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RESUMEN EJECUTIVO 

El cultivo del nopal configura una de las imágenes que caracteriza con propiedad a la 

cultura mexicana. A nivel mundial México es el único país productor de nopalito, aunque 

existen otros productores, los cuales son despreciables sus producciones refiriéndose a la 

mexicana. El mercado de E.U.A. constituye el principal destino de las exportaciones de 

nopalito mexicano y ha estado creciendo significativamente. El mercado canadiense es 

prometedor debido al incremento del consumo de nopalitos en conserva que ha 

presentado en los últimos años. México es el líder en el comercio mundial al ser 

exportador a E.U.A., Canadá, Japón y países europeos. El principal mercado del nopalito es 

la Central de Abastos de Iztapalapa en la Cd. de México, donde se comercializa alrededor 

del 70% de este producto, de aquí se distribuye a otras centrales de abasto de las 

principales ciudades del país. Los márgenes al productor son relativamente altos en 

comparación al de otras hortalizas, bordean el 40%, aunque este valor baja 

significativamente en los casos de Puebla y Michoacán. Los márgenes de ganancia al 

almacenista y detallista son similares en todas las regiones, aunque tienden a ser más 

bajos en Puebla y Zacatecas. Para el mercado externo, el nopalito procesado es la mejor 

presentación por las dificultades de la exportación en fresco y porque el consumidor está 

más acostumbrado a productos procesados. La demanda de nopalito en el mercado 

doméstico mexicano sigue patrones bien establecidos, se prefiere consumir el nopalito 

fresco en vez de procesado. Geográficamente el mercado del nopalito se circunscribe al 

centro del país, siendo menor la demanda en los estados del norte y casi nula en los 

costeros y la región tropical. A medida que se incrementa el ingreso disponible de las 

familias, éstas tienden a consumir menos nopalito fresco, remplazándolo por otras 

hortalizas. La demanda es homogénea durante todo el año, con pequeñas épocas de 

mayor demanda en cuaresma y navidad. En México se estima un consumo per cápita de 

6.36 kg al año y en E.U.A. es de apenas 0.77 kg al año. En México existen 35 plantas 

procesadoras para consumo humano, 10 plantas para la elaboración de cosméticos y 20 

plantas que procesan nopal para medicina, todas ubicadas en el centro del país 

principalmente y en el bajío.  
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EXECUTIVE SUMMARY 

The cactus growing up one of the images properly characterizes Mexican culture. 

Worldwide Mexico is the only producer of nopalito, although other producers, which are 

negligible productions referring to the Mexican. The market E.U.A. is the main destination 

of exports of Mexican nopalito and has been growing significantly. The Canadian market is 

promising due to increased consumption of canned cactus that has occurred in recent 

years. Mexico is the leader in world trade by an exporter to the United States, Canada, 

Japan and European countries. The main market is the Central nopalito of Supplies of 

Iztapalapa in Mexico City, which sells about 70% of this product, here is distributed to 

other supply centers of major cities. Producer margins are relatively high compared to 

other vegetables, line 40%, but this value significantly lower in the case of Puebla and 

Michoacan. Profit margins and retail storers are similar in all regions, although they tend 

to be lower in Puebla and Zacatecas. For the external market, the nopalito processing is 

the best presentation by the difficulties of exporting fresh and because the consumer is 

more accustomed to processed products. Nopalito market geographically confined to the 

Midwest, being lower demand in the northern states and almost nil in the coastal and 

tropical regions. The demand is homogeneous throughout the year, with small periods of 

peak demand during Lent and Christmas. In Mexico it is estimated per capita consumption 

of 6.36 kg per year in the United States is only 0.77 kg per year. In Mexico there are 35 

processing plants for human consumption, 10 plants for the manufacture of cosmetics and 

20 processing plants for medicine cactus, all located in the center of the country mainly 

and in the shallows. 
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I. INTRODUCCIÓN 

El nopal configura una de las imágenes que caracteriza con propiedad a la cultura 

mexicana. En la actualidad, el nopal ocupa en México un área de más de 3 millones (mill) 

de hectáreas (ha) (Flores, 2005), mayoritariamente silvestre, del cual se extraen un 

conjunto numeroso de productos con una amplia gama de aplicaciones. 

La tuna y el nopalito son los principales productos alimenticios del nopal, el 

primero como fruta y el segundo como verdura, consumido en la rica cultura culinaria 

mexicana. Sin embargo la importancia económica del nopal no solo radica en estos 

productos, el uso del nopal como forraje es otra actividad importante, la producción 

artículos medicinales y además existe una amplia gama de productos cosméticos. 

Por su naturaleza silvestre y rústica, el nopal ha recibido poca atención agronómica 

hasta fechas recientes. Es sólo en las últimas tres o cuatro décadas que cobra importancia 

económica, en especial como resultado del crecimiento de los mercados nacionales y 

regionales del nopalito (Flores y col, 2005). 

A nivel internacional, México es el único país que consume y exporta nopal 

verdura, principalmente a los nichos de mercado conformados por residentes de origen 

mexicano en Estado Unidos de América (EUA). Las ventajas comparativas de México, 

basadas en la riqueza de su material genético, en la gran diversidad de variedades, lo 

extenso de sus recursos agroclimáticos y la tradición del cultivo y uso de esta planta por 

los campesinos mexicanos, deben ser el punto de partida para lograr ventajas 

competitivas para que México domine en los mercados internacionales. Aquí radica un 

potencial que es necesario evaluar y desarrollar con una política decidida de apoyos y de 

organización para convertir a esta actividad en una tiente importante de empleos y 

generación de divisas para el país. 

El nopal también es un cultivo con importantes propiedades para la conservación 

de los suelos, especialmente aquellos poco fértiles y con pendientes pronunciadas cuya 

utilización con cultivos básicos ha propiciado erosión y degradación de flora y fauna 
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silvestre. La rusticidad del nopal, su bajos requerimientos de humedad y nutrientes, lo 

califican como un cultivo altamente adecuado para ser considerado en programas 

alternativos de reconversión productiva. 

Flores y col (2005) manifiesta que el flujo de este producto al mercado se lleva a 

cabo en temporadas definidas con orígenes específicos conforme a la entrada de las 

diferentes regiones productoras del país. Esta condición genera los problemas típicos de 

comercialización de productos perecederos, con el agravante de que por ser considerados 

como alimentos de segunda, no han recibido de manera adecuada la atención necesaria 

en cuanto a clasificación y manejo que le proporcionen valor agregado y calidad para 

alcanzar mercados más sofisticados en las cadenas de distribución de este tipo de 

productos. Para el nopal verdura existe tecnología para conservarlo y algunas grandes 

empresas procesadoras de frutas y hortalizas ya 10 están industrializando y parte del 

producto se exporta con éxito. El potencial de estos productos es muy grande. 

Quizá una de las principales limitantes para la expansión del mercado externo del 

nopalito, a pesar de sus ventajas nutritivas, es su carácter de productos de consumo 

étnico. Modificar este calificativo implica un enorme esfuerzo publicitario que promueva 

el consumo no étnico, desplazando en parte el consumo de productos frutícolas y 

hortícolas tradicionales. Las expectativas son buenas, puesto que los consumidores de los 

países desarrollados tienden a buscar nuevas opciones, nuevas presentaciones y sabores, 

además de la búsqueda incesante por productos más sanos y nutritivos. 

Con el afán de fortalecer la fruticultura y horticultura nacional frente al Tratado de 

Libre Comercio (TLC), México debe aprovechar y fomentar sus ventajas comparativas, 

desarrollando al máximo aquellas actividades que pueden convertirse en productos de 

alto valor agregado en el mercado exterior. El nopal y sus principales productos, tuna y 

nopalito, deben ser tomados en cuenta en este proceso. 

El que los productores de algún bien de cualquier país, logren convertirse en 

líderes en el mercado mundial de ése producto, nunca ha sido un hecho fortuito u obra de 

casualidad. Por lo contrario, siempre se ha debido a la elaboración de un Plan de Negocios 



15 
 

que contemple, producción, administración, finanzas y mercadotecnia. Apoyado por los 

investigadores y especialistas sobre cada aspecto, también se requiere siempre la 

participación decidida, continua y comprometida de productores, comercializadores, 

investigadores y funcionarios de gobierno. 

Por lo anterior es evidente la necesidad de crear empresas las cuales sean capaces 

de dar un valor agregado al nopalito con un proceso mínimo, para disminuir el impacto en 

las propiedades nutricionales del producto, y que a la par vayan acompañadas con una 

eficiente campaña de consumo, la cual vaya enfocada a la creación de una cultura de 

alimentación saludable a bajo costo. 

Sin embargo el crear un negocio no solo radica en una inversión económica, sino 

del análisis de muchos factores que influyen en todo el proceso de producción y 

comercialización del nopalito. Según la Secretaria de Economía, en su manual 

emprendedor del modelo jóvenes emprendedores, en los últimos años, la evidencia dice 

que el 98% de la gente que inicia una empresa, empieza sin saber cómo hacerlo y va 

aprendiendo una vez iniciado su proyecto, por ello el 80% de los negocios cierran en los 

primeros 3 años, cifra que se revierte cuando participan en un programa de 

emprendedores para después ingresar a una incubadora de negocios. 
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II. ANTECEDENTES 

México es el país líder en la producción de nopal verdura, por tener la mayor superficie 

bajo cultivo, 11,583 ha. México también es el líder en el comercio mundial al ser 

exportador a EUA, Canadá, Japón y países europeos. 

La importancia económica y social del cultivo del nopal en México radica sobre 

todo en la gran superficie ocupada por nopaleras tanto silvestres como cultivadas, en el 

tipo y número de productores involucrados, en el tipo de regiones en que se cultiva nopal 

y en la variedad de los productos generados. 

Superficie cultivada 

Se estima que en México existen alrededor de 3’000,000 de ha de nopaleras silvestres con 

suficiente densidad como para ser aprovechadas económicamente, localizadas 

principalmente en los estados de Guanajuato, Jalisco, Aguascalientes, San Luis Potosí, 

Zacatecas, Durango, Chihuahua, Coahuila, Nuevo León, Tamaulipas y Sonora (Flores, 

2005). 

En México, en el 2007, la superficie sembrada con nopal fue 11 583 ha con riego o 

como temporal; el Distrito Federal tuvo 4337 ha (38 % del total) y el estado de Morelos 

2530 ha (22 %), lo cual fue 60 % del cultivo de nopal (SIAP, 2009). 

Los productores utilizan las nopaleras silvestres para recolectar forraje, tuna y 

nopalito. El nopal para forraje es consumido directamente por el ganado en pastoreo. 

Para este propósito se le prepara chamuscándole las espinas en pié y cortando las pencas 

para que lo consuman los bovinos, ovinos y caprinos. También es frecuente que se le 

corte, acarree chamuscándolo y/o picándolo, para ser consumido por el ganado lechero 

estabulado. 

El nopalito del nopal tapón, Opuntia robusta Wendl, es recolectado principalmente 

en los estados de San Luis Potosí y Zacatecas para ser desespinado y empacado en 

arpilleras para concurrir a los mercados de las siete ciudades más importantes del país y 
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sobre todo para llevarlo a las fábricas ubicadas en la ciudad de San Luis Potosí (La Costeña, 

Doña María-Herdez, Coronado, etc.) que lo procesan, lo envasan y lo exportan a EUA, 

Canadá y Europa en cantidades menores. 

En México, las nopaleras cultivadas ocupan poco más de 210 mil ha., de las cuales 

150,000 ha son para forraje, 50,000 ha para tuna; 11,583 ha para producir nopalitos y 

aproximadamente 100 ha para producir grana de cochinilla. 

Producción 

Conforme a estadísticas de campo registradas por el Grupo Nopal del Centro de 

Investigaciones Económicas, Sociales y Tecnológicas de la Agroindustria y de la Agricultura 

Mundial (CIESTAAM) de la Universidad Autónoma de Chapingo (UACh),  nopal cultivado en 

plantación para producir nopalito ocupa una superficie de con una producción de 572,625 

t, lo que da un rendimiento promedio de 55.06 t/ha, lo cual concuerda con lo que 

SAGARPA establece con base en las estadísticas propias “la relevancia del nopal verdura 

en el conjunto de las principales 14 hortalizas, considerando que sólo se registran 5,582 ha 

y una producción de 266,862 t, se muestra porque este cultivo ocupa el 12° lugar por 

superficie y el 8° por volumen de producción”. 

La distribución de la superficie con nopal verdura acusa una extremada 

concentración: a pesar de que se cultiva en 18 estados de la república, el 77.5% de la 

superficie se localiza en el Distrito Federal y casi el 80% de la producción. Milpa Alta, en el 

Distrito Federal, que es la mayor y más antigua zona productora de nopal verdura en 

México. 

Consumo 

La demanda de nopalito en el mercado doméstico mexicano sigue patrones establecidos. 

Se prefiere consumir el nopalito fresco en vez de procesado. Geográficamente el mercado 

del nopalito se circunscribe al centro del país, siendo menor la demanda en los estados del 

norte y casi nula en los estados costeros y la región tropical, convirtiéndose estas regiones 

en mercados potenciales. En cuanto a la demanda por sectores de ingresos, puede decirse 
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que la elasticidad demanda-ingreso del nopalito fresco es muy baja o negativa, lo que 

quiere decir que a medida que se incrementa el ingreso económico disponible de las 

familias, éstas tienden a consumir menos nopalito, remplazándolo por otras hortalizas. De 

aquí se desprende que los principales consumidores de nopalito en el país, son los 

estratos de clases medias y bajas en términos de ingresos, lo que se refleja en el hecho de 

que una gran proporción del producto se distribuye en comercios de acceso popular, en 

los tianguis, mercados municipales y en las banquetas. Poca proporción se desplaza en las 

grandes tiendas de cadenas comerciales. En cuanto a la temporalidad, se considera que la 

demanda es homogénea durante todo el año, con pequeñas épocas de mayor demanda 

como cuaresma y navidad (Flores y col, 2005). 

Flores  y col (2005), establece que en México se estima un consumo per cápita de 

6.36 kg al año, siendo la hortaliza que ocupa el 8° lugar dentro del consumo de productos 

hortícolas, después del tomate rojo, papa, chile verde, cebolla, sandía, melón y tomate 

verde. 

Para el mercado externo, el nopalito procesado es la mejor forma de consumo 

debido a las dificultades de la exportación en fresco y porque el consumidor está más 

acostumbrado a productos procesados. El mercado externo, es en la actualidad y seguirá 

siendo, el principal demandante de nopalito procesado, especialmente el mercado de 

EUA, sobre todo en aquellas regiones donde se localiza la población de origen mexicano. 

En EUA se cultiva nopal verdura en los estados de Texas y California, con un 

rendimiento medio de 50 t/ha; además, importan sobre todo de México y tienen un 

consumo per cápita de 0.77 kg/año si sólo se considera a los 28 millones de habitantes 

mexicanos y estadounidenses de origen mexicano que residen en EUA (Flores y col, 2005), 

la oportunidad de exportar se evidencia claramente. 

Beneficios 

El nopal se caracteriza por ser una verdura muy económica y por el sinnúmero de 

aplicaciones culinarias que le permiten ser empleado en cualquier tipo de platillos 
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añadiéndoles un sabor muy especial. Entre las propiedades benéficas que posee ASERCA 

que define que destacan: 

Aporte de fibra soluble e insoluble. A partir de su riqueza en fibra soluble (pectina, 

gomas y mucílagos), diferentes laboratorios farmacéuticos han atribuido al nopal un 

efecto saciante y de reducción en la absorción de grasas a nivel intestinal. 

Poder hipoglucemiante. Una investigación realizada por el Instituto Mexicano para 

el Estudio de las Plantas Medicinales, de 1964 a 1979, generó resultados positivos en 

torno a esta cualidad del nopal, situándolo como un alimento muy recomendable en el 

tratamiento de la diabetes para disminuir las concentraciones de glucosa (azúcar) en la 

sangre sin llegar a niveles no deseados. 

Protector natural contra diabetes y osteoporosis. Un grupo formado por 12 

científicos de la Universidad Nacional Autónoma de México , la Universidad Autónoma de 

Querétaro, y la Universidad del Valle de México -reconocidos por el Consejo Nacional de 

Ciencia y Tecnología-, demostró que consumir un promedio diario de entre 200 y 300 gr 

de nopal tierno puede disminuir notablemente el riesgo de desarrollar diabetes. A su vez, 

se estima que el consumo de 100 gr de nopal maduro al día podría prevenir el 

debilitamiento de huesos y dientes, así como la consecuente aparición de osteoporosis. 

Estructura de la oferta 

Según Flores (2005), y QUIMINET 2011 con cifras similares, existen en México 35 plantas 

procesadoras de nopalito en salmuera y/o en escabeche y para procesar mermeladas. 

Además, se han identificado 10 plantas para la elaboración de cosméticos y 20 plantas que 

procesan nopal para medicina. 

Para la elaboración de mermeladas existen diez fábricas. El mercado de la 

mermelada de nopalito es muy limitado por el uso restringido de las mermeladas en 

México donde domina el consumo de mermelada de fresa. Para la elaboración de 

medicinas con base en nopal existen veinte plantas que elaboran básicamente nopal 

deshidratado: en polvo, en cápsulas o en comprimidos. 
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La evolución histórica del nopal en México permite desarrollar un panorama de la 

situación actual así como crear una proyección de lo que se vislumbra respecto a esta tan 

importante planta en el país. 

La mayoría de los factores involucrados con el nopal se orientan hacia el 

favorecimiento del desarrollo de este cultivo en México, ya que se presentan condiciones 

acordes para el desarrollo de la planta en varios aspectos, es decir, tiene aplicaciones 

importantes como fruta, verdura, forraje, cerco, producción de grana, planta medicinal, 

producción de cosméticos, materia prima industrial y en la conservación del suelo entre 

otros. 

Los antecedentes del nopal en México brindan a todos aquellos emprendedores, 

un panorama idóneo para desarrollar un negocio que tenga como principal materia prima 

productos del nopal o los beneficios que ofrece por si misma esta planta. Esto se establece 

a partir de considerar que en este país existen condiciones climáticas para producir nopal, 

existen mercados disponibles para el consumo del nopal, esta maravillosa planta ofrece 

una infinidad de beneficios en varios aspectos, y por último, y quizá el aspecto más 

importante y por lo que se genera este plan de negocios es, la población está tendiendo a 

un consumo de alimentos naturales saludables o con un mínimo de procesamiento. 
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III. PROBLEMÁTICA 

La problemática identificada se visualiza desde varios puntos de vista, los cuales todos 

desembocan en un objetivo común, la creación de un plan de negocio el cual conciba la 

industrialización del nopalito para dar un valor agregado. 

Uno de varios problemas en que se ven envueltos los productores de nopalito 

prácticamente no se cuenta con infraestructura para comercializar el producto, ya que 

éste se envía principalmente fresco directamente al consumidor. Aunado a esto existe la 

carencia de una cadena de frio adecuada así como mercados apropiados para la 

comercialización. 

Los nopalitos tienen una alta actividad metabólica y presentan un rápido 

crecimiento; al cosecharlos se vuelven productos perecederos y presentan un proceso de 

deterioro acelerado e irreversible que merma su calidad. En este deterioro intervienen 

tanto factores biológicos como ambientales; factores que deben ser disminuidos 

mediante la creación y/o aplicación de procesos conservación. Los nopalitos a 

temperatura ambiente mantienen una calidad aceptable por no más de tres días. 

La expansión del mercado externo del nopalito no se ve favorecida, a pesar de sus 

ventajas nutritivas que posee, es su carácter de producto de consumo étnico. Remontar 

este calificativo implica un enorme esfuerzo publicitario por parte de todos los actores de 

la cadena productiva, que promueva el consumo no étnico, desplazando en parte el 

consumo de productos frutícolas y hortícolas tradicionales 
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IV. OBJETIVOS 

OBJETIVO GENERAL 

- Crear un plan de negocios, referente a la producción y comercialización de nopalitos 

en conserva, aplicable a corto plazo en el sureste del estado de Zacatecas. 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS 

- Definir la estructura administrativa de la empresa 

- Realizar un estudio de mercado y evaluar opciones reales en el extranjero mediante 

una investigación bibliográfica 

- Hacer un análisis de la competencia actual y oportunidades 

- Realizar un plan de producción, de mercadotecnia y financiero. 
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1. CAPITULO I 

GENERALIDADES DEL NOPAL 

 

1.1. INTRODUCCIÓN 

El Nopal es endémico de América y existen 258 especies reconocidas, 100 de las cuáles se 

encuentran en México, el cual cuenta con una superficie aproximada de 10,000 Ha. de 

plantaciones especializadas en Nopal para consumo humano.  

Así mismo, el nopal puede ser un cultivo alternativo para zonas que están teniendo 

problemas por bajos rendimientos debido al empobrecimiento paulatino de los suelos, o 

en lugares donde hay deficiencia de agua para los cultivos tradicionales 

 

1.2. ANTECEDENTES 

El interés del ser humano por los nopales data de miles de años. Su origen e historia están 

íntimamente relacionados con las antiguas civilizaciones mesoamericanas, en particular 

con la cultura azteca. Existen evidencias arqueológicas que permiten afirmar que fueron 

las poblaciones indígenas asentadas en las zonas semiáridas de Mesoamérica las que 

iniciaron su cultivo de modo formal (Pimienta, 1990). 

Los nopales están ligados de modo particular a la historia de México y 

Mesoamérica, su centro de origen genético; por ejemplo, en el escudo de México figura 

un águila posada sobre un nopal, un símbolo que ha llegado hasta nuestros días del 

jeroglífico de la Gran Tenochtitlán y significa sitio del nopal que crece sobre la piedra. Esta 

era la ciudad de los sacrificios de los náhuatls, capital del Imperio azteca, hoy ciudad de 

México, para los que tuvo especial relevancia en la vida económica, social y religiosa. 

(Flores-Valdez, 2003) 

Quizá hoy, la observación que se puede hacer de esta especie no sea tan gozosa; sin 

embargo, aún en nuestros días esconde numerosos atractivos, valiosos compuestos y un 

valor excepcional para la protección y el desarrollo de las zonas áridas y semiáridas que 
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abundan en el mundo y que están ligadas generalmente a la marginalidad y a la pobreza 

de sus habitantes. Es por ello que su utilización es una importante alternativa para dichas 

áreas y sus habitantes, así como para toda la humanidad. 

 

 

1.3. EL NOPAL COMO RECURSO NATURAL 

Los nopales son originarios de América tropical y subtropical y hoy día se encuentran en 

una gran variedad de condiciones agroclimáticas, en forma silvestre o cultivada, en todo el 

continente americano. Además, se han difundido a África, Asia, Europa y Oceanía donde 

también se cultivan o se encuentran en forma silvestre. 

Los nopales pertenecen a la familia Cactaceae. La taxonomía de los nopales es 

sumamente compleja debido a múltiples razones, entre otras porque sus fenotipos 

presentan gran variabilidad según las condiciones ambientales, se encuentran 

frecuentemente casos de poliploidía, se reproducen en forma sexual o asexual y existen 

numerosos híbridos interespecíficos. 

 

1.4. TIPOS Y CARACTERÍSTICAS 

Las plantas del género Opuntia son nativas de varios ambientes, desde zonas áridas al 

nivel del mar hasta territorios de gran altura; desde regiones tropicales de México donde 

las temperaturas están siempre por sobre los 5 ºC a áreas de Canadá que en el invierno 

llegan a -40 ºC (Nobel, 1999). Por ello, estas especies pueden ser un recurso genético de 

interés para zonas ecológicas muy diversas. Uno de los mayores atractivos del nopal es su 

es su anatomía y morfología, adaptada a condiciones de fuerte estrés ambiental, por lo 

que son una alternativa de cultivo para regiones donde difícilmente crecen otras especies.  

