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REPORTE PAP

Presentacion Institucional de los Proyectos de Aplicaciéon Profesional

Los Proyectos de Aplicacion 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 profesién socialmente pertinente.

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

Resumen

El presente proyecto tuvo como objetivo apoyar a una emprendedora en la
planeacién de una cafeteria, mediante un andlisis de mercado, recursos,
propuesta de valor y organizacion del negocio. La metodologia incluyo
investigacion de campo, analisis del sector, desarrollo de concepto, plan
financiero, identificacion de requisitos normativos y creacién de contenido
publicitario. Los resultados mas importantes fueron la identificaciéon de tres
segmentos de mercado (estudiantes de medicina, personal médico y adultos
mayores), el desarrollo de una propuesta de valor centrada en espacios de estudio
colaborativo, la elaboracién de un presupuesto de inversion de $459,565.00 MXN
y un punto de equilibrio de 245 bolsas de galleta mensuales. Se concluye que el
proyecto cumplié con sus objetivos entregando herramientas utiles para la toma de
decisiones. No obstante, se identifica una tension entre el concepto inicial de
"tercer lugar" y las condiciones reales del mercado. Se recomienda orientar el
negocio hacia un modelo de servicio rapido con productos accesibles, aprovechar

la venta de galletas como ancla y reconsiderar la inversion en un local fijo.



1. Introduccion

1.1 Antecedentes del proyecto y contexto

Antecedentes: La organizacion busca ser una cafeteria, actualmente ofrecemos

productos de reposteria que podrian servir para el futuro negocio.
Linea de productos: Galletas de Naranja, nuez, café y avena
Misién: No tiene

Visién: No tiene

Valores: No tiene

Propuesta de valor: Los clientes podran consumir productos de buena calidad a
un precio justo y disfrutar de una experiencia comoda mientras lo hagan (la

propuesta de valor puede modificarse).

1.2 Problematica u oportunidad detectada

La emprendedora Marisela y su hijo tienen como objetivo abrir una cafeteria en los
proximos afios; sin embargo, actualmente enfrenta diversas limitaciones que
dificultan la planeacién del proyecto. Una de las principales problematicas es que
no se tiene claridad sobre el presupuesto disponible para iniciar el negocio ni
sobre los costos aproximados que implicaria la apertura, lo que dificulta evaluar su
viabilidad. Ademas, no existe un plazo definido para abrir la cafeteria, ya que aun

no se sabe con certeza en cuantos anos se llevara a cabo el proyecto.

Por otro lado, actualmente la emprendedora solo se dedica a la venta de galletas,
por lo que no cuenta con experiencia en la preparacion de café ni en la operacién

de una cafeteria.

Sin embargo, también se identifican oportunidades importantes, ya que en la zona

hay una gran presencia de estudiantes de medicina que podrian representar un
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mercado potencial. Ante esto, la emprendedora considera enfocar el concepto de
la cafeteria hacia estos estudiantes, creando un espacio donde puedan reunirse,
estudiar y trabajar en equipo, lo cual podria ayudar a atraer clientes y generar una

propuesta mas diferenciada.

1.3 Objetivo general

El proyecto tiene como objetivo apoyar a una emprendedora interesada en abrir
una cafeteria en los préximos afos mediante la realizacion de un analisis que le
permita identificar los elementos necesarios para iniciar este negocio. Se busca
evaluar aspectos clave como el mercado, los recursos requeridos, la propuesta de
valor y la organizacién del negocio, con el fin de brindar una base clara para la
planeacion del proyecto. De esta manera, se pretende facilitar una toma de
decisiones mas informada y preparar las condiciones necesarias para el desarrollo

y futura apertura de la cafeteria

1.4 Objetivos especificos

1. Desarrollar la investigacion de mercado

2. Realizar un analisis del sector

3. Realizar el desarrollo de conceptos

4. Desarrollar un plan financiero

5. Investigar los requisitos normativos

6. Elaborar la creacion de contenido publicitario para galletas



2. Planeacion y seguimiento del proyecto.

2.1 Metodologia

1. Investigacion de mercado

Investigacion de ejemplos en el sector. MKT COMPASS, GOOGLE MAPS.

Identificacion de mercado meta.

Buyer persona.

Identificacion de habitos de consumo (horarios, presupuesto, preferencias).

Realizar un analisis PESTEL.

Definicién de propuesta de valor.

Analisis en tendencias de cafeterias y comercio del sector.

Identificacion de competidores directos e indirectos.

2. Analisis del sector

Analisis e identificacion de las Oportunidades y Amenazas.

Redaccién del OA.

3. Requisitos normativos



Investigacion de permisos y licencias.

Requisitos sanitarios y municipales.

4. Plan financiero
Elaborar un punto de equilibrio.
Entregar plantilla de proyeccion financiera.

Elaborar presupuesto para una cafeteria.

5. Desarrollo del concepto
Canvas Business model.
Brandbook
Branding.
Naming.
Propuesta de paleta de color.
Propuesta de disefio de logo.

Moodboard

6. Creacion de contenido publicitario

Manual de WhatsApp Business galletas



Catélogo de productos de galletas.

2.2 Cronograma o plan de trabajo

Este es el plan de trabajo con los lapsos de tiempo y reparticiones de actividades
para desarrollar el trabajo. Se acordd con los empresarios las actividades a

realizar, segun las necesidades de la marca y de lo que mas prioridad tendra.
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Imagen 1 Cronograma

2.3 Productos y entregables

Documento de investigaciéon de mercado
Documento de analisis del sector

Documento de desarrollo del concepto

1

2

3

4. Documento de plan financiero

5. Documento de requisitos normativos
6

Documento de creacion de contenido publicitario


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1miiRKi8rySxOkPV5LiqOiXCGZCRvq62ND_PYD7hYKeg/edit?gid=567687604#gid=567687604

3. Desarrollo

3.1 Sustento tedrico

1. Cronograma

Un cronograma es una herramienta que organiza y representa graficamente las
actividades de un proyecto en funcién del tiempo, indicando fechas de inicio,

duracién y finalizacion, con el objetivo de controlar su ejecucion y cumplimiento.’

2. Propuesta de valor

La propuesta de valor es una declaracion estratégica que articula los beneficios
tangibles e intangibles que una empresa se compromete a entregar a un cliente o
segmento de mercado especifico. Su funcion principal es explicar por qué un
cliente deberia elegir un producto o servicio sobre las alternativas de la

competencia, creando una diferenciacion sostenible en el mercado?
3. Mision

La mision define la razén de ser de una organizacion; describe su propodsito
fundamental, qué hace, para quién lo hace y qué la diferencia de otras

organizaciones.?

4. Vision

' Project Management Institute. (2021). A guide to the project management body of knowledge
(PMBOK® Guide) (7th ed.). PMI.

2 Sarin, S. (2010). Value Proposition. En Wiley International Encyclopedia of Marketing. John Wiley
& Sons, Ltd. https://onlinelibrary.wiley.com/doi/abs/10.1002/9781444316568.wiem05057

’David, F. R. (2017). Strategic management: Concepts and cases (16th ed.). Pearson


https://onlinelibrary.wiley.com/doi/abs/10.1002/9781444316568.wiem05057

La visidn es una declaracion que describe la aspiracion futura de la organizacion,
es decir, lo que desea llegar a ser en el largo plazo. Funciona como guia

estratégica e inspiracion para la toma de decisiones.*
5. Valores

Los valores organizacionales® Son principios y creencias fundamentales que
orientan el comportamiento, la cultura y la toma de decisiones dentro de la

empresa.
6. Estudio de mercado

Un estudio de mercado® Es una investigacion sistematica que analiza la viabilidad
comercial y econdmica de una idea, proyecto o producto. Esta herramienta
permite recopilar, analizar e interpretar informacion relevante sobre el publico

objetivo, la competencia, las tendencias del sector y el entorno empresarial.
7. Andlisis de la competencias

El andlisis de la competencias’ Es un proceso estratégico que consiste en
identificar, investigar y evaluar a los rivales de tu negocio para entender sus

fortalezas, debilidades, estrategias y movimientos en el mercado.

8. Buyer persona

4 David, F. R. (2017). Strategic management: Concepts and cases (16th ed.). Pearson

5 Robbins, S. P, & Judge, T. A. (2017). Comportamiento organizacional (17.2 ed.). Pearson.

% Malhotra, N. K. (2016). Investigacion de mercados (6.2 ed.). Pearson.

7 Porter, M. E. (2008). The five competitive forces that shape strategy. Harvard Business Review,
86(1), 78-93.
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Un buyer persona® es una representacion semi-ficticia del cliente perfecto para tu

negocio. Esta basada en datos reales y en suposiciones fundamentadas.
9. FODA

El analisis FODA® Es una herramienta de planeacion estratégica que permite
identificar y evaluar los factores internos y externos que influyen en una

organizacion, proyecto o situacion.
10. Canvas business model

Un canvas business model'™® Es una herramienta de gestion estratégica que
permite describir, disefiar, analizar y mejorar el modelo de negocio de una

empresa de manera visual.
11. PESTEL

Un PESTEL"™ Es una herramienta de planeacion estratégica que permite evaluar
los factores externos que pueden influir en una empresa u organizacion. Su
nombre proviene de las siglas de los factores Politicos, Econdmicos, Sociales,

Tecnoldgicos, Ecoldgicos y Legales.

8 Revella, A. (2015). Buyer personas: How to gain insight into your customer's expectations, align

your marketing strategies, and win more business. Wiley.

® Ponce Talancon, H. (2007). La matriz FODA: una alternativa para realizar diagnésticos y
determinar estrategias de intervencién en las organizaciones productivas y sociales. Investigacion
Administrativa, 36(101), 113—-130.

® Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business model generation: A handbook for visionaries,

game changers, and challengers. John Wiley & Sons.

" Yiksel, |. (2012). Developing a multi-criteria decision making model for PESTEL analysis.

International Journal of Business and Management, 7(24), 52—66.
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12. Naming

El naming'® Es el proceso de creacion y seleccion de un nombre para tu marca o

para tus productos.
13. Paleta de color

Una paleta de color’™® es una paleta de colores es un conjunto de colores
seleccionados de manera intencional que se utilizan para representar la identidad

visual de una marca, proyecto o disefio.
14. Manual de identidad corporativa

Un manual de identidad corporativa’ Es un documento que establece las normas
y lineamientos para el uso correcto de los elementos visuales y comunicativos de
una marca. Incluye aspectos como el logotipo, tipografias, colores, aplicaciones

graficas y tono de comunicacion.

15. Tarjeta o etiqueta

2 Trenza, A. (2021, octubre 18). Naming: Qué es, tipos y ejemplos reales. Ana Trenza.

https://anatrenza.com/naming/

¥ Ambrose, G., & Harris, P. (2011). Color. AVA Publishing.

4 Costa, J. (2004). La imagen de marca: Un fendmeno social. Paidds.
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Una tarjeta o etiqueta’™ es un elemento de comunicacién visual utilizado para

identificar, informar o promocionar un producto, servicio 0 marca
16. Punto de equilibrio

Un punto de equilibrio™ Es una herramienta financiera que permite determinar el
nivel de ventas en el cual los ingresos totales de una empresa son iguales a sus

costos totales, es decir, no se obtiene ni ganancia ni pérdida.
17. Presupuesto

Un presupuesto'” es una herramienta de planificacion financiera que permite
estimar, organizar y controlar los ingresos y gastos de una empresa o proyecto

durante un periodo determinado
18. Plan financiero

El plan financiero™ Es un documento que detalla la situacion econdémica actual y
las proyecciones financieras de una empresa o proyecto a corto, mediano y largo

plazo.

19. Moodboard

'® Klimchuk, M. R., & Krasovec, S. A. (2012). Packaging design: Successful product branding from
concept to shelf. John Wiley & Sons.

'® Horngren, C. T., Datar, S. M., & Rajan, M. V. (2012). Contabilidad de costos: Un enfoque

gerencial (14.2 ed.). Pearson.

" Horngren, C. T., Sundem, G. L., & Stratton, W. O. (2006). Introduccion a la contabilidad

administrativa. Pearson.

'8 Gitman, L. J., & Zutter, C. J. (2016). Principios de administracion financiera (14.2 ed.). Pearson.
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Un moodboard™ Es una herramienta visual que relne imagenes, colores,
tipografias, texturas y otros elementos graficos con el fin de transmitir una idea,

estilo o concepto creativo.
20. Catalogo de productos

Un catalogo de productos® Es una herramienta de comunicaciéon y venta que
presenta de manera organizada la informacion de los productos o servicios que

ofrece una empresa.

% Best, K. (2015). The fundamentals of creative design (2nd ed.). AVA Publishing.

20 Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Direccién de marketing (15.2 ed.). Pearson.
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3.2Desarrollo de la propuesta de mejora y resultados

3.2.1.1 Investigacién de ejemplos en el sector

Los futuros empresarios Marisela y su hijo Yahir querian que les ayudaramos a
realizar una investigacion de mercado alrededor de la zona donde quieren abrir la

cafeteria.

