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INTRODUCCION

Actualmente, la falta de generacion de empleos por parte de los empresarios, la falta
de experiencia laboral, la discriminacion por la edad, el no poder preparase
académicamente, entre otros multiples factores, obliga a la poblacién econémicamente
activa a la creacién de nuevas fuentes de trabajo autogeneradas para poder subsistir
econdémicamente.

El ritmo de vida actual, la falta de tiempo para poder llevar una vida saludable, obliga al
consumidor a buscar nuevas formas de alimentacion de forma higiénica, saludable y
accesible a sus bolsillos.

Quienes laboran largas jornadas de trabajo en las grandes empresas, no sélo buscan
en sus horarios de comida consumir alimentos, sino que también buscan un rato de
esparcimiento o relajacién, para volver a sus puestos de trabajo mas descansados.

El estilo de vida de cada consumidor, es un indicador de los productos que generan
mayor ganancia entre las pequefias empresas. Aunado a esto, no sélo incluyen
productos en sus negocios, sino también servicios de gran utilidad cotidiana para el
consumidor.

En la Ciudad de México, uno de los negocios mas rentables son las cafeterias, ya que
juegan un papel importante en la economia mexicana, al cubrir las necesidades mas
basicas de la poblacion (en cuanto a alimentacion se refiere), estas ya incluyen servicio
de redes inalambricas, normalmente de forma gratuita, lo que contribuye a la creacion
de un espacio de convivencia, no s6lo social, sino también familiar.

.El hébito de consumo de café, por estar muy arraigada en nuestra sociedad actual,
atrae a consumidores deseosos de emplear su dinero del mejor modo, esto es
indicativo de un estatus econdmico que se traduce en poder adquisitivo.

Lo anterior indica que este nicho de mercado es rentable y si es un negocio
sustentable, sera garantia de un proyecto exitoso.



PROTOCOLO DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Debido a la falta de establecimientos que cubran ciertas necesidades de los
consumidores actuales, que cotidianamente requieren de los servicios mas basicos de
consumo, la falta de negocios como cafeterias que ofrezcan una combinacién de
productos y servicios basicos, y a la vez innovacion, crea la necesidad de generar
nuevas opciones.

En esta zona sélo hay pocos establecimientos y los que hay carecen de servicios que
en la actualidad son necesarios. Tales como venta de alimentos con mas variedad,
internet, servicio para telefonia celular (recargas), y espacios para la convivencia.

DELIMITACION DEL TEMA

Tedrica

Ofrecer un servicio de cafeteria a la comunidad de los Angeles Apanoaya fuera de Los
establecimientos convencionales, siendo los consumidores de ambos sexos de 18 a 85
anos con nivel socioecondmico A/B C.

Geogréfica

Este proyecto se llevara a cabo en Calle Margarita no. 78 Col. Los Angeles Apanoaya,
Alcaldia Iztapalapa.

Recursos

Para este proyecto necesitamos, rentar un establecimiento en Calle Margarita no. 78
Col. Los Angeles Apanoaya, cercano a las empresas que se encuentran en la periferia
del local. Que cuente con los servicios que los consumidores necesitan como son
servicio de internet, comida higiénica, servicio para telefonia celular (recargas),
servicios para pequefias recepciones (previa anticipacion) y un espacio para su estadia
y relajacion.



Temporal

La investigacion se llevara a cabo a partir de la tercera semana de enero de 2018.

PREGUNTA DE INVESTIGACION

» ¢Cual seria la factibilidad de la puesta en marcha de la creacion de un
negocio que ofrezca servicios y productos para cubrir necesidades
primordiales y a la vez generar un clima de esparcimiento y convivencia
familiar en la comunidad de la colonia los Angeles Apanoaya?



JUSTIFICACION

En la actualidad, el ritmo de vida, la falta de convivencia familiar y sobre todo la falta de
empleo por la que se atraviesa en la actualidad en la Ciudad de México, requiere de la
creacion de establecimientos que ofrezcan servicios de comida rapida, higiénica y
lugares de convivencia familiar.

Actualmente en la ciudad de México se cuenta con una gran variedad de lugares que
ofrecen a los consumidores cubrir sus necesidades que requieren, a través de sus muy
variados servicios, creados especialmente para el estilo de vida que lleva cada
consumidor.

También es importante destacar que los lugares de recreaciéon familiar aparte de cubrir
necesidades a través de servicios de comida rapida, de internet, entre otros; se sabe
que con la creacién de estos centros de esparcimiento, una parte de la poblacion
econémicamente activa se ve beneficiada, ya que el desempleo en la Ciudad de México
es alto; de tal manera que la poblacion tiene que crear autoempleos para poder
subsistir ante esta problematica, y este tipo de negocios que son un nicho de
oportunidades, para la gran problematica que resulta de falta de creacion de empleos
por parte de los grandes empresarios.

Por tanto, uno de los establecimientos con mas auge en la Ciudad de México son las
cafeterias, que con el paso del tiempo han ido evolucionando, segun las necesidades
de los consumidores; ofreciendo y mejorando sus productos y servicios a través de la
calidad.

Ante esta situacion, las micro, pequefias y medianas empresas juegan un papel muy
importante en la economia de México. Ya que son consideradas como el principal
motor de la misma; y es que en muchos casos, las PyMEs son las empresas que mas
empleo dan. Ya que ellas contribuyen de manera importante a la generacién de
empleos.

Es asi, como un importante espacio del mercado, es cubierto por medio de estas
pequefias empresas. Son entre muchas, parte de la columna vertebral de la economia
mexicana. Las micro, pequefias y medianas empresas (MiPyMEs) generan 72% del
empleo y 52% del Producto Interno Bruto (PIB) del pais.

En México hay mas de 4.1 millones de microempresas que aportan 41.8% del empleo
total. Las pequefias suman 174,800 y representan 15.3% de empleabilidad; por su
parte, las medianas llegan a 34,960 y generan 15.9% del empleo.



Las PyMEs se concentran en actividades como el comercio, los servicios y la industria
artesanal, al igual que en trabajos independientes.

Hablar de PyMEs y MiPyMEs no seria un tema completo sin hablar de los
emprendedores. Muchos de ellos nunca habian sido sujetos de crédito por la banca
privada. En la actualidad, se otorgan distintos tipos de créditos y garantias para
financiar este tipo de proyectos.



CAPITULO | MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes.

EL CAFE

Al Hablar de la historia del café, esta no puede ir separada del estudio de los habitos
de consumo de café de la sociedad actual. Y en cuanto a los consumidores, por un
lado, existe un grupo de consumidores que desea emplear su dinero del mejor modo y
por otro lado, existe otro grupo de la sociedad que demanda productos y servicios cada
vez mas personalizados y exclusivos?.

Este producto, para algunos de nosotros tan cotidiano, no siempre estuvo presente en
México. Pero para ir a los origenes del café, este “es originario de Etiopia se cree que
se descubrid en el afio 300 D.C y al inicio se consumia en forma de semilla tostada con
grasa de animal, su llegada a América fue en 1720, entrando a Veracruz en 1796”2

El cafeto (Coffea arabica L.) es uno de los principales cultivos industriales en México.
En los negocios de exportacion los granos de café son muy apreciados, y después del
petréleo, es el producto mas importante de exportacion. En México, el cafeto se cultiva
en las regiones que poseen el clima adecuado para su crecimiento, y casi toda la
produccion es llevada a cabo por productores con pequefias parcelas y escaso capital
para invertir en su cultivo y manejo, a diferencia de otros productores en Guatemala y
Costa Rica con grandes extensiones de tierra que invierten sin escatimar para elevar la
produccion. En los mercados internacionales se reconocen algunos factores
ambientales que influyen en la calidad del café como la altitud de la plantacion, y la
sombra, pero la variedad del cafeto también juega un papel muy importante en
cualquier sistema de produccién, pues del genotipo y su adaptacién al ambiente
depende de la cantidad y la calidad de frutos a cosechar.

