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Resumen

Ante la creciente demanda de bebidas alcoholicas "listas para consumir", se propone la
introduccion de una sangria premezclada envasada en San Pedro Sula, Honduras. Se utilizaron
estudios de mercado, técnico y financiero para determinar su factibilidad. A través de 384
encuestas, se evalu6 la aceptacion del producto, su demanda potencial y las preferencias de los
consumidores en cuanto a la presentacion del mismo. Los resultados confirman la aceptacion
entusiasta de la sangria premezclada envasada en el mercado local. Mediante el estudio técnico
se analizaron los insumos requeridos para la produccidn, se establecieron procesos
estandarizados para garantizar la calidad del producto y se identificé el mobiliario necesario para
el funcionamiento eficiente del proyecto. Por medio del estudio financiero, se hicieron
proyecciones de los estados financieros, flujos de efectivo, Tasa Interna de Retorno (TIR) del
84% y Valor Actual Neto (VAN) de L236,581.76. Estos ultimos dos indicadores demuestran de

manera concluyente la factibilidad financiera del proyecto.

Palabras clave: “listas para consumir”, sangria premezclada envasada, factibilidad.
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Abstract:

Given the growing demand for "ready-to-drink™ alcoholic beverages, the introduction of a
premixed sangria packaged in San Pedro Sula, Honduras is proposed. Market, technical and
financial studies were used to determine its feasibility. Through 384 surveys, the acceptance of
the product, its potential demand and consumer preferences regarding its presentation were
evaluated. The results confirm the enthusiastic acceptance of packaged premixed sangria in the
local market. Through the technical study, the inputs required for production were analyzed,
standardized processes were established to guarantee product quality, and the kitchen equipment
necessary for the efficient operation of the project was identified. Through the financial study,
projections of the financial statements, cash flows, Internal Rate of Return (IRR) of 84% and Net
Present Value (NPV) of L236,581.76 were made. These last two indicators conclusively

demonstrate the financial feasibility of the project.

Keywords: “ready-to-drink”, sangria, feasibility.



DEDICATORIA

El presente proyecto de graduacion es el fruto de un gran esfuerzo,
perseverancia y determinacion. Le dedico principalmente este logro a mi hijo, mi
esposo Y el resto de mi familia. Su apoyo me llend de fe y me dio las fuerzas para

no rendirme.

Tatiana Marie Mestayer Hernandez



AGRADECIMIENTOS

Agradezco a mi esposo, por siempre ser una gran fuente de apoyo y paz en
mi vida, a mis padres, por siempre alentarme a méas, a mis hermanos y hermanas,
por siempre tener la disposicion de colaborar con mis ideas y en especial, a mi

hermana Ale, por apoyarme incondicionalmente desde qué tengo memoria.

Tatiana Marie Mestayer Hernandez



INDICE DE CONTENIDO

CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION .....cooooviiiieieeeeeeeeeens 15
IO 14 (o [ o o] o o SRR 15
AN o] C=TorcTo [T o (TSP PPPP 16
1.3 Definicion del ProbIEMA .........ccvoiiie et 18
1.3.1 Enunciado del Problema ............ooviiiiie it 18
1.3.2 Planteamiento del Problema ... 19
1.3.3 Preguntas de INVESHIGACION ........cc.ocveiiiiiiicce et 19
I o 1T 0 To] (=2 OSSR 20
1.4 ODjJEtiVOS el PrOYECTO ... .c.eiiviciecie ettt et te e nae e 20
1.4.1 ODJEtIVO GENEIAL......c.eiiiieie et te et e e e enes 20
1.4.2 ODjetiVOS ESPECITICOS. .....cviuiiiiiiiieiesieieeee et 20
IS I L1 1 oF Tox o] o RSSO 21
CAPITULO 11. MARCO TEORICO ......coiuiiiiiiieieieie et 22
2.1 Analisis de La SituacCion ACTUAL ..........c.ccouiiiiii et 22
2.1.1 Analisis del MaCrOBNIOINO ..........couiiieiieeie ettt st nne e 23
2.1.2 Analisis del MICIOBNTOINO. ..........couiiieireeie ettt sbe e re e beeere e 24
2.1.3 ANALISIS INTEINO .....cueiiiieie ettt e e st e esae e sre e s e ereenne e 26
F N -0 o - LSOO PSPPSR 26
2.2.1 TEOIA U8 SUSLENTO......ueiiviiiiiciieite ettt ettt ettt et re et e s be e be e b e saeesreenbeeaaesre e, 27
2.2.2 CONCEPLUAIZACION.......eoiieii ettt e e e re e neenne e 27
2221 RTD .ottt ettt ettt h et e e b e e be et e eae e reenreeaaenre e 27
PR BV [=1 (T (0] (o] 1 =TSSR 27
P2 T A 1 511 01 0= (0TS PPSPRR 28
2.3. 1.1 EStUAIO 08 IMEICAUO ......vveiieeiie ettt ettt e et e e sb e e te e sneeeaeeanne s 28
P2 Ot A s (1 o [T T Y=ot o oo ISR 28
2.3. 1.3 EStUAIO FINANCIEIO ....vecviiiiiecciie ettt ettt et e e be e b e e be e saaeabeesnne s 29
CAPITULO 1L METODOLOGIA ..ottt 30
3.1 Congruencia MetOdOIOQICA .........ccueiiiiieie et re e eaeas 30
3.1.1 Matriz MetOdOIOGICA. .....cveiviiieiiieiieie e 31
3.1.2 Operacionalizacion de Las Variables............ccoveveiiiiiiie i 33
TN R o 11010 (=1 [ SRS RSRROSR 36

3.2 ENTOQUE Y IMIBLOTOS ...ttt bbb bbbt 36



3.3 DiseNio de La INVESTIJACION..........ccuiiiiiieeie ettt sre e e sraesaeeneennes 38

3.3 L POBIACION. ... e nre e 38
G T | [T 1 - R USSP PPRPP 38
3.3.3UNidad de ANGLISIS.......ccveiiiieie et 39
3.3.4 UNidad de RESPUESTA. ........eiuiiiiiiieiieieiteste sttt 39
3.4 TECNICAS APIICAUAS. ......ccivieieiiieie ettt e e s teereereeste e teaneenres 39
R A 0 [odF ] - LRSS 39

3.5 Fuentes de INFOrmMaCION ...........cov it ere s 40
3.5.1 FUBNTES PIIMAITAS.....cceiitiiieiie ittt sttt ettt te e s raesbe e e sne e teaneesneenneens 40
3.5.2 FUENTES SECUNUAITAS......eciviiiiieitie ittt et stee sttt e te st e et e e s e e e beesbeeebeesneeaneesnnens 40
3.6 LIimitaciones de ESTUIO. .........ccueiieiiiiieiieie sttt ene e 41
CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS ..ottt ses s 42
4.1 DeSCripCion de La EMPIESA ......ccoiiiiiriiieiiieieeie ettt 42
Nt I Y 4 1Y T o SRS 42
B.1.2 MIISION ..ottt ettt e et be e te st e s be e be et e saeesbeeteereesbeebeeneenreas 42
4.1.3 Valores OrganizaCionales ...........cocooiiiiiiinieieese e 42
4.1.4 ANALISIS FODA ... .ottt sttt e st e et e e se e s teeteaneesaeeteaneenreas 44
I 1 4 -1 - OSSPSR 44
I A @ T oo ¢ (N T F= Vo SRS 45
4.1.4.3 DEDIIAAUES .....c.vevieiicc ettt et 46
AN 1 0T T LSRR 47

4.2 DeSCripCioN del ProdUCLO .......cccuiiiiiicie ettt 47
4.3 Definicion del Modelo de NEJOCIOS........ccueiiiiiieieie et 48
4.3.1 Propuesta 0 ValOr.........c.coviiieiiieiieie ettt sre s 48

4.3.2 SegMENtO de MEICAUO.........cciuiiieieieie ettt et ere e ens 48

4.3.3 Relacion CON LOS CHENTES ......cccviiuieiiciecieccie ettt 49
4.3.3.1 Relacion con Los DistribUIAOrES...........ccccviieiieiecic e 49

4.3.3.2 Relacion con Los Clientes DIrECLOS ........ccvvveivieiieeiie e 50

4.3.4 RECUISOS CIAVE.......citiiiieiiiie ettt ettt et be e sae e e be e s aeeere e 50

4.3.5 ACIVIAAUES ClAVE ..o e 51

4.3.6 SOCIOS / AlIANZAS CIAVE .....oooviiiiie ettt 52

4.3.7 Canales de DiStribDUCION ...........ccoiiiiiiiccecce e 52

4.3.8 EStUCIUIA 08 COSLOS .....vveviieiie et ste ettt sttt te et eabe e reeeneee e 52

4.3.0 BeNETiCIOS ECONOMICOS. .. .eeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeseeseeeeeeeeeereneeneees 53



4.4 Propiedad INteleCtUAL............coviiiiie e 55

4.5 Factores CritiCoS 08 RIESHO ....c.uoui ittt 55
4.5.1 CINCO FUEIZAS & POIET .....c..iiieeiecie ettt te et reeae e nne s 56
4.5.1.1 Poder de Negociacion de LS CHENLES ........ccccveviviieiicie e 56
4.5.1.2 Rivalidad Entre COMPEtIOOreS........ccoiiiiiieieieesiesie e 57
4.5.1.3 Amenaza de Los Nuevos COMPELIdOreS ........cccvevveieieeiie it 57
4.5.1.4 Poder de Negociacion de LS Proveedores.........ccccveeveiveiicieevie e 58
4.5.1.5 Amenazas de Productos SUSEITULOS .........cccvruereerienienieniesie e 58

O =t (0 To FTo N0 (=Y T o= T o ISR 59
4.6.1 Analisis de La INVESLIGACION .......cc.eiviiiiiiieiiie e 59
4.6.1.1 DAt0S GENEIAIES .....c.vieeieiiicie ettt et 59
4.6.1.2 ANAlisis del CONSUMIAON ........c.ccveiiiieieece e 61

4.6.2 Estimacion de Tendencias de Mercado..........cocovveeveieiiieeieeiesesese e, 64
4.6.3  AnNAalisis de La COMPELENCIA .......ccveivierieiieieeie et nneas 69
4.6.4 Estrategia de Mercado Y VENTAS ........cccuiieieierienieiiesie st 70
4.6.6 Conclusion del EStudio de MEercado ..........coevueviereresesieeeeeeiesiesese e, 72
O Sy (T T T I=Tod ] oo T OSSPSR 72
4.7.1 DiSeN0 del PrOQUCTO........ccuiiieieeie ettt te e nneas 72
O R R Y = (=Y - o T2 SRS 73
4.7.1.2 Receta EStandarizada ............ccceoveviiiiiicie e 74
4.7.1.3 Procedimientos EStandarizados ............cceooveeieeneeiesiene e 74

4.7.2 Localizacion Y MODIIArio.........ccccoui i 76
4.7.2.1 LOCANIZACION ...ttt ettt et e e ereereens 76
4.7.2.2 MODIlIArio Y EQUIPO0 ......couiiie ettt 77

4.7.3 Conclusion del EStUdIo TECNICO ......cveivieiiiicciecie et 77
4.8 ESTUAIO FINANCIEIO ....vevieiiee ettt sttt te e e sneeste s e nseenaeeneeeneenreeneeenes 78
4.8.1  Requerimientos de Capital y Estrategia FInanciera.............ccocceevvevveveiiecseese s, 78
0 R 101V /=Y ] o) o [ ] o - 1 PR 78
4.8.1.2 ProyeCCioNeS A8 VENTA.......ccuoiuiiiiriiiiiiiiiieie ettt 79
4.8.1.3 Planilla de €asa MESLAYET ..........ccveiiieiieiie ettt 80
4.8.1.4 Gastos de Venta y AdMINISraCION ........c.covvverieiiiiiiiieiee e, 80

4.8.2 AMOrtizacion de PréStaAmMO .......ccviviiiiieecie ettt ereas 82
4.8.3 Flujo de Caja ProyeCtato ........ccouieiiieiie ettt sttt 82

4.8.4 Estado de Resultados ProyeCtado ..........ccoveieieiieiiiiieiisiesieses e 84



4.8.5 Analisis de Punto de EQUITIDIIO .......cooivveiiiicce e 85

4.8.6 FIUJO NEto de EFECTIVO ......oouiiiiieieii e 85
4.8.7 Indicadores Financieros: VAN Y TIR ..o 86
4.8.8 Analisis de SeNSIDIIAAd . ..........ccveiiiieiie e 87
4.8.8.1 ESCENArio PESIMISIA .....ccuviiiieiiie ettt et e e 88
4.8.8.2 ESCENArio OPLIMISTA ...c.veiveeiieieiiecie ettt ens 90

4.8.9 Conclusion del EStudio FINANCIEIO .........coviviiiiecieeie et eneas 92
CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........cccooieiieieeeeeseeereneis 93
T8 A o o Tod [ 1Y o] =TSSR 93
5.2 RECOMENUACIONES ......veetiiiii e itie ettt et s b et e st e st e e st e s be e saeeebeesbeeeteesreeebeesnneennee e 94
CAPITULO VI. APLICABILIDAD.........oiiiiitesteee et st sn s n s 95
6.1 Tabla de CONCOrAANCIA........c.ceciviiiiiece ettt reesreeneenres 95
BIBLIOGRAFTA. ..ottt 98
ANEXOS ... oottt et et e et et e ar e e e re e te e e nreeteeraeara e teanneares 100
ANEXO L ENCUESTA ...ttt sttt be b b sbe e ans 100
ANEXO 2 PRECIO DE MOBILIARIO Y EQUIPO .....ccoeoieiceecececeeceee e 104

ANEXO 3 DATOS FINANCIEROS. ... 106



INDICE DE TABLAS

Tabla 3.1 Matriz MetOJOIOGICA. ......cuvrveieieiirieieeee e 32
Tabla 3.2 Operacionalizacion de 1as variables ...........ccooviieiiiiiic s 35
Tabla 3.3 Célculo del tamafio de 18 MUESEIA ........cccvveierierieie e, 38
Tabla 4.1 IMAEEITAIES. ..o ettt b bbbt 73
Tabla 4.2 Receta eStandarizada...........cooeveiiiiiiiieeiee e 74
Tabla 4.3 Mobiliario y equipo @ adQUITIT .........oiiiiiiiiee e 77
Tabla 4.4 P1an d& INVEISION .....c.coiiieieieie ettt bbbt 78
Tabla 4.5 ProyecCiones & VENTA. ........cooiuiiiiiiiiieieee et 79
Tabla 4.6 Planilla de Sueldos anual ... 80
Tabla 4.7 GASLOS A8 VENTA ......cceiuieieieieie sttt sttt 80
Tabla 4.8 Gastos de AdMINISITACION ........c.coiiiiieeeieice e 81
Tabla 4.9 AMOrtizacion de PréStamO. ........c.ccveiuiiiiieeie e e e sre e enes 82
Tabla 4.10. Flujo de Caja PrOYECAAO. ........covirtiriiiieiieieie et 83
Tabla 4.11 Estado de Resultado Proyectado...........cccoveieiiiiiiniiisiseee e 84
Tabla 4.12 Analisis de punto de eqUIliDriO. ........ccoveiieiiiie e 85
Tabla 4.13 FIujo Neto de BFECTIVO .....cveiiiiiie e 86
Tabla 4.14 Indicadores FIiNancieroS Van ¥ Til......c.cceeiiiieiieie e e 87
Tabla 4.15 Estado de resultados proyectado en escenario pesimista..........cccceveeveeieeresieieernenn 88
Tabla 4.16 Flujo de efectivo neto e indicadores financieros en escenario pesimista .................... 89
Tabla 4.18 Flujo de efectivo neto e indicadores financieros en escenario optimista.................... 91

Tabla 6.1 Tabla A& CONCONTANCIA «..eeeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee et e et e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeneens 96



INDICE DE FIGURAS

Figura 1.1 Cantidad de bebidas alcohdlicas en el mercado local por distribuidor por tipo de

0710 o - RSP RROR 16
Figura 3.1 Variable dependiente y variables independientes..........c.cccevveieieeiesie e ce e, 32
Figura 3.2 Diagrama de VariableS ...........coooiiiiiiiiiceee s 33
Figura 3.3. DiSefio de INVESLIGACION. ........cccoi it 36
Figura 4.1 Analisis FODA de la empresa Casa MESIAYEN ........cccvieeiierieiieieeseeie e e, 43
Figura 4.2 Modelo de NegoCio CANVAES..........ccuriiirieieieiie ettt 53
Figura 4.3. Prototipo de botella de 750ml de la sangria premezclada envasada de Casa

Y [T 1Y PR UPR PR 54
Figura 4.4 Rango de edad de 1as personas eNCUESLAAAS ..........ccceevveieeieerieiieseeseeiee e e, 59
Figura 4.5 Género de 1as personas eNCUESLAUAS ..........covevrierieirererieese et 60
Figura 4.6 Habito de consumo de bebidas alcoholicas ..., 61
Figura 4.7 Frecuencia de consumo de bebidas alcohOlicas ... 61
Figura 4.8 Tipo de bebidas alcoholicas Mas POPUIArES............ocoveiiiiiiiciice s 62
Figura 4.9 Lugares donde los consumidores adquieren sus bebidas alcoholicas .......................... 63
Figura 4.10 CONSUMO € SANGIIA ....veverveverieiirierieiietesee ettt see et ses sttt se st b e ne b seene e 64
Figura 4.11 Consumidores preparan la sangria o la compran preparada............cccccocevevvevveineennenn, 64
Figura 4.13 Encuestados respondieron si comprarian una sangria lista para consumir o no......... 65
Figura 4.14 Presentacion ideal para 10S CONSUMIAOIES ..........ooviueirieiriierinieisee s 66
Figura 4.15 Preferencia de tipo de material .............ccceiveiiiiiie e 67
Figura 4.16 PIAStICO O VIAIO ....c.eiuiiiiiiiiiieec et 67
FIQUIa 4.17 PreCio 08 VENTA .....ccviiiiiiiieite ittt bbbttt 68
FIQUIa 4.18 COMPELENCIA ... .c.viiveeiiiieiie ettt sttt e st e et st e st e et e e e s ae e teensesbeesbeeneesraesteeneeaseenaeens 69

Figura 4.19 Procedimientos eStandarizados. ..........ccoueuerierieieneiisieseseeee e 74



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccién

El mercado de bebidas alcohdlicas en San Pedro Sula se caracteriza por su notoria
diversidad, ofreciendo a los consumidores una amplia gama de opciones que abarcan desde
cervezas tradicionales, licores y vinos, hasta las innovadoras "hard seltzers" y otras bebidas listas
para su consumo. Este mercado, en constante evolucion, refleja la versatilidad y la adaptabilidad
de los gustos y preferencias de los consumidores en esta ciudad, considerada la capital industrial
de Honduras.

