno de inversién, ganancias y capacidad productiva y comercial de la empresa.

e Panorama negativo: son las ventas y factores minimos que la empresa debe permitir
ya que, de no cumplirse, se comprometen las cifras y con esto las utilidades y ventas,
asi como la subsistencia de la empresa. Este indicador no es el punto de equilibrio, sino
lo minimo aceptable para que la empresa salga a flote, por lo que se deben tener en

cuenta todos los gastos, inversiones y requerimientos futuros.

e Panorama ideal: no debe considerarse al momento de plantear las estrategias, ya que
también depende de factores externos a la compafiia, como salida de la competencia,
politicas econémicas, clima, moda, etc. En él se deben estudiar y validar los resultados

para poder actuar, ya que se trata de una medida preventiva.

87



88

“eidoid ugioeIOge|S ‘SBIUBA 3p Seweloued -'gT e|gel

0S.°€68% 0SZ'181$ 00S'289% lensuaw ap elua Jod sosalbul
05.'8.T$ 0G2'96% 00S°/€T$ (9%0S) eUBWSS Bp Saul) BIJUSA
000°ST/.$ 000'G8€S$ 000°055$ (9%00T) SaUIBIA € Saun| eluap
G/8'LT$ G29'6$ 0SL'ET$ (a-S) %0S e sopewilsa solelp sosaibul
0S.'Ge$ 0S¢'6T$ 00S°.Z$ (A-1) %00T [e Sopew11sa solelp sosalbul
0SS'v$ 0€T 0Sv'¢$ 0L 00S°c$ 00T Ge$ 211sod
G/11'8% S6T GCL'V$ S0T 0S.'9% 0ST Sv$ elnJy ap sopieg
Sev'ees S6T S.0°CT$ 0T 0S2'LT$ 05T S 019/dWwoo NUB

:UQIoBNUNUOD © BNISaNW 3s (jeapl @ oAlebau ‘[eal) sejuaa ap seweloued Sai) SO| 8p BILISWNU Uglorluasaldal e

"'SIAJ se| e epeaijde soloobaN ap ue|d ap vIN1onis3




68

“eidoid ugiorioge| ‘[eal SBIUSA ap eweloued -'6T B|gqel

P0GL'LE  6ES'ECC'ES S9ETGCS  9€1'8GC$  8EC'S9C$  TL8'TLC$  Cee'Slc$  6G0'C8C$  6G0'C8C$  L00°L.C$  620°'TLC$  SCTL9C$  €6CC9C$  €€9°2GC$
%8T9T LIST8E'T LST'80T  /288'0TT  €L9'€TT  9IS'9TT  ¢G6'ZTT  €88'0¢T  €88'0¢T  LTL'STT  ¥8G9TT  Z8v'¥IT  TIV'ZIT  TLEOTT
POE6'ES 9G0'G09'Y C2S'09€  €29'69€  TI6'8LE  88E'88E  VLT'€6E  ¢v6'cOv  ¢v6'cOy  ¥Cl'S6E  €T9'88E  L09'T8E  SOL'VLE  106'L9E
POTY'S  L60'C97  80S'8E 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢ 805'8¢
%070 0078 004 00L 00L 00L 00L 00L 00L 00L 00L 00L 00. 00L
%c¢€0  000'LC 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢ 0S¢
%E90 TS0V v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y
%CE0 99 ¥0€'C ¥0€'C Y0€'C ¥0€C ¥0€C Y0€C Y0€C Y0€C v0g€C Y0€C v0EC v0€C
%¥0y 000'G¥E  0G.'82 05282 05282 05282 05282 05282 05.'8¢ 05.8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05282
PASE'6S  €GT'L90'G  0€0'66€  ¢ET'80Y  6TV'ZTy  968'9¢cy  ¢89'TEy  0SY'Tvy  0SY'Tyy  ceg'vey  Tel'ley  GIT'0CyY  E€TCETy  ET¥'90V
P0G90y 08C'TLY'E SLC'Ll2  GL6'T8C  ¢LL'98C  999'T6C  8ET'v6C  €81'66C  €81'66C  GS¥'G6C  €8.'T6C  ¥91'88C  009'v8C 880782
%EE'S  00V'GSY  0G6'LE 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 056'L€ 0S6'LE 0S6'L€
%9ZT 000'80T 0006 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 0006 0006 0006
%90'7E 088'L06'C GZ€0€C  G20'GEc  ¢e8'6€c  9TL'vye  88TL¥e  €EC'cSCc  €8C'tSe  G0S'8vC  €e8'vve  vIC'Tye  0S9°'.€C  8ET'VET
0600'00T £€7'8EG'8$ S0E'9,9$  L0T'069% T6Tv0L$ C99'8T.$ 028'Gel$ €€9'0v.$ €€9'0v.$  289'62/$ ¥06'8TL$ 08C'80.$ €T8269$ 005°289%

elau pepliin

pepijnn el e saisandw

ugloeiado ap pepijin

uoloelado ap soisen
oinBas ap 01S0D
Bunaxsew ap 01509
sauoloealdag
sonnelado-aid sojses
souefesA sopjans

einiq pepin

SBIUBA 3p 01S0D
©I00 9 OUBW 3P 0}SOD
SOIOIBS 3P 01S0D
sownsul ap 01s0)

sojuawife ap ejuan Jod sosalbul

"'SIAJ se| e epeaijde soloobaN ap ue|d ap vIN1onis3



06

“eidoud ugiorioge|s ‘oAnebaU SeIUBA ap BweRIouRd -'0Z B|geLl

0008'7€  £92'620'C$ 056'T9T$  68€'99T$  0v6'0LT$  ¥85'GLT$  626'LLT$ GTL28T$  GTL28T$  6LT'6.T$  ¥69'G

LT$  T9CTLT$ 618'89T$  L1G'SOT$

%T6YT LZET68  86E'69 0TE'TL 09Z'¢L 0SZ'GL 652'9.L L0€'8L L0E'8L 16L°9L 862'G

PeTL'67 060'TL6C 82ETEC  669',6€C  00C'vye  v€8'0SC  v8T'¥GC  220'T9C  220'T9C  0L6'GSC 2660

L 9z8'eL LIE2L 676'0L

G¢  880'9v¢  9SCTvC 9679

PeEL’L  L60'T9%  80S'8E 805'8¢€ 805'8¢€ 8058 8058 8058 8058 8058 805'8

€ 8058 8058 8058

%vT0  00V'8 00,2 00, 00, 00, 00, 00, 00. 00. 00.

%S7'0 00022 052z 0SZ'z 0SZ'z 052’z 052z 052’z 052’z 0SZ'C 0SZ'C
%060 TS0'%S v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y v0S'y
%970 9v9'Le v0€'C v0€'C v0€'C v0g'C v0g'z v0g'z v0g'C v0g'C v0g'C
%v0'y 000'SvE  0G.'8C 05282 05282 05282 05282 05282 05282 05282 05,8

Doy’ LS L8T'EEY'E 9€8'69¢  L0C'9LC  80LT8C  CYE'68C  €69'C6C  0£S'66C  0€S'66C  8LV'v6C 0056

00. 00, 00.
0SZ'C 0SZ'C 0SZ'C
v0S'y v0S'y v0S'y
v0g'C v0g'C v0g'C
4 05282 05282 06282

8¢ 96578  ¥9.'6.C  ¥00'SLC

0695y 9TL'EYS'C LLS'€0C  898'90¢  G¢C'0T¢  TG9'€TC  ¢8E'STC  €16'8T¢  €16'8T¢  vOE9TC  EELE

T¢  00¢TIC  S0.'80C  9v2'90C

%0L'9 00C'007  OGE'EE 0Se'ee 0SE'eE 0SE'eE 0SE'eE 0SE'€E 0SE'€E 0SE'€E 0SE'e
%TI8T 000'80T 0006 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6
%90'vE 9TS'SE0T L2CTOT  8TS¥IT  G/8'29T  TOETLT  CEO'€LT  €9S'9LT  €9S'9/T  vS6'ELT  €8ET