La mayoria de las variedades de Coffea arabica en el mundo son parecidas
genéticamente, mientras que morfolégicamente, presentan diferencias notables y sus
frutos contrastan en calidad en pre y post cosecha. En Brasil, los principales cultivares
son Mundo Novo, Catuai Vermelho, y Bourbon.

1La nueva era de la polarizacion de los habitos de consumo: lujo vs. low-cost, Questiones Publicitarias,
Vol. 1, N° 20, 2015, p.1.
2El café en México diagndstico y perspectiva, 2018, p.3.



En México, se cultivan mayormente los cultivares Typica, Bourbon, Caturra Rojo,
Mundo Novo, Garnica y Caturra Amarillo, cuya produccién promedio de frutos frescos
de café (cereza) es inferior a siete sacos de café oro (menor a 2.0 t ha-1 de café
cereza, equivalente a 8 qq ha-1), que son las unidades utilizadas en el comercio
internacional de este producto®.

1.2 VENTAJA COMPETITIVA
Para ir adentrando en el tema es importante entender el término de competitividad.

La competitividad indica la capacidad que tiene una empresa, un conjunto de empresas
0 un territorio de producir determinados bienes y / o servicios para un O unos
determinados mercados?.

Segun (Kester & Luehrman, 1989), la competitividad es la capacidad de generar bienes y servicios
creando una valor agregado para diferenciarse de la competencia, mientras que (Villareal, 2006) destaca
que la competitividad estd mas alld del simple hecho de la productividad, representa un proceso
fortalecido en generar fortalezas y capacidades productivas y organizacionales, crean una capacidad de
adaptarse a los cambios tanto sociales como econdmicos que presenta la sociedad o los mercados
metas, requiere que las empresas desarrollen nuevos comportamientos y procesos dentro de la
organizacion, a todos estos cambio se corre el riesgo de incurrir en costos y limitar la busqueda de
informacién para incursionar en nuevos mercados®.

A diferencia de las grandes empresas, en las pequefias empresas el gerente
propietario es quién toma las decisiones a nivel general, y es por esto que el
crecimiento de las pequefias empresas es tan variable ya que segun (Poutziouris,
2003), son impulsadas por la interaccion entre los recursos y la motivacion del
propietario; el perfil del negocio: tamafio, antigliedad; y la planificacién estratégica:
recursos, posicionamiento del mercado y desarrollo®.

Asi, el éxito de una Pyme, depende de su capacidad para renovarse, mantener y
aumentar su posicionamiento en el mercado’.

Desde el punto de vista de (Donrrosoro, et al., 2001), los activos tecnoldgicos que
posee la empresa son de gran importancia, ya que son importantes a la hora de
producir bienes y servicios, es por esto que la adquisicibn de activos tecnoldgicos
determina en gran parte su potencial a la hora de tener mayor competitividad. No se
puede dejar de lado la capacidad de adaptacion a consumidores cada vez mas
cambiantes y dinamicos®.

8 Produccion y calidad en variedades de café -Coffea arabica L.- en Veracruz, México, Rev. fitotec. mex
vol.39 no.3 Chapingo jul./sep. 2016

4 competitividad en las empresas y los destinos del turismo, p.1.

5George, 2002.

6 Revista de la Universidad Internacional del Ecuador, 2018, p. 198.

7Kester & Luehrman, 1989.

8 Donrrosoro, et al., 2001. 7



Por otra parte, la ventaja competitiva, segun Porter, guarda una relacion estricta, con el
concepto de valor.

Porter (1985), en términos del todo generales:

“La ventaja competitiva crece fundamentalmente en razén del valor que una empresa es capaz de
generar. El concepto de valor representa lo que los compradores estan dispuestos a pagar, y el
crecimiento de este valor a un nivel superior se debe a la capacidad de ofrecen precios mas bajos en
relacion a los competidores por beneficios equivalentes o proporcionar beneficios Unicos en el mercado
gue puedan compensar los precios mas elevados. (...) Una empresa se considera rentable si el valor que
es capaz de generar es mas elevado de los costos ocasionados por la creacién del producto. A nivel
general, podemos afirmar que la finalidad de cualquier estrategia de empresa es generar un valor
adjunto para los compradores que sea mas elevado del costo empleado para generar el producto. Por lo
cual en lugar de los costos deberiamos utilizar el concepto de valor en el andlisis de la posicién
competitiva”®.

1.3 MARCO LEGAL

Para poder abrir un negocio en la Ciudad de México, se deben realizar los tramites y
permisos necesarios, para que el establecimiento pueda operar sin ningln problema
legal.

Estos tramites se realizan en la alcaldia de Iztapalapa ubicada en Aldama 63, San
Lucas, Iztapalapa, 09000 Ciudad de México, CDMX.

Uno de los permisos para abrir un restaurante mas importante, es el Uso de Suelo, se
tramita en las cabeceras municipales de cada localidad y en el caso de la Ciudad de
México (CDMX) se realiza en cada alcaldia o en las oficinas de la Secretaria de
Desarrollo Urbano y Vivienda.

Otro de los tramites que se debe hacer para establecer un negocio es la inscripcién en
el Registro Federal de Contribuyentes (RFC). Para Persona fisica, puede realizar este
procedimiento ingresando a la pagina del SAT (Servicio de Administracion Tributaria).
Se deberé contar con los siguientes datos: informacion de la actividad que realizaras, el
domicilio en donde llevaras a cabo tu actividad, correo electrénico vigente y la CURP
(Clave Unica de Registro de Poblacion). Ingresando la informacion anterior, el sistema
te generara el acuse de inscripcion y la Cédula de Identificacion Fiscal.

® Administracién, Ingenieria, Gestién y mucho mas, p.3.



1.4 HIPOTESIS

Las hipotesis son las guias de una investigacion o estudio. Las hipétesis indican lo que
tratamos de probar y se definen como explicaciones tentativas del fenémeno
investigado. Se derivan de la teoria existente y deben formularse a manera de
proposiciones. De hecho, son respuestas provisionales a las preguntas de
investigacion?®.

Hipotesis de lainvestigacion

La puesta en marcha de Café-recepcion “Las fuentes”, que ofrece servicios de recarga
para telefonia celular, redes inaldmbricas Wi-Fi y espacio para pequefias recepciones
sera aceptada por los empleados de las empresas cercanas y por la comunidad los
Angeles Apanoaya.

Hipdtesis nula

La puesta en marcha de Café-recepcion “Las fuentes”, que ofrece servicios de recarga
para telefonia celular, redes inaldmbricas Wi-Fi y espacio para pequefas recepciones,
no sera aceptada por los empleados de las empresas cercanas y por la comunidad los
Angeles Apanoaya.

