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Introduccioén

Las cafeterias se han convertido en un negocio importante en el marco del servicio
de alimentos a nivel global. La tradicion del café, como lugar de reunion, para
discutir, pasar el tiempo, y no solo es un sitio para consumir, es representativa de
algunas ciudades del mundo. Esta tradicion la practican en la cultura occidental
ciudades como Paris, Viena, Londres, donde con la excusa del café se pasa el
tiempo, mientras que en paises consumidores de café como ltalia el tiempo

destinado al sitio es minimo.

Las cafeterias han evolucionado desde sitios pequefios donde la atencion se
centraba en una buena, caliente y aromatica taza de café degustada por una
persona o un grupo reducido de camaradas hasta un centro de reuniones donde a

escusa de tomar “un cafecito” se realizan planes y actividades llenas de entusiasmo.

El presente trabajo se desarrolla en la colonia San Martin Nezahualcoyotl “Boyeros”,

lugar donde se realiz6 la investigacion de mercado.

El motivo es conocer las necesidades reales, requerimientos y demanda de sus
habitantes, con el fin de desarrollar un plan estratégico para la creacion de una

cafeteria dentro de un sector que genere crecimiento para la colonia.

Para la obtencién de activos fijos se solicitara, financiamiento a mi primer crédito
por parte del Gobierno del Estado de México, la cual ofrece la tasa mas baja del

mercado, dentro de los plazos que resulta conveniente para el negocio.

Mediante la investigaciéon de mercado se determind los competidores directos y
sustitutos de cafeterias, con los cuales el negocio a implementar tiene que luchar

para alcanzar un posicionamiento.

Las técnicas de investigacion empleadas, fueron encuestas, entrevistas
estructuradas y no estructuradas, visitas a establecimientos que representan una

posible competencia.



Los métodos de investigacion empleados fueron métodos estadisticos y

observacion directa.

La presente investigacion la componen tres capitulos, el capitulo uno se basaen la
presentacion de la colonia San Martin Nezahualcoyotl “Boyeros”, sus antecedentes
historicos, planteamiento del problema, objetivos generales y especificos de la

investigacion, mision, visén e hipotesis del proyecto de una cafeteria.

En el capitulo dos se desarrolld6 la metodologia donde se detallan todos los
conceptos que se manejaran alo largo de la propuesta que se pueden implementar
en el negocio, con el fin de un funcionamiento y viabilidad con respecto a las
necesidades consideradas en la informacion tabulada de las encuestas, analisis de

la encuesta; y finalmente, un andlisis de la competencia.

En el capitulo tres, se considera el desarrollo del plan estratégico con respecto al
modelo CANVAS; y se desarrolla la propuesta del estudio financiero, para

determinar especificamente la viabilidad del proyecto.



Capitulo 1

Presentaciondela coloniaSan Martin Nezahualcéyotl “Boyeros”

1.1 Antecedentes generales

En 1924 se cambia la escuela de agricultura de sus instalaciones en san Jacinto y
se traslada a su nueva sede que sera en la ex hacienda de Chapingo: hasta 1935
se hizo la expropiaciéon de las tierras y pasO a ser de la escuela nacional de
agricultura (ENA). En ese mismo afio se expropian los terrenos para repartirlos a
los 75 ejidatarios de los que se compone el ejido. Dicho terrenos se adquirieron en
dos dotaciones se realizd en 1936 y estuvo compuesta por 50 ejidatarios. Un afio
después se dio la segunda dotacion para 25 ejidatarios.

Imagen 1. Fraccionamiento de la dotacién y ampliacion de los ejidos de San
Martin Netzahualcoyotl “Boyeros” Municipio de Texcoco Estado de México.

FRACCIONAMIENTO
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Fuente: Ciudadano de la Colonia Netzahualcéyotl: Jorge Ordaz.

La division de los terrenos de la zona de estudio es: 2,750 hectareas para la zona
urbana, 400 hectareas para la parcela escolar, 30,000 hectareas que corresponden

a las parcelas y hacen un total de 33,150 hectareas.



La gente que fue congregado la colonia llego de varios estados de la republica:
Hidalgo, Tlaxcala, Querétaro, Sinaloa y Chiapas entre otros. Se le nombro a esta
colonia San Martin Nezahualcéyotl debido a que habia una tabla destinada a zona
urbana llamada San Martin, donde se construiria el pueblo. El gran inconveniente
fue que quedaba lejos del ejido; por lo tanto, estuvieron de acuerdo en construirla
en el mismo lugar donde todo era un llano baldio; solo habia un rancho donde iba
parte del ganado de la ENA al que llamaban boyeros. Desde ese entonces se le
llama y es mas conocido asi; aunque su verdadero nombre y en el departamento
agrario esta registrado como San Martin Nezahualcéyotl. El nombre de esta colonia

se le dio en honor al rey poeta, quien goberné durante muchos afios en Texcoco.

Por esarazon, la colonia tiene un jardin donde se ha colocado una estatua en honor
a este gobernante y fue Silverio Pérez afamado torero y presidente municipal de
Texcoco quien mando ponerla en San Martin, hace mas de veinte afios. No fue una

escultura nueva. Esta fue traida de Texcoco a San Martin.

En 1939 se publicé una ley que planteaba, que si algun ejidatario renuncia por
escrito a su derecho al ejido, sus hijos mayores de edad podrian participar en el
sorteo de estas tierras. Un afio después, es decir, en 1940 el director de la Escuela
Nacional de Agricultura (ENA), Marte, R. Gémez, pasa a ser secretario de
agricultura y debido a que conocia perfectamente el ejido, opto por hacer 75 casas
para los ejidatarios, las cuales resultaron gratis ya que Unicamente requieran faenas
y les pagaban medio sueldo, y el contratista solo pedia el trabajo de 25 hombres

mientras duraba la obra.

Cada afio se entregaban 25 casas. Para 1943 se habian terminado de construir las
75, las cuales, por supuesto tenia todos los servicios: drenaje, luz, agua potable y

caminos. Toda esta se logr6é con la organizacion y la colaboracién del pueblo.



1.1.1 Obras arquitecténicas

Un templo, el cual fue construido en 1944 con la cooperacion de la comunidad. Justo
un afio después de haber acabado de construir las casas. Tiene una arquitectura

modernista. Asi, se construyd un pantedn, auditorio y cuatro escuelas.

La escuela primaria general Manual Avila Camacho esta ligada a la construccion
del pueblo, es decir, fue construida entre los afios 1940y 1943. A esta acuden hijos
de ejidatarios y claro la gente de la colonia. Posteriormente se construyeron el

Jardin de Nifios, Secundaria y Preparatoria.

Imagen 2. Mapa de ubicacién de la Colonia San Martin Nezahualcoyotl “Boyeros”

en la actualidad

COL. NEZAHUALCOYOTL
(BOYEROS)

Fuente: Ciudadano de la Colonia Netzahualcéyotl: Jorge Delgadillo.



1.1.2 Colonia san Martin Nezahualcéyotl “Boyeros” actual

En la actualidad “Boyeros” es una poblacion perteneciente al municipio de Texcoco
en el estado de México. Cuanta con 74,194 habitantes que esta prestando un gran
crecimiento en relacidon a establecimientos, planes habitacionales, regeneracion

urbana, mejoramiento de sus carreteras.

Cuadro 1.1. Datos generales e importantes de "Boyeros”.

Idioma Espaiiol

Fecha de fundacion 31 de diciembre 1935

Nombre del municipio Texcoco

Poblacion proyeccion: 74,194

Clima Templado semiseco

Area telefonica Clave lada 595
Fuente INEGI.

1.2 Planteamiento del problema

El café llego a América en 1720, y en 1796 a Cordoba Veracruz, procedente de
Cuba. Desde ahi las fincas cafetaleras en México atravesaron por diversas etapas.
En 1942, a raiz de la Segunda Guerra Mundial, el gobierno intervino en su
produccion para solventar las necesidades de los paises aliados, por lo que su
calidad se redujo considerablemente. En 1950 el gobierno de México cada persona
consume un promedio de 1.43 Kg de café al afio y el 66% de las cosechas anuales

se obtienen entre los meses de enero y marzo.

Dos grandes variedades se producen en el territorio nacional: Arabica y Robusta.
La arabica se caracteriza por su semilla cuenta con una forma alargada su sabor es
mas acido y acentuado, es utilizada como base en la mezcla de café gourmet. La

robusta tiene como caracteristica principal que la semilla es mas pequefa y gruesa,
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su concentracion de cafeina es hasta el doble de la ardbica su sabor es fuerte y

amarga se emplea en bebidas solubles.

En México, 15 estados son productores de café Nayarit, Jalisco, San Luis Potosi,
Querétaro, Colima, Michoacan, Hidalgo, Estado de México, Puebla, Guerrero,

Morelos, Veracruz, Oaxaca, Chiapas y Tabasco.

El proyecto consiste en realizar una estrategia de negocio por medio de: estudio de
mercado, investigaciones, reuniones, consultas, encuestas y ademas actividades
gue sean necesarias para obtener una buena informacion, la cual servira para tener
una excelente ubicacidén para implementar la estructura y complementarla con el

desarrollo de una cafeteria.

La propuesta no solo se enfoca en el punto de desarrollo y crear la cafeteria si no
gue en su realizacién busca el beneficio tanto de inversion de los accionistas como
de satisfacer necesidades a los clientes, contribuir con la disminucion del desempleo
y ayudar al crecimiento econdmico de la colonia. Partiendo de la interrogante del
presente proyecto ¢ Es factible un plan estratégico para crear una cafeteria en la
Colonia San Martin Nezahualcoyotl, “Boyeros”™?

La propuesta de realizar un plan estratégico para la creacion de una cafeteria en
“Boyeros” se lleva a cabo por que no existe variedad de cafeterias. Por ser una
colonia en pleno crecimiento urbanistico se vuelve un gran atractivo turistico y la
creacion de una cafeteria es un propdsito muy productivo. Se propone brindar a la
ciudadania en general un buen ambiente, un servicio de primera, donde puedan

disfrutar de un café acompafado con algun aperitivo adicional.

1.3 Descripcién del problema

La propuesta de realizar un plan estratégico para crear una cafeteria en “Boyeros”
se lleva a cabo por la ausencia de un establecimiento que brinde un servicio y un

ambiente 6ptimo para sus clientes.



Por ser una comunidad en pleno crecimiento urbano, el crear una cafeteria es un
propdésito muy productivo para esta comunidad. Cabe recalcar que existen factores
porgue aun no habitantes de la zona se han arriesgado a proponer un proyecto de
tal magnitud, a continuacion se mencionaran algunas de las causas que

obstaculizan dicho propdsito, son:

1. Falta de motivacion, conocimientos y ganas de invertir en el proyecto que
genere beneficios para la economia de la comunidad, empleo y ayude al
crecimiento urbanistico de la misma.

2. Bajos recursos econdmicos de la ciudadania, mas que nada de la poblacion
que vive en la colonia y le gustaria tener una empresa o negocio y no lo hace

por motivos financieros.

Estos son puntos criticos que impidengue la comunidad tenga establecimientos que
brinden un buen ambiente, servicios de primera, donde puedan disfrutar de un café
acompafnado con algun aperitivo adicional, haciendo un diario vivir ameno y

diferente.

1.4 Justificacién del problema

Esta investigacion se justifica bajo un plan estratégico con el Modelo Canvas y por

lo que la investigacién sea valida y confiada por los investigadores de este método.

Las siguientes estadisticas muestran la variacion que han tenido en estos dos afios
los establecimientos debidamente registrados en el municipio. Los establecimientos
gue a continuacion se mencionan estan situados en la zona urbana en “Boyeros”

distribuido de una forma heterogenia.



Cuadro 1.2. Principales actividades econdmicas en San Martin Netzahualcéyotl.

Establecimientos Cantidad Variacion
2013 2015 incremento | disminucién

Balnearios 1 3 2

Cabanas 4 4

Hoteles 1 1

Hoteles residenciales 0 2 2

Departamentos 10 20 10

Cafeterias 1 1

Restaurantes 0 1 1

Pasteleria 2 3

Panaderia 1 4 3

Tortilleria 2 2

Cocina econémica 15 12 3

Cenadurias 10 15 5

Farmacia 7 5 2

Oxxo 1 1

Tienda 20 25 5

Carnicerias 6 4 2

Lavanderia 3 2 1

Ferreteria 1 2 1

Transporte terrestre 2 2

Fuente: Elaboracién propia con datos de las oficinas auxiliares del H. Ayuntamiento.

En base a los datos estadisticos, se considera conveniente la localizacion de una
cafeteria en “Boyeros”, porque no hay lugar o establecimiento que brinde un servicio
donde las personas degusten un café antes, durante y después de sus jornadas

diarias.

Los puntos de comida como restaurantes y pastelerias suman un ndmero
importante de establecimientos que llegan a 30 de un total de 75 que existen
debidamente registrados en el municipio, lo que comprende un 40% de aporte

econdémico a la comunidad.



Implementar un negocio propio, ademas de genera empleos y contribuira al
desarrollo del pais. Un negocio propio permite buscar formas adicionales para

hacerlo crecer a través del plan estratégico.

