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RESUMEN 

El presente Plan de Negocios exhibe el emprendimiento SHFood, el cual 
se dedica a la producción y venta de productos saludables en la provincia de 
Tucumán, específicamente en San Miguel de Tucumán y Yerba Buena. Su 
cartera de productos está formada por budines, galletas, muffins y panes, todos 
realizados a base de carbohidratos complejos – avena – y proteínas de alto valor 
biológico – huevo –. 

El emprendimiento surgió en 2019 como respuesta a la gran tendencia 
actual de consumir productos saludables y fitness que brinden todos los 
beneficios necesarios para una nutrición completa. La oportunidad se vio 
reflejada en la falta de éste tipo de alimentos a un precio accesible, y fue ahí 
cuando se decidió poner en marcha el emprendimiento.  

SHFood es llevado adelante por su fundadora, Lourdes, es la principal 
encargada de todo lo que ocurre en él. 

Toda la elaboración se lleva a cabo en la cocina de su casa, donde 
dispone del equipamiento necesario; como ser horno y batidora; y también, 
cuenta con utensilios y heladera, propios. En cuanto a los recursos financieros, 
éstos provienen, en su mayoría, de los ahorros de la dueña. Su gran objetivo, es 
contar con su propio espacio para cocinar. 

Sus canales de comercialización son las redes sociales: Instagram, 
Facebook y WhatsApp; así como también, la difusión de boca en boca de sus 
clientes. Sin embargo, la mayoría de las ventas, se dan a través de las dos 
últimas. 

PALABRAS CLAVE: Plan de Negocios, Emprendimiento, Alimentación 

saludable. 
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MODELO CANVAS 
 
Segmento de Clientes. 
  Los clientes de SHFood son aquellas personas que desarrollan un estilo 
de vida sano y natural. Son personas de entre 15 a 40 años, donde 
aproximadamente el 60% de los clientes actuales, son mujeres. En su mayoría, 
eligen la alimentación saludable, como complemento de la actividad física.  
 Las preferencias del público, son los budines y panes integrales, siendo 
éstos los productos estrellas de SHFood.  
 Eligen comunicarse primero por Instagram, donde solicitan las opciones 
que se ofrecen y cotizaciones del pedido, mientras que el cierre de la venta y 
coordinación de la entrega se da por whatsapp.  
 Entre los perfiles de los consumidores se ve muy remarcada la falta de 
tiempo para elaborar sus productos, subsanándolo al elegir al emprendimiento.  
 Para conocer al cliente y comprender sus necesidades se utilizan 
Encuestas y Canales de escuchas. Ambos sirven para conocer los gustos de los 
clientes como así también sus necesidades. 
 
Propuesta de Valor. 
 El paquete de productos que ofrece el emprendimiento son panes, 
budines y galletas, entendida como el aporte nutricional necesario para su 
complemento a la actividad diaria. SHFood surge como respuesta a la necesidad 
básica de alimentación, y como complemento al deseo de consumir alimentos 
de calidad.  
 El valor que la empresa ofrece a sus clientes es la calidad de sus 
productos, ofreciéndolos con la mejor materia prima. Además, el packaging 
ecológico elegido es un factor muy valorado hoy en día por los consumidores, 
especialmente aquellos que tienen una fuerte conciencia ambiental. La entrega 
de los pedidos se da de forma cómoda y accesible; la primera para quienes 
eligen el envío a domicilio, y la segunda para quienes prefieren buscarlo por el 
domicilio de la dueña. Éste es otro factor que, sin dudas, forma parte del valor 
que SHFood ofrece a sus clientes.  
 Por último, el aspecto más destacado en el emprendimiento es la 
personalización de sus productos, todos pueden ser adaptados de acuerdo a los 
gustos y necesidades de cada comprador; lo que permite una relación cercana 
e individualizada entre la marca y sus clientes.  
 
Canal. 
 Los canales de comunicación que SHFood elige para comercializar sus 
productos son las redes sociales, y el tradicional boca en boca. La creciente 
globalización obliga a la presencia en las plataformas masivas como ser 
Instagram, Facebook y Whatsapp. La primera permite promocionar los 
productos, y la última, gestionar la venta, generalmente. 
Sin dejar de lado el marketing clásico, también distribuye folletos y tarjetas de 
contacto. 
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A la hora de la entrega, utiliza un canal de distribución directo, esto significa que 
suministra sus productos al consumidor final sin intermediarios.  
  