1.4.1 Variables
Independiente

La puesta en marcha de Café-recepcion “Las fuentes”, que ofrece servicios de recarga
para telefonia celular, redes inalambricas Wi-Fi y espacio para pequefias recepciones.

Dependiente

Ser& aceptada por los empleados de las empresas cercanas y por la comunidad los
Angeles Apanoaya.

10 Metodologia de la investigacion, Sampieri, Ed. Mc Graw-Hill. 62. Edicion, 2014, p. 104.



1.5 OBJETIVOS.

» Determinar ¢qué tan factible es la creacién de un negocio dedicado a ofrecer
productos innovadores y servicios de esparcimiento para el consumidor?

» Saber ¢qué tan importante es la cultura de la convivencia familiar en la
actualidad?

> Entender el mercado de consumo de café en la Colonia los Angeles Apanoaya
para poder identificar oportunidades y estimular el consumo.

Objetivo General

La Creacion de una café-recepcion, con un concepto innovador, que este rodeado
de consumidores con necesidades cotidianas cercana a las instalaciones de trabajo
de estos.

Y que sea aceptada tanto por empleados, como alumnos, maestros y comunidad
de la zona y que esta microempresa sea capaz de generar utilidades.

Objetivo Especifico

Partiendo de lo anterior, plantear puntos que vayan en relacion con la idea de este
proyecto.

» Incursionar en la rama de servicios.

» Satisfacer la demanda de los consumidores de la zona.

» Proporcionar un servicio de calidad que genere preferencia en la comunidad.
» Conseguir un 10 % del mercado total y generar utilidades en 3 afios.

1.6 METODOLOGIA

Dentro de la metodologia que se decidid utilizar para la elaboracién de esta tesis se
opto por el tipo de investigacion descriptivo, este tipo de estudio busca especificar las
propiedades importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno
gue sea sometido a analisis. Miden o evaltuan diversos aspectos, dimensiones o
componentes del fendmeno a investigar.

10



Este tipo de investigacion, nos permitira recolectar datos, para evaluarlos y asi conocer
las necesidades, preferencias y la aprobacién de los servicios, en base a la comunidad
objeto de estudio, y en base a los resultados de la evaluacion se tomaran las decisiones
correspondientes.

1.7 TECNICAS DE INVESTIGACION

» Investigacion de campo: Se emplea en este tipo de investigacion, ya que esta
nos permite la observacion y contacto directo con el objeto de estudio, que nos
permitira recolectar los datos necesarios para cotejar la teoria con la practica.

CAPITULO Il DESCRIPCION DEL PLAN DE NEGOCIOS

2.1 Viabilidad de la idea.

El principal objetivo de Café-recepcion Las fuentes, es crear una empresa en donde
ademas de degustar un buen café y una variedad de alimentos, se complemente con
los servicios de internet, recargas para telefonia celular y servicio para pequefias
recepciones, en un ambiente agradable y de convivencia.

La definicion de este multiservicio servicio se basa principalmente en un lugar de
descanso en donde puedan aprovechar los productos elaborados con la mayor calidad
e higiene del establecimiento.

Productos como café, en toda su variedad y otras bebidas como chocolate, tés, aguas
de sabor, jugos naturales, refrescos y como complemento se ofrecen alimentos,
ademas de postres, pasteles, galletas, crepas y antojitos; entre otros.

Con un concepto de servicio personalizado que se ofrecera al consumidor, como parte
gue caracteriza al personal del establecimiento.

2.2 GIRO DE LA EMPRESA
Datos generales de la empresa
Nombre de la empresa:

Café-recepcion
Las fuentes 11



Ubicacion: )

Calle Margarita no. 78, Colonia los Angeles Apanoaya, alcaldia lztapalapa. CDMX
(Ciudad de México), C.P. 09830

Giro:

Servicio

Tamano:

Microempresa

Marca:

Café-recepcidn Las fuentes

Slogan:

“Por el gusto de tomar un buen café

Logotipo:

2.3 Descripcion de la empresa

El proyecto de creacion de una microempresa llamada Café-recepcion las fuentes, nace
de la necesidad de crear empleos en una época donde a personas que se les considera
con poca experiencia o que incluso son discriminados por la edad, se les tome en
cuenta para reinsertarlos al sector laboral, lo que se busca con esta creacion de
empleos, es adaptar a las circunstancias las necesidades actuales, para aprovechar
tanto la experiencia, el compromiso y las capacidades del personal para ponerlo al
servicio del consumidor, logrando con esto la entera satisfaccion del mismo.
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Café-recepcion las fuentes, busca ofrecer un servicio de cafeteria a los clientes en
general, pero en forma especial a los empleados de las zona cercanas, esto con el fin
de satisfacer sus necesidades primordiales de alimentacion mediante el variado menu
que ofrecera el establecimiento, y ademas de brindar el servicio de internet y recarga a
celular, de tal forma que les beneficie la cercania del establecimiento a sus lugares de
trabajo. Asi mismo también ofrecera el servicio de recepcion para pequefios eventos,
todo esto a precios muy accesibles; y con la mejor calidad y servicio que ofreceran
nuestros colaboradores a los consumidores, creando con esto la preferencia del mismo.

2.4 Tipo de sociedad

Segun el régimen que lleva a cabo la Secretaria de Economia de la Ciudad de México,
se define a una microempresa como:

Las microempresas son todos aquellos negocios que tienen menos de 10 trabajadores, generan
anualmente ventas hasta por 4 millones de pesos y representan el 95 por ciento del total de las empresas y el 40 por
ciento del empleo en el pais; ademas, producen el 15 por ciento del Producto Interno Bruto (Secretaria de
Economia).

Debido a que “Café-recepcion Las fuentes” estara formado por cinco personas, se
determina que el tamafio de la empresa es micro.

2.5 Razébn social Café-recepcion “Las fuentes”, de S.R.L.

Para que se lleve a cabo este negocio se tienen que tomar en consideracién sus
caracteristicas mencionadas:

De conformidad con el articulo 6 de la Ley General de Sociedades Mercantiles, el nhombre de las
empresas es expresado mediante la razén o denominacién social. Es importante revisar la diferencia
entre la razoén social y la denominacidn social.

La razon social se forma con los nombres completos o con los apellidos de uno o varios socios y, cuando
en ella no figuren los de todos, se afiaden las palabras y compaiiia u otras equivalentes para dar certeza
de quiénes son las personas que aportan capital social a la nueva sociedad mercantil y, en su caso, se
tengan por cumplidos los requisitos de inscripcion ante el Registro Publico?,

11 Universidad Interamericana Para el Desarrollo. P.4.
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De la sociedad de responsabilidad limitada

Articulo 58.- Sociedad de responsabilidad limitada es la que se constituye entre socios
gue solamente estan obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes sociales
puedan estar representadas por titulos negociables, a la orden o al portador, pues sélo
seran cedibles en los casos y con los requisitos que establece la presente Ley.

Articulo 61.- Ninguna sociedad de responsabilidad limitada tendra mas de cincuenta
SOCiOS.