Las características de las plantas que las hacen adaptables al medio árido tienen 

relación con la conformación de varios de sus órganos. Según Nobel (1998) sus raíces 
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superficiales y extendidas captan el agua de las escasas lluvias que caen en esos 

ambientes. 

Las lluvias aisladas, por otra parte, inducen la formación de raíces secundarias que 

aumentan la superficie de contacto con el suelo lo cual facilita la absorción de agua y 

nutrientes. Cuando se inicia la sequía, las raíces comienzan a contraerse de manera radial 

contribuyendo a disminuir la pérdida de agua. 

Los tallos, o pencas, son suculentos y articulados. En ellos se realiza la fotosíntesis, 

ya que los tallos modificados reemplazan a las hojas en esta función; se encuentran 

protegidos por una cutícula gruesa, que en ocasiones está cubierta de cera o pelos que 

disminuyen la pérdida de agua. Estos tallos presentan, además, gran capacidad para 

almacenar agua, ya que poseen abundante parénquima; en este tejido se almacenan 

considerables cantidades de agua lo que permite a las plantas soportar largos periodos de 

sequía. Presentan pocos estomas por unidad de superficie con la particularidad de 

permanecer cerrados durante el día y abiertos en la noche; esto evita la pérdida de agua 

por transpiración durante el día y permite durante las horas nocturnas la entrada de 

anhídrido carbónico (CO2), materia prima indispensable para la fotosíntesis. 

Todas estas características con que la naturaleza ha dotado a esta especie, hacen 

de ella una promisoria planta de alto provecho para la humanidad. 

 

1.5. DISTRIBUCIÓN Y CONSUMO EN DISTINTOS PAÍSES 

Se conocen casi 300 especies del género Opuntia. Sin embargo, hay solo 10 o 12 especies 

hasta ahora utilizadas por el hombre, ya sea para producción de fruta y nopalitos para 

alimentación humana, forraje o cochinilla para obtención de colorante. (Sáenz, 2006) 

Las características de estas especies son variables, diferenciándose en la forma de 

los cladodios, en la presencia o ausencia de espinas, en el tamaño y color de los frutos y en 

otras características botánicas. 
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1.6. PROPIEDADES ALIMENTICIAS 

El nopal se usa como forraje, pero igualmente se comercializan las pencas tiernas como 

verdura, éstas se pueden preparar en escabeche, caldos, sopas, ensaladas o guisados, en 

platos fuertes, salsas, bebidas, postres, mermeladas y un sinfín de usos alimenticios que se 

le puede dar a esta planta. Recientemente ha sido muy popular el consumo de nopales 

licuados con alguna fruta como medida para bajar de peso o para personas que padecen 

ciertas enfermedades. El único problema de esto es que a muchas personas les es un poco 

desagradable el mucílago o baba, ya que al hacer el licuado se queda ahí. El polvo de 

nopal o nopal deshidratado, ha venido a ofrecer una solución para este inconveniente. 

 

1.7. PROPIEDADES NUTRICIONALES 

Las propiedades nutricionales dl nopal se muestran en el cuadro 1.En 100 gramos de peso 

neto de nopal fresco se encuentran: 

Cuadro 1. Valor nutrimental del nopal fresco 

Concepto Contenido 

Porción Comestible (%) 78 

Energía (kcal) 27  

Proteínas (g) 1.7 g. 

Grasa (g) 0.30 

Carbohidratos (g) 5.60 

Calcio (mg)  93.00 

Hierro (mg)  1.60 

Tiamina (mg)  0.03 

Riboflavina (mg)  0.06 

Niacina (mg)  0.30 

Ácido Ascórbico (mg)  8.00 
Fuente: ASERCA, 1995 

 

1.8. PROPIEDADES MEDICINALES 

Un medio electrónico oficial, alimetación-sana.org, señala que se ha demostrado en varios 

estudios, principalmente realizados en México, las propiedades medicinales que tiene el 
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nopal. Se les llama “propiedades medicinales” ya que ayudan a controlar la enfermedad 

con mayor facilidad, pero esto no significa que se hable de una curación. 

Obesidad. Se ha puesto de moda que en todas las dietas se tome un jugo de nopal con 

naranja o alguna otra fruta. Esto se fundamenta en que gracias a la gran cantidad de fibra 

que tiene esta planta, ayuda retardar el tiempo en que se absorben los nutrimentos y 

entran a la sangre y por lo tanto facilita su eliminación. También, las fibras insolubles que 

contiene, crean una sensación de saciedad, haciendo que disminuya el hambre de las 

personas y ayudan a una buena digestión. Así mismo, las proteínas vegetales promueven 

la movilización de líquidos en el torrente sanguíneo disminuyéndose la celulitis y la 

retención de líquidos.  

Diabetes e hiperglucemia. El nopal incrementa los niveles y la sensibilidad a la insulina 

logrando con esto estabilizar y regular el nivel de azúcar en la sangre. Se han llevado a 

cabo investigaciones en el Instituto Politécnico Nacional, donde se documenta que el 

nopal disminuye las concentraciones de glucosa en sangre. En estos estudios se ha 

demostrado que la ingestión de nopal antes de cada alimento, durante 10 días, provoca la 

disminución del peso corporal y reduce las concentraciones de glucosa, colesterol y 

triglicéridos en sangre. 

Colesterol. En personas con colesterol elevado se ha demostrado que, el consumo de 

nopal, ayuda a eliminarlo evitando que se absorba gran parte de éste y así no se acumula 

en venas y arterias. Los aminoácidos, la fibra y la niacina contenida en el nopal previenen 

que el exceso de azúcar en la sangre se convierta en grasa, mientras que por otro lado, 

actúa metabolizando la grasa y los ácidos grasos reduciendo así el colesterol. El nopal 

tiene una cantidad suficiente de aminoácidos y fibra, incluyendo los antioxidantes 

vitamina C y A, los cuales, previenen la posibilidad de daños en las paredes de los vasos 

sanguíneos, así como también la formación de plaquetas de grasa, y es así como también 

tiene un poder preventivo en relación a la aterosclerosis.  

Propiedad de antibiótico. Los nopales tienen antibióticos naturales, esta propiedad está 

relacionada con el metabolismo ácido crasuláceo de las plantas, el cual, en las cactáceas 
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inhibe o suspende el crecimiento de varias especies bacterianas. De ahí que tanto el 

consumo del nopal como la aplicación de cataplasmas de pencas de nopal tengan efectos 

benéficos en heridas e infecciones de la piel.  

Cáncer. La administración de extractos acuosos de nopal como prueba, han demostrado la 

prolongación del periodo de latencia de dichos tumores malignos. No curó el cáncer pero 

lo detuvo. 

Desórdenes gastrointestinales y digestión. Se sabe que las fibras vegetales y los 

mucílagos controlan el exceso de ácidos gástricos y protegen la mucosa gastrointestinal 

previniendo así, las úlceras gástricas y todo ese tipo de afecciones. El Nopal contiene 

vitaminas A, Complejo B, C, minerales: Calcio, Magnesio, Sodio, Potasio, Hierro y fibras en 

lignina, celulosa, hemicelulosa, pectina, y mucílagos que en conjunto con los 17 

aminoácidos ayudan a eliminar toxinas. Las toxinas ambientales provocadas por el alcohol 

y el humo del cigarro que inhiben el sistema inmunológico del cuerpo, son eliminadas por 

el nopal. También limpia el colon ya que contiene fibras dietéticas solubles e insolubles. 

Las fibras dietéticas insolubles, absorben agua y aceleran el paso de los alimentos por el 

tracto digestivo y contribuyen a regular el movimiento intestinal, además, la presencia de 

las fibras insolubles en el colon ayudan a diluir la concentración de cancerígenos que 

pudieran estar presentes 
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2. CAPITULO 2 

SECTOR AGROINDUSTRIAL EN MÉXICO 

 

Este sector se caracteriza por una estructura productiva altamente polarizada, 

coexistiendo productores de subsistencia con productores comerciales. Alrededor de la 

mitad de los productores del país comercializa menos del 35% de su producción y destina 

el resto a su propio consumo. Estos productores tienen unidades de producción, 

pequeñas, ubicadas mayormente en tierras de temporal, y concentran su producción en 

cultivos básicos. En cambio, los productores comerciales, que comprenden sólo el 15% del 

total, comercializan la mayor parte de su producción, utilizan mano de obra asalariada, 

están integrados con agroindustrias y supermercados y tienen mayor acceso a 

información, crédito y tecnología (FAO, 2006a). 

 

2.1. Producción 

Las 30 mill (millones) de ha de tierra cultivada representan alrededor del 16% del 

territorio total de México. Del área dedicada a la producción de cultivos en 2002, 

alrededor del 71% era de temporal y las restantes de regadío. Durante los pasados 20 

años la productividad de las tierras de regadío ha aumentado a tal punto que esta área 

produce el 55% del total de la producción agrícola y el 70% de las exportaciones agrícolas 

(OECD, 2006).  

La mayor parte de la tierra cultivada se destina a cultivos anuales, siendo cuatro 

los principales: maíz, sorgo, frijol y trigo. Durante la última década la participación de los 

cereales en el área total cultivada ha disminuido y se ha concentrado en maíz. Esto se 

explica porque la estructura de incentivos provista por la política agrícola mexicana ha 

favorecido principalmente al maíz respecto a otros cultivos (Rosenzweig, 2005). También 

ha disminuido la superficie destinada a leguminosas (incluyendo frijol) y oleaginosas. En 
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cambio, se ha registrado un aumento en las plantaciones de cultivos forrajeros, frutas, 

hortalizas, cultivos industriales y medicinales (OECD, 2006). 

Hay 28 mill de ha de praderas, pero se estima que el 55% del área total del país, 

alrededor de 107 mill de ha, se dedican a la ganadería. De las 28 mill ha de praderas, 18 

mill de ha o alrededor de dos tercios, es cultivada o mejorada en alguna forma, mientras 

que los 10 mill de ha restantes no son mejoradas de ninguna forma significativa. Una 

cantidad considerable de tierra árida, principalmente cubierta con vegetación desértica, 

se destina a la producción ganadera y agricultura de subsistencia (OECD, 2006). 

La producción de carne bovina ha aumentado durante los últimos 10 años, 

pasando de 1.33 mill de toneladas en 1996 a 1.61 mill de toneladas en 2006. La carne de 

ave muestra un dinamismo mucho mayor, pasando de 1.26 a 2.46 mill de toneladas en el 

mismo período, superando el volumen de producción bovina. La producción de carne 

porcina y ovina también ha aumentado más rápidamente que la producción bovina, pero 

menos que la producción de carne de ave. La producción de leche ha crecido en el período 

a una tasa anual de 3.2%. 

 

2.2. Comercio 

La apertura comercial llevada a cabo por México le ha permitido expandir de manera 

importante sus exportaciones e importaciones agroalimentarias. Entre 1996 y 2006 las 

importaciones han crecido un 7.9% anual y las exportaciones un 9.1% anual, en dólares 

nominales. Estas tasas de crecimiento han excedido la tasa de crecimiento del PIB, lo que 

ha llevado a una mayor integración con los mercados extranjeros. (SAGARPA, 2007) 

En el mismo documento (SAGARPA 2007), se afirma que la diversificación hacia 

mercados distintos del estadounidense es mínima a pesar de que México ha firmado 

acuerdos de libre comercio con diversos países y áreas comerciales. Las exportaciones 

agroalimentarias y pesqueras de México están fuertemente concentradas hacia sus socios 

del TLCAN, Estados Unidos y Canadá, a quienes el año 2005 envió el 86% del valor total. Le 
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siguen en importancia la Unión Europea, con un 4%, los países del triángulo del Norte 

(Guatemala, el Salvador y Honduras) con un 2% y Japón, con un 1%. 

Desde 1994 las exportaciones mexicanas agroalimentarias han aumentado 

considerablemente. Destaca entre los destinos de mayor crecimiento Asia (con una tasa 

promedio anual del 18% entre 1994 y 2006) debido al crecimiento de la demanda de 

China. En cambio, las exportaciones destinadas a la Unión Europea han aumentado menos 

que las destinadas al TLCAN (7.2% versus 10.6%). Por ello, y de acuerdo a lo indicado por 

Rosenzweig (2005), se requerirían mayores esfuerzos de promoción y consolidación de la 

oferta exportable para aprovechar plenamente las oportunidades generadas por los 

acuerdos de libre comercio con este mercado. 

En general, la composición de las exportaciones agroalimentarias ha evolucionado 

hacia productos de más alto valor, tales como productos procesados, frutas y vegetales. 

Esto junto con el crecimiento de las exportaciones totales, da evidencia del dinamismo de 

la agricultura comercial de México (OECD, 2006). 

México ha ganado participación en aquellos mercados en crecimiento de Estados 

Unidos, debido al buen desempeño exportador de la cerveza mexicana, tequila, artículos 

de confitería, productos de panadería y pastelería y vegetales procesados. En cambio, ha 

perdido participación en las importaciones estadounidenses de hortalizas y frutas frescas 

(exceptuando a los aguacates) y de camarones congelados. 

La pérdida de participación de las hortalizas mexicanas en Estados Unidos se debe 

a que en los últimos años se incrementó marcadamente la competencia de las 

exportaciones canadienses y europeas de hortalizas cultivadas en invernaderos 

(particularmente tomates y pimientos). Además, la apertura del mercado estadounidense 

a las importaciones provenientes de América del Sur y Central, incrementó la competencia 

para las hortalizas mexicanas (World Bank, 2006). Este último factor, la erosión de las 

preferencias que tiene México para entrar al mercado norteamericano debido a que 

Estados Unidos esté firmando acuerdos de libre comercio con otras regiones y países, lo 



33 
 

harán enfrentar una competencia cada vez más fuerte en su mercado de exportación más 

importante. 

Al nivel mundial, México se ha destacado como un significativo importador de 

productos agroalimentarios. El crecimiento de las importaciones agroalimentarias 

provenientes de los países del TLCAN ha sido mayor que el promedio (7.4% anual versus 

un 6.9% anual entre 1994 y 2006), haciendo que la concentración aumente. Esto se 

explica porque la entrada en vigor del TLCAN ha permitido que Estados Unidos y Canadá 

gocen de preferencias arancelarias en la gran mayoría de los productos agroalimentarios 

para ingresar al mercado mexicano. 

 

2.3. Política Sectorial 

En el dispositivo de política agropecuaria mexicana sobresalen tres tipos de instrumentos: 

i) Esquemas de transferencias directas al ingreso de los productores, entre los que 

destaca el PROCAMPO. 

ii) Programas de fomento productivo, orientados a promover el desarrollo de las 

actividades agropecuarias, pesca y acuicultura, y desarrollo rural, mediante apoyos 

para las inversiones en bienes públicos y privados, entre los que sobresale Alianza 

para el Campo (APC) y el Programa de Apoyos a la Competitividad por Ramas de 

Producción (PACOMP). 

iii) Esquemas de intervención en el mercado doméstico, entregados por ASERCA a 

través del Programa de Apoyos Directos al Productor por Excedentes de 

Comercialización (PADPEC). 

 

El PROCAMPO otorga pagos directos por hectárea a los productores, 

constituyendo un complemento a su ingreso monetario. Estos apoyos son entregados con 

base en un padrón de beneficiarios. Corresponde a un instrumento neutral, pues sus 

transferencias se encuentran desvinculadas de las decisiones de producción y de los 

factores que afectan dichas decisiones. 
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Los rasgos esenciales que caracterizan al programa APC: 

i) Operación bajo un esquema descentralizado, que involucra a los estados y 

municipios;  

ii) Apoyo a inversiones mediante un esquema de cofinanciamiento, donde concurren 

recursos de tres fuentes básicas: federación-estado-productor. 

iii) Enfoque a la demanda. Este programa financia bienes privados de inversión física, 

desarrollo de capital humano (asistencia técnica y capacitación a productores) y 

fortalecimiento de capital social (fomento a la organización). También subsidia la 

provisión de algunos bienes públicos, como sanidad e inocuidad agroalimentaria, 

investigación y transferencia de tecnología y el desarrollo de sistemas de 

información para el medio rural. 

 

El Programa de Apoyos Directos al Productor por Excedentes de Comercialización 

está integrado por cuatro subprogramas: 

i) Apoyos al ingreso objetivo 

ii) Apoyos para la adquisición de coberturas de precios agropecuarios 

iii) Apoyos a la pignoración 

iv) Apoyos para la conversión de cultivos. 

El Programa de Apoyos a la Competitividad por Ramas de Producción posee el 

potencial de generar cambios en las variables estructurales que determinan la 

competitividad de la agricultura, al fomentar la competitividad de las cadenas 

agroalimentarias mediante el apoyo a proyectos económicos estratégicos que involucran 

un mayor riesgo, o que requieren montos de inversión que rebasan las posibilidades de 

financiamiento de los gobiernos estatales. 

Existen además otros programas, entre los que se destacan el subsidio a los 

insumos, que apoya el uso de electricidad y combustible en actividades agrícolas, 

programas de promoción comercial para estimular la demanda doméstica, la promoción 

de exportaciones y la creación de vínculos en las cadenas, el Programa de Fomento a los 
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Agronegocios, provee asistencia técnica y comparte el riesgo en nuevos negocios, el 

Programa de Estímulos a la Productividad Ganadera (PROGAN), que entrega un pago por 

animal por cuatro años y requiere que el productor implemente ciertas prácticas para 

mejorar la pradera, incrementar la productividad y respetar las regulaciones sanitarias, y 

el Programa de Apoyo al Sacrificio de Ganado en Rastros Tipo Inspección Fiscal (TIF). 

 

2.4. El empleo del sector agroindustrial en México 

El sector agroindustrial en México, ocupó en 2009 a 686,828 personas lo cual representó 

el 16.6% del empleo en la industria manufacturera del país. 

 

2.5. Inversión extranjera directa en México 

De acuerdo a cifras de la Secretaría de Economía, la inversión extranjera directa (IED) que 

llegó a México al sector agroindustrial desde 1999 a marzo 2007, totalizó $14,464 mill de 

dólares, lo que representa el 19% de la IED que ingresó al país en el sector manufacturero. 

El sector agroindustrial se coloca en segundo lugar en atracción de IED, después 

del sector de productos metálicos, maquinaria y equipo, el cual recibió en el mismo 

periodo el 46% de la IED ($35,289 mill de dólares). 
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3. CAPITULO 3 

PEQUEÑA Y MEDIANA EMPRESA 

 

3.1. Pequeña y mediana empresa en México 

En la actualidad, en escala global, las micros, pequeñas y medianas empresas (MiPyMES) 

forman parte de un intenso conceptual y de política económica. En general se reconoce su 

relevancia socioeconómica y territorial, a tal grado que su discusión se ha convertido en 

un tema actualidad en diversos sectores sociales. Con escasas excepciones, a nivel 

internacional no existen países en los que las MiPyMES no sean objeto de apoyo mediante 

diversos programas e instrumentos. 

La Secretaría de Economía, considerando los siguientes aspectos: 

- Que el Plan Nacional de Desarrollo 2007-2012 señala como uno de sus objetivos 

lograr una economía competitiva mediante el aumento de la productividad, la 

inversión en infraestructura, el fortalecimiento del mercado interno y la creación 

de condiciones favorables para el desarrollo de las empresas, especialmente las 

micro, pequeñas y medianas. 

- Que las micro, pequeñas y medianas empresas son un elemento fundamental para 

el desarrollo económico de los países, tanto por su contribución al empleo, como 

por su aportación al Producto Interno Bruto, constituyendo, en el caso de México, 

más del 99% del total de las unidades económicas del país, representando 

alrededor del 52% del Producto Interno Bruto y contribuyendo a generar más del 

70% de los empleos formales. 

- Que la Ley para el Desarrollo de la Competitividad de la MiPyMEs tiene como 

objeto promover el desarrollo económico nacional a través del fomento a la 

creación de micro, pequeñas y medianas empresas y el apoyo para su viabilidad, 

productividad, competitividad y sustentabilidad, así como incrementar su 

participación en los mercados, en un marco de crecientes encadenamientos 

productivos que generen mayor valor agregado nacional. 
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La misma Secretaria de Economía, Emitió en 2009 un acuerdo en el que se 

establece la estratificación de las MiPyMEs. En el cuadro 2 se muestra la clasificación de 

las empresas con base a diferentes criterios. 

 

CUADRO 2. Clasificación de las empresas con base a diferentes criterios 

Tamaño Sector 
Rango de número de 

trabajadores 
Rango de monto de 

ventas anuales (mdp) 
Tope máximo 
combinado* 

Micro Todas Hasta 10 Hasta $4 4.6 

Pequeña 

Comercio De 11 hasta 30 De $4.01 hasta $100 93 

Industria y 
Servicios 

De 11 hasta 50 De $4.01 hasta $100 95 

Mediana 

Comercio De 31 hasta 100 
De $100.01 hasta $250 235 

Servicios De 51 hasta 100 

Industria De 51 hasta 250 De $100.01 hasta $250 250 
*Tope Máximo Combinado = (Trabajadores)x10% + (Ventas anuales)x90% 
Fuente: Secretaria de Economía 2009 

 

3.2. Diagnóstico de las MiPyMEs 

Las Micro, Pequeña y Medianas Empresas se caracterizan por tener un alto grado de 

adaptabilidad ante cambios en su entorno, principalmente ante efectos nocivos en el 

ambiente macroeconómico. No obstante lo anterior, las MiPyMEs enfrentan diferentes 

problemas debido a sus propias características, como son: 

- Participación limitada en el comercio exterior 

- Acceso limitado a fuentes de financiamiento 

- Desvinculación a los sectores más dinámicos 

- Capacitación deficiente de sus recursos humanos 

- Falta de vinculación con el sector académico 

- No tienen una cultura de innovación de procesos y desarrollo tecnológico 

No obstante los problemas que en lo general  afectan las MiPyMEs a nivel global, 

éstas en México se caracterizan por: 

- Falta de internacionalización 

- Desvinculación con los sectores económicos más dinámicos 
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- Falta de financiamiento 

- Falta de capacitación adecuada y oportuna 

- Barreras de acceso a tecnologías y vinculación limitada entre la academia y la 

empresa 

 

3.3. Programas de apoyo a MiPyMEs en México 

De acuerdo con la información de la Comisión Intersecretarial de Política Industrial (CIPI); 

actualmente el Gobierno Federal ofrece 134 programas de apoyo a las MiPyMEs, los 

cuales atienden diferentes problemas y áreas de la empresa. La distribución de los 

programas de apoyo se muestra en el cuadro 3. 

 

CUADRO 3. Instituciones con programas de apoyo a las MiPyMEs 

Institución Programas Institución Programas Institución Programas 

S. ECONOMÍA 34 SAGARPA 6 SEDESOL 4 

BANCOMEXT 21 SEMARNAT 13 SHCP 18 

NAFIN 19 STPS 5 SECODAM 3 

CONACYT 7 SEP 4   

TOTAL: 134 
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4. CAPITULO 

PLAN DE NEGOCIOS 

 

4.1. Definición 

Existen infinidad de definiciones para “Plan de negocios”, dentro de algunas de ellas, 

destacan: 

Según la Secretaria de Economía (2010), un plan de negocios “es un documento 

escrito que define claramente los objetivos de un negocio y describe los métodos que van 

a emplearse para alcanzar los objetivos”. 

