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1. \\\\NTRODUCCIÓN                                                         .    

En Chetumal muchas personas comercializan el coco, el agua de coco y sus 

derivados como la pulpa fresca o seca, incluso artesanías labradas de los 

residuos del coco, sin conocer exactamente que sucede en el mercado, o la 

demanda comercial que pudiera tener a modo mercantil o industrial. 

Si bien existe una sobredemanda del agua de coco, esta se comercializa 

regularmente en forma fresca sin ningún otro proceso de agregación de valor más 

que el de envasarla en botellas de plástico y en algunos contados casos 

poniéndole una etiqueta sencilla casi siempre impresa y pegada a mano. 

Por  ello, es necesario que el productor reciba capacitación sobre el 

aprovechamiento general del cocotero y no solo se enfoquen a vender el coco en 

forma tradicional. 

El embotellado y agregado de estrategias de marketing al proceso de 

comercialización del agua de coco permitirá incrementar el ingreso familiar de los 

productores involucrando a los demás integrantes de su familia.  

El presente estudio representa una alternativa entre otras, por intentar sugerir 

nuevas formas de comercializar el agua de coco bajo un enfoque de Marketing 

que atienda las necesidades y gustos y preferencias de los consumidores 

chetumaleños. 

Para lo anterior, es necesario replantear la formación de una cooperativa o 

sociedad industrial rural en una comunidad que contenga la mayor producción y 

mejor selección de coco y que concentre toda la producción posible de las 

comunidades aledañas para la comercialización, extracción de agua de coco y el 

manejo de sus derivados de pulpa y los residuos, empleando la tecnología para el 

beneficio del productor.  
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Esto nos lleva a tener como objetivo central el realizar un estudio en relación al 

mercado de agua de coco envasada en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo y al 

mismo tiempo determinar su viabilidad económica para su venta en envasado. 

 Finalmente, es necesario proponer una estrategia de Marketing para posicionar 

un producto natural embotellado a base de agua de coco para el mercado 

chetumaleño. 

 

Los objetivos específicos del presente estudio corresponderán a las siguientes 

acciones: 

1.- Aprovechar el agua de coco que se produce localmente 

 

2.- Aplicar la tecnología adecuada para la extracción de agua de coco 

 

3.- Investigar sobre sus propiedades, y métodos de procesamiento. 

4.-  Hacer un estudio de la comercialización del agua de coco en la ciudad de 

Chetumal, Quintana Roo. 

5.- Proponer una estrategia de posicionamiento de marketing para una nueva 

marca 

 

6.- Evaluar en términos de eficiencia económica un proceso productivo de calidad  

 

El método sugerido para alcanzar los objetivos anteriormente planteados es el 

siguiente. 

Para conocer el mercado meta de la ciudad Chetumal, es necesario aplicar una 

encuesta a los futuros y posibles consumidores, dicha encuesta puede ser 

aplicada en principio al consumidor directo y seguidamente en puntos clave de la 

ciudad como son bares, restaurantes, supermercados, cafeterías en las escuelas, 

tiendas de abarrotes y establecimientos de aguas frescas como la michoacana,  
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donde puedan y quieran adquirir el producto con la mejor calidad, frescura y 

conservación en sus dos presentaciones, de un litro y de medio litro y conseguir 

que sus pedidos sean solicitados por mayoreo. 

El área de estudio es la ciudad de Chetumal, para obtener la información que se 

requiere se aplicarán encuestas y entrevistas a profundidad a las personas que se 

dedican a la comercialización de agua de coco, especialmente de Chetumal. 

Las encuestas se aplicarán a todos los niveles socioeconómicos y diversas 

edades, ya que el agua de coco es consumida por personas de cualquier  edad,  

sin importar el status económico de las personas. 

También se aplicarán encuestas en los mercados de la ciudad, para saber porqué 

razones compran el agua de coco, saber cuáles son sus preferencias y su nivel 

de consumo. 

Partiendo de que INEGI registró para la ciudad de Chetumal en 2005 un total de 

137,000  habitantes  y mediante el cálculo de muestreo simple aleatorio para 

poblaciones finitas se aplicarán en total 414 encuestas considerando un  nivel de 

confianza del 99%, con un porcentaje de error del 5% y probabilidad a favor de 

0.52  en relación a la proporción entre hombres y mujeres que más consumen 

según estudios previos. 

Asimismo, será necesario el análisis de eficiencia de costos beneficios, para ello 

se emplea el método tradicional de evaluación de proyectos para obtener el punto 

de equilibrio. El análisis de le eficiencia económica constituye el principal tema de 

análisis de la producción. También se emplearán el método del margen de 

contribución por unidad para estimar el punto de equilibrio en función de la 

producción requerida para cubrir los costos variables.    

 

Para determinar la máxima eficiencia en la producción en condiciones de libre 

mercado, el precio constituye el parámetro de referencia que determina la máxima 

eficiencia posible de operación de cada productor en relación a sus condiciones y  
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escala de operación. Finalmente, el precio comparado con el costo unitario 

determina la existencia de beneficios, o bien al igualarse con los costos variables 

fija el punto en que debe decidirse si retirarse de la producción en un período 

dado.   

 

Con la estimación del punto de equilibrio se busca determinar hasta que nivel 

debe producirse en términos de eficiencia. Es evidente que conviene aumentar la 

producción en tanto que el incremento en el ingreso total es mayor que el 

incremento en el costo total, hasta  que ambos se igualan. Esta es en sí la regla 

para determinar el punto de equilibrio (pe) o nivel óptimo de producción. Este nivel 

es óptimo porque da las máximas ganancias posibles (diferencia entre el ingreso 

total y el costo total). Producir menos significaría desaprovechar la oportunidad de 

ganar más por cada unidad que se invierta en la producción; producir más 

significaría disminuir las ganancias ya que el costo total se incrementa más que 

las ganancias. Esto es posible donde el productor puede incrementar su 

producción sin influir en el precio unitario el cual se vuelve una constante. La 

existencia de pérdidas ocurre cuando el costo unitario (igual al coste medio) 

supera al precio de mercado. 
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2.- TTTTntecedentes                                            _  

 
En el Estado de Quintana Roo se cuenta con una gran superficie de plantaciones 

de coco, en las áreas costeras o urbanas, pero sobre todo en las zonas rurales 

que es donde se aprovecha la producción de dicho recurso, pues es un generador 

de ingresos para la economía familiar. En estas zonas se ha implementado el 

apoyo y asesoría de gobierno del Estado, como Sagarpa, Sede, Sedari, INIFAP 

entre otras que han llevado a cabo programas de reforestación, plantación y 

aprovechamiento e incluso la comercialización de dicha fruta y sus derivados, 

tanto comestibles como artesanales. 

Para esto se desarrolla la idea de darle un valor agregado extrayendo y 

envasando el agua de coco, primero de manera artesanal o casera, con la 

intención de buscar el mercado no solo local, sino en un futuro que pudiera ser g  

producto que se ofrezca al turismo o en los centros comerciales.   Esta iniciativa 

se lleva a cabo en las comunidades más cercanas a la Capital del Estado de 

Quintana Roo, como son; Luis Echeverría Álvarez, Laguna Guerrero, Raudales, 

Hua-Pix, Laguna Milagros y Bacalar. 

Sus primeras apariciones comerciales surgen alrededor de los años 2004-2005, 

tras el apoyo al campo, en aquel entonces por el Gobernador Mario Villanueva 

Madrid (1993-1999), quien revive el programa de reforestación en las áreas 

rurales que fueron devastadas por el Amarrillamiento Letal a principios de los 

Ochentas. 

 Su presentación y comercialización comenzó de manera ambulante en 

principales avenidas y venta directa en las oficinas, estanquillos y eventos 

promovidos por el gobierno a programas de apoyo rurales. Estos productores 

transportan grandes cantidades de cocos frescos mas el líquido extraído, 

transportándolo desde las zonas rurales hasta la ciudad, almacenado en 

garrafones de 20 lts o presentaciones de un litro y medio litro a costos bastante 

accesibles, teniendo una excelente aceptación del público en general. 
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3.-  WWWWescripción ZZZZeneral de la XXXXmpresa                .  