CAPITULO Ill UBICACION Y CONCEPTO DE LA PLANTA

3.1 ESPECIFICACIONES TECNICAS DEL PRODUCTO Y/ O SERVICIO.

3.2 Determinacién de lalocalizacion 6ptima de la planta.

Para determinar el lugar donde se pretende establecer Café-recepcion Las Fuentes se
tomd en cuenta la localizacién de los diferentes espacios de trabajo que hay en la
periferia, calle Margarita no. 78, col. Los Angeles Apanoaya, alcaldia Iztapalapa, y se
tomé la decision de ubicar esta en un lugar adecuado para que la distancia entre estos
y Café-recepcién Las Fuentes sea satisfactoria para las necesidades del consumidor.
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3.3 Distribucién de la planta

Para que pueda operar el establecimiento se tienen contemplados 50 metros
cuadrados, se recomienda que en este espacio, las tres cuartas partes sean para
atencion al publico.

Es de gran importancia que dicho espacio sea un lugar confortable, agradable,
ordenado y bien distribuido. Ya que del ambiente que se vaya a crear influye
directamente en el estado de animo de una persona y su productividad.

El emprendedor debe aportarle a un espacio su estilo propio, siempre teniendo en
cuenta cual es la necesidad del cliente. Esto lo debe tener como base de su proyecto!?.

Distribucion del espacio fisico:

> Area de cocina: En esta area, se tendran los equipos imprescindibles para la
preparacion de los alimentos.

12yan Meel, (2012, p. 5). 15



Barra de servicio: Donde se tendran los insumos necesarios para la cafeteria
(equipos), café, té, endulzantes, snacks, bebidas y desechables. Y habra una
pizarra con el menu de la cafeteria (Ver anexo).

Area de caja: En esta area a los consumidores se les atendera de inicio para
tomar su orden respectiva, podran hacer recargas a celular, y podran hacer
reservaciones para pequefios eventos especiales, ya sea de manera presencial,
via internet o por teléfono; se les cobrara el importe de su consumo y
posteriormente se les ingresara a donde mejor convenga al cliente.

Zona de mesas: Esta area incluird, un juego de tres booths con sus respectivas
mesas Y dos sillas, donde los comensales podran disfrutar de un café o consumir
un buen desayuno y hacer uso de internet, escuchar musica o bien ver television,
en un espacio limpio y confortable.

Areas de seguridad: Salida de emergencia, localizada a lado de la barra de
servicio que contara con un extintor para cualquier caso de emergencia.
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Figura Distribucion de planta. Elaboracion Propia
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CAPITULO IV PLAN ESTRATEGICO

4.1 Misién

La misiébn de Café-recepcion Las fuentes es satisfacer las necesidades y a los
paladares mas exigentes a través de nuestros productos y servicios, y el trato
personalizado a nuestros clientes.

4.2 Visién

Ser una empresa productiva y sustentable, logrando posicionar nuestra marca entre las
mejores del mercado a nivel CDMX (Ciudad de México) y zonas conurbadas.

4.3 Objetivos
Corto plazo

» En el plazo de un afio lograr el reconocimiento y preferencia de nuestros
consumidores, a través de la alta calidad de nuestros productos y servicios.

» Aplicar periddicamente encuestas acerca de nuestros servicios, para evaluar el
impacto de nuestro desempefio laboral.

» Formular, desarrollar y aplicar nuevas estrategias a partir de los resultados
obtenidos en las encuestas.

» Capacitar al personal de manera periédica.

Mediano plazo

» En el lapso de dos afios, haber recuperado la mitad de la inversion.

» A través de la innovacién de nuestros productos y servicios, ser reconocidos en
la zona donde se ubica el establecimiento.

» Obtener nuevos clientes.

» Expandir la microempresa.

Largo plazo

» En el lapso de tres afios haber recuperado la inversion inicial y haber generado
utilidades.

Abrir otra sucursal en un punto de venta clave.

Obtener nuevos clientes.

Generar mas empleos.

Actualizar al personal.

En cinco afios ser reconocidos a nivel delegacional y posteriormente a nivel
CDMX (Ciudad de México).

VVVYY
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4.4 Valores

» Respeto: Buscar constantemente mantener la armonia en la relacion con
comparieros de trabajo, cliente y proveedores.

» Lealtad: Tener un fuerte compromiso y mostrar fidelidad. Hacer con respeto
nuestras responsabilidades y manifestar confidencialidad en los aconteceres de
la organizacion.

» Honestidad: Ser integros para recibir a cambio la confianza de clientes internos y
externos.

» Justicia: InclinAndonos a dar a cada quién lo que le corresponde, la justicia es
equidad y dignidad para todos.

» Responsabilidad: Cumplir de manera oportuna y precisa con las actividades
propias de cada puesto para escalar y llegar a las metas fijadas.

» Compromiso: Dedicarnos a llegar al objetivo establecido y cumplir
responsablemente con las actividades propias del puesto.

» Cooperacién: apoyarnos mutuamente para llegar a los objetivos fijados.

» Disciplina: Cumplir normas y politicas que apoyen nuestro trabajo.

» Constancia: Cumplir en forma permanente y ordenada garantizando nuestra
permanencia como organizacion.

» Prudencia: No adelantarnos a las circunstancias, tomar las mejores decisiones,
conservar la compostura y el trato amable en todo momento.

» Innovador: Promover el cambio permanente en nuestros procesos, productos y
servicios como el medio mas importante para estar cumpliendo las expectativas
de nuestros clientes.

» Espiritu de servicio: Promover el trabajo con animo positivo, de esta manera
para cumplir con el compromiso de servicio que refuerza la confianza de
nuestros clientes.

» Visionario: Buscar oportunidades en el presente para el futuro. Promover el
desarrollo de la tecnologia comercial en beneficio de clientes y colaboradores.

4.5 Metas

» Crear las bases de posicionamiento competitivo para ganar el reconocimiento de
los clientes a través de un servicio diferenciado que los satisfara, a traves de
distintas formas.

» Periédicamente revisar el plan de trabajo y retroalimentar.

» Innovar.

» Lograr tener sucursales con estacionamiento y vigilancia.

» Recuperar la inversion inicial y generar utilidades.

» Expansion.

18



CAPITULO V CATALOGO DE PRODUCTOS

5.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

La finalidad basica de las empresas es obtener beneficios, y para ello centran su
actividad en la venta de productos y servicios. Es muy importante para las empresas
conocer bien todos sus productos, para garantizar una correcta gestion de su actividad
comercial.

Para poder entender que es un producto desde el punto de vista organizacional, es
importante hacer una distincién entre producto y servicio.

PRODUCTO SERVICIO

Es un bien u objeto tangible. Es un producto intangible.

Desde este punto de vista, decimos por |Que no se puede tocar. Por ejemplo, una
ejemplo que una silla es un bien tangible, |tarjeta de crédito.

porgue se puede tocar. En una empresa
gue se dedique a la venta de mesas,
hablara de estas como su producto.

Fuente: Elaboracion propia.

Para una empresa un producto es aquello que ofrece al consumidor (cliente) y por lo
gue cobra una cantidad de dinero, independientemente de que sea un bien tangible o
intangible®?

5.2 Catalogo de servicios y productos

Café-recepcion “Las fuentes”
Servicios.

» Internet (gratuito).
» Recargas a celular.
» Pequefios eventos (recepciones).

13Técnicas de administraciéon comercial. P. 61. 19



Preparacion de productos

Café-recepcion “Las fuentes”

Productos
Concepto Ingredientes
Alimentos:
Sandwiches Pan de caja blanco o integral,

mayonesa, jamon, queso blanco o
amarillo, jitomate, aguacate.

Cuernitos/jamon

Pan dulce, mayonesa, jamon, lechuga,
jitomate, aguacate.

