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REPORTE PAP

Presentación Institucional de los Proyectos de Aplicación Profesional

Los Proyectos de Aplicación Profesional son una modalidad educativa del ITESO

en la que los estudiantes aplican sus saberes y competencias socio-profesionales

a través del desarrollo de un proyecto en un escenario real para plantear

soluciones o resolver problemas del entorno. Se orientan a formar para la vida, a

los estudiantes, en el ejercicio de una profesión socialmente pertinente.

A través del PAP los alumnos acreditan el servicio social, y la opción

terminal, en tanto sus actividades contribuyan de manera significativa al escenario

en el que se desarrolla el proyecto, y sus aprendizajes, reflexiones y aportes sean

documentados en un reporte como el presente.
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Resumen

En este proyecto se abordará el trabajo de investigación y aplicación realizada

para la empresa Munch Mart, la cual desarrolla sus actividades económicas en el

giro de servicios de preparación de alimentos para ocasiones especiales. Los

requerimientos de la empresa para este proyecto fueron extensos, pero de forma

general lo que buscaban eran estrategias enfocadas al posicionamiento y

comercialización de sus productos/servicios.

Así también, requerían asesoría financiera para la fijación de precios e

identificación de costos, la validación del branding y los productos, identificación

de su mercado meta, identidad corporativa y de marca. Todos los objetivos que se

desarrollaron a lo largo del documento, se llevaron a cabo por medio de un

proceso individual, con una metodología de contraste, combinando información

secundaria de investigación, conocimientos previos por parte de los integrantes

del equipo e información primaria obtenida por parte de la empresa. Al completar

cada objetivo específico, se desarrollaron diferentes entregables, los cuales

implementará la empresa al culminar este proyecto, los cuales se cumplieron en

tiempo y forma, abordando exitosamente todos los objetivos antes mencionados.
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1. Introducción

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto
Historia
Munch Mart fue creada el 15 de febrero de 2023 gracias a la inquietud de sus

fundadoras Andrea Mendoza y María Fernanda Vázquez quienes son primas, con

el objetivo principal de emprender un negocio. Después de indagar propuestas, la

idea que sobresalió fue la creación de una empresa de snacks hechos con papas,

esto fue la que dio inicio a todo.

Por coincidencia y sin planearlo, se les dio la oportunidad de asistir a un

evento de venta al público por lo que pusieron su idea en marcha, es aquí donde

decidieron su nombre al buscar algo relacionado con lo que coloquialmente le

llamamos “monchoso”, de esta forma llegaron a la conclusión de que Munch Mart

era la mejor opción. Inmediatamente, crearon sus redes sociales y comenzaron a

asistir a eventos públicos donde notaron que la venta no era redituable, por lo que

decidieron incorporar su idea al mundo de los eventos particulares. Hoy en día han

atendiendo alrededor de 15 eventos en seis meses, es una empresa dedicada a

ofrecer servicios de snacks y bebidas para eventos privados, donde ofrecen

opciones de papas y toppings:
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Papas Toppings

Papa natural Jícama Salchichas

Papa adobada Pepino Cueritos

Duros de maíz Zanahoria Gomitas (gusanos)

Palomitas Cacahuate japonés Gomitas azucaradas

Tostitos Cacahuate enchilado Maicitos enchilados



En este periodo de tiempo se dieron cuenta que era conveniente añadir a

su barra de snack otros alimentos y bebidas como elotes, tostitos con elotes, barra

de biónicos y aguas frescas.

Contexto económico social
De acuerdo al Directorio Estadístico Nacional de Unidades Económicas (DENUE),

Munch Mart pertenece al tipo de actividad: “Servicios de preparación de alimentos

para ocasiones especiales”, con código “722320”. Dichas unidades económicas

ofrecen servicios para ocasiones especiales como bodas, conferencias,

seminarios y cualquier tipo de evento privado. Este código fue lo que más se

acercó al giro de Munch Mart con las siguientes especificaciones: Tamaño de la

empresa de 0 a 5 personas y con área geográfica en Guadalajara y Zapopan.

Cabe recalcar que las empresas con el mismo giro que se encontraron, son en su

mayoría servicios de buffet y banquetes de alimentos más elaborados, siendo así

un total de 40 entidades económicas.

Imagen 1. Clasificación de empresas de alimentos para ocasiones especiales. Imagen 2. Entidades económicas del mismo giro.
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Doritos Rielitos Maicitos naturales

Ruffles Palitos de chile Manguitos enchilados



Razón de ser
● Objetivo de la empresa:

Ofrecer el servicio de barra de snacks, elotes, tostitos con elote, barra de

biónicos y aguas frescas con un delicioso sabor en eventos privados.

● Funciones necesarias para el cumplimiento del objetivo:
1. El cliente busca a Munch Mart mediante sus tarjetas de presentación

donde se encuentran sus redes sociales o recomendación de boca

en boca.

2. Se agenda el evento en la Zona Metropolitana de Guadalajara, por

medio de redes sociales como Instagram, Facebook o WhatsApp.

3. Se realizan las compras de los suministros necesarios para el

evento.

4. Se transportan al lugar del evento y se ofrece el servicio.

● Estructura organizacional:
La empresa cuenta con dos fundadoras quienes trabajan completamente

para Munch Mart, donde se presentan uniformadas a los eventos y cumplen

distintas funciones en la empresa, sin embargo, cuentan con un apoyo

ocasional de sus padres y novios cuando tienen eventos que coinciden en

fecha y hora.

1.2 Problemática u oportunidad detectada
Debido a que la empresa Munch Mart es un emprendimiento reciente, buscan

obtener el asesoramiento de estudiantes de ITESO los cuáles pertenecen a varias

ramas de licenciaturas como Finanzas, Mercadotecnia, Administración de

Empresas y Diseño. De esta forma, podrán obtener un diagnóstico para resolver

problemáticas enfocadas a la creación de estrategias de comunicación digital,

estrategias de publicidad y material fotográfico para el negocio.
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1.3 Objetivo general
Diseñar estrategias de comunicación digital y publicidad para difusión y

crecimiento de Munch Mart en la Zona Metropolitana de Guadalajara durante los

meses agosto-diciembre del 2023.

1.4 Objetivos específicos
1. Diseñar misión, visión y valores.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos.

3. Diagnosticar el producto (en dónde se encuentra la empresa, por medio de

la mezcla de mercadotecnia: Producto, precio, plaza y promoción).

4. Identificar y definir mercado meta.

5. Analizar la competencia.

6. Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa (FODA).

7. Validar y registrar la marca (IMPI).

8. Proponer rediseño de logo.

9. Desarrollar estrategias de precios.

10.Crear estrategias de comercialización.

11. Diseñar estrategias de promoción y publicidad.

12.Proponer estrategias de comunicación digital.

13.Tomar fotografías del producto para estrategias de comunicación digital.

14.Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta).
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2. Planeación y seguimiento del proyecto

2.1 Metodología
A continuación se describen los procedimientos de trabajo, herramientas y

recursos por cada objetivo específico.

1. Diseñar misión, visión y valores
● Consultar fuentes primarias.

● Consultar fuentes secundarias.

● Formular propuestas mediante lluvia de ideas.

● Pulir y definir identidad corporativa.

● Validar con empresarias para la aceptación de misión, visión y

valores.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos
● Consultar fuentes primarias.

● Segmentar los departamentos.

● Definir y asociar tareas y responsabilidades.

● Diseñar el organigrama.

● Validar con empresarias diseño de organigrama y perfil de puestos.

3. Diagnosticar el producto (en dónde se encuentra la empresa, por
medio de la mezcla de mercadotecnia: Producto, precio, plaza y
promoción)

● Definir Producto.

● Establecer Precio.

● Identificar Plaza.

● Planificar Promoción.

● Todo lo anterior se realiza consultando fuentes primarias.

● Validar las 4 P’s mediante Focus Group.
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4. Identificar y definir mercado meta
● Consultar información en fuentes primarias y secundarias.