0600'00T £06'926'G$ €IV'ELVS  GL0'€8Y$  £€6'26v$  £66'C0G$  ¥.0'806$ cv¥'81G$ £v¥'81G$ T8L'0TG$ g£EC'E
4

€ 0GE'€E 0GE'€E 0GE'€E
000'6 000'6 000'6
LT 098'89T  GGE'99T  968'€9T

0S$ 96L'S6¥$ 697'88F$  0GC'T8Y$

elau peplinn

uoioesado ap pepiin

ugioeJado ap so1se9
oinbas ap 01s0)
Bunaxrew ap 01s0)
sauoioeldaldaq
sonnesado-aid sojseo
souees A sop|ans

eINIq pepinn
SeJUBA Bp 01S0D

100 8p OUBL 8P 01S0D
SOIDNIBS Bp 01S0D

souwnsul ap 0}s0)

sojuawife ap ejuan Jod sosaibu|

"'SIAJ se| e epeaijde soloobaN ap ue|d ap vIN1onis3



16

eidoid ugiorioge|s ‘jeapl SelUaA ap eweioued -'TZ e|qel

PeSE6E  9TE'L9E'YS TO8'CYE$ ¥BO'TSES GEG'6SE$  6ST'89e$  GTGCLE$  €OV'T8E$  €OV'T8E$ GEB'W.E$ ¥9E'89E$ 686'T9E$ 80L'GGES 6TS6YES
%98'9T L0LT/8'T GT6'9YT  v9¥'0ST  980'YST  2¢8L'LST  6¥9'6ST  6S'€9T  6GV'€9T  ¥¥9'09T  0/8°.GT  8ET'SST  9¥v'eST  v6L'6¥T
P6T2'9S 220'66C'9  9TL'687  8YS'TOS  ¢Z9'€TS  ¢V6'GeS  Y9T'eS  298'vpS  298'vpS  6LV'GES  GET'9ZS  LeTLTS  ¥ST'80S  ETE'66Y
069OT'Y L6029 805'8¢€ 805'8€ 805'8€ 805'8€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€ 805'8¢€
%800 0078 00. 00. 00. 00, 00,2 00, 00,2 00, 00. 002 00, 00
%v20  000'LC 05¢'C 0SZ'C 05¢'C 052z 05¢'C 052z 052'C 052’z 052'C 052z 05Z'C 05¢'C
%6Y'0  TS0'YS v0S'y v0S'y y0S'y v0S'y y0S'y v0S'y v0S'y v0S'Y v0S'y v0S'y v0S'y y0S'y
%SC0  9v9'LC v0€'C v0€'z Y0€'C v0€'C Y0€'C v0€'z v0E'C Y0€'C v0E'C v0€'C v0g'C 70€'C
%v0y  000'SYE 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05.'8¢ 05282 05282 052'8¢
P6LE°09 6TTTOL'9  ¥22'82G  950'0¥S  O0ET'eSS  0S¥'v9S  ¢29'04G  0LE'€8S  0LE'€8S  L86'€LS  €VL'¥9S  GE9'SGS  C99'9vG  Te8'LES
POE'6E  ¥Y8'86E'Y  CLE'0GE  €80°LGE  8TE'€IE  T89'69E  v68'CLE  TGY'6LE  CGY'6LE  L09'WLE  CE8'69E  6CT'SOE  ¥6Y'09E  6¢6'GSE
%097  009'0TS 0852y 0SG'cy 0S5'cy 0SG'cy 0S5'cy 0SG'cy 0S5'cy 0S5'cy 0S5'cy 0S5'cy 0S5'cy 0852y
%L.6'0  000°80T 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 000'6 0006 000'6 000'6
%90'vE ¥yC'08L'C  Ccv'66c  €EG'GOE  89LTTE  TET'STE  YYE'TCE  206'L¢E  206'/¢E  LG0'€CE  T8T'BIE  6LS'ETE  ¥YE'80E  BLEVOE
4
P600°00T £96'660°TT$ 96T'6/8$ 6ET'.L68 8vY'GT6$ OET'VE6$ 995'€r6$ €28'296% €28'296% v6S5'876$ GLSVEGS ¥9.'0¢6$ 9ST'L06$ 0SL'E68$
Fi

pepijan el e soysandu|

ugioelado ap pepiinn

uoioeiado ap s03sE)
0infas ap 01s0D
Bunayrew ap 01s0)
sauolealdag
sonnesado-aid sojses
soueles A sopans

relniqg pepijnn

SeIUSA 3P 050D
©IGO 9p OUBLW B 0}S0D
SOI2IBS 3P 01S0)
sownsul ap 01s0)

sojuawife ap ejuaa Jod sosalbu

"'SIAJ se| e epeaijde soloobaN ap ue|d ap vIN1onis3



Estructura de Plan de Negocios aplicada a las PyMES.

VI.3. Produccién.

Un proceso de produccién es el conjunto de actividades orientadas a la transformacién
de recursos o factores productivos en bienes y/o servicios. En este proceso intervienen
la informacion y la tecnologia, que interactian con personas. Su objetivo dltimo es la

satisfaccion de la demanda.

Como parte de la experiencia que nuestro Food Truck ofrece, la atencién al cliente y
calidad de nuestro servicio es fundamental para la preparacion de nuestros alimentos.
Es por ello que la cadena de produccién de nuestros platillos seran estandarizados para
que el proceso de preparacidon sea de forma automatica y precisa, en orden que
nuestros empleados entiendan su rol dentro de la cadena de produccién de nuestros

platillos.

El proceso productivo de nuestro restaurante consta de las siguientes etapas:

Etapa I: Disefio del producto

Al inicio de cada mes, nuestro menu sera disefiado de acuerdo con los ingredientes de

temporada.

Etapa Il: Proceso de compra

El proceso de compra iniciara una vez que se hayan elegido los platillos que se
ofreceran en el mes. Una vez que se hayan elegido los platillos en ayuda con el chef, se
realizara una lista de los ingredientes necesarios para identificar los proveedores
organicos que permitan identificar los mejores precios para obtener los insumos. Es por
ello que la importancia de contar con una alianza estratégica con diversos proveedores

de alimentos orgéanicos, sera fundamental para obtener buenos precios y calidad, asi
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mismo evitar problemas de abastecimiento en el futuro por inconvenientes con el
distribuidor en el caso de contar con uno solo. Las compras se realizaran por lo menos
tres veces a la semana lunes, miércoles viernes para tener siempre verdura, frutas,

carnes, pollo frescos.

Etapa lll: Recepcion del cliente y toma de orden

Dentro de la etapa de recepcién del cliente se realiza la toma de la orden en el Food
Truck donde se enviara a la ayudante de concina las solicitudes de los clientes y asi
proceder a la preparacion de los menuds para su posterior entrega, dando un servicio de

calidad para su satisfaccion.

Etapa IV: Proceso de elaboracion y preparacion de alimentos

En base al menu ofrecido de cada mes, el ayudante de cocina seré el encargado de
seleccionar los ingredientes que seran utilizaran durante el dia para lavarlos, cortarlos,
cocinarlos, ya que permitira adelantar el proceso de preparacion y entregar los

alimentos sin mucho tiempo de espera por parte de los clientes.

Una vez recibida la orden del cliente se procedera a la preparacion del menu de
acuerdo a las instrucciones de cada platillo, ingredientes adicionales solicitados por los
clientes es asi que el ayudante de cocina iniciara con los preparacion de los platillos
con las instrucciones y supervision por parte del Chef para cumplir con los requisitos
requeridos por el cliente y contar con los mas altos estandares de calidad que

ofrecemos en nuestro Food Truck.

Dentro del proceso productivo hemos identificado los siguientes centros de produccion:

e Caja / despacho: Su funcién es tomar los pedidos del cliente, generar la comanda

para cocina, asi como despachar las 6rdenes.
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e Cocina caliente: En ella se elaboran las preparaciones que requieren coccion; ya sea

en cocina, plancha o grill.

e Cocina fria: En esta area se elaboraran los platos que no requieran coccién, como
ensaladas, vegetales crudos, etc., asimismo se prepararan los contenedores con los

alimentos preparados y se entregara al cajero para su posterior despacho.