Relaciones con Clientes. 
 La relación con los clientes se basa en una asistencia personalizada y 
exclusiva con cada uno de ellos. SHFood tiene en cuenta las diferentes 
preferencias y gustos de cada uno de los clientes, adaptando sus productos 
estándar a los mismos. Por ejemplo, en el caso de aquellos productos con 
nueces, como ser las galletas de avena y miel, se pueden omitir para los 
consumidores que así lo deseen y soliciten. Así como también, se conocen a 
todos los clientes y se los trata por su nombre, haciendo al trato aún más 
cercano. Este trato personalizado, genera una fidelidad del cliente, logrando 
retenerlo.  
 Desde los inicios del emprendimiento se mantienen clientes que se logró 
fidelizarlos a través de las pequeñas estrategias presentes todos los días en 
SHFood.  
 Se elabora publicidad de manera diaria a través de Instagram stories, 
donde se publican los distintos productos con sus precios, fotos de los clientes 
que eligen el negocio, y en ocasiones especiales como por ejemplo el día del 
amigo, se ofrecen promociones o cupones de descuento. 
  
Fuentes de Ingresos. 
 La fuente de ingresos de SHFood es la venta directa de sus productos a 
sus diversos clientes. Por el momento el medio de pago es efectivo, pero se 
planea adicionar la cobranza con tarjetas de débito y crédito utilizando el servicio 
que ofrece Mercado Pago, a través de un point particular. Se utiliza una 
estrategia de precios mixta, que consiste en establecer un margen de ganancia 
poniendo como techo los precios de la competencia 
 Al tratarse de productos alimenticios, la mayoría de las ventas son para 
consumo propio, mientras que la minoría es para regalar, interviniendo en este 
último caso, dos personas diferentes en el proceso de compras, cada uno con 
su rol particular. 
 
Recursos Clave.  
 Los recursos clave de SHFood, sin los cuales el negocio no podría llevarse 
a cabo, son: 
- Físicos. Los productos se elaboran en la cocina de Lourdes, recursos clave en 
éste caso son: la heladera, horno, batidora, utensilios como bowl y espátula.  
- Humanos. Lourdes es quien se encarga de la elaboración de calidad de los 
productos, así como de las actividades de logística interna. El equipo también 
cuenta con una asesora de calidad nutricional: se trata de una nutricionista 
salteña quien brinda conocimiento e información sobre las propiedades nutritivas 
de los productos que se ofrecen.  
- Financieros. El emprendimiento se financia en base a ahorros personales y/o 
de los familiares, complementando dichos recursos con la compra de 
equipamiento de segunda mano.  
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Actividades Clave.    
 La principal actividad es la elaboración de los productos, la cual está dada 
por los pedidos de clientes. A su vez, se realizan otras, como ser: 
- Conseguir cotizaciones de materia prima. 
- Preparación de recetas para los productos. 
- Atención y personalización de los productos. 
- Distribución y entrega a domicilio. 
 
  
Socios Clave.     
 Actualmente, el emprendimiento no cuenta con socios. En un futuro, 
alianzas estratégicas que se buscarán lograr:  
- Con un bar, ubicado en San Miguel de Tucumán o Yerba Buena.  
- Nutricionista, para aportar los conocimientos suficientes para generar la 
conciencia por la alimentación saludable.  
- Gimnasio, ser un vendedor clave de los productos. 
- Con otros emprendedores, que comercializan productos complementarios a los 
de SHFood, como por ejemplo, EcoTiendaTucumán.  
- Con proveedores, de avena o frutos secos, ya que son ingredientes principales.  
 
Estructura de Costos.  
 Actualmente, el emprendimiento enfrenta un 80% de costos variables y un 
20% de costos fijos.  
 Las compras de insumos se realizan con el dinero de las ventas, es decir, 
que gran parte de los ingresos se reinvierte. En la actualidad, todas las compras 
y ventas se realizan de contado, lo que implica liquidez en el flujo de caja. 
Además, no se tienen cuentas corrientes con proveedores, ni cuentas a cobrar 
de los clientes.  
 El costo total (100%) está dado por: 
- Costo de materia prima (60%) 
- Costo de insumos: Bolsas, papel film y stickers (20%) 
- Costo de Marketing (20%) 
 El envío y entrega de los productos se cobra por aparte en función del 
lugar de entrega de los mismos. Puede variar entre $50 y $100 dependiendo la 
distancia. Por esta razón, la distribución y logística no se encuentra dentro del 
costo total del producto. 
 