● Identificar ventaja competitiva.

● Identificar el perfil demográfico y geográfico de los clientes.

● Validar el mercado meta considerando la aceptación de

las empresarias.

● Definir el Buyer Persona.

● Definir y crear Lienzo Canvas.

● Definir y crear Lienzo de la Propuesta de Valor.

5. Analizar la competencia
● Consultar fuentes secundarias.

● Recopilar información de la competencia para elaborar

Benchmarking.

● Realizar Análisis PESTEL.

6. Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa
(FODA)

● Consultar información en fuentes primarias y secundarias.

● Analizar la competencia.

● Realizar el FODA y FODA Estratégico.

7. Validar y registrar la marca (IMPI)
● Consultar en MARCia nombre de la empresa Munch Mart.

● Analizar en qué categoría pertenece ante el IMPI.

● Investigar el costo del registro y recopilar la información con

los pasos a seguir y los documentos necesarios para la

realización del registro de marca ante el IMPI.
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8. Proponer rediseño de logo
● Conocer el mercado.

● Conocer qué forma de comunicación se desea tener con el cliente.

● Identificar objetivos.

● Validar logo con empresaria.

● Validar marca con empresaria.

● Elaborar manual de identidad.

9. Desarrollar estrategias de precios
● Consultar fuentes primarias.

● Realizar un análisis de los costos y gastos.

● Analizar los precios de la competencia.

● Crear estrategia de precios.

10.Crear estrategias de comercialización
● Consultar fuentes primarias y secundarias.

● Analizar el producto y el mercado.

● Proporcionar cartera de clientes para ofrecer el servicio.

● Analizar el proceso de compra actual (Customer Journey Map) y

analizar áreas de mejora.

● Considerar FODA Estratégico para sugerir estrategias y tácticas.

11. Diseñar estrategias de promoción y publicidad
● Consultar fuentes primarias.

● Definir los enfoques de publicidad.

● Buscar los medios ideales para la promoción.

● Definir las estrategias en base al FODA Estratégico con su

respectivas tácticas.
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12.Proponer estrategias de comunicación digital
● Consultar fuentes primarias.

● Investigar y realizar Benchmarking digital y aspiracional.

● Realizar FODA Digital.

● Definir los objetivos S.M.A.R.T.

● Analizar los posibles nuevos medios de comunicación disponibles.

● Definir el medio en base al enfoque elegido.

● Realizar calendario de redes por un mes.

13.Tomar fotografías del producto para estrategias de comunicación
digital

● Crear un moodboard para la toma de fotografías.

● Enlistar y conseguir el equipo necesario para la sesión

fotográfica.

● Toma de fotografías.

● Recopilar y editar las fotografías y videos.

14.Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta)
● Validar stand considerando medidas y materiales adecuados.

● Sugerir material publicitario para diferentes puntos de venta.

2.2 Cronograma o plan de trabajo
● Recursos necesarios:

○ Humanos: Empresarios, alumnos, profesor PAP y asesores.

○ Materiales: Equipo de fotografía.

○ Económicos: Sujeto a necesidades.

○ Tecnológicos: Celulares, cámaras, computadoras, luces, etc.

○ Tiempos: Lunes y miércoles de 11:00 am - 2:00 pm considerando las

actividades establecidas en el cronograma.
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2.3 Productos y entregables
1. Documento con visión, misión y valores.

2. Documento con organigrama y descripción de puestos actuales y

proyección a futuro.

3. Documento con 4 P’s y resultados del Focus Group.

4. Documento descripción de mercado meta, Buyer Persona, Lienzo Canvas y

Lienzo de la Propuesta de Valor.

5. Documento con análisis de la competencia y Análisis PESTEL.

6. Documento con FODA y FODA Estratégico.

7. Documento con validación de marca ante IMPI, identificación de categoría,

documentos necesarios y pasos a seguir con costos para el registro de la

marca ante el IMPI.

8. Archivo editable con logo y documento con manual de identidad.
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9. Documento con estrategia de precios.

10.Documento con cartera de clientes, área de mejora mediante Customer

Journey Map y estrategia de comercialización y sus respectivas tácticas.

11. Documento con estrategia de promoción y publicidad con sus respectivas

tácticas considerando los medios adecuados para implementar.

12.Documento con Benchmarking digital y aspiracional, FODA Digital,

objetivos S.M.A.R.T., estrategias de comunicación digital y contenido para

redes sociales (Facebook e Instagram) por un mes.

13.Archivo con fotografías y videos editados.

14.Documento con estrategias POP considerando material publicitario.
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3. Desarrollo y resultados del trabajo profesional

3.1 Sustento teórico
En este apartado se explican los conceptos utilizados para el desarrollo de los

objetivos del proyecto.

● Identidad corporativa: Es el conjunto de valores que conforman la visión

de mundo de una empresa. Sus principios, sus acciones de endomarketing,

la postura que adopta en diferentes situaciones y la imagen que la empresa

quiere cultivar de sí misma.

● Organigrama: Un organigrama es una representación gráfica de la

estructura jerárquica de una organización. Muestra cómo se dividen las

responsabilidades y las relaciones de autoridad dentro de la empresa.

● Perfil de puestos: Un perfil de puesto de trabajo es una recopilación de los
detalles de las actividades clave en ese rol y los requisitos de la persona

que los lleve a cabo. Sus principales funciones son atraer candidatos

calificados y servir como referencia a nivel interno.

● 4 P´s: Las 4 P´s son un conjunto de cuatro elementos clave en el marketing
que se utilizan para planificar y ejecutar estrategias de marketing. Estas

son: Producto (Product), Precio (Price), Plaza (Place) y Promoción

(Promotion).

● Buyer persona: Un buyer persona es una descripción abstracta de tu

consumidor ideal. Se puede basar en datos cualitativos y cuantitativos de

una investigación de mercado, competidores y perfiles de clientes

existentes.

● Lienzo canvas: El lienzo canvas es una herramienta visual utilizada en la

planificación estratégica y el desarrollo de modelos de negocio. Ayuda a las

empresas a definir y visualizar su propuesta de valor, segmentos de

clientes, canales de distribución y otras áreas clave.

14

https://rockcontent.com/es/blog/endomarketing/


● Lienzo de la propuesta de valor: Es una herramienta para describir la

solución específica que una empresa brinda a un cliente, y que un

competidor no puede ofrecer.

● Análisis PESTEL: Es un método descriptivo usado para conocer el

contexto de una empresa. Busca profundizar en los elementos que rodean

a un negocio, por ejemplo: aspectos económicos, políticos, ambientales,

socioculturales, psicológicos o legales.

● Mercado meta: El mercado meta de una empresa es el segmento al cual

dirige sus productos y servicios y los diferentes mensajes promocionales y

de divulgación de marca.

● FODA: El análisis FODA es una técnica que se usa para identificar las

fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o,

incluso, de algún proyecto específico.

● FODA Estratégico: El FODA Estratégico es una versión más profunda y

orientada a la acción del análisis FODA. Se centra en cómo una

organización puede aprovechar sus fortalezas y oportunidades mientras

aborda sus debilidades y amenazas de manera estratégica.

● FODA Digital: Es el estudio de los factores internos y externos que

condicionan el éxito o fracaso de la compañía en los medios digitales. En él

se estudian las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades en el

ámbito digital. Debe realizarse en el momento de implementar cualquier

acción en internet. Es el primer paso antes de diseñar el Plan de Marketing

Digital.

● Objetivos S.M.A.R.T.: SMART es una metodología para definir objetivos.

Se trata de un acrónimo del inglés a través del cuál se explican las

características básicas de los objetivos SMART. Éstos deben ser

específicos (Specific), medibles (Measurable), alcanzables (Achievable),

realistas (Realistic) y de duración limitada (Time-bound).