VI.4. Estrategias de control implementadas.

Para garantizar que los objetivos de “Kale, salud y sabor en movimiento” se cumplan,
es necesario establecer medidas de control que permitan evaluar de forma oportuna el
grado de cumplimiento y en su caso desviaciones importantes, para estar en posibilidad
de tomar las acciones necesarias y reorientar los esfuerzos de la organizacion, en caso

de ser necesario.

Las estrategias de control propuestas son las siguientes:

a) Control del plan anual.

Propésito: Verificar que los resultados previstos en cuanto a ventas, utilidades, etc. se

estén alcanzando.
Estrategias:
- Elaborar presupuestos de ingresos y ganancias trimestrales y anuales.

Medida de control. Elaborar un analisis financiero trimestral que incluya: analisis de
ventas, relacion entre gastos e ingresos y estudio de desviaciones con respecto al

presupuesto elaborado, con la intencién de tomar medidas correctivas.
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- Elaborar un estudio de mercado anual que nos permita identificar el nivel de

satisfaccidon de nuestros clientes.

Medida de control. Elaborar un analisis de la participacién de “Kale, sabor y salud en
movimiento” en el mercado, asi como de la aceptacion de la organizacion entre

nuestros consumidores.

b) Control de rentabilidad.

Propésito: Identificar si los resultados econémicos de la organizacion son positivos 0

negativos (ganancias o pérdidas).

Estrategia: Elaborar estadisticas de rentabilidad por producto y punto de venta, ademas

elaborar encuestas periddicas a los clientes.

Medida de control: El analisis de las estadisticas nos permitira identificar nuestro platillo
estrella asi como aquellos productos que no estan siendo aceptado para sustituirlos por
otros, asi como las zonas de la ciudad en las que nuestro servicio es mejor aceptado.
Con las encuestas podemos identificar el tipo de consumidores que acude a nuestro

camion y sus preferencias.

c) Control de eficacia.

Propdsito: Evaluar y mejorar la eficacia del gasto y el impacto de la inversién en

marketing.

Estrategia: Establecer promociones para aquellos productos que generan poca
rentabilidad para la organizacion.

Medida de control: Analizar el costo-beneficio de las promociones establecidas y el

impacto que generan en la preferencia de los consumidores hacia nuestra organizacion.
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d) Control estratégico.

Propésito: Evaluar si el enfoque estratégico de la organizacion se encuentra enfocado
hacia las mejores oportunidades que ofrece el mercado de alimentacién en la Ciudad

de México.

Estrategia: Contratar servicios de auditores independientes que nos brinden opiniones
objetivas acerca de los resultados y perspectivas de la organizacién, asi como de la
imagen que ofrecemos a terceros (clientes, proveedores, empleados, etc.).

Medida de control: El resultado de las revisiones de los auditores independientes sera

analizado y se tomaran en cuenta las sugerencias que consideremos pertinentes.

VI.5. Calendario de Actividades.

CALENDARIO DE ACTIVIDADES

ACTIVIDADES FECHAS
Planteamiento del proyecto
Estudio de Viabilidad del Proyecto |01/08/2017
Estudio del modelo Canvas 10/08/2017
Lineas de negocio detectadas 12/08/2017
Sustentabilidad del Proyecto 15/08/2017
Estudio de mercado
Deteccion de la demanda estimada | 17/09/2017
Segmentaciéon del mercado 20/09/2017
Competitividad Esperada 25/09/2017
Estudio Financiero
Cuantia de Capital Social 28/09/2017
Presupuesto 05/10/2017
Proyecciones de Ventas 15/10/2017
Proyeccién de Estados Financieros |20/10/2017
Estructura Organizacional
Figura Legal 01/11/2017
Constitucion y tramites legales 15/11/2017
Organigrama 05/12/2017
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Plan de Marketing

Creacion de redes sociales 25/12/2017
Estrategias de Comercializacion 30/12/2017
Canales de Distribucion 05/01/2018
Puesta en operacion

Administracion de Insumos 06/01/2018
Inicio de Operaciones 07/01/2018
Medidas de Control

Analisis del Personal 07/02/2018
Analisis y mejoras de ventas 07/02/2018

Tabla 22.- Calendario de actividades, elaboracion propia

VI.6. Cronograma de Operacion.

ACTIVIDAD

FECHAS

2017

2018

AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

ENERO

FEBRERO

Planteamient
0 del
proyecto

Estudio de
mercado

Estudio
Financiero

Estructura
Organizacion
al

Plan de
Marketing
Puesta en
operacion
Medidas de
Control

Tabla 23.- Cronograma de operacion, elaboracion propia
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VI.7. Indicadores de Contingencia de ventas.

El Plan de Contingencia es una herramienta clave para la consecucion final de los
objetivos marcados, este nos ayudara a evaluar los escenarios negativos para disefiar
acciones correctivas que minimicen el impacto de la contingencia.

Las principales caracteristicas del Plan de Contingencia son:

» Permite identificar los factores que impactan directamente a nuestros estimados de
ventas.

» Permite estimar la probabilidad de afluencia de clientes.
* Ayuda a minimizar los tiempos de accién-reaccion de nuestro Food Truck.

* Ayuda al cumplimiento de los objetivos marcados.

En Kale, salud y sabor en movimiento, sabemos que el mercado estd en constante
cambio y nos encontramos obligados a planear o saber cdmo reaccionar en caso de
que las ventas se vean afectadas ya sea por cuestiones macroeconOmicas, de
competencia en el mercado o cualquier otra situacion que comprometa nuestros planes
estimados.

Por ello tendremos planes alternativos para afrontar estos sucesos y realizar los
cambios oportunos ante estas situaciones, lo anterior sin comprometer la calidad, sabor
y frescura de nuestros productos, asi como proteger nuestros precios competitivos.

Entre las alternativas que consideramos importantes se encuentran diferentes
promociones y estrategias que iremos intensificando de acuerdo al porcentaje de
diminucion de las ventas reales respecto a las ventas esperadas por temporada, estas
promociones son las siguientes:
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Porcentaje de

Escenario .
ventas negativo
de venta
. entre un rango de
negativo

0% al 5%

« En la compra de 4
mends el 5° a mitad
de precio.

« 3 X 2 en bebidas.

« En la compra de 3
ensaladas te
regalamos un batido.

- Identificacion de
nuevas zonas en las
gue nuestro servicio
pudieran ser
aceptado.

Estrategias

Porcentaje de
ventas negativo
entre un rango

de 6% al 10 %

« Incursion en
nuevas zonas de
la Ciudad.

« 15% de
descuentos  en
compras después

de las 4 de la
tarde.

« En consumo
mayor a $500 los
postres son
gratis.

« 3 X 2 en batidos
durante “La hora
feliz” (10:00 am -
12:00 pm).

5 visitas = 1
postre gratis

Intensificacion
del marketing

Pequefios
obsequies a
nuestros
comensales en
temporalidades

Tabla 24.- Indicadores de contingencia, elaboracion propia.

Porcentaje de

ventas negativo

entre un rango de

11% al 15 %

Mayor

desplazamiento en
diferentes puntos
de la Ciudad para
detectar demanda.

Revisién profunda
de las estrategias
de ventas, servicio

al cliente,
estructura de
menus.

Refuerzos en
Marketing y
promocion

Implementacion de
Membresia Kale.

Food Truck
musical.

Reajuste de
actividades ylo
recorte de
personal.

Mendus al 3 x 2.

Hora feliz de

postres gratis.

Batidos al 2 x 1 en
fines de semana.

Porcentaje de
ventas negativo
entre un rango
de 16% al 20 %

- Reduccion  del
5% en precios al
publico.

Reestructura del
servicio.

Reestructura del
menua.

Papeletas de
comentarios de
clientes respecto
al servicio y a
los precios.

. Mayores
beneficios en
Membresia Kale.

Deteccion e
incursion en
nuevas zonas
de la Ciudad
para ofrecer
nuestro servicio.

« Menus al 3 x 2.