Sin embargo desde otra perspectiva, el plan de negocios es un documento esencial 

para un empresario, grandes compañías y para una pequeña y mediana empresa. Es 

además una herramienta de trabajo, ya que por medio de su preparación se hace una 

evaluación de que tan factible es la idea de negocio. 

Entonces, un plan de negocios, también conocido como plan de empresa, consiste en un 

documento escrito en donde se describe un negocio o proyecto que está por realizarse y 

todo lo que esté relacionado con ello, tal como los objetivos del negocio o proyecto, las 

estrategias que permitirán alcanzar dichos objetivos, el estudio del mercado al cual se va a 

incursionar, la forma en que se van a comercializar los productos o servicios, la inversión 

que se va a realizar, el financiamiento requerido, la proyección de los ingresos y egresos, 

la evaluación financiera y la organización del negocio o proyecto. 

 

4.2. Características 

Lógico: su elaboración responde a planteamientos racionales. 

Progresivo: cada parte depende de la anterior siguiendo una secuencia. 
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Realista: eminentemente práctico, basado en la realidad de la empresa y de sus 

potencialidades. 

Coherente: las partes deben ser consistentes y armónicas entre sí. 

Orientado a la acción: conducir a la ejecución de acciones específicas, claras y precisas. 

 

4.3. Objetivo 

Según plantea DEGERENCIA (2011), el Plan de Negocios se escribe con dos fines: 

a) Para obtener financiamiento: los posibles inversionistas, capitalistas de riesgo o 

bancos necesitan leer el Plan con detenimiento para determinar el verdadero riesgo y 

posible recompensa al colocar su dinero en el proyecto. Un buen Plan de Negocios no 

asegura la obtención de dinero, pero un mal Plan de Negocios seguramente le hará 

cuesta arriba obtenerlo. 

b) Para definir ciertos aspectos operativos: a diferencia de tener el plan en la mente, al 

obligarse a escribir un documento formal y estructurado, los patrocinadores del 

mismo se verán en la obligación de explorar todos los aspectos del negocio - 

incluyendo sus riesgos, sus posibles competidores, viabilidad, etc. 

 

4.4. Tipos 

Convencionalmente existen diferentes tipos de Planes de Negocios en dependencia del 

ámbito de su enfoque o aplicación. A continuación se presentan sólo los tipos de planes 

de negocio más representativos y comunes clasificados en (Weinberger, 2010). 

Plan de negocios para empresa en marcha 

Por lo general, las empresas en marcha van aumentando sus unidades de negocios con la 

finalidad de crecer y ser más rentables. Sin embargo, un crecimiento no planificado ni 

controlado podría causar el fracaso de esta nueva unidad de negocio, o lo que es peor, la 

quiebra de toda la empresa. 
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Plan de negocios para nuevas empresas 

Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios se convierte en una 

herramienta de diseño, y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma y 

estructura para su puesta en marcha. En ella se debe detallar tanto la descripción de la 

idea en sí misma, como los objetivos a ser alcanzados, las estrategias a ser aplicadas y los 

planes de acción respectivos para lograr las metas propuestas. Este plan, en el futuro, se 

convertirá en insumo para retroalimentar el negocio, ayudando a estimar, corregir y/o 

instituir las posibles variaciones que se realizarán durante el desarrollo de la empresa. 

Plan de negocios para inversionistas 

El plan de negocios debe estar redactado para atraer el interés de los inversionistas. Por  

ello, es importante que el documento incorpore toda la información necesaria sobre la 

idea o la empresa en marcha y sobretodo, datos relevantes que determinen la factibilidad  

financiera del negocio y el retorno de la inversión, que el inversionista puede obtener al 

apostar por la idea propuesta. Debe ser claro, sencillo y contener la información relevante  

para una evaluación financiera confiable. 

Plan de negocios para administradores 

El plan de negocios para los administradores debe contener el nivel de detalle necesario 

para guiar las operaciones de la empresa. Este plan suele contener mayor nivel de detalle, 

pues muestra los objetivos, las estrategias, las políticas, los procesos, los programas y los 

presupuestos de todas las áreas funcionales de la empresa. 

4.5. Beneficios 

Independientemente del tipo de Plan de negocios a que se refiera, los beneficios más 

destacados son: 

- Permite determinar cuáles son las oportunidades del mercado más atractivas 

- Obliga a anticipar los escenarios futuros con el fin de facilitar un análisis integral 

que pueda ser presentado a otras partes involucradas en el proyecto  
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- Permite un uso más racional de los recursos y del tiempo 

- Permite asignar responsabilidades y coordinar el trabajo de los participantes 

- Permite evaluar estrategias alternativas para lograr los objetivos fijados 

- Funciona como un gran motivador 

- Es un parámetro para luego evaluar la gestión 

- Ayuda a organizar y depurar las ideas del emprendedor 

- Asegura que un negocio tenga sentido financiero y operativo, antes de su puesta 

en marcha 

 

4.6. Estructura 

Existen numerosos formatos y estructuras sugeridas por distintos autores en cuanto a lo 

que debe contener un buen Plan de Negocios. Incluso existe software para automatizar el 

desarrollo de los mismos. Sin embargo, por su simplicidad, se considera como factores 

cruciales para todo nuevo emprendimiento, y que debe ser claramente expuesto en el 

Plan: 

- La gente que forma el equipo que hará realidad la fantasía que se plantea. 

- La oportunidad. 

- El contexto. 

- Riesgo y recompensa. 

No es fácil redactar un buen plan de negocios, principalmente porque los 

emprendedores suelen ser demasiado optimistas. 

Los principales elementos de un Plan de Negocios de acuerdo a Bancomext son: 

 

4.6.1. Resumen ejecutivo 

El resumen ejecutivo proporciona al lector un panorama global de todos los hechos más 

relevantes que contiene el plan. Aunque el resumen ejecutivo se coloca antes que el plan 

de negocio es más fácil escribirlo después de que se ha redactado el plan, de esta manera 
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podrán utilizarse partes de cada sección para escribir un párrafo o dos de cada uno de los 

temas principales. (Lambing y Kuehl, 1998) 

 La tarea del resumen ejecutivo no es sencilla, pues se debe mencionar todos los 

aspectos del negocio con una gran labor de síntesis, además de lograr en la redacción un 

carácter convincente que evite el abandono de la lectura antes de concluir el resumen y el 

proyecto sea rechazado consecuentemente. 

 

4.6.2. Descripción del negocio 

Describe a detalle los productos o servicios que se ofrecerán en los mercados hacia los 

que van dirigidos. Debe destacar la diferenciación de producto o servicio que le permitirá 

colocarse en los mercados, con un análisis de la competencia y de las fortalezas. 

(Bancomext, 2001) 

 El ambiente de los negocios está integrado por tres factores: las tendencias 

nacionales, las tendencias de la industria y las tendencias locales. 

 

4.6.3. Análisis del mercado 

Este se considera la parte más importante del Plan de Negocios, ya que aquí se estudia la 

viabilidad del producto o servicio. En él radica la detección de oportunidades de negocios, 

la correcta identificación de los mercados para que es crucial la información sobre su 

tamaño, su evolución y características, el diseño o adaptación del o de los productos y/o 

servicios para su distribución, así como la generación del pronóstico de la demanda y por 

lo tanto las ventas que son en concreto los ingresos esperados para toda empresa. Para 

ello es necesario evaluar y en su caso emplear la llamada mezcla de mercadotecnia cuya 

misión es hacer las ventas. (BANCOMEXT, 2001) 
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4.6.3.1. Canales de distribución 

Se debe conocer la dinámica del flujo de las mercancías, como es el transporte y como son 

los distribuidores. También es importante conocer o decidir cómo se va a realizar la venta, 

si al mayoreo o menudeo o en dado caso ambas. 

 Se debe investigar acerca de los gustos y de las preferencias de los productos o 

servicios, de cómo deben ser estos y como le gustaría al cliente dispones de los mismos. 

Además se debe considerar ya saber características del productos, tales como: empaque, 

envoltura, empaque, calidad, etiquetado, precios, productos competitivos o similares, 

productos complementarios, puntos de venta, etc. 

 

4.6.3.2. Segmento de mercado 

El segmento de mercado, conocido también como nicho de mercado, está referido a que 

cierta parte de la totalidad del mercado, es decir, los demandantes, son los principales 

clientes del producto. Existe heterogeneidad en cuanto a los gustos y preferencias de los 

demandantes en función de su edad, y condiciones económicas, políticas, sociales y 

culturales. Sin embargo dentro de esta heterogeneidad de la demanda existe una porción 

del mismo donde los clientes comparten ciertos rasgos en común, como son la edad y 

aspectos culturales que los convierten en los clientes idóneos para adquirir los productos. 

(BANCOMEXT, 2001) 

 

4.6.3.3. Estratificaciones de mercado y diferenciación del producto 

Ésta se relaciona de manera directa con el tipo de producto demandado según sea el 

poder adquisitivo de los clientes y la imagen que se crea socialmente en cuanto el 

consumo del mismo.  

La combinación del segmento del mercado con el estrato de mercado da lugar a la 

diferenciación del producto. Esto último se entiende como los cambios realizados en la 

presentación física del producto, en el cambio de imagen del mismo a través de anuncios 
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y publicidad que muestre que el producto es distinto al de la competencia y está 

orientado a cierto tipo de demandantes. (BANCOMEXT, 2001 

Ello no implica que la empresa deje de hacer su producto tradicional 

necesariamente. Indica que es posible fabricar un producto similar con características 

físicas y manejo de imagen diferente con el fin de satisfacer a un segmento de mercado 

que es cubierto por el producto tradicional o que no crea la plena satisfacción del mismo) 

 

4.6.3.4. Comparación con la competencia 

Se debe estar bien informado en cuanto a lo que sucede en los mercados, pero sobre todo 

sebe seguir de cerca a la competencia en medida de lo posible, como es el lanzamiento de 

novedades, diferenciación de productos, manejo de descuentos y cambios en canales de 

distribución, entre otros. 

 

4.6.3.5. Diseño y desarrollo del producto o servicio 

Este se tiene que realizar con base a los resultados obtenidos sobre los que es deseado a 

través del estudio de mercado. El trabajo de la mercadotecnia inicia con el desarrollo del 

producto a la luz de los resultados del estudio de mercado. 

 

4.6.3.5.1. Ciclo de vida del producto 

El ciclo de vida de un producto es la relación del volumen de ventas del mismo en el 

tiempo. Dicho ciclo ocurre en cuatro etapas: 

- Introducción: el producto es lanzado al mercado y comienza a registrar ventas 

- Crecimiento: el producto muestra un ritmo acelerado de ventas hasta lograr el máximo 

nivel. 
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- Madurez: el producto se ha posicionado en el mercado y presenta ventas constantes, es 

decir, las ventas no crecen ni decrecen, permanecen aproximadamente en el mismo 

monto. 

- Declinación: en esta etapa las ventas del producto decrecen, por lo que se debe 

considera la necesidad de retirarlo del mercado. 

 Dicho ciclo puede ser largo o corto, según sea el comportamiento de las ventas en 

distintas etapas del producto. 

 

4.6.3.5.2. Precio 

El precio es una prueba del mercado, el cual rechaza o acepta el producto debido al 

carácter demandante que tiene en la toma de decisiones de los compradores. Los 

objetivos del precio son distintos, según sea lo que se quiere lograr. 

- Obtener utilidades, lo cual se entiende cómo lograr el rendimiento adecuado y constante 

de la inversión realizada y a la par obtener las máximas utilidades. 

- Obtener ventas. El objetivo de las ventas tiene dos aspectos: primero, lograr una 

participación de mercado y/o mantenerse en dicha participación, y segundo, aumentar el 

volumen de ventas. 

- Enfrentar la competencia. Se puede enfrentar a la competencia aplicando fluctuaciones 

de precios a través de ofertas, acuerdos con distribuidores, trabajo de promoción a través 

de los medios de comunicación o una intensa labor del área de ventas 

 

4.6.4. Gerencia o cuerpo directivo 

Es un elemento clave, ya que la calidad del equipo de gerencia jugará un papel 

determinante para el éxito del plan de negocios. Las aptitudes de los directivos son 

cruciales para el éxito del negocio. 
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4.6.5. Plan de mercado 

Se refiere al desarrollo del proceso de planear las actividades de la empresa en relación 

con el precio, la promoción, distribución y venta de bienes y servicios de la empresa, así 

como en la definición del producto o servicio con base en las preferencias del consumidor, 

de forma tal, que permitan crear un intercambio –empresa-consumidor– que satisfaga los 

objetivos de los clientes y de la propia organización. (Alcaraz, 2000). La estrategia a 

desarrollar para el plan de mercadotecnia deberá ser lo más detallado posible, para 

conocer la estrategia y los métodos para vender el producto o servicio. 

 

4.6.6. Promoción y publicidad 

El tipo de producto define la promoción que se requiere. Un producto de consumo final 

requerirá anuncios en la calle, revistas, periódicos, inclusive comerciales por medios de 

comunicación electrónica. También se pueden regalar muestras y realizar exhibiciones en 

centros comerciales. El objetivo de la promoción es dar a  conocer el producto al mayor 

número de personas posibles que conforman el segmento del mercado al que se desea 

entrar, así como de los distribuidores existentes en este mercado. 

 Antes de diseñar la estrategia de publicidad y promoción, se debe decidir qué tipo 

de promoción se utilizará; mercadotecnia directa, Publicidad y relaciones públicas, 

propaganda, promoción de ventas, etc. 

 

4.6.7. Proyecciones financieras 

El sistema contable de la empresa es una herramienta muy útil y práctica que facilita la 

toma de decisiones del emprendedor y mantiene un monitoreo constante en las 

operaciones y salud financiera de la empresa. 
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El sistema contable puede definirse como el “proceso para llevar, ordenadamente, 

las cuentas de la empresa, estar informados de cuál es la situación de la misma y buscar 

alternativas atractivas que le permitan ahorrar en costos y/o gastos, para aumentar sus 

expectativas de rendimiento” (Alcaraz, 2000). La información generada por la 

contabilidad, puede ayudar para conocer quien realiza cada actividad de la empresa, 

donde la efectúa, que resultados se alcanzan, cómo se lleva a cabo la actividad, cuánto 

cuesta cada una de éstas, etc. El objetivo final de la contabilidad es facilitar la toma de 

decisiones a los diferentes usuarios de la información, así como mantener en forma 

ordenada el registro de cada operación económica realizada durante cierto período. 

Esta parte se integran cuadros con todas las cifras que provienen del estudio de 

mercado, proyección de ingresos y de los diferentes rubros que integran los costos fijos y 

variables. Es importante incorporar un supuesto de inflación para los costos internos. Para 

la evaluación de la viabilidad del proyecto se puede preparar cuadros de proyecciones 

financieras a precios constantes, ya que la tasa de rendimiento y la tasa interna de retorno 

(TIR) se obtienen de esta manera. (BANCOMEXT, 2001). 
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5. CAPITULO 5 
GENERACION, SELECCION Y EVALUACION DE LA IDEA-EMPRESA 

 
5.1. Generación de la idea 

Las tres ideas propuestas (nopales tiernos en conserva, integradora y comercializadora de 

tuna y producción de mermelada de tuna) nacen por la experiencia propia en el campo, a 

partir de la percepción personal de la identificación de la viabilidad de la ejecución de una 

empresa formal al respecto de cada una de ellas, tanto por cuestiones locales como por 

aspectos externos incumbentes a cualquier empresa, tales como: mercado, disponibilidad 

y costo de materia prima, aprovechamiento de recursos naturales locales, tendencias de 

la sociedad hacia una buena alimentación, mercado mexicano arraigado en el extranjero, 

etc. 

Es evidente la tendencia hacia la producción de bienes a partir del nopal, ello se 

debe a que el municipio de Pinos, ubicado geográficamente en la zona denominada el 

gran tunal, presenta condiciones climatológica y edafológicas ideales para la producción 

del nopal, lo cual hace que éste crezca de manera abundante y de excelente calidad, y que 

debido al desconocimiento de los pobladores locales acerca de sus beneficios en 

diferentes rubros, se desaprovecha de manera considerable. 

 

5.1.1. Intereses y recursos personales 

A continuación, en el cuadro 4, se muestra una breve descripción de las tres alternativas 

propuestas, donde se muestran los intereses que se tienen acerca de cada uno de los 

productos así como los recursos con que se cuenta al momento. 

Cuadro 4. Intereses y recursos de cada una de las propuestas 

PRODUCTO INTERESES RECURSOS 

Nopales tiernos en 
conserva 

Producto alimenticio en 
crecimiento de consumo 
Expectativas favorables 
Integrar valor agregado a la 
verdura 
Comercializar en el extranjero 

Materia prima en 
abundancia 
Conocimiento del proceso 
Espacios de trabajo 
disponibles 
Rubro con posibilidades de 
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Ciclo de comercialización 
prolongado 
Requiere equipo de 
procesamiento mínimo 

apoyos económicos 
Conocimiento parcial del 
medio 

Integradora y 
comercializadora de tuna 

Negocio de gran escala 
 

Productores dispuestos a 
organizarse 

Integradora y 
comercializadora de tuna 

Integrar valor agregado al 
fruto 
Ciclo de comercialización 
prolongado 
Producto parcialmente 
innovador 

Conocimiento del proceso 
Materia prima en 
abundancia 
 

Fuente: Elaboración personal 

 

5.1.2. Análisis FODA de las ideas 

Para hacer una adecuada eliminación de ideas y a la par seleccionar la más viable, se 

aplicó un análisis FODA, el cual es sabido que se caracteriza por ser un análisis cualitativo, 

sin embargo para obtener resultados numéricos y hacer una depuración de la mejor idea 

con resultados fiables y sin especulaciones, se complementó con una tabulación creada de 

manera personal y no implica ninguna aseveración científica o metodológica, la cual va 

desde 0 hasta 3, teniendo las siguientes equivalencias: 3-bueno, 2-regular, 1-malo y 0-muy 

malo. En el cuadro 2 que se muestra a más adelante se realiza un análisis FODA 

complementado con una tabulación antes mencionada y descrita, además en cada uno de 

los rubros se describe el porqué de dicha apreciación. 

 

5.1.3. Condiciones de mercado 

El mercado consumidor de nopales en conserva está prácticamente virgen, aunque es 

importante mencionar que en México no es un mercado excesivamente costeable o 

redituable, por lo tanto, como se planteará más adelante, el objetivo primordial y a 

mediano y largo plazo es la exportación de los productos principalmente a Estados Unidos 

de América sin dejar a un lado y menospreciar el resto de posibles países consumidores. 
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 En México existe únicamente una empresa que se dedique a la venta de nopales 

en salmuera, la cual se encuentra ubicada en el estado México 

 

5.2. Evaluación de las ideas 

Para la correcta evaluación se aplicaron los siguientes criterios, mostrados en el cuadro 5, 

para cada una de las ideas, sin embargo existes 1 o 2 en cada una de éstas que son 

aplicables únicamente a una de las propuestas debido a la naturaleza de las mismas 

 

Cuadro 5. Justificación de las variables utilizadas en el análisis FODA 

Variables utilizadas Justificación 

IN
TE

R
N

A
S 

Conocimiento de 
proceso 

El conocer el proceso de elaboración de algún producto suele 
ser indicativo de que se tiene conocimiento del medio, ya sea  
en grado medio o alto, de aquí que el conocimiento es 
importante para evitar hacer contrataciones externas 

Calidad 
En la actualidad, la calidad ofrecida ya sea en un productos o 
servicio puede un convertirse en un factor de éxito o no. 

Servicio 

La atención al cliente en diferentes aspectos puede ser la 
diferencia entre crear buenas relaciones sociales y no 
hacerlo, lo cual conlleva la posibilidad de crear buenos 
oportunidades de compra-venta 

Contactos 
comerciales 

El fin de una empresa es obtener recursos económicos, para 
ello debe haber transacción de bienes o servicios los cuales 
surgen a partir de contactos comerciales que se tengan, ya 
sea de clientes o de proveedores 

Infraestructura 

La infraestructura es indispensable para crear con calidad el 
bien o servicio que se desea comercializar, sin embargo 
puede existir gran divergencia de las necesidades de 
infraestructura para producir de un buen o servicio a otro 

Empaque 
La primera impresión del producto es importante para que el 
cliente acepte y adquiera el producto, es una de las primeras 
etapas del proceso de adopción del producto 

Maquinaria 
Al igual que la infraestructura, la maquinaria es indispensable 
y sus costos y accesibilidad a esta es de vital importancia para 
la rentabilidad de la empresa 

Mercadotecnia 
El desarrollo de buenas técnicas de mercadotecnia se verán 
reflejadas en el crecimiento de las ventas por aceptación del 
producto en la sociedad consumidora 
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Variedad de 
productos 

Es importante tener, si no un amplio si una variedad 
considerable de productos, aunque sea en su presentación, 
esto es por las diferencias que suelen existir de un cliente a 
otro dentro del mercado meta 

Recursos 
económicos 

Aunado a la infraestructura y maquinaria, los recursos 
económicos propios denotan la opción adquirir un crédito o 
no. 

EX
TE

R
N

A
S 

Servicios públicos 
En la mayoría de las empresas, los servicios públicos son 
vitales, ya que la mayoría de la maquinaria y equipo 
necesario funcionan a partir de éstos 

Tecnología 
El acceso a la tecnología es determinante para estar en un 
campo de competitividad adecuado 

Competencia 

Se considera importante debido a que se está inmerso en un 
mundo comercial el cual no está 100% virgen aunque existan 
opciones comerciales, es indispensable conocer la 
competencia para la toma de decisiones correctas 

Seguridad 
En la actualidad es importante este aspecto por cuestiones 
de seguridad tanto de los empresarios como de los propios 
trabajadores así como de los traslados de los productos 

Vías de 
comunicación 

Al igual que los servicios públicos, las vías de comunicación se 
convierten en variables importantes, ya que a partir de éstas 
se determina la accesibilidad y rapidez de ésta a clientes y 
proveedores entre otros factores 

Mano de obra 
La disponibilidad de ésta repercute en la rentabilidad de la 
empresa así como en otros factores tales como calidad, 
responsabilidad, compromiso, crecimiento empresarial, etc. 

Inversionistas 

El crecimiento de la empresa está dada por las ventas que se 
realicen, pero otro factor importante que puede provocar el 
crecimiento es la inyección de recursos económicos a la 
empresa 

Mercado 
El conocimiento del mercado se justifica por la opción que da 
para la toma de decisiones 

Comercialización 
La comercialización se vuelve importante al razonar que es la 
etapa donde surgen las ventas del producto 

Cultura 
El nopal se considera un producto de consumo étnico, lo cual 
da una opción de crecimiento importante al resaltar los 
beneficios que conlleva el consumo de éste 

Conocimiento del 
producto 

De manera similar que el conocimiento del proceso, se vuelve 
indispensable conocer el producto elaborado para tomar 
decisiones con base a virtudes y defectos que éste posea 

Ciclo de producción 
de materia prima 

Se vuelve importante para realizar una adecuada planeación 
de producción 

Materia prima La disponibilidad o no de ésta causa la oferta del producto 
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final 

Insumos 

Al igual que la materia prima, la disponibilidad de los insumos 
causa la oferta del producto final, además que su 
disponibilidad o ausencia se ven reflejados en los costos de 
producción 

Localización 
Es decisivo para la disminución de costos de traslado, ya sea 
de materia prima e insumos o producto final 

 

 

De las variables anteriores justificadas, surge el análisis FODA mostrados en el siguinte 

cuadro, donde, como se puntualizó en el punto 5.1.2, se utiliza un sistema de evaluación 

personalizado. 