● IMPI: El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial es un organismo

público descentralizado con personalidad jurídica y patrimonio propio y con
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la autoridad legal para administrar el sistema de propiedad industrial en

nuestro país.

● Manual de identidad: Es un documento que recopila las directrices a

seguir para mantener un orden sobre la identidad visual de una empresa.

Recoge los principales elementos gráficos y explica cómo debemos

aplicarlos visualmente. Contiene directrices tanto para offline como para

online, ya que como se sabe, todo está relacionado.

● Análisis de costos y gastos: El análisis de costos y gastos implica

examinar y evaluar los costos y gastos operativos de una empresa para

comprender cómo afectan sus resultados financieros.

● Estrategias de precios: Una estrategia de precios es una forma de

determinar el mejor precio para tu producto o servicio utilizando un modelo

analítico.

● Estrategias de comercialización: Es un plan integral que las empresas

utilizan para introducir un nuevo producto o servicio en el mercado.

Diseñada para mitigar el riesgo inherente a la introducción de un nuevo

producto, una típica estrategia de comercialización incluye perfiles de

mercado objetivo, un plan de marketing y una estrategia concreta de ventas

y distribución.

● Estrategias de promoción y publicidad: Estas estrategias se refieren a

las acciones que una empresa toma para promocionar sus productos o

servicios, lo que puede incluir publicidad en medios, promociones,

marketing digital, etc.

● Estrategias de comunicación digital: Son estrategias diseñadas para

gestionar la presencia y la comunicación de una empresa en línea, a través

de canales como redes sociales, sitios web y correo electrónico.

● Estrategias POP: Las estrategias POP se refieren a las tácticas utilizadas

en el punto de venta para influir en la decisión de compra del cliente, como

exhibiciones, promociones y merchandising.

● Benchmarking digital: El benchmarking digital es un proceso de

comparación de las prácticas digitales de una empresa con las de sus
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competidores y las mejores prácticas de la industria para identificar

oportunidades de mejora.

● Benchmarking aspiracional: El benchmarking aspiracional se enfoca en

comparar una organización con empresas líderes o referentes en la

industria, con el objetivo de establecer estándares de excelencia y aspirar a

alcanzar un nivel similar de desempeño.
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3.2 Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados
En este apartado se muestra el desglose de las actividades realizadas conforme

al plan de trabajo establecido.

1. Diseñar misión, visión y valores
Misión: Se crearon dos opciones de misión para Munch Mart las cuales

conectan con los valores de la misma, siendo la opción 1 la elegida por las

empresarias.

● Opción 1: “La misión de Munch Mart es brindar la mejor variedad en

barras de snacks y aguas frescas para los eventos más especiales

de nuestros clientes, quienes buscan satisfacer el antojo de sus

invitados; garantizando la puntualidad, higiene y la más alta calidad

de satisfacción en todos los servicios”.

● Opción 2: “La misión de Munch Mart es garantizar la mejor calidad

en variedad de botanas y aguas frescas en los eventos más

especiales de nuestros clientes, buscando satisfacer el antojo de

todos los invitados con un servicio puntual, higiénico y honesto”.

Visión: Se crearon dos opciones de visión para Munch Mart las cuales

conectan con los valores de la misma, siendo la opción 1 la elegida por las

empresarias.

● Opción 1: “Ser la marca más reconocida de servicios en snacks y

aguas frescas en el Área Metropolitana de Guadalajara gracias a

nuestra experiencia, preparación y detalle en la atención al cliente.

Nos comprometemos a entregar los servicios en tiempo y forma,

siempre con la honestidad y la empatía que caracterizan a Munch

Mart”.

● Opción 2: “Nuestra visión es ser una empresa comprometida con el

cliente para brindar los momentos más felices en el paladar de los

invitados, creando un espacio amigable con el sentido de la

honestidad y empatía que caracterizan a Munch Mart”.
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Valores
● Puntualidad: Es el compromiso de Munch Mart para siempre ofrecer

el servicio en los horarios estipulados, sin ningún retraso ni

inconvenientes.

● Higiene: Es el valor de Munch Mart para siempre ofrecer un servicio

impecable, limpio, ordenado y seguro para los consumidores.

● Honestidad: Es la virtud de Munch Mart en siempre decir la verdad,

ser decente, razonable y siempre comunicarse hacia los clientes con

total transparencia.

● Empatía: Es la virtud de Munch Mart en siempre escuchar y respetar
al cliente para generar un ambiente seguro y de confianza.

● Atención al cliente: Es la actitud de Munch Mart en siempre atender
y solucionar las dudas de todos los clientes en tiempo y forma.

2. Elaborar organigrama y definir perfil de puestos
El organigrama y el perfil de puestos presentados fueron validados con las

empresarias, tomando en cuenta su estructura actual y la que buscan

aspirar en el corto y mediano plazo.

Organigrama
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Perfil de puestos (Dueña)
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Perfil de puestos (Auxiliar de Eventos)
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3. Diagnosticar el producto
Se analizaron las 4 P's para poder identificar las estrategias que se van a

desarrollar para alcanzar los objetivos específicos que necesita la empresa,

tomando en cuenta el precio que es el valor que se le da al producto, plaza

que es el mercado, promoción para incentivar la venta y publicidad para dar

a conocer el producto.

4 P’s actuales

● Producto: Servicio de snacks para eventos en carrito/mesa

transportable.

○ Toppings y papas a elección del cliente.

○ Aguas frescas (sabores varios dependiendo la temporada).

○ Esquites.

○ Biónicos.

● Precio: El precio es variable dependiendo del tipo de servicio que

solicite el cliente, número de personas, duración del evento, etc.

● Plaza: Eventos privados en la Zona Metropolitana de Guadalajara

Jalisco.

● Promoción y Publicidad:
○ Actualmente la empresa cuenta con un 10% extra de producto

al momento de contratar el servicio.

○ Actualmente la empresa utiliza las siguientes redes sociales

(Instagram, Facebook y TikTok) para dar a conocer sus

servicios.
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Resultados del Focus Group con el objetivo de validar las 4 P’s.

Producto
Aspectos positivos

● Papas:
○ Calidad del alimento.

○ Fruta y verdura fresca y muy bien picada.

○ Excelente sabor.

● Esquites:
○ Excelente sabor y cocción del esquite.

○ Salsa increíble.

● Biónicos:
○ Excelente sabor y frescura de la fruta.

● Aguas frescas:
○ Excelente que tengan pulpa porque se nota el sabor natural.

Áreas de oportunidad
● Papas:

○ Agregar Skwinkles y Tajín.

○ Hacer recomendaciones de cómo preparar tu vasito.

● Esquites:
○ Agregar más tipos de queso.

○ Agregar una salsa parecida a la que prepararon pero con

menos picante.

○ Preguntar a la persona que lo pide sobre la cantidad de caldo.
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● Biónicos:
○ Agregar miel.

○ Agregar frutas como piña y durazno.

● Aguas frescas:
○ Que tengan más sabor y no tanta azúcar.

○ Potencializar más los sabores de las frutas.

○ No diluir mucho las aguas (cebada).

○ Se recomienda reducir la lista de opciones y mejorar el sabor

de las aguas más demandadas.

Generales:
● Agregar logotipo a vasos.

● Agregar QR y redes sociales.

● Tarjeta de presentación poco legible y colores no atractivos a la vista.

Precio
● Al analizar la información recabada en el focus se recomienda seguir

el proceso de cotización por evento personalizado tomando en

cuenta los factores como número de personas, lugar y producto o

servicio que se está contratando.

● Les gustó mucho que el precio por personas disminuye mientras la

cantidad de personas aumente.

Plaza
● Excelente que abarca toda la Zona Metropolitana de Guadalajara.

● Respecto a un punto de venta los asistentes mencionaron que sí

asistirán porque tienen productos para todos los gustos.
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Promoción
● Agregar fotos y videos de eventos que han atendido en highlights de

Instagram.

