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Nombre del proyecto 
Invernadero Gamboa 

 
 

Actividad 
Viveros Forestales 

 
 
 

Número de actividad económica: 
1132110903 

 
 

Fase del proyecto 
Abrir un Negocio 

 
 

Componente de apoyo solicitado: 
APOYO EN EFECTIVO PARA ABRIR O AMPLIAR UN NEGOCIO 

DE MUJERES 
 
 

Solicitante: 
Antonia Gamboa Lazos 

Representante Social del Grupo “Invernadero Gamboa” 
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PLAN DE NEGOCIOS 
“INVERNADERO GAMBOA” 

 

 

 

1.  DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA O NOMBRE DEL PROYECTO Y OBJETIVOS 

 
 “INVERNADERO GAMBOA” 

 
1.1 Naturaleza de la empresa 
 

Es una empresa de tamaño pequeño, que se dedica a invernar plantas de tipo 

forestal, principalmente “el mezquite”, por lo que se encuentra ubicada en el sector 

agroindustrial. 

 

 
 
1.2 Antecedentes del Proyecto 
 

Los integrantes del grupo social cuentan con aproximadamente 6 años de 

experiencia en el giro agropecuario, actualmente se dentro de la familia hay 

personas que se dedican a la elaboración de proyectos de reforestación, así como 

brindar asesoramiento a productores que así lo requieran, de ahí es que surge la 

necesidad en los productores de contar con mas proveedores de plantas 

forestales, por lo que en haciendo uso de sus conocimientos se decide construir 

un invernadero de este tipo que pueda abastecer las necesidades de la región. 

 



 
 

 
Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Lic. Evelyn I. Gaytán Villalobos M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01 P201131 
 

1.3 ¿Por qué? 

Según estudios de la FAO, México es uno de los 10 países que más bosque ha 
perdido. 

El gobierno de México  cuenta  con acuerdo institucional en materia forestal, 
denominado “Plan Estratégico Forestal 2025”, que consiste en metas trazadas que 
permiten trabajar en el corto, mediano y largo plazos. Siendo uno de esos logros el 
reconvertir cinco millones de hectáreas agropecuarias en forestales en esos 25 
años y crecer en captura de carbono. 

Es una solución para el cambio climático que viene experimentando el planeta, 
caracterizado por los efectos del calentamiento global (alteración de ciclos de 
lluvias, mayor erosión de suelos, mayor incidencia de desastres naturales, mayor 
escasez de agua, menor productividad agrícola, inseguridad alimentaria, cambio 
en los ecosistemas que sustentan la diversidad biológica), es sin duda alguna la 
reducción de gases expulsados a la atmosfera, aunado a esto la reforestación de 
áreas desprovistas de vegetación. 

Es aceptado que el consumo de madera está ligado al crecimiento poblacional. 
Los bosques nativos en México proveen el 98% de las maderas para diversos 
usos,  causa por la cual se les ha ejercido presión inmoderada y se están 
agotando rápidamente;  situación que ha preocupado a los tres niveles de 
gobierno, empresas del sector forestal y productores de materias primas; siendo 
una solución para este problema el establecimiento de plantaciones comerciales, 
en las cuales ya se está trabajando, principalmente en el centro y sur del país. 

 
1.4 Visión 
 

“Ser competitivos a nivel regional, y coadyuvar al desarrollo de la comunidad, con 

una visión empresarial capaz de responder con experiencia, calidad y buen 
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servicio, que permita mejor los niveles de rentabilidad de la empresa, ofreciendo 

siempre las plantas que demande el mercado” 

 
1.5 Misión 
 
“Ser una empresa regional, dedicada a proporcionar a los productores las mejores 

especies de plantas forestales que se adapten a sus necesidades, utilizando las 

más eficientes tecnologías en cultivos protegidos, que les permita incrementar su 

rendimiento, basados en la mejora continua, desarrollo humano, experiencia y 

honestidad, para llegar así a la satisfacción del cliente.” 

 
1.6 Valores 

• Innovación: De las estrategias, productos y métodos de trabajo. 

• Puntualidad: Tanto para los clientes como para los trabajadores es 

importante que la empresa inicie y cierre labores en los horarios 

establecidos. 

• Coherencia: Debe existir en cualquier tipo de negociación, entre lo que se 

compromete la empresa y lo que espera el cliente. 

• Comunicación: Constante y efectiva, entre todos los miembros que forman 

parte de la empresa, así como con los proveedores y clientes. 

• Confianza: En que se realizan los productos con todos los cuidados y 

procesos de calidad requeridos en la industria, con la finalidad de satisfacer 

a cada uno de los clientes.  

• Compromiso: Con los clientes, al brindarles un servicios de calidad; con la 

sociedad, al brindar estabilidad a las familias del personal, y con el medio 

ambiente, al respetar y cumplir todas las normas establecidas para el 

cuidado del mismo. 
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1.7 Objetivos 
 

• Corto Plazo 
o Hacer un reconocimiento profundo de la región, a través de 

investigaciones de mercado continuas. 
o Establecer convenios de compra con pequeños productores en la 

región, para asegurar las ventas del año. 
o Tener una fuerza laboral capacitada de por lo menos 3 personas. 
 

• Mediano Plazo 
o Recuperar la inversión en un plazo igual o menor a 5 años. 

o Posicionar los cultivos en otras regiones del estado, sobre todo la parte 

serrana. 

 

• Largo Plazo 
o Ampliar el invernadero a por lo menos el doble de su capacidad. 

 

1.8 Planes de la Empresa 

• Incrementar las ventas en la región, manteniendo los clientes ya existentes. 

• Conseguir y conservar un grupo humano de trabajo cuyas características 

vayan de acuerdo con los objetivos de la Empresa. 

• Los recursos para arrancar el proyecto serán obtenidos por medio de un 

financiamiento o apoyo económico otorgado por alguna institución 

financiera o dependencia de la administración pública. 