 

Cuadro .Análisis FODA con tabulación 

VARIABLES  COMENTARIOS 

NOPALES EN CONSERVA 

INTERNAS F* D**  

Conocimiento de 
proceso 

3 0 
Debido al perfil de quien encabeza el presente plan 
de negocio se tiene el conocimiento práctico de la 
elaboración del producto. 

Calidad 3 0 
Uno de los principales atributos que se les dará a los 
productos ofrecidos es la calidad sobresaliente ante 
la competencia 

Servicio 3 0 
En la actualidad un buen producto requiere de un 
buen servicio de atención para evitar negativas que 
contrarresten la alta calidad ofrecida. 

Contactos 
comerciales 

1 2 

Antes de comenzar el presente proyecto se tienen 
acuerdos informales, lo cual no garantiza nada de 
ventas, algunos clientes en el extranjero es 
importante mencionar que los contactos 
mencionados los ofrecen instituciones financieras. 

Infraestructura 1 2 

Aunque no se tiene a la fecha la adecuada, la 
infraestructura es un rubro el cual no requiere algo 
específico, sin embargo aun así se considera una 
debilidad a la fecha presente. 

Empaque 3 0 

La competencia ofrece empaques poco llamativos, 
sin embargo, una de las fortalezas de la empresa es 
un empaque innovador, y dependiendo del mercado 
meta, biodegradable. 



55 
 

Mercadotecnia 2 1 

La mercadotecnia a utilizar es un rubro importante 
debido a la caracterización que tiene la sociedad 
sobre el producto, sin embargo por mas buena que 
sea ésta no existen resultados garantizados. 

Variedad de 
productos 

1 2 

La empresa está enfocada, como objetivo a corto 
plazo, a la producción de una a dos líneas de 
productos (Nopales en salmuera y Nopales en 
escabeche), ello provoca una desventaja ante la 
competencia existente, a su vez que se tendrán 
tiempos muertos del equipo. 

Recursos 
económicos 

1 2 

Quizá una de las debilidades más prominentes del 
presente proyecto es la disponibilidad de recursos 
económicos para la inversión inicial, sin embargo se 
busca subsanar con el apoyo de instituciones 
gubernamentales, sin embargo aún no está 
garantizado 

Total 18 9  

EXTERNAS O*** A****  

Servicios públicos 2 1 
Si bien, en la comunidad donde se desea instalar la 
planta, existen todos los servicios públicos básicos, la 
calidad de éstos no es muy buena. 

Tecnología 3 0 

Los recursos tecnológicos a utilizar son totalmente 
comerciales, es decir, no son complicados de 
conseguir, existe una variedad de opciones 
disponibles. 

Competencia 2 1 
En México existe poca competencia, que de hecho le 
hace falta producción para satisfacer el mercado 
actual. 

Seguridad 1 2 
Una realidad en México es la inseguridad en que la 
sociedad en general vive, lo cual convierte a 
cualquier empresario en blancos disponibles de ésta. 

Vías de 
comunicación 

2 1 
Existen las necesarias y en buen estado, tanto para 
hacer llegar insumos como para colocar el producto 
en los puntos de venta. 

Mano de obra 3 0 

Se presenta cierta ventaja ya que la mayoría de los 
operarios no se requieren con conocimientos 
específicos, y de éste tipo existe abundancia en la 
región además de ser barata relativamente. 

Inversionistas 2 1 

Está la posibilidad de la creación de varios tipo de 
sociedad con la cual se consiga una mayor inversión, 
sin embargo un aspecto no favorecedor es el 
desconocimiento de las buenas expectativas que 
existen 
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Mercado 3 0 
El mercado se encuentra sumamente virgen en 
México e insuficientemente satisfecho en el 
extranjero. 

Comercialización 2 1 

Se tiene el conocimiento de los canales de 
comercialización existentes y posibles, sin embargo 
es bien sabido los cambios inesperado que se 
puedan surgir. 

Cultura 1 2 

Una desventaja considerable de los productos 
derivados del nopal se centra en la cuestión cultural, 
ya que un gran sector de la sociedad considera su 
consumo como algo denigrante y de bajo estatus 
social sin ver antes la cuestión nutricional. 

Conocimiento del 
producto 

1 2 
En la actualidad el nopal se consume prácticamente 
nada amas que en ensaladas ya sea en fresco o 
semicocidos. 

Ciclo de 
producción de 
materia prima 

1 2 
La producción de nopal, que aunque es en 
abundancia en la temporada de cosecha, no es 
constante durante todo el año. 

Materia prima 3 0 

Tanto local como regionalmente existe una gran 
producción silvestre de nopal, y las áreas intensivas 
están en crecimiento debido a las expectativas 
visualizadas 

Insumos 3 0 
Los insumos a utilizar son sencillos de conseguir en 
un mercado con ofertas de precios accesibles 

Localización 3 0 

La ubicación es muy favorable debido a que se 
encuentra situada en el centro de un triángulo 
formado por las ciudades de Aguascalientes, 
Zacatecas y San Luis Potosí, las cuales se ubican a 
una distancia aproximada de 100 km. 

Total 32 13  

INTEGRADORA Y COMERCIALIZADORA DE TUNA 

INTERNAS F D  

Conocimiento 
administrativo 

1 2 

Se tienen las bases para arrancar un negocio y quizá 
también la iniciativa y otros aspectos necesarios pero 
es necesario adquirir más conocimientos tanto 
académicos como empíricos de este rubro. 

Servicio 3 0 

Uno de las características de este tipo de empresas 
más que la calidad del servicio el cual es muy 
importante es la atención que otorga tanto a clientes 
y proveedores, ya que de estos últimos depende su 
sustentabilidad. 

Contactos 
comerciales 

0 3 
Se tiene un desconocimiento total de clientes 
potenciales seguros, se pudiera pensar que si se 
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tiene es únicamente aquellos comercializadores con 
los cuales no tiene ningún acuerdo ni si quiera 
contacto. 

Infraestructura 2 1 
Si bien la infraestructura es sencilla pero sin embargo 
con se cuenta con esta debidamente instalada. 

Organización 1 2 
Por el giro de la empresa es imprescindible la figura 
líder, la cual no se tiene de forma natural 

Mercadotecnia 1 2 

Por no contar con contactos comerciales acordados, 
la mercadotecnia es de suma importancia realizarla 
de manera adecuada considerando la desventaja que 
se tiene respecto a la competencia 

Variedad de 
productos 

3 0 

Debido a la ubicación deseada de la integradora se 
tiene acceso a una gran variedad de tunas tanto 
endémicas como adaptadas así como algunas en 
etapa de prueba de producción 

Recursos 
económicos 

  

El giro de la empresa implica más que una planta de 
procesamiento, una planta de acopio con espacios 
suficientes para flujo vehicular y de productos en sus 
etapas involucradas en el empaque y embalaje, por 
ello los requerimientos no son excesivamente 
elevados, pero sin embargo aún no se cuenta con los 
necesarios. 

Total 11 10  

EXTERNAS O A  

Servicios públicos 2 1 
Si bien, en la comunidad donde se desea instalar la 
integradora, existen todos los servicios públicos 
básicos, la calidad de éstos no es muy buena. 

Tecnología 3 0 

Los recursos tecnológicos a utilizar son totalmente 
comerciales, es decir, no son complicados de 
conseguir, existe una variedad de opciones 
disponibles. 

Competencia 1 2 
Por ser una región naturalmente tunera, la 
competencia es elevada 

Seguridad 1 2 
Una realidad en México es la inseguridad en que la 
sociedad en general vive, lo cual convierte a 
cualquier empresario en blancos disponibles de ésta. 

Vías de 
comunicación 

2 1 
Existen las necesarias y en buen estado, tanto para 
hacer llegar insumos como para colocar el producto 
en los puntos de venta. 

Mano de obra 3 0 

Se presenta cierta ventaja ya que la mayoría de los 
operarios no se requieren con conocimientos 
específicos, y de éste tipo existe abundancia en la 
región además de ser barata relativamente. 
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Inversionistas 2 0 

Al ver que una empresa bien organizada y por ende 
es económicamente bien remunerada, los 
potenciales inversionistas se acercan de manera 
natural 

Mercado 3 0 

Si bien los mercados conocidos se encuentran 
saturados de tuna, existen nichos específicos donde 
el producto aun no llega con las condiciones y 
características requeridas 

Conocimiento del 
producto 

2 1 

La tuna es bien conocida en el mercado del sector 
considerado económicamente como medio, y en el 
extranjero países europeos en específico, se tiene 
como un fruto exótico. 

Ciclo de 
producción de 
materia prima 

3 0 

En la región planeada como abastecedora de materia 
prima, la temporada de cosecha es larga, lo cual 
provoca que se tenga tanto producto antes del inicio 
de temporada promedio como después del final de 
éste. 

Materia prima 3 0  

Insumos 3 0 
Aunque son pocos, se pueden conseguir con relativa 
facilidad. 

Total 28 7  

MERMELADA DE TUNA 

INTERNAS F D  

Conocimiento de 
proceso 

2 10 

Debido al perfil de quien encabeza el presente plan 
de negocio se tiene el conocimiento práctico de la 
elaboración del producto aunque se puede mejorar, 
principalmente la vida de anaquel. 

Calidad 3 0 
Uno de los principales atributos que se les dará a los 
productos ofrecidos es la calidad sobresaliente ante 
la competencia 

Servicio 2 1 
En la actualidad un buen producto requiere de un 
buen servicio de atención para evitar negativas que 
contrarresten la alta calidad ofrecida. 

Contactos 
comerciales 

1 2 
No están bien definidos, ya que los 
comercializadores de este tipo de productos no se 
arriesgan a la inversión con un producto innovador. 

Infraestructura 1 2 No se cuenta con la adecuada 

Maquinaria 0 1 
Por ser una empresa de nueva creación, la inversión 
inicial es fuerte, y tratándose de este producto, la 
maquinaria requiere de gran porcentaje de ésta 

Empaque 2 1 
Debido a la competencia que existe, este rubro debe 
será atendido con especial énfasis ya que podría ser 
un aspecto decisivo. 
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Mercadotecnia 2 1 

La mercadotecnia a utilizar es un rubro importante 
debido a que el mercado tiene muchos productos 
similares, además debido al origen campirano la 
mercadotecnia es de vital importancia, sin embargo 
por mas buena que sea ésta no existen resultados 
garantizados. 

Variedad de 
productos 

0 3 

Hasta ahora se ha pensado en solo un tipo de 
mermelada a partir de un solo tipo de tuna, sin 
embargo es necesario considerar el requerimiento 
de variabilidad de productos y presentaciones. 

Recursos 
económicos 

1 2 
Si no se obtiene la inversión requerida extra, la 
implantación de la planta es incierta. 

Total 14 14  

EXTERNAS O A  

Servicios públicos 2 1 
Si bien, en la comunidad donde se desea instalar la 
planta, existen todos los servicios públicos básicos, la 
calidad de éstos no es muy buena. 

Tecnología 2 1 

La recursos tecnológicos a utilizar son totalmente 
comerciales sin embargo los costos son 
considerablemente elevados para una empresa de 
nueva creación. 

Competencia 1 2 
Es muy alta, con gran variedad de productos y de 
presentaciones, lo cual se convierte en una amenaza 
constante 

Seguridad 1 2 
Una realidad en México es la inseguridad en que la 
sociedad en general vive, lo cual convierte a 
cualquier empresario en blancos disponibles de ésta. 

Vías de 
comunicación 

2 1 
Existen las necesarias y en buen estado, tanto para 
hacer llegar insumos como para colocar el producto 
en los puntos de venta. 

Mano de obra 3 0 

Se presenta cierta ventaja ya que la mayoría de los 
operarios no se requieren con conocimientos 
específicos, y de éste tipo existe abundancia en la 
región además de ser barata relativamente. 

Inversionistas 2 1 

Está la posibilidad de la creación de varios tipo de 
sociedad con la cual se consiga una mayor inversión, 
sin embargo un aspecto no favorecedor es el 
desconocimiento de las buenas expectativas que 
existen 

Mercado 3 0 
Está saturado, sin embargo el plus que tendría este 
producto seria la clave para lograr entrar a lo 
estructurado en la actualidad. 

Comercialización 2 1 Se tiene el conocimiento de los canales de 
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comercialización existentes y posibles, sin embargo 
es bien sabido los cambios inesperado que se 
puedan surgir. 

Cultura 1 2 

Una desventaja considerable de los productos 
derivados del nopal se centra en la cuestión cultural, 
ya que un gran sector de la sociedad considera su 
consumo como algo denigrante y de bajo estatus 
social sin ver antes la cuestión nutricional. 

Conocimiento del 
producto 

1 2 
La mermelada de tuna es desconocida así que una 
buena mercadotecnia es imprescindible 

Ciclo de 
producción de 
materia prima 

1 2 

La producción de nopal, que aunque es en 
abundancia en la temporada de cosecha, ésta no 
deja de ser incierta debido a la variabilidad 
climatológica 

Materia prima 3 0 

Tanto local como regionalmente existe una gran 
producción tanto silvestre como intensiva, además 
éstas últimas están en crecimiento debido a las 
expectativas visualizadas. 

Ubicación 3 0 

La ubicación es muy favorable debido a que se 
encuentra situada en el centro de un triángulo 
formado por las ciudades de Aguascalientes, 
Zacatecas y San Luis Potosí, las cuales se ubican a 
una distancia aproximada de 100 km. 

Total 27 15  

* = Fortalezas, ** = Debilidades, *** = Oportunidades, **** = Amenazas 

Fuente: Elaboración personal con base en conocimientos propios 

 

 

  Para hacer más evidentes y facilitar la visualización de los resultados obtenidos, se 

muestra el cuadro 6, en cual se revela el mejor posicionamiento de los “Nopales en 

conserva” con respecto a las otras dos ideas con que se realizó la comparación, 

“Integradora y comercializadora de tuna” y “Mermelada de tuna”. Si bien los otros dos 

posibles planes presentan resultados no diferenciados de manera exorbitante, los 

resultados si muestran datos fiables para tomar la decisión de elaborar un plan de 

negocios para Instalación de una planta productora de nopales en conserva en el 

municipio de Pinos ubicado al sureste del estado de Zacatecas. 
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Cuadro 6. Resumen de resultados FODA cuantificado 

V
 A

 R
 I 

A
 B

 L
 E

 S
 

NOPALES EN CONSERVA 

P
 R

 O
 D

 U
 C

 T
 O

 

INTERNAS 
F D 

18 9 

EXTERNAS 
O A 

32 13 

INTEGRADORA Y COMERCIALIZADORA DE TUNA 

INTERNAS 
F D 

11 10 

EXTERNAS 
O A 

28 7 

MERMELADA DE TUNA 

INTERNAS 
F D 

14 14 

EXTERNAS 
O A 

27 15 

* = Fortalezas, ** = Debilidades, *** = Oportunidades, **** = Amenazas 

Fuente: Elaboración personal con base al Cuadro 2, “Análisis FODA con tabulación” 

 

5.2.1. Antecedentes de la idea seleccionada 

La producción de nopal en México es abundante de manera considerable, aunado a que el 

proceso de elaboración de nopales en conserva es relativamente sencillo y que la sociedad 

en la actualidad posee una tendencia a productos naturales o mínimamente procesados 

que ayuden a la salud, la elaboración de nopales en conserva, ya sea en escabeche o 

salmuera son una buena opción. 

 Los nopales en conserva no son muy conocidos en la región del bajío, 

específicamente en los estados de San Luis Potosí, Zacatecas y Aguascalientes, ya que se 

realizó un estudio de campo y solo en 2 tiendas de autoservicio, de 30 visitadas, se 

encontró este producto similar, destacando que el fabricante se ubica en el Estado de 

México. 

Actualmente existen diversas empresas que procesan nopalitos, principalmente 

con fines de exportación, dado que la demanda nacional en buena medida lo prefiere en 

fresco. 
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5.3. Selección de la idea 

Las tres ideas propuestas surgieron de diferentes aspectos tanto locales como foráneos 

necesarios de considerar al momento de realizar un plan de negocios. Teniendo como 

base el análisis FODA cuantificado, mostrado en el cuadro 2 y resumido para una mejor 

visualización de los resultados en el cuadro 3, se puede determinar que en la actualidad la 

mejor opción es elaborar un plan de negocios para la producción de nopales en conserva 

en el Municipio de Pinos. 

 

5.4. Requisitos gubernamentales 

Para la instalación de una empresa de nueva creación, como es el caso de productos 

verdes de nopal, los trámites a realizar en el Estado de Zacatecas son los que a 

continuación se mencionan a aplicarse en el orden que aparecen: 

- Constitución dela sociedad mediante la Secretaria de Relaciones exteriores (SRE). 

- Alta patronal y afiliación ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS). 

- Inscripción del Registro Federal de Contribuyentes (RFC) en la Administración Local 

de Servicios al Contribuyente(ALSC) y Secretaria de Finanzas 

- Constancia estatal de compatibilidad urbanística 

- Licencia de funcionamiento de Secretaria del Medio Ambiente y Recursos 

Naturales (SEMARNAT) 

- Estudio de impacto ambiental en Instituto Estatal del Medio Ambiente Zacatecas 

(IEMAZ) 

 

5.5. Apoyos gubernamentales 

 

El cultivo de nopal ha venido incrementándose en superficie y volúmenes de producción 

gracias a la iniciativa de los productores, así como al apoyo de diferentes instituciones de 

los gobiernos federal, estatal y municipal. 
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Los apoyos institucionales para el cultivo, se han enfocado al desarrollo de 

paquetes tecnológicos, la obtención de variedades mejoradas, créditos para el 

establecimiento y asistencia técnica para el manejo del cultivo. 

No obstante lo anterior, aún se requiere apoyos para mejorar aspectos muy 

particulares, como el procesamiento del producto y su comercialización, de igual manera 

es necesario fomentar y apoyar las exportaciones del nopal verdura. 

 

5.5.1. Programas de apoyo a MiPyMEs en México 

De acuerdo con la información de la Comisión Intersecretarial de Política Industrial (CIPI); 

actualmente el Gobierno Federal ofrece 134 programas de apoyo a las MiPyMEs, los 

cuales atienden diferentes problemas y áreas de la empresa. La distribución de los 

programas de apoyo se muestra en el cuadro 3. 
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6. CAPITULO 6 

ADMINISTRACIÓN 

 

6.1. Justificación de la empresa 

La necesidad de procesar productos derivados del nopal en el municipio de Pinos, al 

sureste del estado de Zacatecas se ha ido desarrollando debido a varios aspectos 

relevantes a la sociedad en general pero local principalmente, los cuales van desde 

aspectos económicos hasta el desarrollo de una buena cultura de alimentación saludable, 

sin dejar a un lado la accesibilidad y bajo costo que se tiene hacia este producto. 

La tendencia en el consumo de alimentos hoy en día, viene dado por obtener los 

mayores beneficios a la salud a un bajo costo. La evolución de la sociedad, ejemplificada 

de manera incorrecta de los países primermundistas actuales, Estados Unidos de América 

principalmente, ha hecho que la alimentación sea únicamente solo un placer instantáneo 

al paladar, no dándole la importancia merecida a las necesidades y requerimientos reales 

de satisfacción nutricional del cuerpo humano como tal para su óptimo desarrollo. Las 

estadísticas actuales demuestran un alto de grado de degradación de la calidad en la 

alimentación. 

Por otra parte, es necesario destacar la ubicación geográfica, la cual se puede 

observar en la figura 1, donde se desea ejecutar el presente proyecto, el municipio en 

cuestión se encuentra ubicado en la zona denominada históricamente “El gran tunal” 

(Powell 1996), denominado así debido a la gran variedad y abundancia de cactáceas 

existentes. A pesar del avance tecnológico que se ha desarrollado de manera global, y que 

localmente es mínimo, el crecimiento silvestre del nopal es abundante y en las últimas dos 

décadas la superficie de cultivo de éstos ha presentado un aumento exponencial. 
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Figura 1. Ubicación del municipio de Pinos 

 

Fuente: Powell, 1996 

 

Un fenómeno importante que se presenta a nivel nacional aquí en México es la 

emigración hacia países del norte, y no solo del responsable de la familia tradicional sino 

ahora de familias completas. Las estadísticas de la CONAPO 2010 sitúan al estado de 

Zacatecas como uno de las principales fuentes que sustenta tal movimiento poblacional, 

lo cual es favorable para el presente proyecto ya que uno de los objetivos, como se 

definirá más adelante, es la exportación hacia países norteamericanos. 

La región en donde se ubica la mayor parte del territorio de Pinos, está catalogada 

como de alta marginación, la población se dedica principalmente a la agricultura de 

temporal en la parte centro sur y en el norte se complementa con pequeños brotes de 

productores ganaderos. Se puede considerar que la economía es austera con ingresos por 

debajo del promedio nacional, ya que, según el Instituto Nacional para el Federalismo y el 

Desarrollo Municipal, la población ocupada que percibe más de dos salarios mínimos eran 

en 1995 el 11.29% y en el 2005 de 17.37%, esto convierte y refuerza, junto con los 

aspectos anteriores, la enorme posibilidad y viabilidad de instalar una empresa 

productora local de nopales en conserva. 
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6.2. Misión y visión 

Misión 

Que el consumidor tenga disponible un producto a bajo costo, delicioso, nutritivo y 

tradicionalmente mexicano. Por lo tanto se ofrece un alimento con un proceso mínimo, de 

buena calidad, y con un empaque que facilita su consumo, pero sobretodo preserva su 

sabor. 

Visión 

Ser la mayor empresa exportadora de nopales en conserva con diferentes presentaciones, 

complementados con un alto grado de calidad y un excelente servicio. 

 

6.3. Nombre, logotipo y eslogan 

Nombre 

- Nombre de la empresa o persona moral: “Productos verdes de nopal” 

- Comercial: “Nopalli” 

Logotipo 

 En la figura 2 se muestra el prototipo propuesto inicial para la empresa, cabe hacer 

mención que está sujeta a cambios según disponibilidad y decisiones. 

 

Figura 2. Prototipo propuesto 

 

Fuente: Elaboración personal 

 

Eslogan 
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- Siempre verde… fresco para tu salud 

6.4. Descripción de la empresa. 

“Productos naturales de nopal” nace a partir de las condiciones locales en el municipio de 

Pinos al sureste del estado de Zacatecas. Sin embargo conjuntando todas las condiciones 

más importantes, para el presente plan de negocios, son muy buenas y se acoplan de 

buena forma a las expectativas de la empresa. 

 La empresa se encontrará ubicada en la Carretera Pinos-Ojuelos, ubicada al sureste 

del estado de Zacatecas (ver Figura 1), en la comunidad denominada El Obraje. El Obraje, 

como se puede ver en la imagen 2, se encuentra ubicada prácticamente al centro del 

altiplano denominado “El Gran Tunal” (Powell 1996), lo cual es una variante importante 

para la accesibilidad tanto a la materia prima como a los mercados urbanos de consumo, 

que son las ciudades de San Luis Potosí, Aguascalientes y Zacatecas, con sus respectivas 

áreas metropolitanas importantes. Además, a pesar de ser un área rural, se encuentra a 

un costado de la carretera antes mencionada. En la comunidad se encuentran con los 

servicios básicos necesarios por la empresa productora, además ahí mismo se puede 

encontrar la mano de obra requerida sin ningún problema. 