Nombre del producto:  “COCO-HÁ”  

Dirección de la empresa:  Av. Justo Sierra 426 entre Av. Nápoles y Padua, Col. 
Josefa Ortiz de Domínguez, Municipio Othón P. Blanco, Chetumal, Quintana Roo. 

Giro de la empresa:  Industrial 

Actividad de la empresa: Extracción, embotellado y venta de agua de coco 
embotellada, así como la venta de los derivados del coco.  

Naturaleza de la empresa: La empresa “COCO-HA”” se dedica a la producción y 
comercialización de agua de coco embotellada y venta de pulpa de coco 
empaquetada, es una empresa pionera en el estado en la industrialización del 
agua de coco, empleando la tecnología de la ultra filtración, que viene siendo un 
equivalente en frío de la pasteurización y que es empleada en otros productos 
como los jugos, vinos y cervezas, los cuales no pueden ser calentados por que 
pierden sus propiedades. 

La empresa pretende ofrecer a los productores de coco del Estado una alternativa 
viable para poder comercializar su producto a un precio razonable, y a su vez, 
ofrecer a sus clientes un producto fresco y de alta calidad. 

 

Descripción de los productos: Los productos de la empresa son el agua de 
coco embotellada en tres presentaciones (medio litro, un litro y garrafón de 20 lts) 
y la pulpa fresca de coco (en empaque de 500g), el agua de coco es 100% pura, 
extraída de cocos seleccionados, la cual será sometida a un proceso de ultra 
filtración para garantizar que sea un producto apto para el consumo humano. La 
pulpa de coco, se extrae de los cocos que son utilizados para el agua y es 
congelada para su mantenimiento y posterior venta. 
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Estos productos satisfacen la necesidad de encontrar una nueva opción  natural 
para rehidratarse y para proveer materia prima, tanto para la repostería como 
para la elaboración de dulces tradicionales, mismos que serán etiquetados con la 
información básica y nutrimental. 

4.-  XXXXSTRUCTURA DE LA XXXXMPRESA                            . 

En los primeros seis meses, se trabajará con 1 gerente general, 1 supervisor de campo, 1 
ayudante general y 1 peón de campo, en el segundo semestre se integrará 1 ayudante 
general y 1 peón de campo y en el cuarto semestre se integrará 2 ayudantes generales, 1 
secretaria y 1 gerente de ventas, ver Organigrama. 

Fig. 1 Organigrama de la Empresa 

   

Se espera que en el segundo semestre la plantilla laboral se incremente a 6 
empleados y en el cuarto semestre sea de 10 empleados y permanezca de esa 
manera en el décimo semestre, tal como se muestra en la tabla 3. 

Tabla 1: Plantilla laboral semestral 

Puesto 1er 
Sem. 

2do 
Sem. 

3er 
Sem. 

4to 
Sem. 

5to 
Sem. 

6to 
Sem. 

7mo 
Sem. 

8vo 
Sem. 

9no 
Sem. 

10mo 
Sem. 

Gerente 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

Supervisor de campo 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

Gerente de ventas    1 1 1 1 1 1 1 

Secretaria    1 1 1 1 1 1 1 

Ayudante general 1 2 2 4 4 4 4 4 4 4 

Peón de campo 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

Total 4 6 6 10 10 10 10 10 10 10 

GERENTE 

GENERAL 

SUPERVISOR DE CAMPO AYUDANTE EN GENERAL 

PEÓN DE CAMPO 

 

SECRETARIA 

GERENTE DE 
VENTA 
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5.- ____as YYYYunciones de VVVVada ggggrabajador fffferán las 

ffffiguientes:                  .  

 El Gerente General se encargará de las siguientes tctividades: 

Tabla 2 . Requisitos para el puesto gerente general  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 

1.1. Nombre del puesto Gerente general 

1.2. Subordinado a: N/A   

II. REQUISITOS DEL PUESTO 

2.1. Edad en años 25 años en adelante 

2.2. Sexo Indistinto 

2.3. Escolaridad 
2.4. Experiencia  

Superior 
En el ramo 

III. CONOCIMIENTOS 

Administración 
Ventas  
Mercadotecnia 
Herramientas de Microsoft 
Inglés u otro idioma extranjero 

IV. HABILIDADES  

Buena presentación 
Capacidad de negociación  
Empatía 
Facilidad de palabra 
Paciencia 
Trabajo en equipo 
Redacción 

V. RESPONSABILIDAD  

Dinero 
Documentos confidenciales 
Recursos materiales 
Instalaciones 
Manejo de personal 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 

Compra y abastecimiento de materia prima e insumos. 
Relaciones públicas con los clientes. 
Creación y ampliación de cartera de clientes 
Ventas. 
Repartición del producto 
Cobros. 
Trámites administrativos y legales. 
Manejo del personal. 
Verificación del estado físico de las instalaciones, materiales y equipo, así como su mantenimiento y 
solución de problemas que surjan. 
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XXXXl gerente de ientas se xncargará de las áiguientes tctividades: 

 

 
 

Tabla 3. Requisitos para el puesto gerente de ventas  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 
1.1. Nombre del puesto Gerente de ventas 

1.2. Subordinado a: Gerente general   

II. REQUISITOS DEL PUESTO 
2.1. Edad en años 20 años en adelante 

2.2. Sexo Indistinto 

2.5. Escolaridad 
2.6. Experiencia  

Superior 
1 año en ventas 

III. CONOCIMIENTOS 

Ventas  
Mercadotecnia 
Administración 
Herramientas de Microsoft 
Manejo de vehículo con licencia vigente 
Inglés 60 % 

IV. HABILIDADES  

Buena presentación 
Empatía 
Facilidad de palabra 
Paciencia 
Trabajo en equipo 
Redacción 
Capacidad de negociación 

V. RESPONSABILIDAD  
Dinero 
Documentos confidenciales 
Recursos materiales 
Instalaciones 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 
Atención al cliente 
Manejo de la cartera de clientes 
Ventas al cliente 
Repartición del producto al cliente 
Control de cobros a los clientes 
Manejo de inventarios 
Apoyar al gerente general en las actividades que se le asignen 
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_a fecretaria se xncargará de las áiguientes tctividades: 

 

Tabla 4. Requisitos para el puesto de secretaria  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 
1.1. Nombre del puesto Secretaria 

1.2. Subordinado a: Gerente general   

II. REQUISITOS DEL PUESTO 
2.1. Edad en años 18 años en adelante 

2.2. Sexo Femenino 

2.3. Escolaridad 
2.4. Experiencia  

Medio Superior (carrera técnica) 
1 año en áreas administrativas 

III. CONOCIMIENTOS 

Administración 
Herramientas de Microsoft 
Archivonomia 
Paquetería 

IV. HABILIDADES  

Buena presentación 
Empatía 
Facilidad de palabra 
Paciencia 
Trabajo en equipo 
Redacción 
Capacidad de negociación 

V. RESPONSABILIDAD  
Dinero 
Documentos confidenciales 
Recursos materiales 
Instalaciones 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 
Atención al cliente 
Control de la agenda 
Contestar y realizar llamadas telefónicas 
Archivar documentos  
Enviar y recibir correspondencia 
Apoyar al gerente general en las actividades que se le asignen 
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X l fupervisor deVampo se xncargará de las áiguientes 

tctividades: 

Tabla 5. Requisitos para el puesto de supervisor de campo  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 
1.1. Nombre del puesto Supervisor de campo 

1.2. Subordinado a: Gerente general   

1.3    Subordina a: Peón de campo 

II. REQUISITOS DEL PUESTO 
2.1. Edad en años 25 años en adelante 

2.2. Sexo Masculino 

2.3. Escolaridad 
2.4. Experiencia  

Indistinto 
En el área de agricultura y cultivo de coco 

III. CONOCIMIENTOS 

En general sobre agricultura  
Plantación de palmeras 
Tipos de insecticidas 
Fertilizantes 
Fumigaciones 
Manejo de plantaciones agrícolas 
IV. HABILIDADES  

Facilidad de palabra 
Paciencia 
Trabajo en equipo 
Capacidad de negociación 
Manejo de personal 