Para atender esta necesidad, el equipo realizé un levantamiento de informacion en
campo utilizando herramientas como Google Maps y MKT Compass, con un radio
de analisis de 500 metros y posteriormente de un kildbmetro a la redonda. A partir
de este ejercicio, se identificaron y clasificaron las cafeterias existentes en cuatro
categorias: cafeterias de cadena, de especialidad, independientes y cafeterias
restaurante. En total se mapean 18 establecimientos, entre los que destacan diez
cafeterias de especialidad, tres independientes, cuatro restaurantes con servicio

de cafeteria y una de cadena.
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La investigacion de mercado gue se realizo fue de una distancia de 500 metros a la redonda

Cafeteria de cadena (1)
- Flor de cdrdoba

Cafeteria especialidad (10)

Delicoffee

Cafeteria open

Cafeteria garage

Bonobo cafe

Cafe finca riveroll

Piloncillo cocina y cafe

Louis cafe

Cafe vallantel

Cafeteria independiente (3)
Flor y tierra

Kafenio

Vida verde

Cafeteria restaurante (4)

Imagen 2 Ejemplos del sector

Imagen de 500 metros a la redonda

=

Restaurantes (Mexicana, Delisse GDL, club del bienestar, desayunos dofia Feli)
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Imagen 3 Cafeterias a 500m a la redonda
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Imagen 1 kilbmetro a la redonda
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Mapa Satélite

Imagen 4 Cafeterias 1km a la redonda

En base a la investigacion ya mencionada, podemos decir que la zona donde se
planea abrir el negocio cuenta con una alta competencia de cafeterias, lo que
representa un reto para encontrar una propuesta que permita diferenciar el

proyecto dentro del mercado.

Documento de investigacion de ejemplos del sector

3.2.1.2 Identificacion del Mercado Meta

La empresaria Marisela y su hijo también solicitaron que realizaramos un analisis
para identificar con claridad a quién estaria dirigida su futura cafeteria, ya que
reconocia que la zona donde planeaba ubicarse tenia una alta afluencia de
distintos tipos de personas, pero no contaba con un perfil definido de sus
potenciales clientes. A partir de esta solicitud, el equipo desarrollé un ejercicio de

identificaciéon del mercado meta, partiendo de la ubicacion estratégica cercana al
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https://docs.google.com/document/d/1tEaEVwsZjJLdaoPrrtpCm9YhAIKuR53eO8jybPur05g/edit?usp=drive_link

Hospital Civil Viejo de Guadalajara, una zona caracterizada por la presencia

constante de estudiantes, personal médico y habitantes de la zona.

El analisis permitié definir tres segmentos principales. El primero y mas relevante
fue el de estudiantes de medicina y areas de la salud, quienes requieren espacios
tranquilos para estudiar y consumir alimentos practicos como café y galletas. El
segundo segmento lo conformaron meédicos, enfermeros y personal hospitalario,
que buscan opciones rapidas y accesibles durante sus descansos. El tercer
segmento fue el de adultos mayores de la comunidad, para quienes se propuso
organizar actividades recreativas como talleres de pintura, convirtiendo la cafeteria

en un espacio de encuentro comunitario.

Con esta informacion, la emprendedora pudo visualizar con mayor claridad a
quiénes atenderia su negocio y cdmo adaptar su oferta a las necesidades de cada
grupo, sentando las bases para el desarrollo del concepto de la cafeteria y su

propuesta de valor.

Identificacion del mercado meta

El mercado meta del emprendimiento se enfoca principalmente en personas que
se encuentran en la zona del Hospital Civil Viejo de Guadalajara, un area
caracterizada por la presencia constante de estudiantes, personal médico,
pacientes y habitantes de la zona. Debido a estas caracteristicas, el negocio
busca atender a distintos segmentos con necesidades especificas, pero con un
punto en comun: la busqueda de un espacio comodo donde puedan consumir

alimentos ligeros y pasar tiempo de manera productiva o recreativa.

El segmento principal estd conformado por estudiantes de medicina y areas de la
salud que estudian o realizan practicas en las instituciones cercanas al Hospital
Civil Viejo. Este grupo se caracteriza por tener jornadas largas de estudio,

necesidad de espacios tranquilos para reunirse con compaferos, trabajar en
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tareas o preparar examenes, y consumir alimentos practicos como café, galletas o
snacks. Para este segmento, la cafeteria busca ofrecer un ambiente comodo con
mesas adecuadas para trabajar en equipo, conexion a internet y un entorno que

favorezca el estudio y la convivencia académica.

Un segundo segmento importante lo conforman médicos, enfermeros y personal
del sector salud que trabajan en los hospitales cercanos. Estas personas suelen
tener tiempos limitados durante sus descansos, por lo que buscan opciones
rapidas, accesibles y de buena calidad para consumir café, bebidas o algun

alimento ligero durante su jornada laboral.

Ademas, el emprendimiento contempla un segmento social y comunitario,
integrado principalmente por personas de la tercera edad que viven en la zona.
Para ellos se planea organizar actividades recreativas durante algunos fines de
semana, como talleres de pintura u otras dinamicas que fomenten la convivencia y
el entretenimiento. Con esto se busca que la cafeteria también funcione como un

espacio de encuentro comunitario y no solo como un lugar de consumo.

En conjunto, el mercado meta del proyecto combina estudiantes, profesionales del
area meédica y adultos mayores de la comunidad, aprovechando la ubicacién
estratégica del negocio y adaptando su oferta de productos y actividades a las

necesidades de cada grupo. Documento de identificacion de mercado meta

Imagen 5 Hospital Civil por dentro Imagen 6 Enfermeras del Hospital Civil

19


https://docs.google.com/document/d/1z6g6tGE2x-PtYkE_bVCXBPooCpghi35Olm1lPkXg0I4/edit?usp=drive_link

3.2.1.3 Buyer persona

Otro punto que se solicité al equipo fue que definiera con mayor precisidén a quién
estaria dirigida su futura cafeteria, mas alla de identificar segmentos generales de
mercado. Especificamente, se pidié crear un perfil concreto de cliente ideal que le
permitiera visualizar a los empresarios de manera realista a la persona que estaria
frecuentando su negocio, entendiendo sus habitos, necesidades y motivaciones,
para asi poder disefar una propuesta que realmente conectara con su publico

objetivo.

A partir de esta solicitud, el equipo desarrollé el buyer persona con una persona
ficticia de ejemplo. Se realizd el ejemplo de Alba Castro, una estudiante de
medicina de 26 afios que cursa la universidad en la zona del Hospital Civil Viejo.
Alba pasa la mayor parte de su tiempo entre clases, practicas y estudio, por lo que
constantemente busca lugares tranquilos cerca del hospital donde pueda reunirse
con sus companeros, preparar examenes o trabajar en equipo. Valora los espacios
comodos con acceso a internet, donde pueda concentrarse mientras consume
café o algun snack ligero, y al mismo tiempo encontrar un respiro al estrés

académico.

Entre sus principales motivaciones destacan tener un lugar adecuado para
estudiar, reducir el estrés de la carrera y aprovechar mejor su tiempo. Le gusta
estudiar acompafiada, tomar café y escuchar musica mientras trabaja. Este perfil
permiti6 a la emprendedora entender de forma mas humana y concreta a quién
debia atender, orientando decisiones como el ambiente del local, los horarios, el
tipo de productos ofrecidos y la propuesta de valor general de la cafeteria, todo

pensado desde las necesidades reales de su cliente ideal.

Documento del buyer persona
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Imagen 7 Buyer persona

3.2.1.4 ldentificaciéon de habitos de consumo (horarios, presupuestos,

preferencias)

Otra solicitud de los futuros empresarios del sector de cafeterias y alimentos
rapidos, se nos encomendo la tarea de realizar un analisis detallado de los habitos
de consumo en tres segmentos de clientes potenciales: estudiantes de medicina,
personal médico y adultos mayores. El objetivo principal era identificar patrones
clave en horarios, presupuesto y preferencias de compra, con la finalidad de que
dicha informacion sirviera como base para la toma de decisiones estratégicas en
la creacion de un modelo de negocio adaptado a las necesidades reales de cada

perfil. Documento de identificacién de habitos de consumo
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1. Horarios de consumo:
Estudiantes de medicina

e Consumen principalmente en:
o Marnana (7:00 — 10:00 am): antes o entre clases
o Tarde (2:00 — 6:00 pm): después de clases o practicas

o Noche (7:00 — 10:00 pm): sesiones de estudio
Personal médico

e Consumo rapido en:

o Cambios de turno o descansos (6:00 — 9:00 am / 1:00 — 3:00 pm /

8:00 pm)
Adultos mayores

e Consumo en horarios mas tranquilos:
o Media manana (10:00 am — 12:00 pm)
o Tardes (4:00 — 6:00 pm)

2. Presupuesto de consumo

El presupuesto depende del perfil del cliente, pero se identifican rangos clave:

e Estudiantes
o Ticket promedio estimado: $50 — $120 MXN

o Buscan opciones accesibles (combos, promociones, refill)

o Alta sensibilidad al precio
e Personal médico
o Ticket promedio: $70 — $150 MXN
o Menor sensibilidad al precio si el servicio es rapido

e Adultos mayores
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o Ticket promedio: $60 — $100 MXN

o Prefieren consumo moderado pero frecuente

3. Preferencias de consumo

Productos

e Alta preferencia por:
o Café (americano, latte, capuchino)
o Snacks rapidos (galletas, pan dulce)
o Opciones practicas para llevar

e Tendencias actuales:
o Bebidas personalizables

o Opciones mas saludables (avena, bajo azucar)
Experiencia del lugar
Especialmente importante para estudiantes:

e WiFi estable (factor clave)

e Espacios comodos para estudiar
e Mesas grupales

e Ambiente tranquilo

e Musica ligera
Motivaciones de consumo

e Estudiantes: estudiar, socializar, reducir estrés
e Personal médico: rapidez, practicidad, descanso breve

e Adultos mayores: convivencia, actividades recreativas

4. Frecuencia de consumo

e Estudiantes: 3 a 5 veces por semana
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e Personal médico: 2 a 4 veces por semana

e Adultos mayores: 1 a 3 veces por semana

3.2.1.5 Analisis PESTEL

Otra de las investigaciones que realizo el equipo para los emprendedores fue la
realizacion de un andlisis PESTEL, con el fin de que comprendieran el entorno
externo en el que operaria su futura cafeteria. Mas alla de enfocarse unicamente
en aspectos internos o en la competencia directa, se realizé una examinacién de
seis factores clave: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y
legales. El objetivo era identificar oportunidades y amenazas que escapan a su
control directo, pero que influyen decisivamente en la viabilidad del negocio, tales
como cambios en impuestos, tendencias de consumo, regulaciones sanitarias o
disponibilidad de nuevas tecnologias. De esta manera, el analisis PESTEL les
serviria como una herramienta estratégica para anticipar riesgos, adaptar su

propuesta de valor y tomar decisiones mas informadas antes de invertir recursos.

Documento analisis PESTEL

1. Factores Politicos

e Regulaciones municipales para apertura de negocios (licencia de
funcionamiento, uso de suelo).

e Supervision sanitaria por parte de autoridades como COFEPRIS.

e Programas gubernamentales de apoyo a emprendedores y MiPyMES en
México.

e Politicas locales que incentiven el consumo en negocios formales.

2. Factores Econdmicos

e Inflacidn en México que impacta el costo de insumos (café, harina, azucar).

e Poder adquisitivo limitado en estudiantes (segmento principal).
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e Crecimiento del consumo de café fuera del hogar.

e Costos de renta en zonas cercanas a hospitales y zonas céntricas.

3. Factores Sociales

e Alta presencia de estudiantes de medicina con jornadas largas y necesidad
de espacios de estudio

e Cultura creciente de consumo de café como parte de la rutina diaria.

e Tendencia a buscar espacios comodos para trabajar, estudiar y socializar.

e Interés en actividades recreativas para adultos mayores (propuesta del
negocio).

4. Factores Tecnoldgicos

e Uso de WiFi como factor clave de eleccion en cafeterias.

e Popularidad de herramientas digitales como Google Maps para descubrir
negocios.

e Uso de redes sociales y WhatsApp Business para promocion y ventas (ya
contemplado en el proyecto).

e Métodos de pago digitales (tarjetas, transferencias).

5. Factores Ecologicos

e Tendencia hacia el consumo responsable y reduccion de plasticos.
e Preferencia por empaques biodegradables o reutilizables.

e Conciencia ambiental en consumidores jovenes.

6. Factores Legales

e Cumplimiento de normas sanitarias para manejo de alimentos.
e Registro del negocio ante autoridades fiscales (SAT).
e Regulaciones laborales si se contrata personal.

e Posibles permisos para venta de alimentos y bebidas.
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3.2.1.6 Propuesta de valor

Otro de los elementos clave que desarroll6é el equipo para los emprendedores fue
la propuesta de valor de su futura cafeteria, dirigida especificamente a estudiantes
de medicina y personal del sector salud del area del Hospital Civil Viejo en
Guadalajara. El objetivo de esta propuesta fue definir de manera clara y
diferenciada qué problema resuelve el negocio, para quién lo resuelve y por qué
los clientes elegirian este establecimiento por encima de otras opciones
disponibles en la zona. De esta manera, la propuesta de valor sirve como un faro
estratégico que orienta el disefio del servicio, la comunicacion de marketing y las
decisiones operativas, asegurando que cada elemento del negocio esté alineado

con las necesidades reales del publico obijetivo.