 Productos naturales de nopal es una empresa de reciente creación, la cual acorde 

con su nombre, su eje primordial es la comercialización de productos derivados del nopal, 

principalmente de nopales tiernos en conserva, tanto en escabeche como salmuera, en un 

plan a corto plazo para posteriormente, y aprovechando la tecnología existente, en un 

lapso de mediano plazo incurrir en el mercado de otros productos tales como mermelada 

de nopal y/o tuna, tunas en almíbar, tunas cristalizadas, algunos productos tradicionales 

como melcocha y queso de tuna, y como un objetivo a largo plazo y dependiendo de la 

evolución de la empresa se evaluara la posibilidad de producir algunas bebidas obtenidas 

a partir del nopal y algunos otros productos dirigidos específicamente al mejoramiento de 

la salud como complementos de la alimentación. 
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Para evitar gastos innecesarios, la empresa tendrá una estructura organizacional 

básica bien definida, es decir, cada persona en su respectivo puesto realizará las labores 

encomendadas para evitar dejar situaciones a la deriva. 

Además se tendrá un sistema, sencillo pero eficiente, de primeras entradas–

primeras salidas (PEPS) en cada una de las áreas requeridas, como son: almacén, y 

producción, esto con el fin de mantener siempre en constante movimiento y renovación 

de los insumos así como de los productos terminados a su vez. 

La planta está bien diseñada para el crecimiento adecuado en cuanto a 

infraestructura se refiere, esto con el fin evitar hacer adecuaciones no planificadas que 

puedan modificar la funcionalidad de ésta, ya que los planes básicos están cimentados en 

una visión de crecimiento constante hasta donde sea posible. 

 

6.5. Objetivos 

 

6.5.1. Generales 

Corto plazo: Producir nopales tiernos en conserva, tanto en salmuera como en escabeche 

a la par que se crean líneas de negocio con empresas tanto de autoservicio como de 

conveniencia, para ofrecerlo tanto en éstas cadenas comerciales como en tiendas locales 

en algunas colonias bien definidas por su nivel socioeconómico, en las ciudades de 

Aguascalientes, Zacatecas y San Luis Potosí. 

Mediano plazo: Aprovechando la tecnología que se tiene, ampliar la variedad de 

productos ofertados así como lograr la comercialización de los mismos. Incrementar el 

volumen de venta de los productos con una aceptación mayor. 

Largo plazo: Crear enlaces comerciales en el extranjero, principalmente en Estados Unidos 

, en áreas donde se encuentre una considerable concentración de población de origen 

mexicano, y en Europa, que al igual que en Estados unidos, le agrade la comida mexicana. 
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6.5.2. Específicos 

Mercadotecnia 

Corto plazo: Dar a conocer y colocar en el mercado el producto en tiendas de abarrotes, 

de conveniencia y de autoservicio en la ciudad de Aguascalientes. Comercializar 4 t al mes. 

Mediano plazo: Colocar a la venta el producto en la ciudad de Zacatecas e incrementar las 

ventas en Aguascalientes. Comercializar de 6.5 t mensual. 

Largo plazo: Crear líneas comerciales en el extranjero, principalmente en Estados Unidos y 

Europa. Comercializar 11 t mensuales 

Producción 

Corto plazo: Producir y vender  la cantidad demandada, la cantidad esperada a vender, y 

por tanto a producir 4 t mensuales de producto 

Mediano plazo: Se espera un incremento en los niveles por la demanda de a 6.5 t 

mensuales 

Largo plazo: Se espera una producción de 11 t al mes 

Finanzas 

Corto plazo: Determinar el flujo de efectivo para iniciar operaciones de producción. 

Determinar costos y gastos variables y fijos, así como el capital necesario a aportar, al 

igual que los créditos requeridos. Establecer las entradas y salidas en efectivo, evaluar el 

proyecto con  los indicadores financieros necesarios, además de establecer sistemas de 

financiamiento. 

Mediano plazo: Realizar proyecciones de flujo de efectivo, así como estados financieros 

(estado de resultados, flujo de efectivo y balance general). Evaluar la operación con los 

indicadores financieros necesarios. 
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Largo plazo: Dar continuidad a los sistemas financieros de efectivo y seguir elaborando 

proyecciones de flujo de efectivo y estados financieros. Continuar con la evaluación de los 

indicadores. 

Recursos humanos 

Se busca establecer una adecuada distribución de responsabilidades y actividades de tal 

modo que se facilite el trabajo en equipo y el cumplimiento de los objetivos de las áreas 

restantes de la organización 

Control de calidad 

Corto plazo: Realizar las evaluaciones de los productos y procesos básicos de la empresa. 

Mediano plazo: Realizar el 100% de los análisis fisicoquímicos necesarios para el control 

de calidad interno. 

Largo plazo: Continuar realizando de manera interna la totalidad de los análisis y si es 

requerido ofrecer análisis a solicitudes externas 

 

6.6. Estructura organizacional 

 

6.6.1. Funciones específicas por puesto. 

Gerente general 

Descripción general: Es la parte de la empresa que se hará cargo de la administración, el 

control y desarrollo de la empresa, cuidando que las distintas áreas de la empresa lleven a 

cabo, de la mejor manera posible, sus funciones dentro dela misma, es decir, que cumplan 

con sus objetivos de manera que el desempeño de la empresa en general sea de alta 

calidad y satisfactorio. 

Perfil:  Edad: 30 a 50 años  Sexo: Indistinto 



71 
 

  Profesión: Lic. Administración de empresas o afín 

  Experiencia: 5 años mínimo 

 

Funciones: - Coordinar a los equipos de trabajo 

- Orientar la dirección de la empresa 

- Determinar y planear la proyección de la empresa en la industria 

- Definir y planear las metas y objetivos de la empresa, determinando que 

quiere lograr la empresa, cómo y cuándo lograrlo a los diferentes plazos. 

- Controlar y ampliar la ventaja competitiva de la empresa. 

- Controlar y planear de forma integral las funciones de los diferentes 

departamentos 

Actitudes: Motivador, emprendedor, entusiasta, mesurado, disponibilidad de tiempo, 

analista, coordinador, de postura firme, sencillez, humildad, amplio criterio, etc. 

Aptitudes: Liderazgo, profesionalismo, ética, manejo de grupos, etc. 

 

Mercadotecnia 

Descripción general: Se ocupará de las estrategias de mercado como son publicidad, 

promoción y ventas, para difundir de manera rápida y/o eficiente el producto y acrecentar 

las ventas, estimulando en los clientes el deseo en la necesidad de adquirirlo. 

Perfil:  Edad: 25 a 35 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Lic. Mercadotecnia o afín 

  Experiencia: 2 años mínimo 
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Funciones: - Elaborar un plan de trabajo 

- Elaborar estrategias de promoción 

- Elaborar estrategias de publicidad y ventas para difundir de la manera 

más rápida el producto. 

- Evaluar el mercado potencial, así como determinar el crecimiento del 

mismo. 

- Planear el sistema de distribución 

- Determinar políticas de precios 

- Definir mercado meta 

- Interactuar con los clientes para establecer un punto de contacto con la 

empresa. 

- Planear y definir las metas de este departamento 

Actitudes: Positiva, sociable, comprometido, responsable, innovador, etc. 

Aptitudes: Mantener buenas relaciones sociales, asimilación de nuevas ideas, 

desarrollar nuevos conceptos, etc. 

 

Finanzas  

Descripción general: En esta área se pretende manejar de manera eficiente las 

operaciones financieras que ocurran dentro de la empresa, así como mantener la 

contabilidad del negocio al día, reportar mensualmente los estados financieros y 

proporcionar los análisis financieros de la empresa por medio de las razones financieras. 

Perfil:  Edad: 28 a 35 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Lic. en Contabilidad o afín 
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  Experiencia: 3 años mínimo 

Funciones: - Llevar a cabo pago de impuestos y trámites legales 

- Presentar inventarios, cuentas de bancos, estados financieros a presentar, 

indicadores financieros, etc. 

- Realizar comparaciones con periodos anteriores y realizar proyecciones 

financieras. 

- Describir y discutir los contratos, licencias, marcas y seguros. 

- Establecer la estructura legal para la operación de la empresa. 

- Planear inversiones y relaciones con instituciones financieras 

- Planear y controlar todas las actividades del área contable y financiera de 

la empresa. 

Actitudes: Honestidad, honradez, responsabilidad, compromiso, lealtad, etc. 

Aptitudes: Manejo de paquetería contable, desarrollo eficiente de indicadores 

financieros, interpretación y análisis de indicadores, etc. 

 

Control de calidad 

Descripción general: En esta área se realizan las pruebas y análisis necesarios tanto a 

materia prima (MP), producto en proceso (PP) y producto terminado (PT), así como 

instalaciones y procesos, de tipo físico, químico y microbiológico, que ayudan a prevenir y 

a controlar la calidad final del producto. 

Perfil:  Edad: 20 a 35 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Ing. Bioquímico, Ing. en alimentos o afín 

  Experiencia: 2 años mínimo 
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Funciones: - Análisis de determinación de porcentaje de humedad relativa de MP. 

- Análisis de determinación de fibra seca de MP. 

- Revisión y monitoreo de puntos críticos de control (PCC). 

- Realización, revisión y actualización de manual de procedimiento de cada 

uno de los análisis realizados. 

- Análisis microbiológico de MP, PT, superficies de contacto con el producto 

en proceso y empleados). 

- Evaluación de características físicas de PT. 

- Elaboración de certificados de calidad. 

Actitudes: Honestidad, innovador, sencillez, responsable y comprometido. 

Aptitudes: Manejo de equipo de laboratorio, manejo de equipo de cómputo, 

interpretación de resultados y toma de decisiones, etc. 

 

Producción 

Descripción general: En este puesto se busca que la persona dirija las funciones 

relacionadas con el proceso de producción del artículo, como son: elegir materia prima, 

buscar proveedores, cuidar el proceso de preparación, envasado y etiquetado. Regular la 

frecuencia de compra de materia prima y disponibilidad del producto como se solicite. 

Perfil:  Edad: 25 a 40 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Ing. Agroindustrial o Ing. en Procesos de Producción 

  Experiencia: 3 años mínimo 

Funciones: - Llevar a cabo de manera correcta el proceso de elaboración de los 

diferentes productos 
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 - Vigilar que las buenas prácticas de manufactura se lleven a cabo de 

manera correcta 

 - Mantener, en el área de producción, la cantidad de insumos necesarios 

para la jornada laboral inmediata 

 - Realizar el plan de producción para cumplir con las ventas acordadas 

 - Capacitar de manera técnica al personal de nuevo ingreso a esta área 

Actitud: Innovador, liderazgo, entusiasta, responsable, comprometido, lealtad, etc. 

Aptitud: Manejo de grupos, toma de decisiones, control de situaciones, 

interpretación de instrucciones, manejo eficiente de manuales, etc. 

 

Recursos humanos 

La persona responsable de esta área se encarga de las relaciones laborales, del 

reclutamiento de personal y adiestramiento. Asimismo, deberá instruir al personal dentro 

de cada una de sus áreas de responsabilidad, inculcando de manera constante el concepto 

de calidad, higiene y rapidez en sus actividades. Se hará cargo de la etapa de inducción a la 

empresa y de las relaciones que se lleven dentro de la misma. 

Perfil:  Edad: 30 a 45 años  Sexo: Indistinto 

Profesión: Lic. Administración de Recursos Humanos, Lic. Psicología o afín 

  Experiencia: 3 años mínimo 

Funciones:  - Responsabilizarse de las relaciones laborales, encargándose de que sean 

cordiales y respetuosas. 

- Realizar el proceso de inducción, adiestramiento y capacitación. 

- Planear y definir las metas del departamento. 
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- Evaluar el desempeño del personal 

- Cumplir con los requisitos legales para el registro adecuado del personal. 

- Llevar a cabo todo el proceso de reclutamiento y selección de personal. 

Actitud: Honestidad, sociable, persuasivo, analista, responsable, etc. 

Aptitud: Identificación de prospectos, manejo e interpretación de exámenes 

psicométricos, toma de decisiones, etc. 

 

Secretaria 

Las funciones de este puesto se enfocan a fungir como auxiliar organizativa únicamente, y 

no en la toma de decisiones, del gerente general. Además de organizar debe estar 

actualizada en aspectos del uso de los servicios de comunicación así como del uso fluido 

de un segundo. 

Perfil:  Edad: 18 a 40 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Secretaria bilingüe, Auxiliar administrativo o afín 

  Experiencia: 2 años mínimo 

Funciones: - Elaboración de documentos electrónicos 

- Entrega y recepción de documentos oficiales relacionados con el gerente 

general 

- Organizar agenda laboral del gerente general 

-Mantener directorio actualizado de clientes y proveedores, así como 

eventos de exposiciones relacionadas con la empresa que ayuden al 

crecimiento de ésta. 
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Actitud: Honestidad, compromiso, responsabilidad, lealtad, respetuosa, discreción, 

etc. 

Aptitud: Sociable, amabilidad, ordenada, etc. 

 

Ventas 

Es un puesto de suma importancia ya que de aquí depende en gran mediad el crecimiento 

de la empresa. Dentro de otras cualidades, la persona que cubra este puesto debe ser 

capaz de ofrecer nuevos productos así como desarrollar y proporcionar, de acuerdo con 

nuevos y actuales clientes, productos novedosos y/o requeridos. 

Perfil:  Edad: 26 a 40 años  Sexo: Indistinto 

  Profesión: Lic. Mercadotecnia o afín al puesto 

  Experiencia: 4 años mínimo 

Funciones: - Búsqueda constante de nuevos clientes 

  - Crear relaciones sociales con posibles clientes 

Actitud: Proactiva, sociable, responsabilidad, compromiso, amable, visionario, 

entusiasta, etc. 

Aptitud: Persuasión, disuasorio de posibles clientes, etc. 

 

6.6.2. Organigrama 

En la imagen 2 se puede visualizar el organigrama jerárquico de la empresa, es posible ver 

la estructura que se tiene en ejecución, donde la totalidad de las acciones recae sobre el 

gerente general y en la mayoría de las decisiones, no de la asamblea general de socios. 
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6.7. Marco legal 

Para llegar a constituir legalmente como empresa, la empresa se instituirá como persona 

física con actividad empresarial, con el nombre de Alejandro de la Cruz Rodríguez, con 

domicilio en Vicente Guerrero No. 6, en El Obraje, Pinos, Zac. Esto se decidió por que en 

este momento no se cuenta con el capital para formar una sociedad anónima. 

 

Figura 3. Organigrama de la empresa 

 

Fuente: Elaboración personal 

 

 Para la instalación de una empresa de nueva creación, como es el caso de 

productos verdes de nopal, los trámites a realizar en el Estado de Zacatecas son los que a 

continuación se mencionan a aplicarse en el orden que aparecen: 

- Constitución dela sociedad mediante la Secretaria de Relaciones exteriores (SRE). 

- Alta patronal y afiliación ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS). 

- Inscripción del Registro Federal de Contribuyentes (RFC) en la Administración Local 

de Servicios al Contribuyente(ALSC) y Secretaria de Finanzas 

- Constancia estatal de compatibilidad urbanística 

Gerente general 

Mercadotecnia 

Ventas 

Finanzas Producción Rec. humanos Control de calidad 

Secretaria 
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- Licencia de funcionamiento de Secretaria del Medio Ambiente y Recursos 

Naturales (SEMARNAT) 

- Estudio de impacto ambiental en Instituto Estatal del Medio Ambiente Zacatecas 

(IEMAZ) 

 Asimismo, la empresa considera aspectos laborales a los que la legislación obliga, 

para ser considerada dentro de la ley, entre otros, el contrato de trabajo, el cual debe 

contener aspectos como: 

- Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del 

patrón 

- Si la relación de trabajo es por obra o tiempo determinado o tiempo 

indeterminado. 

- El servicio o servicios que deban prestarse, lo que determinará con la mayor 

precisión posible. 

- El lugar o lugares donde deba prestarse el trabajo 

- La duración de la jornada 

- La forma y monto del salario 

- El día y el lugar de pago del salario 

- La indicación de que el trabajador será capacitado o adiestrado en los términos de 

los planes y programas establecidos o que se establezca en la empresa 

- Otras condiciones de trabajo, tales como los días de descanso, vacaciones y demás 

que convengan al trabajador y al patrón. 

Además otros factores importantes a considerar, y que los cuales se llevarán a 

cabo, son: 

- SAR (Sistema de Ahorro para el Retiro) 

- INFONAVIT (Instituto de Fomento Nacional a la Vivienda de los Trabajadores) 

Existen otros aspectos legales que deben ser consideradas por el giro de empresa, 

los cuales serán atendidos a la brevedad y acorde a los trámites secuenciales 

correspondientes, como son los trámites de: 
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- Licencias sanitarias 

- Obtención de patentes, marcas, diseños, registros de nombre comercial, logotipo y 

slogans 

- Registro ante diversas cámaras 

- Notario publico 
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7. CAPITULO 7 

MERCADOTECNIA 

 

7.1. Análisis de la industria 

La importancia económica y social del cultivo del nopal en México radica sobre todo en la 

gran superficie ocupada por nopaleras tanto silvestres como cultivadas, en el tipo y 

número de productores involucrados, en el tipo de regiones en que se cultiva nopal y en la 

variedad de los productos generados. 

 

7.1.1. Superficie con nopaleras. 

Se estima que en México existen alrededor de 3,000,000 ha de nopaleras silvestres con 

suficiente densidad como para ser aprovechadas económicamente, localizadas 

principalmente en los estados de Guanajuato, Jalisco, Aguascalientes, San Luis Potosí, 

Zacatecas, Durango, Chihuahua, Coahuila, Nuevo León, Tamaulipas y Sonora (Flores, 

2005). 

En México, las nopaleras cultivadas ocupan poco más de 210 mil ha, de las cuales 

150,000 ha son para forraje, 50,000 ha para tuna; 11,583 ha para producir nopalitos y 

aproximadamente 100 ha para producir grana de cochinilla (SIAP, 2009). 

Conforme a estadísticas de campo registradas por el Grupo Nopal del CIESTAAM-

UACh, el nopal cultivado en plantación para producir nopalito ocupa una superficie de 

10,400 ha, con una producción de 572,625 t, lo que da un rendimiento promedio de 55.06 

t/ha. 

La distribución de la superficie con nopal verdura acusa una extremada 

concentración: a pesar de que se cultiva en 18 estados de la República, el 77.5% de la 

superficie se localiza en el Distrito Federal (Flores, 2005). 

Con base a información ofrecida por SAGARPA, la relevancia del nopal verdura en 

el conjunto de las principales 14 hortalizas, considerando que sólo se registran 5,582 ha y 
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una producción de 266,862 t, se muestra porque este cultivo ocupa el 12° lugar por 

superficie y el 8° por volumen de producción. 

 Es evidente que la producción de nopal verdura, tanto silvestre como intensiva en 

conjunto, es una oportunidad aprovechable para darle valor agregado y comercializarlo 

como tal para obtener un mayor beneficio económico. 

7.1.2. Productores de nopal 

Se ha encontrado que si bien existen productores empresariales, exportadores de tuna, en 

el cultivo del nopal dominan los productores campesinos, tanto para producción de tuna 

como para producción de nopalito. En el país, del 100% de la producción de nopalito, el 

48% son comuneros, 29% ejidatarios y el 23% pequeños propietarios. 

7.1.3. Zonas de producción del nopal. 

Un aspecto importante de la producción del nopal es que casi todas las plantaciones, 

tanto para producir tuna como nopalito, se encuentran localizadas en áreas marginales 

caracterizadas por suelos pobres y/o climas áridos o semiáridos, de manera que los 

cultivos básicos tradicionales locales (maíz y frijol) casi nunca se logran de manera 

redituable en estas áreas, por lo que el nopal resulta una excelente alternativa. 

Especialmente en los agostaderos del norte de México, caracterizados por climas con alta 

variación diaria y anual de la temperatura. El nopal es una muy buena opción porque es 

capaz de soportar una escasa y errática precipitación pluvial y desarrollarse en estas 

condiciones, por lo que no existe a nivel mundial mejor planta para controlar la erosión 

eólica e hídrica y por lo tanto evitar, y aún hacer retroceder, la desertificación. 

7.1.4. Productos y usos del nopal 

A lo largo de la historia en que los mexicanos han utilizado el nopal, han desarrollado un 

gran número de usos y aplicaciones de esta planta. Según REDESCOLAR, el nopal se 

produce para varias aplicaciones: 
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7.1.4.1. Como fruta 

La tuna es una fruta muy aceptada en el mercado nacional, además de que se está 

exportando, principalmente a los EUA, y en cantidades menores se exporta a Canadá y a 

algunos países europeos y a Japón. 

7.1.4.2. Como verdura 

El nopalito está ligado a la comida mexicana del centro del país y su oferta es abundante 

durante casi todo el año. Su demanda es menor en los estados del norte y casi nulo en las 

costas del país, donde lo consumen en épocas específicas y restringidas como son la 

cuaresma y navidad. Como la tuna, el nopalito también se exporta a los EUA 

7.1.4.3. Como forraje 

En México la utilización del nopal como forraje es el uso más importante por su volumen. 

7.1.4.4. Como cerco 

La utilización de variedades espinosas para formar cercos en los huertos familiares y en los 

predios ganaderos es común y muy antigua en México. 

7.1.4.5. Como substrato para la producción de grana de cochinilla 

La obtención de colorante carmín, producto de la cochinilla que parasita el nopal, está 

volviendo a tener importancia en los estados de Oaxaca y Chiapas. La producción de grana 

fue en la época de la colonia, la segunda tiente de divisas, después de la plata en la Nueva 

España. El mercado de grana decayó con el desarrollo de las anilinas artificiales, pero 

recientemente al considerarse algunas de estas como cancerígenos se reabrió el mercado 

para la grana, siendo demandado por la industria de embutidos cárnicos y cosméticos. 

Sobre todo en el ramo de jarabes. 

7.1.4.6. Como planta medicinal 

El consumo de nopalitos y de tuna ácida (el xoconostle) ha probado que abate en la 

sangre los niveles de azúcar y colesterol, por lo que la gente los consume cocinados, así 

como en cápsulas y comprimidos (ASERCA 2011). 
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7.1.4.7. Como materia prima en la producción de cosméticos 

En México se fabrican jabones, cremas, champús y enjuagues, que contienen extractos de 

nopal. 

7.1.4.8. Como materia prima industrial 

En México se procesa el nopalito como alimento (en salmuera y escabeche), 

principalmente para el mercado de exportación. 

7.1.4.9. En la conservación del suelo 

El nopal se utiliza para proteger el suelo y frenar la desertificación, es una planta que 

puede formar “setos” en curvas de nivel que ayudan a controlar la erosión del suelo, 

además de que soporta los ambientes desfavorables del desierto, caracterizados por una 

precipitación pobre y errática y alta oscilación térmica diaria y anual. 

7.1.5. Importancia económica 

La producción de nopal en México genera empleos, ingresos, divisas, uso alternativo de 

recursos no aptos para otras actividades con un favorable impacto ecológico al conservar 

el suelo en áreas susceptibles de desertificación. 

La producción de nopal ha permitido que grupos marginados y de subsistencia, 

obtengan empleo, se arraiguen en el campo, produzcan alimentos y generen ingresos para 

sus familias. 

Lo anterior es posible gracias a que la producción se realiza con base en una planta 

(el nopal), excelentemente adaptada a condiciones ambientales precarias, como son altas 

y bajas temperaturas y escasa y errática precipitación pluvial, aunado a suelos pobres. 

También es resultado de que la población en México ha utilizado y mejorado el nopal 

durante mucho tiempo, de manera que actualmente se cuenta con excelentes variedades 

para producir fruta, verdura, forraje o grana de cochinilla. 

 

 



85 
 

7.1.6. Importancia social del nopal 

La producción de nopal ha permitido que grupos marginados y de subsistencia, obtengan 

empleo, se arraiguen en el campo, produzcan alimentos y generen ingresos para sus 

familias. 