● Recopilar testimonios de clientes y agregarlos en un highlight de

Instagram.

4. Identificar y definir mercado meta
Ventaja competitiva
Una ventaja competitiva es lo que hace que una empresa sea única y

sobresalga en su mercado, aquí presentamos la ventaja competitiva de

Munch Mart.

Servicio de snacks para eventos en carrito/mesa transportable que

se destaca por su capacidad de personalizar completamente las opciones

disponibles según las preferencias y necesidades específicas de cada

cliente y evento, ofreciendo variedad y calidad en los productos,

puntualidad y buena imagen (toppings, papas a elección del cliente, aguas

frescas, esquites y biónicos).

Perfil demográfico y geográfico de los clientes
Se presenta el perfil demográfico para Munch Mart después de ser validado

en el Focus Group.

Perfil B2C
● Edad: 23-50 años.
● Género: Hombres y mujeres.
● Ingresos: NSE C, C+, A/B.

● Estado civil: Soltero@, casado@.

● Geográfico: Zona Metropolitana de Guadalajara, Jalisco.
● Conductual: Personas que acostumbran convivir con sus familiares

y amigos en eventos sociales.
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Buyer Persona
Consiste en la representación ficticia del cliente ideal, basado en datos

sobre el comportamiento y las características de los clientes.
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Lienzo Canvas
Consiste en una herramienta basada en el Business Model Canvas de Alex

Osterwalder. Esta adaptación específica permite trabajar en la idea de

negocio de una startup.
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Lienzo de la propuesta de valor
Consiste en una plantilla diseñada para alinear las necesidades de los

usuarios con las características de los productos y/o servicios que se van a

ofrecer.
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5. Analizar la competencia
Benchmarking
El Benchmarking implica aprender de las mejores prácticas de otras

empresas para mejorar la tuya, aquí presentamos un análisis para Munch

Mart.
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Análisis PESTEL
El Análisis PESTEL es un método descriptivo usado para conocer el

contexto de una empresa. Busca profundizar en los elementos que rodean

a un negocio, por ejemplo: Aspectos económicos, políticos, ambientales,

socioculturales, psicológicos o legales. Es una herramienta útil en la toma

de decisiones a futuro. A continuación se presenta un PESTEL para Munch

Mart, elaborado con información investigada en fuentes secundarias.

A continuación se anexa el link al documento con el Análisis PESTEL
completo:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1kxLa5VqVqaccbIjauMCQOwu1Do

Xj6_lq/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604&rtpof=true&sd=tr

ue
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6. Analizar el sector y evaluar las capacidades de la empresa
Análisis FODA
Este análisis permite a Munch Mart identificar sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas para la planificación estratégica.
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Análisis FODA Estratégico
Esta herramienta permite generar estrategias de negocio y detectar

posibles problemas a futuro y cómo resolverlos. Esta herramienta se basa

en el FODA y hace un cruce estratégico de fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas para identificar las mejores estrategias de acuerdo

a la actualidad de la empresa.
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7. Validar y registrar la marca (IMPI)
Este manual tiene el objetivo de facilitar y guiar a Munch Mart para generar

la solicitud de registro de marca ante el IMPI. Munch Mart pertenece a la

clase de servicio no.43 “Servicio de restauración (alimentación);
hospedaje”. El proceso para registrar a Munch Mart tiene un costo de

$2,457.79 mxn (no incluye IVA) y tiene una durabilidad de 10 años, al pasar

este tiempo se debe volver a renovar los trámites y a realizar nuevamente

el pago. El trámite puede ser en línea o presencial. Para poder generar el

pago y realizar el trámite en línea, se debe crear una cuenta en

https://eservicios.impi.gob.mx/seimpi/action/rduml2.

Se comprobó previamente en MARCANET que el nombre de “Munch

Mart” no ha sido registrado en la clase no.43 “Servicio de restauración
(alimentación); hospedaje”. Para poder buscar fonéticamente la marca se

debe de buscar como clase y denominación (clase: 43, Denominación:
Munch Mart).
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Notas:
● Vigencia de 10 años renovables por periodos de la misma

duración.

● Para generar la línea de captura del pago correspondiente,

deberá ingresar aquí.

Los documentos requeridos para la solicitud de registro de marca

ante el IMPI pueden revisarse en la siguiente página del Gobierno de

México:

https://www.gob.mx/tramites/ficha/solicitud-de-registro-de-marca-ante-el-imp

i/IMPI88.

Documentos necesarios:
● Solicitud de Protección de Signos Distintivos A (Marcas,

Marcas Colectivas, Marcas de Certificación, Aviso Comercial o

Nombre Comercial) o Solicitud de Protección de Signos

Distintivos B (Marca Holográfica, Marca Sonora, Marca

Olfativa, Imagen Comercial o la combinación de las

anteriores). (Por duplicado). Original.
● Hoja adicional complementaria al punto "Datos generales de

las personas. Original.
● Comprobante de pago. Original y copia.
● Documento que acredita la personalidad del mandatario (este

documento puede presentarse en copia certificada y su

presentación es opcional). Original.
● Constancia de inscripción en el Registro General de Poderes

del IMPI (opcional). Original y copia.
● Reglas de uso, solo si el signo distintivo se presenta por más

de un solicitante (cotitularidad). Original.
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● Hoja adicional complementaria al punto “Productos o servicios

en caso de Marca o Aviso Comercial/Giro comercial

preponderante”**. Original.
● Hoja adicional complementar al punto “Leyendas o figuras no

reservables”**. Original.
● Traducción de los documentos presentados en idioma distinto

al español, en su caso. Original.
● Legalización o apostilla de los documentos anexos

provenientes del extranjero, en su caso. Original.
● Otros, por ejemplo, carta consentimiento o documentos que

acrediten la adquisición de un carácter distintivo derivado del

uso en el comercio. Original o copia certificada. Original.

Notas:
● *Este documento se presenta solo en caso de 2 o más

solicitantes.

● **Este documento se presenta en caso de que el espacio del

apartado correspondiente sea insuficiente.

Trámite en línea:
1. Obtén tu FIEL como persona física.

2. Regístrate para obtener un usuario y contraseña.

3. Captura la solicitud.

4. Adjunta los anexos correspondientes en formato PDF.

5. Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia

electrónica.

6. Firma con tu FIEL.

7. Descarga el acuse electrónico.

8. Consulta periódicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.
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9. Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado

a través de tu Tablero Electrónico en Marca en Línea.

Trámite presencial:
1. Llena la solicitud.

2. Adjunta los anexos correspondientes.

3. Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia

electrónica.

4. Acude a las oficinas autorizadas para recibir solicitudes y

promociones.

5. Presenta la solicitud y sus anexos.

6. Guarda tu acuse de recibo.

7. Consulta periódicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.

8. Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado

en el domicilio que señales para oír y recibir notificaciones o

bien, a través de la Gaceta de la Propiedad Industrial si así lo

indicas en la solicitud.

Buzón en línea:
1. Ingresa aquí.

2. Enviar en formato PDF la solicitud.

3. Provee los anexos que sean necesarios en formato PDF.

4. Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia

electrónica y anexar comprobante del pago en formato PDF.

5. Enviar por Buzón en Línea.

6. Acude a las oficinas autorizadas para recibir solicitudes y

promociones al día hábil siguiente de haber efectuado el

envío.

7. Presenta la solicitud, sus anexos y el acuse de recibo del

Buzón en Línea.
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8. Guarda tu acuse de recibo.

9. Espera la respuesta del Instituto.

Correo o mensajería especializada:
1. Llena la solicitud.

2. Adjunta los anexos que sean necesarios.

3. Realiza el pago en ventanilla bancaria o por transferencia

electrónica.

4. Acude a la oficina de correo o paquetería especializada más

cercana a tu domicilio.

5. Envía la solicitud y sus anexos.

6. Guarda tu guía o acuse de recibo.

7. Consulta periódicamente MARCANET para conocer el estatus

de tu expediente.