El contexto actual nos muestra un mercado que esta en busqueda constante de novedades,
experiencias gastrondmicas Unicas y bebidas que se ajusten a los estilos de vida activos y
cambiantes de la poblacion sampedrana. La sangria, una bebida tradicional de origen espafiol, se
distingue por su caracter refrescante y su elaboracidn a partir de vino tinto y una mezcla de
frutas. Esta combinacidon Unica de sabores la convierte en una opcién sumamente atractiva para
aquellos consumidores que buscan deleitarse con una bebida distintiva y de alta calidad. La
propuesta radica en ofrecer al mercado local una sangria envasada, que se destaque por su
conveniencia y facilidad de consumo, permitiendo a los clientes disfrutar de esta deliciosa bebida
en cualquier momento y lugar que les resulte conveniente.

En este contexto, esta investigacion se enfoca en analizar las oportunidades y desafios
que presenta la introduccion de la sangria envasada en el mercado, ademas de determinar la
factibilidad economica y comercial de este proyecto, con el objetivo de brindar a los

consumidores una opcion innovadora y refrescante en el &mbito de las bebidas alcohdlicas.



1.2 Antecedentes

La ciudad de San Pedro Sula, la capital industrial de Honduras, cuenta con una gran
oferta de bebidas alcohdlicas en una diversidad de presentaciones. En el mercado actual, hay al
menos cinco distribuidoras grandes de licor, vino, cervezas y otros. Entre ellas: Marcas
Mundiales de Honduras, Distribuidora Istmania, Distribuidora Solis, Cerveceria Hondurefia,
Juan Kawas y Cia, y una pequefia cantidad de cervecerias artesanales emergentes. Estas
empresas son las grandes abastecedoras de las bebidas alcohdlicas qué se encuentran en las
pulperias, supermercados, tiendas mayoristas, tiendas de conveniencia, restaurantes y bares de la
ciudad y el pais en general. Los productos con los qué cuentan estas empresas van desde
productos dirigidos al pablico popular hasta productos dirigidos a un perfil clase media-alta. En
el cuadro siguiente, veremos la cantidad de cervezas, licores, vinos y demas bebidas envasadas

con las que cuentan estas distribuidoras.

Bebidas alcohdlicas en el mercado por distribuidor

B vinos [ Sangrias [ Licores [l Cervezas [l RTD

150
100

50

: l. -

Marcas Dist. Istmania Dist Solis Juan Kawas y Cerveceria
Mundiales Cia Hondurefia

Figura 1.1 Cantidad de bebidas alcoholicas en el mercado local por distribuidor por tipo de bebida.

(Elaboracion propia, 2023)



Dentro de los productos qué estas empresas distribuyen, se observa la disponibilidad de
productos alcoholicos listos para su consumo, por sus siglas en inglés RTD “ready to drink™.
Segun la herramienta digital Overproof, dedicada a la investigacion de tendencias de consumo de
bebidas alcoholicas, las bebidas RTD se definen como aquellas “bebidas premezcladas
convenientes que estan listas para abrir y beber”. (RTD Alcohol: Everything You Need to Know
About This Growing Category, 2022) Se encuentran tres tipos distintos de RTDs en el mercado,
entre ellas siendo a base de malta, a base de licor y a base de vino. Las RTDs mas comunes en el
mercado local son las “hard seltzers” qué se encuentran en diversas marcas, entre ellas algunas
muy bien posicionadas en el mercado qué estan incursionando en este nuevo segmento, como ser
Flor de Caria, Jack Daniels, Corona, entre otros. Beverage Dynamics, la revista digital enfocada
en compartir tendencias de consumo de bebidas alcohdlicas con el fin de apoyar a cadenas de
distribucion, comenta qué “el segmento de bebidas RTD ha crecido significativamente afio tras
afio, con nuevos participantes e innovacion, debido en gran medida a una nueva ola de
consumidores que buscan alternativas convenientes para adaptarse a sus estilos de vida activos”
(Keller, 2016). La revista digital Beverage Journal comenta qué “a pesar de las diferentes
tendencias de consumo en el mercado, una categoria que ha tenido una presencia estable, aunque
relativamente tranquila, en la escena ha sido la sangria lista para beber. Hay algunos periodos en
los que esta mas de moda que en otros, pero siempre se las arregla para adaptarse a la evolucion
de los hébitos de consumo”. (Cioletti, 2018)

En el afio 2021, el IHADFA, Instituto Hondurefio para la Prevencion del Alcoholismo,
Drogadiccion y Farmacodependencia, reveld “que el consumo de bebidas alcoholicas

incremento6 21% en Honduras”, lo que sugiere una oportunidad para la introduccion de otra



opcion de bebida alcohdlica en este mercado, como ser la sangria premezclada lista para
consumir.

La sangria, una bebida refrescante y tradicional originaria de Espafia, se elabora a base de
vino tinto y frutas, lo que la convierte en una opcion atractiva para aquellos que buscan disfrutar
de una bebida distintiva y de calidad. Se propone ofrecer al mercado una sangria envasada lista
para su consumo, creando la conveniencia qué el cliente pueda adquirirla y consumirla desde
donde estime conveniente. Se esta buscando la creacion, desarrollo de producto y distribucion

del mismo bajo la empresa Casa Mestayer.

1.3 Definicion del Problema

1.3.1 Enunciado del Problema

El presente estudio de factibilidad tiene como objetivo evaluar la viabilidad de introducir
una sangria premezclada envasada en el mercado de personas que han alcanzado la mayoria de
edad, en este caso 18 afios 0 mas, econémicamente activos, qué ingieren bebidas alcohdlicas en
la ciudad de San Pedro Sula, Honduras. Si bien la ciudad cuenta con una amplia oferta de
bebidas y licores, la sangria premezclada envasada es un producto innovador que no ha sido
explorado plenamente en esta rea, lo que plantea el desafio de determinar si existe una demanda

suficiente y un mercado potencial para esta bebida.

1.3.2 Planteamiento del Problema

El mercado de bebidas alcohdlicas en San Pedro Sula es competitivo y diverso, con

numerosas marcas y opciones disponibles para los consumidores. La introduccion de la sangria



premezclada envasada plantea diversas interrogantes respecto a su aceptacion y posicionamiento
en el mercado local. Por lo tanto, se plantea el siguiente problema:
¢ Es factible el desarrollo y distribucion de una sangria premezclada envasada en San

Pedro Sula, desde el punto de vista de mercado, técnico y financiero?

1.3.3 Preguntas de Investigacion

e ;Cuales son las preferencias y habitos de consumo de bebidas alcohdlicas en el mercado
local?

e Cual seria el perfil del consumidor objetivo de la sangria premezclada envasada?

e Cuadl es la competencia directa qué existe en el mercado actualmente?

e ;Cuél seria la logistica de produccidn y distribucion del producto?

e /Es rentable comercializar el producto?

1.4 Hipdtesis

En esta seccidn se expone la hip6tesis que busca dar respuesta a los objetivos y
planteamientos previamente mencionados. Las hipétesis indican lo que tratamos de probar y se
definen como explicaciones tentativas del fenémeno investigado. (Hernandez Sampieri et al.,
2010, pag 92)

H1 Introducir una sangria premezclada envasada al mercado de San Pedro Sula es

rentable si la tasa interna de retorno es mayor qué el costo de capital de la inversion.

HO Introducir una sangria premezclada envasada al mercado de San Pedro Sula no es

rentable si la tasa interna de retorno es menor qué el costo de capital de la inversion.



1.4 Objetivos del Proyecto

1.4.1 Objetivo General

El objetivo principal de este proyecto es realizar un estudio de factibilidad que permita
determinar la viabilidad de introducir la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer en el
mercado de San Pedro Sula en el primer trimestre del 2024, analizando factores clave que

influyen en su aceptacion y rentabilidad.

1.4.2 Objetivos Especificos

e Investigar el comportamiento del mercado de bebidas alcohdlicas en San Pedro Sula,
identificando oportunidades y desafios para la introduccion de la sangria premezclada
envasada.

e Realizar un estudio técnico qué determine los insumos, materia prima, proveedores y
mano de obra qué se requiere para la elaboracion y distribucién del producto.

e Definir por medio de un estudio financiero la factibilidad de lanzar este producto al

mercado.

1.5 Justificacion

La razén fundamental que sustenta la realizacion de este estudio se basa en el potencial
significativo de introducir en el mercado sampedrano una bebida alcohdlica novedosa. Esta
propuesta se presenta como una oportunidad para enriquecer y diversificar la gama de bebidas
disponibles en el mercado de San Pedro Sula. Al ofrecer a los consumidores una opcion

alternativa, innovadora y refrescante en el &mbito de las bebidas alcohdlicas, se busca atender la



demanda emergente de experiencias Unicas en el paladar y enriquecer la oferta gastronémica
local.

Esta investigacion se alza como un recurso esencial para tomar decisiones estratégicas
informadas sobre la viabilidad econémica y comercial de este proyecto. La realizacion de un
analisis exhaustivo permitird no solo comprender a fondo las condiciones actuales del mercado,
sino también proyectar de manera realista el impacto potencial de la introduccion de esta nueva
bebida alcoholica. Al contar con datos y analisis detallados sobre las preferencias y habitos de
consumo de los clientes, la demanda potencial y la posicion competitiva en el mercado, se podra
establecer con mayor precision la factibilidad de esta propuesta.

Ademas, este estudio contribuird de manera significativa a reducir los riesgos inherentes
a la implementacion de un nuevo producto en un mercado competitivo. A través de un analisis
detenido, se podran identificar anticipadamente posibles desafios y obstaculos que podrian surgir
durante el proceso de introduccion y comercializacion. De este modo, se podran tomar
decisiones fundamentadas para mitigar los riesgos y ajustar estrategias en funcion de las
condiciones especificas del mercado de San Pedro Sula.

En resumen, la justificacion de este proyecto se basa en la oportunidad de ofrecer una
alternativa atractiva y auténtica a los consumidores, mientras que el estudio brindara la
informacion necesaria para evaluar su viabilidad econémica y comercial, reducir los riesgos

asociados y garantizar una implementacion exitosa en el mercado local.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

En el primer capitulo, se establecio el planteamiento del problema, las preguntas de
investigacion a abordar en este estudio y los objetivos que se buscan alcanzar. En este segundo
capitulo, se desarrollara el marco teorico, el cual examinard y explorara la situacion actual a
través del anélisis del macroentorno, el microentorno e interno. También se expondran la

metodologia y las teorias que fundamentan la investigacion en su conjunto.

2.1 Andlisis de La Situacion Actual

En esta seccidn se presenta el analisis de la situacion actual del sector de bebidas
alcohdlicas a nivel internacional por medio del analisis del macroentorno, la situacion nacional y
a nivel de San Pedro Sula a través del analisis del microentorno y el andlisis interno de la

empresa Casa Mestayer, por medio de quien se busca lanzar el producto.

2.1.1 Andlisis del Macroentorno

En el afio 2022, la empresa dedicada a la investigacion de mercados Grandview Research
afirmé qué el mercado global de bebidas alcohdlicas experiment6 un crecimiento significativo en
2021, alcanzando un valor de USD 1,448.2 mil millones y espera que continte expandiéndose
durante el periodo de 2022 a 2028. Estiman que este incremento se atribuye al aumento en el
consumo de cerveza premium en economias desarrolladas como Estados Unidos y el Reino
Unido. Asi mismo afirman qué ha habido un mayor interés en las cervezas con sabores (nicos

que promueven la digestion, lo que ha llevado a un aumento en la aceptacion de estos productos.



Esperan que el mercado se beneficie del crecimiento en la demanda de bebidas a base de licor
artesanal en economias en desarrollo como China e India. Ademas qué la creciente demanda de
bebidas hard seltzer a precios accesibles presenta oportunidades futuras en el mercado. Sin
embargo, presentan que la creciente preferencia por bebidas no alcohdlicas esta obstaculizando
el crecimiento del mercado, y observan una tendencia hacia el lanzamiento de bebidas
alcoholicas con menor contenido de alcohol para mantener la salud de los consumidores.
Explican qué durante la pandemia de COVID-19, el mercado experimentd un aumento en la
demanda de cerveza y licores oscuros, aunque la cadena de suministro se vio ligeramente
afectada por los cierres y restricciones gubernamentales. A pesar de los desafios, se espera que el
mercado de bebidas alcohdlicas continle creciendo, impulsado por la inversién en productos de
alta calidad y estrategias de expansion de los principales actores del mercado. (Global Alcoholic
Drinks Market Share Report, 2028, 2022)

Grand View Research también afirma qué el tamafio del mercado global de cécteles listos
para beber (RTD) se estim6 en USD 853.2 millones en 2022 y se espera que crezca a una tasa de
crecimiento anual compuesta (CAGR) del 14.0% desde 2023 hasta 2030. El crecimiento en la
demanda de bebidas con sabor y bajo contenido de alcohol debido a las crecientes
preocupaciones por la salud lo anticipan como el impulsor del mercado de cocteles RTD durante
el periodo de pronostico. Ademas, esperan que la "premiumizacion” del producto con sabores,
calidad, disefio de envases y sabor impulse atin mas el crecimiento del mercado. Comentan que
aunque la demanda de estos productos ya estaba en aumento, el segmento experimento un
crecimiento significativo después de la pandemia. Factores como la creciente cultura de cocteles

en el hogar, un mayor nivel de conciencia sobre la salud, la conveniencia y la mejora en la



calidad y variedad de los cécteles RTD han contribuido al aumento en la demanda. (Ready To

Drink Cocktails Market Size & Share Report, 2030, 2023)

2.1.2 Andlisis del Microentorno

El andlisis del microentorno en San Pedro Sula revela una serie de factores clave que
impactan en la viabilidad de la introduccion de la sangria envasada en el mercado local de
bebidas alcoholicas.

e Distribuidores y Competencia: En el mercado local de San Pedro Sula, existen varios
distribuidores destacados que manejan una amplia gama de licores y bebidas alcoholicas,
incluyendo Marcas Mundiales de Honduras, Distribuidora Istmania, Distribuidora Solis,
Cerveceria Hondurefia y Juan Kawas y Cia. Ademas, esta emergiendo un nimero
limitado de cervecerias artesanales. La competencia en el segmento de bebidas
alcoholicas es intensa, y la sangria tendra que destacarse en calidad y sabor para ganar
cuota de mercado. La distribucion y disponibilidad en estos canales sera clave para el
éxito.

e Impuestos:Es importante considerar las regulaciones tributarias relacionadas con la
venta de bebidas alcohdlicas en Honduras. Esto incluye impuestos especificos sobre
licores y bebidas alcohdlicas que pueden afectar los margenes de ganancia y los precios
al consumidor final.

e Canales de Distribucidn: Los canales de distribucidn disponibles en San Pedro Sula
incluyen cadenas de supermercados, tiendas de conveniencia y minisupers, ademas de

restaurantes y bares. Cada uno de estos canales tiene su propia dindmica y requisitos para



la inclusion de nuevos productos. La estrategia de distribucion deberd adaptarse a estos
canales y tener en cuenta los acuerdos de colocacion y marketing.

e Regulaciones y Registro Sanitario: La regulacién sanitaria es un factor critico para la
comercializacion de bebidas alcohdlicas. La sangria premezclada deberd cumplir con los
requisitos de seguridad alimentaria y obtener los registros sanitarios necesarios antes de
entrar al mercado. Es fundamental conocer y cumplir con las regulaciones locales

relacionadas con la produccion, etiquetado y publicidad de bebidas alcohdlicas.