1.5 Mision

Servir con amabilidad, profesionalismo, excelencia y calidez humana, ofreciendo
opciones de alimentos y bebidas que se elaboren y sirvan con rapidez, cuidando
cada detalle para superar las expectativas de los clientes, utilizando estandares en
los procesos y procedimientos para dar como resultado servicio y productos de

calidad en un ambiente acogedor donde la mejora continua es nuestra meta.

1.6 Visioén

Ser reconocido en 3 afios como un establecimiento con estandares altos cuyo
sinbnimo es calidad e innovacion, trabajando con un equipo que posee valores y
principios y su ejemplo se vera reflejado en el trato justo con los clientes internos y
externos, incrementando la utilidad del establecimiento y aminorando los costos,

basados en una estabilidad financiera.

Después de una completa investigacion de mercado realizada en Boyeros, se
obtuvo informacion necesaria para crear un modelo de cafeteria que se alinee a las
exigencias actuales del mercado, que cumpla con necesidades insatisfechas y
sobre todo innove para diferenciarse de la competencia actual. Lugar donde se
construira el establecimiento es en Emiliano Zapata # 58 Col. San Martin

Nezahualcéyotl “Boyeros”.
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1.7 Innovacioén

Para superar a la competencia la cafeteria ofrecera nuevas opciones para los
clientes, buscando diferenciarse. Para medir éste indicador es necesario que la
empresa esté en funcionamiento y que con el trabajo diario se observen las técnicas
competitivas que utilizaran las otras empresas de alimentos y bebidas. Ademas, es
importante mantener un control y seguimiento continuo a la competencia para
analizar sus innovaciones y superarlas. De no tener cambios los otros locales
manejaremos nuevas tendencias en el area de la hosteleria que vayan acordes a

las necesidades de nuestros clientes.

1.8 Objetivos
Objetivo general

Desarrollar un plan estratégico de negocio para la creacion de una cafeteria en

“Boyeros” donde permita el crecimiento y desarrollo de la comunidad.
Objetivos especificos

» Analizar e investigarla situaciéon actual geografica de negocios en
“Boyeros”.

» lIdentificar las ventajas competitivas de productos sustitutos vy
complementarios de una cafeteria.

» Disefar el plan estratégico y la estructura para la creacion de una

cafeteria en “Boyeros”.
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1.9 Hipotesis

La creacion de un plan estratégico, permitira a la cafeteria mejorar en su

participacién en el mercado, incrementara los niveles de venta.

Para sustentar sila hipotesis es correcta o equivocada se requiere de una estructura
capitular que integra tres capitulos, el primero se desarrollé antecedentes genérales
de la colonia san Martin Nezahualcoyotl, planteamiento del problema, misién, vison,
innovaciéon de una cafeteria objetivos, con respecto al capitulo dos Marco
metodologico para la creacion de una cafeteria contiene técnicas y métodos de
investigacion, estudio de mercado, propuesta de valor de las cinco fuerzas Porter y
analisis FODA para implementar una cafeteria en “Boyeros”. Capitulo tres plan
estratégico para la creacion de la cafeteria “Boyeros” en este capitulo se encontrara,
propuesta del negocio modelo Canvas que integra 9 elementos, la creacion de la
cafeteria en “Boyeros”. Conclusiones y recomendaciones muestra la importancia
del plan estratégico con el fin de crear una cafeteria y a la vez se propone utilizar el

modelo Canvas, con el propdsito de lograr
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Capitulo 2

Marco metodoldgico parala creacion de una cafeteria en la

Colonia San Martin Nezahualcoyotl “Boyeros”

2.1 Metodologia

La metodologia es aquella que se explica a través de una forma coherente y segura
los métodos e instrumentos que se emplearan asi como el tipo y disefio de la
investigacion. Para recopilar informacién fue necesarios documentos investigados
anteriormente, visitas a establecimientos e instituciones, los cuales facilitaron la
informacidn requerida, asi como entrevistas, encuestas y observaciones directas a

clientes y ciudadanos de “Boyeros”.

La metodologia es el area del conocimiento que estudia los métodos generales de
las disciplinas cientfficas. La metodologia incluye los métodos, las técnicas y los

procedimientos que se utilizaran para lograr los objetivos (Hurtado, 2000).

2.2 Técnicas y métodos de investigacion
Las técnicas y métodos de investigacion a realizar:
A) La observacion directa e indirecta

La observacion directa es aquella a través de la cual se puedan conocer los hechos

y situaciones de la realidad social (Sabino, 1997).

Sera necesaria la visita continua a establecimientos para poder recabar informacién
de las necesidades de la poblacién, y una observacion indirecta desde el punto de
vista de un cliente para poder obtener una clara recopilacion de los datos que se

buscan para el proyecto.

13



B) Entrevista no estructurada

La entrevista no estructurada son preguntas abiertas las cuales se responden dentro
de la una conversacién, la persona interrogada da un respuesta, con sus propios
términos a la cuestion que se le ha formulado. Se realizar4 a habitantes y clientes

de los establecimientos y se procedera a hacerles preguntas abiertas y directas.
C) Entrevista estructurada

La entrevista estructurada tiene como base para su desarrollo una serie de
preguntas prestablecidas, abiertas o cerradas, cuyo ordeny formulacion deben ser
respaldados (Ander, 1982).

Al momento de realizar esta entrevista es necesario tener una ficha con las
preguntas ya listas para poder realizarlas a la persona encargada del

establecimiento a investigar en este caso seria café dulces y mas, y pasteleria Irma.
D) La encuesta
Una encuesta consiste en reunir datos entrevistados a la gente (Stanton, 2004).

La encuesta es un material muy Util para la realizacion de un proyecto ya que
permite recopilar informacién generalizada de clientes que hayan visitado cafeterias
o0 les gusten este tipo de establecimientos. Se realiz6 una serie de 18 interrogantes
dentro de las cuales se encuentran preguntas cerradas y con opcion multiples, del

total del cuestionario.

El objetivo de la encuesta esta encaminado a determinar el grado de satisfaccion
gue tienen los clientes con respecto a los establecimientos que mas frecuentan y
sobre todo a los productos que mas solicitan, para de esta manera realizar el menu

con los productos que fueron de mayor aceptacion.
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Se pretende conocer algo de valor agregado que sea interesante y se pueda ofrecer
a los clientes, para que se sientan a gusto en el lapso del tiempo que permanezcan

en el establecimiento.

2.3 Método estadistico

Este método permite organizar y clasificar los indicadores cuantitativos en los

resultados de la recoleccién de datos.

Es necesario utilizar este método para la recopilacibn de datos de los
establecimientos, también para conseguir informacién como el crecimiento de la
poblacion, ingresos que genera la comunidad al Estado, los establecimientos
registrados en “Boyeros”; y por dltimo, para tabular las encuestas y entrevistas

realizadas.

2.4 Extraccion de la muestra

Para la extraccion de la muestra en pro beneficio del proyecto se necesita de la

muestra probabilistica y la muestra no probabilistica.
2.4.1 Muestra probabilistica

Por medio de esta muestra se obtienen resultados generales de los clientes que
han visitado los establecimientos de “Boyeros”, la muestra probabilistica se tomé de
un universo de 74,194 personas con un rango menor de 15 afios y mayor de 64

arnos de edad.
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Cuadro 2.1 Muestra probabilistica.

EDAD HABITANTES

De 15 a 19 afos 11,846
De 20 a 24 afnos 10,462
De 25 a 29 afios 9,715
De 30 a 34 afios 8,161
De 35 a 39 afos 7,402
De 40 a 44 afnos 6,750
De 45 a 49 afios 5,935
De 50 a 54 anos 5,193
De 55 a 59 afnos 4,751
De 60 a 64 afos 3,979

Total 74,194

Fuente: INEGI.

Para sacar la muestra se necesita la siguiente informacion:

Cuadro 2.2 Datos para la muestra.

Tamafio de la poblacién | 74,194

Nivel de confianza 95%

Probabilidad de éxito 70%

Probabilidad de fracaso | 30%

Precision (error maximo) | 5%

Fuente: Elaboracién propia.
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_ N xZ2*xp=xq
Cd2x(N—-1)+ 22 *pq

n

74,194 x (0.95 % 0,95) % 0,70 * 0,30
n =
(0,05 * 0,05) * (74,194 — 1) + (0,95 * 0,95) * 0,70 * 0,30

n=75. 5 encuestas (Para el caso de estudio se realizaran un total de 76 encuestas).

2.4.2 Muestras no probabilisticas

Este tipo de muestra es necesario, ya que es dirigido a cada uno de los
representantes de los establecimientos que se estan analizando, la recopilacién de

datos se obtendra al momento de entrevistas a cada uno de ellos.
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2.5 Presentacién y andlisis de resultados

Encuesta

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL ESTADO DE MEXICO

PLAN ESTRATEGICO PARA LA CREACION DE UNA CAFETERIA EN LA COLONIA SAN MARTIN NEZAHUALCOYOTL TEXCOCO MORA
ENCUESTA No.
Obijetivo: Identificar las necesidades, gustos y preferencias de los clientes, de tal manera que permita, brindar un mejor servicio y ofrecer un ambiente
personalizado acorde a las necesidades del cliente de la nueva cafeteria en la colonia San Martin Nezahualcéyotl previa la obtencion del titulo de
administradora

Instrucciones:
o Lea detenidamente y marque el cuadro que usted elija
o Si existe paréntesis en la pregunta por favor siga su instruccion

e La encuesta es an6nima
ANALISIS SOCIO ECONOMICO

1) Genero: Femenino Masculino
2) ¢Dénde vives? Boyeros Texcoco Otro
menos de
3) Edad 18 19-25 26-33 E
34-41 42-49 50 0 mas
4) ¢Cudles son sus ingresos quincenales? |:| |:| I:l
Entre $292 y $500 I:l Entre $501 y $800 I:l Mas de $801 I:l
INFORMACION DE ACTITUD HACIA EL SERVICIO

5) ¢ A usted le gusta el café?

il

Si No I:l

6) ¢Estaria dispuesto (a) a vivir la experiencia de un nuevo tipo de cafeteria?
- e

7) ¢Le gustaria una cafeteria con varios ambientes?
si[] No []

8) ¢ Qué tipo de ambiente le gustaria que fenga la cafeteria? (puede escoger varias opciones)

Formal Informal Con pantalla musical Lujoso

Moderno con tecnologia Rustico E Turistico E Otros E

9) ¢Es el café una de sus bebidas preferidas?

jol

Si No A veces Nunca

10) ¢ Qué tan seguido tomas café? |:| |:| |:| |:|
A diario ] Varias veces a la semana Una vez a la semana
Dos veces al mes | Una vez al mes E Menor frecuencia E
11) (A qué hora del diatoma café? ——
En la mafana |:| En la tarde |:| En la noche |:|
12) ¢Cual de las siguientes opciones es su café preferido?
Expreso | Americano E Capuchino I:l
Lechero Otro ¢ Cual?
13) ¢ Cuéntas veces acudes a un lugar para tomar café?
Nunca Una vez al mes Dos veces al mes
Una vez a la semana Dos veces a la semana E Diariamente E
14) ¢ Cuéando vista un lugar para tomar café quien lo acompafia?
Va solo Pareja I:l Familia |:| Amigos |:|
15) ¢ Cuanto tiempo permanece en una cafeteria para consumir café?
10 minutos 15 minutos 30 minutos 1 hora

[]  jsmmios [ ] [] []
2 a 3 horas |:| horas |:|

ATRIBUTOS
16) ¢ Qué prioriza en una cafeteria? |:|
Infraestructura Calidad |:| Precio |:| Servicio I:l
17) ¢Cuanto sueles gastar en una cafeteria?
$11- $30 $31-$50 [ ] $51 - $70 ] Més de $71 [
18) ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacién del servicio o promociones de la nueva cafeteria?
Prensa

Television I:l escrita I:l Radio I:l internet I:l
Volantes |:| Referencias/ amigos I:l

GRACIAS POR SU COLABORACION
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2.5.1 Analisis de las encuestas

Para realizar las encuestas a una poblacion de 74,194 habitantes que comprenden
edades desde los 15 hasta los 64 afios, se tomd una muestra de 76 habitantes, de
los cuales 46 son de género femenino y 30 masculino; los cuales representan el

61% y 39% respectivamente, de la poblacion de la muestra.

Gréfico 2.1. Tipo de género

GENERO

MASCULINO
39%

FEMENINO
61%

El lugar de residencia de las personas encuestadas fue el 34% vive en” Boyeros”,

el 33% en Texcoco Yy el 33% en otros lugares.
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Grafico 2.2. Lugar de residencia de los encuestados

¢DONDE VIVES?

Otros Boyeros
34%

Texcoco
33%

La edad de las personas encuestadas, 9% estan comprendidos entre los menos de
18 afios, el 33% entre los 19 y 25 afios, el 16% entre los 34 y 41 afios, el 13% entre

los 42y 49 afios y el 8% de 50 o mas afios.

Gréfico 2.3. Edad.

EDAD

50 0 mas Menos de 18
8% 9%

19-25

34-41 33%

16%

26-33
21%

20



Suingreso quincenal de los encuestados son: el 39% tienen un ingreso de mas de
$801, el 32% entre $292 y $500, el 29% entre $501 y $800.