• Atraer clientes nuevos o renuentes en la región. 

• Establecer convenios de compra-venta con clientes en el resto del estado. 

• Tener un nivel mínimo de utilidad marginal del 20% 
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2. DESCRIPCIÓN DEL ENTORNO 
 
2.1. Variables positivas y negativas que influyen en el mercado de planta 
producida en vivero forestal 

• Según estudios de la FAO, México es uno de los 10 países que más 

bosque ha perdido. 

 

• El gobierno de México  cuenta  con acuerdo institucional en materia 

forestal, denominado “Plan Estratégico Forestal 2025”, que consiste en 

metas trazadas que permiten trabajar en el corto, mediano y largo plazos. 

Siendo uno de esos logros el reconvertir cinco millones de hectáreas 

agropecuarias en forestales en esos 25 años y crecer en captura de 

carbono. 

 

 

• Una solución para  cambio climático que viene experimentando el planeta, 

caracterizado por los efectos del calentamiento global (alteración de ciclos 

de lluvias, mayor erosión de suelos, mayor incidencia de desastres 

naturales, mayor escasez de agua, menor productividad agrícola, 

inseguridad alimentaria, cambio en los ecosistemas que sustentan la 

diversidad biológica), es sin duda alguna la reducción de gases expulsados 
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a la atmosfera, aunado a esto la reforestación de áreas desprovistas de 

vegetación. 

 

• Es aceptado que el consumo de madera está ligado al crecimiento 

poblacional. 

 

• Los bosques nativos en México proveen el 98% de las maderas para 

diversos usos,  causa por la cual se les ha ejercido presión inmoderada y se 

están agotando rápidamente;  situación que ha preocupado a los tres 

niveles de gobierno, empresas del sector forestal y productores de materias 

primas; siendo una solución para este problema el establecimiento de 

plantaciones comerciales, en las cuales ya se está trabajando, 

principalmente en el centro y sur del país. 

 
 
 
2.3 Atractividad de la Industria 
 
En la región sur del estado de Chihuahua se han hecho investigaciones acerca del 

impacto ambiental que causa la industrialización de las zonas, aunado a ello se 

lanzan apoyos de gobierno federal a través de los cuales los productores se ven 

beneficiados en cuanto a la actividad de reforestación, sobre todo en zonas en 

donde la industria se ha introducido de una manera más acelerada, la iniciativa 

privada tiene un papel muy importante que jugar en este tema, es por ello que a 

través de dichos programas se trabaja con productores o empresarios para que se 

incorporen con acciones de responsabilidad social y de sustentabilidad a favor de 

los bosques y sus habitantes. 

A pesar de que en la región existen varios invernaderos que atienden tanto al 

mercado de productores como de la iniciativa privada, se observa que la oferta de 
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plantas forestales en muy baja, específicamente de Mezquite, es por ello que 

analizando el mercado se ve la factibilidad de establecer de un invernadero que 

pueda atender a la demanda insatisfecha a una distancia mucho más corta para la 

región sur del estado de Chihuahua. 

Los directamente beneficiados de la producción de mezquite de dicho invernadero, 

sería los productores de la región y el comercio o iniciativa privada establecida en 

los municipios de Hgo. Del Parral, Santa Bárbara, San Francisco del Oro, Balleza, 

Guachochi, entre otros. 

La producción bajo invernadero es una de las técnicas mas modernas que se 

utilizan actualmente en la actividad Hortícola y Forestal, en estos sistemas de 

producción se establece una barrera entre el medio ambiente externo y el cultivo 

del viento, lluvia, plagas, enfermedades, hierbas y animales; igualmente, esta 

protección permite al productor controlar la temperatura, la cantidad de luz y 

aplicar efectivamente control químico y biológico para proteger el cultivo. 

La idea de inversión que se presenta, consiste en la construcción de un 

invernadero en la región sur del estado de Chihuahua, para la producción de 

plantas de interés forestal, tales como Mezquite, Prosopis spp., Pino Pinus spp., 

entre otras, las cuales serán destinadas para apoyar a programas de reforestación 

y plantaciones comerciales de la localidad. 

 
 
 
 
3. ANÁLISIS DEL PRODUCTO Y SU MERCADO 
 
3.1 Producto: Visión General 

 
3.1.1 Participación en el Mercado 
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Producto/ 

segmentos 

Sector Privado 

para reforestación 

comercial 

Programas de 

Gobierno (Federal, 

Estatal y municipal) 

para reforestación 

Sector privado para 

reforestación 

obligatoria establecida 

en ley 

Mezquites 60% 15% 15% 

 
El cuadro anterior fue definido con información obtenida de una investigación de 

mercado hecha a través de fuentes de información secundaria, como son los 

programas de gobierno, noticias y experiencia del emprendedor. 

Las cantidad o cifras que se muestran en el cuadro reflejan donde se encuentra el 

negocio del negocio, es decir que segmento es más rentable para la empresa, 

teniendo como resultado que son las empresas o productores del sector privado 

que utilizan el producto para hacer reforestaciones con fines comerciales. 

 

 

3.2 Fortalezas y Ventajas  
 

Las principales fortalezas y ventajas del proyecto son: el producto que se ofrece 

principalmente a pesar de ser una especie tan común, presenta muy poca oferta 

de la misma dada en invernaderos y sin embargo existe una alta demanda de 

dicha especie, por lo que se considera que el mercado potencial insatisfecho es 

grande, otro punto a favor del proyecto es que debido a la estructura y 

funcionamiento del invernadero se tiene la posibilidad de cosechar distintas 

especies, de tal manera que si las necesidades del mercado cambian de un año a 

otro se está en amplia posibilidad de atender dichas necesidades, mientras que el 

tiempo en el que no se puede cosechar el tipo de plantas para el cual se establece 

el invernadero, se puede aprovechar para invernar plantas de tipo ornamentales. 