INTRODUCCIÓN 

 

SHFood es un emprendimiento tucumano dedicado a la elaboración y 

venta de colaciones y otros productos saludables, como budines y galletas de 

avena; y panes integrales. 
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La oportunidad de empezar con el mismo, se dio en agosto del 2019 

debido a la gran demanda por parte de la población que eligen llevar un estilo de 

vida sano.  

La Misión que guía a SHFood es: 

 

 

 

 Mientras que su Visión está orientada a: 

 

 

 

Los Valores que SHFood predica son: 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

1. El mercado, el contexto y el sector. 

 

1.1. Análisis de contexto.  

 Es importante tener en cuenta las medidas impuestas por el sector político 

debido a la pandemia. El aislamiento obligatorio afecta de forma directa a todo 

el mercado. Todos los días se puede ver cómo, lamentablemente, cierran 

“La producción y comercialización de productos saludables y de calidad, los que 

por sus condiciones de procesos resultan nutricionalmente superiores. Además, 

buscamos que nuestros clientes estén informados respecto a las ventajas del 

consumo de alimentos sanos”. 

“Contribuir a mejorar la calidad de vida de nuestros clientes satisfaciendo la 

necesidad de desarrollar un estilo de vida más sano y natural, de manera de 

convertirnos en un emprendimiento referente en alimentación saludable”. 

 

 Compromiso, nos implicamos en la consecución 

de nuestros retos, actuando con ética y 

responsabilidad. 

 Calidad, generamos confianza alcanzando la 

excelencia en todo lo que hacemos. 

 Innovación, nos anticipamos aplicando nuevas 

ideas para superar expectativas. 

 Pasión, estamos comprometidos en cuerpo, 

mente y alma  

 Conciencia ambiental, entendemos el impacto 

que tenemos las personas sobre el medio 

ambiente, nos preocupamos y ocupamos por ello.  
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negocios. Por otro lado, la llegada del nuevo gobierno en diciembre del 2019 

produjo un gran impacto en los distintos ámbitos, debido a las recientes 

regulaciones.  

 Desde el sector económico, se pueden analizar dos cuestiones muy 

representativas: la Inflación, y el Índice de precios al consumidor. Los resultados 

de ambos índices para los dos últimos meses, se presentan en la siguiente tabla: 

 Abril Mayo 

Inflación 1.5% 2.2% 

Índice de precios al consumidor 3.2% 4.7% 

 

También se conoce que, hasta mayo, la inflación general fue del 11.1% y del 

sector alimentos y bebidas, del 16%, afectando éste porcentaje, directamente 

sobre SHFood.  

 La alimentación saludable, se volvió una gran moda en el último año. Son 

muchas las personas que eligen alimentos de calidad e informarse acerca de los 

beneficios de este tipo de alimentación. El fitness, el gimnasio y los influencers 

son tres impulsores de esta tendencia.  

  Debido a la gran digitalización actual, los medios de comunicación 

tradicionales se trasladaron, principalmente, a las redes sociales, por lo que 

conseguir clientes se volvió una tarea mucho más sencilla. Con presencia en las 

redes de mayor alcance, un negocio tiene la llave para llegar a su público 

objetivo. Teniendo en cuenta el contexto actual, se volvió común la compra por 

Internet, lo cual coincide, con la forma de vender que presenta el 

emprendimiento.  

Las regulaciones juegan un papel muy importante para el desarrollo de 

cualquier negocio. A nivel Nacional existen dos organismos que llevan adelante 

el control de alimentos: el Servicio Nacional de Sanidad 

y Calidad Agroalimentaria (SENASA) y el Instituto Nacional de Alimentos (INAL). 

SHFood se desarrolla en la provincia de Tucumán, particularmente en su 

capital. La movida verde y sustentabilidad, son cuestiones muy valoradas por 

algunos consumidores de la capital, las cuales toman cada vez mayor 

importancia. La conciencia ambiental es una filosofía general y movimiento 

social en relación con la preocupación por la conservación del medio ambiente y 
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la mejora de su estado. SHFood elige como envoltorio de sus productos bolsas 

de papel madera, evitando la utilización de plásticos y otros residuos. 