En resumen, el microentorno de San Pedro Sula presenta oportunidades y desafios para la
introduccioén de la sangria envasada. La competencia es alta, pero la calidad del producto y una
estrategia de distribucién efectiva pueden ayudar a ganar cuota de mercado. Ademas, es esencial
comprender y cumplir con las regulaciones y los impuestos aplicables para operar con éxito en

este mercado.

2.1.3 Andlisis Interno

La microempresa Casa Mestayer, fundada por Sandra Hernandez, se dedica a la
elaboracion de productos alimenticios tales como pasta de pollo, hummus, flanes y rompopo.
Nace en 2015 tras la necesidad de un ingreso familiar adicional y se lanza al mercado con su
primer producto Rompopo de Almendras durante la temporada navidefia de ese mismo afio. Al
pasar la temporada, busca mantenerse en el mercado y lanza su segundo producto que es la pasta
de pollo tradicional. Desde ese momento ha logrado qué lo qué empez6 cdmo un
emprendimiento, se ha formalizado legalmente como una empresa. Desde estandarizar procesos

de produccion, envase y distribucion hasta las cuestiones pertinentes a la declaracion de



impuestos. La microempresa alcanzé a tener un equipo de 4 personas pero dado a distintas
situaciones personales qué paso la duefia de la empresa y luego la pandemia, el negocio cerr6
temporalmente. A finales del 2022, regres6 al mercado con el Rompopo de Almendra y desde
entonces ha ido reincorporando sus productos al mercado. Actualmente, cuenta con un empleado
permanente y un empleado eventual. Las operaciones de produccién se estan manejando desde la
casa de habitacion de la duefia en un area designada. A pesar de las restricciones con las qué
cuenta el negocio ahorita, tiene la disposicion de explorar el mercado, de expandir su cartera de

productos y emprender en la creacién y distribucién de este nuevo producto.

2.2 Teoria

En esta seccidn se expone la base tedrica que fundamenta la investigacion asi como la

conceptualizacién de los principales conceptos de la investigacion.

2.2.1 Teoria de Sustento

"La teoria del consumidor es la perspectiva microeconémica destinada a conocer el
comportamiento de los consumidores en su decision de satisfacer sus preferencias y
necesidades." (Fortun, 2020) Esta teoria se adapta de manera relevante al proyecto de
investigacion de factibilidad de la sangria, ya que busca comprender el comportamiento de los
consumidores y sus decisiones en relacion con sus preferencias de bebidas alcoholicas. Asi
mismo, ayudara a comprender como los consumidores prefieren asignar su presupuesto entre una
variedad de bebidas alcohodlicas. Se analizaran las preferencias de los consumidores,
caracteristicas del producto que ellos estiman relevantes y como estas preferencias se relacionan

con su intencion de compra.



2.2.2 Conceptualizacion

En este segmento se presentan los conceptos importantes qué permitiran una mejor

comprension de lo expuesto en este documento.

2221RTD

Son aquellas bebidas alcohdlicas premezcladas convenientes que estan listas para abrir y

beber.

2.3 Metodologias

Para llevar a cabo la investigacion, es esencial adoptar un enfogue que defina el alcance
del estudio. Existen distintos enfoques, como los cuantitativos, cualitativos y mixtos. En este
caso, se selecciona el enfoque mixtos que “representan un conjunto de procesos sistematicos,
empiricos y criticos de investigacion e implican la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos
y cualitativos, asi como su integracion y discusidn conjunta, para realizar inferencias producto de
toda la informacion recabada (metainferencias) y lograr un mayor entendimiento del fendmeno

bajo estudio” (Hernandez Sampieri, 2018, p. 652).

2.3.1 Instrumentos

En este apartado se detallan los instrumentos que se emplearan durante la investigacion,
las cuales son esenciales para evaluar la factibilidad del proyecto. Para lograr esto, se utilizaran
estudios en las areas de mercado, técnica, y financiera. Asimismo, se aplicaran métodos de

recoleccion de datos, como encuestas y una entrevista a un experto.



2.3.1.1 Estudio de Mercado

Este estudio se define como el “proceso de Identificacion, recopilacion, analisis, difusion
y uso sistematicos y objetivos de la informacion, con el propésito de ayudar a la administracion a
tomar decisiones relacionadas con la identificacion y solucion del problema” (Malhotra, 2016,
pag 30) Es por ello qué mediante el mismo se espera determinar si el mercado aceptara el
producto, analizar la competencia actual, definir la estrategia de distribucion y determinar el

precio que seria aceptado por el mercado objetivo.

2.3.1.2 Estudio Técnico

La aplicacion de este estudio ayudara a establecer el disefio del proyecto, ademas de
evaluar su viabilidad desde una perspectiva técnica. Esto incluye definir el proceso de
produccién y demds suministros necesarios para obtener el producto final. “En resumen, se
pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuanto, cudndo, como y con qué producir lo
que se desea, porque el aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que
tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto”. (Baca Urbina, 2016,

pag. 114)

2.3.1.3 Estudio Financiero

Mediante el andlisis financiero, se busca evaluar la viabilidad econémica del proyecto al
identificar las demandas de capital para iniciar la inversion, calcular los ingresos potenciales y
estimar las salidas de fondos relacionadas con los gastos esenciales para el desarrollo del

proyecto. Asimismo, este analisis permitira comprender y evaluar la salud financiera del



proyecto, su nivel de endeudamiento tanto interno como externo y el tiempo requerido para

recuperar la inversion inicial.



CAPITULO IIl. METODOLOGIA

En los capitulos previos, se ha introducido el marco general de la investigacion, que
incluye los antecedentes, la definicion y formulacion del problema, los objetivos y la
justificacion del proyecto. También se ha expuesto el contexto tedrico que permite evaluar la
situacion actual en lo que concierne a la creacion y distribucion de la sangria premezclada
envasada en San Pedro Sula, Honduras. Este analisis abarca tanto el entorno macroeconémico
como el microeconémico, junto con una evaluacion interna de la empresa qué desarrollaréa el

producto.

En el tercer capitulo, se presenta la metodologia que se utilizard, se describe el disefio de
la investigacion, se explican las técnicas e instrumentos de recopilacion de datos a emplear, y se

identifican las fuentes de informacion que respaldan el proyecto de factibilidad.
3.1 Congruencia Metodologica
En esta seccidn se presenta la metodologia a utilizar, verificando la relacion entre la

misma y el planteamiento del problema. Se presenta la matriz metodolégica, la

operacionalizacion de las variables e hip6tesis a continuacion.

3.1.1 Matriz Metodoldgica

La matriz metodologica es la herramienta esencial para verificar la coherencia entre las
variables involucradas en la investigacion y la formulacion del problema. Su utilidad radica en la

capacidad de estructurar y planificar el proceso metodoldgico que se implementara en el estudio.



Tabla 3.1

Matriz Metodoldgica

Problema

Preguntas de
investigacion

Objetivo
general

Objetivos especificos

Variable
independiente

Variable dependiente

¢Es factible el desarrollo y
distribucion de una sangria

¢Cuéles son las
preferencias y habitos de
consumo de bebidas
alcohdlicas en el mercado
local?

¢ Cudl seria el perfil del

consumidor objetivo de la

sangria premezclada
envasada?

¢Cudl es la competencia
directa qué existe en el
mercado actualmente?

Determinar la
viabilidad de
introducir la
sangria
premezclada

Determinar el
comportamiento del
mercado de bebidas

alcohdlicas en San Pedro
Sula, identificando
oportunidades y desafios
para la introduccion de la
sangria premezclada
envasada.

Estudio de
Mercado

Rentabilidad

premezclada envasada en San
Pedro Sula, desde el punto de vista
de mercado, técnico y financiero?

envasada en el

mercado de San Realizar un estudio técnico

¢Cudl seria la logistica de
produccion y distribucion
del producto?

¢Es rentable
comercializar el
producto?

Pedro Sula,
Honduras.

qué determine los insumos,
materia prima, proveedores
y mano de obra qué se
requiere para la elaboracién
y distribucion de este
producto.

Estudio Técnico

Definir por medio de un
estudio financiero la
factibilidad de lanzar este

producto al mercado.

Estudio
Financiero

Fuente: (Elaboracién propia, 2023)




En la tabla se visualiza la conexion que se establece entre los diversos elementos de la matriz
metodoldgica, que abarcan desde el problema en estudio hasta las variables que actdan de forma

dependiente e independiente.

3.1.2 Operacionalizacion de Las Variables

Segun Marte Alvarado (2019), en una investigacion la variable representa todo aquello
que queremos medir, observar, comparar o experimentar (p. 112). A continuacion, se exponen

las caracteristicas de las variables que forman parte de la investigacion.

Estudio de
Mercado

Estudio

Factibilidad .
Técnico

Estudio
Financiero

Figura 3.1 Variable dependiente y variables independientes
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

La figura 3.1 representa la variable dependiente que es la factibilidad del proyecto y las variables
independientes qué son el estudio de mercado, estudio técnico y el estudio financiero. Estas son

las variables necesarias para comprobar la factibilidad del proyecto.



Dimension

!

Analisis del
consumidor

Segmentacion del
mercado

Estrategia de
mercado y ventas

Analisis de la
competencia

Estructura
organizacional

Logistica de
produccion

Distribucion de
producto

Razones financieras >
Punto de equilibrio

Figura 3.2 Diagrama de variables
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

Variables
Independientes

!

ESTUDIO DE
MERCADO

ESTUDIO TECNICO

ESTUDIO
FINANCIERO

Variable
Dependiente

!

FACTIBILIDAD

La figura 3.2 expone el diagrama de variables que representa el vinculo entre la variable
dependiente y las variables independientes, al igual que las dimensiones que contribuyen a

recopilacion de los datos necesarios para evaluar la viabilidad del proyecto.



Tabla 3.2.

Operacionalizacion de las variables

Variable
Dependiente

Definicién

Conceptual

Operacional

Dimensiones

Indicador

Calcular ganancias o
pérdidas econémicas

Determinar si hay un

e Porcentaje de

Factibilidad L L7 e Rentabilidad - L
generadas como resultado beneficio econémico. beneficio econémico
de la inversién realizada.

Variable Definicion . . .

Independiente Dimensiones Indicador

P Conceptual Operacional

Estudio de
Mercado

Este estudio permitira
recolectar informacion
acerca de los consumidores
y sus habitos de consumo.

Determinar quién es
el cliente objetivo y
la demanda potencial
qué el producto tiene

e Analisis del
consumidor

e Segmentacion del
mercado

e Estrategia de
mercadeo y ventas

e Analisis de la
competencia

e Porcentaje de
personas dispuestas a
adquirir el producto.

Estudio Técnico

Este estudio ayudara a
disefar el proyecto y
evaluar su viabilidad
técnica, abordando la
definicidén del proceso de

Determinar la
logistica de
produccion y
distribucion del
producto

. Estructura
organizacional

e Logistica de
produccion

e Distribucién de

e Desarrollo de
diagrama
organizacional

e Detalle de
procedimientos

produccion y los producto estandarizados para la
suministros requeridos para elaboracion del
obtener el producto final. producto
e Desglose de logistica
de distribucién
Estudio Evalla la viabilidad Determinar si existe e Razones e Indicadores
Financiero econdmica del proyecto al utilidad financieras financieros

estimar inversiones,
ingresos, gastos y periodo
de recuperacion

e Punto de equilibrio

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)
La tabla 3.2 desglosa las variables con sus definiciones, dimensiones e indicadores.




3.1.3 Hipotesis

En esta seccidn se expone la hip6tesis que busca dar respuesta a los objetivos y
planteamientos previamente mencionados. Las hip6tesis indican lo que tratamos de probar y se
definen como explicaciones tentativas del fendmeno investigado. (Hernandez Sampieri et al.,

2010, pag 92)

H1 Introducir una sangria premezclada envasada al mercado de San Pedro Sula es rentable si la

tasa interna de retorno es mayor qué el costo de capital de la inversion.

HO Introducir una sangria premezclada envasada al mercado de San Pedro Sula no es rentable si

la tasa interna de retorno es menor qué el costo de capital de la inversion.

3.2 Enfoque y Métodos

Para realizar el estudio de factibilidad de la creacion y distribucion de una sangria
premezclada envasada en San Pedro Sula, Honduras se empleara un enfoque de investigacion
mixto, donde el énfasis principal se colocara en el aspecto cuantitativo. A continuacion, se
proporciona una descripcion detallada de este enfoque, incluyendo los elementos cuantitativos y

cualitativos correspondientes.



Enfoque
mixto

Cuantitativo Cualitativo

| |

No experimental Muestreo intencional

|

Transversal

|

Descriptivo

Estudio Técnico Estudio de Estudio Financiero
Mercado

Figura 3.3. Disefio de investigacion.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

La figura 3.3 muestra qué el tipo de enfoque mixto a utilizar es el cuantitativo dominante.

En el proyecto de factibilidad se hace uso de un enfoque mixto, siendo dominante en el enfoque
cuantitativo. Se utiliza un disefio no experimental, ya qué no se manipulan las variables y solo se
observa cdmo se desarrollan para luego analizarlas. Asi mismo, se considera transversal ya qué
la recopilacion de datos se da en un solo momento. Esta misma es descriptiva dado a qué estos
estudios indagan en el nivel o estado de una 0 mas variables en una poblacion; en este caso, en

un tiempo unico como explica Hernandez Sampieri (2018).



3.3 Disefio de La Investigacion

Segin Hernandez Sampieri (2018), un disefio es “el plan o estrategia que se desarrolla
para obtener la informacion (datos) requerida en una investigacion con el fin ultimo de responder
satisfactoriamente el planteamiento del problema” (p.190). Para el desarrollo de la investigacion

se toma como objeto la poblacion, la muestra, la unidad de analisis y la unidad de respuesta.

3.3.1 Poblacién

“Poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones” (Hernandez Sampieri, 2018, p. 235). La poblacion objeto de estudio de este
proyecto son las personas econémicamente activas de San Pedro Sula, Honduras. Segun datos
obtenidos del INE (2022), las personas econémicamente activas de San Pedro Sula en el afio

2022 que son objeto de estudio son 489,277.

3.3.2 Muestra

“En la ruta cuantitativa, una muestra es un subgrupo de la poblacioén o universo que te interesa,
sobre la cual se recolectaran los datos pertinentes, y debera ser representativa de dicha poblacion (de
manera probabilistica, para que puedas generalizar los resultados encontrados en la muestra a la

poblacion)” (Herndndez Sampieri, 2018, p. 236).

Tabla 3.3

Céalculo del tamafio de la muestra

Calculo del tamafio de muestra

Mivel de confianza deseado (£) = 95%
Tamafio del universo (M) = 489 277

Proporcion de poblacion (p) = 0.5

Error deseado (g) = +/- 5%
Resultado:

Muestra {n}= 384

Fuente: Elaboracion propia (2023)



La tabla 3.3 detalla el célculo de la muestra, tomando en cuenta un margen de error de 5% y un

nivel de confianza del 95%, lo cual da como resultado un tamafio de muestra de 384 personas.