V. RESPONSABILIDAD  
Supervisar las plantaciones 
Recursos materiales 
Instalaciones 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 
Supervisas el cocal 
Informar al gerente general las necesidades de insumos y materiales para el mantenimiento 
del cocal 
Verificar el estado físico de las instalaciones de las herramientas 
Llevar el control del corte del coco 
Llevar el control de fumigación 
Llevar el control de fertilización 
Llevar junto con el gerente general el control del suministro de coco a a planta procesadora 
Apoyar al gerente general en las actividades que se le asignen 
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XXXXl ceón deVampo se xncargará de las áiguientes tctividades:  

Tabla 6. Requisi tos para el puesto de peón de campo  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 
1.1. Nombre del puesto Peón de campo 

1.2. Subordinado a: Supervisor de campo   
II. REQUISITOS DEL PUESTO 

2.1. Edad en años 25 años en adelante 

2.2. Sexo Masculino 

2.3    Escolaridad 
2.4    Experiencia  

Primaria trunca o terminada en adelante 
En el área de agricultura y cultivo de coco 

III. CONOCIMIENTOS 

En general sobre agricultura  
Plantación de palmeras 
Tipos de insecticidas 
Fertilizantes 
Fumigaciones 
IV. HABILIDADES  

Facilidad de palabra 
Paciencia 
Trabajo en equipo 
Capacidad de negociación 

V. RESPONSABILIDAD  
Recursos materiales 
Instalaciones 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 
Informar al supervisor de campo de las necesidades de insumos y materiales para el 
mantenimiento del cocal 
Informar al supervisor de campo el estado físico de las instalaciones y de las herramientas 
Cortar el coco 
Fumigar el cocal 
Fertilizar el cocal 
Limpiar y chapear el cocal 
Apoyar al supervisor de campo en las actividades que se le asignen 

 
 

 

 

 

 



 

   

13 

 

 

Xl Tyudante en zeneral se xncargará de las áiguientes tctividades: 

 

 

Tabla 7. Requisitos para el puesto de ayudante en general  

I. DEFINICIÓN DEL PUESTO 
1.1. Nombre del puesto Ayudante en general 

1.2. Subordinado a: Gerente general   
II. REQUISITOS DEL PUESTO 

2.1. Edad en años 18 años en adelante 

2.2. Sexo Indistinto 

2.5. Escolaridad 
2.6. Experiencia  

Primaria trunca o terminada en adelante 
N/A 

III. CONOCIMIENTOS 

Manejo de equipo y herramientas 
Mantenimiento a equipo y herramientas 
Manejo de vehículo y/o motocicleta con licencia vigente 

IV. HABILIDADES  

Paciencia 
Trabajo en equipo 
Facilidad de palabra 

V. RESPONSABILIDAD  
Recursos materiales 
Instalaciones 

VI. FUNCIONES DEL PUESTO 
Extraer el agua y pulpa de coco 
Sacar la basura 
Descargar la materia prima 
Mantenimiento del equipo y herramientas 
Embotellar el agua 
Apoyar al gerente general en las actividades que se le asignen 
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6.-  eeeeECLUTAMIENTO DEL ccccERSONAL                   .  

Es importante para la empresa encontrar el mejor aspirante que cubra el puesto, es por 
ello que se llevará el siguiente proceso de contratación: 

Yuentes de reclutamiento:  

 

Se tomará en cuenta en primera instancia la fuente interna de reclutamiento que serían 
las amistades, parientes o familiares del dueño de la empresa que cumplan con el perfil 
que solicita la empresa.  

De no encontrar el personal solicitado, se utilizará la bolsa de trabajo del Servicio Estatal 
de Empleo, o se recurrirá a publicar las vacantes en medios de comunicación como la 
radio y el periódico. 

 

croceso de selección: 

 

El proceso para seleccionar al personal será: recepción de la solicitud de empleo, 
currículum vitae (dependiendo del puesto) y cartas de recomendación (de preferencia) 
por parte de los  interesados y posteriormente se realizará una entrevista personal a 
cargo del gerente general, en donde se evaluarán la experiencia, el interés  y 
compromiso por aprender y trabajar. 

 

Vontratación: 

 

Una vez seleccionada la persona que ocupará el puesto vacante, se procederá a la 
contratación, para lo cual se le requerirán los documentos necesarios para integrar su 
expediente (fotografía, comprobante de domicilio, credencial de elector, CURP, RFC, 
cartilla militar en el caso de los hombres, acta de nacimiento y tarjeta de salud para 
manejadores de alimentos vigente) y se le entregará  el contrato de trabajo 
correspondiente para su firma y para su ingreso formal a la empresa. 
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\nducción: 

El proceso de inducción se le dará al empleado el primer día de trabajo y estará a cargo 
del Gerente general, quien presentará la siguiente  información: 

• Información general de la empresa. 
• Horario de trabajo de la empresa. 
• Productos de la empresa. 
• Medidas de Seguridad e Higiene Laboral. 
• Recorrido por las instalaciones, tanto del área de producción y punto de venta. 
• Presentación con los demás compañeros de trabajo. 
• Funciones a realizar.  

 

Xntrenamiento: 

Capacitación: Por lo menos una vez al año se enviará a los trabajadores a cursos de 
capacitación dependiendo del área. 

Adiestramiento: para el caso del puesto de ayudante en general, el adiestramiento será 
dirigido por el gerente general, el cual explicará el uso adecuado de la maquinaria y 
equipo, y el proceso productivo que se sigue para el embotellamiento del agua y el 
empacamiento de la pulpa de coco. 

 

7.-  VVVVONTRATACIÓN                                          .  

Se trabajará en un contrato para cada uno de los puestos requeridos. Ver anexo 1. 

 

7.1  ccccOLÍTICAS bbbbPERATIVAS 

• El personal será capacitado antes de iniciar operaciones con el fin de tener un 
mejor desempeño en las funciones que le correspondan. 

• El horario de trabajo será de 8 horas diarias, con un día de descanso. Se llevará 
un control de las entradas y salidas del personal.  

• Todo el personal deberá tomar el curso medidas de seguridad y las tendrá que 
llevar a cabo. 
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• Los encargados del proceso de embotellado del agua y empaquetado de la pulpa 

de coco deberán vestir y portar adecuadamente y obligatoriamente el uniforme o 
ropa de trabajo que se le proporcione (Gorra o cofia, cubreboca, bata, botas 
plásticas, pantalón y camisa de algodón blancos). 

• Todos los empleados que laboren en el área de embotellado y empaquetado de 
los productos deberán contar con la tarjeta de salud expedida por la Autoridad 
competente. 

• Los encargados de cortar los cocos deberán portar adecuadamente el equipo de 
seguridad. 

• Los empleados deberán mostrar actitud de servicio y cordialidad con sus 
compañeros de trabajo, sus superiores y/o subordinados. 

• Se prohíbe terminantemente permanecer en las instalaciones de la empresa en 
estado de ebriedad o bajo los efectos de cualquier tipo de droga no prescrita por 
medico competente. 

• Al iniciar los trabajos los empleados serán los responsables de verificar el perfecto 
estado de las instalaciones y de sus herramientas de trabajo, debiendo notificar 
inmediatamente a su superior cualquier anomalía. 

• Al término de la jornada laboral, los empleados deberán dejar los utensilios y 
herramientas de trabajo en perfectas condiciones, limpias y en su lugar designado 
para su guarda y custodia, así como dejar limpio su área de trabajo. 

• Todos los empleados deberán firmar su entrada y salida de su jornada laboral 
teniendo un máximo de 15 minutos de tolerancia a la hora de la entrada y 30 
minutos posteriores a su salida. Si por cuestiones de trabajo el o los empleados 
permanecen más tiempo de su hora de salida, se tomará como tiempo extra de 
acuerdo a la legislación vigente. 

• Si por algún motivo el trabajador debe de ausentarse de las instalaciones, deberá 
notificarlo a su superior o en su defecto al Gerente general, debiendo dejar 
ordenado su área de trabajo y sus herramientas y utensilios de trabajo. 

• Cuando un trabajador se dirija a repartir producto, deberá firmar la bitácora de 
embarque y del vehículo que utilice. 