 
3.3 El Cliente 
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Son todos aquellos productores del giro agropecuario forestal, ya sean del sector 

público o privado y con fines de reforestación comercial o legal,  que se 

encuentren dentro del territorio que abarca el municipio del Hgo. Del Parral, así 

como los municipios o rancherías aledaños al mismo.  

 

 

3.3 Características de los Clientes 
A través de la investigación de mercado realizada, se detectaron clientes 

potenciales con las siguientes características: 

 

NOMBRE UBICACIÓN 
SUPERFICIE A 

PLANTAR 

CANT. DE 

PLANTAS 

FECHA 

PROPUESTA 

Cruz Reyes Corral 
Predio Hacienda de 

Chupaderos Fracción II 
35 Hectáreas 40,000 Julio de 2012 

Jesús José Reyes 

Corral 

Predio Hacienda de 

Chupaderos Fracción I 
100 Hectáreas 120,000 Julio de 2012 

Rito Escalón 30 Hectáreas 38,000 En pláticas 

Interesados en 

Manejo de Mezquite 

para Carbón 

Ejido Empalme 

Aguilera 
Pendiente Pendiente Julio de 2013 

 

Atractividad: Todos los clientes se manejan de ALTA atractividad. 

 

En que se basa: El producto que se distribuye a los clientes es el mismo, sin 

embargo existe un valor agregado diferente en cada uno de ellos, es decir, en 

algunos se les elabora un proyecto de reforestación previo a la venta de los 

productos, lo cual implica un ingreso extra para la empresa, y en otros se les 

brinda asesoramiento dentro del giro forestal, mismo que también representa un 

ingreso extra para la empresa; así mismo se identifica que todos los clientes son 
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regionales, esto debido a las características ambientales pertinentes para el tipo 

de plantaciones. 

 

Expectativas: La mayor muestra de calidad o referencia de venta del producto 

radica en el servicio que se brinda y valor agregado de los productos. 

Acciones Estratégicas: Darle valor agregado a los productos que se ofrecen, esto 

se hace a través de asesorías, elaboración de proyectos de reforestación, traslado 

de mercancías, etc. Todo ello tomando en cuenta las expectativas de los clientes. 

 
 
3.4 Mercado Potencial 
El mercado potencial en la región se determina en base a las listas de 

beneficiarios para reforestaciones autorizados por la CONAFOR a través de la 

Secretaría de Desarrollo Rural en su programa “ProÁrbol”. 

 

Como ejemplo se muestra el siguiente listado: 
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La información anterior se hace solo por evidenciar que existe gran cantidad de 

productores que año con año son beneficiados con apoyos de gobierno 

destinados a la reforestación, sin embargo el mercado potencial real radica en la 

clientela que se ha adquirido con el paso de los años y experiencia del 

emprendedor, gracias a sus actividades actuales es que se ha hecho de 

numerosos clientes o bien productores que requieren de sus servicios técnicos, 

así como de sus servicios de proveedor de plantas forestales, es por ello que se 

encuentra la factibilidad del negocio. 
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3.5 Competitividad 
 
Nombre del competidor: Diversos invernaderos establecidos en el Estado de 

Chihuahua, que en su totalidad suman 386. 

 
Competitividad A M B: 
Son productores con un Alto grado de competitividad, ya que representan un 

amplio porcentaje en la atención a los clientes, sin embargo aún y con la atención 

de todos los productores de la región no se cubre al 100% la demanda, lo que 

señala que existe una demanda insatisfecha atractiva, la cual se pretende atacar 

directamente con proyectos de reforestación, también es importante resaltar que la 

producción de dichos invernaderos en su mayoría son plantas como Pino, mismos 

que pueden tener un destino diferente al del Mezquite, es ahí donde se logra una 

ventaja competitiva. 
 
Debilidades propias respecto al competidor: 
Son empresas que ya se encuentran formalmente establecidas y cuentan con 

años de experiencia en su producción. 

 

Fortalezas propias respecto al competidor: 
Se ofrece un servicio extra al que brinda la competencia, este es un proyecto de 

reforestación o bien asistencia técnica en el giro forestal. 

 

Acciones estratégicas: 
Introducir el producto principalmente con clientes reconocidos y que anteriormente 

ya se les ha hecho algún proyecto productivo, con la finalidad de hacer sentir al 

cliente la atención personalizada, así como también se le dará seguimiento a 
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aquellos productores que resultaron beneficiados de algún programa o apoyo de 

gobierno, con la finalidad de introducir los productos para actividades futuras en la 

producción. 

 
4. ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA 
 

4.1 Matriz FODA 
 

Fuerzas Calif. Debilidades Callif. 

Experiencia en el sector 5 Falta de Infraestructura 4 

Se elaboran los proyectos productivos 

para los clientes 
5 Falta de terreno 5 

Mano de Obra barata 4 
  

Técnicas de producción adecuadas, 

diferentes a las de la competencia 
5 

  

Total 19 Total 9 

Oportunidades Calif. Amenazas Callif. 

Apoyos de Gobierno 5 Mucha competencia 5 

Existe amplio mercado insatisfecho o 

no atendido 
5 

Temperaturas extremas en la 

región 
2 

Tendencias ecologistas 4 Plagas 5 

Artículo 30 LGEEPA 5 
Largas distancias con los 

proveedores 
4 

Total 19 Total 16 

 



 
 

 
Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Lic. Evelyn I. Gaytán Villalobos M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01 P201131 
 

 
 

 
 

Cociente de competitividad =  F/D = 19/9 = 2.11 

Cociente de Atractividad = O/A = 19/16 = 1.19 

 
Se muestra el siguiente análisis: 
 

El resultado después de realizar el análisis de la matriz FODA deja a la empresa 

en un plano de alta competitividad pero baja atractividad, aunque en conjunto se 

acerca a la media, lo anterior significa que la empresa cuenta con los recursos y 

herramientas suficientes para poder llevar a cabo su correcto desempeño y así 

sacar y llegar a los objetivos  y metas establecidas, en cuanto a la atractividad, si 

bien las amenazas no pueden ser cambiadas si pueden ser contrarrestadas con 

las oportunidades, al igual que se pueden cruzar algunas debilidades con las 

fortalezas. 
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4.2 Política de Producto y Atención al Cliente. 
 