Estas promociones y acciones se ejecutaran para alentar a nuestros consumidores a
continuar comprando nuestros productos y asi lograr una fidelidad en nuestros
consumidores, ofreciendo y potencializando los productos de mejor aceptacion y
modificando constantemente nuestros menus para lograr captar mayor namero de
seguidores en diferentes puntos de la Ciudad.
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Escuchar a nuestros clientes consideramos que nos ayudara a prevenir caer en estos
porcentajes negativos de venta por lo que es nuestra prioridad.

VI.8. Gréfico de tiempo — ventas.

Partiendo de la estimacién mensual de ventas y con un incremento anual del 3.5%, a
continuacion se muestra el grafico de tiempo — ventas del primero ejercicio y un
resumen de los primeros tres afos:

760,000
740,000
720,000
700,000
680,000
660,000
640,000

Grafico tiempo - ventas mensual del afio 2017

Enero Febrero Marzo

Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre

Noviembre

Diciembre

Grafica 17.- Grafico tiempo ventas mensual del afio 2017, elaboracién propia.

9,200,000
9,000,000
8,800,000
8,600,000

8,400,000

Grafico tiempo - ventas anual

8,200,000

2017 2018 2019

Gréfica 18.- Gréfico tiempo ventas anual, elaboracion propia.
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V1.9. Controles necesarios para cada fase del plan de negocios.

El control es el proceso que consiste en supervisar, verificar, regular, limitar o restringir
las actividades para garantizar que se realicen segun lo planeado y corregir cualquier
desviacion significativa (Robbins & Coulter, 2005). El control es importante porque es la

forma en que la empresa vincula los objetivos y la planeacion estratégica de la misma.

Hemos identificado dentro de nuestra empresa diferentes controles alrededor de cada
area que conforma nuestro plan de negocios y los hemos separado dentro de las

siguientes 4 categorias:

e Controles de vigencia.

En este control es necesario definir los pardmetros minimos y maximos de eficiencia de
las estrategias, debido a los cambios en los mercados y a las reacciones de la

competencia ante las acciones propias del plan de negocios.

1. Analisis de zonas
Como parte de los controles de vigencia, hemos incluido un andlisis de ventas por zona
con el objetivo de identificar cuales son las zonas que mas ingresos generan en nuestro
Food Truck, esto nos permitirAd analizar las estrategias de mercadotecnia dentro de
cada zona. De manera mensual obtendremos un reporte detallado de nuestro sistema
de ventas en el que separaremos por area de venta los ingresos recibidos y los platillos
gue mas se vendieron por zona, es asi como podremos crear estrategias de mercadeo

para aumentar nuestros ingresos por zonas y mantener un alto nivel de ventas.

2. Negociacion de precios con proveedores
Hoy en dia los precios fluctan de manera constante debido a la oferta y demanda del
mercado, asi mismo los cambios macroeconémicos pueden generar que nuestra
utilidad se vea afectada de manera directa, como por ejemplo el aumento en el precio
del aguacate impactaria directamente a los platillos preparados con este ingrediente. Es
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por ello que constantemente monitorearemos los precios pactados con los proveedores,
negociando con ellos y buscando implementar convenios. El monitoreo continuo de los
precios nos permitira identificar los productos de la temporada con la intencion de que

los precios a los clientes no se vean afectados.

e Controles de temporalidad.

Este control obedece a las tendencias de uso y consumo de los productos, pero
también depende de las estrategias comerciales y del propio tiempo.

1. Platillos preferidos
Con base a las ventas realizadas en cada mes, identificaremos cuales son los platillos
que mas sean solicitados por nuestros clientes, con el objetivo de mantenerlos en
nuestro menu cada mes y buscar actualizar los platillos no tan populares por nuevos
alimentos. Este control sera desarrollado desde nuestro sistema de ventas en el que
podremos obtener el detalle de nuestras ventas y otros datos importantes para la
elaboracion de nuestras estrategias de mercadeo.

2. Introduccion de nuevos platillos
Derivado de que nuestro Food Truck ofrecerd platillos nuevos cada mes, hemos
decidido monitorear los nuevos alimentos que ingresen a nuestro mend mensual, para
poder aprovechar la temporalidad de los ingredientes que nos permitan preparar
nuestros platillos a un menor costo. Con este control buscaremos generar estrategias
de mercadeo para impulsar la venta de platilos con ingredientes de nueva
temporalidad.
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e Controles de produccion.

El control de produccién debe establecer diferentes medios para una constante
evaluacion de factores que influyen en la organizaciéon, como la demanda de los
clientes, la situacion en la que se encuentra el capital de la empresa, capacidad

productiva, entre otros mas.

1. Medicidn de mermas
En nuestro Food Truck buscaremos minimizar el desperdicio/mermas de ingredientes,
capacitando de manera mensual al personal a cargo de la cocina, buscando que al
momento de realizar y preparar los alimentos maximicen la produccion de ellos sin
desperdiciar nuestros ingredientes. Esta medicibn de mermas se efectuara realizando
una comparacion entre los insumos comprados vs los platillos presupuestados, es
decir, cada adquisicion de ingredientes tendra un namero esperado de platillos a
preparar, ya que nuestros menus son medibles en cuanto a las porciones utilizadas, al
final del mes realizaremos la comparacién y podremos identificar si existe algin area en
la que se genere una mayor cantidad de desperdicio y asi mismo crear un plan para

corregir y ajustar esta situacion.

2. Atencion al cliente
Como lo mencionamos antes la atencion al cliente es uno de los principales valores en
nuestro Food Truck, es por ello que hemos decidido crear dentro de nuestro sistema de
ventas una aplicacion que nos permita medir el tiempo de entrega, esto se realizara de

la siguiente manera.

Una vez que el cliente haya solicitado el platillo a elegir automéaticamente este se
enviard al area de cocina para su preparacion, al momento de la entrega de los
alimentos se realizard el cobro correspondiente y esta orden arrojara un tiempo de
entrega desde la solicitud hasta la entrega. Una vez que contemos con estos datos
podremos identificar cual es el tiempo promedio de entrega por platillo, y asi identificar
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posibles deficiencias en el proceso productivo, asi buscaremos el origen de esta

deficiencia y un plan de accién para resolverlo.

3. Mantenimiento preventivo
Derivado que nuestro Food Truck representa el activo mayor de nuestra empresa,
buscaremos realizar un control de mantenimiento preventivo para tener en Optimas
condiciones nuestro camion. Este mantenimiento preventivo constara de una revision
recurrente de las condiciones mecanicas del camién con base a las sugerencias del
proveedor automotriz. En lo que respecta a las instalaciones con las que cuenta el
camién, agendaremos revisiones periodicas para verificar que nuestras parrillas,
refrigeradores, instalaciones de gas y eléctricas, estan en buen estado o si requieren

algun tipo de reparacion.

El tener este control nos ahorrard una gran cantidad de dinero ya que planear este tipo
de mantenimientos nos evitara gastos por no identificar algiin problema oportunamente

o perder un dia de venta importante por no tener en funcién nuestro camion.

e Controles financiero

Con el control financiero se pretende registrar todos los ingresos y gastos del plan de
negocios, ya que al medir rigurosamente los indicadores financieros, el nivel de ventas,

ganancias, demanda y oferta, se incrementa la eficiencia del plan de negocios.

1. Elaboracion y preparacion del presupuesto
De manera mensual prepararemos un presupuesto de ventas de acuerdo a las areas y
zonas en las que tengamos agendado nuestro camion. Este presupuesto sera
monitoreado semanalmente contra los resultados reales, y podremos ajustar nuestro
presupuesto con base a las preferencias de los clientes. El contar con un analisis del

presupuesto con datos reales, sera fundamental para nuestras estrategias de
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mercadeo, asi como para la toma de decisiones de los accionistas en cuanto a los

planes futuros de crecimiento de la empresa.