3.3.3 Unidad de Andlisis

Segun Hernandez Sampieri (2018), la unidad de analisis es aquella de la qué se extraeran los datos. Para
la investigacion de este proyecto, se considera la unidad de analisis a las 489,277 personas

econdémicamente activas de San Pedro Sula, de acuerdo al dato de INE (2022).

3.3.4 Unidad de Respuesta

La unidad de respuesta empleada en esta investigacién sera el conjunto total de
respuestas que respaldan las variables de estudio de este proyecto. Estas respuestas se recopilaran
a través de encuestas dirigidas a personas de 18 afios 0 méas, econémicamente activas, qué
residan en San Pedro Sula, Honduras. Entre la informacion relacionada a las variables que se
recopilara esta: habitos de consumo de bebidas alcohdlicas, frecuencia de consumo, preferencias

de tipos de envases y tamarfios, y precios dispuestos a pagar.
3.4 Técnicas Aplicadas

A continuacion, se presenta en detalle la metodologia utilizada para la recopilacion de

datos en la elaboracion del estudio de mercado.

3.4.1 Encuestas

“Las encuestas son un método de recoleccion de datos a partir de un muestreo de
personas, a menudo con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de poblacion

mas grande.” (Qualtrics, n.d.) A través de la realizacién de encuestas, se busca recopilar la



informacion necesaria para obtener respuestas relacionadas con diversas variables que

contribuirdn a evaluar la viabilidad del proyecto.

3.5 Fuentes de Informacion

En este apartado se exponen tanto las fuentes primarias como las secundarias que se han
empleado con el proposito de adquirir datos que respaldan la evidencia de la factibilidad de la

creacion y distribucion de la sangria premezclada envasada en San Pedro Sula.

3.5.1 Fuentes Primarias

“Las fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues se trata de documentos que
incluyen los resultados de los estudios correspondientes” (Hernandez Sampieri, 2018, p.112). Las fuentes
primarias de informacion para este proyecto son:

e Encuestas a personas mayores de 18 afios econémicamente activa que residen en San Pedro Sula

e Entrevista a experto del area

3.5.2 Fuentes Secundarias

“La fuente secundaria es uno de los distintos tipos de fuentes de informacion. Esta proporciona
informacion organizada, elaborada, producto de analisis de terceros, traducciones, o la
reorganizacion de una informacion obtenida de una fuente primaria.” (Coll, 2021) Las fuentes
secundarias de informacion para este proyecto son:

e Libros de texto

e Sitios web

e FEstadisticas extraidas del INE



3.6 Limitaciones de Estudio

El estudio de factibilidad para la creacion y distribucion de la sangria premezclada envasada se
encontrd con las siguientes limitantes:

e Tiempo para realizar un estudio a profundidad del mercado actual.

e Datos estadisticos acerca de la competencia qué esté activa en el mercado.

e Informacion y estudios acerca de habitos de consumo local.



CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

En esta seccion se detallan los resultados obtenidos de las técnicas mencionadas en el
capitulo anterior. A partir de estos resultados, se puede analizar la factibilidad del proyecto desde

el punto de vista de mercado, técnico y financiero.

4.1 Descripcion de La Empresa

La empresa Casa Mestayer es una microempresa fundada por Tatiana Hernandez a finales
del 2015, dedicada a la elaboracién de productos alimenticios de conveniencia. Entre su cartera
de productos se encuentran la pasta de pollo tradicional, pasta de pollo chipotle, hummus, flanes
y rompopo de almendras. Actualmente, busca agregar mas productos a su cartera con la

intencion de alcanzar otros mercados.

4.1.1 Visién

“Desarrollar productos “listos para comer” qué hagan los tiempos de comida mas faciles para

aquellas personas qué tienen vidas ajetreadas y poco tiempo en sus manos.”

4.1.2 Mision

“Ayudar a personas con poco tiempo en sus manos a solucionar sus necesidades alimenticias de

forma practica y conveniente por medio de productos “listos para consumir.”

4.1.3 Valores Organizacionales

A continuacion se detallan los valores organizacionales de la empresa Casa Mestayer.
e Integridad: Se refiere a la honestidad y la ética en todas las operaciones y relaciones
comerciales qué sostiene la empresa. Casa Mestayer se compromete a actuar con

transparencia y coherencia, a mantener altos estandares morales y éticos en todas las



interacciones con clientes, proveedores y empleados. Casa Mestayer se esfuerza por ser

una empresa en la que los clientes y socios comerciales confien plenamente.

e Pasion: Representa el entusiasmo Yy la dedicacion con los que la empresa aborda la
creacion y comercializacion de sus productos. La pasion de Casa Mestayer se refleja en la

atencion al detalle, la innovacion constante y el compromiso con la excelencia.

e (Calidad: Significa que la empresa se esfuerza por ofrecer productos que superen las
expectativas de los clientes en términos de sabor, frescura y consistencia. Casa Mestayer
busca utilizar ingredientes de alta calidad y procesos de produccién rigurosos para

garantizar que cada producto final cumpla con los mas altos estdndares de calidad.

e Colaboracion: La colaboracion es un valor que destaca la importancia del trabajo en
equipo, tanto dentro de la empresa como en sus relaciones con socios y proveedores.
Casa Mestayer fomenta un ambiente de colaboracion en el que los empleados trabajan
juntos hacia metas comunes valorando las asociaciones sélidas y la colaboracion con

proveedores confiables para garantizar el éxito continuo del negocio.

Estos valores organizacionales son fundamentales para la cultura y el éxito de Casa Mestayer,
son guia de comportamiento y decisiones en todos los niveles de la empresa. La integridad,
pasion, calidad y colaboracion son los pilares sobre los que se construye la identidad y la

reputacion de la empresa en el mercado en San Pedro Sula, Honduras.



4.1.4 Analisis FODA
A continuacion se presenta el analisis FODA de Casa Mestayer, en el cual se exponen las

fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
. Alta calidad de productos - Crecimiento del mercado de productos “listos para
. Pasion y compromiso consumir”
. Colaboraciones estratégicas con proveedores « Diversificacion de productos
« Reputacion de marca « Invertir en una mejor presencia digital

- Fomentar alianzas estratégicas

F O

- Exportacion internacional

DEBILIDADES AMENAZAS

. La novedad del producto puede D A + Fluctuaciones economicas

generar desconfianza en los clientes + Competencia agresiva de marcas

- Competencia emergente posicionadas

» Limitaciones de capacidad de produccion + Impuestos y regulaciones

» Dependencia de materias primas importadas cambiantes

Figura 4.1 Anélisis FODA de la empresa Casa Mestayer

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.1.4.1 Fortalezas

Las fortalezas de Casa Mestayer de acuerdo a la matriz FODA, exponen las capacidades

internas que diferencian a la empresa de la competencia en el mercado.



e Alta calidad de productos: Casa Mestayer se enorgullece de ofrecer productos de alta
calidad, elaborados con ingredientes frescos y de primera categoria. Esto le otorga una
ventaja competitiva en términos de sabor y calidad del producto.

e Pasion y Compromiso: El equipo de Casa Mestayer esta altamente comprometido y
apasionado por su producto. Esta pasién se traduce en la dedicacion constante para
mejorar y perfeccionar sus productos, asi como en un servicio excepcional al cliente.

e Colaboraciones estratégicas con proveedores: La empresa ha establecido
colaboraciones solidas con proveedores de materias primas de alta calidad, lo que
garantiza un suministro constante y confiable.

e Reputacion de marca: Casa Mestayer ha construido una solida reputacién de marca en

la comunidad local debido a su compromiso con la calidad y el servicio al cliente.

4.1.4.2 Oportunidades

Las oportunidades se consideran factores externos que permite a la empresa identificar

enfoques que no se tenian contemplados y de los cuales se puede sacar ventaja.

e Crecimiento de mercado de productos “listos para consumir”: La creciente tendencia
hacia los productos “listos para comer” presenta una gran oportunidad de expansion en el
mercado.

e Diversificacion de productos: Casa Mestayer podria considerar la posibilidad de
diversificar ain mas su linea de productos con nuevos sabores o productos relacionados.

e Invertir en una mejor presencia digital: La inversion en estrategias de marketing
digital podria ayudar a Casa Mestayer a llegar a un puablico mas amplio y a construir una

presencia en linea sélida.



e Fomentar alianzas estratégicas: La empresa podria explorar alianzas estratégicas con
restaurantes y bares locales para aumentar la visibilidad y la distribucion de sus
productos.

e Exportacion internacional: Casa Mestayer podria considerar la posibilidad de
expandirse a mercados internacionales, aprovechando la demanda creciente de bebidas

premium.

4.1.4.3 Debilidades

Las debilidades son aquellos factores internos que permiten a la empresa identificar

deficiencias y areas de mejora dentro de la organizacion.

e Lanovedad del producto puede generar desconfianza en los clientes: Una debilidad
potencial radica en que, debido a la novedad del producto, los clientes podrian no sentirse
completamente seguros a probarlo.

e Competencia Emergente: A medida que el mercado de la sangria premezclada crece,
pueden surgir competidores locales o internacionales, lo que podria aumentar la
competencia.

e Limitaciones de capacidad de produccion: Como una empresa relativamente pequefia,
Casa Mestayer podria enfrentar desafios en términos de capacidad de produccién para
satisfacer una demanda creciente.

e Dependencia de materias primas importadas: Si bien la calidad es una fortaleza, la
dependencia de materias primas importadas podria hacer que la empresa sea vulnerable a

fluctuaciones en los costos o problemas de suministro.



4.1.4.4 Amenazas

En esta seccidn se exponen las amenazas, qué son aquellos factores externos que pueden

generar un riesgo a la empresa.

e Fluctuaciones Economicas: Las fluctuaciones econdémicas pueden afectar el poder
adquisitivo de los consumidores y, por lo tanto, la demanda de productos como la sangria
envasada.

e Competencia agresiva de marcas posicionadas: Las grandes marcas de bebidas
alcohdlicas podrian entrar en el mercado de las sangrias envasadas, compitiendo con
Casa Mestayer en términos de recursos y alcance de mercado.

e Impuestos y regulaciones cambiantes: Cambios imprevistos en las regulaciones de
impuestos sobre el alcohol podrian impactar negativamente los margenes de ganancia de

Casa Mestayer.

4.2 Descripcion del Producto

La sangria premezclada envasada en vidrio de 750 ml es una bebida alcohdlica
refrescante elaborada con ingredientes de alta calidad y una meticulosa atencion a los detalles.
Cada botella presenta un aroma distintivo, combinando toques citricos con notas de vino tinto. El
envase de vidrio garantiza la preservacion 6ptima del producto y refleja un enfoque en la
sostenibilidad y la calidad. Su transparencia permite una visualizacion clara del liquido. En
términos de sabor, la sangria ofrece una experiencia equilibrada y consistente. Combina
habilmente la dulzura con el caracter unico del vino tinto. La consistencia es suave y agradable

en el paladar. Cada botella de 750 ml es adecuada tanto para el consumo individual como para



compartir en ocasiones especiales. Es una opcion conveniente y lista para consumir, ideal para

aquellos que buscan una auténtica experiencia de sangria sin complicaciones.

4.3 Definicion del Modelo de Negocios

Un modelo de negocios es una estructura conceptual que apoya la viabilidad de una
empresa y explica la forma en la que esta opera, hace dinero y cdmo alcanza sus metas (¢ Qué
Tipos De Modelos De Negocios Existen? | Certus, 2020). EI modelo de negocios que
implementara Casa Mestayer es el modelo de fabricante. Se dedicara a la elaboracién de una
sangria premezclada envasada a partir de materia prima de alta calidad y procesos estandarizados
para garantizar un producto excepcional. A continuacion se detallaran cada uno de los puntos a

considerar para definir el modelo de negocio en cada uno de sus aspectos.

4.3.1 Propuesta de Valor

Casa Mestayer se compromete a brindar a sus clientes una experiencia sin
complicaciones. La sangria premezclada envasada es una opcion de bebida alcohdlica que
elimina la necesidad de seguir recetas complicadas o realizar preparaciones complejas. Los
consumidores pueden disfrutar de esta sangria sin preocupaciones, simplemente abriendo la
botella y sirviéndola. Esto ahorra tiempo y esfuerzo, lo que es especialmente valioso en una
sociedad donde la conveniencia es esencial. La sangria premezclada envasada no solo ofrece
comodidad, sino que también garantiza una calidad que supera las expectativas, lo que la

convierte en una eleccion atractiva y convincente en el mercado de bebidas alcoholicas.

4.3.2 Segmento de Mercado



Este producto esté disefiado y dirigido exclusivamente a individuos que han alcanzado la
mayoria de edad legal para consumir alcohol, que en este caso es de 18 afios 0 mas,
econdmicamente activos, en San Pedro Sula, Honduras, que disfrutan de bebidas alcohdlicas
como parte de su estilo de vida o en ocasiones especiales. Son personas que buscan opciones de
calidad para satisfacer sus preferencias y expectativas. Estos consumidores valoran la
conveniencia y la facilidad en su experiencia de consumo. No desean dedicar tiempo a la
preparacion de bebidas complejas; en su lugar, buscan productos que les permitan disfrutar de

una experiencia de alta calidad de manera rapida y sin complicaciones.

4.3.3 Relacion con Los Clientes

La sangria premezclada envasada de Casa Mestayer se vendera al por mayor y al por
menor, lo que quiere decir que se vendera a distribuidores y a clientes directos respectivamente.
Entender la relacion con los clientes en un negocio que vende productos tanto al por mayor como
al por menor, es fundamental para el éxito de la empresa. Con los clientes directos, se busca
construir lealtad y crear una comunidad en torno al producto. Con los distribuidores, se busca

una relacion colaborativa basada en la estrategia y el apoyo mutuo.

4.3.3.1 Relacion con Los Distribuidores

e Colaboracion Estratégica: La relacion con los distribuidores sera colaborativa y
estratégica. Esto implica trabajar de cerca con los distribuidores para asegurarse de que
comprendan la propuesta de valor de la sangria premezclada envasada y tengan una idea

clara de como pueden ayudar a aumentar las ventas.



e Capacitacion y Soporte: Es de suma importancia proporcionar capacitacion y soporte
constante a los distribuidores. Esto incluye educarlos sobre el producto, brindarles
materiales de marketing y ayudarlos a comprender las tendencias del mercado.

e Comunicacion Abierta: Mantener una comunicacion abierta y constante con los
distribuidores es clave. Escuchar sus necesidades y comentarios puede llevar a mejoras

en la relacion y en el rendimiento del producto en el mercado.

4.3.3.2 Relacion con Los Clientes Directos

e Construir lealtad: Con los clientes directos, el objetivo es construir una relacion de
lealtad a largo plazo. Esto se logra brindando un excelente servicio al cliente,
garantizando la calidad constante del producto y escuchando sus comentarios y
sugerencias.

e Comunidad de Clientes: La idea de formar una comunidad alrededor de la bebida es
primordial.Se implementard un programa de fidelizacion para crear un sentido de
pertenencia a la marca.

e Recopilar comentarios: La retroalimentacion de los clientes es sumamente importante

para mejorar un producto y estrategia comercial, en caso de que sea necesario.

4.3.4 Recursos Clave

Los recursos clave son elementos fundamentales que una organizacién necesita para
llevar a cabo sus actividades y alcanzar sus objetivos. En Casa Mestayer, los tres tipos de

recursos clave son recursos humanos, recursos financieros y recursos técnicos.



e Recursos Humanos: Cuando mencionamos recursos humanos nos referimos a
colaboradores. Los recursos humanos son esenciales para tomar decisiones, gestionar
operaciones diarias, interactuar con clientes y proveedores, y llevar a cabo estrategias de
marketing y ventas. Es importante considerar la formacion, la experienciay la
capacitacion del personal para asegurarse de que estén preparados para cumplir con los
objetivos de la empresa.

e Recursos Financieros: Son los activos financieros que Casa Mestayer necesita para
operar y crecer. Esto incluye el capital inicial, préstamos, inversion de accionistas y
cualquier otro tipo de financiamiento; de igual forma incluye pago de salarios y gastos
operativos.

e Recursos Técnicos: Estos elementos hacen referencia a los equipos y herramientas
esenciales requeridos para que Casa Mestayer pueda llevar a cabo sus operaciones de
produccion. Para la creacion de nuestra sangria premezclada envasada, se necesitan una
serie de elementos, tales como una olla industrial destinada a la preparacion de la mezcla
principal, ollas de menor tamafio utilizadas para la elaboracion del almibar, un cucharén
industrial para la mezcla, tazas medidoras y jarras para verter el producto final. Ademas
de estos recursos materiales, es importante mencionar que también consideramos la
estandarizacion de la receta como un componente esencial dentro de nuestros recursos
técnicos, ya que esta practica asegura la calidad constante de cada compra que realizan

nuestros clientes.