1.2. Análisis del sector.  

1.2.1. Proveedores. 

 Los insumos necesarios para el proceso de preparación y elaboración de 

los productos saludables son muchos, y se caracterizan por tener una buena 

fuente de suministro. En la industria existen muchos proveedores, tanto grandes 

como pequeños. Debido a estas dos características, el sector es muy 

competitivo, por lo que no se consideran indispensables o exclusivos, reduciendo 

su poder de negociación. Los proveedores se dividen en dos grupos. Primero, 

aquellos que corresponden al abastecimiento de materias primas, necesarias 

para la elaboración de los productos, estos son los primeros 3. Segundo, los 

proveedores de insumos como bolsas de papel madera, cintas decorativas y 

envoltorios.  

1.2.2. Clientes. 

 Actualmente, en el mercado existe una gran cantidad de personas que 

desean consumir alimentos saludables, dicha necesidad ha incrementado con el 

pasar de los años. El mercado objetivo al que apunta SHFood está conformado 

por personas entre 15 a 40 años, que buscan mantener una vida sana con el fin 

de mejorar su calidad de vida y lograr un completo bienestar físico, mental y 

social, y que ven imposibilitados sus deseos por la carencia de tiempo para 

producirse sus propios alimentos saludable. Los consumidores de SHFood se 

encuentran en Yerba Buena y San Miguel de Tucumán. Se considera que se 

enfrenta un mercado relativamente pequeño con respecto a la población de 

Tucumán, pero con un potencial crecimiento, debido al incremento de la 

necesidad de una alimentación saludable.  

Se considera que, una vez que el cliente elige probar SHFood, compra con 

demasiada frecuenta ya que hay un alto índice de satisfacción por la propuesta 

de valor del emprendimiento. 

1.2.3. Competidores Directos. 

 El sector de las colaciones saludables, se encuentra en la etapa de 

crecimiento, por lo que aún no enfrenta una gran cantidad de competidores. En 

su mayoría, se tratan de alrededor 15 pequeños emprendedores que buscan 

ofrecer dichos productos y que se encuentran en San Miguel y Yerba Buena. 

Entre ellos se destacan: Permifit y Budifit, ubicados en el centro de la capital; 

Deliifit, ubicado en Yerba Buena.  
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1.2.4. Competidores Sustitutos. 

 En cuanto a competidores sustitutos podemos encontrar principalmente a 

las tradicionales panaderías. También aquellas marcas comerciales como 

Frutigram, Quaker, Cereal Mix, Bagley, entre otros. En el sector en el que se 

encuentra SHFood no se consideran a los sustitutos como gran amenaza, ya 

que debido al cambio cultural, los clientes buscan más alimentos naturales antes 

que procesados. 

1.2.5. Competidores Potenciales.  

 Considerando que el mercado de colaciones saludables se encuentra en 

la etapa de crecimiento, se espera la llegada de una gran cantidad de 

competidores. Sin embargo, para ingresar al mercado estos se enfrentan a una 

serie de barreras. Primero, la diferenciación del producto crea una gran barrera 

dado que, quienes decidan incursionar en este mercado deberían invertir mayor 

cantidad de dinero para destacarse de los competidores existen. Otra barrera, 

podría ser la falta de experiencia o errores de principiante. Algunos ejemplos de 

este segundo caso son: no reconocer el momento adecuado para lanzar una 

oferta, o no saber cómo tratar a un cliente que compra vía internet.  

1.3. Análisis de la demanda.  

Los clientes realizan un análisis de las diferentes ofertas que existen en el 

mercado y eligen a aquella opción en la cual sienten que tienen el producto de 

mejor calidad, con el mejor servicio y precio favorable, es decir, que el sector 

cuenta con un poder de negociación por parte de los consumidores bajo, dado 

que cada persona representa un cliente individual. 

Según Food Navigatior sólo el 34% de las personas considera que tiene 

una dieta saludable, aunque el porcentaje ha aumentado en un 5% en el último 

año. Según la revista Quality Assurance and Food Safety, son los milennials los 

que traen una nueva concepción de alimentación saludable basada en la 

simplicidad, tanto en los alimentos en sí como en los métodos de preparación, lo 

que dibuja una tendencia significativa hacia los productos frescos. Por otro lado, 

los Baby Boomer, más centrados en los snacks y comidas preparadas, buscan 

que estos sean al mismo tiempo alimentos nutritivos ricos en proteínas, fibra, 

Omega 3. 
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2. El producto y servicio.  