A continuacion, se presenta la propuesta de valor elaborada:

La propuesta de valor de este establecimiento es para estudiantes de medicina y
personal del sector salud del area del Hospital Civil Viejo en Guadalajara, que
necesitan un espacio funcional, privado y sin interrupciones para estudiar en
equipo, preparar examenes o resolver problemas en grupo, nuestra cafeteria
ofrece, ademas de café de especialidad y galletas artesanales, cubiculos cerrados
o0 semicerrados equipados con pizarrén, disefiados especificamente para sesiones
de estudio colaborativo, repaso académico o tutorias entre pares, a diferencia de
otras cafeterias de la zona, que no ofrecen zonas enfocadas para el estudio o la
realizacion de trabajo productivo, nuestra propuesta brinda un ambiente enfocado,
con herramientas visuales para el aprendizaje como un pizarron, aislamiento
acustico parcial, y la privacidad que un grupo de estudio requiere para trabajar sin
distracciones, combinando la comodidad de una cafeteria con la funcionalidad de

una sala de estudio universitaria.
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Imagen 8 Concepto cafeteria Imagen 9 Concepto cubiculo Imagen 10 Concepto sillas y mesas

Documento de propuesta de valor

3.2.1.7 Analisis de Tendencias en Cafeterias y Comercio del Sector

Para complementar el estudio de mercado y otros analisis como los ejemplos del
sector, la identificacion de competidores y el analisis pestel, se realizdé una revision
de las principales tendencias que actualmente moldean el sector de cafeterias a
nivel nacional y local. El objetivo es que los futuros empresarios puedan alinear su
propuesta de valor con las expectativas actuales de los consumidores e identificar

oportunidades de diferenciacién. Documento de tendencias en Cafeterias

1. Macro-tendencias del sector

e EIl "Tercer Lugar": La cafeteria ya no es solo un punto de venta de café,
sino un espacio de extensién del hogar y la oficina. Los consumidores
buscan lugares comodos para trabajar, estudiar, socializar o simplemente
desconectarse. La propuesta de esta nueva cafeteria de ofrecer un espacio
funcional para estudiantes y actividades para adultos mayores se alinea

directamente con esta tendencia.
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e Café de Especialidad y Consumidor Informado: Existe una demanda
creciente por café de alta calidad, con indicacion de origen, tueste claro y
métodos de preparacion alternativos. EI consumidor valora la transparencia
y la historia detras del grano.

e Personalizacion y Salud-Bienestar: Los clientes esperan poder
personalizar sus bebidas, como, por ejemplo: tipo de leche vegetal, nivel de
dulzor, temperatura. Ademas, crece la preferencia por opciones mas
saludables, como snacks sin azucar, opciones veganas, sin gluten y
bebidas funcionales.

e Digitalizacion y Omnicanalidad: El descubrimiento de negocios se da
principalmente en Google Maps e Instagram. El uso de redes sociales,
WhatsApp Business para pedidos, menus con coédigo QR y métodos de

pago digitales son un estandar esperado, no un diferenciador.

2. Tendencias de producto y menu

e Leches Vegetales como estandar: Ofrecer leche de avena, almendra o
soja es casi un requisito. La de avena es particularmente popular por su
textura y sabor neutro.

e Snacks de "Origen": Aprovechar productos locales o de la region crea una
historia auténtica. Los consumidores aprecian los productos horneados
artesanalmente o con recetas familiares.

e Bebidas de Especialidad No-Café: Para captar al segmento que no
consume café o busca alternativas por la tarde-noche, son tendencia el
matcha latte, el chai latte, el tumeric latte y chocolate de origen.

e Combos funcionales: Paquetes que combinan una bebida + un snack a un
precio atractivo, ideales para el presupuesto de estudiantes y personal

médico.

3. Tendencias de experiencia y servicio
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e WiFi estable y enchufes: Son un commodity. Un WiFi lento o la falta de
contactos cerca de las mesas es una razon principal para no regresar,
especialmente para el mercado meta de estudiantes.

e Diseno "Instagrameable": El espacio debe tener al menos un rincon con
buena iluminacion y estética atractiva, como podrian ser colores calidos o
vivaces, texturas agradables que invite a tomar fotos. Esto funciona como
publicidad gratuita.

e Comunidad y eventos: Organizar talleres, lecturas de poesia o café
literario crea una comunidad leal y diferencia a esta cafeteria de las
cafeterias de especialidad mas enfocadas en la venta rapida.

e Eficiencia en servicio rapido: Para el segmento del personal de salud, la
velocidad de preparacion es tan o mas importante que la complejidad del

sabor.

3.2.2.1 Analisis e identificacion de las Oportunidades y Amenazas

Otro de los temas que realizé el equipo para los emprendedores fue el analisis e
identificacion de oportunidades y amenazas del entorno externo en el que operaria
su futura cafeteria. Mas alla de enfocarse unicamente en las fortalezas internas
del negocio, se realizd una exploracion sistematica de aquellos factores externos,
es decir, politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, que
podrian representar tanto posibilidades de crecimiento como riesgos potenciales.
El objetivo era distinguir claramente entre las oportunidades y las amenazas. De
esta manera, dicho analisis les permitiria a los empresarios anticiparse a los
peligros, aprovechar las condiciones favorables del mercado y tomar decisiones

estratégicas con una vision mas realista y menos reactiva. Documento de analisis

e identificacion delas Oy A
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Oportunidades

El proyecto de la cafeteria presenta diversas oportunidades tanto por su contexto

especifico como por las tendencias actuales del mercado.
1. Mercado potencial cautivo y diverso

La ubicacion estratégica cercana al Hospital Civil Viejo genera un flujo constante
de tres segmentos claramente identificados: estudiantes de medicina, personal
médico y hospitalario, y adultos mayores de la comunidad. Cada grupo presenta

necesidades especificas que pueden ser atendidas de manera diferenciada.
2. Concepto alineado a tendencias nacionales

La vision de crear un espacio de estudio y encuentro comunitario coincide con la
tendencia del "tercer lugar" que domina el mercado de cafeterias en México,
donde los consumidores buscan espacios para trabajar, estudiar y socializar, no

solo consumir.
3. Baja presencia de cadenas en la zona

El mapeo realizado identificé solo una cafeteria de cadena en el radio de 500
metros, lo que permite a un negocio independiente competir en condiciones mas

equitativas y construir una relacion mas cercana con la comunidad.
4. Demanda creciente de café de especialidad y opciones vegetales

El consumidor actual valora el café de calidad y espera encontrar alternativas
como leches vegetales (avena, almendra, soja), especialmente entre los jovenes,

que son el mercado meta principal del proyecto.
5. Ticket promedio favorable

El ticket promedio en cafeterias mexicanas es de $211.59 MXN, lo que permite
generar margenes atractivos al combinar bebidas con alimentos como galletas,

desayunos o brunch.
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Amenazas

A pesar de las oportunidades, el proyecto también enfrenta diversas amenazas

que pueden afectar su viabilidad si no se gestionan adecuadamente.
1. Alta competencia en la zona

Existen 18 establecimientos que ofrecen servicios de cafeteria en un radio de 500
metros, incluyendo 10 cafeterias de especialidad. Esta alta densidad de

competidores representa el principal desafio para captar y retener clientes.
2. Falta de experiencia en el giro

La emprendedora actualmente solo se dedica a la venta de galletas y no cuenta
con experiencia en la preparacion de café ni en la operacién de una cafeteria, lo

que representa un riesgo operativo significativo.
3. Inflacién en el precio del café

Durante 2025, el precio del café tostado aumenté mas del 27%. Aunque se ha
estabilizado parcialmente, los niveles siguen siendo histéricamente altos, lo que

presiona directamente los costos de los insumos y los margenes de rentabilidad.
4. Incertidumbre financiera

No existe claridad sobre el presupuesto disponible para iniciar el negocio, los
costos aproximados de apertura ni un plazo definido para la ejecucion del

proyecto, lo que dificulta evaluar su viabilidad real.
5. Presion sobre los margenes de rentabilidad

Los costos operativos (renta, salarios, energia, insumos) representan entre el 75%
y 85% del precio final de una taza de café. La permanencia prolongada de clientes

sin consumo adicional puede afectar la rotacién y la rentabilidad.
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3.2.2.2 Redaccion del OA

Otro de los trabajos que realiz6 el equipo para los emprendedores fue la redaccion
concreta de las oportunidades y amenazas derivadas del analisis del entorno
externo de su futura cafeteria. El objetivo de esta redaccion fue que los
empresarios contaran con un documento claro y aplicable, donde se detallaran de
forma especifica cada uno de los factores externos favorables que podrian
aprovechar para crecer, asi como aquellos riesgos a los que deberian anticiparse
para evitar afectaciones en su negocio. De esta manera, la redaccién de las
oportunidades y amenazas les permitiria tener una guia practica para la toma de
decisiones, facilitando la diferenciacion entre aquello que juega a su favor y
aquello que representa un peligro real en el mercado. Documento de redaccion del
OA

Oportunidades

El proyecto de la cafeteria se desarrolla en un entorno que presenta diversas
oportunidades favorables para su crecimiento y consolidacion. En primer lugar, la
ubicacidon en una zona con alta concentracion de estudiantes y personal del sector
salud representa una ventaja significativa, ya que estos segmentos demandan
constantemente espacios adecuados para estudiar, trabajar y consumir alimentos
y bebidas de manera practica. Esta caracteristica permite orientar la propuesta de
valor hacia la creacion de un ambiente funcional y comodo, diferenciandose de

otros establecimientos tradicionales.

Asimismo, existe la oportunidad de atender a distintos segmentos de mercado,
como estudiantes, profesionales de la salud y habitantes de la zona, lo que facilita
la diversificacion de la oferta y la generacién de multiples fuentes de ingreso.
Aunado a esto, el mercado del café ha mostrado un crecimiento sostenido en los

ultimos afnos, impulsado por cambios en los habitos de consumo que favorecen la
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visita a cafeterias no solo como puntos de venta, sino como espacios de

convivencia, trabajo y experiencia.

De igual forma, se observa una tendencia hacia el consumo de productos de
mayor calidad, como el café de especialidad y opciones mas saludables, lo que
permite incrementar el valor percibido de los productos y mejorar los margenes de
ganancia. Ademas, la posibilidad de construir una comunidad de clientes mediante
experiencias positivas, servicio personalizado y un ambiente atractivo representa

una oportunidad clave para fomentar la lealtad y asegurar ingresos recurrentes.

Finalmente, el contar con experiencia previa en la elaboracion y venta de galletas
constituye una base importante para el desarrollo del negocio, ya que permite
complementar la oferta de productos y reducir la incertidumbre en la fase inicial del

proyecto.

Amenazas

A pesar de las oportunidades identificadas, el entorno también presenta diversas
amenazas que pueden afectar el desarrollo del proyecto si no se gestionan
adecuadamente. Una de las principales es la alta competencia en el sector
cafetero, tanto a nivel local como general, ya que existen multiples
establecimientos que ofrecen productos similares y que, en muchos casos, ya

cuentan con posicionamiento, experiencia operativa y una base de clientes leales.

Ademas, el sector enfrenta un incremento en los costos operativos, incluyendo
insumos, renta y mano de obra, lo que puede impactar directamente en la
rentabilidad del negocio. En particular, el aumento en el precio del café a nivel
global, derivado de factores como el cambio climatico, representa un riesgo

adicional en términos de costos y disponibilidad de materia prima.

Otra amenaza relevante es la falta de experiencia en la operacion de una

cafeteria, lo que puede generar dificultades en aspectos clave como la
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preparacion de bebidas, la gestiéon del servicio al cliente y la administracion del
negocio. A esto se suma la ausencia de una planeacion estratégica consolidada,
reflejada en la falta de claridad en elementos como la misién, visién y estructura

financiera, lo que puede limitar la toma de decisiones efectivas.

Por otro lado, el consumidor actual es cada vez mas exigente, demandando no
solo productos de calidad, sino también una experiencia integral que incluya
ambiente, servicio y diferenciacion. No cumplir con estas expectativas puede

afectar la competitividad del negocio frente a otras opciones del mercado.

Finalmente, la incertidumbre en torno al presupuesto disponible y la falta de
definicion en los tiempos de apertura representan un riesgo importante, ya que
pueden retrasar la implementacion del proyecto o generar dificultades financieras

en su desarrollo.