Grafico 2.4. Ingresos quincenales

¢CUALES SON SUS INGRESOS QUINCENALES?

$292y $500
Mas de $801 32%

39%

$501y $800
29%

Como tendencia tenemos que el 85% consumen café, es un indicador que muestra
que este producto no debe faltar en la carta, debido a su gran aceptacion, el 15%
gue no consume el café le se puede realizar ofertas, promociones e inclusive

entregar tazas de café gratis, como manera de enganche.

21



Grafico 2.5. Preferencia por el café

¢éA USTED LE GUSTA EL CAFE?

No
15%

85%

El total de los encuestados estan dispuestos a conocer una nueva cafeteria. La
apertura que da la clientela para que conozca un nuevo y mejor lugar con un servicio
de primera, teniendo en cuenta que el establecimiento gozard de primera

tecnologia, parala comodidad del cliente.

El 99% de los encuestados les gustaria una cafeteria con varios ambientes partir
de esta pregunta, el lugar debe contar con varios ambientes ya que el 99% desea
un lugar con estas caracteristicas y la mayoria de los habitantes lo prefieren con
varios ambientes y solo el 1% de los encuestados no estd de acuerdo con una
cafeteria que tenga varios ambientes.

Cuadro 2.1. Preferencia de cafeterias: ¢ Le gustaria una cafeteria con varios ambientes?

Variable Frecuencia %

Si 75 99%
No 1 1%
Total 76 100%
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A los encuestados les gustaria una cafeteria con varios ambientes, segun los datos
recopilados, la nueva cafeteria debe contar con una mezcla de varios ambientes, el
25% desea un lugar moderno con tecnologia, un 17% desea un ambiente rustico,
seguido por el 16% que sugiere una cafeteria lujosa con pantallas y musical. Estas

serian las cuatro principales caracteristicas con las que debe contar el nuevo

establecimiento

Gréfico 2.6. ¢ Qué tipo de ambiente le gustaria que tenga la cafeteria?

¢QUE TIPO DE AMBIENTE LE GUSTARIA QUE
TENGA LA CAFETERIA?

Turistico

3 Formal
Rustico 3% 14%

17%
Informal

9%

Pantalla musical
16%

Moderno con
tecnologia
25%

Para el 42% de los encuestados el café es una de sus bebidas preferidas, para el
37% es a veces su bebida preferida, para el 20% no es su bebida preferida y

solamente el 1% el café nunca sera su bebida preferida.
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Gréfico 2.7. El café como bebida favorita

¢ES EL CAFE UNA BEBIDA PREFERIDA?

Nunca

1%

Aveces

.
37% '

42%

No
20%

El 34% de los encuestados consumen café a diario, el 24% varias veces a la
semana, el 16% una vez ala semana, el 6% con menor frecuencia, el 8% dos veces

al mes, el 12% una vez al mes

Gréfico 2.8. Frecuencia de consumo de café

¢QUE TAN SEGUIDO TOMAS CAFE?

Menor frecuencia
Una vez al mes G%UJ\

12%

A diario

34%
Dos veces al mes

8%

Unavezala
semana
16%

T————Varias vecesala
semana
24%
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El 47% de los encuestados toman café en la mafana, el 13% en la tarde, el 40% en

la noche.

Gréfico 2.9. ¢ A qué hora del dia tomas café?

¢éA QUE HORA DEL DiA TOMAS CAFE?

En la noche

40% En la mafiana

47%

En la tarde
13%

Para el 41% de los encuestados el café preferido es el capuchino esto significa que
en el menu nunca debe de faltar y sera el que tenga mayor venta, para el 16% el

expreso, para el 13% lechero y americano, para el 9% otro y el 8% no contesta cual.
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Grafico 2.10. Preferencias del tipo de café

¢CUAL DE LAS SIGUENTES OPCIONES ES SU
CAFE PREFERIDO?

Cual Expreso
8% P

Otro 16%

Americano

Lechero
13%

13%

Capuchino
41%

El 53% de los encuestados visitan un lugar para tomar café una vez al mes, el 13%
dos veces al mes, el 13% nunca ha visitado un lugar para tomar café, el 10% visita
un lugar para tomar café una vez ala semana, el 7% visita un lugar para tomar dos

veces a la semana y el 4% visita un lugar para tomar café diariamente.

Grafico 2.11. ¢ Cuantas veces acudes a un lugar para tomar café?

¢CUANTAS VECES ACUDE A UN LUEGAR PARA
TOMAR CAFE?

Dos vecesala
semana Diariamente  Nunca

Unavezala_ 7% \ 4% 13%
semana

10%

Dos veces al mes
13%

Una vez al mes
53%
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El 38% de los encuestados cuando visita un lugar para tomar café lo hace
acomparfiado de su pareja, el 32% lo hace acompafiado de amigos, el 21% lo hace

acomparfiado de su familia, el 9% viene solo.

Grafico 2.12. ¢ Cuéndo visita un lugar para tomar café quien lo acompafia?

¢CUANDO VISITA UN LUGAR PARA TOMAR
CAFE QUIEN LO ACOMPANA?

Va solo
9%

Pareja
38%

21%

El 33% de los encuestados permanece en la cafeteria 30 min, el 26% permanece 1
hora. El 15% permanece de 2 a 3 horas, el 12% permanece 15 minutos, el 9%

permanece 10 minutos, el 5%permance mas de 3 horas.
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Grafico 2.13. ¢ Cuanto tiempo permanece en una cafeteria para consumir café?

¢CUANTO TIEMPO PERMANECE EN UNA
CAFETERIA PARA CONSUMIR CAFE?

Mas de 3 horas 10 minitos
5% 9%

20 3 horas
15%

15 minitos
12%

1 hora

26% )
30 minutos

33%

Para el 57% de los encuestados lo mas importante en una cafeteria es la calidad,
para el 18% el servicio, para el 15% el precio, para el 10% la infraestructura.

Gréfico 2.14. ¢ Qué prioriza en un café?

¢QUE PRIORIZA EN UN CAFE?

Infraestructura
Servicio 10%

18%

Precio
15%

Calidad

57%
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El 40% de los encuestados gasta en una cafeteria entre $51 - $70, el 33% mas de

$71, el 18% entre $31 - $50, y el 9% entre $11 - $30.

Gréfico 2.15. Gasto en el consumo del café

¢CUANTO SUELES GASTAR EN UN CAFE?

$11-S30
9%

Mas de $71

33% 331- 550

18%

$51-S70
40%

Se obtuvo que el medio de comunicacion preferido para darse a conocer es el

internet, seguido por la tv y muy distante de ellos a través de volantes

Por razones de abarcar mayor personal a un bajo costo de ideal para dar a conocer

el nuevo establecimiento es a través de internet.
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Gréfico 2.16. ¢ A través de que medio le gustaria recibir informacion del servicio o
promociones de la nueva cafeteria?

¢A TRAVES DE QUE MEDIO LE GUSTARIA
RECIBIR INFORMACION DEL SERVICIO O
PROMOCIONES DE LA NUEVA CAFETERIA?

Referencias/ amigos
9%
’ Television
25%

Volantes
15%

Prensa escrita
10%

2.6 Estudio de mercado

Se identificardn competidores y empresas de otros sectores que sean lideres, al
compararse con ellos, la cafeteria podra introducir todas las mejoras que sean

necesarias en sus actividades, funciones o procesos.

El local va a contar con central de aire, sistema contra incendios, una vez dentro
tendra la capacidad para 61 personas, con mesas para 2, 4 y mas personas y en

caso de algun evento se van atener los sillones estilo sofas para mayor comodidad.

La cafeteria tiene varios ambientes, es moderno con tecnologia, tiene un servicio

innovador debido que cuenta con pantallas led de 42 pulgadas, aire acondicionado.

Adicional a eso, todo el local tiene sefial wifi de 3.000 MB de velocidad, para que
toda persona con su computadora portatil, Tablet y/o celular se puedan conectar

libremente a la mayor velocidad.
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Junto a la tecnologia, un ambiente rustico, tipico de la colonia, que haga relacién a
su historia y su gente, con decoracion que identifica a la cafeteria como si fuese

nacida en la propia colonia.

Segun la informacién recopilada, un 15.8% desean pantallas con musica, y aun
15.8% lugar lujoso por lo que se llegdé a la conclusion de equipar el local con un
pequefio nimero de televisores led de 42 pulgadas cada cinco mesas para tener un

equilibrio en el cumplimiento de exigencias del consumidor.

Gracias al estudio realizado se pudo completar el menu de productos para cumplir
con la demanda actual, entre los principales hay productos en oferta tenemos los
gue son sandwiches, molletes, pasteles, crepas; muchas variedades de café. Te y

chocolate caliente en todas sus presentaciones.

Las principales materias primas como el café se dividen en dos tipos, uno para un
sabor mas acido, acentuado y aromatico y el otro para un sabor mas fuerte. Para el
café mas aromético se utilizara el de Chiapas y el de Veracruz, ya que esti
constatando que son los cafés mas adecuados para ellos, mientras que cuando

quiera preparar un café mas fuerte utilizare el café de Puebla, Nayarit y Oaxaca.

El café es un producto natural, por tanto para asegurar que cada paquete de café le
ofrezca un gusto, sabor y calidad constante y sin cambio, necesita mezclarse,
tostarse. Los procesos de mezcla y tueste requieren una gran destreza y
experiencia, lo cual hace que necesitamos un orientador de mezclas para el

negocio.

Los meseros estan capacitados en trato y cordialidad al cliente, en fluidez de

palabra, manejo de situaciones, y sobre todo de amabilidad.

El horario de atencion el publico sera el escogido por los encuestados, que sera
desde las 7:00 am hasta las 23:00 horas, un horario que ajusta para todas las

exigencias o necesidades de los clientes.
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Oportunidad: existe una demanda insatisfecha de cafés que cumplan con los
requisitos de higiene, rapidez en el servicio y célida atencién en un ambiente
comodo y agradable. Diferenciacion: servicio oportuno, higiénico y de calidad. Se

ofrecen bebidas calientes.

Boyeros se encuentra en constante crecimiento, la afluencia de visitantes y sus
propios habitantes, genera una mayor demanda de establecimientos como comidas

econdmicas, restaurants, cenadurias, cafeteria entre otros.

En la actualidad el mercado de cafeterias presenta una gran acogida, ya que segun
los datos obtenidos, el 87% de los habitantes ha visitado al menos una vez una
cafeteria, por lo que el sector estara en crecimiento. El pequefio porcentaje de la

poblacion que no conoce una cafeteria atribuye estos a la ubicacion del local.

La frecuencia de visitas por los clientes es muy variada existen desde 2 veces por
semana con un 7%, hasta una vez al mes con un 53%, siendo esta la de mayor
aceptacion en la encuesta. Este es un punto a trabajar en el negocio, para dar
motivo a los clientes de regresar al local en un periodo de tiempo mas corto,

generando una mayor frecuencia de visitas.

Uno de los factores que puede influir considerablemente el mercado es la variacion
de precios, cualquier cambio en el precio que se le den a los productos que
consumen, otro factor de mayor influencia es el tiempo de espera, también la calidad

y servicio que se le brinde al cliente.
2.6.1 Oferta

La cafeteria va a consistir fundamentalmente en brindar un excelente servicioy
calidad con los varios ambientes que cuanta el establecimiento, con su innovacion
y tecnologia de primera. En la venta de diferentes productos como el chocolate, el
té, postres, aperitivos y en especial el café. Con calidad y servicio se ofrece un

producto tradicional y un producto innovador.
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En principio nuestro servicio de venta consistira en vender todas las variedades de
café, té, chocolates, pasteles y aperitivos que existe en el menu. Ofertando en la
compra de un café se le obsequia un té, los dias martes en la compra de un pastel

se regala un café de olla, si es tu cumplearios te regalamos tu pastel.

La realizacion y elaboracion del café sera en el momento. Se tendra significativas

variedades de café siendo el cliente quien elija.
2.6.2 Demanda

Boyeros posee una gran demanda, donde cada dia crecen mas sus exigencias con
respecto a los lugares que visitan, su nivel de inconformidad crece a medida que los
lugares que frecuentan no pueden satisfacer algunas de sus necesidades. La
demanda no solo es a nivel productos, sino también de servicio, donde desean que
les brinden un servicio nuevo y diferente, mas que nada de calidad. Los aspectos
mas solicitados por los clientes son el ambiente y calidad con 57% seguido de un
18% por el servicio, estos son los puntos con mayor porcentaje, donde el usuario
da a entender que prefiere lugares que brinden un buena calidad con los productos

gue deseen y tengan un buen servicio.

Atendiendo a zonas geograficas de “Boyeros” se encuentran los siguientes
comunidades: San Berna, Chapingo (el gallo) Issste, Huexotla, San Felipe en el otro

extremo se encuentra Texcoco. La poblacion es de 74,194 personas.
2.6.3 Calidad y satisfaccién del cliente

La cafeteria manejara estandares en sus procedimientos, especialmente en
aguellos que estén relacionados con la calidad de los productos y el servicio,
ademas se efectuaran controles de calidad periodicamente. Las fuentes de
verificacion seran encuestas (se realizaran cuando la empresa ya esté en
funcionamiento) a los clientes para medir su grado de satisfaccion mediante el uso
de un buzon de quejas y comentarios que se colocara en un lugar visible y de facil

acceso para los clientes.
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2.6.4 Analisis de la competencia

La competencia esta conformada por todos aquellos negocios que ofrecen
productos iguales o de caracteristicas similares que satisfacen las necesidades del
mercado. El analisis de perfil de los locales ubicados en el sector es necesario
porque permite conocer las debilidades y fortalezas de la competencia y asi tomar

decisiones en la empresa.