8. Espera la respuesta del Instituto ya que puedes ser notificado

en el domicilio que señales para oír y recibir notificaciones o

bien, a través de la Gaceta de la Propiedad Industrial si así lo

indicas en la solicitud.
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8. Proponer rediseño de logo.
Para el rediseño del logotipo, se realizó una investigación de mercado

donde conocimos nombres de la competencia y nombres fonéticamente

parecidos. Debido a estos resultados, se le sugirió a Munch Mart realizar un

cambio de nombre de la marca debido a que la palabra “Munch” fue

encontrada en varios nombres de marca en la industria de alimentos. No

obstante, Munch Mart decidió no realizar cambios en el nombre y

únicamente realizar cambios ligeros en el logotipo para mejorarlo

visualmente.

Dicho esto, se buscó resolver el problema visual del logotipo original

de Munch Mart, mediante el rediseño del logotipo. Los cambios respetaron

la tipografía original y se generaron ligeros ajustes en la primera “M” debido

a que visualmente se confundía con una “J”. Así mismo, se presentaron los

cambios del rediseño del logo mediante un Focus Group obteniendo

resultados positivos ante el nuevo rediseño. Durante el Focus Group, se

recabaron las opiniones de los invitados los cuales sugirieron optar por:

● Cambiar el logotipo original por el rediseño de logotipo.

● Utilizar colores relacionados más al concepto de la marca (botanas).

● Omitir el uso de imagotipo actualmente ya que no los identifica

todavía en el mercado.

Finalmente, Munch Mart optó por cambiar su logotipo por el rediseño

debido a los resultados del Focus Group. De esta forma se elaboró el

manual de identidad de Munch Mart donde se muestran las reglas de uso

del logotipo y el material visual para la marca. Así mismo, el manual de

identidad contiene un índice donde se encuentra el orden del contenido.
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Aplicaciones (Mockups)
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9. Desarrollar estrategias de precios
A continuación se presenta el control de gastos por productos en distintos

paquetes.

En la tabla anterior se organizó la información de todos los productos

ya sea por vaso o por unidad, para ser lo más acertado posible se realizó

en dos distintos paquetes, contemplando así su costo unitario, su precio

unitario y los costos fijos que se tienen como empresa, de los cuales

posteriormente salió el margen de contribución lo que equivale a la

ganancia por unidad de cada producto en los distintos paquetes

correspondientes.

Se puede observar que en los paquetes con mayores unidades, la

ganancia por unidad disminuye, independiente a esto siempre se ve

reflejada una ganancia.
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En la tabla anterior se buscó el punto de equilibrio, para lograrlo se

organizó la información de igual manera por productos y paquetes de los

mismos, en donde a través de todas la variables se puede observar que el

punto de equilibrio es 10, lo cual significa que se está generando una

ganancia a partir de 10 paquetes vendidos sin importar las unidades que

estos incluyan.

Esta tabla muestra básicamente lo mismo pero con la utilidad

deseada, la cual en su caso es de $30,000.00 al mes, basándonos en el

punto de equilibrio y la información proporcionada por las empresarias se

concluye que para poder generar la utilidad deseada se necesitaría estar

vendiendo en promedio 272 paquetes de sus productos al mes.

En base a la información anterior, se sugiere aumentar

significativamente las ventas, para esto es necesario considerar un

incremento sustancial en el número de personal contratado y contemplar

sus respectivos salarios. Este aumento de personal permitirá cumplir con la

demanda creciente que se busca alcanzar para lograr la utilidad deseada

en su empresa. Es importante evaluar cuidadosamente la relación entre el

incremento en ventas, el aumento de personal y la consecución de los

objetivos de utilidad, asegurando así que las operaciones sean eficientes y

se logren los resultados deseados en términos de rentabilidad.
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10.Estrategias de comercialización
Munch Mart actualmente ofrece el servicio de papas preparadas, esquites,

tostiesquites, biónicos y aguas frescas. El precio de cada paquete por

producto es el siguiente:

Producto Precio

En paquete de 30 personas En paquete de 100 personas

Vaso esquite $ 50.00 $ 45.00

Vaso papas

preparadas $ 83.33 $ 49.99

Un tostiloco $ 75.00 $ 70.00

Un tostiesquite $ 80.00 $ 75.00

En paquete de 40 personas En paquete de 100 personas

Vaso biónico $ 70.00 $ 52.00

En paquete 1 (4 vitroleros) En paquete de 7 vitroleros

Un vitrolero de 11

lts $ 487.50 $ 542.00

Actualmente los clientes realizan pedidos vía Instagram y WhatsApp

ofreciendo así los servicios de Munch Mart, que por el momento solo son a

eventos privados como cumpleaños y reuniones familiares.

Para cumplir con el objetivo de ampliar la cartera de clientes y llegar

a un público más amplio como lo son festivales de escuelas tales como día

del niño y día de las madres, eventos y posadas empresariales se

recomienda asistir directamente a este sector para ofrecer los servicios de
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Munch Mart, por medio de esto habría un aumento significativo en las

ventas ya que hay una gran cantidad de festividades a lo largo del año.

A continuación se analiza el Customer Journey Map, por medio de

este se facilita la comprensión y visualización de la experiencia de un

cliente a lo largo de su interacción con la marca. Su principal propósito es

proporcionar una representación visual de cada punto de contacto que un

cliente tiene con una empresa desde el inicio de su relación hasta la

finalización de la interacción.

Implementando esta herramienta es evidente que Munch Mart tiene

una relación directa con el cliente, para lograr hacerlo de una manera

óptima es necesario considerar las áreas de oportunidad mencionadas
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como lo son ofrecer una experiencia única para el cliente y mantener

contacto con el mismo para cualquier duda que se presente.

Considerando el resultado del FODA Estratégico, se propone:

“Desarrollar estrategias de comercialización digital para posicionar a la

marca ante la competencia y aumentar las ventas”, para lograr se sugiere

crear y actualizar contenido en redes sociales por medio de posts, reels,

historias en Instagram, Facebook y contenido en TikTok para dar a conocer

los servicios que ofrece Munch Mart con el fin de atender a los clientes

actuales y captar los clientes prospectos.

11. Diseñar estrategias de promoción y publicidad.
Los medios ideales para la promoción son Instagram, Facebook y TikTok,

los cuales actualmente ya cuentan con ellos, además que esta información

es validada de acuerdo al resultado del Focus Group que se realizó.

Las estrategias de promoción y publicidad ayudarán a que la

empresa pueda tener un mayor alcance para ofrecer el servicio a su público

meta.

Por el momento no es muy viable establecer estrategias de

promoción porque tiene poco tiempo en el mercado y el negocio no es tan

rentable como para ofrecer este tipo de beneficio a los clientes, pero a corto

plazo se sugiere:

● Tarjetita de cliente frecuente: Con esta estrategia se le invita al

cliente a ser un cliente leal para la marca y así obtener beneficios

sobre esto ya sea que a su 3er servicio puedas obtener un

descuento o producto extra.

● Meses cuando las ventas sean bajas agregar un 10% de
descuento: Para esta estrategia se le recomienda a la empresa que

en los meses con baja demanda de eventos se promocione un
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descuento para incitar al consumidor a considerarlo como opción

para sus eventos.

Considerando el FODA Estratégico surge lo siguiente para

publicidad:

● Implementar estrategias de publicidad dando a conocer la
ventaja especial sobre la flexibilidad y personalización de
opciones. Las tácticas que se recomiendan para lograr esta

estrategia son:

○ Buscar colaboraciones con: Wedding planners, decoradores,

organizadores de eventos, salones de eventos; para

convertirse en un contacto de confianza para ellos.

○ Contactar influencers que tengan el perfil acorde al giro del

negocio para publicidad en la Zona Metropolitana de

Guadalajara.