3.2.3.1 Requisitos normativos

Al desarrollar el proyecto de una cafeteria, es importante considerar los tramites,
permisos y requisitos legales necesarios para su apertura. Estos permiten operar
formalmente y cumplir con normas de seguridad, higiene, uso de suelo y
obligaciones fiscales. Ademas, forman parte de la planeacion inicial del negocio,

ya que implican tiempo y costos que deben contemplarse.

Incluir estos tramites en el proyecto también ayuda a evitar multas, clausuras o
retrasos, y transmite mayor confianza a clientes y proveedores. Por ello, no solo
son un requisito legal, sino una parte clave para iniciar el emprendimiento de

forma ordenada y segura.

Documento de permisos y licencias

Documento de requisitos sanitarios vy municipales

34


https://docs.google.com/document/d/1PvbE-Qpm2MAlDVG5QZnkTjIcq_HDoc2cwcq9EMmxHSA/edit?usp=drive_link
https://docs.google.com/document/d/19GZ9bN7gkVr4RodsJlPGdo1rdKegbA0UzRTCcx_wrc8/edit?usp=drive_link

Investigacion de permisos y licencias:
e Uso de suelo:

Para abrir una cafeteria en Guadalajara, primero es necesario identificar y
gestionar los permisos legales que autorizan la operacion del negocio. El principal
tramite es el uso de suelo, el cual se solicita ante el Ayuntamiento de Guadalajara
y permite verificar que el local puede ser utilizado como cafeteria. Sin este
documento, no es posible continuar con los demas procesos. El precio de este

tramite depende de las medidas del local.

Links para generar los tramites:

https://tramitesdigitales.quadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-de-Trazo,-Usos-y-De

stinos-Espec%C3%ADficos/375/informacion

https://visorurbano.jalisco.gob.mx/inicio

e Alta en el SAT:

Es obligatorio darse de alta ante el Servicio de Administracion Tributaria (SAT), ya
sea como persona fisica con actividad empresarial o como persona moral, lo que
permite operar formalmente, emitir facturas y cumplir con las obligaciones fiscales.

Este tramite es gratuito.

Link para darse de alta en el SAT:

https://www.sat.gob.mx/portal/public/home

e Licencia de funcionamiento:
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https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-de-Trazo,-Usos-y-Destinos-Espec%C3%ADficos/375/informacion
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-de-Trazo,-Usos-y-Destinos-Espec%C3%ADficos/375/informacion
https://visorurbano.jalisco.gob.mx/inicio
https://www.sat.gob.mx/portal/public/home

Otro requisito fundamental es la licencia de funcionamiento, que se tramita en el
area de Padron y Licencias del municipio. Este permiso autoriza la apertura del

establecimiento y define el giro comercial del negocio.

Links para las licencias de funcionamiento:

e Licencia tipo A: (Te permite obtener tu licencia de funcionamiento para giros
comerciales y de prestacion de servicios basicos o de primera necesidad

que se realiza en pequefa escala como: Merceria, Ropa, Calzado, etc)

https://tramitesdigitales.quadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-A/379/inf

ormacion?utm source=

e Licencia tipo C: (Te permite obtener tu licencia de funcionamiento para giros
de riesgo alto que por su tipo de actividad requiere de supervision o
supervisiones previas al otorgamiento de licencia, ejemplo: Guarderias,
Escuelas, Venta de bebidas alcohodlicas de baja graduacién, etc.) en caso

de vender bebidas alcohdlicas.

https://tramitesdigitales.quadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-C/381/inf

ormacion?utm source=

e Permisos complementarios:

Adicionalmente, se pueden requerir permisos complementarios dependiendo del
concepto de la cafeteria, como el permiso para colocar anuncios exteriores, uso
de la via publica (mesas en banquetas) o incluso una licencia especial si se planea

vender bebidas alcohdlicas.
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https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-A/379/informacion?utm_source=
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-A/379/informacion?utm_source=
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-C/381/informacion?utm_source=
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Licencia-de-Giro-Tipo-C/381/informacion?utm_source=

Link de tramites:

e Permiso de anuncio exterior

https://tramitesdigitales.qguadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-T%C3%A9cnico-de-

Anuncios-Estructurales-y-Semisetructurales-%28Estructural-Pantalla-Electr%C3%

B3nica.-Semiestructural-de-Mamposter%C3%ADa.-T%C3%B3tem.-Estela-o-Palet
%29/613/informacion

e Permiso para poner mesas y sillas en via publica

https://www.quadalajara.es/es/procedimientos/licencias-de-ocupacion-de-la-via-pu

blica-con-terrazas-y-otras-instalaciones-especiales-con-finalidad-lucrativa-al-aire-li
bre-mod-1053.html

Requisitos sanitarios y municipales

e Aviso y cumplimiento sanitario ante Comision Federal para la

Protecciéon contra Riesgos Sanitarios (COFEPRIS)

En el ambito sanitario, se debe cumplir con los lineamientos de la Comision
Federal para la Proteccién contra Riesgos Sanitarios (COFEPRIS), los cuales
incluyen condiciones adecuadas de limpieza, manejo higiénico de alimentos,
almacenamiento correcto de insumos y control de calidad. Esto puede implicar

presentar un aviso de funcionamiento y estar sujeto a inspecciones.
Link de tramites:
e Licencia sanitaria

https://www.gob.mx/cofepris/acciones-y-programas/licencia-sanitaria-tramites
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https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-T%C3%A9cnico-de-Anuncios-Estructurales-y-Semisetructurales-%28Estructural-Pantalla-Electr%C3%B3nica,-Semiestructural-de-Mamposter%C3%ADa,-T%C3%B3tem,-Estela-o-Palet%29/613/informacion
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-T%C3%A9cnico-de-Anuncios-Estructurales-y-Semisetructurales-%28Estructural-Pantalla-Electr%C3%B3nica,-Semiestructural-de-Mamposter%C3%ADa,-T%C3%B3tem,-Estela-o-Palet%29/613/informacion
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-T%C3%A9cnico-de-Anuncios-Estructurales-y-Semisetructurales-%28Estructural-Pantalla-Electr%C3%B3nica,-Semiestructural-de-Mamposter%C3%ADa,-T%C3%B3tem,-Estela-o-Palet%29/613/informacion
https://tramitesdigitales.guadalajara.gob.mx/detalle/Dictamen-T%C3%A9cnico-de-Anuncios-Estructurales-y-Semisetructurales-%28Estructural-Pantalla-Electr%C3%B3nica,-Semiestructural-de-Mamposter%C3%ADa,-T%C3%B3tem,-Estela-o-Palet%29/613/informacion
https://www.guadalajara.es/es/procedimientos/licencias-de-ocupacion-de-la-via-publica-con-terrazas-y-otras-instalaciones-especiales-con-finalidad-lucrativa-al-aire-libre-mod-1053.html
https://www.guadalajara.es/es/procedimientos/licencias-de-ocupacion-de-la-via-publica-con-terrazas-y-otras-instalaciones-especiales-con-finalidad-lucrativa-al-aire-libre-mod-1053.html
https://www.guadalajara.es/es/procedimientos/licencias-de-ocupacion-de-la-via-publica-con-terrazas-y-otras-instalaciones-especiales-con-finalidad-lucrativa-al-aire-libre-mod-1053.html
https://www.gob.mx/cofepris/acciones-y-programas/licencia-sanitaria-tramites
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e Permiso de proteccion civil:

En el ambito municipal, se debe contar con la aprobacion de Proteccion Civil, que
evalua que el local cumpla con medidas de seguridad como la instalacion de
extintores, sefalizacién de rutas de evacuacién y condiciones seguras para

clientes y empleados.
Link de tramites:
e Permiso de proteccion civil:

https://permisospara.com/mexico/permiso-de-proteccion-civil-para-negocio/

e Aviso de apertura:

También es necesario realizar el aviso de apertura, mediante el cual se notifica a
las autoridades que el negocio ha iniciado operaciones de manera formal. En
conjunto, estos requisitos garantizan que la cafeteria opere de manera segura,

legal y conforme a las normativas vigentes, evitando sanciones o clausuras.
Link de tramites:

e Aviso de apertura:

https://wwwmat.sat.gob.mx/tramites/35597/presenta-el-aviso-de-apertura-de-establ
ecimientos-de-tu-empresa
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https://permisospara.com/mexico/permiso-de-proteccion-civil-para-negocio/
https://wwwmat.sat.gob.mx/tramites/35597/presenta-el-aviso-de-apertura-de-establecimientos-de-tu-empresa
https://wwwmat.sat.gob.mx/tramites/35597/presenta-el-aviso-de-apertura-de-establecimientos-de-tu-empresa

3.2.4.1 Punto de equilibrio

Un elemento financiero desarrollado para los empresarios, fue la elaboracion del
punto de equilibrio, esto con el objetivo de identificar las ventas minimas que
deberia de tener el negocio para cubrir sus costos fijos y variables sin estar
presentando pérdidas. Es una herramienta fundamental para la planeacién de una
futura cafeteria, porque permite visualizar cuantas unidades o ingresos se

requieren para que el proyecto sea operativamente sostenible.

Para realizar este analisis, se hizo un excel, en el cual se integraron los principales
datos financieros del negocio, como los costos variables, costos fijos, precios de
venta, entre otros. Con estos datos, se calcul6 el punto de equilibrio, lo que nos
ayudo a dimensionar de una manera clara el volumen de ventas necesario para

que el negocio opere sin pérdidas.

Gastos fijos

Renta 5 -

Sueldos 5 2,400.00
Luz S 400.00
Agua 5 125.00
Gas 5 800.00
Gasolina 5 32291
Internet 5 425.00
Publicidad 5 -

Datos madviles S 249.00
Amortizaciones de inversion 5 -

Total de Gastos fijos 5 4,721.91

Imagen 11 Gastos fijos
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NARANJA NUEZ AVENA

Mantequilla s 0.79 Mantequilla S 3.42 Mantequilla  $ 1.59
Harina s 0.88 Harina s 0.67 Harina s 0.22
Huevos s 0.28 Azucar glass S 0.14 Huevos s 0.19
Maizena s 0.94 Vainilla s 0.04 Vainilla s 0.05
Polvo para hornear s 0.12 Nuez picada S 3.46 Nuez picada 0.64
Naranja s 0.32 Azucar refinada S 0.07 Canela en polv. $ 0.04
Manteca s 0.59 Bolsa de empaque $ 0.35 Polvo para hor 5 0.09
Bolsa de empaque s 0.35 Etigueta S 1.13 Salfina s 0.02
Etiqueta s 1.13 Total de Costos varii $ 9.27 Almendras s 0.51
Total de Costos variables $ 5.41 Arandanos s 0.38
Pasas S 0.26
Bolsa de empa $ 0.35
Etiqueta s 1.13
Total de Costo: S 5.47
Imagen 12 Ingredientes costos
PASTISETAS LINZEN CAFE

Mantquilla S 3.12 Mantequilla S 3.04 Mantequilla S 2.07
Harina S 0.46 Harina S 0.65 Harina S 0.49
Azicarglass S 0.67 Huevos S 0.27 Huevos S 0.14
Maizena S 0.35 Canela en polv: § 0.02 Azdcarglass S 0.84
Vainilla S 0.09 Polvo para hor § 0.03 Maizena S 0.29
Salfina S 0.02 Caféenpolvo § 0.28 Vainilla S 0.07
Bolsa deempa: $ 0.35 Almendras S 2.19 Sal fina S 0.01
Etiqueta S 1.13 Ron S 0.14 Cacao en polvc § 0.43
Total de Costo: $ 6.20 Limdn S 0.23 Bolsa de empa: 0.35
Bolsa de empa 0.35 Etiqueta 1.13
Etiqueta 1.13 Total de Costo: S 5.83

Total de Costo: S 8.30

Imagen 13 Ingredientes costos parte 2

El resultado de este analisis nos hizo comprender que el negocio necesita
alcanzar un volumen minimo de ventas mes con mes para poder cubrir sus
sueldos, insumos, servicios y otros costos operativos. Esta informacion es
importante para los empresarios porque les permite establecer metas de ventas
realistas, evaluar la capacidad de produccion y tomar decisiones sobre precios,

promociones y control de sus costos.
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Productos

4,721.91

Utilidad antes de impuestos

NARANIA AVENA PASTISETAS CAFE [PEU | 55|
Precio de venta S 2500 % S 30,00 | $ 25.00 2500 | $ 25.00
Costos variables S 541 % $ 547 | $ 6.20 8303 5.83
Margen de contribucion S 19.59 'S s 245315 18.80 1670 | & 15.17
Participacion en el margen de contribucion 78% 82% 75%) 67% T7% 442%
% EN MC S 1535)§ $ 20065 1414 11.15|6  1470|8 8529
% participaci¢ P.E.U P.EX PRODUCTO
NARANJA 78% 43
NUEZ 63% 35
AVENA 82% 45
PASTISETAS 75% 42
LINZEN 67% 37] mensual | semanal | diarias |
CAFE 77% 42[ 245 [61.13293309]12.22658662 |
Productos
NARANJA  [NUEZ AVENA PASTISETAS CAFE Totales
Ventas S 1,08441)5 S 1,358.11[5 1,040.94 92442 [ § 1,061.20 | 5 6,339.65
Costo de ventas S 234745 s 24752 | 5 258.03 30697 |5 24751 |5 1,617.74
Utilidad bruta S 849675 $ 1110595 782.92 617455 81369 |5 472191
Costos fijos s
3

Imagen 14 Volumen de ventas

En este caso del negocio de venta de galletas, el punto de equilibrio del negocio

es la venta de 245 bolsas al mes, o sea 61 bolsas semanales o 12 bolsas

diariamente.