4.3.5 Actividades Clave

Las actividades clave representan los pilares que sustentan el funcionamiento eficiente de

nuestro modelo de negocio. En el contexto de la creacion e introduccion de la sangria



premezclada envasada de Casa Mestayer, estas actividades esenciales abarcan la produccion de
alta calidad, la captacion estratégica de retroalimentacion de los consumidores, la resolucion
hébil de desafios y obstaculos, y la meticulosa planificacion de estrategias de marketing y ventas.

Estas acciones fundamentales son las que impulsan nuestro negocio hacia el éxito esperado.

4.3.6 Socios / Alianzas Clave

Los socios y alianzas clave de Casa Mestayer se concentran en dos aspectos esenciales
del negocio: los proveedores, quienes suministran las materias primas de calidad, y los
distribuidores, que desempefian un papel fundamental en la comercializacion y venta del
producto final en este caso la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer. Estas relaciones

estratégicas son cruciales para respaldar nuestra operacion y expansion en el mercado.

4.3.7 Canales de Distribucion

Como se indico en el punto anterior, uno de los aspectos esenciales de Casa Mestayer es
la relacion con los distribuidores, quienes desempefian un papel fundamental en la
comercializacion del producto final. En este contexto, la estrategia de Casa Mestayer incluye la
creacion de alianzas sélidas con supermercados, tiendas de conveniencia, minisupers y

distribuidores de licores.

4.3.8 Estructura de Costos

La estructura de costos de Casa Mestayer se fundamentard en dos componentes

esenciales: los costos fijos, que abarcan los salarios de los empleados, el alquiler del local y los



servicios publicos como agua, energia y gas; y los costos variables, que engloban la adquisicién

de materias primas y los gastos operativos.

4.3.9 Beneficios Econémicos

La fuente de ingresos en Casa Mestayer se basara en la estrecha relacion con los dos tipos
de clientes clave. En primer lugar, los distribuidores se beneficiaran de precios mayoristas
competitivos, lo que fortalecera la colaboracién y les permitira obtener margenes atractivos en la
reventa. Por otro lado, nuestros clientes directos disfrutaran de precios al por menor que reflejan
el valor y la calidad de la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer, brindandoles una
experiencia excepcional. La estrategia de precios diferenciados nos permitira maximizar

nuestros ingresos Y satisfacer las necesidades especificas de cada grupo de clientes.



Socios claves
« Proveedores de
materia prima
« Distribuidores de
producto final

Estructura de costes

Actividades claves

« Produccion

« Captacion de
retroalimentacion

« Resolucion de
problemas

- Estrategias de
marketing y
ventas

Recursos claves

« Recursos
humanos

« Recursos
financieros

- Recursos técnicos

Propuesta de valor

Casa Mestaver ofrece

una experiencia sin
complicaciones al
brindar una sangria
premezclada
envasada de alta
calidad que ahorra
tiempo y esfuerzo a
sus consumidores.

Modelo de Negocio Canvas

Relaciones con el
cliente

« Relacion
colaborativa con
distribuidores:
Capacitacion,
comunicacion

- Lealtad.
comunidad y
retroalimentacion
de clientes.

Canales

« Clientes directos

« Distribuidores,
supermercados,
tiendas de
conveniencia,
minisupers

Segmentos de
clientes

Individuos que han
alcanzado la mayoria
de edad legal para
consumir alcohol,
que en este caso es de
18 anos o mas,
econdmicamente
activos, en San Pedro
Sula, Honduras que
disfrutan de bebidas
alcoholicas como
parte de su estilo de
vida o en ocasiones
especiales.

Fuente de ingresos

« Costos fijos: salarios de los empleados, el alquiler del local
y servicios publicos como agua, energia y gas.
» Costos variables: materia prima y gasto operativo

» Ventas al por mayor - distribuidores
« Ventas al por menor - clientes directos

Figura 4.2 Modelo de Negocio Canvas
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



4.4 Propiedad Intelectual

Las etiquetas de la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer, contara con su
respectivo nombre y logotipo. En la siguiente imagen se puede observar un ejemplo de la botella

de vidrio con su etiqueta.

Figura 4.3. Prototipo de botella de 750ml de la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer.
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.5 Factores Criticos de Riesgo

La identificacion de los factores de riesgo criticos proporciona una comprensién profunda
del entorno tanto interno como externo de Casa Mestayer. Esto abarca aspectos como la
competencia, los recursos disponibles y el comportamiento de los competidores. Este analisis
sienta las bases para la implementacion de estrategias competitivas en el mercado objetivo. A

continuacion, se detalla el estudio de las cinco fuerzas de Porter.



4.5.1 Cinco Fuerzas de Porter

La teoria de las cinco fuerzas de Porter se utiliza para medir a una empresa, identificando
distintos parametros que permiten analizar si las actividades de la empresa son competitivas.

Esto lo convierte en una herramienta béasica para definir la estrategia y el marketing.

4.5.1.1 Poder de Negociacion de Los Clientes

El poder de negociacion de los clientes finales en el mercado de bebidas alcohdlicas se
manifiesta como significativamente alto. Esto se debe a la amplia oferta y diversidad de opciones
disponibles para los consumidores. En este mercado altamente competitivo, los clientes tienen la
capacidad de elegir entre una variedad de bebidas alcohdlicas, desde cervezas y licores
tradicionales hasta las nuevas 'hard seltzers', asi como productos listos para consumir como la
sangria envasada. Esta abundancia de opciones otorga a los clientes un control sustancial sobre
sus decisiones de compra. Pueden comparar precios, sabores, marcas y preferencias personales
antes de tomar una decision final. Ademas, la informacion sobre productos y precios es
facilmente accesible en linea y a través de diversas fuentes, lo que aumenta ain mas el poder de

negociacion de los clientes.

En consecuencia, las empresas en este mercado deben estar atentas a las necesidades y
preferencias cambiantes de los clientes, ofreciendo productos de alta calidad y propuestas de
valor distintivas para mantener su competitividad. La fidelidad del cliente puede ser volatil en
este entorno, lo que hace que la satisfaccion del cliente y la diferenciacion del producto sean

factores criticos para el éxito en el mercado de bebidas alcohdlicas.



4.5.1.2 Rivalidad Entre Competidores

En el mercado actual, se observa la presencia de varios tipos de sangrias premezcladas, que
incluyen tanto opciones elaboradas localmente como importadas en una seleccion limitada de
marcas. Entre estas, una de las marcas mas destacadas y competitivas es la Sangria Don Simon.
Este producto en particular, se destaca como un competidor fuerte debido a su oferta de producto
gue combina una cantidad generosa con un precio atractivo. Esta estrategia de valor ha ganado

una considerable cuota de mercado para la marca.

4.5.1.3 Amenaza de Los Nuevos Competidores

Dado que la creacidn de sangria premezclada a nivel local representa una oferta
relativamente nueva en el mercado, existe la posibilidad de que surjan nuevos competidores en el
futuro. El auge del producto y la respuesta positiva del mercado hacia la sangria premezclada han
despertado el interés de posibles nuevos participantes en el mercado. Estos competidores
potenciales pueden estar observando el crecimiento de la demanda de esta bebida refrescante y
reconociendo el espacio para la innovacion y la entrada en el mercado.

La amenaza de nuevos competidores implica que las empresas establecidas, como Casa
Mestayer, deben mantenerse alerta y preparadas para responder a la competencia emergente.

Esto podria incluir la necesidad de fortalecer la diferenciacion del producto, mejorar la calidad y
mantener relaciones solidas con los clientes para retenerlos en un entorno cada vez mas

competitivo.



4.5.1.4 Poder de Negociacion de Los Proveedores

En cuanto a la relacion con los proveedores, Casa Mestayer ha establecido
colaboraciones con empresas proveedoras estables en la ciudad. Esta dinamica de abastecimiento
presenta un equilibrio en el poder de negociacion. Estas empresas proveedoras, como Pricesmart,
Inversiones EI Porvenir, Comercial Pecas, Polymarg y Marcas Mundiales, tienen la capacidad de
mantener un inventario estable de la materia prima necesaria para la produccion de sangria
premezclada. Ademas, ofrecen precios mayoristas atractivos para compras en volumen, lo que
contribuye a la ventaja competitiva de Casa Mestayer. Un enfoque estratégico importante

qué Casa Mestayer ha adoptado es la diversificacion de su cartera de proveedores, lo
que refleja su compromiso de evitar una dependencia excesiva de un solo proveedor. Esta
estrategia reduce la vulnerabilidad ante posibles fluctuaciones en el mercado de suministros y

fortalece su capacidad de negociacion.

4.5.1.5 Amenazas de Productos Sustitutos

Los productos sustitutos se refieren a las otras opciones disponibles en el mercado que los
consumidores pueden elegir en lugar de la Sangria Envasada de Casa Mestayer. En este caso, se
mencionan las "hard seltzers” como un ejemplo de producto sustituto. Estas son bebidas
alcoholicas carbonatadas y listas para beber que han ganado popularidad en los ultimos afios.
Usualmente, estan hechas con agua carbonatada, alcohol y sabores naturales. Se han vuelto
atractivas para los consumidores debido a su sabor refrescante y su baja cantidad de calorias en
comparacion con muchas otras bebidas alcohdlicas.Tanto la sangria envasada como las hard
seltzers se basan en la idea de proporcionar una experiencia de consumo conveniente. Esto

significa que los consumidores pueden disfrutar de estas bebidas sin la necesidad de prepararlas



desde cero. No se requieren mezclas o ingredientes adicionales; simplemente se abren y se

sirven.

4.6 Estudio de Mercado

En esta seccidn, se aborda el estudio de mercado, una de las herramientas fundamentales
para evaluar la viabilidad del proyecto. Este estudio se centra en la determinacion de la demanda
potencial y la oferta existente en el mercado. Comprende un andlisis de la competencia, la
industria y el comportamiento del consumidor. Ademas, se proporcionan estimaciones
relacionadas con las tendencias del mercado y se exponen las estrategias de marketing y ventas
que se aplicaran. Tal y como se menciona en el capitulo dos, en el apartado de metodologias, este
estudio se define como el “proceso de Identificacion, recopilacion, andlisis, difusion y uso
sistematicos y objetivos de la informacion, con el propésito de ayudar a la administracion a
tomar decisiones relacionadas con la identificacion y solucion del problema” (Malhotra, 2016,
pag 30), es por ello qué mediante el mismo se espera determinar si el mercado aceptara el
producto, analizar la competencia actual, definir la estrategia de distribucion y determinar el

precio que seria aceptado por el mercado objetivo.

4.6.1 Anélisis de La Investigacion

A continuacion, se exponen los resultados clave de la investigacion, que incluyen los

datos recopilados sobre las personas que participaron en el estudio de mercado.

4.6.1.1 Datos Generales

Se procede a detallar los descubrimientos destacados relacionados con los datos generales

de los encuestados. En el capitulo tres, donde se describe la metodologia, se define el disefio de



la investigacion y se establece el tamafio de la muestra a utilizar, se menciond que la encuesta
seria aplicada a 384 personas. Se puede observar en los siguientes graficos que el 36% de los
encuestados son personas entre 25 a 35 afios de edad y que el 26.2% son entre 36 a 46 afios de
edad, mientras que el 23.2% y el 15.6% son de 46 afios 0 més y entre 18 a 24 afios
respectivamente. De igual forma, el 54.3% de las personas encuestadas son mujeres y el 45.4%

son hombres.

Selecciona tu rango de edad:

@ 18 a 24 afios

@ 25 a 35 afios
36 a 45 afos

@ 46 afios o mas

Figura 4.4 Rango de edad de las personas encuestadas
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



Género:

@ Mujer
@ Hombre
Prefiero no decir

Figura 4.5 Género de las personas encuestadas
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.6.1.2 Andlisis del Consumidor

Mediante el andlisis del consumidor, identificamos las necesidades, deseos y expectativas
clave, asi como sus habitos de consumo. Esto permite disefiar estrategias que garanticen que la
sangria premezclada envasada de Casa Mestayer esté alineada con los requerimientos y
preferencias de los consumidores. En los siguientes graficos se puede observar que de las 384
personas encuestadas, un 76.8% consume bebidas alcoholicas y un 23.2% no consume bebidas
alcoholicas. De las personas que contestaron que si consumen bebidas alcoholicas, un 30.4%
respondid que la frecuencia con la que consume dichas bebidas es de alrededor de 2 veces al
mes, un 30.1% dijo que 1 vez mes, un 28.6% dijo que de forma semanal y un 11% contesté que

varias veces por semana.



;Consumes bebidas alcohdlicas?

@ Si
@& No

Figura 4.6 Habito de consumo de bebidas alcoholicas
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

:iCon que regularidad consumes bebidas alcohélicas?

@ 1vezal mes

@ Alrededor de 2 veces al mes
0 De forma semanal

@ Varias veces por semana

Figura 4.7 Frecuencia de consumo de bebidas alcohdlicas
Fuente: (Elaboracidn propia, 2023)



En los siguientes gréaficos, se revelan los habitos de consumo de las personas que
disfrutan de bebidas alcoholicas. En el grafico de barras, se destacan como las preferidas las
bebidas tales como licores, vinos y cervezas, mientras que las menos populares son los hard

seltzers, cActeles y otras opciones.

¢Que tipo de bebidas alcohdlicas consumes?

Cervezas

Licores (Ron, Whisky, Tequila,

Gin, Vodka, etc) 174

Vinos

Hard Seltzers

Cocteles {Margaritas, Pifia
Colada, Mojitos, etc)

Otros

0 50 100 150 200

Figura 4.8 Tipo de bebidas alcohdlicas mas populares
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

De igual forma se les pregunto a los encuestados, donde compran sus bebidas alcoholicas
normalmente; un 44.3% respondio que en supermercados, un 22.9% en tiendas de conveniencia,
un 12% en minisupers y pulperias, un 11.1% en otros lugares y un 9.7% dijo que directamente

con los distribuidores.



;Donde compras tus bebidas usualmente?

@ Supermercado

@ Tiendas de conveniencia
MiniSupers / Pulperias

@ Directamente con los distribuidores

@ Otros lugares

Figura 4.9 Lugares donde los consumidores adquieren sus bebidas alcoholicas
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.6.2 Estimacién de Tendencias de Mercado

En este apartado se presentan las estimaciones de tendencias de mercado para la
introduccioén de la sangria envasada premezclada de Casa Mestayer. Se observa en las siguientes
graficas las tendencias de consumo y la aceptacion de la sangria como tal. De las personas que
respondieron que si consumen bebidas alcoholicas, un 62.5% dijo que si consume sangria y un
37.5% dijo que no. De los consumidores que dijeron que si consumen sangria, un 56.9% dijo que

la compran ya preparada y un 43.1% dijeron que ellos mismos la preparan.



JActualmente consumes sangria?

@ s
@ No

Figura 4.10 Consumo de sangria
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

De ser asi, jla elaboras o la compras preparada?

@ Yo lapreparo
@ La compro preparada

Figura 4.11 Consumidores preparan la sangria o la compran preparada
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



Por otro lado, a las personas que respondieron que si consumen sangria, se les pregunto si
compraron una sangria preparada lista para consumir. Un 83.5% dijo que si y un 16.5% dijo que

no.

JComprarias una sangria preparada lista para consumir?

® Si
® Mo

-‘lrlf
/ 16,5%
'
!

Figura 4.13 Encuestados respondieron si comprarian una sangria lista para consumir o no
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



De las personas que si comprarian una sangria envasada lista para consumir, el 46.4% dijo que la
presentacion ideal seria de 750 ml, un 38% dijo que en presentacion de 1L y el 14.9% dijo que botella

personal de 330 ml.

;Qué presentacion de sangria seria ideal para ti?

@ Botella de 1L
@ EBotella de 750 MI
) Botella personal de 330 mi

Figura 4.14 Presentacidn ideal para los consumidores
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



También se les preguntd a los encuestados si el material del envase influye en su decision
de compra; 67.9% dijo que si les importa el material y un 32.1% dijo que no les importa el
material. De las personas que dijeron que si les importa el material del envase, un 80% dijo que

prefieren el envase de vidrio sobre el envase de plastico.

cInfluye en tu decisién de compra el tipo de material del envase? (Pléstico vs Vidrio)

@ Si, me importa el tipo de material.
@ Mo, no me importa el tipo de material.

Figura 4.15 Preferencia de tipo de material
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

;Prefieres un envase de plastico o de vidrio?