4.2.1 Presentación comercial:  
 
Producto: Mezquite 

 
Presentación: La planta se vende en las condiciones óptimas para su plantación, 

la presentación del producto depende de la forma de venta, es decir, si 

únicamente se vende el producto la presentación es la base de la planta en bolsas 

de plástico, o bien si el productor también contrata el servicio de plantación o 

asesoría técnica, el producto es llevado hasta las tierras del productor para 

proceder con el servicio contratado. 

 

Etiqueta: Debido a la naturaleza del producto, no se le imprime ninguna etiqueta. 

 

 

4.3 Política de Precios, de Promociones y descuentos 
 
Garantías y devoluciones: 

• Garantía: Se le garantiza al productor que la planta estará en optimas 

condiciones para su plantación al momento de la entrega, de no ser así se 

le retira el producto sin costo alguno y se sustituye, o bien se descuenta del 

presupuesto final, y si la plantación corre por cuenta de la empresa, es decir 

que el productor contrate el servicio completo, se le da la garantía de que la 

planta le va sobrevivir, siempre y cuando cumpla con las condiciones de 

riego y mantenimiento necesarias. 
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• Devoluciones: En caso de que el productor no cumpla con las condiciones 

de riego y mantenimiento necesarias para el desarrollo adecuado de la 

planta, no existen devoluciones. 

 
4.4 Fijación de precio 
Se hace en base a los costos directos o asignables en los que se incurre para la 

elaboración de cada producto, con ello se logra establecer el piso del precio, 

mientras que el techo se define a través del promedio de precios de la 

competencia, si se hace una diferencia entre el techo y el piso del precio se 

obtiene el margen de maniobra, el cual servirá para que el producto pueda tener 

un margen sobre el cual se puede desplazar el precio fijado sin tener 

complicaciones de incurrir en pérdidas. 

 
o Piso: De $0.70 hasta $1.00 

o Techo : De $2.50 hasta $4.00 

o Margen de maniobra de $1.80 hasta $3.00 

o Precio normal $2.50 

4.5 Descuentos y promociones: 
o Para ventas a productores reconocidos y que hayan contratado el servicio 

de asesoría técnica, se les hará un descuento del 10%, esto con la 

finalidad de que al productor le sea atractivo contratar también los 

servicios extras que se ofrecen. 

o Para ventas al menudeo o directamente al consumidor no se manejarán 

descuentos, pero se establecerán promociones de manera ocasional 

durante el año con la finalidad de darle más auge o difusión a la empresa. 
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5. PLAN DE VENTAS 
 

 
5.1 Estrategias de publicidad y promoción 
 
5.1.1 Publicidad 

 
Una vez realizada la investigación de mercado y tomando en cuenta los resultados 

obtenidos, se tiene que adecuar programas de publicidad para hacer llegar a los 

productores de la región, los productos ofrecidos. 

 

Se busca darse a conocer por diversos medios de publicidad, pero el principal y 

mayormente usado será la publicidad impresa a través de tarjetas de 

presentación, ya que para la estrategia de comercialización necesaria es una de 

las opciones más baratas y eficientes, así como los anuncios radiofónicos. 

 

• Definir los Objetivos 

 

El principal objetivos del medio a utilizar para hacerle publicidad a la empresa es 

dar a conocer al público y cliente objetivo, los productos que ofrece la empresa, 

detallando todas los beneficios que se dan de una manera personalizada, su 

diferenciación con los otros productos similares ofrecidos, y los servicios alternos 

con los que cuenta la empresa, tales como asistencia técnica, con lo que se 

desarrolla la Ventaja Competitiva. 

 

Se busca hacer que el consumidor/mercado meta, opte por elegir con preferencia 

los productos ofrecidos por ésta empresa. 
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5.1.2 Planeación de Publicidad 
Para el arranque de la empresa se tiene planeado hacer publicidad únicamente 

por medios impresos, como anteriormente se había descrito a través de tarjetas de 

presentación, las cuales tendrán un costo total de $1,508.00 IVA incluido. 

 

5.2 Imagen corporativa y manual de identidad 

 
La imagen de la empresa está enfocada a crear una idea de productos 100% 

confiables, que pasan por un proceso de alta calidad, lo que asegura que al 

momento de la venta se encuentran en las condiciones optimas de la planta, así 

como libres de plagas, aunado a ello se crea una imagen de confiabilidad para el 

productor, el cual tendrá la seguridad de que se trata de un proveedor confiable, 

útil y responsable, que además de los productos ofrecidos también cuenta con una 

gama de servicios, tales como asistencia técnica oportuna para cualquier tipo de 

plantación forestal. 

 
5.3 Fuerza de ventas 

 

Serán necesarios: 

• Para las actividades a desempeñar dentro de los procesos de la empresa y 

las ventas que maneja, será necesario solamente 1 vendedor para la región 

que funcione como distribuidor y vendedor de mostrador o encargado de la 

atención en el establecimiento, mismo que a su vez lleve a cabo labores de 

producción y demás funciones que posteriormente se definirán. 

• La remuneración será fija de $500 por semana. 