Lo anterior es posible gracias a que el nopal es una planta excelentemente 

adaptada a condiciones ambientales difíciles, como son altas y bajas temperaturas y 

escasa y errática precipitación pluvial, aunado a suelos pobres. También es resultado de 

que la población en México ha utilizado y mejorado el nopal durante mucho tiempo, de 

manera que actualmente se cuenta con excelentes variedades para producir fruta, 

verdura, forraje o grana de cochinilla. 

 

7.2. Principales países productores e importancia de México. 

Antes de analizar la oferta, es conveniente recordar que la demanda de nopalito se 

circunscribe a la comida mexicana, sobre todo a la del centro del país y que del Río 

Suchiate hacia el sur y del Río Bravo hacia el norte, lo mismo que en Europa, Asia, África y 

Oceanía el nopalito no se conoce ni se consume de manera considerable. Por tanto, la 

demanda de nopalito se centra en los consumidores mexicanos y de origen mexicano 

residentes en el extranjero y sólo lo consumen de manera limitada consumidores de 

origen no mexicano, que han probado el producto y les ha gustado. 

Flores (2005), establece que sólo dos países cultivan de manera intensiva y para 

comercializar nopal para verdura: México y EUA En México se utiliza un gran número de 

variedades de nopalito bajo cultivo, la mayoría pertenecen al género Opuntia y sólo dos o 

tres corresponden al género Nopalea. En EUA se cultiva nopal para verdura en Texas y 

California y en ambos estados producen con base en variedades del género Nopalea. Los 

nopalitos del género Nopalea se caracterizan por presentar cutícula gruesa, un color verde 

brillante, ausencia de espinas y muy pocos “ahuates”, lo que facilita su limpieza. Sin 

embargo, los consumidores, incluyendo a los de EUA prefieren las variedades de Opuntia, 

argumentando que tienen mejor sabor. 
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México es el único país que exporta nopalito de manera considerable, sin embargo 

las estadísticas son deficientes. El Instituto Nacional de Estadísticas e Informática (INEGI) 

en su Anuario Estadístico del Comercio Exterior (exportaciones), no define fracción 

arancelaria, ni volúmenes exportados de nopalito. 

 

7.3. Nopalito procesado en salmuera o en escabeche. 

La exportación de nopalito procesado la realizan gran número de empresas, para lo cual 

deben cumplir las normas sanitarias, arancelarias y comerciales de México y EUA La forma 

más común de procesar es en salmuera (agua con sal), agregando al nopalito, cilantro, 

cebolla y chile. En escabeche, el nopalito se prepara con vinagre, puede ir sólo o 

comúnmente acompañado de especias, ajo, zanahoria, chile y cebolla. La mayoría de las 

empresas envasan en vidrio, algunas enlatan y otras lo manejan en bolsas de polietileno. 

Las principales empresas procesadoras de nopalito manifiestan que toda su producción la 

venden y que el mercado potencial es muy significativo para este producto. 

 

7.4. Nopalito precocido y congelado. 

Recientemente, se identificó de en un estudio de campo en las principales tiendas de 

autoservicio en las ciudades de zacatecas y Aguascalientes, cuando menos dos empresas 

han comenzado a preparar nopalito precocido y congelado, empacado en bolsas de 

polietileno y con el cual han concurrido a los mercados nacionales y extranjeros.  

Las importaciones de nopalito de EUA provienen en un 99.90% de México y el 

0.10% de Chile. De las importaciones provenientes de México (1,527.5 t) sólo el 3.40% se 

envía por vía aérea (51,968 kg). De las exportaciones de México, la mitad 49.34% van a la 

costa oeste (San Diego, Nogales y Los Ángeles) y el resto se envía por Texas y Chicago. Las 

exportaciones de nopalito procesado se realizan en su mayoría en frascos con nopalitos 

cortados en salmuera o escabeche, otra forma de prepararlos es en mermelada pero ha 

tenido poca aceptación (Flores 2005). 
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Se considera que la mejor forma de exportar los nopalitos es procesados en 

salmuera o escabeche. Tomando en cuenta que en México las amas de casa adquieren el 

nopalito limpio (libre de espinas) y aguates, en el mercado o en el centro comercial, es 

difícil esperar que las amas de casa norteamericanas, aún las de origen mexicano, 

adquieran nopalito con espinas, lo limpien, corten, hierban y cocinen. No se debe olvidar 

que si el nopalito se exporta limpio rápidamente se oxida (adquiere un tono café cobrizo 

en los cortes) lo que demerita su presentación, por lo que debe ser colocado en bolsa de 

plástico, mantenerse en frío y su vida de anaquel es limitada. 

 

7.5. Definición del producto 

El producto se define como: Nopales tiernos con un alto valor nutrimental y propiedades 

benéficas a la salud, conservados en salmuera y/o escabeche envasados en frascos de 

vidrio o plástico acompañados o no de otras verduras, los cuales son procesados con las 

mejores medidas de sanidad e higiene para ofrecer una alta calidad, siempre buscando 

proporcionar al cliente una satisfacción total ante su consumo. 

 

7.6. Mercado objetivo.  

El perfil del mercado se define mediante las variables que adelante se describirán en el 

cuadro 7. Las variables utilizadas para segmentación incluyen: 

Cuadro 7. Descripción del perfil del merado objetivo 

Categoría Variable Especificación 

Geográficas  Región del mundo o del 

país 

Aguascalientes, Zacatecas y San Luis 

Potosí  

Demográficas Edad 20 a 45 años 

Género Indistinto 

Orientación sexual Indiferente 

Tamaño de la familia 3 a 6 integrantes 

Ciclo de vida familiar - Jóvenes independientes 

- Formación de la pareja y comienzo de 
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la familia, familia sin hijos. 

- Familia con hijos escolares. 

- Familia con hijos adolescentes 

- Periodo medio, termino de la familia 

Ingresos Mayor a $7000 

Profesión Indiferente 

Nivel educativo Profesional 

Estatus socioeconómico A/B, C+ y C 

Religión Indiferente 

Nacionalidad Mexicana 

Personalidad Organizados, preocupados de la imagen 

y salud personal, curiosos, confiados en 

sí mismos. 

Estilo de vida Saludable, hogareño, tradicionales pero 

abiertos a nuevas opciones 

Psicográficas  Búsqueda del beneficio En salud 

Tasa de utilización del 

producto 

Consumo total 

Comportamiento  Fidelidad a la marca Total pero aceptable de otros productos 

de la misma marca 

Utilización del producto 

final 

Consumo alimenticio 

Unidad de toma de 

decisión 

Salud y accesibilidad 

 

7.7. Investigación de mercado 

7.7.1. Tamaño del mercado 

El tamaño del mercado está definido principalmente por las características 

socioeconómicas de la población, definiéndose éstas como, según López (2009), “una 

segmentación del consumidor y las audiencias que define la capacidad económica y social 

de un hogar”. 

En las ciudades mexicanas donde se va a iniciar las ventas del producto, 

Aguascalientes, Zacatecas y San Luis Potosí, según estadísticas del INEGI 2010 y de López 

(2009), existe una población total de 1, 756,492 habitantes con un crecimiento tendiente 
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al 4% anual, de los cuales el 39.88%, es decir, más de 700,000 personas tienen un nivel 

socioeconómico A/B, C+ y C. 

 

7.7.2. Consumo aparente 

7.7.2.1. Nacional 

El producto se desea introducir a corto plazo en el interior de la República 

Mexicana 

En México se estima un consumo per cápita de 6.36 kg al año, siendo la hortaliza 

que ocupa el 8° lugar dentro del consumo de productos hortícolas, después del tomate 

rojo, papa, chile verde, cebolla, sandía, melón y tomate verde. 

7.7.2.2. Extranjero 

En EUA se cultivan alrededor de 100 ha de nopal verdura en los estados de Texas y 

California, con un rendimiento medio de 50 t/ha.; además, importan sobre todo de 

México y tienen un consumo per cápita de 0.77 kg/año si sólo se considera a los 28 

millones de habitantes mexicanos y estadounidenses de origen mexicano que según INEGI 

(2011) residen en EUA 

Puesto que el consumo de nopalito está todavía circunscrito a la población de origen 

mexicano, el mercado de EUA presenta un gran potencial con sus 28 millones de personas 

de origen mexicano. Si se extrapola el consumo per cápita de nopal de México, se tiene un 

potencial de consumo de 82 mil t en EUA Actualmente sólo se cubre menos del 6% de este 

mercado. 

7.7.3. Demanda potencial 

En cuanto a la temporalidad, se considera que la demanda es homogénea durante todo el 

año, con pequeñas épocas de mayor demanda como cuaresma y navidad. Por estas 

razones, el consumo nacional aparente del nopalito sigue estrictamente el balance de 

producción menos las exportaciones en fresco e industrializado; esto deja al descubierto 

un gran potencial para expandir el mercado doméstico, incorporando al consumo a las 
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regiones menos abastecidas del norte, de las zonas costeras y del sureste del país. Así 

como los sectores de altos ingresos en las metrópolis, para lo cual se deberá realizar 

publicidad poniendo énfasis en los beneficios para la salud que conlleva el consumo de 

nopal verdura. 

Para el nopal verdura existe tecnología para conservarlo, algunas grandes 

empresas procesadoras de frutas y hortalizas ya lo están industrializando y parte del 

producto se exporta con éxito. El potencial de estos productos es muy grande. 

Puesto que el consumo de nopalito en el extranjero está todavía circunscrito a la 

población de origen mexicano, el mercado de EUA presenta un gran potencial con sus 28 

millones de personas de origen mexicano. Si se extrapola a esta población el consumo per 

cápita de nopal de México, se tiene un potencial de consumo de 90 mil t en EUA 

Actualmente sólo se cubre menos del 6% de este mercado. 

 
7.7.4. Análisis de la competencia 

Aproximadamente existen en México 35 plantas procesadoras de nopalito en salmuera 

y/o en escabeche y para procesar mermeladas. Además, se han identificado 10 plantas 

para la elaboración de cosméticos y 20 plantas que procesan nopal con fines médicos. 

En el caso de alimentos, la gran mayoría de las plantas son pequeñas empresas 

familiares, trabajan durante una temporada en el año y sólo procesan nopalitos. Buena 

parte de estas plantas están integradas a los productores. Las grandes empresas dentro de 

la industria están diversificadas y el nopalito es uno de sus productos, aunque no el 

principal. La mayor concentración de estas empresas se ubican en el bajío mexicano 

donde utilizan el nopal como materia prima, sin embargo las fábricas con mayor número 

de producción es en San Luis Potosí. 

En el cuadro 8 se muestran diversas empresas que procesan nopalitos, 

principalmente con fines de exportación, dado que la demanda nacional en buena medida 

lo prefiere en fresco. Los principales productos que se obtienen son los nopalitos en 
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salmuera y en escabeche, salsa de nopal, mermelada de nopal y nopales confitados. Por 

los volúmenes manejados, los productos más importantes son los nopalitos en salmuera y 

en escabeche. 

Cuadro 8. Empresas procesadoras de nopalito para alimento en México 

EMPRESA DIRECCION MARCA(S) PRESENTACION 

Productos Frugo 
S.A. de C.V. 

Carretera Salamanca-La Ordeña km 
1, C.P. 36700. Salamanca, Gto. 

Frugo Penquitas en 
salmuera y 
escabeche 

Arancias S.A. de 
C.V. 

Albino García y Francisco Juárez. 
Celaya, Gto. 

Embasa 
Pueblito 
La Gloria 

Salmuera 

Consil o Ann 
O´Brien S.A. de 
C.V. 

Palma No. 33 
C.P. 36100 
Silao, Gto. 

Ann O´Brien Salmuera (frasco 
y lata) 

Herdez S.A. de 
C.V. 

Parque industrial San Luis Potosí Doña María Escabeche 

Rompope 
Coronado 

Amado Nervo 536, San Luis Potosí Coronado Salmuera y 
escabeche 

Conservas La 
Costeña 

Antigua carretera a Pachuca km 
19.5, Tultepec, Edo. de México 

La Costeña Escabeche 

Clemente Jaques 
y Cia. S.A. de C.V. 

Libramiento norte de Queretaro 
km 2, Querétaro  

Clemente 
Jaques  

Salmuera 

Mexi-food 
Distributors 

7360 N.W. 78st, Miami, Florida 
3316 

Lupita Escabeche 

Conservas 
Delicius 

Núcleo “D”, local 4-5, 42080. 
Pachuca, Hgo. 

Delicius Escabeche y 
mermelada 

Productos San 
Joaquín 

Carretera Milpa Alta 575, San 
Francisco, Tecoxpan, Edo. de 
México 

Milpa Alta Escabeche 

Cia. Agrícola Ind. 
Josme S. de R.L. 
de C.V. 

José María Arteaga No. 405 Ote., 
Toluca, Edo de México 

Josme Escabeche con 
chile manzano 

Mauro Robles 
Valle S. A. de C. 
V. 

Calzada Lic. P. Santoyo No.3l. 
Villanueva, Zac. 
Tel-fax: 6 01 29 

El Carretero Escabeche 

Jardines Texas 
Foods 

Bos 18868 Austin, Texas 78760 
Tel. 1-800-5-44-18-80 

Cactus Salsa 

Agroprocesos 
Probajio S.A. de 
C.V. 

Ion. 286.5 de la Carr. 
Panamericana, Celaya. Gto. Tel. 4 
76 X3 

Pro Bajío Nopales en salsa 
pasilla, nopales 
en salsa de 
árbol, Salmuera 
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y escabeche 
(encurtido 
Frasco y lata) 

Beneficiadora de 
Nopal del 
Carmen S.A. de 
R.L. 

Calle Xolotl No. 63, San Pedro 
Atocpan, Milpa Alta, Edo. de 
México. 

Azteca Escabeche, 
Salmuera y 
mermelada 

Faraon 
Distribuited by 
Faraon 

Los Ángeles, CA Faraón Salmuera 

Empacadora Rila 
S.A. de C.V. 

Carretera panamericana km 542, 
Aguascalientes, Ags., Tel 9758508 

Rila Escabeche 

Goya Foods of 
_Texas 

Houston Texas 77042 Rila Salmuera  

Soc. Coop.  
Pronopal S.C.L. 

Constitución No. 57, Valtierra, 
Salamanca, Gto. 

Valtierra Escabeche 

PAV S.A. de C.V. Hidalgo No. 1053, Valtierra, 
Salamanca, Gto. 

Rancherito Escabeche, 
Salmuera y salsa 

Granjita del 
centro 

Esq. Melchor Ocampo y 
Matamoros 

La granjita 
del centro 

Escabeche  

Distribuited by 
R.B. Sales Inc. 

Los Angeles, CA. 90040 Vallecito Salmuera 

Empacadora San 
Marcos S.A. de 
C.V. 

Carretera Puebla-Amozoc oriental 
km. 54, Nopalulan Puebla 

San Marcos Salmuera 

El Paraíso S. de R. 
L. 

Betancourt No. 4, Huejotzingo, 
Puebla. 

Rossina Escabeche  

Empacadora 
Colina de Oro 

Av. B. Juárez No. 50, Coatepec 
Harinas, Edo. de México 

Colina de oro Escabeche 
(nopales 
acidulados) 

Alimentos y 
Botanas del 
Centro S.A. de 
C.V. 

Villa Blanca No. 244, Cortazar, Gto. De casa Escabeche 

Agrícola Carsan 
de S. de R. L. de 
R.I. 

Carretera transpeninsular km 30, 
tramo Ensenada- Sto. Tomás, 
Ensenada, B.C. 

La Costa Salmuera 

Sociedad 
Productora Rural 
San Andrés, 
Ahuashuatepec 

Primera sección No. 4, San Andrés, 
Ahuashuatepec 

Escabeche El Cerro 

Silvestre Ruiz 
López 

Porvenir No. 56, Villanueva, Zac. Nopales 
Crsitalizados 

Cactus Candi 
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San Miguel de 
proyectos 
Agropecuarios 
S.P.R. de R.S. 

Melchor Ocampo No. 212 O, Col. 
Cuauhtémoc, México, D.F. 

Mermelada San Miguel 

Agroindustria 
Milpa Alta 

Milpa Alta, D.F. Milpa Alta Mermelada 

Fuente: Colección del Grupo Nopal, CLESTAAM-UACH. 

 

7.8. Estudio de mercado 

7.8.1. Objetivo del estudio de mercado 

Realizar un análisis en el mercado de la oferta y demanda de los nopalitos en conserva, el 

cual permita saber cómo se está ante tal escenario. 

7.8.2. Encuesta tipo 

La encuesta que se aplicó para el estudio de mercado es del tipo cara a cara 

(Alcaraz, 2000), la cual consisten en realizar entrevistas directas o personales con cada 

encuestado. Se opta por este tipo de encuesta ya que tienen la ventaja de ser controladas 

y guiadas por el encuestador, además, se suele obtener más información que con otros 

medios (el teléfono y el correo).  

La encuesta está dividida en tres partes principales, la primera de ellas va enfocada 

identificar las características generales del cliente, la segunda, denominada sección I, es la 

primera parte de la encuesta, la cual está basada en la escala Likert, la cual es un enfoque 

vigente y popular en los estudios de mercado. La escala Likert consiste en mostrarle al 

encuestado un conjunto de enunciados presentados en forma de afirmaciones o juicios 

ante los cuales se pide la reacción de los sujetos. Estas pueden tener una dirección 

positiva o negativa (Secretaria de economía, 2010). Por último, la tercera parte, 

denominada sección II, está realizada de tal forma que el encuestado responda de forma 

abierta, esperando obtener resultados concretos y fiables. Las preguntas que se realizan, 

están elaboradas de manera tal que se obtenga información necesaria, fiable y 

cuantificable, tanto del cliente y del producto, así como de la percepción que tiene el 
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consumidor de los nopales en conserva ante la competencia. En el cuadro 9, el cual se 

muestra en el anexo, se muestra el diseño del cuestionario a aplicar. 

7.8.3. Aplicación de la encuesta 

No basta con diseñar un buen instrumento de investigación adecuado, sino que también 

es necesario que éste se aplique correcto para asegurar que la información que se 

obtendrá sea válida para los fines perseguidos. Es por esto que es necesario determinar 

cómo se va a aplicar, donde y cuando se va aplicar, así como quien la aplicará (Alcaraz, 

2000). 

 Por ello, la información se obtendrá mediante entrevistas personales en las tiendas 

de conveniencia, tales como SAM´s Club, Walmart, Soriana, Chedraui, Superama, etc., 

ubicadas en las zonas de nivel socioeconómicos A/B, C+ y C en la ciudades de 

Aguascalientes y Zacatecas , a personas de entre 20 a 60 años de edad. El número de 

encuestas a utilizar será de 183, las cuales aplicarán de forma aleatoria. Los aplicadores 

serán personas ajenas a la empresa las cuales tendrán una remuneración acorde así como 

una previa capacitación. 

 

7.8.4. Resultados obtenidos 

En el cuadro 10, que se muestra a continuación n, se ilustran yd escriben el resumen de 

los resultados obtenidos de la aplicación  de la encuesta anterior. 

Cuadro 10. Resumen de resultados. 

No Resultados graficados Interpretación 

1 

 

Cerca del 100% de la muestra le 
gusta el nopal, solo el 5.5% no le 
gusta, pero de estos la mayoría no es 
de su agrado por el mucilago, y el 
resto no lo acostumbra. 

94.5% 

5.5% 

a. Si b. No

GUSTO POR LOS NOPALITOS 
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2 

 

Solo el 64% tiene conocimiento, 
aunque sea mínimo, de los 
beneficios que conlleva el consumo 
de nopal, el resto sabe que el 
consumo de nopal es bueno pero lo 
ingiere más que nada por tradición 
familiar. 

3 

 

Si bien el producto procesado pierde 
propiedades nutrimentales aunque 
sea en mínimas, solo el 59% 
prácticamente lo considera así, el 
resto de la población encuestada 
cree que no tiene grandes 
consecuencias 

4 

 

El lugar de compra de nopalitos es 
muy variado como puede verse en la 
gráfica de la izquierda, sin embargo 
se tiene una tendencia de hacerlo en 
los mercados en primer lugar y, 
compartiendo el segundo lugar de 
adquisición de éstos, están los 
tianguis y los vendedores 
ambulantes. 

5 

 

La mayor proporción de la población 
(38.4%), considera como precio justo 
pagar $10 por un kg de nopal, sin 
embargo una buena parte, el 32.9% y 
27.4%, está dispuesto a pagar $15 y 
$20 respectivamente. 

6 

 

La mayor parte de la población 
consume nopalitos como ingrediente 
para preparar platillos, sin embargo 
el 79.5% está abierto a consumirlo 
como nuevas opciones, como lo es 
los nopalitos en escabeche. 

7 

 

La empresa tiene como objetivo 
producir como producto principal 
nopalitos conservados en escabeche 
y en salmuera, sin embargo solo el 
20.5% conoce este método de 
conservación. 

64.4% 
35.6% 

a. Si b. No

CONOCEN LOS BENEFICIOS NUTRICIONALES 

58.9% 
41.1% 

a. Si b. No

EL NOPAL PROCESADO PIERDE PROPIEDADES 

26.0% 
20.5% 

32.9% 

5.5% 8.2% 6.8% 

a. Con
vendedores
ambulantes

b. En el
tianguis

c. En el
mercado

d. En el
supermercado

e. Con
ambulantes y

tianguis

f. Propios

LUGAR DE COMPRA 

38.4% 
32.9% 

27.4% 

1.4% 0.0% 

a. $10 b. $15 c.  $20 d.  $25 e.  $30

CUANTO PAGARIA 

79.5% 

20.5% 

a. Si b. No

CONSUMIRIA COMO BOTANA EN ESCABECHE 

20.5% 

79.5% 

a. Si b. No

CONOCE LOS NOPALES EN SALMUERA 
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8 

 

En cuanto al mejor envase para la 
presentación, los consumidores 
consideran que son mejores en bolsa 
o en frasco de vidrio, con 53.4% y un 
39.7% respectivamente. 

9 

 

Los nopalitos, por su fácil 
combinación con otros sabores y 
formas de cocción, se pueden utilizar 
enteros o picados de diferentes 
manera, sin embargo al 47.9% le 
gustarían picados en cubos y al 39.7 
en rajas, y solo al 8.2% le agrada 
comprarlos enteros 

10 

 

A más de la población encuestada, 
casi al 60%, consume nopalitos más 
de una vez por semana, el 12.3% lo 
hacen cada 2 semanas o una vez al 
mes, un dato digno de llamar la 
atención es el hecho de que el 15% 
lo consumen diario 

 

7.9. Definición de canales de distribución 

Luego de identificar las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto 

que las satisfaga, es necesario determinar cómo hacer llegar los productos al mercado. 

Para que pueda llevarse a cabo el proceso de distribución es necesario que exista un 

conjunto de relaciones organizacionales o comerciales entre los productores y lo diversos 

intermediarios que puedan existir. 

En el canal de distribución las interrelaciones que se establecen entre las empresas 

y los intermediarios son de tipo físico debido al movimiento del producto es real. Como el 

mercado meta se ubica dentro de México así como en el extranjero, EUA principalmente, 

se establecen dos canales de comercialización diferentes, los cuales son como sigue: 

 

 

53.4% 

1.4% 5.5% 

39.7% 

a. En bolsa b. En lata c. Frasco de
plástico

d. Frasco de
vidrio

MEJOR ENVASE 

8.2% 
39.7% 47.9% 

4.1% 

a. Enteros b. En rajas c. Picados d. Enteros y en
rajas

MEJOR PRESENTACIÓN 

15.1% 

58.9% 

12.3% 12.3% 1.4% 

a. Diario b. 1 vez a la
semana

c. Cada 15
días

d. 1 vez al
mes

f. Otra

FRECUENCIA DE CONSUMO 
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7.9.1. Canal de distribución nacional 

 

 

7.9.2. Canal de distribución internacional 

 

7.10. Fijación y políticas de precio 

La fijación del precio es una de las decisiones más importantes que puede tomar una 

empresa, debido a que el precio influye en forma decisiva en el flujo de ventas e ingresos, 

justo cuando la supervivencia de la empresa está en juego. 