Se observa una doble competencia, la primera es llamada café dulces y mas en la
cual se ofrece café, tortas pasteles, cuernitos, refrescos, jugos, licuados, aguas etc.
Varios son los puntos a tratar de la siguiente cafeteria, uno de ellos es el trato al
cliente, tiene un ambiente interno muy agradable que genera tranquilidad, con
mesas y muebles bien distribuidos el mend es muy complejo, extenso y no se ve

bien a su vez, dificultando el proceso de elegir algin producto.

Los precios son muy accesibles, cuanta con un esquinero para poder consumir al

aire libre. Posee musica ambiental y no existe ninguna pantalla.

La segunda competencia directa es: la pasteleria Irma, se observd que pese a tener
un gran ambiente en exteriores, el transito entre mesa y mesa resulta de dificil
acceso debido a la gran cantidad de personas, su ambiente interno (con
acondicionador de aire) no posee 100% de atencion, debido a que la mayor parte
de movimiento se realiza en exteriores, por lo que de vez en cuando algin grupo

pequefio de personas o alguna pareja puedan pasar desapercibida.

Su menu es un poco mas agradable y facilita la tarea de la eleccién de producto, la

atencién es personal hace que el cliente se sienta mas familiarizado con el lugar.

Teniendo en cuenta la variedad de cafés, cdmo los preparan, sus productos y
precios, productos diferentes a los nuestros, estilo de decoracion, capacidad

instalada, horarios de atencion y direccidon en la cual se ubican.
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2.6.4.1 Producto y precio de la competencia

La oferta para este tipo de mercado es amplia, no existe establecimientos con varios
tipos de categoria, ubicacion, ambiente y precios, de las seis mas sugeridas 2
establecimientos son las que cuentan mayor nimero de clientes, las de mayor
posicionamiento son pasteleria Irma, café dulces y mas, Don Jas Panaderia

Boyeros, Don Goyo, panaderia Alejandra y pan caserito.

Cada una es reconocida por diferentes motivos, pasteleria Irma, en relacion a su
nombre, se especializa en pasteles, obteniendo un gran reconocimiento por esto,
también presenta una gran demanda de clientes debido a sus buenos precios,

calidad y buen sabor.

En términos generales los precios de pasteleria Irma son relativamente mas bajos,
pero también es de recalcar que tiene menos productos que ofrecer a diferencia de
café dulces y mas, que su menud es muy amplia y variada, si bien es cierto la
diferencia entre ambos es por unos pesos mas, influyendo en la decisiéon del cliente

al momento de elegir busca precios bajos, buen servicio y calidad en los productos.

Cafe, dulces y mas, se especializa en tortas, todo tipo de bebida con café y leche,
con una gran ubicacion, es seleccionada por sus clientes por su atencién, ya que

cuenta con precios accesibles al publico en general.

Basandose en los precios de productos que ofrecen la pasteleria Irma y Café dulces
y mas, los productos de mayor precio son los pasteles, con un precio promedio de
$45 pesos bebidas calientes como café y té su precio promedio no superan $15,
siendo el primer producto de mayor demanda pasteleria Irma son especialistas,
inclusivo con sus precios, ya que ellos venden un pastel de mil hojas en $25

mientras que café dulces y més lo vende en $35.

De las entrevistas realizadas, se obtuvo informacién donde indica que él duefio
personalmente atiende, directamente al publico y esta correctamente preparado, el

duefio capacita a su personal esto es un punto a emular ya que no solo debe
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destacar por ofrecer buenos productos, sino que también por el trato que se le

brinda al cliente.

Los establecimientos de las que se obtuvo informacién, la manera de comercializar
sus productos es Unicamente a través de sus locales, ninguno posee otra via de

comercializacion.

Mediante sus establecimientos se da a conocer carteles que indican productos y

promociones, y las comunes pero mas utilizan volantes.

La variedad de productos no sera muy amplia al comienzo porque espera cumplir
las expectativas que se recopilaron en las encuestas. Una vez que el negocio esté
en funcionamiento, se podra determinar con mayor precision los gustos y

necesidades de los clientes y asi se modificara o aumentara el menu.

Esta el determinar el segmento del mercado al que se enfocara y la cantidad del

producto que se desea vender.

Para difundir la apertura de la cafeteria se utilizara, carros propaganda donde
difundan que servicio y promociones se tendra en la inauguracion de la cafeteria asi
mismo repartir volantes, crear la pagina de internet y Facebook, colgar lona en la
entrada de las comunidades cercanas, contratar a un vocero con una botarga
anunciando la apertura de la cafeteria, y tener un plus por inauguracién, con la
primera compra, se te obsequiara la tarjeta de cliente frecuente que cuanta con

puntos y promociones en tu préxima vista a la cafeteria.

2.7 Propuestade valor del modelo de las cinco fuerzas de Porter, parala

cafeteria
1. El poder de negociacion de los clientes

El cliente siempre tendra la razon sobre los negocios debido a su participacion en
el mercado, el objetivo es ofrecer tanto producto como servicio diferenciados

generando un cliente satisfecho ycada vez busque menos motivos para cambiarse
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de cafeteria, conjuntamente con buen precio captaria mucho mas mercado evitando
que el cliente seleccione algun tipo de producto sustituto. Debido a su importancia
siempre generara influencia sobre cualquier negocio, lo expuesto que se encuentra
a varias ofertas genera preocupacion, por lo que debe mantener siempre satisfecho

al cliente, atendiendo todas sus inquietudes, no dando espacio para el error.
2. El poder de negociacion de los productos

El nivel de poder que tenga un proveedor sobre la nueva cafeteria es directamente
proporcional a los productos que provee, por eso es recomendable que todo
producto que se ofrezca hacia el publico sea elaborado por personas o empresas
propias de la nueva cafeteria para debilitar a los proveedores, que en el proceso de
la venta de un producto se elimine los intermediarios posibles para que asi exista

una venta directa al cliente, dando como resultado una mayor ganancia.

Lareduccién de proveedores genera un nivel de autosuficiencia, debilitando si poder
de negociaciébn a implementarse ya que no se estara dependiente de la

disponibilidad, precio y calidad de uno o varios proveedores.
3. La amenaza de nuevas plazas

La amenaza siempre estara lentamente debido a las pequefas barreras de entrada
gue hay para la implementacion de una cafeteria, no solo se compite con las
actualmente habituadas sino con los posibles nuevos propietarios de cualquier otro
negocio, con caracteristicas similares. Si bien es cierto el costo de implementacion
es grande, en la actualidad existen varias maneras de financiamiento que otorgan
préstamos a emprendedores.

El acceso a los diferentes canales de distribucion y la mejora en la tecnologia facilita
el ingreso al mercado. La expectativa y la realidad actual, que esta en constante
crecimiento “Boyeros” son factores que aumentan el grado de importancia para la

puesta del proyecto, para asi satisfacer la demanda.

4. Promocion
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Los productos a vender, son los mismos que ofrece la cafeteria, lo que se debe
apelar es a la facilidad de cambio del comprador, aprovecharse de ese poco
posicionamiento de un lugar conjuntamente con producto para asi ganar espacioy

nombre en el mercado.

Sibien es cierto, la competencia cuanta con productos sustitutos, la nueva cafeteria
debe contar con el mismo servicio y si el cliente con su primera orden no llena sus

expectativas, se ofreceran estos productos accesibles a su bolsillo.
5. La rentabilidad entre los competidores

Sibien es cierto la rivalidad entre los competidores son el resultado de las 5 fuerzas
de Porter mencionadas, lo que se debe tomar en cuenta es que la entrada a
competir contra otra cafeteria seria bajo su mismo nivel, lo que esta incorrecto
debido a que la nueva cafeteria ofrecera un servicio innovador, el cual no se ha

implementado hasta ahora en ningun tipo de negocios.

38



2.8 Andlisis FODA cruzado

Oportunidades

Amenazas

Matriz FODA cruzado

Ol1. Posibilidad de

establecimiento en otras colonias

expandir el

0O2.posibilidad de incremento en visita cada
afio.

03. Festividades anuales que organiza la
colonia San Martin Nezahualcéyotl.

O4. Posibilidades de alianzas con marcas
de productos.

O5- Posibilidades de alianzas con otros
establecimientos

Al. Inseguridad

A2. Publicidad por parte de
la competencia.

A3. Tiempode
posicionamiento en el
mercado de la

competencia.

F1- Experiencia en lo que es

F1-O1: Expandir la cafeteria 0 nosotos
productos através de franquicias por varias
partes del municipio de Texcoco.

F2-02:

ciudadanos de Texcoco mediante la oferta

Incrementar la visita de los

F3-A2: En las campafas

clientes de Texcoco los cuales sevan a ver

beneficiados en los precios.

cafeteria. de un buen ambiente. publicitarias informar que

F2.El ambiente del | F7-0O3: Aprovecha muestra ubicaciény la [ somos la cafeteria que

establecimiento grato y | gran afluencia de visitantes debido a las | cuenta con los mejores
9 espacioso. festividades para incrementar nuesta | equipos.
% F3.Los equipos y la tecnologia | clientela mediante promociones exclusivas | F7-A3 llegar a nuews
E de primera. de festividades. clientes buscando un

F4. La materia prima (café en | F3-O4: Buscaralianzas con marcas nuewas | rapido posicionamiento

grano) de lamejor calidadque se | y reconocidas gracias a que contamos con | aprovechando nuesta

encuentre en el pais. la mejor tecnologia para la elaboracion de | estratégica ubicacion.

F5. Infraestructura moderna. cualquier producto.

F6. La calidad del servicio. F5-O5: Busca alianzas con nuews

F7. Ubicacion estratégica,idealy | establecimientos ya que contamos con

facil de llegar. infraestructura moderna para cumplir con

todas las exigencias requeridas.
D1- A3: Elaborar una buena

D1. Pocos productos ofertados. | D1- O4: Buscar alianzas con nuews | y correcta estrategia de
g D2. Precios mas altos de lo | proveedores para asiimplementar nuestra | marketing paraalcanzar un
g regular. oferta. reconocimiento optimo
% D3. Nuevos en el mercado D2-02: realizar promociones con los | hasta llegar al
e}

posicionamiento deseado

Fuente: Elaboracién propia

39




2.9 Andlisis de laidentificacion de factores criticos de éxito

» Aumentar constantemente la oferta para el publico, ya sea mediante
productos propios o mediante alianzas a fin de precautelar el stock para
ofertar y la satisfaccion del cliente.

» Crear promociones para el cliente y festividades con el objetivo de abarcar
todos los requerimientos que se dan.

» No luchar directamente con algun tipo de competencia, sino enfocarse en
posicionarse en el mercado con la mayor rapidez posible.

» Aprovechar la infraestructura, el ambiente y seguridad que distingue el local

de la competencia y asi tener un mercado mas satisfecho.

2.10 Anélisis de los aspectos tecnologicos del negocio

Se tiene producto a base de café, bebidas calientes, frias, sandwich, pasteles,

postres, crepas y molletes.

Cuando se trata de café, lo importante es el sabor, pero no todos tenemos el mismo
paladar. Los consumidores pueden buscar diferentes caracteristicas en su taza

diaria de café; algunos pueden preferir un sabor fuerte, suave, frio o caliente.

Para lograr el mejor sabor del café es importante mezclar diferentes granos, a la
hora de realizar un café se tendrd en cuanta la acidez, que es lo que hace
especialmente a un café, el aroma que proporciona para el paladar, el grosor que
percibe nuestra lengua del café, y el sabor que puede ser mas suave, mas fuerte,
mas aromatico.

El café es un producto natural y, por lo tanto para asegurar que cada café le ofrezca,
sabor y calidad constante se necesita mezclarse y tostarse, lo cual hace que se

contrate a un experto de mezcla para el local el servicio es innovador.
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2.10.1 Analisis de la ubicacion del negocio

El local estara localizado en la calle Emiliano zapata numero 58 col. Nezahualcéyotl
“Boyeros”, se ha elegido este lugar centrito de bastante transito de personas, por
tener una buena comunicacion que nos permite llegar con facilidad desde cualquier

punto de boyeros, por ser una zona en crecimiento urbanistico.

La forma de adquirir el local es inversion propia, el local tiene instalaciones eléctricas
dos bafios y espejo, un cuarto para almacén y para realizar las gestiones

administrativas, extracto de humo.