2. Andlisis de los Estados Financieros
El analisis de los Estados Financieros es una herramienta fundamental en la toma de
decisiones de los accionistas de cualquier empresa. Es por ello que realizaremos un
control mensual en el que se resuman y se incluyan los resultados de cada mes y
acumulados, y la posicion financiera de la empresa. La preparacion de los Estados
Financiero sera responsabilidad del area de finanzas que mostrara la rentabilidad,
utilidad, posicion financiera neta, estado de flujos de efectivo, a los accionistas que
seran los encargados de analizar cualquier variacion y poder generar cursos de accion

para posibles inversiones dentro de la empresa.

3. Corte de caja
Este control se realizar4 de forma diaria y serd de suma importancia la delegacién de
funciones a la hora de realizarlo. El gerente a cargo realizara un corte de caja en el que
validara el sistema de ventas contra el efectivo recibido y el resumen de la actividad
bancaria del cobro de tarjetas, conciliando cualquier diferencia encontrada. Al dia
siguiente el dinero serd depositado dentro de las cuentas bancarias de la empresa y
serd responsabilidad del area de finanzas cotejar los estados de cuenta bancarios

contra el sistema de ventas y asi validar la integridad y exactitud del efectivo recibido.

4. Seleccion de proveedores
Una estrategia importante en nuestra empresa, es la generacién de relaciones
comerciales con diversos productores organicos locales y del pais, para lo cual
crearemos una red de diferentes proveedores que nos enviardn de manera semanal la
lista actualizada de sus precios. Esta lista serd analizada por el area de finanzas para
evaluar el mejor costo y asi poder obtener un rendimiento méximo en la utilidad de
nuestro producto. Este control no solo permitird obtener el menor costo, sino que
también en caso de que algun proveedor no pueda surtir la mercancia pactada

contaremos con diferentes opciones para abastecer a nuestra empresa.
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Capitulo VII. Estudios Financieros.

VII.1. Factores de riesgo.

Los factores de riesgo son la medida de las posibles eventualidades que pudieran
afectar al resultado de explotacion de una empresa, que hacen que no se pueda

garantizar ese resultado a lo largo del tiempo.

Los factores de riesgo econdmicos hacen referencia a la incertidumbre producida en el
rendimiento de la inversion debido a los cambios producidos en la situacion econémica

del sector que opera.

Factores de Riesgo relacionados con el negocio de nuestra Compaiiia.
e Atraccion y retencion de clientes.

Uno de los principales factores de riesgo que hemos identificado esta relacionado con
nuestros clientes, ya que nuestro Food Truck podria no ser capaz de atraer o conservar

clientes, lo que generaria un efecto negativo en los ingresos de nuestra compafia.

Existen varios factores que podrian provocar una disminucion en el numero de
consumidores, incluyendo modificaciones en los patrones de consumo, condiciones
macroecondémicas en general, menor ingreso destinado a consumir alimentos en las

calles, el incremento de la competencia directa o indirecta, imposibilidad de nuestro
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Food Truck para ofrecer un servicio de calidad a un precio competitivo, por mencionar

algunos.

Una disminucion de Clientes que acudan a nuestro Food Truck por cualquier causa,
podria reducir nuestros ingresos y afectar adversamente nuestra situacion financiera y

operativa.

e Ubicacién geografica, desastres naturales e inseguridad.

Nuestro Food Truck estara ubicado en diferentes areas de la Ciudad de México y Zona
Metropolitana. Condiciones naturales adversas como un incremento en la inseguridad o
en la competencia dentro de las zonas en las que ubicaremos nuestro negocio podria
afectar nuestra habilidad de generar mas ventas. Los eventos catastroficos que afecten
la Ciudad de México, tales como desastres naturales (i.e. Inundaciones, Sismos)
pueden generar dafios a nuestro principal activo que es el camion. Asi mismo la
inseguridad que hoy en dia afecta a la Ciudad de México podria tener como

consecuencia el robo de nuestro automovil.

Es por ello que hemos decidido contratar polizas de seguro por riesgo total que cubran
el valor de reposicion de nuestro vehiculo, sin embargo, en caso de que alguna de las
situaciones anteriormente mencionadas pudiera surgir, nos veriamos obligados a
suspender las operaciones de nuestro Food Truck temporalmente, lo que daria como
resultado el incurrir en pérdidas de ingresos y pago de costos adicionales sin operar el

camion.
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e Financiamiento.

Nuestro proyecto inicialmente contempla la operacion de un Food Truck que sera
financiado con recursos propios. Sin embargo, como parte de una estrategia a largo
plazo, se incluye la expansion de nuestra marca ya sea en nuevos Food Trucks o en
locales fijos. Si en un futuro nuestro negocio no puede conseguir financiamiento
adicional por parte de bancos o gobierno, la estrategia de crecimiento conforme a lo

planeado podria tener un efecto negativo.

e Localizacién del Food Truck.

Debido a que nuestro Food Truck se colocara en diferentes puntos de la Ciudad de
México y Zona Metropolitana, nuestro negocio no puede asegurar que en los lugares en
donde nos cologuemos cambien los acuerdos por parte del gobierno local, ya sea por

casos fortuitos o causas de fuerza mayor.

Aunado a lo anterior, existen diversos riesgos como la inseguridad en la CDMX, las
manifestaciones publicas, obras urbanas o fendmenos naturales que pueden impactar

de forma significativa los ingresos de la organizacion.

En la medida en que no logremos identificar ubicaciones estratégicas para nuestro

negocio, la Compafia podria no lograr en su totalidad el crecimiento planeado.

e Riesgo sanitario.

La preparacion de nuestros alimentos puede conllevar potenciales riesgos sanitarios

para nuestros clientes. En caso de no contar con estrictas normas de higiene y
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seguridad, se podrian presentar reclamaciones o recursos legales derivados de
intoxicaciones que se originen por falta de limpieza en nuestros ingredientes o

estaciones de trabajo.

e Disposiciones legales.

Cualquier modificaciébn en las disposiciones legales o la creacion de nuevas
disposiciones que regulen las actividades de los Food Truck podrian tener un efecto
negativo en las operaciones de nuestro camién, ya que ciertas reformas en materia
ambiental o en la reglamentacion local que puedan estar vinculadas con el uso de suelo
o el ordenamiento urbano en donde hayamos instalado o podamos instalar nuestro
Food Truck, podrian imponer obligaciones adicionales a cargo de la nuestra Compafia

e, incluso, cancelar los permisos para la operacion de nuestro servicios.

e Personal.

Si la Compariia no es capaz de retener al personal que labora dentro de nuestro
negocio, asi como no ser capaces de contratar personal calificado, podrian verse
afectadas las operaciones del negocio y el crecimiento del mismo. El éxito de nuestro
modelo de negocio dependera en gran medida del desempefio del personal que labore

en nuestra organizacion.

VII.2. Analisis de demanda y oferta en el mercado.

El analisis de oferta y demanda dentro del mercado para nuestro Food Truck nos
permite visualizar que tan dispuestos estan nuestros consumidores a pagar por adquirir

nuestros servicios.
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La poblacion econémicamente activa ocupada de la CDMX es de 4,162,141 personas,
de las cuales el 43% son mujeres y el 57% son hombres, el 75% son trabajadores
asalariados y el 76% se encuentra entre los 20 y 60 afos. El ingreso promedio mensual
es de $8,000 mensuales. A estos cuatro millones hay que adicionarles los seis millones
de poblacion flotante, dando como resultado aproximadamente 10 millones de personas

a las cuales podemos ofrecer nuestros servicios.

Pese a que el mercado de productos saludables se puede considerar como “nuevo”, el
potencial es enorme y en los ultimos dos afios ha crecido de forma exponencial,

principalmente en la Ciudad de México.

Los clientes a los que nuestro servicio estara enfocado tienen las siguientes

caracteristicas:

- Generacion Millennial (15 a 35 afios).

- Generacion X (35 a 55 afios).

Estos dos tipos de generaciones tienen de caracteristica ser laboralmente activos, lo
que aprovecharemos como parte de nuestro negocio para localizarnos en zonas

corporativas para atraer a estos clientes potenciales.

Para que estas generaciones nos contemplen como una de sus primeras opciones de
consumo tenemos que tener en cuenta; nivel de ingresos a recibir, que su compra sea
satisfecha con base a sus gustos, sin dejar de lado la publicidad que puede influir

mucho o poco en la compra de nuestros clientes.