 Existen tres elementos que sirven para la fijación del precio de venta: nivel de 

precios de la competencia, expectativas de los clientes y por último los costos totales del 

desarrollo del producto, que fue el criterio que se utilizó principalmente para fijar el 

precio de venta del producto. 

En el cuadro 11 se muestra la determinación de costos de producción de una 

unidad presenta en empaque al vacío con un contenido neto de 550 gr aproximadamente. 

Productor Detallista Consumidor 

Productor 
Agente 

intermediario 
Mayorista Detallista Consumidor 

Cuadro 11. Determinación de costo 

 Precio ($) Cantidad a utilizar Unidad Precio utilitario($) 

Costos variables 

Nopalito 2.5 0.5 kg 1.25 

Vinagre 7 0.1 Lt 0.7 

Zanahoria 5 0.03 kg 0.15 

Cebolla 5 0.02 kg 0.1 

Especias 10 0.04 Bolsa surtida 0.2 

Agua 0.5 0.4 lt 0.2 

Envase 1.5 1 pza 1.5 

Etiqueta 0.5 1 pza 0.5 
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Para determinar el precio de venta es imprescindible considerar un margen de 

ganancia, el cual en el cuadro 6 se muestra en diferentes proporciones, de los cuales se 

está considerando mantener una ganancia mínima del 50% (manteniendo los costos 

mostrados en el cuadro 12), que aun siendo un poco más alto se estaría en total 

competencia con productos similares: 

Cuadro 12. Precio de venta con Diferentes proporciones de ganancia 

M
ar

ge
n

 d
e 

ga
n

an
ci

a 

100% 11.52 

P
re

ci
o

 d
e 

ve
n

ta
 

90% 10.94 

80% 10.37 

70% 9.79 

60% 9.22 

50% 8.64 

 

La fijación del precio de venta obviamente debe cubrir la totalidad de los gastos de 

producción. Lo mínimo que se puede esperar del precio determinado es que haga viable a 

la empresa desde el punto de vista de obtención de beneficios económicos. Sin embargo, 

es bastante peligroso basarse únicamente en este elemento. 

Una vez analizados los precios de la competencia en productos iguales o similares, 

los cuales están en el cuadro 13, y para ajustarse a los precios de venta de éstos e incluso 

mantenerse por debajo de ellos, se optó por un 80%. 

Cuadro 13. Precios de venta de productos similares 

Productos similares 
Precio de venta 

1 kg ½ kg 

Nopal suelto cocido 17.5 8.8 

Total 4.8 

Costos fijos 

Insumos 
   

0.96 

Total 0.96 

Costo Total 5.76 
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Mezcla botanera 22.9 11.5 

Aceitunas 123 61.5 

Nopales en conserva 34.1 17.0 

 

7.11. Publicidad y promoción 

El tríptico a utilizar para la publicidad y promoción se muestra en la sección de 

anexos. 

7.11.1. Definición del problema/objetivo 

Los consumidores finales presentan un nivel muy alto de credulidad denigrante hacia el 

consumo de nopalito como alimento humano, principalmente debido al uso ancestral y 

usos potenciales que se le da. 

EL objetivo de la campaña se centra en concientizar a los compradores, de la 

importancia que implica tener una buena alimentación para mejorar la salud, por ello es 

importante resaltar que no existe otro producto similar al nopal, ya que es muy dócil para 

preparación de platillos, tiene varios beneficios directos a la salud y además de todo es 

económico y está al alcance de la mayoría de la sociedad. 

 

7.11.2. El consumidor 

Se consideran consumidores, en México a todas las familias integradas de 3 a 6 individuos, 

con un ingreso económico del tipo A/B, C+ y C, que vivan en el bajío del país con una edad 

de 20 a 60 años, que tengan un estilo de vida saludable, hogareño, tradicionales pero a la 

vez deseosos de conocer y probar cosas nuevas, atrevidos y sobretodo visores de la 

importancia de consumir productos saludables y mínimamente procesados. 

En el extranjero, principalmente en EUA, el mercado se caracteriza primero por ser 

de origen mexicano, en países europeos se destaca por ser un gremio tendiente al 

consumo de productos saludables e incluso de tipo gourmet, y pensando en un objetivo a 

largo plazo, en Asia los consumidores son aquellos que tienen preferencias hacia lo 

exótico. 
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7.11.3. El posicionamiento 

Se refiere al lugar que ocupa el producto en la mente del consumidor. El término también 

es referente a la identificación entre el producto y el consumidor, diferenciar la marca de 

la competencia. 

La empresa pretende posicionar el producto como el principal productor, 

distribuidor y comercializador de nopales en conserva en el norte y bajío del país, siempre 

manteniendo una ventaja comparativa respecto a los competidores. Para lograr este 

objetivo se realizará una campaña de lanzamiento en diversos medios, enfocado a los 

consumidores que cumplan con las características propias del cliente antes descritas. 

La mayoría de las empresas en este ramo, son de tipo familiar y operan 

únicamente durante un cierto tiempo al año, además de que su catálogo de productos es 

reducido, lo cual se presenta como oportunidad para ejecutar y aprovechar circunstancias 

en la empresa. 

Como competidores directos se identifica en la región del bajío únicamente una 

empresa denominada Empacadora San Marcos la cual distribuye nopales en conserva, la 

cual está ubicada en el estado de Puebla. Sin embargo como competidores indirectos 

existe una gama un poco más amplia de competidores, los cuales ofrecen productos 

similares, tales como aceitunas, pepinos, cebollas, elotes y zanahorias cambray y 

espárragos. De las empresas identificadas se tiene la ventaja en el precio de venta ya que 

éste es menor. Además otra de las ventajas identificadas se justifica con la variedad de 

productos que se presenta en el catalogo ofrecido. 

 

7.11.4. El mensaje 

El mensaje desarrollado en la campaña global es netamente informativo debido a que si 

bien no se trata de un producto estrictamente nuevo, si se tiene un alto grado de 

desconocimiento de los beneficios que este presenta  presentación del mismo. 
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El mensaje de la campaña en todas sus piezas debe ser siempre sencillo, claro y 

fuerte en la argumentación fundamental. 

Connotación del mensaje: Consuma alimentos siempre verdes que ayuden a su 

salud y contribuyan a una mejor calidad de vida. Es la manera más adecuada para poder 

aumentar su esperanza de vida sin necesidad de sacrificar la calidad que se merece usted 

y su familia. 

7.11.5. La promesa 

Es el interés generado en el consumidor, relacionado con el beneficio que éste espera 

recibir por lo que paga. 

El interés por parte del consumidor es la posibilidad de poder comprar hoy 

productos verdes con un procesamiento mínimo con el fin de mantener y/o mejorar su 

salud a la par que se satisface la necesidad alimenticia. 

 

7.11.6. Apoyo a la promesa 

Como apoyo de la promesa se puede enunciar las características objetivas del producto 

que produce la ventaja comparativa ante la competencia. 

También se ofrece un servicio y atención especializada de igual manera que 

descuentos por volúmenes de compra a detallista, principalmente en el extranjero. 

Se puede decir también que como apoyo, se cuenta con la experiencia y el 

conocimiento para la elaboración de productos. 

 

7.11.7. Selección de medios 

Estos medios, siendo los vehículos a través de los cuales se hará llegar el mensaje, según la 

estrategia creativa diseñada, buscan efectuar eficazmente los objetivos publicitarios. 
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Con base a las principales características requeridas así como con los medios que 

las ofrecen, los medio utilizados en la campaña serán: 

Volantes 

- Focalización de área 

- Maleabilidad en la frecuencia requerida 

- Eficiencia de mensaje percibido (siempre y cuando exista aun bien diseño) 

Diarios 

- Oportunidad del mensaje 

- Frecuencia de publicación 

- Circulación localizada 

- Penetración en general en todos los grupos socioeconómicos 

Revistas especializadas 

- Lectura profunda y detenida 

- Selección de los lectores de una clase especial 

- Distribución nacional o regional 

- Permanencia relativa de la publicidad en comparación con otros medios 

 

7.11.7.1. Plan de introducción al mercado 

El plan de introducción al mercado es la estructuración de acciones concretas a realizar en 

los primeros meses de desarrollo de la empresa, para garantizar una entrada exitosa en el 

mercado. 

 En una primera instancia se distribuirá el producto en tiendas de autoservicio 

(SAM´s Club, Walmart, Soriana, Chedraui, Superama, etc.) ubicadas en las zonas donde la 

población pertenezca principalmente a los estratos económicos A/B, C+ y C en las 

ciudades de Aguascalientes, Zacatecas y San Luis Potosí. Se realizará una demostración de 

degustación ante los posibles consumidores, preparando en el momento diversas formas 

de consumo y explicando sus beneficios de consumo. 
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 Para reforzar la estrategia anterior se asistirá a exposiciones agroindustriales o 

eventos similares, primeramente en las ciudades arriba mencionadas y posteriormente a 

estados circunvecinos y más a largo plazo en el extranjero. 

 Para la introducción del producto en el extranjero, se trabajará en coordinación 

con la secretaria de economía del estado de Zacatecas para crear los vínculos y enlaces 

posibles para la venta de productos en el extranjero. La introducción del producto en 

otros países se ha determinado en un lapso no mayor a 5 años después de comenzar la 

comercialización aquí en México 
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8. CAPITULO 8 

PLAN DE PRODUCCIÓN 

 

Producción, se entiende como la transformación de insumos, a través de recursos 

humanos, físicos y técnicos (Alcaraz, 2005), que incluye desde la entrada del insumo hasta 

la salida del producto o servicio (Ibarra, 1991), los cuales son requeridos por los 

consumidores. El plan de producción va complementado con el plan de mercadotecnia y 

publicidad. 

 

8.1. Selección de la maquinaria, equipo y herramientas 

En el cuadro 14, el cual se muestra a continuación, se describe la maquinaria, el equipo y 

las herramientas necesarias en la elaboración de los nopales en conserva así como sus 

costos aproximados. 

 

Cuadro 14. Necesidades de maquinaria 

 Descripción Cantidad 
(pza) 

Costo unitario 
($) 

Costo total 
($) 

M
aq

u
in

ar
ia

 

Marmita con capacidad de 100 lts 1 105000 10500 

Empacadora al vacío para líquidos 1 45000 45000 

Baño maría o tina con capacidad 
para 150 lts 

1 25000 25000 

Cortadora de nopal 1 85000 85000 

Peladora de nopal 1 75000 75000 

Banda transportadora 1 12000 12000 

Eq
u

ip
o

 

Camioneta con caja seca 1 200000 200000 

Mesa de acero inoxidable (2x1m) 2 11500 23000 

Estantes metálicos 5 1000 5000 

Lavabo industrial 2 6500 13000 

Bascula digital 1 6500 6500 

Tapete sanitario 1 800 800 

Dispensador de jabón  2 300 600 

Bata 5 180 900 

Botas de hule 5 210 1050 
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Cofia  50 0.5 25 

Cubre bocas 50 0.5 25 

Embudo 5 40 200 

H
er

ra
m

ie
n

ta
s 

Pinzas metálicas (tenazas) 5 150 750 

Cuchillos 5 75 375 

Cajas plásticas (0.7x0.5x0.2m) 5 30 150 

Escobas  3 20 60 

Trapeadores 3 25 75 

Cubetas 3 30 90 

Secadores (tela) 5 10 50 

 

8.2. Estimación de los inventarios 

El inventario es la cantidad de materiales que se encuentran en la empresa, ya sea materia 

prima, producto en proceso y producto terminado. 

 El objetivo del control de inventarios es, por un lado, mantener la cantidad óptima 

de materiales para que exista disponibilidad en cualquier momento y que, de esta forma, 

el proceso productivo no se vea afectado por escasez de materia prima, y por otro, que no 

se afecte económicamente a la empresa por exceso del mismo, ya que un exceso de 

inventarios corresponde a una mayor cantidad de capital improductivo. 

 Para lograr este objetivo, es necesario establecer una cantidad mínima, antes de 

volver a comprar. 

 Según Ibarra (1991), existen cuatro tipologías básicas de causas de generación de 

existencias aplicables a los tres tipos de existencia especificadas anteriormente; dichas 

tipologías son: 

- Mala gestión (previsiones erróneas, comodidad/rutina, etc.) 

- Seguridad (proveedores no fiables, averías, etc.) 

- Ciclo temporal más largo que el plazo de entrega requerido (plazos de entrega 

largos, tiempos de puesta en marcha largos, etc.) 

- Economía (descuentos, gastos fijos de lanzamiento y preparaciones, etc.) 

Para determinar el inventario ideal es necesario tener información referente a: 
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- Consumo estimado de material en un período determinado 

- El tiempo que se emplea en colocar una orden de compra 

- Tiempo de entrega 

- Margen de seguridad 

Por ser un producto donde la materia prima es temporal, la producción es 

intensiva durante solo algunos meses del año presentando solo algunas fluctuaciones 

despreciables (de noviembre a marzo), sin embargo el consumo de los nopalitos se 

consume en México mayormente en diciembre y en lo que se conoce como semana santa 

(marzo o abril), en cambio en el extranjero no está definida una estacionalidad del 

consumo. 

Se pretende procesar en el primer año 20 t, recordando que esto solo se destinará 

el consumo nacional, con un aumento proporcional de 20% anual hasta llegar a 

mínimamente duplicarla al tercer año, para que a partir de ahí el crecimiento sea 

constante según lo requiera el mercado de consumo. 

Para pedidos no contemplados, y dependiendo de la capacidad de producción 

instalada en ese momento, se tiene considerado trabajar 24 horas en temporadas de alta 

producción de materia prima para cumplir con las requisiciones de los compradores, esto 

con el fin de minimizar el impacto que pueda provocar mantener un inventario bajo en 

cierta temporada.  

 

8.3. Programa de Producción 

El programa de producción, para efectos del presente plan de negocios, está diseñado en 

base a un año laboral. En el cuadro 15, programa de producción anual, se muestran las 

actividades realizadas en un año, planeadas por semana sin entrar a detalles en cada uno 

de los días de ésta. 
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Cuadro 15. Programa de producción 

Actividades

Compra de MP

Producción alta

Producción media

Venta

Mantenimiento

Planeación

Inventario

Eventos

Demostraciones

DICENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV

 
 

 Como es observable, en el aspecto de producción, existe alta y media 

respetivamente, esto es debido a la temporalidad de materia prima, que aunque se tiene 

todo el año, es mayor de marzo a septiembre. La diferencia principal son las jornadas 

laborales, en época de producción alta se trabajará dos turnos, a diferencia de producción 

media que se trabajará un solo turno con opción a dos, dependiente de la demanda y la 

disponibilidad del resto de los insumos. 

 Con el plan de negocios en ejecución, se realizará una planeación de forma 

semanal, de manera que se detalle las actividades diarias a realizar, ya sea para una 

producción alta o media según sea necesario, dicha planeación es conveniente realizar el 

último día laboral de la semana y considerar una planeación extraordinaria cualquier día. 

Previo a eso en el cuadro 16 (ver anexo) se presenta un programa de actividades diarias, 

pensado en un día de dos turnos; de 7:00 a 15:00 hr y de 15:00 a 23 hr respectivamente. 

8.4. Proceso de Producción 

El proceso de producción, por cuestiones de practicidad y presentación, se muestra a 

continuación en el cuadro 17 ubicado en el anexo. 

8.5. Necesidades de Mano de Obra. 

La mano de obra requerida, en esta ocasión diferente a recursos humanos, se refiere a las 

personas que forman parte del proceso productivo que con su trabajo transforman la 
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materia prima y obtienen el producto terminado. En el cuadro 18, se enlistan los 

requerimientos de mano de obra así como las habilidades con las que deben contar 

Cuadro 18. Requerimientos y especificaciones de mano de obra 
 

Actividad No. de personas Habilidad(es) requerida(s) 

Cargador 1 Saber estibar, contar y buen trato personal 

Cortar 4 Saber manejar cuchillos 

Escaldar 1 Manejo de equipo industrial (marmita) 

Envasar 
3 Manejo de bascula digital, empacadora al vacío y 

realizar mediciones volumétricas, así como sacar 
relaciones porcentuales 

Manejar 
1 Manejo de vehículos tanto de motor a gasolina como 

motor diesel 
 
 

 

8.6. Ubicación y Distribución de la Planta 

8.6.1. Ubicación 

La ubicación de la planta procesadora, será dentro del municipio de Pinos, en el sureste 

del estado de Zacatecas, esto debido a las características que éste presenta. El municipio 

de Pinos se localiza, como se puede observar en la figura 4, en las coordenadas 

geográficas, al norte 22º 45´ de latitud norte; al este 101º 17´; al oeste 101º 49´ de 

longitud oeste. En la Mesa del Centro, dentro de las subprovincias de llanuras y sierras 

Potosinas-Zacatecanas, y llanuras de Ojuelos-Aguascalientes; colinda al norte son San Luis 

Potosí, al poniente con Zacatecas, al sur con Jalisco y Guanajuato. Para la mejor ubicación 

puede observar la siguiente figura. 
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Figura 4. Ubicación geográfica del municipio de Pinos 

 

Fuente: Google maps 

 

 En el municipio de Pinos, se localiza la comunidad de El Obraje, como puede 

observarse en la figura 5, que es donde se ubicará exactamente la planta, con domicilio e 

Vicente Guerrero No. 6. 

 

Figura 5. Ubicación geográfica en el municipio de El Obraje 

 

Fuente: Google maps 
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8.6.2. Distribución 

En la figura 6 (ver en anexos) se muestra la distribución de planta deseada en los espacios 

con los que se cuenta para la instalación de la empresa. 
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9. CAPITULO 9 

RECURSOS HUMANOS 

 

9.1. Estructuración de los Recursos Humanos 

En el siguiente cuadro (cuadro 19), acorde con la figura 3, se muestra el salario mensual 

por puestos  de los trabajadores de la empresa. 

Cuadro 19. Salario mensual por puestos 

Puesto Salario mensual ($) 

Gerente general 12000 

 Secretaria 3500 

 Mercadotecnia 7500 

  Ventas 6000 

 Finanzas 7500 

 Producción 7500 

 Recursos humanos 7000 

 Control de calidad 6000 

 

Considerando el posible y deseado crecimiento se ha determinado la siguiente 

estructura, la cual como puede observarse es mucho más completa que la inicial. 

I. Administración general 

a. Directos general 

b. Secretaria 

II. Mercadotecnia 

a. Gerente de ventas 

b. Investigador y analista de mercado 

c. Vendedor(es) y/o repartidores 

d. Secretaria 

III. Ingeniería de producto 

a. Gerente de ingeniería 

b. Ingeniería de diseño 

c. Secretaria 
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IV. Calidad 

a. Gerente de calidad 

b. Inspector en jefe 

c. Jefe de laboratorio 

d. Secretaria 

V. Servicios de manufactura 

a. Gerente de planta 

b. Programador de producción 

c. Responsable de producción, inventarios, mantenimiento y embarques y recepción 

d. Secretaria 

VI. Servicios de planta 

a. Personal de comedor 

b. Personal de limpieza 

c. Vigilante(s) 

VII. Finanzas 

a. Contralor 

b. Analista de costos 

c. Responsable de auditoria 

d. Contador general 

e. Secretaria 

VIII. Recursos humanos 

a. Gerente de recursos humanos 

b. Administrador de sueldos y salarios 

c. Jefe de enfermería 

d. Secretaria 

 

9.2. Análisis de Puestos 

A continuación, en la figura 7, se muestra la organización de la empresa a base de un 

esquema  jerárquico. 
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Figura 7. Diagrama organizacional de la empresa. 

 

Fuente: elaboración personal 

 

 

9.3. Programa de Reclutamiento y Selección 

Existen muchas formas de reclutamiento de personal candidato a trabajar para la 

empresa, desde un anuncio en periódicos hasta la recomendación de alguien conocido por 

amigos cercanos. En el inicio de la empresa el reclutamiento será persona, es decir, 

reclutar a personas con características sabidas debido al contacto personal que se tiene 

con tales personas. Posteriormente, al crecer la empresa, el reclutamiento será concreto, 

con un alcance máximo de personas conocidas y recomendadas por personas confiables, 

si no es suficiente las recomendaciones personales. 

El sistema de selección de personal es un asunto en el que se hay que poner 

especial énfasis, por lo que es muy importante tener las herramientas necesarias así como 

las técnicas que se van a utilizar, sin olvidar el costo que el proceso va a costar. Para la 

selección de personal, se debe cumplir con el siguiente proceso: 

- Lanzamiento de reclutamiento 

Gerente general 

Mercadotecnia 

Ventas 

Finanzas Producción Rec. humanos Control de calidad 

Secretaria 
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- Recepción y análisis de solicitud de empleo 

- Entrevista 

- Exámenes (psicométricos, físicos y de conocimiento)  

- Investigación de candidatos 

- Contratación 

 

9.4. Programa de Capacitación 

Parte importante para la empresa, y para que ésta se mantenga en un medio cambiante, 

la capacitación del personal es necesario. La planeación visualizada se muestra en el 

cuadro 20. 

Cuadro 20. Programa de capacitaciones 

Puesto Capacitación ¿Cómo? Fecha Costo 
mensual 

Gerente 
general 

Administración y 
gestión de 
empresas 

Buscar cursos 
semipresenciales 

Bianual 
$12000 

Secretaria Actualización de 
software de 
nomina 

Con el proveedor del 
programa, 
establecer 
calendarios de 
actualización 

Febrero (bi o 
trianual) 

$7000 

Mercadotecnia Estrategias de 
venta y 
comercialización 
internacional 

Asistir a expo-
agroindustriales o 
eventos similares 
Estudios electrónicos 
tanto de mercado 
como de campo. 

Mayo y 
septiembre (anual 
inicialmente, 
posteriormente, 
trianual) 

$25000 

Contador Actualización 
sobre impuestos 

Estar al tanto de 
actualizaciones 
referentes a la 
empresa, en el diario 
oficial de la 
federación  

Enero (anual) 

$1000 

Analista de 
calidad 

Sistemas de 
calidad 

Buscar 
actualizaciones en 
sistemas de calidad 
en la industria 

Todos el año, 
enfocándose al 
final de éste 

$5000 
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alimentaria 
Conseguir 
distinciones (sellos) 
de calidad 
Visitar empresas 
alimentarias y/o del 
mismo ramo parea 
empatar 
procedimientos 

Obreros Inducción Cada obrero, al 
ingresar como evo 
trabajador a la 
empresa, tendrá una 
capacitación acorde 
al puesto que vaya a 
ocupar 

Cada que se 
contrate nuevo 
personal 

$3000 

 

9.5. Servicios y Prestaciones 

Los trabajadores, independiente a su salario base, tendrán el beneficio de otras 

prestaciones de diversas características, las cuales se describen en el cuadro 21, así como 

algunas de las condiciones y costos que tendrán cada una de ellas. 