Imagen 3. Mapa de ubicacion de la Cafeteria Nezahualcéyotl en la Colonia San Martin

Nezahualcoyotl “Boyeros”.
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Fuente: Google Maps

Imagen 4. Plano de la cafeteria
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2.11 Andlisis de las especificaciones de los insumos en general

Para poder tener bien claro cuales son las especificaciones del negocio en cuanto

a materias primas, ingredientes, insumos y producto final que se necesita es lo

siguiente:
Cuadro 2.2. Insumos
Café Harina Pimienta Aguacate Leche condensada
Agua Huevo Clavo Lechuga Lechera
Leche Mantequilla Aceite de oliva Cebolla Tés
Azlcar Vainilla Helado de Zanahoria Maicena
chocolate
Esplenda Crema batida Helado de vainilla Rompope Polvo para malteada
Crema Chocolate en Helado de fresa Queso panela Tequila
polvo
Pan Chocolate liquido Mayonesa Queso Brandy
filadelfia
Sal Aceite Jitomate Hielo Jamaica
Limon Arandano Frijoles Tomate Chocolate blanco en
polvo
Ajonjoli Almendra Queso manchego Papas Chocolate obscuro en
polvo
Nuez Pollo Chile verde Catsup Chia
Pasas Mermelada Chile de arbol Cajeta Azar
Elote Nata Manzana Pifia en Galletas oreo
almibar

Fuente: Elaboracién propia.

Cada producto desarrollado con sus respectivas herramientas de trabajo, cuidando

siempre de la higiene y calidad con que se los prepara, para que el producto final

sea de agrado del cliente.
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2.12 Andlisis de servicios de cajero y mano de obra directa

Cuadro 2.3. Personal para la cafeteria.

Cantidad | Cargo

Cocinero/ ayudante de cocinero

Mesero/ barista

Mesero / barista

Cajero/ Mesero/ barista

1
1
1
1 Mesero/ barista
1
1

Cajero/ mesero/ barista

6 Totales

Fuente: Elaboracion propia

Los servicios adicionales de cajero y mesero son asistidos por Berenice Varela y
Alexis Varela, por eso en la lista de sueldos de mano de obra directa los que
perciben el sueldo de $8,000 son ellas, ya que estan asistiendo en todas las areas

gue sean necesarias hasta que el negocio alcance una estabilidad.

Mano de obra directa esta en dada en su mayoria por los meseros y cocineros que
son los pilares fundamentales en la preparacién de alimentos y la atencion al
publico. Mientras el negocio este en fase inicio percibiran un sueldo de $350.

2.13 Analisis de la eleccién de la tecnologia

Segun la investigacion realizada hay dos tipos de televisiones con las que se puede
trabajar en la cafeteria un Smart Tv Samsung Usb Wifi Hd con un costo de $10,549
y una pantalla Led de menor valor y mayor calidad de imagen. Es la que mas le
beneficia al local, se indica que es una pantalla de 43 pulgadas, 2 puertos HDMI, 1
puerto Usd Full Hd/ 43If 5100, marca Lg con descuento incluido, de $8,549; se

requieren 5 unidades.

El aire acondicionado es un Minisplit Inverter: 1 ton de 220 v, marca Whirlpool con

un costo de $9,353. Cuenta con 10 afos de vida.
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2.14 Andlisis de la vida atil del negocio

La vida util del negocio en si, no es una muestra de que el negocio se acabe o
quiebre, sino que es una ponderacién que se le da a todos los negocios para el
mejor desarrollo del mismo, de acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica y

Geografia (INEGI) la vida util de un proyecto es de 10 afos.

Imagen 5. Logotipo de la cafeteria

£

#yotomocafé

» Lleva el nombre de Café Boyeros
» Sugiriendo del tipo de negocio: el café

» Es facil de reconocer y recordar

Slogan. Yo tomo café
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Capitulo 3
Plan estratégico parala creacidon de la cafeteria Boyeros

La elaboracion del plan estratégico de la cafeteria se basa el modelo Canvas, es un
modelo innovador, completo y emprendedor justo para la implementacion de un
negocio. Es el proceso gerencial de desarrollo y mantener una direccion estratégica
que pueda alinear las metas y los recursos de la organizacion con sus

oportunidades cambiantes de mercadeo.

La estrategia requiere que sus altos mandos, especificamente gerentes analicen la
situacion presente en funcion de los recursos que tiene la empresa y busquen los

mecanismos para incrementarla

3.1 Propuesta del negocio: Modelo Canvas

Una propuesta de negocios es una declaracion formal de un conjunto de objetivos
de una idea o iniciativa empresarial, que se constituye como una fase de
proyecciones y evaluaciones se emplea internamente por la administracion para la
planificacion de las tareas, y se avalla las necesidades de recurrir a bancos o

posibles inversionistas, para que aporten financiamiento al negocio.

El disefio (Canvas) con 9 elementos que parten de determinar la oferta de valor
frente a la segmentacion de distribucion y la relacion. Todos estos determinan los
beneficios e ingresos. Enseguida se especifica los recursos y las actividades
esenciales, que determinan los costos mas importantes. Finalmente se determina
las alianzas necesarias para la operacion (Osterwalder, generacion de modelos de
negocio, 2010)
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Cuadro 3.1. Formato Modelo Canvas.

/_\
Relaciones con clientes
Actividades claves

Propuesta de valor Segmentos de

mercado
Canales
Recursos claves \
\

Estructura de costo Fuentes de ingreso

Asociaciones
claves

Fuente: Osterwalder, 2010.

3.2 Propuesta de valor

Después de una completa investigacion de mercado realizada en la Colonia San
Martin Nezahualcéyotl “Boyeros”, se obtuvo informacion necesaria para crear un
modelo de cafeteria que se alinee a las exigencias actuales del mercado, que
cumpla con necesidades insatisfechas y sobre todo innove para diferenciarse de la
competencia actual. En Emiliano Zapata # 58, lugar donde se construira el

establecimiento.

El financiamiento es a través de Mi primer crédito por parte del Gobierno del Estado
de México, y es solo para capital de trabajo, el costo del terreno es cubierto

integramente por capital propio.

El local va a contar con central de aire, sistema contra incendios y area para
fumadores, una vez dentro tendra la capacidad para 61 personas, con mesas para
2, 4 y mas personas y en caso de algun evento se van a tener los sillones estilo

sofas para mayor comodidad.

La cafeteria tiene varios ambientes, es moderno con tecnologia, tiene un servicio
innovador debido que cuenta con meseros capacitados para atender cordialmente

al cliente.
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Adicional a eso, todo el local tiene sefial wifi de 3.000 MB de velocidad, para que
toda persona con su computadora portatil, Tablet y/o celular se puedan conectar

libremente a la mayor velocidad.

Junto a la tecnologia, un ambiente rustico, tipico de la colonia, que haga relacién a
su historia y su gente, con decoracion que identifica a la cafeteria como si fuese
nacida en la propia colonia.

Segun la informacion recopilada, un 15.8% desean pantallas desean pantallas con
musica, y aun 15.8% lugar lujoso por lo que se llegd a la conclusion de equipar el
local con un pequefio nimero de televisores led de 42 pulgadas cada cinco mesas

para tener un equilibrio en el cumplimiento de exigencias del consumidor.

Gracias al estudio realizado se pudo completar el menu de productos para cumplir
con la demanda actual, entre los principales hay productos en oferta tenemos los
gue son sandwiches, molletes, pasteles crepas; muchas variedades de café. Te y

chocolate caliente en todas sus presentaciones.

Las principales materias primas como el café se dividen en dos tipos, uno es el
grano arabica para un sabor mas aromatico y el otro grano es robusta para un sabor
mas fuerte. Para el café mas aromético utilizare el de Jalisco y Colima, ya que esta
constatado que son los cafés mas adecuados para ellos, mientras que cuando

quiera preparar un café mas fuerte utilizare el café de Veracruz Puebla y Chiapas.

El café es un producto natural, por tanto para asegurar que cada paquete de café
Le ofrezca un gusto, sabor y calidad constante y sin cambio, necesita mezclarse,
tostarse. Los procesos de mezcla y tueste requieren una gran destreza y
experiencia, lo cual hace que necesitamos un orientador de mezclas para el

negocio.

Los meseros estan capacitados en trato y cordialidad al cliente, en fluidez de

palabra, manejo de situaciones, y sobre todo de amabilidad.
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El horario de atencidn el publico sera el escogido por los encuestados, que sera
desde las 7:00 am hasta las 23:00 horas, un horario que ajusta para todas las

exigencias o necesidades de los clientes.

3.3 Segmentos de mercado

El mercado comprende a las personas de 18 a 50 afios de edad, sin hacer distincion
de clase social o nivel econébmico. Se trabajara para llegar a nuevos clientes
buscando un rapido posicionamiento aprovechando la estrategia de la ubicacion, a
una o dos a la redonda, repartir volantes para que las personas que estén cerca,
visiten y conozcan el establecimiento de manera rapida y oportuna sin desviarse
tanto de su trayecto final. Se prevé que con el innovador sistema, deseen conocer
este novedoso método de diferentes ambientes en el mismo establecimiento y asi

generar un interés para ganar nuevas visitas.

Elaborar una buena y correcta estrategia de marketing tanto en publicidad por medio
de volantes, redes sociales, banners y promociones de productos servira para
alcanzar un reconocimiento optimo hasta llegar al posicionamiento deseado,
cuando se vea una alerta que las ventas se desaceleran o no crezcan, implementare

esta estrategia.

3.4 Canales de distribucion

Plaza o canal de distribucion es la ruta que sigue un producto desde quien elabora

el bien hasta al consumidor final, compuesto por intermediarios.

El beneficio total para la empresa es mayor si se utilizan los canales de distribucion
gue si no se lo hiciera, cumpliendo con el objetivo de ubicar el producto en el lugar

y momento adecuado para satisfacer las necesidades del consumidor.
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La etapa que se estructurarian en este canal para una correcta manera de dar a
conocer, y comunicar a los habitantes de la colonia san Martin Nezahualcoyotl y los
segmentos de mercado antes mencionados, sera mantenerlos bien informados por

medio del internet.

Segun el analisis realizado el 35.5% de los encuestados selecciono este método de
comunicacion para dar a conocer la cafeteria, ya que por esta via el cliente tendra
un contacto mas facil con la cafeteria ya que desde la comodidad de su casa o
directamente desde su celular podria ver las promociones, y asi conocerlas a través
de las redes sociales, visualizar las instalaciones y animarse a visitarnos por primera
vez. Otra manera seleccionada por los encuestados es la television como manera
de darse a conocer pero inicialmente se desistiran de esta via de comunicacion ya
que para el arranque no se tiene previos grandes gastos como los que llevan

anuncios publicitarios por esta via.

Seguido con 14.5% estan los volantes, una manera facial y mucho mas econémica
de promocionar la inauguracion, ubicacion, promociones, etc. método el cual se lo
utilizara con una frecuencia de una a dos veces a la semana en donde ubicare a
personas en las afueras de instituciones educativas, y cerca del local, para que asi

los afiches cumplan el objetivo de dar a conocer a mayor cantidad de personas.

El dnico canal inicialmente de distribucién del local es el propio establecimiento.
Dependiendo de la acogiday a partir de los dos afios de arrancando el proyecto, se
estudiara la posibilidad de entregar productos a domicilio y asi facilitar la llegada de

los productos a mas personas de la colonia.

3.5 Relacién con los clientes

Partiendo del punto de que la cafeteria se va a interesar por el cliente después de
haber hecho su compra, es importante seguir esta misma linea ya que es grato para

ellos sentirse atendidos como desean y darles un segmento post venta.
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La post venta se va hacer por via internet ya sea via mail o chat, preguntando cémo
fue atendido o si esta dispuesto hacer una nueva visita y porque, otra forma de
interactuar con los clientes serd por medio de un anfora de sugerencias y la
calificacion electronica al establecimiento, estos puntos servirian mucho para

cuantificar nuestros errores, reducirlos y poder mejorar.

Aprovechar la ubicacion y la gran afluencia de visitantes que genera las facilidades
para incrementar la clientela mediante promociones exclusivas de festividades, para
gue se adquiera nuevos clientes, como podria ser visitantes del propio municipio,
que al conocer la cafeteria sea de su agrado para ser su primera opcion en una

nueva visita a la colonia, para ganar y retener clientes.

3.6 Fuente de ingreso
Las principales fuentes de ingreso seran:

Mi primer crédito es un financiamiento para jévenes entre 18 y 30 afios otorgada por
banca comercial con garantia de Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM),
para brindar un crédito mas barato, facil y accesible a jovenes que van a iniciar un

negocio o ya cuenta con él.

¢, Qué proceso debo seguir cuando requiero el financiamiento de tu primer crédito

con incubacion en linea?
1. El primer paso es inscribirte en la pagina INADEM.

2. una vez inscrito debes completar el programa de incubacioén en linea (PIL), que

contiene 4 modulos incluyendo el curso sobre “como obtener crédito en un banco”.

3. obtén tu certificado de PIL y constancias del corso de crédito; asi como su plan

financiero, modelo de negocio, plan de propuesta en marcha, resumen ejecutivo.
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Dichos documentos se obtienen finalizado el PIL (Programa de Incubadora en

Linea).

4. posterior mente debes ponerte en contacto al numero de NAFIN 10-800-26-

JOVEN (56836) para que te canalicen con un promotor.

5. tu ejecutivo te enviara el “Check List” de los requisitos y se encargara de integrar
la documentacion de tu expediente para canalizarlo al banco que elijas y asi obtener

tu financiamiento.
6. tu ejecutivo te ayudara a dar seguimiento a tu proceso.