La ley de la demanda nos dice que cuanto menor sea el precio del producto mayor sera
la cantidad de este que la poblacion esta dispuesta a adquirir, pues hay una relacion

inversa entre el precio y la cantidad.

Segun nuestras encuestas se resumen en el siguiente cuadro:
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ENCUESTA RESULTADO PERSPECTIVA
El mercado asiste a|40% de la poblacion |Lograr que el 60 %
establecimientos de comida | encuestada dos veces a la | conozca nuestra

saludable

semana

‘propuesta y regrese.

Dias de la semana que

comen fuera de casa

70 % de

encuestada come de lunes

la poblacion

a jueves fuera de casa.

Cubrir el mismo consumo

para fines de semana.

Lugares que frecuentan |40 % de la poblacién |Incursionar en el 60 %

comer encuestada acostumbra | restante para atraerlos a
comer en fondas. nuestro negocio.

Factores que intervienen |18 % de la poblacion | Por ser un negocio que le

para elegir un sitio para

encuestada toma en cuenta

importa la rapidez del

comer el servicio servicio. Se pretende tener
cerca del doble de Ia
poblacién.

Desembolso diario en | El 34 % gasta menos de | Cubrir el rango de entre

comida $100 diarios. $100 y $200 lo que nos

lleva a una  mayor

poblacién

Tabla 25.- Analisis demanda, elaboracién propia.

D

La funcién de la oferta depende por nuestra actividad a la temporada en la que nos
encontremos, por mencionar un ejemplo: consideramos el mes de Enero que es cuando
el mercado desea convertirse en gente altamente saludable e iniciar el afio con buenas
expectativas de alimentacién, lo que nos indica mayor demanda, mejor oferta y

atraccion de clientes.
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A continuacion presentamos un cuadro comparativo de la oferta en base a la

competencia:

ESTABLECIMIENTOS
OFERTAS | FOODTRUCK | FASTFOODY NS
COMERCIO RESTAURANTES
KALE COCINAS
AMBULANTE
Precio Menos de $100 | Menos de $100 a | Mas de $100 hasta | Menos de $100
a $200 200
$ $ $500
Higiene vy | Muy bien Regular Muy bien Regular
servicio
Variacion de | Establecidos Menus fijos Distintos menus | Menls  iguales
menus pero con opcion pero siempre | poco cambiantes
a disefio del iguales
cliente
Calidad Muy bien Regular Muy bien Regular
Sabor Muy bueno Regular Muy bien Regular

Tabla 26.- Andlisis oferta elaboracién propia.

En base al estudio de la oferta de la competencia, encontramos que Kale es la mejor

opcion para el mercado que incursionamos ya que contamos con:

* Excelentes precios accesibles para nuestra poblacion

*La mejor higiene y un eficiente servicio

* Estamos en la disposiciéon de adecuarnos a los menus que desean los clientes.

* La calidad y sabor siempre permanentes durante nuestra operacion a pesar de ser un

negocio con movilidad.
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VII.3. Presupuesto.

El presupuesto es una herramienta de gran importancia para nuestro proyecto, ya que
nos permite estimar los ingresos y gastos de la organizacibn en un periodo
determinado. Ademas, el andlisis de las desviaciones entre las cifras reales y las
presupuestadas nos permitirhd tomar decisiones de forma oportuna que nos ayuden a

lograr nuestros objetivos.

Al ser una empresa de nueva creacion, todos los datos presentados son estimados,

debido a que no existen cifras reales que sirvan de comparacion.

VII.3.1. Inversion inicial requerida.

Para poner en marcha el proyecto “Kale, salud y sabor en movimiento” consideramos
que la inversidbn minima necesaria es de $252,876 (doscientos cincuenta y dos mil
ochocientos setenta y seis pesos mexicanos 00/100). Para cubrir esta inversion
dispondremos del capital aportado por los socios, y estara distribuida como se muestra

a continuacion:

Tramites de inscripcion y permisos diversos. Gratuitos
Honorarios notariales por acta constitutiva. $20,000
Registro publico de la propiedad y el comercio. $170
Licencia de anuncio. $1,104
Permiso para la colocacion de mantas. $474
Alta en el sistema de informacion empresarial mexicano (SIEM) $640
Permisos locales (diversos) $2,800
Registro de marca $2,458
TOTAL DE GASTOS DE APERTURA $27,646
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Camioén equipado $160,000
Bancos $290 X 5 $1,450
Maquina para batidos $7,000 X 2 $14,000
Licuadoras $1,200 X 2 $2,400
Cuchillos para chef $ 1,690 X 2 $3,380
Tablas para picar $950 X 2 $1,900
Juegos de ollas y sartenes $10,000 X 2 $20,000
Juegos de cucharas de cocina $1,200 X 3 $3,600
Caja registradora $3,500
Equipo de computo $15,000
TOTAL DE EQUIPO Y MOBILIARIO $225,230
GRAN TOTAL $252,876

Tabla 27.- Gastos de apertura, elaboracion propia.

VI1.3.2. Plantilla laboral.

La plantilla laboral inicial es de ocho personas, generando un costo mensual que

asciende a la cantidad de $66,700 (sesenta y seis mil setecientos pesos mexicanos

00/100) distribuidos de la siguiente forma:

Gerente General

Encargado de Servicio

Chef

Ayudante de cocina y limpieza $4,000 X 3

Cajero

Encargado de Administracion y Finanzas

Costo Social (Seguro Social e Impuesto sobre nominas
estimado)

TOTAL DE PLANTILLA LABORAL

$15,000
$10,000
$7,000
$12,000
$4,000
$10,000

$8,700

$66,700

Tabla 28.- Plantilla laboral, elaboracion propia.
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Esta plantilla estara sujeta a modificaciones conforme la demanda de nuestro servicio lo
requiera.

VII.3.3. Insumos requeridos, costos fijos y variables.

El costo promedio de los insumos por unidad determinado es el siguiente:

COSTO DE VENTA PROMEDIO POR UNIDAD
$ 4589
$ 9.88
$ 1000
PROMEDIO s 2192

Tabla 29.- Costo de venta promedio por unidad, elaboracién propia.

Conforme al presupuesto de ventas en el escenario real presentado anteriormente, el
costo mensual de los insumos requeridos es de $234,138 (doscientos treinta y cuatro

mil ciento treinta y ocho pesos mexicanos 00/100) conforme a lo siguiente:

MENU COMPLETO 150 $ 6,883

BATIDOS DE FRUTA 150 $ 1,482

POSTRES 100 $ 1,000

COSTO TOTAL DIARIO TOTAL S 9,366
COSTO TOTAL MENSUAL $  234,138*

Tabla 30.- Costo de los insumos requeridos, elaboracion propia.
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* Considerando 20 dias de venta al 100% (lunes a viernes) y 10 dias de venta al 50%
(fines de semana) durante un mes.

Los costos mensuales fijos y variables se muestran a continuacion:

Sueldos y salarios $37,950
Coso de servicios (agua, gas, parquimetros, permisos

delegacién, otros $9,000
TOTAL COSTOS FIJOS $46,950
Insumos requeridos $234,138
TOTAL COSTOS VARIABLES $234,138
COSTO TOTAL $281,088

Tabla 31.- Costos fijos y variables, elaboracion propia.
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Estructura de Plan de Negocios aplicada a las PyMES.

VII.3.5. Capital de trabajo.

El capital de trabajo inicial de la empresa es de $350,000 (trescientos cincuenta mil
pesos mexicanos 00/100) en el rubro de efectivo y proviene de la aportacion de los
socios. Este importe sera disminuido por la inversion inicial minima requerida de
$252,876 (doscientos cincuenta y dos mil ochocientos setenta y seis pesos mexicanos
00/100) quedando un saldo efectivo de $97,124 (noventa y siete mil ciento veinticuatro

pesos mexicanos 00/100).

Por la naturaleza de la operacion, no existen las cuentas por cobrar a clientes, ya que

los servicios se cobran al mismo tiempo que son prestados.