● Campañas de publicidad digital. Las tácticas recomendadas para

lograr la estrategia son:

○ Agregar fotos y videos de eventos que han atendido en

highlights de Instagram.

○ Bautizar con un nombre a la comunidad de Munch Mart:

Munchers.

○ Ir siempre a la par de tendencias conforme van pasando los

días.

○ Hacer una lista de preguntas frecuentes las cuales contesten

con un video cada una de ellas.

○ Recopilar testimonios de clientes y agregarlos en un highlight

de Instagram.

○ Seguir publicitando que la empresa cuenta con un 10% extra

de producto al momento de contratar el servicio.

○ Crear un perfil con contenido orgánico donde se note:
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Excelente servicio, limpieza que las empresarias ofrecen y

también conocer un poco de las personas que brindan el

servicio.

12.Proponer estrategias de comunicación digital
Benchmarking digital
En este entregable se considera la competencia en enfoque digital

haciendo una comparación de followers en las diferentes redes sociales de

la empresa y su competencia, seguido por analíticas con información

valiosa para la empresa.
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A continuación la información que se presenta sirve para saber que

claves utilizar, así como hashtag, horarios para publicar, comparación de

número de seguidores e interacciones, todo lo anterior es necesario para

realizar la parrilla de redes sociales de Much Mart.

Top 50 Palabras: Tasa de interacción de las publicaciones
Cuanto más grande es la palabra, más se usó. Cuanto más verde, más se

interactuó con estas publicaciones.
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Top 24 hashtags: Tasa de interacción de las publicaciones
Cuanto más grande es la palabra, más se usó. Cuanto más verde, más se

interactuó con estas publicaciones.

Mejores horas para publicar
Cuanto más grande un punto, más se publicó en ese momento. cuanto más verde,

más se interactúa con las publicaciones.
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Perfiles con más seguidores

Cuota de mercado de las interacciones
¿Qué perfil obtuvo la mayor cantidad de interacciones en sus publicaciones?
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FODA Digital
Consiste en la herramienta del estudio de los factores internos y externos

que condicionan el éxito o fracaso de la compañía en los medios digitales.

En esta se analizan las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades

en el ámbito digital.
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Objetivos S.M.A.R.T.
Metodología para definir objetivos en Munch Mart. Estos objetivos se deben

de plantear de manera que sean específicos (Specific), medibles

(Measurable), alcanzables (Achievable), realistas (Realistic) y de duración

limitada (Time-bound). Estos objetivos se desarrollaron en torno al objetivo

del crecimiento de las redes sociales de Munch Mart.
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● Analizar los posibles nuevos medios de comunicación
disponibles.
Analizando los resultados del Focus Group y las distintas

posibilidades, se concluyó que no es necesario utilizar nuevos

medios de comunicación digital ya que con los que actualmente

cuentan son los adecuados, se propone perfeccionar la información

que se sube a los distintos medios (Facebook, Instagram y TikTok).

● Realizar calendario de redes por un mes.
En el calendario de contenido para redes, Much Mart podrá tener

toda la información necesaria para que publique considerando

fechas, hashtags, copys en los distintos medios (Facebook e

Instagram) a lo largo del mes.

A continuación se anexa el link al documento con el calendario de
redes por un mes completo:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1PdEN8LfFt3QpBJmGGgzNQvySC

O5E_k9x/edit?usp=sharing&ouid=107818940517478128604&rtpof=true&sd

=true

13.Tomar fotografías del producto para estrategias de comunicación
digital
En este apartado se muestra el proceso que se llevó a cabo para la

toma de fotografías junto con su selección y edición de imágenes para

Munch Mart. Se creó un moodboard con la funcionalidad de crear
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inspiración basada en el estilo de la marca para la toma de fotografías

durante dos eventos. Las fotografías seleccionadas tienen como

objetivo principal formar parte del contenido digital para la marca y

estrategias de redes sociales. Munch Mart seleccionó 66 fotos para su

edición fotográfica de 349 fotos capturadas y 4 ejemplos de uso de 180

videos. A continuación se muestra el moodboard generado y la

selección de algunas imágenes:

Moodboard para la toma de fotografías
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Recopilación de imágenes editadas del evento de papas

Recopilación de imágenes editadas del evento de biónicos
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14.Sugerir estrategias POP (publicidad para punto de venta)
Se realizó un análisis para la validación de los stands donde se

revisaron los materiales utilizados, su calidad y proceso de armado

durante los dos eventos asistidos, se concluye que no es necesario

realizar un cambio en los mismo ya que son adecuados, agradable a la

vista con buena distribución donde se observa plenamente todos los

productos que ofrecen. Así mismo, durante el Focus Group realizado,

se le preguntó a los invitados su opinión respecto a los stands donde

comentaron que les agradaba visualmente y se les hacía práctico e

ideal para el servicio que ofrecen. Solo se recomienda agregar en las

mesas de trabajo el nuevo logo.

A continuación se muestran fotos de los dos stands que utiliza

Munch Mart:

Recopilación de fotos de stands
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Recopilación de fotos de stands

Por otro lado, en base a los puntos de venta que utiliza Munch Mart

se sugiere:

● Diseño de banner donde se muestre información relevante de Munch

Mart.

● Sombrilla para los stands en caso de ser colocados en un espacio

abierto y sin techo.
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Se realizó el diseño de dos banners para la empresa Munch Mart

con la finalidad de brindar material para las estrategias POP. Se les

recomienda tener material visual en sus stands ya que puede brindar

mayor información del negocio para los usuarios durante los eventos.
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4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las
implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto

Aprendizajes profesionales (en equipo)

En conclusión, cada uno de los miembros del equipo pudo aportar diferentes ideas

y herramientas relacionadas a su licenciatura y aprender de las distintas

disciplinas de los miembros del equipo. El proyecto nos dio la oportunidad de

poder trabajar en un escenario real y poder aplicar distintos conocimientos que se

adquirieron a lo largo de los semestres de la carrera. Pudimos desarrollar aún más

la competencia de trabajo colaborativo, porque para poder desarrollar de forma

correcta el proyecto se requirió trabajar de forma coordinada los distintos

miembros del equipo, maestra y empresarias. También, la comunicación entre

cada uno de los miembros y las asesoras fue vital para poder llevar a cabo de

forma correcta cada uno de los objetivos solicitados por parte de la empresaria.

Se presentaron muy pocos contratiempos pero los que tuvimos permitieron

que pudiéramos poner en práctica nuestra habilidad de resolución de problemas y

además con el apoyo de la maestra se pudo sacar adelante cada detalle. Se

pusieron a prueba los distintos saberes que obtuvimos de la carrera, desde

realizar un FODA, Benchmarking, manual de identidad, estrategia de precios,

mejora de branding, entre otros. Son herramientas y conocimientos que fuimos

obteniendo a lo largo de nuestra formación profesional para poder aplicarlas en

situaciones como esta.

Aprendimos como equipo que es muy importante la comunicación entre

nosotros para poder trabajar de una forma eficiente y eficaz. Es un reto totalmente

distinto al que estábamos acostumbrados o que hubiéramos trabajado en la

universidad, pero algo indispensable que aprendimos es investigar cualquier duda

o consultarlo con algún experto y para no hacer un trabajo incompleto o mal

hecho.
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Aprendizajes sociales (personal)

● Brenda González : Gracias a las habilidades que desarrollé a lo largo de

este PAP se pudo completar un proyecto que tiene el potencial para crecer

y llegar muy lejos, con ayuda del equipo establecido a lo largo de estos

meses pudimos llegar a un resultado que dará muchos frutos para la marca.

Los puntos claves para poder lograr dicho resultados fueron el

trabajo en equipo acompañado con valores como el respeto y

responsabilidad, cada integrante fue un factor importante para poder

impulsar el desarrollo de este proyecto hacía lo mejor que fuera posible.

Munch Mart es una empresa que siguiendo las indicaciones

establecidas en el R PAP tiene una oportunidad muy grande de

posicionarse en su mercado para de igual forma seguir creciendo y

expandiéndose por la ZMG considerándose un caso de éxito como marca.