@ Plastico
@ Vidrio

Figura 4.16 Plastico o vidrio
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



A su vez, se les pregunté a los encuestados cuénto estarian dispuestos a pagar por una
botella de 750 ml de sangria. Un 48.1% dijo que estarian dispuestos a pagar entre 250 y 300

lempiras, un 37.7% dijo que entre 210 y 250 lempiras, y un 14.1% dijo que mas de 300 lempiras.

:Qué precio estarias dispuesto a pagar por una botella de 750 ml de sangria?

@ Entre 210 a 250 Lempiras
@ Entre 250 a 300 Lempiras
Mas de 300 Lempiras

Figura 4.17 Precio de venta
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.6.3 Andlisis de La Competencia

A continuacion, presentamos informacion sobre los competidores clave a los que se
enfrentara la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer. En el gréafico siguiente, se
muestra qué marcas eligen los consumidores cuando desean disfrutar de sangria lista para
consumir. Un 37.9% indicd que no tienen una marca de preferencia, mientras que un 31%
menciond que adquieren la sangria Don Simon. El resto de los encuestados mencion6 marcas
como Freixenet Mia, Las Marias, La Margherita y La Loiaio o incluso sangrias elaboradas en

restaurantes.



En caso de ser comprada, ;qué marca de sangria adquieres?

Freixenet Mia
1.4%

Las Marias
12.4%

La Marguerita No tengo marca de p. ..

765 37.9%

Elaborada en restaur. ..

2.8%

Don Simon Lolaio

31.0% 6.2%
Figura 4.18 Competencia

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.6.4 Estrategia de mercado y ventas

Las estrategias de mercado y ventas son enfoques planificados que las empresas utilizan para
alcanzar sus objetivos comerciales. Estas estrategias incluyen decisiones relacionadas con la promocion,
distribucion, precio y producto, asi como tacticas especificas para atraer y retener clientes, abrir nuevos
mercados 0 mejorar la participacion en el mercado existente. El objetivo principal es maximizar los
ingresos y la rentabilidad al satisfacer las necesidades de los clientes y enfrentar la competencia de
manera efectiva. Las estrategias a utilizar para la sangria premezclada envasada de Casa Mestayer son
estrategias de ventas directas o indirectas, estrategias de desarrollo de productos, estrategia de

segmentacion y estrategia de marketing de contenidos.



e Estrategia de Ventas Directas o Indirectas: Casa Mestayer tiene previsto llevar a cabo
sus ventas de dos maneras principales, directamente a clientes a través de canales propios
como Facebook, Instagram y WhatsApp, con el prop6sito de atraer tanto a nuevos
clientes como mantener una clientela recurrente. Ademas, se contempla la opcion de
ventas indirectas a través de intermediarios, como distribuidores que incluyen

supermercados, minisupers, pulperias, tiendas de conveniencia y restaurantes, entre otros.

e Estrategia de Desarrollo de Productos: Como se refleja en este informe, Casa Mestayer
tiene como objetivo investigar la factibilidad y viabilidad de introducir un nuevo
producto al mercado. La introduccion de la sangria premezclada envasada tiene como
finalidad atraer a nuevos segmentos de mercado y atender las cambiantes necesidades de

los consumidores objetivos.

e Estrategia de Marketing de Contenidos: Casa Mestayer se basara en la creacion y
distribucion de contenido valioso y relevante para atraer y retener a una audiencia
especifica, en este caso personas que han alcanzado la mayoria de edad, es decir 18 afios
0 mas, econémicamente activas, que disfrutan de bebidas alcohodlicas y buscan

conveniencia. Esta estrategia puede generar confianza y lealtad de marca.



4.6.6 Conclusién del Estudio de Mercado

Por medio de la aplicacion del estudio de mercado, analizando los habitos de consumo,
estimando las tendencias del mercado e investigando cuales son sus preferencias se puede
concluir que si hay mercado dispuesto a consumir la sangria premezclada envasada de Casa
Mestayer, ya que de la muestra obtenida de las personas que consumen bebidas alcohdlicas, un
62.5% dijo que si consume sangria y de esas personas mas de 83.5% dijo que si estaria dispuesta

a comprar una sangria preparada lista para consumir.

4.7 Estudio Técnico

En esta seccion, se aborda el estudio técnico, donde se detallan las caracteristicas
fundamentales del producto que Casa Mestayer tiene previsto ofrecer. También se describen los
procedimientos estandarizados, los requisitos de ubicacion y mobiliario, y se analiza el costo

operativo asociado a la produccion del producto

4.7.1 Disefo del Producto

En este apartado se presentan las principales caracteristicas que componen la elaboracién
de la sangria premezclada envasada. Se inicia con una especificacion de la materia prima a
utilizar. Luego, se profundiza en los procedimientos estandarizados que seran implementados a
lo largo de la produccién. Estos procedimientos estan disefiados para asegurar la consistencia y
la excelencia en cada lote de sangria envasada. De esta manera, se enfatiza el compromiso de
Casa Mestayer con la calidad y la satisfaccion del cliente a lo largo de todo el proceso de

elaboracion del producto.



4.7.1.1 Materia Prima

A continuacion se detalla la materia prima a utilizar en la elaboracion de la sangria

premezclada envasada. Estas cantidades son utilizadas para la elaboracion de un lote de 21

botellas de 750 ml.

Tabla 4.1
Materiales
MATERIALES
Elaboracion de Cantidad Costo Individual Costo Total
producto
Vino tinto 12 unidades L150.00 L1800
Te de naranja 4 unidades L6.00 L24
Azucar en almibar
Azlcar 900 gramos L0.02 L21.50
Agua 1125 ml L0.0019 L2.14
Canela en raja 15 unidades L4.58 L68.63
Club Soda 12 unidades L13.00 L156.00
Preservante 45 gramos L 0.09 L3.89
Envasado de producto
Botella de vidrio 21 unidades L23.58 L495.08
Etiqueta 21 unidades L4.14 L86.94
TOTAL: L2,658.17

Cada una de las 21 botellas, tiene un costo de L126.58

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)




4.7.1.2 Receta Estandarizada

En esta seccion se detalla la receta estandarizada a seguir para la elaboracion de la
sangria premezclada envasada, asi asegurando un sabor y calidad consistente a través de todos
los lotes elaborados. Cada receta es en base a un lote de 21 unidades.

Tabla 4.2

Receta estandarizada

RECETA ESTANDARIZADA

1. Enuna olla pequefia, verter los 1125 ml de agua con los 900g de azUcar y poner en
fuego bajo, mezclando constantemente hasta qué se forme un almibar. Poner a un lado.

2. Enunaollade 21 L, verter 12 unidades del vino tinto, las 4 unidades del té de naranja,
15 unidades de la canela en raja, 12 unidades de club soda y el almibar previamente
elaborado. Mezclar y dejar reposar por 1 hora.

3. Con un colador industrial, verter la sangria en otro recipiente para retirar las rajas de
canela y bolsas de té de naranja.

4. Una vez la sangria ha sido colada, agregar los 45 g de preservante y mezclar.

5. Tras esterilizar las botellas de vidrio, servir la sangria en ellas utilizando un embudo.

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.7.1.3 Procedimientos Estandarizados

A continuacion se detallan los procedimientos a seguir para la elaboracién de la sangria

premezclada y asi asegurar un producto de calidad en cada lote.



PROCEDIMIENTO DE PRODUCCION: SANGRIA

® LIMPIEZA DEL AREA DE PRODUCCION

Antes de comenzar, asegurate de que el area de trabajo esté
limpia y desinfectada. Lava tus manos y utiliza guantes limpios

@® LIMPIEZA DE UTENSILIOS Y EQUIPOS
Lava y desinfecta todos los utensilios, recipientes y equipos que se
utilizaran durante la preparacion. Aseguirate de que estén
completamente secos antes de usarlos.

. PREPARACION DE INGREDIENTES
Asegurate de tener todos los ingredientes de alta calidad a la
mano. Mide con precision cada ingrediente segin las
especificaciones de la receta.

® ESTERILIZACION DE BOTELLAS
Lava y enjuaga las botellas de vidrio que se utilizaran para
envasar la sangria. Somete las botellas a un proceso de
esterilizacion al introducirlos en agua hirviendo por 10 minutos.

® PRODUCCION DEL PRODUCTO
Combina los ingredientes seglin la receta. Realiza pruebas de
sabor y calidad para asegurarte de que la sangria tenga el sabor
caracteristico y la calidad deseada.
@® ENVASADO
Con mucho cuidado, llena cada botella con la sangria preparada.
Utiliza un embudo si es necesario para evitar derrames. Verifica

que el nivel de liquido en cada botella sea el adecuado, dejando
un espacio apropiado en la parte superior para el cierre.,

® ETIQUETADO
Aplica cuidadosamente las etiquetas en cada botella,
asegurandote de que estén centradas y pegadas sin arrugas ni
burbujas de aire.

® EMPAQUE FINAL
5 Coloca las botellas en cajas disenadas para el transporte seguro y
el almacenamiento. Almacena las cajas en el area designada,

Figura 4.19 Procedimientos estandarizados
Fuente: (Elaboracidn propia, 2023)



Cabe recalcar qué el aplicar los procedimientos estandarizados de produccion toma
alrededor de 4 hrs, es decir qué esta es la cantidad de tiempo qué la elaboracion de un lote de 21
botellas de sangria requiere. Por consiguiente, en un dia laboral, se pueden elaborar 2 lotes (42

unidades).

4.7.2 Localizacion y Mobiliario

A continuacion, se presenta una descripcion detallada de la distribucion fisica que

utilizard Casa Mestayer para llevar a cabo la produccién de sangria premezclada.

4.7.2.1 Localizacion

Casa Mestayer opera principalmente desde la residencia de la propietaria, ubicada en la
Colonia Universidad dentro de San Pedro Sula. Aunque la operacidon se centraliza en una
ubicacion residencial, se tomaran medidas especificas para garantizar la eficiencia, la higiene y
la seguridad de los procesos de produccion de la sangria premezclada. A continuacion, se
detallan los aspectos clave de la localizacion de la operacion:

e Espacio de Trabajo Designado: En la vivienda de la propietaria, se asignara un espacio
especifico y acondicionado para la preparacion y produccion de la sangria envasada.

e Equipamiento y Herramientas: La operacién tendra que adquirir el equipamiento
necesario, como mesas de trabajo, utensilios, recipientes y equipos de procesamiento,
para luego ser ubicados en el espacio de trabajo designado. (Ver seccion 4.7.4.2
Mobiliario y Equipo para leer mas al respecto del mobiliario a adquirir)

e Almacenamiento de Materia Prima: Se dispondra de un area de almacenamiento
adecuada y segura para mantener los ingredientes y la materia prima necesaria para la

produccion de la sangria.



e Envase y Etiquetado: La etapa de envasado y etiquetado se llevara a cabo en un espacio

limpio y dedicado dentro de la residencia.

4.7.2.2 Mobiliario y Equipo

La elaboracion de la sangria se hara en una olla de acero inoxidable de 21 Litros, con la
ayuda de un cucharon alto adecuado para la olla, un colador industrial, jarron para envasar y olla
para elaboracion del almibar. La empresa ya cuenta con el equipo anteriormente mencionado, sin
embargo, a continuacion se detalla el mobiliario qué necesitara adquirir para complementar lo
necesario para realizar la produccion:

Tabla 4.3

Mobiliario y equipo a adquirir

MOBILIARIO Y EQUIPO A ADQUIRIR
Cantidad Descripcion Precio Total
1 Mesa de Trabajo en acero inoxidable L3,999.95 L3,999.95
1 Armario de almacenamiento (172cm x 68cm) L3,999.95 L3,999.95
1 Estante de acero inoxidable (5 niveles) L 3,799.95 L3,799.95
Total: L11,799.85

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

4.7.3 Conclusién del Estudio Técnico

Por medio de la aplicacion del estudio técnico se concluyo la factibilidad técnica del
proyecto, permitiendo analizar cuél es la materia prima necesaria para el desarrollo del producto,
los procedimientos a seguir para su produccién, la localizacion del area del trabajo y el

mobiliario necesario para comenzar la operacion.



4.8 Estudio Financiero

En esta seccidn, se aborda el analisis financiero del proyecto, evaluando su viabilidad
econdmica y tomando como referencia los resultados del estudio de mercado, asi como los
costos clave identificados en el estudio técnico. Aqui se detallan la inversion inicial requerida
para iniciar el proyecto, las proyecciones de flujo de efectivo, los estados financieros, el analisis
del punto de equilibrio, los requisitos de financiamiento y los indicadores financieros

correspondientes.

4.8.1  Requerimientos de Capital y Estrategia Financiera

En esta seccion, se detalla la inversion inicial requerida para iniciar la produccion y se analizan
las diversas herramientas financieras esenciales para evaluar la rentabilidad del proyecto de la sangria

premezclada envasada.

4.8.1.1 Inversion Inicial

Para comenzar con la produccién de la sangria, se requiere adquirir mobiliario y materia
prima, por lo qué el desglose seria el siguiente:
Tabla 4.4

Plan de Inversion

Plan de Inversion - Casa Mestayer
Elaboracién de Sangria premezclada envasada

Inversion Monto
Mobiliario y equipo de cocina L11,799.85
Materia prima L85,061.43
Capital de trabajo L10,907.84




Gastos de Venta L19,666.67
Gastos de Administracion L26,986.10

TOTAL| L154,421.88
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

En la materia prima, se estd tomando en consideracion el costo de la elaboracion de 32
lotes de sangria. La capacidad instalada para la produccion de la sangria premezclada envasada
es de 40 lotes al mes. Dado a qué se podrian experimentar contratiempos en la produccion, a raiz
de incapacidades médicas, vacaciones o atrasos con proveedores, se esta haciendo una
proyeccion de produccion del 80% de la capacidad instalada, siendo esta el desarrollo de 32 lotes
al mes. En el costo de capital de trabajo se esta tomando en consideracion el sueldo
correspondiente a un mes de trabajo. En gastos de venta y administracion, se estan contemplando
todos los gastos generados en un mes relacionados a la operacion desde pago de renta, servicios
publicos, salarios, entregas, pautas en redes sociales, etc. Se esta buscando un financiamiento con

un banco para realizar la inversion inicial.

4.8.1.2 Proyecciones de Venta

De acuerdo al 80% de la capacidad instalada de produccion, se estima la produccion de
672 botellas al mes, siendo un total de 8,064 unidades al afio. Se esta proyectando un incremento
del 10% en las ventas de forma anual. Asi mismo, el precio de venta estimado es de L250 por
unidad.
Tabla 4.5.

Proyecciones de Venta

Proyeccion de Venta Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Sangria premezclada

L2,016,000.00(L2,217,600.00| L2,439,360.00 | L2,683,296.00 | L2,951,625.60
envasada




Unidades 8,064 8,870 9,757 10,733 11,807
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)
4.8.1.3 Planilla de Casa Mestayer
Tabla 4.6
Planilla de sueldos anual
PLANILLA DE SUELDOS ANUAL

Cargo 2024 2025 2026 2027 2028
Gerente General 263,096.67 | 270,696.87 | 278,525.07 | 286,587.71 | 294,892.58
Vendedor 199,763.47 205,463.67 211,334.67 217,381.65 223,610.30
Operario de produccién 182,470.71 | 187,652.19 | 192,988.99 | 198,485.71 | 204,147.02

TOTAL:| 645,330.86 663,812.73 682,848.74 702,455.06 722,649.89

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

La planilla anual de Casa Mestayer abarca desde el gerente general hasta el vendedor y el

operario de produccidn, todos ellos fundamentales para proporcionar servicio a los clientes y

atraer nuevos clientes. Los detalles de los salarios se encuentran en el Anexo 3.

4.8.1.4 Gastos de Venta y Administracion

Tabla 4.7

Gastos de Venta

Resumen Gastos de Venta

Casa Mestayer

Gastos de Venta 2024 2025 2026 2027 2028
Sueldos y salarios L199,763.47 | L205,463.67 | L211,334.67 [L217,381.65( L223,610.30
Pautas en redes L.30,000.00 | L30,900.00 | L31,827.00 | L32,781.81 | L33,765.26




Publicidad impresa L10,000.00 | L10,300.00 | L10,609.00 | L10,927.27 | L11,255.09
Gastos de entrega L24,000.00 | L24,720.00 | L25,461.60 | L26,225.45| L27,012.21
Subtotal| L263,763.47 | L271,383.67 | L279,232.27 |L287,316.18| L295,642.86
Beneficios sociales empleados| L28,000.00 | L28,840.20 | L29,705.40 | L30,596.40 | L31,514.40
TOTAL| L291,763.47 | L300,223.87 | L308,937.67 (L317,912.58| L327,157.26
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

Los gastos de venta incluyen los sueldos y salarios del vendedor, las camparias de

publicidad en redes sociales y los gastos generales del departamento de ventas.