La rotacion de inventarios es muy corta, debido a la naturaleza perecedera de los

insumos.

El plazo de crédito otorgado por nuestros proveedores varia en un rango de una

Sémana a un mes.

Para no quedarnos sin capital de trabajo, existe una amplia probabilidad de pedir
préstamos a corto plazo a instituciones bancarias, dicha situacion sera evaluada, ya
que los socios de este proyecto hemos manifestado nuestra intencion de ofrecer
créditos a corto plazo en importes que no excedan del 10% de nuestra aportacion

inicial.
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VIl.4. Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio representa el nivel o volumen de ventas que la empresa debe
tener para no generar pérdidas ni ganancias y se determina mediante la siguiente

formula:

Punto de equilibrio = Costos fijos totales
Precio de venta por unidad - Costo variable por unidad

Para determinar el punto de equilibrio de Kale, sustituimos la formula con los valores del
total de la linea de productos del primer periodo presupuestado (enero 2017) conforme

a lo siguiente:

Punto de equilibrio = 46,950
65 - 21.92
Punto de equilibrio = 1,090 Unidades
totales

El resultado anterior se puede comprobar de la siguiente forma:

Concepto Unidades Pesos
Ventas 1,090 $ 70,839
menos: Costos variables 1,090 $ 23,889
Costos fijos $ 46,950
igual: Utilidad Bruta $ -
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La representacion gréafica del punto de equilibrio determinada es como sigue:

0
200
400
600
800

1,000
1,090
1,200
1,400
1,600
1,800
2,000
2,200
2,400
2,600
2,800
3,000

Tabla 33.- Punto de equilibrio, elaboracién propia.
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Gréfica 19.- Punto de equilibrio, elaboracién propia.
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VII.5. Retorno de Inversién

Con el analisis del retorno de la inversion, es posible medir, por ejemplo, si vale la pena
aumentar la inversion y si el modelo actual genera un retorno consistente. Este analisis
nos muestra bastante sobre la situacion de la empresa en general, y nos servira para

gue en un plazo no muy largo los inversionistas muestren interés por nuestra empresa.

Calculo del retorno de lainversion.

El retorno de la inversion puede calcularse dividiendo la utilidad deseada de la empresa
en un periodo de tiempo determinado entre el valor de la inversion inicial para la

construccion del negocio. El resultado sera el porcentaje de retorno.

La férmula del indice de retorno sobre la inversion es:

ROI = (Utilidad neta o Ganancia/ Inversion) x 100

Sustituyendo valores con las cifras presentadas en el primer estado de resultados por el

volumen general de ingresos obtenemos:

ROI = (257,533/ 350,000) x 100 = 73.58%

El resultado es de 73.58%, con lo que podemos afirmar que la inversion tuvo una
rentabilidad de muy buena consideracién dentro del primer mes. EI ROI positivo
significa que la empresa es rentable, mientras mas alto sea el ROI, mas eficiente es la

empresa al usar el capital para generar utilidades.
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Concluimos que por tratarse de una empresa PyME que tiene como caracteristicas
principales ser un Food Truck que permite movilidad en el mercado, se puede
garantizar la venta por dia y al ser una empresa que satisface una necesidad primaria,

refleja la rentabilidad mes a mes durante el primer afio de operaciones.

VIl.6. Estados Financieros.

A continuacion presentamos los Estados Financieros del primer periodo mensual (enero
2017):

Kale, S. A.de C. V.

Estado de Situacion Financiera

Mes terminado el 31 de enero de 2017

Activo circulante: Pasivo circulante:
Efectivo y equivalentes de efectivo $ 741,823 Proveedores $ 234,138
Pagos anticipados 57,792 IVA por trasladar neto 68,299
Impuestos por pagar 110,371
Total del activo circulante 799,615 Total del pasivo circulante 412,808
Mobiliario y equipo neto 220,726 Total del pasivo 412,808

Capital contable :

Capital social 350,000

Resultados acumulados 257,533

Total del capital contable 607,533

Total del activo $ 1,020,341 Total del pasivo més capital contable $ 1,020,341
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Kale, S. A. de C. V.
Estado de Resultado Integral

Mes terminado el 31 de enero de 2017

Ingresos por:
Venta de alimentos $ 687,500

Total de ingresos 687,500

Costo de ventas:

Costo de insumos 234,138
Costo de servicios 9,000
Costo de mano de obra 37,950
Total costo de ventas 281,088
Utilidad bruta 406,412

Gastos de operacion:

Sueldos y salarios 28,750
Gastos pre-operativos 2,304
Depreciacion 4,504
Costo de marketing 2,250
Amortizacion de seguros 700
Total gastos de operacion 38,508
Utilidad de operacion 367,904

Impuestos a la utilidad

Impuestos a la utilidad 110,371
Total de impuestos a la utilidad 110,371
Utilidad de operaciones continuas 257,533

Operaciones discontinuadas (neto) -
Utilidad neta 257,533
Otros resultados integrales -

Utilidad integral del ejercicio neta 257,533
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Kale, S. A. de C. V.
Estados de Flujos de Efectivo
Mes terminado al 31 de enero de 2017

Actividades de operacion:

Utilidad antes de impuestos a la utilidad $ 367,904
Partidas relacionadas con actividades de inversion:
Depreciacion y amortizacion 4,504

Subtotal 372,408

Pagos anticipados (57,792)

Proveedores 234,138

IVVA por trasladar 68,299
Flujos netos de efectivo de actividades de operacion 617,053

Actividades de inversion:
Adquisiciones de activo fijo (225,230)

Flujos netos de efectivo de actividades de inversion (225,230)

Actividades de financiamiento:
Inversion inicial de capital 350,000

Flujos neto de efectivo de actividades de financiamiento 350,000

(Disminucion neta) incremento neto de efectivo y equivalentes
de efectivo 741,823

Efectivo y equivalentes de efectivo:
Al principio del afio -

Al fin del afio $ 741,823
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Kale, S. A.de C. V.
Notas a los estados financieros.

Por el mes terminado el 31 de enero de 2017.

(1) Entidad que reporta-

Kale, S. A. de C. V. (Kale) fue constituida el 2 de enero de 2017 en México, se encuentra
domiciliada en México, con domicilio legal en calle Florencia nUmero 30, colonia Juarez,

Ciudad de México. La actividad principal de Kale es el servicio de venta de alimentos

preparados.
(2) Bases de preparacion-
a) Declaracion de cumplimiento

Los estados financieros adjuntos han sido preparados conforme a las Normas de

Informacion Financiera (NIF).

El 15 de febrero de 2017, el Director General Y el Encargado de Administracion y

Finanzas, autorizaron la emision de los estados financieros adjuntos y sus notas.

De conformidad con la Ley General de Sociedades Mercantiles (LGSM) y los
estatutos de Kale, los accionistas tienen facultades para modificar los estados
financieros después de su emision. Los estados financieros adjuntos se someteran a la

aprobacion de la préxima Asamblea de Accionistas.
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(3)

b) Bases de medicién

Los estados financieros adjuntos han sido preparados sobre la base del costo

historico.

c) Moneda funcional y de informe

Los estados financieros antes mencionados se presentan en moneda de informe peso

mexicano, que es igual a la moneda de registro y a su moneda funcional.

Para propdsitos de revelacion en las notas a los estados financieros, cuando se hace

referencia a pesos o “$”, se trata de pesos mexicanos.
d) Presentacion del estado consolidado de resultados integral
Kale optd por presentar el resultado integral en un solo estado que presenta en un
unico documento todos los rubros que conforman la utilidad o pérdida neta, asi como
los Otros Resultados Integrales (ORI) y se denomina “Estado de resultado integral”.
Principales politicas contables-
Las politicas contables que se muestran a continuacion se han aplicado uniformemente en
la preparacion de los estados financieros que se presentan, y han sido aplicadas
consistentemente por Kale:

(@) Pagos anticipados-

Incluye seguros pagados por anticipado con vigencia igual o menor a un afio, los cuales se

amortizan durante el periodo de su vigencia.
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(b) Mobiliario y equipo neto-

i. Reconocimiento y valuacion-

Las partidas de “Mobiliario y equipo neto” son valorizadas al costo de
adquisicion menos su depreciacion acumulada y perdidas por deterioro en su

Caso.