En conclusión este proyecto me presentó desafíos y retos que estoy

orgullosa de haber superado con éxito, estoy muy agradecida por la

oportunidad de haber formado parte de este proyecto y de igual manera

muy satisfecha con los resultados entregados para la marca.

● Angela: Para mí, la realización de este proyecto fue un reto ya que jamás

había puesto en práctica lo aprendido a lo largo de mi carrera en una

empresa con tantos productos disponibles, por lo que implicó un gran

compromiso y emociones. Al comenzar no sabía si sería capaz de hacer

todo lo que implicaba y cuando llegó el momento de realizar la parte de

finanzas, mis conocimientos y habilidades las puse en práctica y me di

cuenta de lo mucho que he aprendido durante mis semestres previos, lo

cual me ocasionó una gran satisfacción.
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El hablar del trabajo en equipo, fue clave para poder realizar esto de

una manera exitosa, hubo una gran comunicación entre todos los miembros

del equipo y la maestra, esto ayudó a la creación de un mejor proyecto

gracias a la combinación de conocimientos y distintas disciplinas a las que

cada uno pertenece, también es importante resaltar el compromiso que

todos tuvimos hacia el objetivo principal que nunca perdimos de vista, el

cual era, sacar adelante este proyecto de la mejor manera posible

generando los mejores resultado.

Lo anterior impacta de manera directa el bienestar y el manejo de la

empresa, sin embargo no considero que haya habido un impacto social tan

directo, tratamos de impactar a la sociedad por medio de la empresa ya que

esta empresa ya contaba con la preocupación de cuidar el medio ambiente

por medio de sus desechables de entrega, entonces lo que hicimos fue

potencializar esta gran virtud.

En conclusión, ha sido un reto personal y profesional, una gran

experiencia que me permitió poner en práctica mis conocimientos,

destacando el trabajo en equipo, la comunicación efectiva y el compromiso

hacia el logro de los objetivos.

● Iván Lee: El haber trabajado en este proyecto me resultó de mucha utilidad.
Al ser mi primer PAP tenía incertidumbre de cómo iba a trabajar y a

desarrollarme desde mi carrera en un equipo interdisciplinario, teniendo en

cuenta que ahora soy el único de mi carrera que iba a aplicar todos los

conocimientos y había mucha más responsabilidad.

Al empezar a trabajar con este equipo me di cuenta de lo sencillo

que iba a ser el trabajo por la buena comunicación que siempre tuvimos y la

responsabilidad de cada integrante. Al tener apoyo de Ángela y Brenda que

ya habían tomado este PAP, me ayudó mucho para resolver dudas y a
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desempeñar mi trabajo sin ningún inconveniente ni contratiempo. Al

empezar a realizar mis actividades, me di cuenta que si tenía todos los

conocimientos y habilidades necesarias para realizar gran parte de la

estructura administrativa de Munch Mart. De igual manera, al contar con

dos empresarias tan presentes y comprometidas, nos ayudó a desarrollar

sus estructuras administrativas, financieras y digitales de manera exitosa y

con todos los requerimientos que solicitaban Andrea y Fernanda.

Considero que trabajamos de manera excelente en el grupo, tanto

entre asesores, dueñas y compañeras de equipo. Cada quien entregó de

manera responsable y con calidad todos los objetivos y eso permitió

desarrollar un proyecto que va a tener un impacto positivo en la empresa

Munch Mart. Considero que mis trabajos siempre superaron los estándares

y al ser un giro tan específico, no había mucha información de donde

trabajar; muchos de los trabajos fueron pioneros como la visión y misión en

empresas de este tipo. Los FODA, perfil de puestos, lienzos, entre otros,

siempre se desarrollaron con información útil y de manera que pudieran

ayudar a las empresarias para desarrollar estrategias y cambios que

impacten de manera positiva a Munch Mart.

Tomando en cuenta el impacto social, siento que no hay mucho

alcance más allá del beneficio para las empresarias, de poder establecer

formalmente a Munch Mart y en un futuro poder generar un par de empleos

para posibles contrataciones si es que logran despegar más las dueñas con

este proyecto. Además, la cuestión ambiental ya estaba presente en Munch

Mart al utilizar vasos de bambú y ciertos materiales reciclables. Si logramos

potencializar a Munch Mart con este proyecto, la empresa puede ser un

pequeño generador de empleos, creando un pequeño beneficio social a

través del emprendimiento de las dueñas.
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Para concluir, fue un proyecto que me presentó desafíos y retos, los

cuales me siento muy orgulloso de haberlos superado de manera exitosa,

siempre con el apoyo del equipo y con los asesores del PAP, en donde la

buena comunicación estuvo siempre presente. Siento que estoy más

preparado profesionalmente para aplicar todos mis conocimientos y

aprendizajes de la carrera en mi futuro laboral.

● Montserrat: Mediante el diseño gráfico, pude plasmar ideas las cuales

apliqué para el cambio de la marca cuidando la esencia de la misma. Dicho

cambio generó la resolución de una de las principales problemáticas de

identidad de marca ya que las empresarias no buscaban un cambio en un

principio. Así mismo, es importante recalcar que si se detectan puntos de

mejora se debe informar a la empresa ya que puede que sean aspectos

que todavía no las detectan como problemáticas. Por otro lado, aunque el

negocio no busque cambios en la identidad es interesante mostrar

propuestas y validarlas con terceros, por ejemplo mediante un Focus

Group.

Como anteriormente mencionaba, el Focus Group fue un evento

necesario ya que pude entender que con la opinión de terceros se pueden

observar cambios no vistos previamente. Por otro lado, los comentarios de

los invitados fueron honestos mencionando lo que les agradó y lo que no

sobre la oferta del negocio. Comprobé que el rediseño del logotipo ayudó a

que se realizaran cambios para la elaboración del manual de identidad.

Finalmente, el trabajo en equipo ayudó a que el proyecto tuviera

mayor fluidez en cuanto a la finalización de entregas durante el semestre.

La comunicación entre los integrantes fue de suma importancia ya que al

dialogar y opinar respecto a las entregas generó confianza y la

responsabilidad de entregar a tiempo las actividades de cada uno de los

integrantes.
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Aprendizajes éticos (personal)

● Brenda González: Como aprendizaje me llevo la importancia de actuar

conforme a los valores y la importancia del trabajo en equipo pues al ser un

proyecto que se fue trabajando por meses con diferentes áreas donde cada

uno era experto en su tema, todo se dio en base a la comunicación y

valores como la responsabilidad ya sea entregando en tiempo y forma,

solidaridad a todos ayudar en diferentes áreas para poder llegar al

resultado final sin importar que tuviéramos que aprender sobre el tema y

sobre todo respeto con nuestro compañeros y empresarios y su tiempo

invertido en este proyecto.

● Angela: A lo largo del proyecto aprendí mucho acerca de otras disciplinas

al realizar distintos puntos, pero definitivamente lo más retador para mi fue

la parte de finanzas, ya que fue todo un reto el organizar toda la información

que se tenía para comenzar a trabajar en esta área, creo que la decisión

más importante fue el no darme por vencida y buscar distintas alternativas

para el mejor acomodo y organización de la información y que está fuera de

ayuda para las empresarias, hubo muchos momentos de frustración en los

que no sabía qué hacer y llegué a pensar que no obtendría los resultados,

pero no me dí por vencida hasta lograrlo.

Al concluir la parte de finanzas me di cuenta que la utilidad deseada

a corto plazo para la empresa es un número que realmente es muy alto

para ellas en la actualidad y tuve que proceder a hablarle con todo el

respeto y la honestidad posible a las empresarias sobre esto.