El paquete de productos que ofrece el emprendimiento son panes, 
budines y galletas, con el agregado de ser saludables, se realizan todos con 
harinas integrales y avena, lo que permite al cliente disfrutar de comer rico y al 
mismo tiempo, sano y natural.  

SHFood surge como respuesta a la necesidad básica de alimentación, y 
como complemento al deseo de consumir alimentos de calidad.  

El valor que la empresa ofrece a sus clientes es la 
relación precio-calidad, ofreciendo productos con la mejor 
materia prima, a un precio accesible y competitivo. Además, el 
packaging ecológico elegido es un factor muy valorado hoy en 
día por los consumidores, especialmente aquellos que tienen 
una fuerte conciencia ambiental.  

La entrega de los pedidos se da de forma cómoda y 
accesible; la primera para quienes eligen el envío a domicilio, 
y la segunda para quienes prefieren buscarlo por el domicilio 
de la dueña. Éste es otro factor que, sin dudas, forma parte del 
valor que SHFood ofrece a sus clientes.  

El aspecto más destacado en el emprendimiento es la personalización de 
sus productos, todos pueden ser adaptados de acuerdo a los gustos y 
necesidades de cada comprador; lo que permite una relación cercana e 
individualizada entre la marca y sus clientes.  

 

3. El plan comercial.  
3.1. Estrategia de Precios 

 La estrategia a implementar será la fijación de precios 

basados en el valor para el cliente, cuando este consume 

SHFood no solo consumirá alimentos, sino su calidad 

nutricional y la personalización de los mismos, estos aspectos 

son muy valorados por el mercado en el cual se desarrollará el 

emprendimiento. 

 Además, para estimar el precio se tienen en cuenta los siguientes 

aspectos:  

 El costo variable del producto: Es el valor base de la 

materia prima e insumos utilizados. 

 La competencia: Analizar los precios del mercado 

para crear un marco de referencia.  

 Margen bruto: Corresponde al porcentaje esperado 

de ganancia.  
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 El envío a domicilio de los productos se cobra en base a la distancia, si 

la ubicación queda en un radio de cinco cuadras es gratis.  

3.2. Estrategias de Comunicación y Distribución 

Debido a que la creciente globalización obliga a la presencia en las 

plataformas masivas, los canales de comunicación que SHFood elige son: 

En primer lugar, Facebook. Esta red social es una herramienta que 

permite compartir contenidos relevantes y con segmento específico al que se 

desea llegar. Logra contactar a través de las publicaciones y entablar 

conversaciones directas con los clientes potenciales, llegando de manera 

oportuna a grupos de personas con necesidades e intereses en común. Otro 

canal es Instagram. Cuando las personas entran a esta red social, lo que 

encuentran es entretenimiento, placeres, todo tipo de emociones que son 

transmitidas a través de las imágenes profesionales o no, son compartidas para 

que los usuarios las vean y de alguna manera experimenten lo que puede decir 

una simple imagen.  

Y para cerrar la venta, se utiliza la aplicación WhatsApp. En ella, se busca 

generar un vínculo con el cliente a partir de la atención personalizada. Esta 

herramienta gratuita permite comunicarse con el mercado objetivo de una forma 

sencilla y efectiva. Además, sirve para automatizar, organizar y responder 

rápidamente los mensajes. 

A la hora de la entrega, se utiliza un canal de distribución directo, esto 

significa que suministra sus productos al consumidor final sin intermediarios. La 

misma puede darse de dos formas: envió a domicilio o retiro particular por cliente. 

Esta última opción puede darse ya que el punto de venta se encuentra ubicación 

estratégicamente entre Yerba Buena y San Miguel 

4. El plan de operaciones. 

 
Los recursos clave de SHFood, son aquellos activos propios, sin los cuales 

el negocio no podría llevarse a cabo. Ellos son: 
 Recursos Físicos. Los productos se elaboran en la cocina de Lourdes, en 

ella cuenta con heladera, horno, batidora, utensilios como bowl y 
espátula.  