El costo incluye gastos que son directamente atribuibles a la adquisicion del

activo.

ii. Costos posteriores-

Los costos de mantenimiento son reconocidos en los resultados del ejercicio

cuando se incurren.

iii. Depreciacion-

La depreciacion se calcula sobre el costo de un activo. La depreciacion es
reconocida en resultados con base en el método de linea recta sobre las vidas
utiles estimadas de cada partida puesto que éstas reflejan con mayor exactitud
el patrén de consumo esperado de los beneficios econdmicos futuros

relacionados con el activo.

Los activos son depreciados considerando sus vidas Utiles. Las vidas Utiles

estimadas para el periodo actual se muestran a continuacion:
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Concepto Afos
Equipo de transporte 4
Equipo de restaurante 5
Equipo de codmputo 3
Mobiliario 10

Los métodos de depreciacion y vidas utiles son revisados en cada ejercicio y se

ajustan si es necesario.

(c) Deterioro-

(d)

(€)

El valor en libros de los activos financieros y no financieros de Kale, se revisa en
cada fecha del estado de situacion financiera para determinar si existe algin indicio
de deterioro. Si existen tales indicios, entonces se estima el importe recuperable del
activo.

Provisiones-
Una provision se reconoce si, como consecuencia de un evento pasado, Kale posee
una obligacién legal o asumida que puede ser estimada de forma confiable y es

probable que sea necesaria la salida de beneficios econdmicos para liquidar la

obligacion.

Ingresos de operacién-

Los ingresos de la operacion se reconocen en resultados conforme se van prestando

los servicios.
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(f)

Impuestos a la utilidad-

El impuesto a la utilidad incluye el impuesto causado y el impuesto diferido. El

impuesto causado y el impuesto diferido se reconocen en los resultados del periodo.

El impuesto a la utilidad causado es el impuesto esperado por pagar. EI impuesto a la
utilidad del ejercicio se determina de acuerdo con los requerimientos fiscales para las
compafias en México, aplicando las tasas impositivas a la fecha del estado de

situacion financiera.

El impuesto a la utilidad diferido se registra de acuerdo con el método de activos y
pasivos, el cual compara los valores contables y fiscales de los activos y pasivos de
Kale y se reconocen impuestos diferidos (activos o pasivos) respecto a las diferencias
temporales entre dichos valores. No se reconocen impuestos por las siguientes
diferencias temporales: el reconocimiento inicial de activos y pasivos en una
transaccion que no sea una adquisicion de negocios y que no afecte al resultado
contable ni fiscal, y diferencias relativas a inversiones en subsidiarias y negocios
conjuntos en la medida en que es probable que no se revertirdn en un futuro
previsible. Adicionalmente, no se reconocen impuestos diferidos por diferencias
temporales gravables derivadas del reconocimiento inicial del crédito mercantil. Los
impuestos diferidos se calculan utilizando las tasas que se espera se aplicaran a las
diferencias temporales cuando se reviertan, con base en las leyes promulgadas. Los
activos y pasivos por impuestos diferidos se compensan si existe un derecho
legalmente exigible para compensar los activos y pasivos fiscales causados, y
corresponden a impuesto sobre la renta gravado por la misma autoridad fiscal y a la
misma entidad fiscal, o sobre diferentes entidades fiscales, pero pretenden liquidar los
activos y pasivos fiscales causados sobre una base neta o sus activos y pasivos

fiscales se materializan simultdneamente.
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Los activos por impuestos diferidos son revisados de manera recurrente y son
reducidos en la medida que no sea probable que los beneficios por impuestos
relacionados sean realizados.

(4) Efectivoy equivalentes de efectivo-

Al 31 de enero de 2017, el efectivo y los equivalentes de efectivo se integran como sigue:

Efectivo en caja $ 10,000
Bancos del pais 731,823
Total $ 741,823

Existe un fondo fijo de caja por la cantidad de $10,000 que se encuentra a cargo del
Encargado de Servicio.

(5) Mobiliario y equipo neto-

El saldo del mobiliario y equipo neto se integra como sigue:

Equipo de Equipo de Equipo de

Y Mobiliario Total
transporte restaurante  computo
Costo de adquisicion $ 160,000 $ 45280 $ 15,000 $ 4,950 $ 225,230
Depreciacién del ejercicio - 3,333 - 755 - 375 - 41 - 4,504
Mobiliario y equipo neto $ 156,667 $ 44525 $ 14,625 $ 4909 $ 220,726
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(6)

Capital Contable-

Capital social-

Al 31 de enero de 2017 el capital social de Kale se integra como se muestra a continuacion:

Capital fijo  Capital variable

Serie “A” “Serie B” Total
NUmero de acciones 2,500 1,000 3,500
Precio por accién $100 $100 $100
Total capital social $ 250,000 $ 100,000 $350,000

Utilidad por accién basica y diluida-

El calculo de la utilidad por accion al 31 de enero de 2017 se bas6 en la utilidad del
gjercicio, la cual asciende a $257,533 y un numero promedio ponderado de acciones
ordinarias en circulacion de 3,500, calculada como se describe a continuacion:

Resultado del ejercicio $ 257,533
NUmero de acciones 3,500
Utilidad por accion $ 73.58

Al 31 de marzo de 2017 y 2016, no existian efectos dilutivos en las acciones.
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Conclusiones.

e Eltema de salud eventualmente ha tomado gran importancia tras la influencia de
paises primermundistas. Durante los Uultimos afios se ha visto una clara
tendencia en la poblacibn mexicana con un estilo de vida saludable y buena

alimentacion.

e Los consumidores cada vez son mas exigentes a la hora de elegir sus alimentos
ya que buscan calidad, sabor, contenido calérico y valor nutrimental. Una mayor
conciencia de lo natural (regreso a la naturaleza), con productos procesados y

frescos que puedan percibirse mas naturales

o Este proyecto representa la combinacion de diversas tendencias que se estan
poniendo de moda entre los consumidores a los que va dirigido nuestro servicio,
que son personas que buscan alimentarse de manera mas nutritiva como

pueden ser oficinistas, estudiantes, entre otros.

e Aumento en el consumo fuera de los hogares y de la cultura on the go (en el
camino), donde restaurantes, cercanos a lugares de trabajo tendran un mayor
peso; buscando economia, practicidad, rapidez y cercania a los lugares de

trabajo.

e Fuerte necesidad de productos préacticos, como resultado de lo facil y répido, con
una alta exigencia de disponibilidad, sobre todo cerca de centros laborales, con

productos que puedan almacenarse, transportarse y prepararse rapidamente.

e En la Ciudad de México y Area Metropolitana, la mayoria de la poblacién
laboralmente activa vive mas de la mitad de su vida en la oficina y el automovil.
Esto desencadena habitos poco saludables por lo que nuestra oferta propone

una opcion rapida, practica y favorable.
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e Los precios de ventas que se han estimado para ingresar a estos sectores son
competitivos con los que ya estan establecidos por los demas oferentes, de igual
forma cumplen con los requerimientos de los demandantes y por ultimo generan

un margen de utilidad considerable.

e De acuerdo a los resultados de nuestra evaluacién financiera tenemos un retorno
de inversion del 73.58% en un mes, con lo que podemos afirmar que la inversion

es altamente rentable.

Después de haber realizado el analisis del plan de negocios hemos concluido que es un
negocio rentable y redituable y que nuestro Food Truck sera la opcion clara para

aquellos consumidores interesados en cuidar su alimentacion.

Podemos decir que las tendencias generales para el consumo de alimentos, consisten
en buscar productos que faciliten la vida y ademas que sean razonablemente
saludables y nutritivos. En resumen, el consumidor activo busca en la alimentacion: lo
nutritivo, lo econdmico, lo sensorial, lo higiénico y las tendencias que provocan cambios

de estilo de vida.
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