El punto de equilibrio funciona como base para analizar diferentes escenarios

financieros. Si en dado caso los costos e insumos aumentaron o el precio de venta

se modifica, la plantilla permite ver con claridad cémo cambiaria el nivel de ventas

necesario para mantener el negocio estable financieramente hablando.

De esta forma, la plantilla nos sirve como herramienta de analisis para la toma de

decisiones futuras. Documento de punto de equilibrio
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1CyQVT9IwgQPdZCQEs4nI3U5T6T4viQq3/edit?usp=drive_link&ouid=102875408615204381984&rtpof=true&sd=true

3.2.4.2 Elaboracién de plantilla de proyeccion financiera

Se desarrollé una plantilla de proyeccion financiera, con el proposito de que los
empresarios contaran con wuna herramienta practica para estimar el
comportamiento en el corto y mediano plazo. Permite integrar variables como
ventas proyectadas, costos, gastos, inversion inicial, utilidad esperada y posibles

escenarios de crecimiento.

Esta plantilla financiera nos permite contar con una visién financiera mas clara
antes de tomar decisiones de inversion. Como se trata de un negocio que
actualmente se enfoca en la venta de galletas pero busca evolucionar hacia una
cafeteria, es indispensable construir una base que permita proyectar ingresos y
egresos de una forma ordenada, para considerar su crecimiento futuro con su

operacién actual.

Imagen 15 Plantilla financiera
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La plantilla esta disefada de cierta forma para que los emprendedores puedan
modificar supuestos como precios, unidades vendidas, costos de produccion,

gastos mensuales y crecimiento estimado.

El rellenar estos datos nos permite analizar escenarios pesimistas, realistas y
optimistas para poder observar cobmo pequefios cambios en las ventas o en los
costos pueden afectar la rentabilidad del negocio. Nos permite analizar diferentes
escenarios financieros y observar como pequefios cambios en las ventas o en los
costos pueden afectar la rentabilidad del negocio. De esta manera, nos facilita una
planeacion flexible y que se puede adaptar a diferentes condiciones reales del

mercado.

43



Estado de resultados
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
Ventas S 6,33965 |5 6,740.00 |5 7,155.00 | S  7,595.00
Costo de ventas S 1617.74|S 1,719.20 | $ 1,82308 | S 1,935.25
Utilidad bruta $ 472191 |$ 502080 (S 533192 (S 565975
Gastos administrativos $ 3,725.00 | $ 3,725.00 (S 3,72500 (S  3,725.00
Gastos de venta 99691 |§ 99691 (S 99691 | S 996.91
Depreciacion
Gastos y/o productos financieros
Total de gastos $ 472191 |$ 472191 |$ 472191 |$  4,72191
Utilidad de operacion S $ 298.89 (S 610.01 | S 937.84
Impuestos S S 8369 (S 17080 | $ 262.59
Utilidad después de impuestos S S 2152018 43921 | § 675.24
Flujo de efectivo
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL
Saldo inicial S - S - S 4,937.11 | $ 10,098.23
Ingresos:
Ventas o ingresos S 6,339.65 S 6,740.00 | S 7,155.00 | $ 7,595.00
Préstamos
Total de ingresos $ 6,339.65|$ 6,74000 |$ 7,155.00 | S  7,595.00
Egresos:
Compras de insumos S 161774 |$ 1,719.20 | S 1,823.08 | S 1,935.25
Gastos administrativos $ 3,725.00
Gastos de ventas S 996.91
Amortizaciones del crédito S
Intereses del crédito S
Impuestos S S 8369 | S 170.80 | $ 262.59
Total de egresos $ 633965 |S 1,802.89 |$ 1,993.88 |S 2,197.85
Flujo de efectivo $ - |$ 493711 ($ 10,098.23 |$ 15,495.38

Imagen 16 Estado de resultados y flujo de efectivo

Una de sus principales aportaciones, de esta plantilla de proyeccion financiera, es
que convierte la informacion en una herramienta muy practica de andlisis,
permitiendo anticipar las necesidades de capital, establecer metas de venta y

poder evaluar la viabilidad del proyecto antes de realizar gastos.
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Documento de plantilla financiera

3.2.4.3 Elaborar presupuesto de una cafeteria

Otro de los elementos desarrollados para los emprendedores fue la elaboracion de
un presupuesto para la apertura de la cafeteria. Se realizé para poder estimar la
inversion necesaria para poner en marcha el negocio, considerando los gastos
indispensables para iniciar operaciones como también elementos que permiten

ofrecer una experiencia adecuada su mercado meta.

Este presupuesto se hizo en un archivo de Excel, donde se organizaron los costos
por categorias: inmueble, permisos y legal, adecuaciones, equipo y otros. Esta
clasificaciéon nos permite visualizar con claridad en qué conceptos se concentra
mayormente la inversion, cuales rubros son prioritarios para la apertura de la
cafeteria y también les permite a los empresarios decidir en qué categoria o

categorias pueden reducir su gasto consiguiendo proveedores mas baratos.
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1CyQVT9IwgQPdZCQEs4nI3U5T6T4viQq3/edit?usp=drive_link&ouid=102875408615204381984&rtpof=true&sd=true

PRESUPUESTO GLOBAL

Categoria Concepto Costo promedio
Inmueble Renta mensual $ 25,000.00 |https://www.spaziolacin
Inmueble Depdsito 2 meses $ 50,000.00
Permisoy legal Licencia de anuncio / fachada 3 2,000.00 |hitps:/fapitramites.guad;
Permisoy legal Proteccion civil (sefalética, extintores, etc.) $ 8,000.00 |hitps:/f/www.homedepaot
Permiso y legal Registro Marca IMPI $ 3,200.00 |hitps://www.gob,mx/imp
Adecuaciones Proyecto arquitecténico $ 15,000.00
Adecuaciones Barra, cubiertay carpinteria fija $ 40,000.00
Adecuaciones Aire acondicionado / ventilacion $ 14,600.00
Adecuaciones lluminacién funcional y decorativa $ 12,000.00
Adecuaciones Rotulacidn exterior / letrero $ 15,000.00
Equipo Cafetera Industrial Y Profesional Semiautomatica De 2 Grupos Marca Cime $  109,250.00 |hitps://discountcoffee.m
Equipo Molino on demand cime $ 31,625.00 |https://discountcoffes.m
Equipo Licuadora Vitamix $ 6,000.00 |https://www.costco.com
Equipo Refrigerador $ 25,590.00 |https://refrimexcomerciz
Equipo Vitrina torrey $ 20,300.00 |https://www.amazon.cor
Equipo Bdscula, utensilios, etc. $ 10,000.00
Mabiliario Mesas y sillas $ 35,000.00
Materia prima inicial |Leche y bebidas vegetales, jarabes, salsas, chocolates, té, panaderia, postres | $ 20,000.00
Marketing Anuncios, redes, apertura $ 12,000.00
Capital de trabajo  [Fondo de caja, cambio $ 5,000.00
$  459,565.00

Imagen 17 Presupuesto

El presupuesto global para la apertura de la cafeteria fue de $459,565.00 pesos.
Dentro de este monto se incluyen conceptos como la renta del local, el depdsito
que te piden cuando rentas un inmueble, licencias, proteccion civil, registro de
marca, las adecuaciones del local, equipo especializado para la cafeteria,

mobiliario, materia prima inicial, marketing , etc.

Este presupuesto permite a los empresarios contar con una referencia sobre lo
que necesitan tener de capital para poder llevar a cabo la inversion y comenzar su

proyecto.

Después se dividio el presupuesto por areas para facilitar su analisis.

El rubro del inmueble que contempla, el local y el depdsito da un total de

$75,000.00 pesos. En cuanto a permisos y legal, se consideran gastos

46



relacionados con la licencia de anuncio, proteccion civil, registro de marca ante el
IMPI, dando un total de $13,200.00 pesos. Estos dos conceptos son muy

importantes porque le dan formalidad al negocio.

En la categoria de adecuaciones se consideraron ajustes fisicos necesarios para
adaptar el local al concepto de cafeteria, se incluyo el proyecto arquitectonico, la
barra, la cubierta y carpinteria fija, aire acondicionado, iluminacion, el letrero

exterior, dando asi un total estimado de $96,000.00 pesos

El rubro de equipo fue el mas representativo dentro del presupuesto, con un total
de $202,765.00 pesos. En esta categoria se consideraron elementos para poder
operar diariamente la cafeteria, como la cafetera industrial, molino, licuadora,

refrigerador, vitrina y utensilios.

Este apartado es clave debido a que la calidad y eficiencia del equipo impactan
directamente en la preparacion de los productos, rapidez del servicio y experiencia

del cliente.

Finalmente, dentro de la categoria de otros, se incluyeron mesas sillas, materia
prima inicial, marketing de apertura, con un total de $72,000.00 pesos. Estos
conceptos complementan la operacion del negocio porque permiten acondicionar

el espacio, contar con insumos iniciales, promocionar la apertura, etc.
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INMUEBLE
Categoria Concepto Costo promedio
Inmueble Renta mensual $ 25,000.00
Inmueble Depdsito 2 meses $ 50,000.00
$ 75,000.00
PERMISO Y LEGAL

Categoria Concepto Costo promedio
Permiso y legal Licencia de anuncio / fachada $ 2,000.00
Permiso vy legal Proteccién civil (senalética, extintores, etc.) $ 8,000.00
Permiso y legal Registro Marca IMPI $ 3,200.00
$ 13,200.00

ADECUACIONES

Categon’a Concepto Costo promedio
Adecuaciones Proyecto arquitecténico $ 15,000.00
Adecuaciones Barra, cubierta y carpinteria fija $ 40,000.00
Adecuaciones Aire acondicionado / ventilacién $ 14,600.00
Adecuaciones lluminacion funcional y decorativa $ 12,000.00
Adecuaciones Rotulacién exterior / letrero $ 15,000.00

$ 96,600.00
EQUIPO

Categon’a Concepto Costo promedio
Equipo Cafetera Industrial Y Profesional Semiautomatica De 2 Grupos Marca Cime $ 109,250.00
Equipo Molino on demand cime $ 31,625.00
Equipo Licuadora Vitamix $ 6,000.00
Equipo Refrigerador $ 25,590.00
Equipo Vitrina torrey $ 20,300.00
Equipo Bascula, utensilios, etc. $ 10,000.00

$ 202,765.00
OTROS

Categoria Concepto Costo promedio
Mobiliario Mesas y sillas $ 35,000.00
Materia primainicial |Lechey bebidas vegetales, jarabes, salsas, chocolates, té, panaderia, postres $ 20,000.00
Marketing Anuncios, redes, apertura $ 12,000.00
Capital de trabajo Fondo de caja, cambio $ 5,000.00

$ 72,000.00

Imagen 18 Presupuesto por areas
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Con el analisis de los totales por categoria, se pudo identificar que la mayor parte
de la inversion se concentra en el equipo, con una ponderacion del 44% del
presupuesto total, seguido por las adecuaciones con el 21%, el inmueble y otros
representa un 16% cada uno y finalmente la categoria de permisos y legal con el
3% del total.

Esto nos permite ver que los recursos se destinan principalmente a elementos que

estan relacionados directamente con la operacion y funcionamiento del negocio.

TOTALES
Categoria Monto Ponderacion
Inmueble $ 75,000.00 16%
Permiso y legal $ 13,200.00 3%
Adecuaciones $ 96,600.00 21%
Equipo $202,765.00 44%
Otros $ 72,000.00 16%

$459,565.00 100%

Inversién por categoria

m Inmueble m Permisoylegal mAdecuaciones mEquipo m Otros

Imagen 19 Totales por categoria

Este presupuesto nos permitié transformar la idea de negocio de la cafeteria en

una estimacién financiera concreta. Les brinda a los empresarios una base para
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poder planear la inversion inicial, priorizar gastos, comparar proveedores y sobre

todo poder tomar decisiones informadas antes de avanzar con la apertura.

Ademas del presupuesto, se incluyé una herramienta para calcular de forma
practica el valor futuro de la inversion, esto se hizo porque los empresarios en este
momento aun no cuentan con el capital necesario para aperturar la cafeteria en el

corto plazo.

Esta herramienta estima cuanto puede aumentar el monto requerido si la inversién

se realiza en una fecha especifica.

Para calcularlo se us6 como valor presente el total del presupuesto estimado, en
el presupuesto actual equivalente a $459,565.00 pesos, esa celda se encuentra
referenciada con el total del presupuesto, por lo que, si se modifica el presupuesto,
este valor se actualiza de forma automatica. En inflacion se uso el valor de 3.69%

correspondiente al ano 2025.