Tabla 4.8

Gastos de Administracion

Resumen Gastos de Administracion

Casa Mestayer

Gastos de Administracion 2024 2025 2026 2027 2028
Sueldos y salarios L263,096.67 | L270,696.87 | L278,525.07 | L286,587.71 | L294,892.58
Energia eléctrica 1.18,000.00 | L18,540.00 | L19,096.20 | L19,669.09 | L20,259.16
Alquiler 1.60,000.00 | L61,800.00 | L63,654.00 | L65,563.62 | L67,530.53
Internet 110,500.00 | L10,815.00 | L11,139.45 | L11,473.63 | L11,817.84
Facturacion impresa 16,000.00 | L6,180.00 | L6,365.40 | L6556.36 | L6753.05
Subtotal| L357,506.67 | L368,031.87 | L378,780.12 | L389,850.41 | L401,253.16
E:}';‘f::&gz sociales 137,333.20 | L38,453.40 | L39,607.20 | L40,795.20 | L42,019.20
TOTAL| L394,920.87 | L406,485.27 | L418,387.32 | L430,645.61 | L443,272.36

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

Los gastos administrativos incluyen los sueldos y salarios administrativos, asi como los

diversos gastos para las operaciones de la empresa.




4.8.2 Amortizacion de préstamo

Tabla 4.9

Amortizacién de préstamo.

Plan de Inversion - Casa Mestayer
Elaboracién de Sangria premezclada envasada
Capital L154,421.88
Tasa Anual 30%
Tiempo en Meses 36
Abono a
Resumen Cuota Intereses Capital Saldo al final
2024 L78,665.43 L41,487.72 L37,177.71 L117,244.17
2025 L78,665.43 L28,665.54 L49,999.88 L67,244.29
2026 L78,665.43 L11,421.14 L67,244.29 L0.00
L235,996.29 L81,574.40 L154,421.88

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)
Los fondos son provenientes de un préstamo personal solicitado a un banco local. Estos

fondos se obtienen a la tasa anual del 30% , ha ser cancelado en 3 afios.

4.8.3 Flujo de Caja Proyectado

A continuacion se presenta el flujo de caja proyectado para los siguientes 5 afios, de Casa

Mestayer.



Tabla 4.10. Flujo de caja proyectado.

Flujo de caja 2024 2025 2026 2027 2028
SALDO DE CAJA L15,998.05  -L73,961.37 -L109,152.08 -L3,929.78  L170,760.75

Saldo inicial de caja L0.00

FLUJOS DE EFECTIVO
OPERATIVOS

INGRESOS
Ventas L2,016,000.00 | L2,217,600.00 ' L2,439,360.00 L2,683,296.00 L2,951,625.60
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS  L2,016,000.00 L2,217,600.00 L2,439,360.00 L2,683,296.00 L2,951,625.60
EGRESOS

Costo de produccion L1,020,737.13 L1,122,810.84 1L1,235,091.92 L1,358,601.12 L1,494,461.23
Pagos de sueldos L645,330.86 @ L663,812.73 @ L682,848.74 | L702,455.06 @L722,649.89
Pagos de aportes a la

seguridad social L29,290.42 L29,290.42 L29,290.42 L29,290.42 L29,290.42
Pagos de alquileres L60,000.00 L61,800.00 L63,654.00 L65,563.62 L67,530.53
Pagos de energia eléctrica L18,000.00 L18,540.00 L19,096.20 L19,669.09 = L20,259.16
Pagos de impuestos L302,400.00 & L332,640.00 @ L365,904.00 | L402,494.40 @L442,743.84

TOTAL EGRESOS OPERATIVOS L2,075,758.40 L2,228,893.99 L2,395,885.28 L2,578,073.70 L2,776,935.07
FLUJOS DE EFECTIVO DE

INVERSION
INGRESOS
Inversion por mobiliario y
equipo de cocina L11,799.85 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00
Inversion por materia prima L85,061.43 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00
Inversion por capital de
trabajo L10,907.84 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00
Inversion por gastos de venta L19,666.67 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00
Inversion por gastos de
administracion L26,986.10 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00

TOTAL INGRESOS DE

INVERSION L154,421.88 L0.00 L0.00 L0.00 L0.00
EGRESOS
Pagos por préstamo de
inversion L78,665.43 L78,665.43 L78,665.43 L0.00 L0.00

TOTAL EGRESOS DE INVERSION ~ L78,665.43 L78,665.43 L78,665.43 L0.00 L0.00



La tabla presenta qué hay liquidez el primer afio, dado a la inversion con la qué cuenta, sin

embargo, presenta un déficit de liquidez durante el afio 2, 3y 4.

4.8.4 Estado de Resultados Proyectado

En la siguiente tabla se exponen los estados de resultado de los siguientes cinco afios,
donde se proyectan los ingresos recibidos, los gastos y los excedentes anuales.
Tabla4.11

Estado de Resultado Proyectado

Estado de Resultado Proyectado (En Lempiras)
Casa Mestayer

2024 2025 2026 2027 2028

Ventas L.2,016,000.00 | L2,217,600.00 | L2,439,360.00 | L2,683,296.00 | L2,951,625.60
Costo de Ventas | L1,020,737.13 | L1,122,810.84 | L1,235,091.92 | L1,358,601.12 | L1,494,461.23
Utilidad bruta | L995,262.87 | 11,094,789.16 | 1.1,204,268.08 | 11,324,604.88 | L1,457,164.37
Gastos de venta | L.291,763.47 | 1.300,223.87 | 1.308,937.67 | 1.317,912.58 | L.327,157.26

Gastos administrativos 1.394,929.87 | 1406,485.27 | L418,387.32 | L430,645.61 | L443,272.36

Utilidad operacional L308,569.53 | L388,080.01 | L476,943.08 | L576,136.70 | L686,734.75

inversion L78,665.43 L78,665.43 L78,665.43 ‘

Utilidad antes de impuestos

Pagos por préstamo de ‘
Impuestos | L302,400.00 | L332,640.00 L442,743.84

1.365,904.00 | L402,494.40

| i i
1.229,904.10 | 1.309,414.58 | 1.398,277.65 | L576,136.70 | L686,734.75
| | |
| | |

Utilidad neta | -L72495.90
Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

-L23,225.42 L32,373.65 | L173,642.30 | L243,990.91

En base a lo proyectado, se estima qué en los primeros dos afios de operacion se

presentaran pérdidas y a partir del tercer afio, la utilidad neta genera un beneficio econémico para




la empresa Casa Mestayer, qué va en incremento desde L32,373.65 el tercer afio, hasta

L243,990.91 el quinto afio.

4.8.5 Anélisis de Punto de Equilibrio

A través del andlisis de punto de equilibrio se pretende determinar la cantidad necesaria
de unidades de sangria qué se deben de vender para poder cubrir los costos relacionados a su
operacion.

Tabla 4.12

Anélisis de punto de equilibrio.

Punto de Equilibrio
Casa Mestayer

Producto: Sangria premezclada envasada
Precio unitario: L250.00
Costo Variable: L126.58

2024 2025 2026 2027 2028
COSTO FINO L1,055,021.28 | L1,106,083.15 | L1,160,793.36 | L1,219,472.58 | L1,282,473.84
PE 8548 8962 9405 9881 10391

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

El punto de equilibrio necesario para cubrir los costos fijos de la empresa son de 8,548
unidades en el primer afio. Esta cantidad de unidades esta por encima de la proyeccién de venta
(en unidades) qué se prevé para la empresa Casa Mestayer una vez comience con la distribucion
de la sangria premezclada envasada. Por lo tanto, para lograr tener la un beneficio econémico

desde el primer afio, se debe incrementar la produccién y distribucién del producto.



4.8.6 Flujo Neto de Efectivo

A continuacion se presenta el flujo neto de efectivo de la empresa Casa Mestayer.

Tabla 4.13

Flujo neto de efectivo.

Flujo Neto de Efectivo
Casa Mestayer
2024 2025 2026 2027 2028
(=) |Utilidad Neta -L72,495.90 | -L23,225.42 | L32,373.65 | L173,642.30 | L243,990.91
(+) |Depreciacion L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97
Gastos por cesantia y
(+) |preaviso L90,784.60 | L93,508.80 L96,314.40 | L99,203.40 | L102,179.40
Flujo de efectivo operativo
(=) |(FEO) L20,648.67 | L72,643.35 | L131,048.02 | L275,205.67 | L348,530.28
Inversién en capital de
(+) |trabajo neto L154,421.88
Cambio en el capital de
(+/-) [trabajo neto L15,998.05 | -L73,961.37 | -L109,152.08 | -L3,929.78 | L170,760.75
Recuperacion de capital de
(+) |trabajo
(=) |Flujo Neto de efectivo L191,068.60 | -L1,318.02 L21,895.94 | L271,275.89 | L519,291.03

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

De acuerdo al flujo de efectivo neto proyectado, la empresa tiene flujo positivo el primer

afio de operacion al igual qué el afio tres, cuatro y cinco. Sin embargo, presenta un flujo negativo

de efectivo el segundo afio.




4.8.7 Indicadores Financieros: VAN y TIR

Para la medicion de la rentabilidad de la inversion es necesario utilizar diversas
herramientas financieras que permitan medir el retorno de la inversion al igual qué el valor actual
neto. A continuacion se presentan los principales indicadores financieros que permiten

determinar y validar la hipdtesis del trabajo.

Tabla 4.14

Indicadores Financieros Vany Tir

Indicadores Financieros - VAN y TIR
Casa Mestayer

Afios Flujo Neto |
Inversion Inicial| -L154,421.88 ‘
2024 L191,068.60 | Tasa de Descuento (K) 30%
2025 -11,318.02 |
2026 1.21,895.94 |
2027 1271,275.89 |
2028 1.519,291.03 |
TIR 84% |
VAN 1.236,581.76 |

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)



Los indicadores financieros determinan que la empresa Casa Mestayer obtiene un retorno
de la inversion del 84% y una VAN de L236,581.76, por lo qué se puede decir qué el proyecto es

rentable y genera beneficios econémicos, por ende la hipotesis de la investigacion es aceptada.

4.8.8 Andlisis de Sensibilidad

En este estudio financiero se han presentado las proyecciones desde un punto de vista
conservador y esperado, por lo que a continuacion se presenta el analisis desde los escenarios

pesimista y optimista.

4.8.8.1 Escenario Pesimista

Con el propdsito de explorar un escenario pesimista, se establece una reduccién del 20%
en la proyeccion de ventas totales de botellas de sangria. Para evaluar este escenario, se
proporcionan el estado de resultados y los indicadores financieros que ilustran las modificaciones
resultantes.

Tabla 4.15

Estado de resultados proyectado en escenario pesimista



ESCENARIO PESIMISTA - Estado de Resultado Proyectado (En Lempiras)
Casa Mestayer

2024 2025 2026 2027 2028
Ventas L1,512,000.00 | L1,663,200.00 | L1,829,520.00 | L2,012,472.00 | L2,213,719.20
Costo de Ventas | L76555284 | 184210813 | 1926,31894 | 11018950.84 | L1,120,845.92
Utilidad bruta | L746447.16 | 182100187 | 190320106 | L993521.16 |1L1,092873.28
Gastos de venta | L291,763.47 | 1.300,223.87 | L.308,937.67 | 1.317,912.58 | L327,157.26
Gastos administrativos | 1.394,929.87 | L406,485.27 | L418,387.32 | L.430,645.61 | L443,272.36
Utilidad operacional | Ls975381 | L11438272 | 117587606 | 1244962.98 | 132244366
I_Dagos_pfor préstamo de ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

inversion L78,665.43 | L78,66543 | L78,665.43

Utilidad antesdeimpuestos| -118,911.62 | L.35,717.29 | L97,210.63 | L244,962.98 | L322,443.66
Impuestos | L.226,800.00 | L.249,480.00 | L.274,428.00 | 1.301,870.80 | 1.332,057.88
Utilidad neta | -L245,711.62 | L213,762.71 | L177,217.37 | -L56,907.82 | -L9,614.22

Fuente: (Elaboracidn propia, 2023)
Segun los resultados obtenidos, una disminucion del 20% en la demanda conduce a una

reduccion de los resultados durante el periodo y resulta en pérdidas durante los cinco afios del

proyecto.

Tabla 4.16

Flujo de efectivo neto e indicadores financieros en escenario pesimista

ESCENARIO PESIMISTA - Flujo Neto de Efectivo
Casa Mestayer




Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

2024 2025 2026 2027 2028
(=)|Utilidad Neta -L.245,711.62 -L213,762.71 -L177,217.37 -L56,907.82  -1.9,614.22
(+) | Depreciacion L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97
(+)|Gastos por cesantia y preaviso | L90,784.60 L93,508.80 L96,314.40 L99,203.40 | L102,179.40
Flujo de efectivo operativo
(=)|(FEO) -L.152,567.05 | -L.117,893.94 | -L78,543.00 | L44,655.55 L94,925.15
Inversién en capital de trabajo
(+)[neto L154,421.88
(+/]Cambio en el capital de trabajo
-) |neto -L157,217.67 | -L437,714.38 | -L682,496.11 | -L807,823.93 | -L886,738.53
Recuperacion de capital de
(+) [trabajo
(=) |Flujo Neto de efectivo -L155,362.84 | -L555,608.32 | -L761,039.11 | -L763,168.38 | -L791,813.38
Indicadores Financieros - VAN y TIR
Casa Mestayer
Afios Flujo Neto |
Inversion Inicial| -L154,421.88 ‘
2024 -L155,362.84 | Tasa de Descuento (K) 30%
2025 -L555,608.32 |
2026 -L761,039.11 |
2027 -L763,168.38 |
2028 -L791,813.38 |
TIR sNUML |
VAN 11,429,558.14 |

El escenario pesimista demuestra que el proyecto no es rentable ya qué el estado de

resultado presenta pérdidas durante los cinco afios y el flujo neto de efectivo esta en negativo,

por ende la empresa no puede generar suficiente efectivo para respaldar sus obligaciones. Asi




mismo, la TIR no se puede calcular ya qué todos los valores son negativos. En este escenario la

hipotesis de la investigacion es rechazada.

4.8.8.2 Escenario Optimista

En el escenario optimista se realiza un aumento del 20% a las proyecciones de venta,

buscando determinar si esta variacion provoca un cambio significativo en los resultados de la

inversion.

Tabla 4.17

Estado de resultados proyectado en escenario optimista.

Casa Mestayer

ESCENARIO OPTIMISTA - Estado de Resultado Proyectado (En Lempiras)

2024

2025

2026

2027

2028

Ventas
Costo de Ventas
Utilidad bruta

Gastos de venta

inversion

Impuestos

Utilidad neta

Gastos administrativos

Utilidad operacional

Pagos por préstamo de

L2,520,000.00

L2,772,000.00

L.3,049,200.00

L3,354,120.00

L3,689,532.00

| 11,275,921.41 | L1,403,513.55 | 1.1,543,864.90 | L1,698,251.39 | L1,868,076.53

| L1,244,078.59 | L1,368,486.45 | L1,505,335.10 | L1,655,868.61 | L1,821,455.47

| 1.291,763.47
| 1.394,929.87
| L557,385.25

L78,665.43

Utilidad antes de impuestos | L478,719.82

| 1.378,000.00
| 1.100,719.82

| L300,223.87 |
| L406,485.27 |

| 166177731

L78,665.43

|
| 1583,111.88 |
| L415,800.00 |
| |

L167,311.88

1.308,937.67 |
L418,387.32 |

1.778,010.10 |

L78,665.43

L699,344.67 |
L 457,380.00 |
|

L241,964.67

L317,912.58
L430,645.61

L907,310.42

L907,310.42
L503,118.00

L404,192.42

| 1.327,157.26
| L443,272.36

| L1,051,025.84

| L1,051,025.84
| L553,429.80
| L497,596.04

Fuente: (Elaboracion propia, 2023)

En este escenario optimista, se observa que a partir del primer afio se generan excedentes,

lo que indica que en estas circunstancias los resultados son méas alentadores.