Ensalada Germen de trigo, lechuga, pepino,
gueso doble crema y aderezo.
(Variados).

Postres:
Galletas, leche condensada, leche

Pay de limén evaporada, limones.

Pay queso/zarzamora

Galletas, huevo, leche condensada,
leche evaporada, queso doble crema,
mantequilla, harina de trigo, polvo para
hornear, crema chantilly y mermelada
de zarzamora.

Pastel de vainilla

Harina de trigo, huevo, azlcar, polvo
para hornear, esencia de vainilla, leche
condensada, leche evaporada, media
crema, crema chantilly y fruta en
almibar.

Pastel de chocolate

Harina de trigo, esencia de vainilla,
azucar, polvo para hornear, aceite
vegetal, cocoa en polvo, leche y huevo.

Pastel imposible

Harina para pastel sabor chocolate,
agua, aceite vegetal, huevo, esencia de




vainilla, leche condensada, leche
evaporada y azucar blanca.

Flan napolitano

Azlcar, leche condensada, leche
evaporada, huevo, esencia de vainilla,
cerezas en almibar y durazno en
almibar.

Crepas variadas

Harina, azucar, sal, leche entera, huevo,
mantequilla sin sal, esencia de vainilla.

Para crepas dulces, mermelada al gusto
y crema batida. Cajeta, leche
condensada, chocolate liquido.

Para crepas saladas, estilo poblano, con
salsa de granos de elote, de carnes
frias con chipotle, de quintoniles con
salsa de elote, de requesén, de
verduras, flor de calabaza en salsa
poblana, champifiones y pollo gratinado.

Galletas surtidas y pan dulce

Gelatinas de agua y leche

Leche: flan de vainilla, sabor pistache,
fresa, coco, nuezy chocolate.

Agua: limoén, uva, fresa, manzana,
durazno, naranja y mora.

Antojitos:

Nachos con queso amarillo.

Totopos de maiz, queso amarillo liquido,
catsup, salsa para botana, rajas en
vinagre, y salchichas en rodajas fritas.

Dorilocos.

Totopos de maiz enchilados, jicama
rallada, zanahoria rallada, pepino
rallado, cuerito en vinagre rallado,
cacahuate japonés salado y enchilado,
salsa para botana, miguelito en polvo,
Chamoy liquido, limén vy sal.




Chicharron preparado.

Chicharrén en cuadro, crema acida,
cuerito en vinagre rallado, col rallada,
jitomate, aguacate, salsa para botana y
sal.

Confiteria:

Dulces variados.

Bebidas:

Café Americano

Agua y café concentrado.

Capuccino

Un cappuccino corresponde
aproximadamente a 150 ml de bebida,
compuesta por un espresso (30 ml) +
partes iguales de leche y crema de
leche.

Café/leche

Café concentrado, leche evaporada y
azucar.

Café/chocolate

Cinco cdtas. colmadas de café
instantaneo + tres tazas agua + dos
barritas chocolate + 1/2 taza crema de
leche + azucar o miel al gusto + cacao
amargo para espolvorear.

Café de olla Café en grano + agua + canela +
piloncillo.

Café/crema Café concentrado + leche condensada
240 ml. + 120 ml. Leche entera + Y%
taza de nata liquida.

Espresso 7 g de café molido fino + 1 taza de
agua, preferente de alta calidad.

Frapuchino Un cappuccino corresponde

aproximadamente a 150 ml de bebida,
compuesta por un espresso (30 ml) +
partes iguales de leche y crema de
leche (bebida fria).




Latte

Leche espumosa + café.

Moka

1/2 taza de cacao en polvo + %2 de café
espresso + leche.

Tés variados

Limon, canela, manzanilla, hierbabuena,
frutal.

Jugos

Variados.

Refrescos

Variados.

Agua natural

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI ANALISIS FODA

El analisis FODA es una herramienta de planificacion estratégica.

Permite a una persona o a una organizacion evaluar condiciones internas y
externas.

=+ Con el fin de generar informacién que le facilite emprender un proyecto con
mayor efectividad (Analisis FODA, Aprendizajes clave para la educacion integral,
2018, p.3).

+#

FODA de la empresa Café-recepcion “Las fuentes”.

Analisis

FODA

Cuadro.- Andlisis FODA

Elaboracion propia

6.1 Estrategias

=+ Registro y control de clientes.

+“+ Ventas.

= Comunicacion.

= Publicidad.

= Promocion. 24



6.2 Procedimientos estratégicos

Elaboré/modifico: Reviso: Aprobd:
Puesto: Puesto: Puesto:
Firma: Firma: Firma:

PROCEDIMIENTO

REGISTRO Y CONTROL DE Vigencia
CLIENTES

I: PROPOSITO
Que el cliente sienta un clima de confort con los servicios que tiene a su disposicion.
II: ALCANCE
Funcién de base de datos.
lll: RESPONSABLE
Administracion.
IV. LINEAMIENTOS

a. Otorgar descuentos por servicios a clientes asiduos.
e Los que soliciten servicios con mas frecuencia.
e Servicios que no sean muy Costosos.

b. Otorgar estos descuentos en temporadas altas.
V. PROCEDIMIENTO
1) Ver tipos de servicios solicitados.
2) Reservaciones para eventos especiales.

3) Seleccionar servicios que llamen la atencion del cliente frecuente y sean
econdémicos.

4) Aplicar la oferta.

25



Elaboré/modifico: Reviso: Aprobo:
Puesto: Puesto: Puesto:

Firma: Firma: Firma:

PROCEDIMIENTO

VENTAS Vigencia

l. PROPOSITO
Qué a través de un buen servicio realizado al cliente, la empresa genere una
buena aceptacion para tener ventas constantes e importantes.
Il. ALCANCE
Funcion ventas.
. RESPONSABLE
Administracion.
V. LINEAMIENTOS
a. Vender al cliente nuestros productos y servicios, ofreciéndole buen trato y
servicios que hagan la diferencia  de nuestra empresa con la
competencia.
b. Ofrecer al cliente servicios especiales, que cumplan con sus expectativas.

V. PROCEDIMIENTO
1) Seleccionar los mejores servicios que ofrece la cafeteria.
2) A través de un trato personalizado al cliente, mostrarle que nuestro
servicio es de calidad, dada la innovacién y tecnologias utilizadas.
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Elaboré/modifico: Reviso: Aprobo:
Puesto: Puesto: Puesto:

Firma: Firma: Firma:

PROCEDIMIENTO

CONTROL DE VENTAS Vigencia

l. PROPOSITO
Cerrar ventas.
Il. ALCANCE
Funcion ventas.
. RESPONSABLE
Administracion.
V. LINEAMIENTOS
a. En nuestras redes sociales subir contenidos acerca de los productos y
servicios que ofrece la empresa.
e Subir los servicios que méas impacten al cliente.
b. Identificar temporadas clave y modificar paginas en nuestras redes
sociales para ofrecer nuestros productos y servicios.
V. PROCEDIMIENTO
1) Seleccionar catélogo virtual de articulos y servicios a subir en redes,
segun la temporada.
2) Enviar informacién del catadlogo virtual a los clientes asiduos.
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Elaboré/modifico: Reviso: Aprobo:
Puesto: Puesto: Puesto:
Firma: Firma: Firma:
Péagina:
Cddigo: PROCEDIMIENTO Rev: De
COMUNICACION Vigencia
l. PROPOSITO

Qué el cliente este informado oportunamente del servicio que se le ofrece.