 
 
 



 
 

 
Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Lic. Evelyn I. Gaytán Villalobos M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01 P201131 
 

 
 
5.4 Canal de Distribución 
 

 

 
 
 

La ruta utilizada por la empresa para la venta de su producto es: 

 

• 1,5 Fabricante – Consumidor, que en éste caso el consumidor final serían 

los productores o empresas de la iniciativa privada. 
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5.4.1 Distribución del Producto 
 
Existe dos maneras diferentes para la distribución del producto, la primera es que 

el productor o cliente interesado acuda hasta las instalaciones y lleve los 

productos requeridos, y la segunda es que la empresa lleve los productos hasta el 

establecimiento del cliente, esta última se hará solo en los casos en el que el 

productor así lo requiera y pague por dichos servicios. 

 

• Establecimiento del negocio: Estará ubicado en un lugar estratégico que 

se encuentra cerca del municipio de San Francisco del Oro, esto es debido 

a que el terreno cumple con los requerimientos mínimos para el 

establecimiento del invernadero, tales como condiciones ambientales, 

superficie, condiciones del terreno, etcétera, sin embargo también se cuida 

que dicho terreno se encuentre en las cercanías de las localidades en 

donde están establecidos los clientes potenciales o productores. 

 
5.5 Cálculo y Proyección de Ventas 
 
5.5.1 Métodos y procedimientos 
 

En esta investigación se podían utilizar varios métodos para evaluar el proyecto, 

tales como cuestionario, encuesta, entrevista, observación, experiencia, datos 

históricos, etc.…. 

 Pero el método a utilizar en esta investigación es la información que se 

obtiene a través de fuentes secundarias, como lo son las publicaciones de 

padrones de beneficiarios de apoyos de gobierno, entrevistas con productores a 

los cuales actualmente ya se está atendiendo, noticias con información fidedigna 

de la región, etc. Toda esta información se anexa al presente proyecto. 
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5.5.2 Resultados de la Investigación de Mercado 
 

Haciendo referencia a la información descrita con anterioridad en la sección de 

Mercado Potencial Estimado, se tiene la siguiente información basada en 

resultados de la investigación de mercado. 

 

 

CONCEPTO CANTIDAD 

Total del mercado potencial en Hectáreas 13,582 

87.21% mercado acaparado 11,845 

Mercado potencial estimado (12.79%) 1,737 

 
 
Breve descripción del cuadro o del cálculo 
 
Los datos que se han mostrado en el cuadro anterior se encuentran sustentados 

en el documento del padrón de beneficiarios del estado de Chihuahua, publicados 

por la Comisión Nacional Forestal referente al apoyo otorgado por el programa de 

Proárbol, dicha información y complementando con los clientes actuales, se 

estima que la demanda anual será el tope de capacidad máxima del invernadero, 

la cual está proyectada para 123,200 plantas. 

Se tiene planeado un crecimiento en ventas una vez que se haga una reinversión 

en la infraestructura del invernadero, dicho objetivo está trazado a largo plazo. 

 
 

5.5.3 Comportamiento de Ventas Proyectadas (5 años) 
 

 



 
 

 
Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Lic. Evelyn I. Gaytán Villalobos M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01 P201131 
 

 
 

 

 

 

5.5.4 Proyección de Ventas en Unidades e Importe 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

100,000	  

150,000	  

AÑO	  1	   AÑO	  2	   AÑO	  3	   AÑO	  4	   AÑO	  5	  

VENTAS	  ANUALES	  

AÑO	  1	  

AÑO	  2	  

AÑO	  3	  

AÑO	  4	  
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5.6 Políticas de Crédito y Cobranza 
 

• Para ventas dentro a clientes frecuentes se podrá ofrecer crédito hasta del 

100% pagadero a un plazo no mayor a un mes, dicha política será aplicada 

solo en clientes establecidos y reconocidos por la empresa, y siempre y 

cuando el productor haya contratado los servicios extras que ofrece la 

empresa como son asistencia técnica. 

 

6. PLAN DE OPERACIONES DEL PROYECTO 
 

6.1 Proceso de Producción 
Para el desarrollo de las plantas de mezquite, el proceso es el siguiente: 

 

 

 
 

Sellado	  y	  limpieza	  de	  Charolas	  

Mezcla	  de	  Sustrato	  y	  fer@lizante	  

Plantación	  de	  la	  semilla	  

Riego	  y	  fumigación	  

Desplante	  y	  venta	  
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Los tiempos que se contemplan para la producción desde su inicio hasta su venta 

es de aproximadamente 7 meses, dependiendo del tiempo que se mantenga en 

reposo y de los aceleradores de crecimiento que se le pongan a la planta. 

 
 
6.2 Distribución y Capacidad Instalada 
 

Para seleccionar la ubicación de la empresa, se consideraron varios criterios, esto  

para  el logro de costos de producción y distribución mínimos y donde los precios y 

volúmenes de venta de los productos conduzcan a la  maximización de beneficios. 

 

Se estará ubicado un terreno cerca del municipio de San Francisco del Oro, el cual 

será arrendado al emprendedor, se considera factible el establecimiento del 

invernadero en dicho terreno ya que cuenta con las condiciones y requerimientos 

mínimos para el correcto funcionamiento del mismo, así como la cercanía con las 

localidades donde se encuentran los clientes potenciales, con la finalidad de 

reducir costos y tiempo de fletes. 

 

El área en la que se ubica la empresa es factible tanto para los clientes, 

proveedores y público en general, cabe destacar, que con lo que respecta a los 

servicios del predio, se considera  que cuenta con las condiciones necesarias para 

el correcto funcionamiento de la planta de producción, dentro de las más 

importantes es el servicio de agua, así como del espacio de atención al cliente 

bien de carga y descarga. 

 

Características del terreno: 

• Facilidad para mecanizar el vivero: fácil acceso y topografía suave. 

• Terreno bien drenado. 
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• Altitud no superior a 1200 mts. en el Norte y a 1600 mts. en el sur, para 

evitar los riesgos de heladas intensas y que el periodo vegetativo sea 

demasiado corto.  