FORMULA VALOR FUTURO
Valor Presente $459,565.00
Inflacion 3.69%
Fecha del presupuesto 28/04/26
Fecha posible de inicio 28/04/28
Valor Futuro $494,155.70

50



Imagen 20 Valor futuro

FORMULA VALOR FUTURO
Valor Presente $459,565.00

Inflacion 3.69%

Fecha del presupuesto 28/04/26

Fecha posible de inicio 28/04/28
Valor Futuro =M4*(1+M5)*((M7-M6)/365)

Imagen 21 Férmula Valor Futuro

La fecha del presupuesto se recomienda no modificar, porque representa el
momento en el que se realizaron las cotizaciones y estimaciones del
emprendimiento. La fecha de posible inicio, se establecié 28 de abril del 2028,
pero esta si se puede ajustar de acuerdo a las posibilidades y planes de los

empresarios.

Haciendo asi esta herramienta muy facil de adaptar el calculo a diferentes

escenarios

La celda amarilla de valor futuro contiene una férmula que con los datos
ingresados en las celdas verdes (valor presente, inflacion, fecha de presupuesto y

fecha de posible inicio), lo calcula de forma automatica.

Con todos estos datos, se calcula que la inversion aumentaria a $494,155.70

pesos si se realiza en dos afnos.
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Esta herramienta sencilla es muy util para los emprendedores porque pueden
visualizar el impacto del tiempo y la inflacion sobre el capital necesario para la

inversion, facilitando su planeacion financiera del proyecto.

Documento de presupuesto

3.2.5.1 Business Model Canvas

El Business Model Canvas es una herramienta estratégica que permite visualizar
de manera clara y estructurada como funcionara el negocio, este modelo ayuda a
identificar los elementos clave que intervienen en la creacion, entrega y captura de

valor de una empresa.

En este caso, el Business Model Canvas facilita la organizacién de aspectos
esenciales como los clientes a los que se dirige, la propuesta de valor que la
diferencia de la competencia, los recursos y actividades necesarias para operar,
asi como las fuentes de ingresos y la estructura de costos. De esta manera,

podran tener una vision integral de su negocio en una sola pagina.

Ademas, esta herramienta permite detectar oportunidades de mejora, optimizar
procesos y tomar decisiones mas informadas antes de iniciar o durante la
operacion del negocio. Su uso es especialmente util en etapas tempranas, ya que
ayuda a reducir la incertidumbre y a establecer bases soélidas para el crecimiento

de la cafeteria.
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1joBsQztK0sF22TpDtz8YXoAjQR3bgSms/edit?usp=drive_link&ouid=102875408615204381984&rtpof=true&sd=true

Business Model Canvas

v

Socios Clave 8‘

* Proveedores de café

« Proveedores de leche e
insumos

« Panaderias o reposteros
« Servicios de

mantenimiento de
maquinaria

Actividades clave \E

« Preparacion de bebidas y
alimentos

« Atencion al cliente

« Control de inventario

« Gestion de redes sociales

« Limpieza y mantenimiento
del local

« Capacitacion de baristas

Recursos clave @%
* Maquina de café y equipo

« Baristas capacitados
 Local bien ubicado

« Mobiliario y decoracion

* Marca / identidad visual

« Proveedores confiables

Propuesta de valor @
« Café de calidad

« Ambiente cémodo y
estético

« Espacio ideal para estudiar
o trabajar

« Experiencia agradable
(musica, atencién, disefio)

« Productos tnicos (bebidas
especiales/postres)

Relacién con clientes

(e

« Atencion personalizada

* Programa de lealtad

(puntos/sellos)

« Promociones y descuentos

(combo estudiante, doctor)

Canales pg
.

e Local fisico

« Instagram / TikTok

« Google Maps

« Recomendacion boca a boca

Segmentos de
clientes

« Estudiantes

« Joévenes profesionistas

« Doctores

« Familiares de pacientes

« Grupos de amigos/parejas

« Oficinas cercanas

« Renta del local

)
« Venta de bebidas

« Venta de alimentos

« Sueldos

Estructura de costos « Insumos (café, leche, comida) Fuentes de ingreso
« Productos adicionales (grano,
« Servicios (luz, agua, internet) merch)

o Marketing « Eventos o renta de espacio

« Mantenimiento de equipo

Imagen 22 Business Model Canvas

Documento de Model Canvas

3.2.5.2 Brandbook

Se credé un Manual de ldentidad de Marca que consta de cinco apartados
principales. El primero es la introduccién de la marca y el moodboard para
creacion del logotipo. El segundo es la estructura del logotipo, donde se presenta
y describe el logotipo, su composicion y el area de proteccion. El tercer apartado
corresponde a la tipografia, en el que se especifican las tipografias principales
utilizadas por la marca. ElI Cuarto aborda el color, incluyendo los colores
institucionales, asi como las versiones en negativo y positivo del logotipo. El quinto
punto es usabilidad, en el que se muestran los usos correctos e incorrectos del
logotipo. Finalmente, el quinto apartado se centra en aplicaciones, donde se

desarrollaron propuestas de uso del logotipo en distintos soportes, como merch,

53


https://docs.google.com/document/d/1icZ9sM9oQ1-6gkE4hEvj9yuUCz75qrLMscu7sfs39Dc/edit?usp=drive_link

plasticos, etc. Este manual fue elaborado para ser entregado a la empresaria

como guia para el uso adecuado y coherente de la identidad visual de la marca.

En el apartado del logotipo se especifico la razdn por la cual fue elegido, asi como
el significado y la intencién comunicativa del nuevo disefio. También se detallé su
estructura y composicion, aspectos fundamentales para que los empresarios
mantengan un uso coherente y ordenado de la identidad visual. Ademas, se
incluyeron las areas de proteccion del logotipo, con el objetivo de sefialar la
importancia de respetar los margenes establecidos para garantizar su correcta
aplicacion y una presentacion visual adecuada en cualquier formato, de igual
manera se agregaron las formas adecuadas de utilizarlo en distintos materiales y

contextos de comunicacion.

Aun no se desarroll6 una Misién, Visién y Valores, porque el proyecto esta
pensado para realizarse en dos anos, entonces aun no hay una idea clara de lo
que se tiene que hacer en el negocio, cual va a ser su estrategia o su manera de
operar, que modelo de negocio se va a utilizar, cual va a ser la estrategia de
ventas, ya que por eso se esta investigando y se esta haciendo este analisis, para

ya despues poder definir todo esto con claridad.

B B ST
, I
IOACH)

brandbook
Documento que establece los
rincipios definidos para mantener la

p
identidad de una marca en todos los
aspectos.

INTRODUCCION

A8F

f

MOODBOARD

2
= Y
=\ =
ST AN

Imagen 23 Brandbook Imagen 24 Introduccién  Imagen 25 Moodboard
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\@

LOGOTIPO : i o

RETICULA DE
CONSTRUCCION

Imagen 26 Logotipo Imagen 27 Construccion de logotipo Imagen 28 Area del logotipo

También se incluyeron las versiones del logotipo en positivo y negativo, asi como
un apartado sobre su usabilidad y los usos incorrectos. Este contenido se elaboré
con el propésito de orientar a los empresarios en la aplicacion adecuada del

logotipo y asegurar la coherencia visual de la marca en distintos contextos.

RN T
A |
A IMOACAD

\PLICACION
DEL LOGOTIPO

ESCALADE GRISES
Y ALTO CONTRASTE

TRRICADE

74

USOS INCORRE

Imagen 29 Positivo y negativo Imagen 30 Aplicacion de logotipo

Se eligieron dos tipografias basicas, de facil acceso y coherentes con el disefo del
logotipo. Estas tipografias se agregaron al brandbook junto con la paleta cromatica
de la marca, conformada por dos tres principales y dos colores secundarios
destinados a diferentes aplicaciones. Asimismo, se incluyeron los codigos de color
en sus distintas versiones para facilitar su identificacion y uso en cualquier

formato.
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HATTON A
ABCDEF GHIJKLMAN
OPORSTUVWXYZ

ARIMO
ABCDEFGHIJKLMNN
OPQRSTUVWXYZ

COLOR

TIPOGRAFIAS

Imagen 31 Paleta de color Imagen 32 Tipografia

Como complemento del brandbook, se desarrollaron distintos mockups como
sugerencias para ampliar la identidad de marca. Entre ellos, una propuesta de
empaques para café frio y caliente, galletas, pan e incluso café en bolsa. Ademas,
se disefiaron los platos sugeridos de ceramica que va con la paleta de colores y
una bolsa para llevarte todo, pensada como parte de la experiencia de la marca.

A s
i

1”/

Imagen 33 Mockups

B brandbook bistro alcalde.pdf
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https://drive.google.com/file/d/1RiCBeNSzoZsRcK_uL2Yi6b9_bkar5nl-/view?usp=share_link

3.2.6.1 Manual de WhatsApp Business

Un manual de WhatsApp Business es un documento practico que explica paso a
paso como usar esta herramienta para vender, atender clientes y promocionar un
negocio. No es solo una guia técnica, sino un conjunto de recomendaciones,
ejemplos y buenas practicas adaptadas especificamente al negocio, como la
configuracion del perfil, el uso del catalogo de productos, respuestas automaticas

y la organizacion de contactos con etiquetas.

Este manual sirve para que los emprendedores puedan usar WhatsApp Business
de forma ordenada y profesional. Les permite vender mas facil al mostrar su
catalogo de galletas directamente desde la app, ahorrar tiempo con respuestas
automaticas, dar una imagen mas seria y confiable, fidelizar a sus clientes con
promociones personalizadas, y organizar mejor sus ventas sin necesidad de

programas complicados.

Se lo proporcionamos a los futuros empresarios porque actualmente venden
galletas de forma limitada sin una estrategia clara de comunicacion. WhatsApp
Business es una herramienta gratuita, facil de usar y muy efectiva para negocios
pequefos que estan empezando, ya que les permite comenzar a vender sin
invertir en una tienda fisica, llegar directamente a sus clientes que ya usan
WhatsApp a diario, y probar la aceptacion de sus productos antes de dar el salto a

la cafeteria.

Documento de manual de WhatsApp business
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https://docs.google.com/document/d/1pn1Kj0BTwRdBhWh90qQJk4arz8jDqscdQtFmaQbMEqE/edit?usp=drive_link

GUIA

RAPIDA

WHATSAPP BUSINESS @
PARA EMPRENDEDORAS

Con WhatsApp Business puedes atraer clientes, vender mas
y brindar atencién profesional desde tu celular.

:POR QUE USAR
WHATSAPP BUSINESS?

Combinar WhatsApp con tus
anuncios te ayuda a llegar a tus
proximos clientes potenciales
y conectarte con ellos.

o DARSE A CONOCER

Usa anuncios qgue lleven
a los clientes a escribirte
por WhatsApp.

¢Como hacerlo?

Crea anuncios en la app
de WhatsApp Business
{facil y rapida).

O crea anuncios en el
Administrador de anuncios
de Meta (mas opciones

de segmentacion).

Elige el objetivo adecuado:
clic a WhatsApp, ventas

o generacion de clientes
potenciales.

Usa imagenes atractivas,
mensajes claros y un llamado
a la accién (Ej.: "Escribenos
ahora”).

Monitorea el rendimiento
y optimiza tus camparias.

BENEFICIOS

Consigues nuevos clientes.

<

v Mas mensajes y oportunidades
de venta.

v Conoces qué anuncios
funcionan mejor.

(Ver pags. 6-40)

Mas de

135

- Datos internes de Meta

Un
cre
tus

e GENERAR CONFIANZA

perfil profesional genera
dibilidad y seguridad en
clientes.

:Qué hacer?

' ' !. Completa tu perfil

v
4

v

de WhatsApp
Business con:

= Nombre de tu negocio

- Descripcién clara
* Horarios
- Direccién

- Correo y sitio web

Solicita Meta Verified
para mostrar que tu
negocio es auténtico
(sello de verificacion).

BENEFICIOS
Mas confianza.

Los clientes te eligen
sobre tu competencia.

Tu negocio se ve mas
profesional.

(Ver pags. 42-47)

millones

de usuarios en tado el mundo
envian un mensaje a una cuenta
de WhatsApp Business cada dia.

CONECTA CON TUS CLIENTES
EN TODO EL RECORRIDO

Darse Fomentar la
a conocer confianza
e IMPULSAR
LAS COMPRAS

Facilita el proceso de compra
y organiza mejor tu negocio,

Herramientas clave

Catalogo:

Muestra tus productos
con fotos, precios y
descripciones.

Pagos:

Recibe pagos de forma
segura dentro de
WhatsApp.

Etiquetas:
Organiza y da seguimiento
a tus clientes y pedidos.

Mensajes automaticos:
Envia mensajes de
bienvenida y ausencia.

Bandeja de entrada:
Gestiona todos tus
chats en un selo lugar.