Uno de los requisitos establecidos en el programa es que estén dados de alta el
SAT: bajo el régimen de Incorporaciéon Fiscal (RIF), persona Fisica con actividad
empresarial (PFAE) o Persona Moral (PM). El régimen es el que tu elijas de acuerdo
alas caracteristicas de tu negocio y las obligaciones o derechos fiscales que puedas

adquirir.
¢, Cual es la tasa de interés?

La tasa de interés para todo el Programa Crédito Joven es de 9.9% anual durante
la vida de del Crédito. En el caso de tu crédito Pyme a parir de $1, 000,000.00 la

tasa de interés se reduce a 9.5%. A cinco afos.

51



Cuadro 3.2. Menu de precios.

MENU

PRECIO UNITARIO

PRECIO
PROMEDIO

CLUB SANDWICHES

71

SANWICHES POLLO

61

66

ESPRESSO

21

ESPRESSO CORTADO

30

ESPRESSO CON CREMA

27

CAFE DEL DIA

21

24.75

CAPUCHINO

35

CAPUCHINO MOCHA

42

CAPUCHINO CAJETA

42

CAPUCHINO ROMPOPE

42

CHOCOLATE CALIENTE

42

40.6

CAFE CON LECHE

35

MOCHA

42

CAJETA

45

ROMPOPE

45

CHOCOLATE

39

41.2

TE VERDE

26

NEGRO

27

ROJO

27

AZHAR

27

CHIA

22

25.8

CAPUCHINO FRIO

34

CAPUCHINO FRAPPE

34

CAPIUCHINO FRAPPE CAJETA

39

CAPUCHINO FRAPPE OREO

39

MOKA FRIO

34

MOKA FRAPPE

34

MOKA BLANCO FRIO

39

MOKA BLANCO FRAPPE

39

MOKA OREO FRAPPE

43

FRAPPE CARAMELO

43

FRAPPE MOCHA

43

TE CHIA FRIO

41

42.1

MALTEADA FRESA

38

MALTEADA DE CHOCOLATE

38

MALTEADA DE VAINILLA

38

38

AGUA PURIFICADA

15

COCA-COLA

9

COCA-COLA LIGHT

11

CACA-COLA ZERO

11

AGUA MINERAL

9

AGUA NATURAL

10

11

CONCHAS

11

CUERNITOS

11
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OREJAS 11
BANDERILLAS 11
PANQUE INTEGRAL 11 11
PASTEL DE ELOTE 21
PASTEL DE NATA 21
CHESCAKE 31
MIL HOJAS 31
PASTEL DE CHOCOLATE 31
PASTEL DE TRES CHOCOLATES 31
PASTEL DE TRES LECHES 31 28
FLAN NAPOLITANO 26 26
CREPAS DE CAJETA 61
CREPAS DE MANZANA 56
CREPAS HAWALLANA 61 59
MOLLETES 41 41

Fuente: Elaboracién propia

La lista de productos muestran los precios unitarios con los cuales saldran a la

venta, ya incluido los impuestos de la ley.
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Cuadro 3.3. Margen de ganancia.

COSTO PRECIO SIN | PRECIO DE VENTA CHICO MARDEEN
PROMEDIO IVA GRANDE GANACIA
CLUB SANDWICHES $30.00 $71.00 $ 80.00 57.75%
SANWICHES POLLO $30.00 $61.00 $70.00 57.12%
ESPRESSO $9.00 $21.00 $21.00 $ 30.00 69.96%
ESPRESSO CORTADO $14.00 $30.00 $27.00 $ 39.00 64.07%
ESPRESSO CON CREMA $14.00 $27.00 $25.00 $ 36.00 61.07%
CAFE DEL DIA $10.00 $21.00 $ 25.00 $ 30.00 66.62%
CAPUCHINO $ 15.00 $ 35.00 $ 30.00 $44.00 65.88%
CAPUCHINO MOCHA $18.00 $42.00 $ 35.00 $51.00 64.68%
CAPUCHINO CAJETA $18.00 $42.00 $ 35.00 $51.00 64.68%
CAPUCHINO ROMPOPE $18.00 $42.00 $ 35.00 $51.00 64.68%
CHOCOLATE CALIENTE $18.00 $42.00 $ 35.00 $51.00 64.68%
CAFE CON LECHE $15.00 $ 35.00 $30.00 $44.00 65.88%
MOCHA $18.00 $42.00 $ 35.00 $51.00 64.68%
CAJETA $22.00 $ 45.00 $37.00 $54.00 59.23%
ROMPOPE $22.00 $45.00 $37.00 $54.00 59.23%
CHOCOLATE $22.00 $39.00 $ 33.00 $48.00 54.13%
TE VERDE $13.00 $26.00 $ 35.00 62.81%
NEGRO $13.00 $27.00 $36.00 63.85%
ROJO $13.00 $27.00 $ 36.00 63.85%
AZHAR $13.00 $27.00 $ 36.00 63.85%
CHIA $15.00 $22.00 $31.00 51.55%
CAPUCHINO FRIO $15.00 $34.00 $ 40.00 $43.00 65.08%
CAPUCHINO FRAPPE $15.00 $34.00 $ 40.00 $43.00 65.08%
CAPUCHINO FRAPPE CAJETA $18.00 $39.00 $45.00 $48.00 62.47%
CAPUCHINO FRAPPE OREO $18.00 $39.00 $ 45.00 $ 48.00 62.47%
MOKA FRIO $15.00 $ 34.00 $ 40.00 $ 43.00 65.08%
MOKA FRAPPES $15.00 $34.00 $40.00 $43.00 65.08%
MOKA BLANCO FRIO $18.00 $39.00 $ 45.00 $ 48.00 62.47%
MOKA BLANCO FRAPPE $18.00 $ 39.00 $ 45.00 $ 48.00 62.47%
MOKA OREO FRAPPE $20.00 $43.00 $ 45.00 $52.00 61.51%
FRAPPE CARAMELO $20.00 $43.00 $52.00 61.51%
FRAPPE MOCHA $20.00 $43.00 $52.00 61.51%
TE CHIA FRIO $20.00 $41.00 $50.00 59.97%
MALTEADA FRESA $18.00 $ 38.00 $47.00 61.67%
MALTEADA DE CHOCOLATE $18.00 $ 38.00 $47.00 61.67%
MALTEADA DE VAINILLA $18.00 $ 38.00 $47.00 61.67%
AGUA PURIFICADA $6.00 $15.00 $24.00 74.96%
COCA-COLA $8.00 $9.00 $18.00 55.46%
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COCA-COLA LIGHT $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
CACA-COLA ZERO $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
AGUA MINERAL $7.00 $9.00 $18.00 61.02%
AGUA NATURAL $7.00 $10.00 $19.00 63.08%
CONCHAS $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
CUERNITOS $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
OREJAS $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
BANDERILLAS $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
PANQUE INTEGRAL $8.00 $11.00 $20.00 59.92%
PASTEL DE ELOTE $12.00 $21.00 $ 30.00 59.95%
PASTEL DE NATA $12.00 $21.00 $ 30.00 59.95%
CHESCAKE $18.00 $31.00 $40.00 54.95%
MIL HOJAS $18.00 $31.00 $ 40.00 54.95%
PASTEL DE CHOCOLATE $18.00 $31.00 $ 40.00 54.95%
PASTEL DE TRES CHOCOLATES $18.00 $31.00 $40.00 54.95%
PASTEL DE TRES LECHES $18.00 $31.00 $ 40.00 54.95%
FLAN NAPOLITANO $15.00 $26.00 $ 35.00 57.09%
CREPAS DE CAJETA $30.00 $61.00 $70.00 57.12%
CREPAS DE MANZANA $28.00 $56.00 $ 65.00 56.90%
CREPAS HAWALLANA $30.00 $61.00 $70.00 57.12%
MOLLETES $20.00 $41.00 $50.00 59.97%

Fuente: Elaboracion propia

Los productos de mayor margen es el café con un 64% seguido de chocolate y te,

gue tiene una ganancia entre el 63% muy cerca del frapee con un 59% los postres,

los sdndwich con un 57% al contrario la mayoria superan el 50% y hasta el 70% de

ganancia.

La siguiente grafica muestra un escenario optimista de ventas, el cual indica que

todos los meses se vendera el 100% de lo proyectado de los productos.
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Cuadro 3.4. Escenario optimista de ventas.

Escenario optimista de ventas anuales

ENE- MAR ABR- JUN JUL-SEP OCT-DIC
100% 100% 100% 100%
Sandwich | 1240 | $75,640 | 1240 | $75,640 | 1240 | $75,640 | 1240 | $75,640
Malteadas | 1320 | $50,160 | 1320 | $50,160 | 1320 | $50,160 | 1320 | $50,160
Café
, 1607 | $33,747 | 1607 | $33,747 | 1607 | $33,747 | 1607 | $33,747
caliente
Cafefrio | 1775 | $60,350 | 1775 | $60,350 | 1775 | $60,350 | 1775 | $60,350
Chocolate
_ 1708 | $59780 | 1708 | $59780 | 1708 | $59780 | 1708 | $59780
caliente
Te 867 | $22,542 | 867 | $22,542 | 867 | $22,542 | 867 | $22,542
Agua y
1070 | $11,770 | 1070 | $11,770 | 1070 | $11,770 | 1070 | $11,770
refresco
Pasteles | 1173 | $36,363 | 1173 | $36,363 | 1173 | $36,363 | 1173 | $36,363
Crepas 1173 | $71,553 | 1173 | $71,553 | 1173 | $71,553 | 1173 | $71,553
Molletes 564 | $23,124 | 564 | $23,124 | 564 | $23,124 | 564 | $23,124
TOTAL $445,029 $445,029 $445,029 $445,029

Fuente: Elaboracion propia

La grafica muestra un escenario medio de ventas con 4 proyecciones, donde

vendiendo el 40% de nuestros productos, daria un ingreso promedio de $178,012;
con el 60% seria $267,017; con un 80% se obtendria $356,023 y al 100% el valor

seria de $445,029 por las ventas, en este caso se visualiza que el producto que

representa mayor ingreso de dinero son los sandwich, gracias a su gran volumen

de venta y alto precio, otro caso es el café que tiene una gran rotacién por encima

de los sandwich pero dado su bajo precio, refleja en la tabla un alto ingreso de

dinero.
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Cuadro 3.5. Escenario medio de ventas.

Escenario optimista de ventas anuales

3 meses 3 meses 3 meses 3 meses
40% 60% 80% 100%
Sandwich | 496 | $30,256 | 744 | $45,384 | 992 | $56,242 | 1240 | $75,640
Malteadas | 528 | $20,064 | 792 | $30,096 | 1056 | $40,128 | 1320 | $50,160
Café
. 643 | $13,503 | 964 | $20,244 | 1286 | $27,006 | 1607 | $33,747
caliente
Cafefrio | 710 | $27,690 | 1065| $35,875 | 1420| $55,380 | 1775 | $60,350
Chocolate
_ 683 | $23,905 | 1025| $37,275 | 1366 | $49,700 | 1708 | $59780
caliente
Te 347 | $9,022 | 520 | $13,520 | 694 | $18,044 | 867 | $22,542
Agua y
428 | $4,708 | 642 | $7,062 | 856 | $9416 | 1070 | $11,770
refresco
Pasteles | 469 | $14,539 | 704 | $21,824 | 938 | $29,078 | 1173 | $36,363
Crepas 469 | $28,609 | 704 | $42,944 | 938 | $57,218 | 1173 | $71,553
Molletes 226 | $9,266 | 338 | $13,858 | 451 | $18,491 | 564 | $23,124
TOTAL $178,012 $267,017 $356,023 $445,029

Fuente: Elaboracion propia

El escenario pesimista de ventas presentando también por 4 proyecciones de

ventas, en donde las mas preocupantes son las del 10% y 30% no llegan a los
$178,012 cuando vendiendo al 60% ingresaria $267,017.
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Cuadro 3.6. Escenario optimista de ventas.