ALCANCE

Funcion Marketing.

RESPONSABLE

Administracion.

LINEAMIENTOS.

a. Crear base de datos del cliente.

b. Aplicar encuesta al cliente, acerca de nuestros servicios.

PROCEDIMIENTO

1) Crear base de datos.

2) Enviar e-mail a los clientes para hacer recordatorios para sus
reservaciones especiales.

3) Aplicacion de encuestas periddicas, para evaluacion de nuestros servicios
y el mejoramiento de los mismos.

4) Medir impacto.

28



Elabord/modifico: Reviso: Aprobo:
Puesto: Puesto: Puesto:
Firma: Firma: Firma:
Pagina:
Cadigo: PROCEDIMIENTO Rev: De
PUBLICIDAD Vigencia
l. PROPOSITO

Qué el publico se interese por los servicios que ofrece la empresa y generar

ventas.

ALCANCE

Funcion ventas.

RESPONSABLE

Administracion.

LINEAMIENTOS

a. Crear una cuenta en alguna red social.

b. Subir contenido (catalogo virtual de servicios y productos que ofrece la
cafeteria).

c. Pagar por publicidad tanto impresa como virtual.

PROCEDIMIENTO

1) Crear péagina de la empresa con informacion respectiva.

2) Hacer circular informacion impresa.

3) Pagar por publicidad.

4) Medir impacto.

29



Elaboré/modifico: Reviso: Aprobo:
Puesto: Puesto: Puesto:
Firma: Firma: Firma:
Pagina:
Cadigo: PROCEDIMIENTO Rev: De
PROMOCION Vigencia
l. PROPOSITO
Generar venta de los productos con menos demanda.
Il. ALCANCE
Ventas.
[l RESPONSABLE

Administracion.
V. LINEAMIENTOS
a. Ofrecer descuentos en temporadas claves.
e Ver productos con menos demanda.
e Algun producto nuevo.
b. Hacerlo en temporada baja.
V. PROCEDIMIENTO
1) Seleccionar fechas claves para promociones.
2) Seleccionar productos para promociones.

3) Enviar promociones para eventos especiales via e-mail a clientes asiduos.

4) Investigar técnicas de venta de la competencia.
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CAPITULO VII PLAN DE RECURSOS HUMANOS

7.1 Manual de funciones y responsabilidades.
7.2 Descripcion y perfil de puestos de trabajo
En este punto, es necesario definir las actividades que se desarrollaran en cada una de

las areas de trabajo.

PERFIL DE PUESTOS

NOMBRE DEL PUESTO: Gerencia

Género: Indistinto

Nivel de estudios: Lic. En administracion

Experiencia en puestos similares: 2 afios

Idiomas: Inglés-espariol

Manejo de equipo de trabajo: Computadora, impresora

AUTORIDAD SOBRE OTROS PUESTOS:

Chef, Barista, cajero y ayudante general.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Planificar, dirigir, organizar, supervisar, controlar y evaluar la operatividad de
la empresa.

I
RESPONSABILIDADES DEL PUESTO:

» En principio, los deberes y responsabilidades del Gerentes se basaran
en tres objetivos principales: satisfaccion al cliente, rentabilidad y
eficiencia, optimizacion de los procesos operativos, asi como por la
preocupacion de brindar un buen servicio a los clientes.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

» Establecer estandares para el desempefio del personal y la atencion al
cliente, hacer seguimiento de su labor y mantener al duefio del
establecimiento informado.

Estimar los costos de los alimentos y bebidas.

Llevar el inventario y adquirir insumos, equipos y bebidas.

Reunirse con los empleados a fin de definir mends y de realizar
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actividades relacionadas.

» Supervisar los métodos empleados en la preparacién de los alimentos,
las raciones servidas y la presentacion de los platos.

» Coordinar el lavado de la manteleria, la limpieza profunda del
establecimiento.

» Desarrollar estrategias de mercado, implementar campafas de
Publicidad.

» Crear un ambiente agradable tanto para el disfrute de los clientes,
como para el del personal.

» Dirigir al personal del restaurante.

> Entrevistar, contratar, capacitar, supervisar y, en ocasiones, despedir a

los empleados.

Fijar los horarios de trabajo de los empleados y asignarles sus labores,

garantizando que se cuente con la cantidad de trabajadores necesaria

en cada turno.

Administracion del negocio y control de las finanzas.

Revisar las transacciones financieras.

Elaborar y administrar la némina.

Establecer una red de proveedores.

Encargarse de los incidentes que sean reportados y resolver cualquier

riesgo o condicién de inseguridad que se presente en el area laboral.

Y
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NOMBRE DEL PUESTO: Chef

Género: Indistinto

Nivel de estudios: Formacion en hosteleria
Experiencia: 1 afio

Idiomas: Espafol

AUTORIDAD SOBRE OTROS PUESTOS:

Ayudante general.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Supervisar la preparacion y la coccién de alimentos y comidas. Y en unién con
el gerente definir menus.

I
RESPONSABILIDADES DEL PUESTO:

» Preparacion, coccion de alimentos y comidas, estar al pendiente de la
calidad de los productos, programacion de menus, mantener su area
de trabajo limpia.

» Portar uniforme y mantener su area de trabajo en orden y limpio.




FUNCIONES ESPECIFICAS:

> verificar que los sabores y presentacion de los platos cumplan que con
los estandares establecidos.

Determinar los costos de operacion y produccion del area de cocina.
Sugerir el precio de venta de los diferentes productos que integran el
mend.

Elegir los insumos para la preparacion de los alimentos, y supervisar la
adquisicion, conservacion y calidad de los suministros.

Supervisar y verificar los procedimientos de limpieza en la preparacion
de alimentos.

Coordinar la cocina de la cafeteria, el menu del dia y los eventos
programados con el &rea de cocina de banquete.

Desatrrollar nuevas ideas de recetas.

YV V VY VWV VYV

NOMBRE DEL PUESTO: Barista

Género: Indistinto

Nivel de estudios: Preparatoria (Cursos de barismo)
Experiencia: 1 afio

Idiomas: Espafol

AUTORIDAD SOBRE OTROS PUESTOS:

Ayudante general.

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:
El barista es el profesional que hace bebidas de café con diferentes métodos
de preparacion.

I
RESPONSABILIDADES DEL PUESTO:

» Responsable de la presentaciéon de las bebidas.
» Portar el uniforme, mantener su lugar de trabajo en orden y limpio.

FUNCIONES ESPECIFICAS:




Y

Incluyen el manejo de su estacion de trabajo, el conocimiento sobre la
cadena de valor del café y todas las fases de transformacion del grano
y cdmo impactan la bebida final.

Servir un café de calidad al cliente.

Seguimiento del café que llega al local

Seleccionar para los clientes un café de gran calidad.

Conocer perfectamente los grados de tostado que se le da al café y el
efecto que estos tienen en el resultado final.

Dominar varias técnicas de preparacion del café.
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NOMBRE DEL PUESTO: Cajero

Género: Indistinto

Nivel de estudios: Técnico profesional en el area contable o administrativa
Experiencia: 1 afio

Idioma: Espafiol

Manejo de equipo de trabajo: Computadora, impresora

AUTORIDAD SOBRE OTROS PUESTOS:

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

Pieza clave en el servicio de la cafeteria, es quien procesa el pago del
comensal y tal vez sea el Ultimo contacto de este con el establecimiento.