• Al momento de regresar a las instalaciones, después de repartir el producto, el 
empleado deberá llenar y firmar la bitácora del vehiculo, y deberá reportar las 
entradas de dinero con la persona que designe el Gerente general cotejando y 
firmando las bitácoras de embarque correspondientes. 

7.2.- ggggABLA DE ffffUELDOS                                          . 

Los sueldos que se le pagará a cada uno de los empleados  se muestran en la tabla 8. 

Tabla 8: Tabla de sueldos  

Puesto  Sueldo diario  

Gerente $ 300.00 

Supervisor de campo $ 150.00 

Peón de campo  $ 150.00 

Ayudante general $   50.00  

Gerente de ventas $ 200.00 

Secretaria $   70.00 
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8.-  `̀̀̀ERCADOTECNIA                                 .  

 

El objetivo a corto plazo de la empresa es introducir los productos al mercado local y 
darlos a conocer posicionado la marca del producto “El Cocotal”. En un lapso de 6 meses 
se planea hacer una producción de 300 litros diarios de agua de coco e introducir al 
mercado 150 paquetes diarios de 500 gr. cada uno de pulpa de coco. 

 En el mediano plazo se espera que los productos tengan buena aceptación y así poder 
aumentar la producción a 1000 litros diarios de agua de coco y 600 paquetes diarios  de 
pulpa de coco. Con ello se observaría la posibilidad de distribuir los productos  fuera del 
estado de Quintana Roo. Esperamos que se amplíe el mercado y aumente la demanda 
de los productos para tener un buen posicionamiento. 

En el largo plazo se espera aumentar la producción a 3,000 litros diarios y 1,800 
paquetes diarios  de pulpa de coco, esperando distribuir los productos en el ámbito 
nacional e internacional. 

9.-  ____A VVVVOMPETENCIA                                . 

En el mercado existen productos similares al nuestro, teniendo como principales 
competidores en el Estado a los productores que de manera independiente comercializan 
el agua en las esquinas, comerciantes que venden cocos fríos, tiendas de abarrotes y 
dos franquicias: Coco Express y Coco Up. Tal como se muestra en la tabla 9.. 

Tabla 9 : Principales competidores  

 Productores  Cocos fríos  Tiendas  Franquicias  Nuestro 
producto 

Precio  $ 10.00  $10.00  $ 15.00  $15.00  $13.00 y $ 8.00 

Presentación  Litro Pieza Litro / ½ litro ½ litro Litro y ½ litro 

Punto de 
venta 

Vía Publica Vía Publica 
Establecimientos 

Establecimientos Vía Pública 
Centros 
Comerciales 

Establecimientos 

Envase  Botella Pet 
Nueva o 
Reciclada 

Bolsa Botella Pet 
Nueva o 
Reciclada 

Botella Pet Botella Pet 

 
A diferencia de la competencia nuestro producto se distribuirá a intermediarios mayoristas 
en establecimientos y el litro de agua de coco embotellada tendrá un precio de $13.00 
pesos el litro; el ½ litro será de $8.00 pesos y se ofrecerá la pulpa de coco empaquetada 
de 500 grs. con un precio de $20.00 pesos. Cabe mencionar que los competidores no 
utilizan el proceso de ultra filtración. 
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10.-  VVVVLIENTES llll ccccRODUCTO                                             . 

 

Para poder ubicar de manera más real el mercado meta de la empresa, se aplicó una 
encuesta a nuestros posibles clientes como son: minisupers, tiendas, restaurantes, 
cocinas económicas y gimnasios que se encuentran en la ciudad de Chetumal, en donde 
se pretende distribuir al mayoreo en el corto plazo. 

La empresa tendrá dos líneas de productos del agua de coco embotellada, uno para el 
consumidor en general y otro para el consumidor deportista. En la línea del público en 
general, se pretende abarcar al cliente común que busca productos naturales para su 
consumo para esto se distribuirá en minisupers, tiendas, restaurantes y cocinas 
económicas. Para el consumidor deportista, se pretende aprovechar las características 
naturales del producto, para ofrecerle otra opción de bebida rehidratante, que a su vez le 
brinde a su cuerpo minerales y vitaminas que no le ofrecen otros productos similares en 
el mercado y será distribuido el producto en los gimnasios. 

Para la pulpa de coco nuestros posibles clientes son los vendedores ambulantes  y 
golosinas que se ubican en las plazas públicas y escuelas de la ciudad, así como 
aquellas personas que se dedican a la elaboración de nieves y “saborines” de manera 
casera. 

11.- TTTTNÁLISIS DEL `̀̀̀ERCADO                                         .  

Nuestros posibles clientes son: 

ccccara el ttttgua de vvvvoco: 

• Minisupers 
• Tiendas 
• Restaurantes 
• Cocinas económicas 

 

En la tabla 10 se muestra el tipo y número de establecimiento, el porcentaje de 
muestra y número de encuestas que se aplicaron. 
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Tabla 10. Número de establecimientos  
Tipo de 
establecimiento 

No. de  
establecimientos 

% de muestra  No. de encuestas  

Minisupers 179 20 54 

Tiendas 451 50 135 

Restaurantes 214 23 62 

Cocinas económicas 61 6 16 

Fuente: SIEM 2007 
 

Para el agua de coco rehidratante: 

• Gimnasios 
•  

En la tabla 11 se presenta el número de gimnasios que hay en Cd. de Chetumal, el 
porcentaje de muestra y el número de encuestas que se aplicaron. 

Tabla 11. Número de establecimientos  
Tipo de 
establecimiento 

No. de  
establecimientos 

% de muestra  No. de encuestas  

Gimnasios 
8 1 3 

Fuente: SIEM 2007 
 

Para la pulpa de coco: 

• Vendedores ambulantes de dulces y golosinas.  
 

Para la pulpa de coco se espera abarcar el 15% de los vendedores ambulantes 
que se ubican en las plazas públicas y escuelas de la ciudad, quienes están de 
acuerdo en adquirir el producto. Las estadísticas se obtuvieron  del Padrón de 
Comercios Semi fijos y Ambulantes del H. Ayuntamiento de Othón P. Blanco. 
 

En la tabla 12 se muestra el número de establecimientos y el porcentaje que se 
pretende alcanzar. 

Tabla 12. Número de establecimientos  
Tipo de establecimiento  No. de  

establecimientos 
15% 

Vendedores ambulantes 79 12 

Fuente: Padrón de Comercios Semi fijos y Ambulantes del H. Ayuntamiento de OPB (2007) 
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12.-  \\\\NVESTIGACIÓN DE `̀̀̀ERCADO                                 .  

 

En investigación de mercados según Malhotra (2005), la investigación de 
mercados es el conjunto de 1) compradores reales y potenciales que tienen una 
determinada necesidad y/o deseo, dinero para satisfacerlo y voluntad para 
hacerlo, los cuales constituyen la demanda, y 2) vendedores que ofrecen un 
determinado producto para satisfacer las necesidades y/o deseos de los 
compradores mediante procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. 
Ambos, la oferta y la demanda son las principales fuerzas que mueven el 
mercado. 
 
 
El objetivo de la investigación de mercado es conocer la opinión  de la gente de 
los establecimientos (minisupers, tiendas, restaurantes, cocinas económicas y 
gimnasios) en cuanto a la introducción al mercado de nuestro producto (agua de 
coco embotellada) y saber si estaría dispuesta a adquirirlo. 
 
Para nuestra empresa es de vital importancia que el cliente reconozca que 
nuestro producto ésta elaborado de manera 100% natural y el cual al mantenerse 
en refrigeración no pierde su calidad y frescura por tres semanas. 
  

Para realizar el estudio de mercado se considera como instrumento la aplicación 
de una encuesta que a continuación se presenta. Se tomó como universo el total 
de los minisupers, tiendas, cocinas económicas, restaurantes y gimnasios 
establecidos en la ciudad de Chetumal, de acuerdo al Sistema de Información 
Empresarial Mexicano (SIEM). Mediante el programa Vistrain Simple Size, se 
obtuvo un tamaño de muestra de 270, con un nivel de confianza del 95%.  