Escenario optimista de ventas anuales

ENE- MAR ABR- JUN JUL-SEP OCT-DIC

10% 30% 60% 100%

Sandwich | 124 | $7,564 | 372 | $22,692 | 744 | $45,384 | 1240 | $75,640

Malteadas | 132 | $5,016 | 396 | $15,048 | 792 | $30,096 | 1320 | $50,160

Café

caliente

161 | $3,381 | 482 | $10,122 | 964 | $20,244 | 1607 | $33,747

Café frio | 177 | $6,903 | 532 | $20,748 | 1065| $35,875 | 1775 | $60,350

Chocolate
_ 171 | $5,985 | 512 | $17,920 | 1025 $37,275 | 1708 | $59780

caliente
Te 87 | $2,262 | 260 $6,760 520 | $13,520 867 | $22,542

Agua y
107 | $1,177 | 321 $3,531 642 $7,062 1070 | $11,770

refresco

Pasteles | 117 | $3,627 | 352 | $10,912 | 704 | $21,824 | 1173 | $36,363

Crepas 117 | $7,137 | 352 | $21,472 | 704 | $42,944 | 1173 | $71,553

Molletes 56 | $2,296 | 169 | $6,929 | 338 | $13,858 | 564 | $23,124

TOTAL $44,502 $133,508 $267,017 $445,029

Fuente: Elaboracidn propia

3.7 Recursos claves

La financiaciéon del establecimiento

El capital de trabajo sera financiado por los activos fijos a 5 afios el 40% por los
socios y el 60% por mi primer crédito, para hallar el capital del trabajo se utilizé tres

escenarios financieros:
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- Optimista

- Medio

- Pesimista

Los siguientes tres escenarios se los puede visualizar mejor y mas detallado en el

plan financiero, a continuacion se muestran cuadros de detalle del financiamiento

entre socios y mi primer crédito, el cual muestra el financiamiento que vamos a

obtener por parte de esta institucién que sera de $683,919 y el aporte de los socios
que es de $587,838

Cuadro 3.7. Descripcion del financiamiento

ACTIVOS FIJOS DESCRIPCION DE APORTE DE | $587,838
SOCIOS
PRIMER CREDITO | 60% $683,919
SOCIOS 40% $455,946 SOCIO 1 | 50% $293,919 | BERENICE VARELA
CAPITAL DE TRABAJO SOCIO 2 | 50% $293,919 | KAREN VARELA
SOCIOS | 100% | $120,000
GASTOS DE OPERATIVIDAD
SOCIOS

| 100%

| $118,916

Fuente: Elaboracion propia

3.7.1 La marca o el nombre del negocio

Es por lo que sera reconocido cuando alcance un posicionamiento en la mente del

cliente, el nombre es identificativo y se diferencia de la competencia, CEFE

BOYEROS, es el nombre que llevara la cafeteria, el cual identifica el lugar de

procedencia del local y la linea de negocio y de facil memorizar.
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3.7.2 Instalaciones, el terreno y la infraestructura del local

El terreno es inversién propia el cual esta ubicado en la calle Emiliano zapata # 58
col Nezahualcdyotl boyero, se ha elegido este lugar céntrico de bastante transito de
personas, por tener una buena comunicacién que nos permite llegar con facilidad

desde cualquier punto.

La ubicacion de la cafeteria quedaria en el punto justo donde el plano encierra en

un circulo, es una zona donde el movimiento comercial esta creciendo mucho.

Las instalaciones del local seran seguras ya que seran construidas con todas las
normas técnicas y arquitectonicas que exige actualmente la colonia Nezahualcoyotl,
contara con sistema contra incendio, central de aire, el piso sera de cerdmicay los

bafios tendran su sistema de extraccion de olores.

3.7.3 Personal humano capacitado

Capacitaremos al personal correctamente, para que sean amables, cordiales y
sobre todo capacitado para, saber que productos se ofrecen, su contenido, y la
manera de ofrecerlos, esto generara un ambiente de mayor satisfacciéon ya que el

cliente se sentira bien atendido con un buen servicio.
3.7.4 La maquina de expreso café

Es uno de los principales recursos tecnolégicos que posee la cafeteria, ya que el
café es el producto que presenta mayor demanda por los clientes, del correcto

funcionamiento junto con la calidad dependera el tipo de bebida que se ofrezca.

Es una maquina de expreso control 2 GR, semiautomatica, ideal para preparar todo
tipo de café, expreso, y americano. Seleccionada por su bajo precio y facil

disponibilidad en el mercado de servicio técnico y repuestos.
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3.8 Actividades claves

Fabricacién de ciertos productos en venta, ya que esto permite no generar una
cadena de ventas comprandole a un proveedor, y eso obligaria a hacer volumen de

producto para vender, y asi poder ver las ganancias.

Promociones 2x1 o café gratis algunos dias de la semana, regalos ya sea esto por

algun consumo grande por cumpleafios, por aniversario, descuentos, combos, etc.

Incrementa la vista de los habitantes de Texcoco mediante la oferta de un buen
ambiente, gracias a que boyeros es caracterizado por la gran visita de los
texcocanos, se aprovechara nuestro ambiente rustico para promocionarlo como un

lugar de visita tipica

En las campafas publicitarias informar que es la cafeteria que cuenta con diferentes
ambientes, los mejores quipos en la ciudad, sacar el mayor beneficio a nuestra
tecnologia, inclusive para promocionarla en la publicidad, para que el cliente
conozca que todos los alimentos e insumos son tratados con la mejor calidad en

tecnologia.

Realizar promociones con los habitantes de Texcoco para que disfruten de un
beneficio en los precios porque siempre la visita de otros municipios es buena para

aumentar la clientela, estas ofertas se haran reales presentando su IFE.

3.9 Asociados claves

El primero y principal socio clave en los primeros afios del negocio puesto en
marcha, sera la institucién financiera en la cual haria el préstamo para el capital de
trabajo, en esta caso seria mi primer crédito por parte del Gobierno del Estado de

México.

61



Buscar alianzas con nuevos establecimientos ya que se cuenta con infraestructura
moderna para cumplir con todas las exigencias requeridas, segun el tipo de alianza,
se determinara si aplica o no, siempre y cuando no dafie la imagen del negocio y se
genere un gran beneficio. Expandir la cafeteria o los productos a través de

franquicias por varias partes del pais o ciudades.

De darse en el establecimiento, de que un producto tiene gran acogida, se lo podria
hacer como franquicia, para que llegue avarios puntos del pais y asi seguir teniendo

ganancias por eso.

Buscar alianzas con nuevos proveedores de productos para asi ampliar el stock;
mientras se tiene una mayor oferta de productos el establecimiento sera mas

competitivo y se llegara a mas clientes.

Buscar alianzas con marcas nuevas y reconocidas gracias a que se cuenta con la
mejor tecnologia para la elaboracién de cualquier producto, en el afan de mejorar

cada dia, y aprovechar al maximo la tecnologia.

3.10 Estructura de costos y gastos
3.10.1 Obligaciones fiscales

La empresa tributara dentro del régimen de incorporacién fiscal las cuales son los
contribuyentes  personas fisicas que realicen actividades empresariales,
gue vendan bienes o presten servicios por los gue no se requiera para su realizacion
titulo profesional, asi como aquellos que realicen las actividades sefialadas y que
ademas obtengan ingresos por sueldos o salarios, asimilados a salarios o ingresos
por intereses, siempre que el total de los ingresos obtenidos en el ejercicio inmediato
anterior por los conceptos mencionados, en su conjunto no hubiera excedido de la

cantidad de dos millones de pesos.

Donde se tendra que cumplir con los siguientes aspectos:
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3.10.2 Inscripcion en el registro federal de contribuyente (RFC)

Para inscribirte en el RFC necesitas iniciar el tramite a través de internet y concluirlo
en cualquier Servicio de Administracion tributaria (SAT) Servicios al Contribuyente

dentro de los diez dias siguientes al envio de la solicitud.

Para acudir el SAT te recomendamos agendar una cita. Lleva, en original, los

siguientes documentos:

> Acta de nacimiento

> constancia de la CURP

> Comprobante de domicilio no mayor a 3 tres meses

> Identificacion personal IFE

> Numero de folio asignado que se le proporcioné al realizar el envio de su

preinscripcion

En su caso, copia certificada del poder notarial con el que acredites la personalidad
del representante legal, o carta poder firmada ante dos testigos y ratificadas las

firmas ante las autoridades fiscales o ante notario o fedatario publico.
Al finalizar el tramite de inscripcion se te entregaran los siguientes documentos:

Copia de la solicitud de inscripcién
Cédula de identificacion fiscal o Constancia de registro
Guia de obligaciones

Acuse de inscripcion al RFC

A N

Firma electrénica

3.10.3 Aviso de cambio de situacion fiscal

Para mantener actualizada tu situacion fiscal en el RFC debes presentar los
siguientes avisos ingresando a tu_portal privado_con tu RFC y Contrasefa (antes

CIEC) sin tener que acudir a los médulos de servicios tributarios ni presentar
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documentos, salvo el aviso de cambio de domicilio por el cual se envian los

documentos por internet.

> De apertura de establecimiento, sucursal, local fijo, semifijo o almacén.
De cierre de establecimiento, sucursal, local fijo, semifijo o almaceén.
Aviso de suspension de actividades.

Aviso de reanudacion de actividades

Aviso de actualizacion de actividades econdmicas y de obligaciones fiscales.

vV VvV VYV VY V

Aviso de cambio de domicilio fiscal.
3.10.4 Facturacion electronica

Siperteneces al Régimen de Incorporacion Fiscal utiliza la aplicacion Factura facil de

Mis cuentas. Es gratuita y sOlo necesitas tu contrasenia.
Para expedir Facturas Electronicas (CFDI) sigue estos pasos:

» Tramita un certificado de sello digital, con tufirma electrénica.
Si eres persona fisica, factura con tu firma electrénica sélo en la aplicaciéon
gratuita del SAT.

» Utiliza la aplicacion gratuita del SAT o la de algun proveedor, o contrata a

un proveedor de facturas electronicas.
3.10.5 Contabilidad

En este régimen solo debes registrar tus ingresos, gastos e inversiones en la
aplicacion electronica Mis Cuentas, que el SAT pone a tu disposicién en el
apartado Mi contabilidad, al cual ingresas con tu RFC y Contrasefia. Estos datos se

utilizardn para llenar tus declaraciones bimestrales que debes presentar.

En Mis Cuentas, también generas tus facturas electrénicas que debas expedir y en
el apartado Mi contabilidad, puedes consultar tanto la relacion de ingresos y gastos

capturados, como las facturas expedidas y las que recibes de tus proveedores.
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3.10.6 Obligaciones Adicionales

> Entregar nota de venta cuando tus clientes no requieran factura, es decir por las
ventas que realices o servicios que prestes al publico en general.

> Efectuar el pago de tus compras e inversiones, cuyo importe sea superior a dos
mil pesos, mediante cheque, tarjeta de crédito, débito o de servicios.

> Presentar una declaracion informativa bimestral de tus ingresos, gastos y
proveedores, sin embargo, no tienes que presentarla si cumples la obligacion de
hacer el registro de tus ingresos y gastos en la aplicacion electronica “Mis

Cuentas”.
3.10.7 Inversiéon

Bajo el analisis requerido para determinar la viabilidad financiera, econémica y
técnica, los principales indicadores analizados, para dicha informacién
proporcionada, permitio determinar varios escenarios, donde cada uno de ellos
arrojo, distintos niveles de andlisis, que de manera general dan una viabilidad

financiera.

Parallevar a cabo este proyecto se requiere una inversion inicial para infraestructura

productiva de aproximadamente.

Cuadro 3.8. Descripcion de inversion inicial total.

Monto de la Inversion Inicial fija $374,118
Monto de la Inversién en capital de trabajo $284,060
Monto de la Inversion inicial total $658,178

Fuente: Elaboracién propia

Considerando el monto de inversion inicial para el proyecto, se determina una
inversion inicial fija de 374,118 pesos y un capital de trabajo de 284,060 pesos.
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Considerando en la Inversion Inicial fija el Activo fijo requerido que consta de
terrenos, construcciones, maquinaria y equipos diversos, asi como de computo, de
oficina y demas equipos auxiliares; también se considera los activos diferidos que
se conforman de gastos de instalacidn, organizacion y constitucion juridica, estudios

previos requeridos para pagos anticipados y en general todo gasto de pre operacion.

El capital de trabajo esta conformado por los inventarios de materias primas y
productos en proceso y terminados, cuentas por cobrar y por pagar, dinero en
efectivo para cubrir imprevistos, asi mismo incluye el pasivo a corto plazo derivado

de la politica de crédito que otorgan los proveedores.

De los cuales se desprenden los siguientes indicadores financieros hacen referencia
a una tasa de actualizacion, la cual es la tasa de interés de un préstamo, el costo
del capital, el costo de oportunidad, la tasa de capitalizacién o la tasa de rendimiento

minima aceptable.

En el proyecto de inversidbn se empleard una tasa de 21% determinada por la
TREMA (Tasa de Rentabilidad Minima Aceptable) calculada con los siguientes

conceptos:

CETES 4.33% + Inflacion 2.54% + Prima de riesgo 14% = 21%

La prima de riesgo es el sobre coste de una entidad financiera cobra por un

préstamo debido al riesgo estadistico de impago que este represente.

De manera esquematica se podria decir que la prima de riesgo se cobra y se va
acumulando para luego utilizarla cuando se produzcan perdidas por impago de

créditos.

El VAN (Valor Actual Neto) Se determina por la diferencia del valor actualizado de
los beneficios totales, menos el valor actualizado de los costos o bien la suma
algebraica de los flujos de efectivo actualizados a la tasa establecida. El VAN para
la empresa se calcula tomando en cuenta solo el desembolso de los inversionistas;
El VAN para el proyecto se calcula tomando el total de las inversiones (sumar los
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flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial equivale a comparar
todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios para
producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este momento o

tiempo cero).

La relacion beneficio costo expresa la cantidad de ganancia en centavos por cada
peso invertido, es la relacién entre los beneficios totales actualizados entre los

costos totales actualizados.

Cuadro 3.9. Descripcion de la tasa.