 Recursos Humanos. El equipo de trabajo cumple un rol fundamental. 
Éste, está formado por la dueña y sus dos hermanos, cada uno de los 
cuales se encarga de tareas diferentes y complementarias.  

 Recursos Financieros. El emprendimiento se financia en base a ahorros 
personales y/o de los familiares. 

 



Universidad Nacional de Tucumán 

Facultad de Ciencias Económicas 

Instituto de Administración 

VII Muestra Académica de Trabajos de 

Investigación de la Licenciatura en 

Administración 

 

 

En cuanto a sus operaciones, la principal actividad es la elaboración de los 
productos, la cual está dada por los pedidos de clientes.  
 

A continuación, se presenta el proceso operativo: 
 

 
  

Las actividades clave son: la producción, la entrega del pedido y la atención 
personalizada al cliente.  
 

 
5. El equipo emprendedor.  

SHFood está llevado adelante por su fundadora, Lourdes, es la principal 

encargada de todo lo que ocurre en él. La emprendedora se caracteriza por tener 

conocimientos en marketing, costos, finanzas y sistemas informáticos gracias a 

su carrera universitaria, Licenciatura en Administración, y a distintos cursos 

online. En relación a las habilidades, se resaltan las siguientes: negociación, 

trabajo en equipo, planificación, innovación y comunicación. Sus actitudes como 

responsabilidad, iniciativa, proactividad y autoconfianza son un buen 

complemento para llevar adelante el emprendimiento.  

 Silvina, es la encargada del área de marketing. La misma se destaca por 

sus conocimientos en fotografía, edición y generación de contenido. Sus 

principales habilidades son creatividad, trabajo en equipo, escucha activa. 

  

6. El plan financiero.  

6.1. Recursos existentes.  

Compra
Recepción 
de pedidos.

Produccion
Entrega del 

pedido.
Post 

Venta
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6.2. Recursos a adquirir.  

 

6.3. Detalle de inversión.  
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6.4. Costos variables.  

 

6.5. Estimación de ventas.  

 

6.6. Estimación de ingresos. 
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6.7. Gastos en promoción y publicidad. 

 

 

6.8. Costos de mano de obra.  

 

6.9. Flujo de fondos. 
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6.10. Impuestos.  

 

6.11. Créditos.  

No se requerirán créditos ni préstamos de Terceros por parte de ninguna de las 

fuentes posibles (capital de riesgo y ángeles inversores). El emprendimiento 

será financiado en su totalidad con capital propio.  

6.12. Punto de equilibrio. 
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6.13. Resumen final.  

 

 Se realiza el cálculo del TIR y del VAN para demostrar la rentabilidad de 

la implementación de SHFood, se utiliza los datos del flujo de caja más el capital, 

el interés y los años.  

 Dado los resultados de los indicadores (TIR>CO; VAN>0; IR>1) el negocio 

es rentable y sustentable en el tiempo. El periodo de recuperación de la inversión 

es algo largo, considerando la incertidumbre de Argentina. 

 

7. Conclusiones.  

La elaboración de un plan de negocios es una herramienta útil para 

conocer las debilidades y fortalezas del emprendimiento, a través de una visión 

holística, para comprender y tener en cuenta futuras consideraciones que 

permitan que el negocio se lleve a cabo de la forma más apropiada y eficiente 

posible.  

Se desarrolló el modelo de plan de negocios propuesto por el Manual del 

Emprendedor, ya que era el que más se adaptaba al emprendimiento y al 

mercado en el que está inserto. Un plan de negocios bien estructurado y 

detallado es clave para transformar los datos actuales en información valiosa.  
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Luego de una exhaustiva investigación y análisis se puede concluir que 

SHFood es un negocio en pleno crecimiento, dadas las circunstancias internas 

y externas a él.  

A partir del análisis realizado, se presentan recomendaciones para 

SHFood.  

1. Formar alianzas estratégicas para la que el emprendimiento aumente en 

reconocimiento.  

2. Aprovechar al máximo la tecnología para optimizar recursos y aumentar 

la capacidad operativa. 

3. Implementar estrategias de marketing para lograr un buen 

posicionamiento. 

4. Conocer y actualizar la información acerca del mercado, gustos y 

preferencias de los consumidores, para siempre cumplir con sus 

expectativas y generar valor.  

5. Brindar la mejor calidad en los productos que se ofrecen, innovando y 

satisfaciendo al cliente.  
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