 

Se aplicó la siguiente encuesta para el agua de coco: 
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13.-  `̀̀̀ODELO WWWWE XXXXNCUESTA                               . 

Número de encuesta____ 

La empresa COCO-HA’ es una empresa dedicada a la extracción y embotellado del agua 
de coco 100% natural y ofrece este producto con la frescura y calidad que sus clientes se 
merecen, por ello solicitamos nos ayude contestando este pequeño cuestionario. 

 

Nombre de la empresa______________________________________ 

Giro______________________________________________________ 

Dirección__________________________________________________ 

 

1. ¿Actualmente Usted vende agua de coco? 
a) Si _______                  b) No_______ 

 

Si su respuesta fue si le agradecemos siga contestando el cuestionario 

Si su respuesta fue no le agradecemos pase a la pregunta 11 

2. ¿Quien es su proveedor? 

_________________________________________________________ 

 

3. ¿Cómo califica la calidad del producto? 

a) Excelente______      Buena______     Regular ______    Mala______ 
 

 

4. ¿Con qué frecuencia adquiere éste producto? 

a) Diario______   b) Semanal______     c) Quincenal______   

d) Mensual______ 
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5. ¿En qué presentación adquiere el producto? 

a) 500 ml._______             b) 1Litro_________            

c) Otro_______     (Especifique) __________________________ 

 

6. ¿Qué cantidad  adquiere del producto? 

a) 500 ml._______             b) 1Litro_________            

c) Otro_______      (Especifique) __________________________ 

 

7. ¿Cuál es el precio que paga por el producto? 

a) 500 ml._______             b) 1Litro_________            

c) Otro_______      (Especifique) __________________________ 

 

8. ¿Qué política de pago utiliza su proveedor? 

a) Crédito________         b) Contado________ 

 

Si su respuesta fue crédito conteste la siguiente pregunta: 

 

9. ¿Qué plazo de crédito maneja su proveedor? 

a) 1 a 7 días_______  b) 8 a 15 días________   c) 15 a 30 días________  
d) Otro______ (Especifique): _________________________ 

10. ¿Estaría dispuesto a adquirir el producto con un nuevo proveedor de la localidad? 

a) Si____________               b) No_____________ 

 

Si su respuesta fue no pase a la pregunta 16 
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11. ¿Le gustaría vender agua de coco en su negocio? 

a) Si_________ 
b) No________          ¿Porqué?_____________________________________ 
 

Si su respuesta fue no pase a la pregunta 16 

 

12. ¿En qué presentación le gustaría adquirir el producto? 
a) 500 ml._______           b) 1Litro________                
c) Otro__________      (Especifique) ______________________________ 
 
13. ¿Con qué frecuencia adquiriría el producto? 
a) Diario_____ b) Semanal______     c) Quincenal_______   
d) Mensual______ 
 
14. ¿Qué cantidad adquiriría? 

a) 500 ml. ______   b) 1 litro _______    
c) Otro _______    (Especifique) _______________________________ 

 

15. ¿Qué política de pago prefiere? 

a) Crédito______     b) Plazo______       c) Contado_______ 

 

16. ¿Conoce alguna empresa que distribuya éste producto? 

a) Si_________  Nombre de la empresa____________________________ 
b) No_________ 
 

17. ¿Qué marca le parece más atractiva? 

a) COCO-HA’   ___ 
b)  COCONUT ____ 
c)  Otra ¿Cuál?__________________________________ 

 

18. De la marca que seleccionó Indique que diseño le parece más llamativa 
 

a) ______ b)______ c)_____ d)______ Ninguna____ 
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La etiqueta es fundamental en el proceso de comercialización del producto. 
Representa en gran medida la imagen y carta de presentación de la marca. 
Para nuestro caso se diseñaron diversas presentaciones entre las cuales 
sobresalieron en la fase final cuatro de ellas mostradas a continuación. 
 
Fig. 2 Diseño de etiquetas para el producto. 
 

    
a) 

 

b)  
 

c)  

 

d)  

Fuente: Elaboración propia 
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15.-  \\\\NTERPRETACIÓN ZZZZRÁFICA                                            .  

 

Para el estudio de mercado, las encuestas fueron diseñadas para saber la aceptación del 
producto (agua de coco) en la localidad, la oferta actual, la demanda potencial, los precios, 
entre otros aspectos. 

Se aplicaron 270 encuestas, de las cuales se destinaron 54 en los minisuper, 135 en las 
tiendas, 62 en los restaurantes, 16 en las cocinas económicas y 3 en los gimnasios. Por lo 
que el estudio arrojó los siguientes resultados. 

 

 

1. ¿Actualmente Usted vende agua de coco? 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

De las 52 encuestas aplicadas en los minisupers el 2% venden agua de coco, de las 135 
que se aplicaron en las tiendas de abarrotes el 4% venden agua, en los restaurantes se 
aplicaron 62 y el 47% vende agua de coco. Tanto en las cocinas económicas como en los 
gimnasios no venden agua de coco. 
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Gráfica 1. ¿Actualmente usted vende agua de coco?
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2. ¿Quién es su proveedor? 

 

Fuente: Elaboración Propia 

De las empresas que venden agua de coco, en los minisupers el 100% representa al 
proveedor “Luis Aldaba Chávez”, en las tiendas de abarrotes el 50% no conocen 
directamente a su proveedor, el 33% su proveedor es “Mascanul” y el 17%  es “Celia 
Sánchez”. 
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Gráfica 3. Proveedores de los restaurantes

 

Fuente: Elaboración propia 

En los restaurantes el 41.4% no conocen directamente a sus proveedores, el 17.2% los 
proveedores son particulares de la Cd. de Chetumal, el 13.8% son de Calderitas, el 13.8% 
son de Luís Echeverría,  el 6.9% son de Pucte, el 3.4% es “Mascanul” y el 3.4% es “El 
Yatch”. 
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Gráfica 2. Proveedores de los minisupers y tiendas
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3. ¿Cómo califica la calidad del producto? 
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Gráfica 4. Calidad del producto

 
Fuente: Elaboración propia 

En los minisupers el 100% considera que la calidad del agua de coco es regular. En las 
tiendas el 83% considera que la calidad es buena y el 17% considera que es regular. En los 
restaurantes el 66% considera que es buena, el 31% regular y el 3% la consideran 
excelente. 

 

4. ¿Con qué frecuencia adquiere éste producto? 
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Minisuper Tiendas Restaurantes

Gráfica 5. Frecuencia en la que se adquiere el 
producto

 

Fuente: Elaboración propia 

En los minisupers el 100% adquieren el producto diario, en las tiendas el 100% lo adquieren 
semanal, en los restaurantes el 33% lo adquieren diario y el 47% semanal. 
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5. ¿En qué presentación adquiere el producto? 
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Gráfica 6. Presentación en la que adquiere el 
producto

 

Fuente: Elaboración propia 

En los minisupers el 100% adquieren el producto en presentación de 1 litro. En las tiendas el 
14% lo adquieren en presentación de 500 ml. y el 86% de 1 litro. En los restaurantes el 6.3% 
lo adquieren en presentación de 500 ml., el 9.4% en 1 litro, el 62.5% lo adquieren en 2 litros 
y el 21.9% en presentación de 2.5 litros. 

 

6. ¿Qué cantidad  adquiere del producto? 
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Gráfica 7. Cantidad que se adquiere del producto

 

Fuente: Elaboración propia 
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En los minisupers se adquieren 5  en presentación de 1 litro, en las tiendas se adquieren 10 
de 500 ml. y 70 de 1 litro, en los restaurantes se adquieren 45 de 500 ml., 69 de 1 litro, 97 
de 2 litros y 26 de 2.5 litros. 

7. ¿Cuál es el precio que paga por el producto? 
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Gráfica 8. Precio que se paga por el producto

 

Fuente: Elaboración propia 

En los minisupers pagan en promedio $11.00 pesos por un litro. En las tiendas pagan $6.00 
pesos por 500 ml. y  $11.50 pesos por 1 litro. En los restaurantes pagan $8.00 pesos por 
500 ml., en promedio $13.30 pesos en la presentación de 1 litro, $23.60 en la de 2 litros y 
$22.70 pesos en la presentación de 2.5 litros. 