I
RESPONSABILIDADES DEL PUESTO:

» Atender con calidad a los comensales, en el area de registro y cobro,
asegurando la satisfaccion del cliente.

» Informar al cliente los servicios que ofrece la cafeteria.

» Portar uniforme, mantener limpio y en orden su lugar de trabajo.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Mencionar al cliente las promociones y especialidades de la cafeteria.
Atender al cliente de manera optima.

Mencionarles las promociones y especialidades de la cafeteria.

Manejar la caja registradora. Conocer los procedimientos de registro y
las diferencias formas de pago.

Llevar el control de las notas de consumo y elaborar facturas para los
clientes que asi lo requieran.
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Realizar los cortes parciales y finales de la caja.

Mantener en excelente presentacion su area de trabajo y su persona.
Aplicar el reglamento interno de acuerdo a las situaciones que lo
ameriten.

Surtir de papeleria y verificar el funcionamiento de las herramientas en
su area de trabajo.

YV YVV

NOMBRE DEL PUESTO: Ayudante general

Género: Indistinto

Nivel de estudios: Secundaria
Experiencia: 6 meses

Idioma: Espafiol

AUTORIDAD SOBRE OTROS PUESTOS:

DESCRIPCION GENERAL DEL PUESTO:

La persona interesada en este trabajo debe estar familiarizado con las
operaciones de cafeterias y tener un buen entendimiento de lo que es hacer
un gran servicio al cliente.

También debe tener disponibilidad de tiempo.

FUNCIONES ESPECIFICAS:

Limpiar y ordenar los espacios de la cocina y cafeteria.

Ayudar a la eliminacién de residuos y a la limpieza.

Mantener limpio y en orden el equipo y utensilios de la cafeteria.

Barrer y trapear los pisos, del area de servicio al cliente o los bafios, de
ser requerido.

Lava mesas de trabajo, paredes, refrigeradores y bloques de carne.
Lava ollas, sartenes y bandejas a mano.

la basura y la coloca en los contenedores designados.

Carga o descarga de entrega suministros y alimentos.

Prepara las mesas del banquete.

Colaboracion en las estancias donde se atiende a los comensales.
Ayuda con el pedido y las entregas segun sea necesario.

Asegura un buen conocimiento de los productos en venta y en oferta
especial.
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7.3 Nomina

CONFORMACION DE NOMINA

SUELDOS PERSONAL MENSUAL ANUAL
PUESTO

Gerente general 1 $6,500.00 $ 78,000.00
Chef 1 $6,000.00 $ 72,000.00
Barista 1 $5,500.00 $ 66,000.00
Cajero 1 $ 4,000.00 $ 48,000.00
Ayudante general 1 $4,200.00 $ 50,400.00
TOTAL $ 26,200.00 |$314,400.00

7.4 Reclutamiento de personal

En el proceso de seleccion de personal para la cafeteria se llevardn a cabo ciertos
protocolos de la siguiente forma:

Objetivo

Definir de manera clara y sencilla las tareas que se van a realizar en un determinado
puesto y los factores que son necesarios para llevarlas a cabo con éxito.

Politicas de seleccion
Se establecen de acuerdo con las caracteristicas basicas de la organizacion:

» Para facilitar el proceso de selecciéon de personal, en base a la convocatoria que
se realizara por parte del area de recursos humanos de la empresa, previamente
tendra que llevarse a cabo un analisis de puestos que permita elaborar el perfil y
conocer cuales son las caracteristicas de las personas idoneas para el
desempefo del mismo.

» Propiciar la transparencia en el proceso de contratacion.

» Obtencién de datos. Recoger informacion de todos los aspectos relacionados
con el solicitante. 36



Procedimiento de seleccién y contratacion.

V VV VVVVYVVYYVY

Publicacion y difusidén de convocatoria para dar a conocer un puesto de vacante.
Entrevista preliminar.

Recepcion de hoja de vida.

Realizar entrevista de trabajo de manera estructurada.

Andlisis de los datos obtenidos.

Evaluacion de los conocimientos, capacidades y comportamientos del solicitante
(pruebas de seleccion).

De no aprobar la evaluacion, regresar a entrevista preliminar.

Admision, etapa final del proceso de seleccién, de un nuevo integrante de la
organizacion (sujeto a la aprobacion de un examen médico).

Recepcion de documentos del nuevo integrante.
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7.5 DIAGRAMA DE FLUJO
(Contratacion)

Publicacion vy difusién
de convocatoria.

Entrevista preliminar.

Recepcion de hoja de
vida.

Realizar entrevista de
trabajo, analisis de datos

Evaluacion de

conocimientos

Admisidén y recepcién de
documentos.

Fuente: Elaboracion propia

38



7.6 Politicas de la empresa

Politicas de Café-recepcion “Las fuentes”.
Recursos humanos

Entrar 10 minutos antes de la hora establecida.
Checar hora de entrada y salida.

Llevar uniforme.

No tener tatuajes.

De no poder asistir a laborar, es obligatorio informar.
No comer en horario de trabajo.

No uso de celular en horario de trabajo.

Asistir al trabajo presentable.

. No usar vocabulario incorrecto.

10. Atender al cliente de manera éptima.

11.Dar la bienvenida al cliente y despedirlo.

12. La cafeteria tendré precios competitivos.

©CoNoh,rwNE

CAPITULO VIII PROCESO DE CONTROL DE CALIDAD
8.1 Conceptos
Calidad

El concepto de calidad ha ido pasando desde la calidad del producto, medidos por
métodos estadisticos muéstrales hasta llegar a la gestion de la calidad total que abarca
a toda la empresa y afecta a todo tipo de bienes y servicios.

La calidad se basa en la satisfaccion del cliente interno y externo. La calidad es la
totalidad de funciones y caracteristicas de un bien o servicio que atafien a su capacidad
para satisfacer necesidades expresas o implicitas.

Alimento

Es una sustancia comestible cruda, cocida o procesada, hielo, bebidas, ingredientes
usados o destinados al uso o que se encuentran a la venta para el consumo humano ya
sea enteros o en parte.

Alimento procesado

Es toda materia alimenticia natural o sintética que para el consumo humano ha sido
sometida a operaciones tecnoldgicas necesarias para su transformacién, modificacién y
conservacion, que se distribuye y comercializa en envases rotulados bajo una marca de
fabrica determinada. 39



Agua segura

Agua que no contiene bacterias peligrosas, metales téxicos disueltos, o productos
quimicos dafinos a la salud, y es por lo tanto considerada segura para beber.

8.2 CONTROL DE CALIDAD

El control de calidad empieza con la recepcion de los ingredientes, revisar que cumplan
con los parametros que establecid la cafeteria y el sistema de salud.

Todas las materias primas destinadas a la preparacion deben ser inspeccionadas por el
chef, para evaluar la calidad de los alimentos. Ademas de verificar siempre la fecha
de vencimiento de todos los productos. Y es necesario siempre estar en contacto con
los proveedores para cualquier imprevisto con las materias primas recibidas.

Almacenamiento

Tener controles que prevengan la contaminacién de los productos.

Los agentes de limpieza, agentes quimicos y sustancias toxicas separados,
cerrados e identificados.