Tasa de Actualizacion Proyecto

VAN, Empresa
VAN, Proyecto $16,633,300.00
Relacién B/C $26.27

Fuente: Elaboracién propia

TIR (Tasa Interna de Rentabilidad). Es la tasa de actualizacion a la cual el valor
actualizado de los costos es igual al valor actualizado de los beneficios, es decir, es
la tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversién inicial,
representando rendimiento del dinero invertido después de recuperada la inversion
inicial. La TIR equivale a la tasa de interés que dicho negocio o proyecto le va a dar
a la persona que invirti6 ahi su dinero. Esta expresa la rentabilidad anual en

términos porcentuales. Es aceptable cuando la TIR es mayor a la TREMA.

Cuadro 3.10. Descripcién de la tasa interna de rentabilidad.

Tasa de Actualizacion Proyecto
TIR, Empresa

TIR, Proyecto 302.31
Relacion B/C 26.27

Fuente: Elaboracién propia
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En base al proyecto establecido, donde existen grandes cantidades de servicios,
cuya preferencia no se podria decircon exactitud, ya que todos los servicios poseen
caracteristicas diferentes que determinan el grado de demanda, pero todas por igual
dentro del mercado local, por lo tanto es una alternativa mas rentable para dar

servicios referentes al giro.

En lo que se refiere a la rentabilidad, los servicios derivados presentan indicadores
altos en TIR, VANYy en relacion beneficio costo, aunque hay que considerar que se
requiere de una mayor inversién para poder ser competitivos y posicionarse del

mercado.
3.10.8 Flujo de efectivo

En lo relacionado al flujo de efectivo del proyecto, el cual fue calculado en base a la
inversion total contando el monto de los apoyos por recibir y el desembolso del

inversionista o recursos propios, reflejando la capacidad financiera del proyecto.

Cuadro 3.11. Flujo de efectivo para evaluacion.

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

-$658,178 $1,910,848 ($2,121,440 |%$2,416,955 |$2,808,118 |$3,237,219

Fuente: Elaboracion propia
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Cuadro 3.12. Estado financieros (Estado de resultados y Balance General).

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Estado de Resultados:
Acumulado Acumulado Acumulado Acumulado Acumulado
Ventas $5,503,680 $6,067,807 $6,689,757 $7,375,458 $8,131,442
) Costo de ventas $2,160,289 $2,403,802 $2,586,023 $2,727,628 $2,879,318
Materia prima $1.926 288 $2,164,185 $2,340,566 | $2,482,170 |$2,632,341
Mano de obra directa $140,400 $146,016 $151,857 $151,857 $153,375
Gastos de fabricacion
$80,779 $80,779 $80,779 $80,779 $80,779
(Desembolsables)
Depreciacion de equipo | $12,822 $12,822 $12,822 $12,822 $12,822
(%) | Utiidad Bruta $3,343,391 $3,664,005 $4,103,734 | $4,647,830 |$5,252,124
(-) | Gastos de Operacion $737,020 $764,476 $793,030 $793,030 $800,454
Gastos de Administracion $190,560 $198,048 $205,836 $205,836 $207,860
Gastos sin sueldos y
. $3,360 $3,360 $3,360 $3,360 $3,360
salarios
Sueldos y salarios $187,200 $194,688 $202,476 $202,476 $204,500
Gastos de distribucion 'y
$520,320 $540,288 $561,055 $561,055 $566,454
venta
Gastos sin sueldos y
i $21,120 $21,120 $21,120 $21,120 $21,120
salarios
Sueldos y salarios $499,200 $519,168 $539,935 $539,935 $545,334
Depreciacion $26,140 $26,140 $26,140 $26,140 $26,140
(%) | Utidad de Operacion (EBIT) | g5 606,371 $2,899,530  |$3,310,704 | $3,854,800 | $4,451,670
(-) | Gastos financieros corto plazo | $0 $0 $0 $0 $0
) Gastos financieros largo plazo | $50,219 $39,162 $28,104 $17,047 $5,989
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() | Utiidad antes de impuestos | g2 556,152 $2,860,368 $3,282,600 | $3,837,753 | $4,445,681
28% | ISR $715,723 $800,903 $919,128 $1,074,571 | $1,244,791
0% $0 $0 $0 $0 $0
0% $0 $0 $0 $0 $0
Utilidad (pérdida neta) $1,840,429 $2,059,465 $2,363,472 | $2,763,182 | $3,200,890
Margen de utilidad neta 33.44% 33.94% 35.33% 37.46% 39.36%
PAGO DE CAPTAL MENSUAL
CRED. CIP $0 $0 $0 $0 $0
PAGO DE CAPTAL MENSUAL
CRED. L/P $78,981 $78,981 $78,981 $78,081 $78,981

Fuente: Elaboracién propia
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Cuadro 3.13 Balance General

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Balance General Acumulad

Acumulado | O Acumulado [ Acumulado | Acumulado
Activo circulante
Caja ybancos §2’272’10 $4,305,184 | $6,641,743 :9'377’42 $12,550,172
Clientes $0 $0 $0 $0 $0
Inventarios. $50,565 $55,748 $61,462 $67,762 $74,708
Total activo circulante z2’322’66 $4,360,932 |$6,703,205 :9'445'18 $12,624,880
Activo Hjo
Terreno $0 $0 $0 $0 $0
Edificio $0 $0 $0 $0 $0
Dep.Acum, Edificio $0 $0 $0 $0 $0
Equipo de transporte $0 $0 $0 $0 $0
Dep.Acum. de equipo de transporte $0 $0 $0 $0 $0
Mobiliario y equipo $38,145 $38,145 $38,145 $38,145 $38,145
Dep.Acum. de mobiliario y equipo -$3,815 -$7,629 -$11,444 -$15,258 | -$19,073
Magquinaria y equipo $128,222 |%$128,222 $128,222 $128,222 |%$128,222
Dep.Acum. de maquinaria y equipo -$12,822 |-$25,644 -$38,467 -$51,289 |-$64,111
Equipo de computo $7,751 $7,751 $7,751 $7,751 $7,751
Dep.Acum. de equipo de computo -$2,325 -$4,651 -$6,976 -$9,301 -$11,627
Otros activos $200,000 |$200,000 $200,000 $200,000 |$200,000
Dep.Acum. otros activos -$20,000 |-$40,000 -$60,000 -$80,000 |-$100,000
Total activo fijo $335,156 |$296,194 $257,232 $218,270 |$179,308
Activo total f2'657’82 $4,657,126 | $6,960,437 :9'663'45 $12,804,188
Pasivo Circulante
Proveedores $0 $0 $0 $0 $0
Créditos bancarios $0 $0 $0 $0 $0
Total pasivo circulante $0 $0 $0 $0 $0
Pasivo largo plazo $315,925 |$236,944 |[$157,963 $78,981 $0
Pasivo total $315,925 [$236,944 [$157,963 $78,981 $0
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Capital Contable
Capital social $263,271 |%$263,271 $263,271 $263,271 |$263,271
. ) $1,686,75 $8,850,87
Resultados de ejercicios anteriores 6 $3,745,221 |$6,102,179 3 $12,034,108
Resultado del ejercicio $153,673 [$173,495 $198,828 $232,138 [$268,613
. $2,103,70 $9,346,28
Total Capital Contable 1 $4,181,986 | $6,564,279 5 $12,565,992
] ] $2,657,82 $9,663,45
Pasivo + Capital 1 $4,657,126 |$6,960,437 8 $12,804,188
Fuente: Elaboracion propia
Cuadro 3.14. Punto de equilibrio.
Punto de equilibrio (unidades) 60,975
Punto de equilibrio (pesos) $1,493,878
VENTAS $5,503,680 100%
GASTOS FIJOS $971,021 17.6%
GASTOS VARIABLES $1,926,288 35.0%
UTILIDAD DE OPERACION (EBIT) $2,606,371 47.4%
COMPROBACION
Producto Ventas C.v. CF
P1 $251,520 $88,032
P2 $221,033 $77,362
P3 $205,789 $72,026
P4 $137,193 $48,018
P5 $106,706 $37,347
P6 $175,302 $61,356
P7 $198,168 $69,359
P8 $198,168 $69,359
$1,493,878 $522,857 $971,021
Comprobacién $0

Fuente: Elaboracion propia
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Grafico 3.1 Punto de equilibrio
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Cuadro 3.15. Reporte del estudio financiero.
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Razones Fnancieras
Acumulado | Acumulado | Acumulado | Acumulado | Acumulado
Liquidez
Activo circulante / Pasivo a corto plazo
Activo circulante - Invent./ Pasivo a corto plazo
Capital de trabajo $2,322,665 | $4,360,932 | $6,703,205 | $9,445,188 | $12,624,880
Apalancamiento
Pasivo Total / Activo Total 11.89% 5.09% 2.27% 0.82% 0.00%
Pasivo Total / Capital Contable 15.02% 5.67% 2.41% 0.85% 0.00%
Rentabilidad
Utilidad de Operacion / Ventas Netas 47.36% 47.79% 49.49% 52.27% 54.75%
Utilidad Neta / Ventas Netas 33.44% 33.94% 35.33% 37.46% 39.36%
Utilidad de Operacion / Activo Total 98.06% 62.26% 47.56% 39.89% 34.77%
Utilidad Neta / Activo Total 69.25% 44.22% 33.96% 28.59% 25.00%
Utilidad Neta / Capital Contable 87.49% 49.25% 36.01% 29.56% 25.47%

Fuente: Elaboracion propia
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El indice de liquidez nos indica la disponibilidad de liquidez de que dispone la
empresa. La operatividad de la empresa depende de la liquidez que tenga la
empresa para cumplir con sus obligaciones financieras, con sus proveedores, con
sus empleados, con la capacidad que tenga para ampliar su capacidad de activos y
de adquirir la materia prima. Todo esto con el objetivo de medir su verdadera

capacidad financiera para respaldar todas sus necesidades y obligaciones.

El apalancamiento consiste en utilizar la deuda que se obtiene para aumentar la
cantidad de dinero que podemos destinar a una inversion futura. El apalancamiento
financiero produce el efecto de introducir un endeudamiento sobre la rentabilidad de
los capitales propios. La variacion resulta mas que proporcional que la que se
produce en la rentabilidad de las inversiones. La condicién necesaria para que se
produzca el apalancamiento es que la rentabilidad de las inversiones sea mayor que

el tipo de interés de las deudas.

La rentabilidad mide la eficiencia con la cual una empresa utiliza sus recursos
financieros. Por lo que los recursos son utilizados de manera eficiente como lo son
el capital que aportan los accionistas, las deudas que se tienen con los acreedores,
y también los recursos retenidos de ejercicios anteriores con el fin de

autofinanciarse.
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Conclusiones

Es esencial la utilidad y fundamental el uso del modelo canvas y su plan estratégico

para la creacion de una cafeteria

Durante el desarrollo del proyecto se recolecto diversa informacién estadistica
mediante entrevista, encuestas e investigacion bibliografica que permitié determinar
gue la creacion de una cafeteria en la colonia san Martin Nezahualcéyotl “Boyeros”
es factible y rentable. Luego del estudio del pueblo y del negocio, tanto econémico

como geografico y cultural, se determind lo siguiente:

Una vez realizadas las visitas a otros establecimientos, se obtuvo en forma general
las preferencias del consumidor, tanto en precio, ambiente, servicio y producto. De
lo cual se pudo determinar que el café es lo mas solicitado en sus distintas
presentaciones. Con respecto a los precios se concluyé que el cliente esta dispuesto
apagar lo que indique el menud, siemprey cuando la calidad del producto sea optima
y el servicio sea de primera. EI ambiente de preferencia es rustico, moderno con
tecnologia y lujoso con pantallas y musical el servicio caracteristico del negocio sera
el que los meseros estan capacitados para ofrecer un mejor servicio con amabilidad

y respeto.

El financiamiento de los activos fijos del negocio de mi primer crédito, debido a que
se realizé un estudio y entre todas las instituciones financieras ofrece una tasa de
interés para PYMES del 9.2%, los dividendos mensuales hasta 5 afios la deuda

guedaria saldada sin ningln inconveniente.
Luego de realizar el estudio financiero con todos los costos y gastos se obtuvo

Que una vez puesto en marcha el negocio, el inversionista realice constantes
investigaciones para estar en conocimiento de variaciones en gustos y preferencias

de los clientes.

75



Se bebe mejorar frecuentemente el servicio y la calidad del producto, para que le
cliente sea testigo de la constante preocupacién que existe por parte del
inversionista, para tener a sus clientes satisfechos bajo pardmetros de calidad y

salubridad.

Se invita a capacitar a los empleados de la cafeteria tanto en atencion al cliente,
como en el servicio, para asi poder satisfacer con mayor seguridad y amabilidad
cada uno de los requisitos que se presenten por parte del consumidor y por
consiguiente eso significa un aporte incentivo hacia el desarrollo de cada uno de los

trabajadores del establecimiento.

Recomendaciones

Usar el modelo canvas y su plan estratégico para el éxito de crear una cafeteria

Se recomienda que una vez puesto en marcha el negocio, el inversionista realice
constantes investigaciones para estar en crecimiento de variaciones en gustos y

preferencias de los clientes.

Se debe mejorar frecuentemente el servicio y la calidad del producto, para que el
cliente sea testigo de la constante preocupacion que existe por parte de los
inversionistas, para tener a sus clientes satisfechos bajo los parametros de la

calidad.
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