 

8. ¿Qué política de pago utiliza su proveedor? 
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Gráfica 9. Política de pago

 

Fuente: Elaboración propia 

La política de pago que utilizan los proveedores, tanto en los minisupers, tiendas y 
restaurantes el 100% es de contado. 
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10. ¿Estaría dispuesto a adquirir el producto con un nuevo proveedor de 
la localidad? 
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Gráfica 10. Adquisición del producto con un nuevo 
proveedor

 

Fuente: Elaboración propia 

En las empresas que actualmente venden agua de coco, en los minisúper el 100% estaría 
dispuesto a adquirir el agua de coco con un nuevo proveedor. En las tiendas el 100% 
también estarían dispuestos adquirir el producto con un nuevo proveedor. En los 
restaurantes el 90% si adquirirían el producto con un nuevo proveedor y el 10% no adquiriría 
el producto con un nuevo proveedor. 

 

11. ¿Le gustaría vender agua de coco en su negocio? 
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Gráfica 11. Empresas que no venden agua de coco

 

Fuente: Elaboración propia 
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De las encuestas aplicadas, en los minisúper el 98% no venden agua de coco, en las 
tiendas el 96% no venden, en los restaurantes el 53%, en las cocinas económicas el 100% y 
en los gimnasios el 100% no venden agua de coco. 
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Gráfica 12. Vendería agua de coco en su negocio

 

Fuente: Elaboración propia 

De las empresas que actualmente no venden agua de coco, en los minisúper al 75% si les 
gustaría vender agua de coco en su negocio y al 25% no le gustaría; en las tiendas al 70% 
si les gustaría y al 30% no; en los restaurantes al 67% si le gustaría y al 33% no; en las 
cocinas económicas al 44% si le gustaría y al 56% no, y en los gimnasios al 67% si le 
gustaría y al 33% no. 

 

12. ¿En qué presentación le gustaría adquirir el producto? 
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Gráfica 13. Presentación en que adquiriría el producto

 

Fuente: Elaboración propia 
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De las empresas que sí les gustaría vender agua de coco, en los minisúper el 27.5% opina 
que les gustaría adquirir el producto en presentaciones de 500 ml., el 47.5% en 500 ml. y 1 
litro y el 25% en 1 litro. En las tiendas el 32% les gustaría adquirir el producto en 
presentaciones de 500 ml., al 39% en presentaciones de 500 ml. y 1 litro, al 29% de 1 litro, 
en los restaurantes el 36% prefieren de 500 ml., el 23% de 500 ml. y 1 litro, el 27% de 1 litro 
y el 14% de 2 litros. En la cocinas económicas el 28.6% prefieren en presentaciones de 500 
ml, el 42.9% en 500 ml. y 1 litro y el 28.6% en 1 litro. En los gimnasios el 100% prefieren 
presentaciones de 500 ml. 
 
 

13. ¿Con qué frecuencia adquiriría el producto? 
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Gráfica 14. Frecuencia en que se adquiriría el producto

 

Fuente: Elaboración propia 

En los minisúper el 15% adquirirían el producto diario, el 78% semanal y el 8% quincenal. 
En las tiendas el 26% adquirirían el producto todos los días, el 73% semanal y el 1% 
quincenal.  En los restaurantes el 32% lo adquirirían todos los días y el 68% semanal. En las 
cocinas económicas el 29% lo adquirirían diario y  el 71% semanal. En los gimnasios el 50% 
lo adquirirían todos los días y el 50% semanal. 

14. ¿Qué cantidad adquiriría? 

297 274

601
564

199

107

9
45 55

37

0

100

200

300

400

500

600

700

500
ml.

1 litro 500
ml.

1 litro 500
ml.

1 litro 2
litros

500
ml.

1 litro 500
ml.

1 litro

Minisuper Tiendas Restaurantes Cocinas
econ.

Gimnasios

Gráfica 15. Cantidad del producto que se adquiriría

 

Fuente: Elaboración propia 
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En los minisúper estarían dispuestos a adquirir 297 piezas en presentación de 500 ml. y 274 
piezas en presentación de 1 litro. En las tiendas adquirirían 601 piezas de 500 ml., y 564 
piezas de 1 litro. En los restaurantes 199 piezas de 500 ml., 107 piezas de 1 litro y 9 piezas 
de 2 litros. En las cocinas económicas 45 piezas de 500 ml. y 55 piezas de 1 litro. En los  
gimnasios 37 piezas de 500 ml. 
 

15. ¿Qué política de pago prefiere? 
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Gráfica 16. Política de pago que prefiere

 

Fuente: Elaboración propia 

Las políticas de pago que prefieren en las empresas son: en los minisupers el 35% 
de crédito y el 65% de contado. En las tiendas el 40% de crédito y el 60% de 
contado. En los restaurantes el 23% de crédito y el 77% de contado. En las cocinas 
económicas prefieren el 57% pagar a crédito y el 43% de contado. En los gimnasios 
el 100% prefieren pagar a crédito.  

16. ¿Conoce alguna empresa que distribuya éste producto? 
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Gráfica 17. Conocimiento de las empresas que 
distribuyen el producto

 

Fuente: Elaboración propia 



 

   

34 

 

 

En los minisúper el 100% no conocen empresas que distribuyan agua de coco. En 
las tiendas el 100%  tampoco conocen empresas que distribuyan éste producto. En 
los restaurantes el 3% si conocen empresa que lo distribuyan y el 97% no. En las 
cocinas económicas el 100% no conocen alguna empresa y en los gimnasios el 
100% tampoco conocen alguna empresa que lo distribuya. 

17. ¿Qué marca le parece más atractiva? 

 

Fuente: Elaboración propia 

En los minisúper al 89% le pareció más atractiva la marca “ Coco-Ha´ ”, al 9% “Coconut” y al 
2% otra que denominaron “Cocouash”. En las tiendas al 84% les pareció más atractiva la 
marca “Coco-Ha´ ” y al 16% “Coconut”. En los restaurantes al 90% les gusto “Coco.Ha´ ” y al 
10% “Coconut”. En las cocinas económicas al 81% “Coco-Ha´ ” y al 19% “Coconut”. En los 
gimnasios al 100 les pareció más atractiva la marca “ Coco-Ha´ ”. 

18. De la marca que seleccionó indique que diseño le parece más 
llamativa. 
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Gráfica 19. Diseño más atractivo

 

Fuente: Elaboración propia 
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Gráfica 18. Marca más atractiva  
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Los minisúper de la marca que seleccionó anteriormente al 57% les gustó el diseño 
“a”,  al 19% el “b”, al 20% el “c” y al 4% los diseños “a” y “b”. En los restaurantes 
al 44% les gustó el diseño “a”, al 19% el “b”, al 29% el “c”, al 3% el “a” y “b”, al 
2% el “b” y “c”, y al 3% el “a” y “c”. En las cocinas económicas al 62.5% les 
pareció más atractivo el diseño “a”, al 12.5% el “b” y al 25% el “c” . En los 
gimnasios al 67% les gustó el diseño “a”  y al 33% los diseños “a” y “c”. 

Fig. 2 Selección final del diseño de etiqueta 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

16.-  VVVVONCLUSIÓN DE LA \\\\NVESTIGACIÓN DE `̀̀̀ERCADO 

 

De las empresas que ya vende agua de coco, se observa como mercados 
potenciales, los minisúper, tiendas, restaurantes, ya que los establecimientos que 
actualmente venden el agua están dispuestos a adquirirla con un nuevo proveedor.  

 

En los minisúper consideran que la calidad del agua de coco es regular, adquieren 5 
productos diario y en presentaciones de 1 litro. En las tiendas la mayoría considera 
que la calidad es buena, adquieren 10 de 500 ml. y 70 de 1 litro semanal. En los 
restaurantes mayoría considera que la calidad es buena, adquieren 45 de 500 ml., 
69 de 1 litro, 97 de 2 litros y 26 de 2.5 litros semanal. 