Notas:
Guarda informacian
importante de tus clientes.

mpoDoe & &

BENEFICIOS
Mas ventas y pedidos.
Mejor organizacidn,
Atencion mas rapida
y profesional.

(Ver pags. 49-68)

\ { \
4 = ) |
=PREVY
™ ~ » \\._, i
Impulsar Lograr clientes
las comnpras a largo plazo

LOGRAR CLIENTES
A LARGO PLAZO

(4]

Mantén el contacto y crea
relaciones duraderas.

Qué puedes hacer

€
«

@

IA de empresa:
Responde preguntas
frecuentes y agiliza la
atencidn.

Mensajes de marketing:
Comparte promociones,
novedades y recordatorios
(con permiso del cliente).

s

Socios de mensajes
comerciales de Meta:
Te ayudan a enviar
mensajes de forma
segura y escalable.

BENEFICIOS

Clientes mas fieles

<

Mas compras repetidas.

+ Relaciones a largo plazo
con tus clientes.

(Ver pags. 70-80)

2 & &

.
Infermacion Fotes No cerrar
incompleta. malas. ventas.

¢DONDE PUEDO ENCONTRAR MAS AYUDA?

Si HAZ ESTO EVITA ESTO
CONSEJOS PARA N
b R,
Efd o © @ @ @ O w
" Responde  Usa lenguaje Ten fotos Da precios  Da seguimiento Tardar horas Dejar clientes
rapido. amable. de calidad. claros. a cada cliente. en responder. en visto.
REFERENCIAS DEL DOCUMENTO
[0 Meta Verified 45.47
Si necesitas mds informacion, puedes consultar directamente
las secciones del manual original: [0 Catalogo de WhatsApp Business _. pags. 49-51 a
[0 Come crear anuncics en WhatsApp Business ............. pigs, 6-22 [ Pagos en Whatsapp pegs. 52:65
() Anuncios enel Administrador de anuncios de Meta ..... pigs. 10-15 [0 Etiquetas, mensajes, bandeja, notas pégs. 56-68 A
[ Précticas - pigs. 33-34 [0 1A de empresa en WhatsApp ....... . 70-73 '@‘
[X) Rendimiento y estadisticas pigs. 35-37 | L) Mensajes de marketing ... 74-77 @
(1) Perfil de WhatsApp Business - pBOS. 42-44 [0 Socios de mensajes comerciales de Meta ............... pdgs. 78-80

Fuente: Manus

iExplora, practica y aprovecha todas las
herramientas que WhatsApp Business
tiene para hacer crecer tu negocio!

Centro de ayuda
para empresas de Meta
https:/fwww.facebook com/business/help

Meta Business Suite
https:/fbusiness facebook comy

Centro de ayuda de
WhatsApp
https://faq whatsapp.com/
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Imagen 34 Guia WhatsApp Business

Video tutorial sobre como usar WhatsApp Business:

https://www.youtube.com/watch?v=0bkDI-OdfbE

Link para descarga guia completa de Whatsapp Business:

Guia paso a paso sobre la aplicacion WhatsApp Business para propietarios de

empresas

3.2.6.2 Catalogo de productos de galletas

Otro de los elementos que desarrolld el equipo para los emprendedores fue la
elaboracién del menu inicial de su futura cafeteria, el cual incluye seis tipos de
galletas artesanales y café, todos con precios que oscilan entre los 25 y 30 pesos.
El objetivo de este menu fue establecer de manera clara y sencilla la oferta
principal del negocio, permitiendo a los clientes conocer rapidamente los
productos disponibles, sus ingredientes distintivos y sus costos, asi como facilitar

la operacion diaria del personal al contar con una carta concisa y facil de manejar.

La elaboracién de este menu también respondié a la necesidad de validar una
propuesta de producto accesible y atractiva para el publico objetivo, quienes
suelen contar con presupuestos ajustados y poco tiempo para consumir alimentos.
Al mantener precios homogéneos y una oferta reducida pero especializada, el
menu sirve como una herramienta estratégica para agilizar la toma de pedidos,
controlar inventarios y comunicar de forma visual y rapida la identidad del negocio,

diferenciandose de competidores que ofrecen cartas extensas y sin enfoque claro.

59


https://www.youtube.com/watch?v=obkDI-OdfbE
https://business.whatsapp.com/resources/resource-library/step-by-step-guide-to-the-whatsapp-business-app?lang=es_LA
https://business.whatsapp.com/resources/resource-library/step-by-step-guide-to-the-whatsapp-business-app?lang=es_LA

BISTRO

ALCALDE

NUESTRAS GALLETAS
NARANJA

NUEZ )
"!-_1. ]
E
L -
AVENA
PASTISETAS
LINZEN
CAFE

$30

Hos

925

$os

Imagen 35 Menu

Archivo menu de galletas
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https://drive.google.com/file/d/1Bqjqsvn5pFXOtgJcOmWJqNZ34AS7dhDI/view?usp=drive_link

4. Reflexiones del alumno o alumnos sobre sus aprendizajes, las
implicaciones éticas y los aportes sociales del proyecto.

e Aprendizajes profesionales (en equipo)

Como equipo, desarrollamos habilidades practicas que nos seran de gran utilidad
en el futuro. Aprendimos a organizarnos mejor, a comunicarnos de forma directa y
a resolver problemas conforme iban surgiendo. Cada integrante aporté desde su
area, unos trabajaron en investigaciéon de mercado y finanzas, otros en disefo de
marca. Esta colaboracion nos mostré la importancia de sumar distintas miradas

para lograr un mejor resultado.

El proyecto también nos ayudé a entender la realidad de los pequefios
emprendedores en México. Nos dimos cuenta de que una buena idea no es
suficiente, ya que, es necesario conocer bien la zona, los costos, la competencia y
lo que el cliente realmente necesita y puede pagar. Aprendimos a traducir
conceptos tedricos en herramientas practicas y accesibles, como plantillas

financieras o manuales de uso para redes sociales.

Ademas, pusimos a prueba nuestra capacidad de adaptacion. Cuando la idea
original del negocio no coincidia con las condiciones del mercado, tuvimos que

ajustar el rumbo y proponer opciones mas realistas.

En definitiva, este proyecto nos dejo un aprendizaje claro, queremos ejercer
nuestra profesion de manera util, pensando en problemas reales de las personas,

y entendiendo que el trabajo en equipo bien coordinado siempre da mejores frutos.

e Aprendizajes sociales (personal)

Fernando
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Este proyecto me hizo sentir que de verdad estabamos ayudando a abrir un
negocio y que no solo era para pasar una materia. También senti bien que
estamos ayudando a unos emprendedores, los cuales son una mama y un hijo,
que tiene ganas de salir adelante con este emprendimiento, pero que no tenia
claros muchos pasos. Poder poner a su alcance herramientas como un analisis de

mercado o un plan financiero sencillo fue algo muy satisfactorio.

Me gusté mucho que no so6lo pensaramos en vender, sino en crear un espacio que
realmente le sirva a la comunidad de trabajadores del hospital y estudiantes de
medicina que necesitan un lugar tranquilo para estudiar y adultos mayores que
puedan reunirse y hacer actividades. Eso le da un sentido mas humano a la

empresa.

Lo que realizamos, las investigaciones, los documentos, los analisis, las plantillas,
etc. son cosas que ella puede seguir usando y adaptando, para cuando vayan a
llevar a cabo el proyecto. Y aunque este proyecto termind, me gustaria que mas
adelante se pudiera dar seguimiento para ver si realmente logré abrir la cafeteria y
cémo le ha ido. Me llevo la idea de que con estos tipos de proyectos podemos

aportar algo valioso a personas que no tienen acceso facil a estos conocimientos.

Yesenia:

Durante el semestre trabajamos con Bistré Alcalde, un proyecto en el que colaboré
en el area de diseno, participando en la creacion de una marca nueva (su
identidad visual). Como disefiadora de moda, habia tenido muy poquita
experiencia en el ambito del disefio grafico, por lo que me llevo un aprendizaje

muy valioso que sigue ensefiandome muchas cosas.

Mis principales aprendizajes sociales se relacionan con el trabajo colaborativo y la
comunicacion asertiva que desarrollamos durante el semestre, a pesar de no estar
24/7 con el equipo o en contacto con Maya la empresaria, siento que tuve poca

comunicacion pero directa y segura que nos ayudoé a tener un buen resultado final.
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De manera mas personal, aprendi a practicar la adaptacion. Este semestre disefe
para algo que nunca habia disefiado (una marca en la cual no tenian pensado ni
un nombre), lo cual si fue un poco un reto no habia nada muy claro, pero siempre
es bueno aprender y adaptarme a la vision de la empresaria y disefiar con base en

sus necesidades y objetivos.

Tonatiuh:

Realizar este proyecto me hizo darme cuenta de que mi formacion profesional
puede tener un impacto en la sociedad cuando se aplica para necesidades en
concreto. Desde el punto de vista financiero, contribui a transformar una idea de
negocio a informacién clara y util, ayudando a los empresarios a visualizar sus
costos, ventas requeridas, presupuesto e inversion futura. Esto me ayudd a
desarrollar en equipo un proyecto orientado a mejorar la calidad de vida social,
porque no solo se busca apoyar a un negocio, sino que aportar a una oportunidad

de autoempleo y crecimiento econoémico.

También aprendi que un proyecto de este impacto requiere planeacion,
seguimiento y trabajo colaborativo. ElI hecho de trabajar con un equipo
multidisciplinario, me hizo entender que cada persona aporta contenido valioso. En
mi caso pude aportar herramientas como el punto de equilibrio, proyeccidn
financiera y el presupuesto real para una cafeteria. Aunque no podemos medir el
impacto final de la futura cafeteria, se pudo dejar una base util para que los
empresarios puedan tomar decisiones y reducir riesgos cuando ellos decidan

llevar a cabo la inversion.

Este proyectd principalmente beneficid a los empresarios, pero también puede
beneficiar a estudiantes, personal médico, personas de la comunidad si la
cafeteria se llega a consolidar. Me hizo cambiar mi forma de ver la realidad,
porque entendi que muchas personas tienen grandes ideas y ganas de crecer,
pero no siempre cuentan con las herramientas o recursos necesarios para poder

estructurar sus proyectos. En lo personal considero que los saberes aplicados se
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pueden transferir a otros emprendimientos, porque cualquier negocio necesita

planeacion, orden financiero y tener objetivos claros.

Valentina

Este proyecto me hizo sentir que de verdad estabamos ayudando a abrir un
negocio y no solo cumpliendo con una materia. Me dio satisfaccién apoyar a una
mama y a su hijo que tienen ganas de salir adelante pero no tenian claros muchos
pasos. Poner a su alcance herramientas como un analisis de mercado o un plan

financiero fue muy gratificante.

Me gustoé que no solo pensaramos en vender, sino en crear un espacio util para la
comunidad: trabajadores del hospital, estudiantes de medicina y adultos mayores.

Eso le da un sentido mas humano al proyecto.

Todo lo que hicimos como investigaciones, analisis y plantillas son cosas que ellos
pueden seguir usando. Aunque el proyecto termind, me gustaria darle seguimiento
para ver si lograron abrir la cafeteria. Me llevo la idea de que con estos proyectos
podemos aportar algo valioso a quienes no tienen facil acceso a estos

conocimientos.
Santiago:

Aprendi que como emprendedor también tienen un impacto en la comunidad,
aunque sea pequefio. En este caso, ofrecer un lugar comodo y funcional puede
ayudar a que alguien tenga un mejor dia, estudie mejor o descanse un poco, y eso

cambia la forma en la que veo el propésito del proyecto.

Entendi que los espacios influyen mucho en como las personas se relacionan.
Pensar en un lugar donde puedan estudiar juntos, convivir o apoyarse me hizo ver
que un negocio también puede facilitar conexiones entre las personas, no solo ser

un punto de consumo.
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Esto me deja una ensefianza para cuando sea mi turno de emprender ver lo que
en realidad le estaré brindando a las personas, mas alla de ganar dinero de ese

negocio es ver lo que estoy creando para las personas de afuera.

e Aprendizajes éticos (personal)

Fernando

A lo largo del proyecto tuvimos que tomar decisiones, por ejemplo, decidimos ser
muy honestos con la emprendedora sobre la competencia que hay en la zona y
sobre los riesgos econdmicos, aunque eso implicara decirle cosas que quiza no
eran faciles de escuchar. Preferimos hacer eso a darle una vision demasiado

optimista que después le pueda generar futuros problemas.

También fuimos cuidadosos con no crear expectativas falsas. Sabiamos que
nuestro trabajo era darle informacién clara y util, no prometerle que el negocio iba
a ser un éxito seguro, sino que el modelo de negocio debia de ser algo diferente a
la idea que tenian desde un principio. Eso me hizo reflexionar sobre como quiero
ejercer mi profesion: con honestidad, pensando en el bien de la otra persona y no

solo en cumplir con un entregable.

Esta experiencia me hizo ver un trabajo profesional como un acompafiamiento
responsable, especialmente cuando se trabaja con personas que estan

empezando y que confian en lo que les estas diciendo.