• Disponibilidad de agua en la cantidad y calidad suficientes, dependiendo la 

calidad del clima de la estación, capacidad de retención de agua del suelo, 

superficie del vivero, planta a producir y normas de cultivo y en cuenta a su 

calidad que no sea ni muy caliza ni muy salina. 

• En cuanto al relieve, evitar fondos de valle donde es más fácil que se 

produzcan heladas tempranas o tardías, terrenos llanos y bien aireados. 

• Accesos que permitan la circulación de camiones. 

• Mano de obra en cantidad y calidad adecuadas 

 

6.2.1 Capacidad Instalada de la Planta 
En relación a la inversión inicial requerida, se planea invertir en 1,600 charolas con 

una capacidad para 77 plantas cada una, por ende la capacidad instalada de la 

planta en cada proceso productivo será de 123,200 plantas. 

 
6.2.2 Distribución de la Planta (Lay Out) 

INVERNADERO 
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MALLA SOMBRA 
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6.3 Logística de Suministro de Insumos 
 

Insumo: 

• Sustrato 

• Fertilizante 

• Insecticida 

• Fungicida 

• Sellador especial 

• Cloro 

• Ácido Sulfúrico 

Nombre del Proveedor: AGROINSA y Agro Expo 

Tiempo en llegar a partir del pedido: 15 días 

Nivel de Inventario para hacer nuevo pedido: 0 
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6.4 Método de Inspección de Calidad de los Insumos 
 
Para todos los productos el método de inspección es igual, la forma de comprobar 

la calidad de los insumos es haciendo una inspección física de los mismos, así 

como también se relaciona directamente con la marca de los mismos, y más 

específicamente se comprueban a través de:  

 

• Certificaciones con las que cuente la marca 

• Los sellos de garantía deben estar en perfectas condiciones. 

• Y que las condiciones requeridas del producto estén especificadas en el 

empaque. 

Todas las compras de insumos se hacen al contado riguroso 
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7. RECURSOS HUMANOS 
 

 
7.1 Organización funcional. 
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7.1.1 Análisis de Puestos 
 

Puesto Descripción de Funciones 
Ubicación en 

Organigrama 

Personal a 

su Cargo 

Habilidades y 

Conocimientos 

Administrador 

General 

Administración, dirección, 

control y supervisión de las 

actividades de la empresa, 

y cobranza de las ventas. 

Nivel Jerárquico 1 

Todas las 

ocupaciones 

del nivel 

jerárquico 2 

Liderazgo, manejo 

de personal, 

administrador, 

innovador, 

entusiasta, 

emprendedor, etc. 

Ventas y 

distribución 

 

Establecimiento de un nexo 

entre el cliente y la 

empresa, asesorar a los 

clientes, administrar su 

territorio de ventas, 

formalización de venta con 

el cliente, traslado y 

entrega de las mercancías 

hasta el establecimiento del 

cliente. 

 

Nivel Jerárquico 2 NO 

Facilidad para 

hablar en público, 

hábil en 

negociaciones, 

buen trato 

personal, 

excelencia en 

conducción de 

vehículos 

automotores. 

Operador, 

almacenista y 

empacador 

 

Mantenimiento de 

Almacenes, encargado de 

los procesos de producción, 

y limpieza del área de 

trabajo al término de cada 

jornada laboral. 

Nivel Jerárquico 2 
NO 

 

Rapidez para 

realizar 

operaciones y 

demás funciones 

que deba 

desempeñar 

siempre cuidando 

los materiales y 
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eficientando 

tiempos. 

Contador 

 

Funciones básicas de 

contabilidad para el 

correcto manejo de la 

empresa. 

Outsourcing NO 

Básicas de 

contabilidad, 

profesionalismos, 

seriedad, 

institucionalismo. 

 
 

Puesto Esfuerzos 

Requisitos extras a los ya 

establecidos en el 

Reglamento Interior de 

Trabajo 

Remuneración 

Administrador General Mental 

Ingeniería en Agronomía o 

carrera que cumpla con los 

requerimientos del puesto. 

$1,000 Semanales 

Ventas y distribución 

 

Mental y 

Físico 

Nivel de estudios: Preparatoria 

o Carrera Trunca 
$500.00 Semanales 

Operador, almacenista y 

empacador 

 

Físico y 

Mental 

Nivel de estudios: Preparatoria 

o Carrera trunca 
$500.00 Semanales 

Contador 

 
Mental Despacho Certificado 

$500 por honorarios de 

forma mensual 

 

 

 
7.2 Políticas de la Empresa 

• Realizar todo trabajo con excelencia. 

• Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y 

reclamos. 
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• Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la 

empresa, para lo cual deberán conocer los procedimientos a fin de 

orientarlos.  

• Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento 

ético.  

• Los puestos de trabajo en la empresa son de carácter polifuncional; ningún 

trabajador podrá negarse a cumplir una actividad para la que esté 

debidamente capacitado.  

• Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos 

humanos mediante acciones sistemáticas de formación.  

• Todas las actividades son susceptibles de delegación, tanto en la acción 

como en su responsabilidad implícita.  

• Realizar evaluaciones periódicas, permanentes a todos los procesos de la 

organización.  

• Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo 

trabajo. 

• Difundir permanentemente la gestión de la empresa en forma interna y 

externa.  
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7.3 Ocupaciones Generadas 

FORMATO DE CAPTURA DE OCUPACIONES GENERADAS 

TIPO DE OCUPACION 

NO DE 

PERSONAS 

 OCUPADAS 

DIAS LABORADOS 

X PERSONA AL AÑO 

HORAS  

LABORADAS  

AL DIA 

Trabajadores permanentes 

subordinados remunerados 
3 8 280 

Trabajadores eventuales 

subordinados remunerados 

jornaleros 

0 0 0 

Trabajadores permanentes 

subordinados sin pago 
0 0 0 

Trabajadores eventuales sin pago 0 0 0 

Empleadores permanentes 0 0 0 

Empleadores eventuales 0 0 0 

Trabajadores por cuenta propia 0 0 0 

Trabajadores por comisión o 

encargo 
0 0 0 

TOTAL 3 8 280 

 
 

7.3 Plan de Recursos Humanos 
 
7.3.1 Selección de Personal 

1. Establecer las técnicas y fuentes de reclutamiento que serán utilizadas para 

la integración de la cartera de candidatos. 