 

En los minisúper pagan en promedio $11.00 pesos por un litro. En las tiendas pagan 
$6.00 pesos por 500 ml. y  $11.50 pesos por 1 litro. En los restaurantes pagan $8.00 
pesos por 500 ml., en promedio $13.30 pesos en la presentación de 1 litro, $23.60 
en la de 2 litros y $22.70 pesos en la presentación de 2.5 litros. La política de pago 
que utilizan los proveedores, tanto en los minisúper, tiendas y restaurantes es de 
contado. 

“c” “b” “a” 
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De las empresas que actualmente no venden agua de coco, en los minisúper, 
tiendas, restaurantes y gimnasios a la mayoría si les gustaría vender agua de coco 
en su negocio; en las cocinas económicas a la mayoría no les gustaría vender agua 
de coco en su negocio. 

 
En los minisúper estarían dispuestos a adquirir 297 de presentaciones de 500 ml. y 
274 de 1 litro. En las tiendas adquirirían 601 de 500 ml., y 564 de 1 litro. En los 
restaurantes 199 de 500 ml., 107 de 1 litro y 9 de 2 litros. En las cocinas económicas 
45 de 500 ml. y 55 de 1 litro. En los  gimnasios 37 de 500 ml. 

 
En los minisúper el 15% adquirirían el producto diario, el 78% semanal y el 8% 
quincenal. En las tiendas el 26% adquirirían el producto diario, el 73% semanal y el 
1% quincenal.  En los restaurantes el 32% lo adquirirían diario y el 68% semanal. En 
las cocinas económicas el 29% lo adquirirían diario y  el 71% semanal. En los 
gimnasios el 50% lo adquirirían diario y el 50% semanal. 

 
Las políticas de pago que prefieren en las empresas son: en los minisúper el 35% de 
crédito y el 65% de contado. En las tiendas el 40% de crédito y el 60% de contado. 
En los restaurantes el 23% de crédito y el 77% de contado. En las cocinas 
económicas prefieren el 57% pagar a crédito y el 43% de contado. En los gimnasios 
el 100% prefieren pagar a crédito.  

En los minisúper, tiendas, cocinas económicas y gimnasios no conocen empresas 
que distribuyan agua de coco. En los restaurantes el 3% si conocen empresa que lo 
distribuyan. 

 
De todas las empresas encuestadas a la mayoría les pareció más atractiva la marca 
“Coco-Ha ‘ “ y el diseño de la opción “a”. 
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17.-   YYYYUENTES ffffECUNDARIAS DE \\\\NFORMACIÓN                 . 

Para obtener los datos de la demanda del agua de coco se aplicaron 270 
encuestas1, repartidas entre los principales minisúper, tiendas, restaurantes y 
gimnasios,  estas se realizaron de manera aleatoria en puntos de afluencia. Para 
determinar la demanda se obtuvo la información estadística del Sistema de 
Información Empresarial Mexicano (SIEM). Para la pulpa de coco, las estadísticas se 
obtuvieron  del Padrón de Comercios Semifijos y Ambulantes del H. Ayuntamiento 
de Othón P. Blanco. 
 

1 Tamaño de la  muestra significativo al 95%. 
 

18.- eeeeIESGOS Y bbbbPORTUNIDADES DEL `̀̀̀ERCADO           . 

En el siguiente cuadro se presentan los riesgos y oportunidades así como las acciones a 
realizar. 

Tabla 10. Riesgos y oportunidades de la empresa  

Oportunidades  Acciones a realizar  

1. Producción constante de coco. 
2. Mercado en crecimiento. 
3. Producto muy solicitado. 
4. Apoyos del gobierno Federal para el 

desarrollo del proyecto. 
5. Acceso a los servicios de la Incubadora. 

1. Promoción del producto a nivel local y 
estatal. 

2. Acceso a apoyos y servicios como la 
Incubadora y otros programas de 
apoyo gubernamental para completar 
la inversión requerida. 

Riesgos  Acciones a realizar  

1. Competencia en aumento 
2. Plagas 
3. Quemas 
4. Robo de coco en pequeña y gran escala 
5. Escasez de envases de plástico 
6. Factores climáticos como huracanes y 

sequías prolongadas. 

1. Creación de una imagen comercial del 
producto. 

2. Mantenimiento de las hectáreas de 
cocal. 

3. Establecer contacto con productores 
de botella en Mérida y Campeche. 
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19.-  YYYYIJACIÓN DEL ccccRECIO                                       . 

A continuación se presentan los costos variables unitarios para la producción de 1 litro de 
agua, medio litro de agua y un paquete de 500 gr. de pulpa de coco. 

 

Los costos variables unitarios para la producción de 1 litro de agua de coco 
son: 

Tabla 11. Costos variables unitarios para 1 litro de agua  

Materia prima  Unidad de 
medida 

Cantidad  Precio 
unitario 

Importe  

Coco Pieza 3 $ 2.50 $ 7.50 
Botella PET 

Litro 
Pieza 1 $ 1.56 $ 1.56 

Etiquetas Pieza 1 $ 0.45 $ 0.45 
TOTAL $ 9.51 

 

Los costos variables unitarios para la producción de medio litro de agua de 
coco son: 

Tabla 12. Costos variables unitarios para medio litro de agua  

Materia prima  Unidad de 
medida 

Cantidad  Precio 
unitario 

Importe  

Coco Pieza 1.5 $ 2.50 $ 3.75 
Botella PET 
Medio Litro 

Pieza 1 $ 1.05 $ 1.05 

Etiquetas Pieza 1 $ 0.45 $ 0.45 
TOTAL $ 5.25 

 
Los costos variables unitarios para el empaquetado de la pulpa de coco son: 

Tabla 13. Costos unitarios para el empaquetado de la pulpa  

Materia prima  Unidad de 
medida 

Cantidad  Precio 
unitario 

Importe  

Bolsa de 
plástico 

Pieza 1  $ 0.12 $  0.12 

Etiquetas Pieza 1 $ 0.45 $  0.45 
Coco Pieza 6 N/A N/A 

TOTAL $ 0.57 
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____os costos yyyyijos ááááon: 

Tabla 14. Costos fijos mensuales  
Servicio  Costo  

Sueldos $  21,096.01 
Gastos de mantenimiento $      778.00 
Depreciaciones  $   4,231.12 
Renta de tanque de nitrógeno $        30.00  
Agua $        60.00  
Luz $      400.00  
Teléfono $   1,000.00  
Gasolina $   2,000.00  
Gas $      279.00  
Publicidad $      800.00 
Total  $ 30,674.13 

 

20.-  ccccUBLICIDAD                                          .  

Para posicionar el producto se dará a conocer con la marca “Coco-Ha´”. Además la empresa 
utilizará como medio de publicidad las visitas personalizadas a los establecimientos, 
anuncios en los establecimientos y en su caso anuncios en periódicos. 

 

21.-   ccccROMOCIÓN DE iiiiENTAS                                . 

La empresa utilizará como promoción de ventas muestras gratis a los establecimientos. 

Para el cliente en el mediano plazo se harán promociones de lealtad consistentes en el 
regalo de algún artículo adicional en la compra del producto como son hieleras, gorras, 
playeras, entre otros. 
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22.-  VVVVOMERCIALIZACIÓN                                                      .  

El agua de coco embotellada se va a distribuir en establecimientos como minisupers, 
tiendas, restaurantes y gimnasios y estos la venderán al consumidor final. La pulpa de coco 
se va a distribuir a los vendedores ambulantes que venden dulces y golosinas fuera de las 
escuelas y en las plazas públicas y calles de la ciudad. 

Por lo que el canal de comercialización de los productos que ofrece la empresa es el 
siguiente: 

 

 

 

23.-  \\\\NGENIERÍA DEL ccccROYECTO                                   . 

 

Fig. 3 - Localización y descripción específica del s itio del proyecto. 
 

La empresa “COCO-HA”  se localizará en la Calle Justo Sierra entre Nápoles y 
Padua. 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Fig. 4  `̀̀̀acrolocalización del áitio del Ñroyecto           .  

 

 

Fuente: Municipio de Othón P. Blanco (2005) 
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Fig. 5  `̀̀̀icrolocalización del ffffitio del ÑÑÑÑroyecto  en el 

`̀̀̀unicipio de bbbbthón cccc.  UUUUlanco                 .  