● Iván Lee: Siempre he mantenido un estilo de trabajo responsable y

honesto, por lo que la sinceridad a veces podía llegar a generar diferentes

puntos de vista. Lo más importante es que siempre persevera el respeto en
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mi manera de comunicarme hacia el equipo por lo que pudimos trabajar de

manera perfecta y siempre con ese respeto que debe de existir.

A pesar de que muchos puntos no contaba con la información

suficiente, no me dí por vencido para desarrollar información que fuera de

utilidad para la empresa, aunque eso signifique ser el pionero para el

desarrollo de muchas herramientas de este proyecto. La perseverancia y

compromiso me ayudaron a entregar trabajos de calidad y con información

valiosa para potencializar a Munch Mart.

De igual manera, aunque ciertos entregables como el organigrama y

el perfil de puestos no los solicitaron, yo consideré desde el punto de vista

de mi carrera que son cosas indispensables en cualquier empresa y

emprendimiento, por lo que iba más allá de lo que pedían y les entregué

trabajos que les servirán en un futuro.

● Montserrat: En cuanto a los aprendizajes éticos, la decisión de comentarle

a las empresarias de Munch Mart sobre la problemática visual del logotipo

fue muy importante ya que forma parte de su identidad visual, si no es

legible para los clientes no se logrará generar un vínculo entre Munch Mart

y sus clientes. Así mismo, es importante explicar con argumentos válidos

los cambios necesarios para que el negocio logre comprender el porqué se

necesitan realizar dichas correcciones de tal forma que les convenza y les

guste el rediseño.

En conclusión, puedo decir que mi deber como diseñadora es

visualizar y realizar correcciones si es necesario ya que un simple cambio

puede generar un impacto positivo a la empresa. Finalmente el PAP

CEDECOM para micro y pequeñas empresas me ayudará en el ámbito

laboral ya que durante el semestre se trabajó con una empresa real y no

con alguna simulación. Por otro lado, el ritmo de entregas y revisiones de
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trabajos me ayudará a realizar trabajos de calidad al trabajar para una

empresa.

Aprendizajes en lo personal (personal)

● Brenda González: Me siento muy feliz y satisfecha con los resultados de

este proyecto, pienso que el PAP me ayudó a tener una vista más clara de

lo que me gustaría hacer en mi mundo laboral en un futuro, también el

trabajar de la mano con un equipo me dio muchas herramientas que estoy

segura que voy a utilizar a corto plazo, también la disciplina que se obtiene

al llevar un proyecto como este es un conocimiento de alto valor para mí y

que me siento muy bien de haber completado con éxito este Proyecto de

Aplicación Profesional, es un proyecto que siempre tendrá un valor

significativo para mí en lo personal y profesional.

● Angela: Durante la ejecución de este Proyecto de Aplicación Profesional

(PAP), adquirí la valiosa lección de no rendirme y comprender que hasta el

detalle más pequeño puede obstaculizar el camino hacia nuestro objetivo.

Sin embargo, si perseveramos, siempre podremos alcanzarlo. Además,

hago énfasis en la vital importancia del trabajo en equipo, ya que la

conjunción de diversos conocimientos y habilidades puede dar origen a algo

verdaderamente extraordinario. Cada miembro se enfoca en aspectos

distintos, lo que, al final del proceso, nos brinda un producto más completo.

Un descubrimiento significativo que hice, es mi capacidad para aplicar lo

que he aprendido a lo largo de mi carrera.

● Iván Lee: Me siento satisfecho con el trabajo que realizamos, todo gracias

a que estuve en un equipo interdisciplinario en donde todos somos

responsables, lo que nos ayudó bastante para trabajar de manera

excelente, entregando las cosas con calidad y siempre a tiempo. Además,
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el que nos tocara trabajar con empresarias presentes y motivadas, facilitó

mucho el desarrollo del proyecto y del cumplimiento de todos los objetivos.

Al ser mi primer PAP, considero que lo hice de buena manera.

Adquirí muchas habilidades sociales y profesionales, además me hice

consciente de que puedo desarrollar este tipo de proyectos con los

conocimientos que tengo de toda la carrera. Ahora me siento más confiado

en mi futuro laboral por lo que estoy más tranquilo y motivado para lo que

viene, y me doy cuenta de las capacidades que he desarrollado para el

trabajo en equipo y el trabajo personal, que son de mucha utilidad para mi

futuro profesional y sobre todo, para mi desarrollo personal.

● Montserrat: Durante el PAP aprendí que debo proponer cuando observo

que se necesitan realizar cambios. También creo que me ayudó a ser más

sociable con los integrantes del equipo para generar confianza y buena

comunicación entre nosotros.

Así mismo puedo decir que entendí que me gustaría enfocarme y

darle una oportunidad al diseño gráfico ya que disfruté el trabajo realizado

sobre la identidad de la marca. Anteriormente, la creación y desarrollo de la

identidad de una marca lo consideraba como un trabajo pesado de realizar

ya que era buscar la aprobación y validación de las ideas plasmadas, pero

al trabajar durante todo un semestre pude apreciar el trabajo y tiempo

invertido obteniendo buenos resultados.

69



5. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Finanzas
● La utilidad deseada a corto plazo de las empresarias es realmente alta,

cuenta con una muy buena gama de productos, pero no abarcan la

cantidad de eventos suficientes para que la utilidad deseada sea una

realidad.

Mercadotecnia
● Munch Mart es una marca con gran oportunidad de crecer en redes para

llegar a un alto alcance de su público meta, en cuanto a redes sociales no

se identificó alguna amenaza fuerte al crear contenido, siguiendo el

calendario de contenido y las recomendaciones que se muestran en el

reporte PAP la marca podrá explotar su potencial y así crear una

comunidad leal y fiel en redes sociales.

Administración
● Debido a la poca estructura administrativa y de la ausencia de documentos

administrativos, es importante implementar todas las herramientas

proporcionadas en este trabajo, de manera que se pueda empezar a

formalizar más a Munch Mart y darle una base administrativa que les

permita a las empresarias manejar de manera correcta procesos y

gestiones internas.

Diseño
● Es necesario realizar el rediseño del logotipo por ser un cambio positivo, de

esta forma se evitan confusiones al leer el nombre Munch Mart ya que la

primera “M” visualmente se confundía por una “J”.
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Recomendaciones

Finanzas
● Se recomienda incrementar las ventas utilizando las distintas estrategias

establecidas en este documento para hacer de la utilidad deseada una

realidad.

Mercadotecnia
● Se recomienda ser orgánico con el contenido que se muestra en redes así

como compartir la esencia de la marca a su comunidad.

● Se recomienda buscar colaboraciones en el mismo giro para poder

convertirse en una opción de confianza para los eventos que se realicen en

la ZMG.

Administración
● Se recomienda implementar todas las herramientas administrativas

(organigrama, perfil de puestos, FODA, lienzos, etc.) proporcionadas en

este documento, de esta manera se puede empezar a crear una base

administrativa que ayudará a Munch Mart tener una mejor gestión

administrativa. Esto facilitará en el futuro al análisis de la compañía y de los

posibles rumbos a seguir, además de las oportunidades detectadas con las

cuales podrán implementar estrategias que potencialicen a Munch Mart.

● Seguir el organigrama y el perfil de puestos para analizar posibles

candidatos en el futuro, los cuales ayuden a las empresarias a cubrir los

eventos y así poder ofertar más eventos diarios. De igual manera, se

recomienda contratar a una persona del sexo masculino, con el propósito

de que pueda apoyar cargando los materiales y las mesas, y proporcionar

mayor seguridad en los eventos más alejados y de horario nocturno.

● Analizar los lienzos para identificar puntos de mejora y aplicar las

estrategias pertinentes.
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Diseño:
● Se recomienda que Munch Mart debe dar continuidad para el registro de

marca ante IMPI para que genere confianza y estabilidad como negocio.

● Respetar la paleta de colores corporativos como el uso correcto de logotipo

y tipografías.
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7. Anexos

Como anexos se entregan en carpeta de Google Drive a las empresarias.
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