2. El reclutamiento de candidatos estará a cargo de la Administración General 

de la Empresa mediante detección independiente realizada para integrar 

una fuerza laboral más amplia. 

3. Las características con las que deberán cumplir los candidatos se apegarán 

en lo general al perfil del puesto autorizado. Los candidatos también 
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deberán apegarse a las condiciones específicas establecidas en el 

Reglamento Interior de Trabajo. 

 

 

7.3.2 Aumentos de Sueldo 
Se  reconoce el buen desempeño de los Empleados en el logro de sus objetivos, 

mediante el incremento de aumentos de Sueldo en base a una Evaluación 

Individual de su Desempeño, la posición del Sueldo en el Tabulador y la inflación 

en el costo de vida. 

 

 

7.3.3 Cumplimiento de la  seguridad social 
La obligatoriedad sobre el aseguramiento de sus Empleados  ante el Instituto 

Mexicano del Seguro Social, así como de retener las cuotas obrero-patronales, 

realizar el pago oportuno de las mismas, y los demás que se establezcan en la 

Ley del Instituto Mexicano del Seguro Social. 

 

7.3.3.1 Objetivo 

Cumplir con las disposiciones de la Ley del instituto Mexicano del Seguro Social, 

así como garantizar el derecho a la salud, la asistencia médica, la protección de 

los medios de subsistencia y los servicios sociales necesarios para el bienestar del 

Empleado. 

 
7.3.4 Responsabilidades y Lineamientos sobre Movimientos Afiliatorios ante 
el IMSS 
1. El Auxiliar Administrativo, cotejará y verificará la información del personal a fin 

de elaborar los movimientos afiliatorios al IMSS, en caso de que el personal 

por ingresar no cuente con un Número de Seguridad Social, se le informará al 
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personal que lo deberá tramitar antes de iniciar sus labores en la 

Subdelegación del IMSS. 

2. El Auxiliar Administrativo deberá presentarse dentro de un plazo no mayor a 

cinco días contados a partir del día de ingreso o baja, los movimientos 

afiliatorios (altas y bajas) a través de IMSS Desde su Empresa ( IDSE, Correo 

Electrónico). 

 
 
 
8. ASPECTOS LEGALES 

 

 
8.1 La sociedad. 
Por tratarse de un grupo social, se llevó a cabo la celebración de una Asamblea en 

la cual se constituyen como tal, designando las funciones particulares de cada uno 

de los integrantes, así como la persona que fungirá como representante social del 

grupo, quien para este caso se trata de la Sra. Antonia Gamboa Lazos. 

 

8.2 Constitución como Persona Física 
 

Cualquier persona que legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y 

tener derechos puede establecerse libremente como empresario, es decir, crear 

su propio negocio, cumpliendo con las disposiciones del Código de Comercio y 

conociendo el régimen fiscal que estará obligado a cumplir de acuerdo a las 

disposiciones fiscales. 

 

 

VENTAJAS:  
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• Ser el jefe: como propietario único, se tiene la libertad de administrar la 

empresa en el marco legal y fiscal que se elija. Se puede expandir o limitar 

la empresa; aumentar o disminuir productos o servicios; contratar, promover 

o despedir al personal. Esta facultad para tomar decisiones con rapidez, sin 

tener que esperar la aprobación de un comité, permite tener la ventaja de 

varias oportunidades. Si se busca control máximo y un mínimo de 

interferencia de otras personas, la mejor opción es la propiedad única.  

• Es fácil empezar. La propiedad única es la forma legal más sencilla de 

empezar. No hay gastos adicionales que cubrir desde el punto de vista 

legal. Todo lo que se tiene que hacer es conseguir los activos y comenzar a 

operar, de conformidad con el marco fiscal en que se registre ante las 

autoridades hacendarias.  

• Se conservan todas las utilidades; en una propiedad única, todas las 

utilidades son del propietario. No se está obligado a compartirlas con nadie. 

Es una decisión del dueño si se utilizan en forma personal o se reinvierten 

en la empresa. 

• Los ingresos de la empresa son gravados como ingresos personales. El 

gobierno considera que los ingresos derivados de una propiedad única son 

parte del ingreso del propietario. Además, las pérdidas incurridas por la 

empresa se pueden amortizar en el plazo que establece la Ley del 

Impuesto sobre la Renta. 

• Se puede suspender actividades la empresa a voluntad. Si se decide que 

se quiere dedicar a otras actividades, es muy sencillo liquidar la empresa, 

sin tener que considerar dividir acciones o efectuar trámites especiales, sólo 

se tienen que suspender las operaciones 
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8.3 Licencias y derechos. 
 

8.3.1 Registro de la Marca 
Dentro de los planes a mediano plazo de la empresa, se encuentra hacer el 

registro de la marca ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, aun sin 

embargo esta acción no será necesaria para el arranque de la misma, a 

continuación se muestra la información relacionada: 

 

Una marca es todo signo visible que se utiliza para distinguir e individualizar un 

producto o un servicio de otros de su misma clase o especie. Su función principal 

es  la de servir como elemento de identificación de los diversos productos y 

servicios que se ofrecen y se prestan en el mercado. 

 

La marca constituye el único instrumento que tiene a su disposición el consumidor 

para identificar y poder seleccionar los artículos y los servicios de su preferencia. 