Cuadro 21. Beneficios de los trabajadores 

  Características Condiciones Costo mensual 

Se
rv

ic
io

s*
 

Estacionamiento: propio de 
la empresa, con sistema de 
video–vigilancia 

Ser trabajador activo de la empresa 
$20000 (único) 

Terminación de estudios 
básicos 

Ser trabajador activo y en 
coordinación con el INEA se 
ofrecerá el servicio con facilidades 
otorgadas por la planta  

$0.00 

Servicio medico Aunque estarán inscritos en el 
seguro social, en la planta habrá un 
botiquín básico para emergencias 
pequeñas e incidentes 

$500 

P
re

st
ac

io
n

es
* 

Las indicadas por la ley Ser trabajador en activo o en su 
caso, haber trabajado en la 
empresa 

Porcentual 
acorde a la ley 
vigente 

Vales de despensa Se dan de manera mensual siempre 
y cuando sea trabajador activo y 
haya laborado la semana completa 

$2000 

Premio de constancia Cumplir con sus labores indicadas $1000 
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además de ser proactivos a éstas 

*Ser trabajador activo de la empresa o en su caso haber pertenecido a ésta 

 

9.6. Reglamento interno 

Son obligaciones de los Trabajadores: 

- Desempeñar las funciones propias de su cargo. 

- Asistir puntualmente a sus labores. 

- Desempeñar sus labores con intensidad, cuidado y esmero apropiados. 

- Cumplir las órdenes e instrucciones que reciba de su superior en asuntos propios del 

puesto que desempeña. 

- Tener disponibilidad para colaborar en casos de urgencia, aún después de la jornada 

de trabajo, previo acuerdo con el jefe inmediato. 

- Cumplir con las comisiones que por necesidades del servicio se le encomienden; 

siempre y cuando no se corran riesgos por cuestiones de salud. 

- Observar buenas costumbres dentro del trabajo y ser respetuosos con sus 

superiores, compañeros y subalternos. 

- Guardar discreción de los asuntos que lleguen a su conocimiento con motivo de su 

trabajo. 

- Responder al manejo apropiado de documentos, correspondencia y valores que se 

le confiera con motivo de su trabajo. 

- Conservar en buen estado el mobiliario, equipo y maquinaria que se le proporcione 

para el desempeño de sus labores. 

- Emplear con economía los materiales que se le proporcionen para el desempeño de 

su trabajo. 

- Participar en los programas de actualización, capacitación y formación continua. 

- No hacer propaganda ni proselitismo de ninguna clase dentro de los lugares de 

trabajo. 

- Evitar la ejecución de actos que pongan en peligro su seguridad y la de sus 

compañeros. 
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- En caso de renuncia, entregar con anticipación los expedientes, fondos, valores y 

bienes que estén a su cuidado. 

- El trabajador está obligado a pagar los daños que cause a los bienes de la empresa, 

cuando los hechos resulten atribuibles a él. 

 

Queda prohibido al trabajador: 

- Realizar dentro de su horario de trabajo, labores ajenas a las propias del 

nombramiento o trabajo específico encomendado. 

- Desatender su trabajo en las horas de labores. 

- Ausentarse de su centro de trabajo en horas hábiles sin el debido permiso 

correspondiente. 

- Omitir o retrasar el cumplimiento de las obligaciones que le imponga la Ley y su 

contrato correspondiente. 

- Instigar al personal de la empresa a que deje de cumplir con sus obligaciones o a que 

se cometan otros actos prohibidos por la Ley y su contrato correspondiente. 

- Cambiar de funciones o turno con otro trabajador sin la autorización del jefe 

inmediato. 

- Permitir que otras personas sin la autorización correspondiente para ello maneje el 

equipo, máquinas, instrumental, aparatos o vehículos confiados a su cuidado. 

- Utilizar para uso personal los útiles, herramientas y vehículos proporcionados por la  

empresa, para objeto distinto de aquel a que están destinados. 

- Proporcionar a personas ajenas a la empresa sin la debida autorización, documentos, 

datos o informes de los asuntos propios de la empresa. 

- Hacer propaganda política, religiosa y actos de comercio dentro de las instalaciones de la 

empresa. 

- Marcar tarjetas o firmar listas de control de asistencia de otros trabajadores con el 

propósito de encubrir retardos o faltas; así como permitir que su asistencia sea 

registrada por otra persona no autorizada para este efecto. 
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- Alterar o modificar en cualquier forma los registros de control de asistencia o 

cualquier documento para uso oficial. 

- Extraer la tarjeta de control de asistencia, para llevarla consigo. 

- Sustraer útiles o documentos de trabajo sin autorización dada por sus superiores. 

- Destruir, sustraer o traspapelar intencionalmente cualquier documento o 

expediente de su área de trabajo. 

- Distraer de las labores a sus compañeros. 

- Abandonar el servicio para iniciar el disfrute de vacaciones o licencias que hubiesen 

solicitado sin haber obtenido la autorización respectiva. 

- Portar armas de cualquier clase, durante las horas de labores, excepto si por razón 

de su trabajo están debidamente autorizados para portarlas. 

- Introducir o ingerir bebidas embriagantes, psicotrópicos, narcóticos o drogas 

enervantes, salvo prescripción médica, notificándole antes del inicio del servicio en 

los centros de trabajo. 

- Está prohibido fumar, encender fósforos y en general todo lo que pueda provocar 

incendios o explosiones dentro de los centros de trabajo. 

- Inducir e instigar a los compañeros(as) a participar en acciones que atenten a la 

moral, al derecho, las buenas costumbres y todas aquellas que vayan en perjuicio de 

la vida laboral de la empresa. 

- En general asumir o realizar cualquier actividad que se oponga a la Ley y a su contrato 

correspondiente. 

- Cualquier tipo de acoso, difamación, agresión física o verbal en contra de sus 

compañeros(as) de trabajo o superiores. 
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10. CAPITULO 10 

PLAN FINANCIERO 

 

10.1. RESUMEN DE COSTOS Y GASTOS. 

 A continuación, en el cuadro 22, se muestra el resumen de costos y gastos. 

Cuadro 22. Resumen de costos y beneficios 

Costos variables Costos fijos 

Materia prima Publicidad 

 Servicios públicos 
  

Gastos variables Gastos fijos 

Gasto por mantenimiento Gastos de operación 

Gastos por transporte Gastos de organización 

 Gastos administrativos 

 Gastos de depreciación 

 Gastos de etapas preoperativas 

 Gastos por impuestos 

 

10.2. ESTADOS FINANCIEROS 

Los estados financieros son estados financieros son resúmenes de resultados de las 

diferentes operaciones económicas de la empresa, en período determinado o en una 

fecha específica futura. 

10.2.1. BALANCE GENERAL 

El balance general es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales son 

los activos, pasivos y capital contable con que cuenta una empresa. Muestra su situación 

financiera; es decir, qué tiene, qué debe y qué pagó. El balance actual de la empresa se 

muestra en el cuadro 23, el cual se propone a un período de 5 años. 
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Cuadro 23. Balance general 
Año 0 1 2 3 4 5 

       Activo       
Circulante       
Caja y bancos 0.00 44,333.33 104,315.87 185,863.00 295,792.81 446,671.29 

Clientes 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Inventarios 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Total circulante 0.00 44,333.33 104,315.87 185,863.00 295,792.81 446,671.29 

       Fijo       
Edificios 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

Dep. Acum Edificios 0.00 4,000.00 8,000.00 12,000.00 16,000.00 20,000.00 

Maquinaria 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Dep. Acum Maquinaria 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Equipo de transporte 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Dep. Acum Eq. Transporte 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Equipo de computo 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 

Dep. Acum Eq. De 
computo 

0.00 3,333.33 6,666.67 10,000.00 10,000.00 10,000.00 

Mobiliario de oficina 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Dep. Acum Mobiliario 
oficina 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Total fijo 90,000.00 82,666.67 75,333.33 68,000.00 64,000.00 60,000.00 

       Diferido       
Gastos de instalación 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Amortización gastos de 
instalación 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Total diferido 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

              

Total Activo 90,000.00 127,000.00 179,649.20 253,863.00 359,792.81 506,671.29 

       Pasivo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

       Corto plazo       
Proveedores 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Banco 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Total corto plazo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

       Largo plazo       
Banco 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Total largo plazo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

              

Total pasivo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

       Capital       
Capital social 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Aportaciones pendientes 
de capitalizar 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidades retenidas 0.00 0.00 37,000.00 89,649.20 163,863.00 269,792.81 
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Utilidad del ejercicio 0.00 37,000.00 52,649.20 74,213.80 105,929.81 146,878.48 

Total capital 0.00 37,000.00 89,649.20 163,863.00 269,792.81 416,671.29 

              

Total pasivo más capital 0.00 37,000.00 89,649.20 163,863.00 269,792.81 416,671.29 

       Diferencias 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 90,000.00 

 

10.2.2. ESTADO DE RESULTADOS 

El estado de resultados es un instrumento usado para reportar las operaciones que se 

realizan en la empresa en un período determinado. A continuación, en el cuadro 24, se 

muestra un estado de resultados, aunque cabe señalar que gran parte de la información 

aun no surge ya que l empresa aun no está en ejecución. 

 

Cuadro 24. Estado de resultados 
Año 0 1 2 3 4 5 

Ventas 0.00 230,000.00 316,940.00 436,743.32 601,832.29 829,324.90 

Costo de Ventas 0.00 161,000.00 221,858.00 305,720.32 421,282.61 580,527.43 

Utilidad bruta 0.00 69,000.00 95,082.00 131,023.00 180,549.69 248,797.47 

Gastos de operación 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad de operación 0.00 69,000.00 95,082.00 131,023.00 180,549.69 248,797.47 

Depreciaciones 0.00 7,333.33 7,333.33 7,333.33 4,000.00 4,000.00 

Amortizaciones 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad antes de 
intereses e impuestos 

0.00 61,666.67 87,748.67 123,689.66 176,549.69 244,797.47 

Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad antes de 
impuestos 

0.00 61,666.67 87,748.67 123,689.66 176,549.69 244,797.47 

Impuestos 0 24,666.67 35,099.47 49,475.87 70,619.88 97,918.99 

Utilidad neta 0.00 37,000.00 52,649.20 74,213.80 105,929.81 146,878.48 

       Tasa de impuestos 40.00% 40% 40% 40% 40% 40% 

 

 

10.3. EVALUACIÓN DE RENTABILIDAD ECONÓMICA DEL PROYECTO 

10.3.1. ANÁLISIS COSTO–BENEFICIO 

Cuadro 25. Análisis del costo beneficio. 

CONCEPTO 
AÑO 

0 1 2 3 4 5 
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Ingresos 
      

Ventas 0.00 230,000.00 316,940.00 436,743.32 601,832.29 829,324.90 

valor de rescate           60,000.00 

total ingresos 0.00 230,000.00 316,940.00 436,743.32 601,832.29 889,324.90 

       Egresos 
      

Inversión 90,000.00 
     

costo de ventas 0.00 161,000.00 221,858.00 305,720.32 421,282.61 580,527.43 

gastos de operación 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Impuestos 0.00 24,666.67 35,099.47 49,475.87 70,619.88 97,918.99 

total egresos 90,000.00 185,666.67 256,957.47 355,196.19 491,902.48 678,446.42 

       
Ingresos a valor 
presente 

0.00 201,754.39 243,875.04 294,789.30 356,333.03 461,887.49 

egresos a valor 
presente 

90,000.00 162,865.50 197,720.43 239,747.31 291,245.76 352,363.81 

SUMATORIA DE 
INGRESOS A VALOR 
PRESENTE 

1,558,639.24 
     

SUMATORIA DE 
EGRESOS A VALOR 
PRESENTE 

1,333,942.80 
     

RELACION BENEFICIO 
COSTO 

1.1684 
     

 

10.3.2. PUNTO DE EQUILIBRIO 

Cuadro 26. Análisis del punto de equilibrio 
 Días resultados 

RAZONES FINANCIERAS 360 360 360 360 360 360 

RENTABILIDAD       
Rentabilidad de venas  16.09% 16.61% 16.99% 17.60% 17.71% 

Rentabilidad de activo  29.13% 29.31% 29.23% 29.44% 28.99% 

Rentabilidad de capital  100.00% 58.73% 45.29% 39.26% 35.25% 

       
PUNTO DE EQUILIBRIO       
Operativo  $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Índice de absorción  0.000000% 0.000000% 0.000000% 0.000000% 0.000000% 

       
Financiero  $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Índice de absorción  0.000000% 0.000000% 0.000000% 0.000000% 0.000000% 

       
COMPROBACION PUNTO 
EQUILIBRIO 

      

Operativo       
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Estado de Resultados       
Ventas  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

costo de ventas  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad bruta  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Gastos operativos  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad operativa  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Gastos financieros       
Utilidad antes de impuestos       
       Financiero       
Estado de Resultados       
Ventas  $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

costo de ventas  0 0 0 0 0 

Utilidad bruta  $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 

Gastos operativos  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad operativa  0 0 0 0 0 

Gastos financieros  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Utilidad antes de impuestos  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

       
INDICADORES FINANCIEROS       
RENTABILIDAD       
Margen bruto  30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 

Margen operativo  30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 30.00% 

Margen neto  16.09% 16.61% 16.99% 17.60% 17.71% 

Utilidad por acción  370.00 526.49 742.14 1,059.30 1,468.78 

       
ROA (Return over Assets)  29.13% 29.31% 29.23% 29.44% 28.99% 

ROA (Rendimiento Sobre 
Activos) 

ROE (Return Over Equity)  100.00% 58.73% 45.29% 39.26% 35.25% 

ROE (Rendimiento Sobre Capital) 
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11. RESULTADOS 

Con base en la investigación realizada surgen los resultados que a continuación se 

mencionan. 

 Uno de las principales limitantes para la expansión del mercado del nopalito tanto 

nacional como internacional, pero principalmente el primero, a pesar de sus benéficas 

características nutritivas, es la tradicional y poco alusiva que se le ha venido dando 

desde hace algunas décadas. El nopal a pesar del consumo que se tiene a nivel 

nacional no se ha explotado como debiera de hacerse ya que se tiene calificado como 

un producto alimenticio de carácter étnico, y que desafortunadamente en México no 

es bien visto por una buena parte de la población. 

 Modificar el calificativo, de producto alimenticio de origen étnico, denotado al nopal 

implica un enorme esfuerzo por parte de los principales actores del medio, siendo 

necesario y teniendo como base una ambiciosa campaña publicitaria la cual tenga 

como objetivo final resaltar las características benéficas que conlleva consumir 

nopalitos en cualquiera de sus presentaciones, además de virar el consumo hacia una 

connotación no étnica,  intentando desplazar en parte el consumo de productos 

frutícolas y hortícolas tradicionales. 

 Sin embargo las expectativas son buenas, principalmente para la exportación a los 

países al norte de México, ya que los consumidores de los países desarrollados en la 

actualidad presentan una tendencia hacia la búsqueda de nuevas opciones de 

alimentación, así como presentaciones y sabores innovadores, además de la 

búsqueda incesante por productos más sanos y nutritivos. 

 La demanda de nopalito en el mercado doméstico mexicano tradicionalmente ha 

presentado patrones bien definidos, se prefiere consumir el nopalito fresco en vez de 

procesado, sin embargo hoy en día buena parte de los consumidores perciben la 

necesidad de hacerse de productos alimenticios elaborados con las normas de 

sanidad e higiene adecuadas, lo cual les garantice que los alimentos que consumen 

son de calidad aceptable. 
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 En México, el consumo de nopalito está circunscrito en el centro del país, lo cual 

denota una falta de oferta en las zonas costeras, dando así un área de oportunidad 

muy atractiva, sobretodo sabiendo que en éstas regiones el producto se puede 

introducir con una amplia gama de presentaciones con calidad o características 

gourmet. 

 Considerando el nopalito fresco, a medida que se incrementa el ingreso económico 

disponible de las familias mexicanas, éstas tienden a consumir menos nopalito, 

remplazándolo por otras hortalizas. De aquí se desprende que los principales 

consumidores de nopalito en el país, son los estratos de clases medias y bajas en 

términos de ingresos, sin embargo las familias con ingresos económicos más elevados 

tienden a consumir nopalitos en conserva aunque en menor cantidad pero dando un 

mayor margen de ganancia al productor. 

 Para el mercado externo, el nopalito procesado es la mejor forma de consumo debido 

a las dificultades de la exportación en fresco y porque el consumidor está más 

acostumbrado a productos procesados. El mercado externo, es en la actualidad y 

seguirá siendo, el principal demandante de nopalito procesado, especialmente el 

mercado de EUA, sobre todo en aquellas regiones donde se localiza la población de 

origen mexicano. 

 En México existen 35 plantas procesadoras de nopal dirigidas al sector alimenticio de 

las cuales aproximadamente 20 son de tipo familiar, es decir, no tienen una 

producción importante en cuanto en cuanto a tiempo y volumen, del resto, la 

mayoría se ubican en el centro del país y se enfatizan en satisfacer el la demanda 

regional. En la región donde se implementará la empresa no existe competencia 

directa considerable, ya que solo existen dos plantas similares en el estado de San 

Luis Potosí, una de las cuales presenta volúmenes pequeños y la segunda, aunque es 

de gran envergadura, la producción de nopalito no es su producto principal, y la 

cantidad que produce la destina a exportación. 

 Los nopales en conserva presentan grandes expectativas debido al gran mercado que 

presenta. En las ciudades mexicanas donde se va a iniciar las ventas del producto, 
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existe una población total de 1, 756,492 habitantes con un crecimiento tendiente al 

4% anual, de los cuales el 39.88%, es decir, más de 700,000 personas tienen un nivel 

socioeconómico A/B, C+ y C, y considerando que en promedio esta familias están 

compuestas por 4 o 5 integrantes, se tiene un mercado meta oscilante entre 175000 y 

140000 familias. 

 Puesto que el consumo de nopalito está todavía circunscrito a la población de origen 

mexicano, el mercado de EUA presenta un gran potencial con sus 28 millones de 

personas de origen mexicano. Si se extrapola el consumo per cápita de nopal de 

México, se tiene un potencial de consumo de 82 mil t en EUA Actualmente sólo se 

cubre menos del 6% de este mercado. 

 Aun y cuando el nopal se considera un producto étnico, solo un 5.5% no les agrada, 

pero de estos la mayoría no es de su agrado por el mucilago, y el resto no lo 

acostumbra. Lo anterior nos lleva a que la aceptación puede aumentar en porcentaje 

cuando se dé a conocer que el producto conservado en escabeche o salmuera no 

produce mucilago. 

 Una buena comercialización de nopalitos en conserva puede dejar relativamente 

grandes márgenes de ganancia, ya que la mayor proporción de la población (38.4%), 

considera como precio justo pagar $10 por un kg de nopal, sin embargo una buena 

parte, el 32.9% y 27.4%, está dispuesto a pagar $15 y $20 respectivamente, y más 

sabiendo que el costo de producción es de aproximadamente de $7.0. 

 Si bien el objetivo principal es procesar nopalitos en conserva, ya sea en escabeche o 

salmuera, sin embargo, dentro de otros, los planes a largo plazo son ampliar la gama 

de productos a base nopal, y algo prometedor es que casi el 80% de la población 

acepta otras presentaciones de nopalitos. 
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12. CONCLUSIONES 

 

 La ejecución del presente plan de negocios tiene enormes opciones de desarrollo, 

debido a que en la actualidad en México se están ofertando mediante diversas 

instituciones, tanto públicas como privadas, apoyos considerables y accesibles para 

aquellos emprenderse nacientes. 

 Es necesario hacer una ambiciosa campaña de publicidad donde se destaquen de 

manera efectiva los beneficios que acarrea a la salud el consumo de nopalitos. 

 Teniendo el precio de venta de un producto competidor con características iguales 

mucho más alto, pone a los nopales en conserva que se producirán bajo este plan de 

negocios en una ventaja muy considerable. 

 El horizonte de planeación se planteó a 5 años, en los cuales los indicadores tales 

como Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno  (TIR) y la relación Costo–

Beneficio, arrojan una conclusión de indicadora de que el proyecto es viable con las 

características y condiciones planteadas. 
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ANEXOS 

Figura 6. Distribución de planta 

 
Fuente: Elaboración propia 

  



 

Cuadro 9. Formato de cuestionario 

 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. ¿Le gusta el nopal? 

a. Si b. No c. ¿Por qué? 

2. ¿conoce los beneficios nutricionales del nopal? 

a. Si  b. No 

3. ¿Considera que el nopal procesado pierde propiedades nutricionales? 

a. Si b. No 

4. Por lo regular, ¿Dónde compra los nopalitos? 

a. Con vendedores ambulantes 

b. En el tianguis 

c. En el mercado 

d. En el supermercado 

5. ¿Cuánto está dispuesto a pagar por un kilogramo de nopalitos empacados? 

a. $10 b. $15 c. $20 d. $25 e. $30 

6. ¿Consumiría nopalitos como botana en escabeche? 

a. Si b. No 

7. ¿Conoce los nopalitos en salmuera? 

a. Si b. No 

8. ¿Cuál considera que es la mejor presentación para los nopalitos? 

a. En bolsa b. En lata c. Frasco de plástico d. Frasco de vidrio 

9. ¿Cómo prefiere los nopalitos? 

a. Enteros b. En rajas c. Picados 

10. ¿Con qué frecuencia consume nopalitos? 

a. 1 vez a la semana b. Cada 15 días c. 1 vez al mes d. Otra 

 
Gracias por su apoyo 

ENCUESTA DE MERCADO “NOPALLI S.A. DE C.V.”                    
 

FOLIO XXX 

FECHA día/    mes   / año  
 

Buen día, estamos realizando una encuesta para conocer su opinión sobre nopalitos conservados en 
escabeche, le agradecemos nos apoye en contestar el siguiente cuestionario. 
 
INSTRUCCIONES: marque con una “X” la respuesta deseada 
 

Género a) Femenino b) Masculino   

Estado civil a) Soltero b) Casado   

Edad 
a) De 18 a 25 b) De 34 a 41 c) De 50 a 57  

d) De 26 a 33 e) De 42 a 49 f) Mayor de 57  

Estudios 
a) Primaria  b) Secundaria c) Bachillerato  

d) Licenciatura e) Posgrado  f) Sin estudio  

Estado  Municipio   

Ciudad  Fraccionamiento   
 



Cuadro 16. Programa de actividades diarias 
Actividad 07-

08 
08-
09 

09-
10 

10-
11 

11-
12 

12-
13 

13-
14 

14-
15 

15-
16 

16-
17 

17-
18 

18-
19 

19-
20 

20-
21 

21-
22 

22-
23 

Entrada 

Descanso 

Salida  

Recepción de materia prima 

Análisis de orden de producción 

Solicitud de materia prima 

Pelado 

Lavado 

Cortado 

Escaldado 

Preparación de salmuera 

Extracción de salmuera 

Envasado 

Sellado 

Etiquetado 

Entrega a almacén 

 

  



Cuadro 17. Diagrama de procesos de producción 

 

Simbología 
 

Actividad  

  

 

Inicio 

 

 

Documento 

 

 

Transporte 

 

 

Proceso 

 

 

Decisión 

 

 

Almacén 

 

 

Fin 

Orden de compra 
  

     

Autorización  
 

  
 

  

Orden de producción  
 

     

Solicitud de MP  
 

     

Medición de MP   
  

   

MP a producción   
 

    

Pesar en producción    
 

   

Lavado    
 

   

Cortado    
 

   

Escaldado    
 

   

Preparación salmuera    
 

   

Extracción de muestra    
 

   

Envasado    
 

   

Sellado    
 

   

Etiquetado   
  

   

Transporte a almacén   
 

    

Almacenamiento  
 

   
 

 

Liberación  
 

     

Entrega    
 

  
 

Proceso = actividad 
 

 

  



Tríptico a utilizar en la campaña publicitaria 

ANVERSO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



REVERSO 
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