 

Fuente: INEGI (2005) 
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Fig. 6  cccclano de ÅÅÅÅacrolocalización del ááááitio del ÑÑÑÑroyecto   en la 

vvvviudad de VVVVhetumal      .  

Fuente: INEGI  (2005) 
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24.- \\\\NFRAESTRUCTURA Y XXXXQUIPO                       . 

 

Se contara con áreas de: 

• Venta y atención al cliente.- este estará en contacto directo con los 
clientes, y exhibirá en una vitrina el producto. 

• Producción.- en esta área se instalará la maquinaria para realizar los 
procesos y se almacenara en un refrigerador el producto terminado. 

• Almacén.- aquí se depositará la materia prima, es decir, el coco; para 
después desplazar al área de producción. 

• Laboratorio.- se llevará el control de calidad, además, se realizarán 
estudios para la mejora y mantenimiento de la palma y el agua de coco. 

• Administración.- en esta área se tendrán las oficinas en las cuales se 
realizarán las actividades administrativas del proyecto. 

• De carga y descarga.- en esta área se transitaran las cargas y 
descargas tanto de la materia prima como de los desperdicios. 

 

25.-  WWWWescripción ggggécnica del ccccroyecto                .  

Tabla 18. 
I.- Componentes del proyecto (infraestructura, equip o y otros) 

CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO COSTO TOTAL 

TERRENO       

Terreno de operaciones m2 60 $3.000 $180.000 

Terreno Hectárea 40 $40.000 $1.600.000 

CAPITAL DE TRABAJO       

Capital de trabajo y adq. de materia prima Mes 3 $173.300 $519.900 

ESTUDIOS Y DISEÑOS       

Gastos por constitución e inscripción Honorarios 1 $21.000 $21.000 

MAQUINARIA Y EQUIPO       

Equipo de ultra filtración           equipo 1 $52.756 $52.756 

Suavizador de agua                  unidad 3 $6.380 $19.140 

Sierra cinta                                unidad 1 $3.200 $3.200 

Refrigerador comercial              unidad 2 $9.000 $18.000 

Camioneta de 1.5 ton.     unidad 1 $128.215 $128.215 

Equipo de luz ultra violeta         equipo 1 $3.684 $3.684 

Herramientas básicas para  el procesamiento de 

coco         unidad 4 $250 $1.000 
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Embotelladora manual              unidad 1 $5.550 $5.550 

planta electrica Subestación 1 $85.000 $85.000 

Rotoplas 10 m3 Tinaco 2 $14.200 $28.400 

Instalación mecanica y electrica (Mano de obra) Instalación 1 $7.500 $7.500 

Laboratorio Laboratorio 1 $85.000 $85.000 

ventilador de techo Unidad 4 $350 $1.400 

contenedor de acero inoxidable Juego 1 $7.500 $7.500 

Mesa de acero inoxidable Mesa 2 $9.500 $19.000 

OBRA CIVIL       

Acondicionamiento y terminación de pisos, áreas 

de recepción la fruta. Obra 1 $120.000 $120.000 

Total     $2.906.245 

 

Actualmente se cuenta con dos personas que se dedican al área de producción, se 
piensa  contratar  cuatro personas mas para esta área, 4 personas para el área 
administrativa, un agente de ventas y una persona para el Laboratorio. 
 

II.- ccccrocesos çççç ààààecnologías 

 

 El proceso productivo será continuo, ya que el flujo de agua de coco es 
constante durante las horas de trabajo. El proceso que se llevará a cabo es el 
siguiente: 

� Recolección de la materia prima. 
� Lavado manual del coco; este lavado se lleva a cabo en contenedores 

grandes de agua en el cual se disolverán 0.5 % de cloro. 
� Se extrae el agua de coco, depositándola en un recipiente que puede 

contener 20 litros. 
� Se vacían los recipientes en un contenedor para iniciar con el proceso de 

ultra-filtración pasando por tres filtros; el primer filtro es un fieltro o burda, el 
segundo tiene es un filtro de 0.50 um, y finalmente el tercero es un filtro de 
0.45 um. 

� Después de pasar por estos filtros, el agua pasara por los rayos ultra violeta 
(el uso de los rayos ultravioleta es una modificación a la patente de la FAO y 
garantiza la completa esterilidad del producto) que se encuentran en un tubo, 
para después depositarse en el recipiente de 20 litros. 

� Se utiliza el nitrógeno para hacer una atmósfera modificada a la hora de 
envasar. 
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     III.- ____a  ààààecnología que se ââââtilizara ááááerá: 

� La maquina de Ultra-Filtración 
� Los rayos ultravioleta. 
 

 

 

26.-eesumen Yinanciero                                   . 

En este proyecto el resultado es factible ya que tiene una TIR de 33.54%  y un costo 
beneficio de 1.33 lo cual indica es altamente redituable, y la recuperación de la 
inversión es a corto plazo en casi un año de producción con un total de inversión de 
1,282,330.00 pesos y con una tasa libre de riesgo de 9.89%, a continuación se 
detalla en la siguiente tabla de Flujo de Efectivo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nota: Esta tecnología es avalada por la FAO 
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26.-  VVVVonclusiones                                              .   

Para poder tener una representación estadística se buscó la información de 

establecimientos registrados en la ciudad en el listado del SIEM donde se ubicaron a los 

minisupers, tendejones, restaurantes, cocinas económicas, y con sus respectivos domicilios 

y colonias para su mejor ubicación. 

Con base en las encuestas realizadas a los posibles proveedores, se encontró que hay una 

aceptación por el agua de coco para la venta de este producto; ya que califican el producto 

como bueno y les gustaría adquirir el agua de coco semanalmente, mayormente en 

presentación de 1litro; no obstante también nos dimos cuenta de que  en algunos casos no 

aceptan dicho producto por diversos motivos como son el que no habría venta del producto 

ya que no lo piden los clientes y en otros  porque no cuentan con capacidad en su negocio 

para poder  tener el producto sin que este se les pueda echar a perder, pero, aun así, 

refieren que si les gustarían intentar vender el producto para ver como responde el 

consumidor.  En cuanto a los restaurantes y cocinas económicas si es aceptada con más 

facilidad el agua de coco, ya que tiene una mayor demanda de dicho producto.  

Por otra parte las encuestas realizadas a los consumidores finales, califican el producto 

como bueno, ya que es un producto que les gustaría obtener en algunos establecimientos 

como tiendas, minisupers, centros comerciales o con vendedores ambulantes. 

 Algunos encuestados manifestaron que prefieren el agua con la pulpa, ya que dicen que 

eso les da un mejor sabor y lo identifican más como agua de coco natural, pero en las 

pruebas de anaquel que se han elaborado por nuestra parte, sabemos que el añadirle la 

pulpa al agua hace que esta fermente más rápido. 

Los niveles de rentabilidad son por demás altos, al mismo tiempo que permiten recuperar en 

un corto plazo la inversión inicial. Financieramente, el proyecto es altamente recomendable. 
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27.- eeeeecomendaciones                                                      : 

 

� Para ampliar el mercado, se recomienda considerar negocios tales como: Gimnasios y 

Súper mercados, entre otros,  con el fin de que el producto pueda tener más canales 

para llegar al consumidor final. 

 

� Para poder llegar a nuevos mercados fuera de la localidad, se recomienda acudir a las 

dependencias gubernamentales para acceder a los programas de apoyo a micro y 

pequeñas empresas, así como a los apoyos para comercialización. 

 

� Para aumentar la producción, y poder surtir al mercado, se recomienda establecer 

contactos con los productores de coco para asegurar  una existencia constante de 

materia prima. 

 

� Se requiere de negociaciones con los fabricantes de botella para acceder a un mejor 

precio de la misma y poder abaratar el costo de producción. 

 

� Es necesario tener suficiente mano de obra para poder abastecer la demanda. 

 

� Calcular e incluir el costo de comercialización para ssu posible distribución a escala 

regional  
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Salud para la Vida - El coco: fruto del cocotero llamado el árbol ... 
Saludpara la vida.sld.cu/modules. php?name=News&file=article&sid=277 (2003) 
 
TALLER DE ASISTENCIA TÉCNICA Y CAPACITACIÓN APROVECHAMIENTO 
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