Yesenia:

En este PAP tome todas las decisiones decisivas dentro del area de disefio para
Bistro Alcalde. Después de platicar con mi equipo y con los empresarios, y
entender lo que queria transmitir con su emprendimiento, define la estética visual

que mejor representaba su marca. Le presenté dos propuestas distintas y, al final,
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elegimos una con la que tanto el equipo como los empresarios y yo, quedamos

muy satisfechos.

Esta experiencia personalmente me ayudo a disefiar pensando en alguien mas y
en conjunto de alguien mas, pero sin una base solida sobre lo que querian
presentar con su marca. En el proyecto fui manteniendo mi estilo pero
adaptandolo a la identidad y necesidades reales de una marca y al estilo de los
empresarios. También reforcé la importancia de crear disefios funcionales,
coherentes y alineados con la esencia del proyecto. Fue un proceso muy valioso
porque me permitid entender mejor como aplicar el disefio en contextos reales y

conectar con un enfoque mas profesional dentro de mi carrera.

Tonatiuh:

Al desarrollar este proyecto, uno de mis aprendizajes éticos fue que entendi que
las decisiones profesionales se deben tomar con responsabilidad, honestidad y
pensando en el impacto social. Cémo financiero tuve que ser cuidadoso al realizar
el punto de equilibrio, la proyeccioén financiera y el presupuesto de la cafeteria,
porque estos datos pueden influir directamente en las decisiones de los

emprendedores. Por eso procuré que la informacion fuera clara, realista y util.

Esta experiencia me hizo valorar la importancia del trabajo en equipo,
comunicacion y la disposicion para aportar en areas que no son directamente

financieras, pero que igual contribuyen al resultado final.

Después de este proyecto, considero que quiero ejercer mi profesion con una
vision humana y responsable. Me gustaria que mi trabajo aparte de generar
rentabilidad, ayude a personas, emprendedores y empresas a tomar mejores

decisiones.

Valentina

A lo largo del proyecto tuvimos que tomar decisiones dificiles. Por ejemplo,

decidimos ser muy honestos con la emprendedora sobre la competencia en la
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zona y los riesgos econdmicos, aunque eso implicara decirle cosas que quiza no
eran faciles de escuchar. Preferimos eso a darle una vision demasiado optimista

que después le pudiera generar problemas.

También fuimos cuidadosos con no crear expectativas falsas. Sabiamos que
nuestro trabajo era darle informacion clara y util, no prometerle que el negocio
seria un éxito seguro. Eso me hizo reflexionar sobre como quiero ejercer mi
profesién: con honestidad, pensando en el bien de la otra persona y no solo en

cumplir con un entregable.

Esta experiencia me hizo ver el trabajo profesional como un acompafamiento
responsable, especialmente cuando se trabaja con personas que estan

empezando y que confian en lo que les dices.
Santiago:

Me di cuenta de la importancia de ser honesto con lo que se ofrece al cliente. No
se trata solo de atraer gente, sino de realmente cumplir con la promesa de brindar
un espacio funcional, comodo y adecuado para estudiar, sin exagerar o vender

algo que no se pueda sostener en la practica.

Aprendi que la ética también esta en cdmo se toman decisiones dentro del
proyecto, desde elegir proveedores hasta definir precios. Es importante buscar un
equilibrio entre ser rentable y ofrecer un precio justo, sin aprovecharse del cliente

ni comprometer la calidad del producto o del servicio.

e Aprendizajes en lo personal (personal)

Fernando

Hacer este PAP me ayudo a conocer mejor mis propias capacidades y la disciplina

que tengo. Me di cuenta de qué cosas se me facilitan, en cuales me cuesta mas
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trabajo y como reacciond cuando las cosas no salen como esperaba. También me
di cuenta de la importancia de valorar mas el esfuerzo de los emprendedores,

porque ahora entiendo mejor todo lo que implica poner un negocio.

Trabajar en equipo también fue un buen reto. Eramos personas con formas
distintas de pensar, y aunque fue mas facil que dificil tuvimos que aprender a
ponernos de acuerdo, a ceder a veces y a defender nuestras ideas en otras. Eso
me enseno a respetar otros puntos de vista y observar como los demas ven las

cosas.

Para mi vida personal, este proyecto me dejé muy claro que quiero seguir
haciendo cosas que tengan un impacto real en las personas. No importa si es
desde qué area, ya sea administracion o alguna otra, lo importante es que lo que

haga sirva para algo y ayude a alguien, a alcanzar sus objetivos.
Yesenia

Hacer este PAP me ayud6 a conocerme mejor como profesional. Me di cuenta de
qué cosas se me facilitan, en cuales me cuesta mas trabajo y como reacciond
cuando las cosas no salen como esperaba. También valoré mas el esfuerzo de los
emprendedores, porque ahora entiendo mejor todo lo que implica poner un

negocio.

Trabajar en equipo fue un buen reto. Eramos personas con formas distintas de
pensar y tuvimos que aprender a ponernos de acuerdo, a ceder a veces y a
defender nuestras ideas en otras. Eso me ensefd a respetar otros puntos de vista

y a observar como los demas ven las cosas.

Para mi vida personal, este proyecto me dejé muy claro que quiero seguir
haciendo cosas que tengan un impacto real en las personas. No importa el area
desde la que lo haga, lo importante es que lo que haga sirva para algo y ayude a

alguien a alcanzar sus objetivos.
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Tonatiuh:

El PAP me ayudd a conocerme mejor como profesional, logré identificar que me
interesa aplicar mis conocimientos en proyectos reales. Me di cuenta que puedo
aportar valor desde el analisis financiero, la organizacién y la toma de decisiones,
pero también me di cuenta de la importancia de ser flexible, adaptarse y poder

apoyar a lo que el proyecto requiera.

Este proyecto me ayudo a reconocer mis fortalezas, como la responsabilidad,

pensamiento analitico y la disposicién de colaborar en todas las areas.

Trabajar con un equipo multidisciplinario me permitié conocer diferentes puntos de

vista y aprender que la diversidad mejora los resultados.

Valentina:

Durante el desarrollo del proyecto, uno de mis principales aprendizajes en
mercadotecnia fue entender que no se trata solo de vender, sino de realmente
conocer al cliente y el contexto del negocio. A través de la investigacion de
mercado, aprendi a analizar la competencia y a detectar oportunidades reales.
También, al definir el mercado meta y crear el buyer persona, pude entender mejor

las necesidades, habitos y motivaciones de los clientes.

Ademas, aprendi la importancia de analizar los habitos de consumo, como los
horarios, el presupuesto y lo que buscan en un lugar, para poder adaptar mejor la
oferta. Otro punto clave fue entender que el negocio necesita una propuesta de
valor clara que lo haga diferente de los demas. También me di cuenta de lo
importante que es estar al tanto de las tendencias, como el uso de redes sociales
y la digitalizacién, y cémo el branding influye en la forma en la que las personas
perciben la marca. En general, este proyecto me ayudoé a ver la mercadotecnia
como algo mucho mas estratégico y enfocado en crear una conexion real con el

cliente.

Santiago:
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Durante el desarrollo del proyecto, entendi la importancia de analizar el entorno y
las tendencias antes de tomar decisiones. Investigar sobre el concepto de “tercer
lugar”, el café de especialidad y las nuevas expectativas del cliente me ayuddé a
justificar mejor la idea del negocio y a asegurar que la propuesta esté alineada con

lo que el mercado realmente esta buscando.

Desde el area de administracion, aprendi a estructurar mejor el proyecto
considerando aspectos como la organizaciéon del espacio, la eficiencia en el
servicio y el uso adecuado de recursos. También comprendi que una buena
planeacion administrativa permite no solo ofrecer una mejor experiencia al cliente,

sino también mantener el negocio viable y rentable a largo plazo.

Por otro lado me ayudd a expandir mis conocimientos ya que contribui con mi
equipo en diferentes areas en las cuales nunca me habia enfocado, esto para mi
fue una experiencia muy enriquecedora y me brindé aprendizajes fuera de mi zona

de conocimiento.

5. Conclusiones y recomendaciones
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Conclusion

El proyecto logré cumplir con los objetivos planteados. Se entregd un analisis de
mercado, un plan financiero basico, una propuesta de valor, la investigacion de
requisitos normativos y diversas herramientas de marketing. La emprendedora
cuenta ahora con informacion valiosa que antes no tenia, lo cual le permitira tomar
decisiones mas informadas y realistas sobre su futuro negocio. Esto representa un
avance significativo, ya que al inicio del proyecto no existia claridad sobre el
presupuesto disponible, los costos de apertura, los permisos necesarios ni el perfil

de los potenciales clientes.

Sin embargo, a lo largo del desarrollo del proyecto surgié una tension importante
entre la vision inicial de los emprendedores y las condiciones reales del mercado.
Esta tension no fue negativa en si misma, sino que evidencié la necesidad de
confrontar las ideas creativas con los datos objetivos obtenidos en la investigacion
de campo. El equipo pudo identificar que lo que parecia una buena oportunidad
desde la intuicion, al ser analizado con herramientas concretas como el estudio de
competencia, el analisis de habitos de consumo y el calculo del punto de equilibrio,

mostraba serias limitaciones.

La idea de crear un tercer lugar con espacios cerrados y privados para que los
estudiantes de medicina pudieran estudiar y trabajar en equipo es atractiva en
teoria. Responde a una necesidad real que los propios estudiantes manifestaron:
requieren lugares tranquilos, con acceso a internet, enchufes y cierta privacidad
para preparar examenes 0O realizar tareas en grupo. No obstante, el analisis
detallado de la zona donde se planea abrir la cafeteria muestra que este modelo

presenta serios riesgos financieros.

La competencia en el area es alta. Se identificaron dieciocho establecimientos que
ofrecen servicios de cafeteria en un radio de quinientos metros, incluyendo diez
cafeterias de especialidad. Esto significa que los clientes potenciales ya tienen

muchas opciones para elegir. Ademas, el presupuesto promedio de los
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estudiantes, que son el segmento principal, es limitado, oscilando entre cincuenta
y ciento veinte pesos por visita. Con un ticket tan bajo, la rentabilidad del negocio
depende completamente de la rotacion rapida de las mesas. Es decir, un local
necesita atender a muchos clientes al dia, que consuman, paguen y desocupen el

espacio para que lleguen mas personas.

Un modelo enfocado en estadias largas va en contra de esta logica. Si un grupo
de estudiantes ocupa una mesa con cubiculo durante tres o cuatro horas
consumiendo solo un café y una galleta, el ingreso por hora es muy bajo. Durante
ese mismo tiempo, en un modelo de servicio rapido podrian atenderse a varios
comensales diferentes, cada uno generando una venta. Esto significa que el
concepto de espacio de estudio, aunque valioso desde lo social, afecta

directamente la viabilidad econdmica del negocio.

Para que una cafeteria en esa zona sea realmente rentable, el negocio necesita
vender mucho y barato. Esto implica atender rapido, ofrecer productos accesibles,
incentivar el consumo de combos y lograr que el flujo de personas sea constante a
lo largo del dia. Las largas permanencias, por el contrario, reducen la rotacion,
aumentan los costos operativos por hora y ponen en riesgo el punto de equilibrio.
En resumen, el proyecto cumpli6 con entregar todas las herramientas
comprometidas, pero también cumpli6 con una funcién igualmente valiosa:
mostrarle a la emprendedora que su idea original, tal como fue concebida,

necesita ajustes profundos antes de invertir tiempo y dinero en su apertura.

Recomendaciones

Con base en lo anterior, se recomienda:

72



e Revisar el concepto del negocio. En lugar de enfocarse en espacios
cerrados para estudiar, se sugiere orientar la cafeteria hacia un modelo de
servicio rapido con productos simples, combos accesibles y una operacion
agil. Esto permitiria atender a mas clientes en menos tiempo.

e Aprovechar la venta de galletas como ancla. La emprendedora ya tiene
experiencia y un producto probado. Se recomienda que la cafeteria gire en
torno a las galletas como acompafamiento rapido del café, no como un
extra, y que se ofrezcan paquetes o promociones para incentivar la compra
rapida.

e Ser realistas con el espacio fisico. Si se decide abrir un local, este debe ser
pequefo, funcional y con pocas mesas. Mejor aun, se puede empezar con
un modelo de venta en un mercado o puesto semifijo para probar la
aceptacion sin  comprometer una inversibn alta en renta vy
acondicionamiento.

e Reconsiderar los horarios y la oferta. Dado que los estudiantes y el
personal médico tienen horarios muy definidos, la cafeteria podria operar
solo en los turnos de mayor afluencia, ajustando su menu a lo que cada
segmento necesita en cada momento del dia.

e Atender también a los familiares de los pacientes del hospital. Este
segmento no fue considerado en el andlisis original. Los familiares pasan
largas horas esperando y buscan opciones rapidas para consumir café o
alimentos ligeros. A diferencia de los estudiantes, no se quedan horas con
bajo consumo. Se recomienda ofrecer combos rapidos para llevar y un

ambiente acogedor que sirva como respiro durante la espera.
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