Tabla 4.18

Flujo de efectivo neto e indicadores financieros en escenario optimista

ESCENARIO OPTIMISTA - Flujo Neto de Efectivo
Casa Mestayer

2024 2025 2026 2027 2028
(=)|Utilidad Neta L100,719.82 L167,311.88 L241,964.67 1404,192.42 1L497,596.04
(+) | Depreciacion L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97 L2,359.97

(+)|Gastos por cesantia y preaviso | L90,784.60 L93,508.80 L96,314.40 L99,203.40 | L102,179.40

Flujo de efectivo operativo
(=)|(FEO) L193,864.39 | L263,180.65 | L340,639.04 | L505,755.79 | L602,135.41

Inversién en capital de trabajo
(+)|neto L154,421.88

(+/1Cambio en el capital de trabajo
-) |neto L142,561.00 | L243,138.87 | L417,539.18 | L753,311.60 |L1,181,607.27

Recuperacion de capital de
(+) [trabajo

(=)|Flujo Neto de efectivo L490,847.27 | L506,319.51 | L758,178.22 |L1,259,067.39|L1,783,742.68

ESCENARIO OPTIMISTA - Indicadores Financieros - VAN y TIR
Casa Mestayer

Afos Flujo Neto

Inversion Inicial| -L154,421.88

2024 L490,847.27 | Tasa de Descuento (K) 30%

2025 L506,319.51
2026 L758,178.22

2027 L1,259,067.39 |
2028 L1,783,742.68 |

TIR 333% |




VAN L1,789,095.59
Fuente: (Elaboracidn propia, 2023)

Las variaciones en el escenario optimista determinan que el proyecto es altamente

rentable si logra alcanzar las proyecciones de venta previamente detalladas.

4.8.9 Conclusién del Estudio Financiero

Mediante el analisis financiero, hemos calculado los fondos necesarios para la inversion,
evaluado los flujos de efectivo y estimado los rendimientos anuales proyectados. Ademas, hemos
determinado que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 84%. Esto respalda la hipotesis
alternativa de la investigacion, ya que la TIR supera el costo de capital, lo que implica que
rechazamos la hipotesis nula. En resumen, estos resultados indican que la creacién y distribucién

de una sangria premezclada envasada es financieramente rentable y viable.



CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En esta seccidn se presentan las conclusiones y recomendaciones derivadas de los

estudios realizados a lo largo del proyecto de factibilidad.

5.1

1.

3.

Conclusiones

Tras llevar a cabo el estudio de mercado y analizar los habitos de consumo, las tendencias
del mercado y las preferencias de los consumidores, se puede concluir que existe un
mercado potencial dispuesto a consumir la sangria premezclada envasada de Casa
Mestayer. De la muestra de personas que consumen bebidas alcohdlicas, el 62.5% afirmé
gue consume sangria, y de ese grupo, mas del 83.5% expreso su disposicion a adquirir
una sangria lista para consumir. Esto respalda la viabilidad de introducir este producto en
el mercado de San Pedro Sula.

Se ha concluido que el proyecto goza de factibilidad técnica ya qué se han identificado
con precision los insumos requeridos, la materia prima necesaria para la elaboracion del
producto, los procesos a seguir durante la produccién y el mobiliario esencial para iniciar
la produccion.

A través del estudio financiero, se ha logrado calcular con precision los fondos requeridos
para la inversion, evaluar los flujos de efectivo y proyectar los rendimientos anuales. El
resultado més significativo es la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 84%, la cual respalda
la hipotesis alternativa. Al superar el costo de capital, la TIR rechaza la hipétesis nula,
demostrando asi que la creacion y distribucion de una sangria premezclada envasada es

rentable y financieramente viable.



5.2

Recomendaciones

Se recomienda implementar mejoras continuas en los procesos de produccion para
maximizar eficiencia y reducir costos, asegurando asi una rentabilidad ain mayor.
Establecer relaciones sélidas con distribuidores clave para garantizar una distribucion
efectiva y una amplia presencia en puntos de venta estratégicos, facilitando el acceso del
producto al consumidor final.

El estudio financiero indicd que la rentabilidad del proyecto es sélida. Sin embargo, se
recomienda una supervision continua de los costos operativos y de produccion para
mantener margenes saludables a medida que el proyecto crece. La eficiencia en la gestion
de costos sera esencial para el éxito a largo plazo.

Considerar la posibilidad de diversificar la linea de producto con variantes de sabores y
presentaciones que puedan atraer a un publico mas amplio, incrementando asi la demanda
y la cuota de mercado.

Aprovechar al maximo las estrategias de marketing digital y mantener una presencia
activa en las redes sociales. Esto ayudara a llegar a una audiencia mas amplia y a generar
interacciones con los consumidores, lo que puede traducirse en lealtad a la marca y un

aumento en las ventas.



CAPITULO VI. APLICABILIDAD

El estudio de factibilidad se llevé a cabo para establecer la posibilidad de producir y
comercializar una sangria premezclada envasada en San Pedro Sula, Cortés. Basandonos en los
hallazgos de las distintas investigaciones realizadas durante este proyecto, se han presentado las
conclusiones, concluyendo que tanto la creacién como la distribucion de la sangria son viables

en términos de mercado, aspectos técnicos y financieros.

6.1 Tabla de Concordancia

Como parte de este analisis, se presenta la tabla de concordancia de los principales

aspectos del estudio y el plan de accion.



Tabla 6.1

Tabla de concordancia.

premezclada
envasa en San
Pedro
Sula,Cortés,
2023.

premezclada envasada de
Casa Mestayer en el
mercado de San Pedro
Sula en el primer trimestre
del 2024, analizando
factores clave que
influyen en su aceptacion
y rentabilidad.

Pedro Sula,
identificando
oportunidades y
desafios para la
introduccién de la
sangria premezclada
envasada.

muestra de personas que consumen
bebidas alcohdlicas, el 62.5% afirmd
que consume sangria, y de ese grupo,
mas del 83.5% expresd su disposicion
a adquirir una sangria lista para
consumir. Esto respalda la viabilidad
de introducir este producto en el
mercado de San Pedro Sula.

presencia en puntos de venta
estratégicos, facilitando el
acceso del producto al
consumidor final.

Titulo Objetivo General Objetivos Especificos Conclusiones Recomendaciones Plan de Accién
Estudio de Realizar un estudio de Investigar el Se puede concluir que existe un Establecer relaciones sélidas | Identificar y seleccionar
Factibilidad: factibilidad que permita comportamiento del mercado potencial dispuesto a con distribuidores clave para | distribuidores
Introduccion determinar la viabilidad de | mercado de bebidas | consumir la sangria premezclada garantizar una distribucion estratégicos que tengan
de sangria introducir la sangria alcohdlicas en San envasada de Casa Mestayer. De la efectiva y una amplia una solida presencia en

el mercado de bebidas
alcohdlicas en San Pedro
Sula.

Realizar un estudio
técnico qué
determine los
insumos, materia
prima, proveedores y
mano de obra qué se
requiere para la
elaboracion y
distribucion del
producto.

El proyecto goza de factibilidad
técnica ya qué se han identificado con
precision los insumos requeridos, la
materia prima necesaria para la
elaboracion del producto, los
procesos a seguir durante la
produccidn y el mobiliario esencial
para iniciar la produccion.

Se recomienda implementar
mejoras continuas en los
procesos de produccion para
maximizar eficienciay
reducir costos, asegurando
asi una rentabilidad ain
mayor.

Realizar un andlisis
exhaustivo de todos
los procesos de
produccion existentes
para identificar areas
de mejoray
oportunidades de
eficiencia.

Definir por medio de
un estudio financiero
la factibilidad de
lanzar este producto
al mercado.

Se concluye que la TIR es del
116%, la cual respalda la
hipotesis alternativa, demostrando
asi que la creacion y distribucion
de una sangria premezclada
envasada es rentable y
financieramente viable.

Se recomienda una
supervisién continua de
los costos operativos y de
produccion para mantener
margenes saludables a
medida que el proyecto
crece. La eficiencia en la
gestion de costos sera
esencial para el éxito a
largo plazo.

Se recomienda una
supervisién continua
de los costos
operativos y de
produccion para
mantener margenes
saludables a medida
que el proyecto crece.
La eficienciaen la
gestion de costos sera




esencial para el éxito a
largo plazo.

En esta tabla de verificacion de la concordancia se establece la relacion entre los objetivos del estudio de factibilidad, las

conclusiones, recomendaciones y el plan de accion.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA

Investigacion de Mercados

Esta encussta esta hecha con el propdsito de determinar si existe interés en |z bebida
sangria. De antemano agradecemos tu participacion.

tmestayerlT@gmail.com Switch account

Ea Motshared

* Indicates reguired guestion

Selzcciona tu rango de edad: *

C:] 18 & 24 anos
() 25a35afios
() 36245 afios

C:] 46 anos o mas

Género: *

l::l hujer
O Hombre

() Prefiero no decir

iConsumes bebidas alcohédlicas? *

() si
OND



£Con gue regularidad consumes bebidas alcoholicas?

[:::I 1 wezalmes

() Alrededeor de 2 veces al mes
I::I [ie forma semanal

[:::I ‘farias veces por semana

iQue tipo de bebidas alcohdlicas consumes?

Cervezas

Licores (Ron, Whisky, Tequila, Gin, Vodka, etc)
Vinos

Hard Seltzers

Cocteles (Margaritas, Pifia Colada, Mojitos, etc)

CCOO0ODO

Orros

;Dande compras tus bebidas usualmente?

l:::l Supermercado

() Tiendas de conveniencia

[:::l MiniSupers / Pulperias

l:::l Directamente con los distribuidares

() otros lugares



gActualmente consumes sangria?

De zer asi, ;la elaboras o la compras preparada?

() o la preparo

l:::l La compro preparada

En caszo de ser comprada, jqué marca de sangria adquieres?

Your answer

;Comprarias una sangria preparada lista para consumir?

i0ué presentacion de sangria seria ideal para ti?

() Botellade 1L
() Botellade 750 MI

() Botella personal de 330 mi



Influye en tu decisidn de compra el tipo de material del envase? (Plastico vs
Vidrio)



I

Keter

Keter Armario de Almacenaje en Resina
172cm X 68cm

Nimero de item 396929

L 3,399.95

Estas viendo: + En inventario
San Pedro Sula
Cambiar club

+ Florencia +~  San Pedro Sula
+ ElSauce

Métodos de entrega

+ Recogerenelclub

+ Entrega a domicilio Estandar

+ Entrega a Domicilio Express



@
@ Member's Selection

Member's Selection Mesa de Trabajo en
Acero Inoxidable

Niimero de item 83061

L 3,999.95

Estas viendo: + En inventario
San Pedro Sula
Cambiar club

+  San Pedro Sula + ElSauce
+ Florencia
Métodos de entrega

" Recogerenelclub
+ Entrega a domicilio Estandar

+ Entrega a Domicilio Express

@ Member's Selection

Member's Selection Estante en Acero de
T 5 Niveles

Nimero de item 19505

Estas viendo: + En inventario
San Pedro Sula
Cambiar club

+ ElSauce + Florencia

+ San Pedro Sula

Métodos de entrega
+ Recoger en el club
+ Entrega a domicilio Estandar

+ Entrega a Domicilio Express



ANEXO 3 DATOS FINANCIEROS

Planilla de sueldos 2024 - 2028



PLANILLA DE SUELDOS 2024

Decimo Tereer Decimo )
Cargo Mensual Anual Seguro Social Mes Cosrio Mes Prestaciones Preaviso Total Anual
Gerente General 16,000, 00 192,000.00 9.763.47 16,000, 00 8,000.00 18, 666.60 18, 666.60 263,096.67
Vendedor 12,000.00 144, 000,00 9.763.47 12,000.00 &, 000,00 14,000.00 14,000, 00 199, 763.47
Operario de produccion 10,907.84 130,894.08 9.763.47 10,907.84 5,453.92 12,725.70 12,725.70 182.470.71
TOTAL:| 38.907.84 466,594.08 219,290.42 38,907.84 19,453.92 45,392.30 45,392.30 645,330.86
PLANILLA DE SUELDOS 2025
Cargo Mensual Anual Seguroe Social Dectmo Tercer Dacims Prestaciones Preaviso Total Anual
e B Mes Cuarto Mes
Gerente General 16,480.00 197, 760.00 9.763.47 16,480.00 8,240.00 19,226.70 19,226.70 270,696.87
Vendedor 12,360.00 148,320.00 9.763.47 12,360.00 6, 180.00 14,420.10 14,420.10 205,463.67
Operario de produccion 11,235.08 134 820.90 9.763.47 11,235.08 5,617.54 13,107.60 13,107.60 187,652.19
TOTAL:| 40,075.08 480,900.90 19,290.42 40,075.08 20,037.54 46,754.40 46,754.40 663,812.73
PLANILLA DE SUELDOS 2026
Cargo Mensual Anual Seguroe Social o Wiy L Prestaciones Preaviso Total Anual
ot B Mes Cuarto Mes
Gerente General 16,974.40 203,692.80 976347 16,974.40 8.487.20 19.803.60 1980360 278.525.07
WVendedor 12,730.80 152, 76%9.60 9.763.47 12,730.80 6,365.40 14,852.70 14,852.70 211,334.67
Operario de produccidn 11,572.13 138,865.53 9.763.47 11,572.13 5,786.06 13,500.90 13,500.90 192,988.99
TOTAL:| 41,277.33 495,327.93 15,290.42 41,277.33 20,638.66 48,157.20 48,157.20 682,848.74
PLANILLA DE SUELDOS 2027
Cargo Mensual Anual Seguroe Social LR et Prestaciones Preaviso Total Anual
T £ Mes Cuarto Mes
Gerente General 17,483.63 209,803.58 9.763.47 17,483.63 8,741.82 20,397.60 20,397.60 286,587.71
Vendedor 13,112.72 157,352.69 9.763.47 13,112.72 6,556.36 15,298.20 15,298.20 217.381.65
Operario de produccidn 11,919.29 143,031.50 9.763.47 11,919.29 5,959.65 13,505.90 13,905.90 198,485.71
TOTAL:| 421,515.65 510,187.77 219,290.42 42,515.65 21,257.82 49.601.70 49,601.70 702,455.06
PLANILLA DE SUELDOS 2028
Cargo Mensual Anual Seguroe Social Dectmo Tercer Dacins Prestaciones Preaviso Total Anual
g E Mes Cuarto Mes
Gerente General 18,008.14 216,097.69 9.763.47 18,008.14 9,004.07 21,009.60 21,009.60 204 892,58
WVendedor 13,506.11 162,073.27 9.763.47 13,506.11 6,753.05 15,757.20 15,757.20 22361030
Operario de produccion 12,276.87 147.322.44 9.763.47 12,276.87 6,138.44 14,322.90 14,322,590 204,147.02
TOTAL:| 43,791.12 525,493.40 219,290.42 43,791.12 211,895.56 51,089.70 51,089.70 721,649.89
PLANILLA DE SUELDOS ANUAL
Cargo 2024 2025 2026 2027 2028
Gerente General 263,096.67 270,696.87 278,525.07 286,587.71 204 292 58
Wendedor 199.763.47 205.463.67 211,334.87 217,381.65 223,610.30
Operario de produccion 182.470.71 18765219 192 938 99 198,485.71 204,147.02
TOTAL:| 64533086 663,812.73 681,848.74 T02,455.06 721,649.89

Cuadro de Depreciaciones




Mobiliario ¥ equipo de cocina
Casa Mestayer

L]
Depreciacion anual

Cantidad Inversidn Monto Afio vida uiil
| Mesa de Trabajo en acere inoxidable L3.590.95 5 L799.99
| Armario de almacenamiento {1 72cm x 68cm) L3.59095 5 L799.99
| Estante de acero inoxidable (5 niveles) L3, 70095 5 L759.09
TOTAL| L11,799.85 1.2,359.97

Gastos de Venta y Administracion - calculo para inversion inicial

Casa Mestayer

Gastos de Venta - MENSUAL 2024

Ciastos de Venta 024
Sueldos v salarios L 12,000,000
Pautas en redes L2,500.00
Publicidad impresa LE33.33
Gastos de entrega 2004000
Subtotal] L17,333.33
Beneficios sociales empleados 233333
TOTAL| L19%666.67

Casa Mestayer

Gastos de Administraciin - MENSUAL 2024

Gastos de Administracidn 2024
Sueldos v salarios L 16, 000,00
Energia electrica L1.500.00
Alguiler L5,000.00
Intermet LE75.00
Facturaciin impresa L0000

Subtotal| L2I3,875.00
Beneficios sociales empleados L3 11110
TOTAL| L26,986.10