De ahí su importancia y sobre todo la de registrarla. 

 

Una marca debe registrarse para que el propietario, obtenga un Título de Registro 

que le da el derecho a usarla en forma exclusiva en toda la República Mexicana.  

De esta manera nadie deberá usarla sin autorización, el registro dura 10  años a 

partir de la fecha en que solicite el registro y se puede renovar el registro las veces 

que se desee, además se pueden otorgar licencias, franquicias, ceder los 

derechos, gravarlos. Asimismo, se podrá ostentar en los productos o servicios la 

leyenda “marca registrada”, las siglas “M.R.” o el símbolo ®. 

 

Para el registro sólo se tiene que llenar correctamente una solicitud, pagar en el 

banco o vía el Portal de Pagos y Servicios electrónicos del Instituto y presentarla 

en el IMPI (D.F. u Oficinas Regionales), o en la Delegación o Subdelegación 

Federal de la Secretaría de Economía de su localidad. 
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http://www.impi.gob.mx 

 
8.4 Obligaciones legales. 
 
8.4.1 Como Persona Física con Actividades Empresariales y Profesionales 
 

• Presentar declaración y pago provisional de Impuesto Sobre la Renta, 

Impuesto al Valor Agregado e Impuesto Empresarial a Tasa Única. 
• Dicha declaración tendrá que ser presentada cuando las ventas o servicios 

sean distintas a la tasa 0% o por las que no se paga impuesto. 
• La fecha en que se debe de dar cumplimiento a tal obligación es el día 17 

del mes siguiente a aquél al que corresponda. 
• Fundamentos: Ley del Impuesto al Valor Agregado en su artículo 2-C, Ley 

del Impuesto Sobre la Renta en su artículo 139, fracción VI. 
• Deberá registrar sus operaciones en un libro de ingresos diarios. 
• Por actos que se realicen deberá expedir comprobantes simplificados o 

ticket de venta. 

 

8.5 Permisos y limitaciones. 
 
8.5.1 Fundamento del Contrato Individual de Trabajo 
El artículo 25 de la ley Federal de trabajo señala respecto al contrato de trabajo; el 

Escrito en que consten las condiciones de trabajo debe contener:  

 

I. Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador 

y del patrón; 

II. Si la relación de trabajo es para obra o tiempo determinado o tiempo 

Indeterminado;  
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III. El servicio(s) que deba prestarse, los que se determinan con la mayor 

precisión posible;  

IV. El lugar(s) donde deba prestarse el trabajo;  

V. La duración de la jornada;  

VI. La forma y el monto del salario;  

VII. El día y el lugar de pago del salario; y  

VIII. La indicación de que el trabajador ser capacitado o adiestrado en los 

Términos de los planes y programas establecidos o que se establezcan 

en la Empresa, conforme a lo dispuesto en esta ley. 

 
8.5.2 Permiso de uso de suelo  
Si las ventas en el establecimiento fueran abiertas al público en general, se tendría 

que pedir el permiso de uso de suelo el cual se otorga por parte del municipio a 

través del departamento de Desarrollo Urbano de la Presidencia Municipal de 

Hidalgo del Parral Chihuahua, el cual es regido por la ley que regula el 

funcionamiento de establecimientos comerciales. 

  
8.5.3 Aviso de Declaración de Apertura  
Declaración de Apertura de Establecimientos Mercantiles vía Internet previa 

autorización del permiso de uso de suelo por la Presidencia Municipal. La 

Declaración de Apertura no tiene vigencia, siempre y cuando el establecimiento no 

cambie de giro no es necesario renovar este documento, sin embargo cuando se 

va a cerrar la empresa o suspender labores por tiempo indefinido, se tiene que dar 

aviso de que se cierra o traspasa. 

 
9. PLANES DE LANZAMIENTO 
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La empresa iniciará operaciones con el ciclo productivo de la planta, es decir por 

los meses de marzo o abril del año, para esta fecha ya se tendrán proyectos 

avanzados con productores o clientes identificados y establecidos con la finalidad 

de que el cliente se convenza de llevar a cabo la compra del producto para 

contratar posteriormente los servicios de asistencia técnica y darle seguimiento a 

sus proyectos, ya sea de reforestación o aprovechamiento forestal, esto será 

acompañado de una campaña publicitaria que se logrará a través de las tarjetas 

de presentación y recomendaciones personales. 

 
 
10. PLAN FINANCIERO Y EVALUACIÓN DEL PROYECTO 

 

10.1 Presupuesto: inversión, capital de trabajo, costos y gastos. 
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10.2 Estados Financieros Básicos. 
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10.3 Proyecciones Financieras y Evaluación del Proyecto. 
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10.3.1 Métodos 
10.3.1.1 VPN 
10.3.1.2 TIR 
10.3.1.3 Periodo de Recuperación 
10.3.1.4 Punto de Equilibrio 
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10.4 Tablero de Indicadores de Gestión Financiera. 
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11. PLAN DE INVERSIÓN Y FINANCIAMIENTO 

 

  

11.1 Plan de Inversiones y Necesidades de Financiamiento 
 
11.1.1 Inversión en Capital de Trabajo 
Desde el punto de vista contable, este capital se define como la diferencia 

aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista 

práctico, está representado por el capital adicional (distinto de la inversión en 

activo fijo y diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar una 

empresa; esto es, hay que financiar la primera producción antes de recibir 

ingresos; haciendo relación con el proyecto se hizo un análisis de las posibles 

necesidades de la empresa en cuanto a requerimientos de efectivo o saldo en 

bancos, con respecto de esos saldos se toma en cuenta el costo de oportunidad 

de tener un cantidad mayor y dejar de aprovecharla para invertir en otras opciones 

que sean más redituables. 
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11.1.2 Plan de Inversión en Activos y Financiamiento 
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11.1.3 Programa de Recuperaciones 
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