Permitir la circulacién del aire.

Evitar el rompimiento y exudacion de empaques y envolturas.

Almacenar los implementos o utensilios en un lugar especifico que evite la
contaminacion.

VVV VYV

Control de materias primas

Almacenarse de acuerdo a su naturaleza e identificarse de manera que permitan el
sistema PEPS (Primeras entradas, primeras salidas: serie de operaciones que consiste
en garantizar la rotacion de los productos de acuerdo a su fecha de recepcion, su vida
atil o su vida de anaquel).
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Lineamientos sistema PEPS

: Controlar los
. . Alimentos al ;

Distancia alimentos a
o granel R
minima diarioy
conservarse en
recomendada fadipientes desechar los

del suelo 15cm que estan

cerrado ;
4403 deteriorados

Fechaen los

productos al

momento de
recibirlos

El producto
nuevo va detras
del viejo

Fuente: google.

8.3 PROCESO DE ELABORACION DE PRODUCTOS
Instalaciones y areas de trabajo

» Que eviten la contaminacion de materia prima, alimentos, bebidas vy
suplementos.

Tuberias, conductos, rieles vigas, cables en buenas condiciones de
mantenimiento y limpios.

Pisos, paredes y techos de facil limpieza, sin grietas o roturas.

Puertas y ventanas provistas de protecciones para evitar entrada de lluvia y
plagas.

Tener buena iluminacién y ventilacion.

YV VV VYV

Condiciones y caracteristicas del lugar donde se manipulan los alimentos
Se debe establecer los requisitos minimos de buenas practicas de higiene que deben

observarse en el proceso de alimentos, bebidas o suplementos alimenticios y sus
materias primas a fin de evitar su contaminacién a lo largo de su proceso.
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8.4 Preparacion de alimentos

Es indispensable preparar los alimentos de manera que el tiempo entre su realizacion y
el momento del servicio sea corto.

Es de considerarse también, que los equipos y los utensilios que se vayan a utilizar
estén higienizados, el personal debe cumplir con las normas de higiene, evitando
durante el proceso de preparacion de los alimentos hablar, toser y estornudar sobre los
mismos.

Conservacion de los alimentos

La refrigeracion de alimentos es importante por dos cuestiones: Por el lado de los
costos operativos y en cuanto a la salud de los consumidores.

Una de las mejores practicas es dar un puntual seguimiento al funcionamiento de un
sistema de enfriamiento y al almacenamiento de los ingredientes.

Y dado que, no todos los alimentos se consumiran en cuanto lleguen a la cafeteria, es
importante mantenerlos a las temperaturas recomendables para evitar su rapido
deterioro y, por tanto, un aumento de los riesgos sanitarios y pérdidas en materiales.

CONSERVACION DE LOS ALIMENTOS

Alimentos Temperatura ideal para refrigerar alimentos
es de 4.4 grados centigrados.

Recepcion de materias primas » Debe ser en horas de menos
movimiento, para realizar una
inspeccion adecuada.

» Verificar caracteristicas organolépticas:
color, olor, sabor.

» Temperatura de llegada de la materia
prima.

» Su almacenamiento debe ser a una
temperatura de 4°a 12°C.

» Se registrara por lotes.

Carne Temperatura a refrigerar, entre 5°y 18° C, en
buenas condiciones, es importante el color,
olor y textura.

Fuente: Basado en Plan de negocios Latin coffee 42



CAPITULO IX HIGIENE DEL PERSONAL

HIGIENE DEL PERSONAL

Empleados Estado de salud, vestimenta, habitos e higiene
personal.
Lavado de manos » Lavarse las manos frecuentemente.
» Usar agua corriente caliente vy fria.
» Mojarse las manos y enjabonarlas. Usar
cepillo para uias.
» Frotarse las manos durante 20 segundos.
» Enjuagarse bien las manos.
» Secarse las manos con toallas
desechables o secador.
El personal » Bafo diario y usar ropa limpia.
» Usar colores claros de preferencia.
» No usar joyas.
» Cubrir heridas.
» Usar gorra o redecilla.
» Usar guantes para acciones especificas.
» Ufas limpias y cortas.
» Estado de salud.
9.1 Agua
» Disponer de agua potable e instalaciones adecuadas.
» Cisterna y tinacos con paredes lisas, tapados y protegidos, contra contaminacion
y corrosion.
» Transportar el agua no potable por tuberias separadas e identificadas.
» Drenaje provisto de trampas contra olores y coladeras.
» Bafos provistos de: agua potable, retrete, lavabo, depdsito de basura y rétulos

que promueven la higiene personal.

9.2 Manejo de residuos

» Remover residuos frecuentemente.
» Almacenarlos en recipientes identificados con tapa.
» Retirarlos de las areas de operacion por lo menos una vez al dia.
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CAPITULO X ATENCION AL CLIENTE
10.1 Servicio al cliente

La percepcion de la calidad en el servicio es el juicio de los comensales o actitud,
donde la satisfaccion esta relacionada en base a las expectativas y percepciones del
cliente en cuanto al servicio que el establecimiento les brinde, esto se traducird en su
comportamiento de compra.

10.2 DIAGRAMA DE FLUJO
servicio al cliente

Se le da el saludo al cliente y
bien venida

Se le toma su orden

Se le pregunta

. Se le entrega su orden en
si su orden es
. N'O— mostrador
para consumir
en el local
,
Si

Se le pregunta si desea alguna recarga
a celular y se le ofrece un impreso con
nuestros servicios

Se le cobra su orden y se le dirige a
alguna mesa para comensales, y ya en
la mesa recibe su orden

Al final del servicio se despide al
cliente

Fuente: Elaboracién propia

44



CAPITULO XI ANALISIS DE MERCADO

11.1 DESCRIPCION DEL MERCADO

El inicio de nuestra actividad sera en Calle Margarita no. 78, Colonia los Angeles
Apanoaya, alcaldia lIztapalapa. Ciudad de México (CDMX), C.P. 09830, entre av. del
Rosal y av. Ermita Iztapalapa.

Iztapalapa es una de las 16 demarcaciones territoriales, de la Ciudad de México. Y se
localiza al oriente de la Ciudad de México. Con una superficie de 117.5 km2. Limita al
norte con lztacalco, al poniente con Benito Juarez y Coyoacan; al sur con Xochimilco y
Tlahuac; al oriente con los municipios mexiquenses de La Paz y Valle de Chalco
Solidaridad, y al noreste con Nezahualcoyotl, también en el estado de México.

Nuestro objeto de estudio esta enfocado en una parte de la comunidad los Angeles
Apanoaya, una zona de alto transito peatonal, y que estd rodeado de vias de
comunicacién lo que hace mas grande nuestro mercado meta.

Estudio de mercado

En el estudio de mercado se encuentran elementos como lo son el analisis de la oferta,
el andlisis de la demanda, andlisis de precios y el andlisis de la comercializacion toda
esta investigacion es necesaria para saber si existe un mercado insatisfecho para
nuestro producto. Y asi poder tomar decisiones en base a estos resultados.

11.2 Analisis del consumidor

Tomando en cuenta el area en que se pretende abrir el establecimiento, que esta
rodeado de grandes empresas con el mayor nimero de empleados que laboran en
esas organizaciones, que es nuestro mercado meta, nuestro establecimiento les
brindara los servicios basicos mas importantes para que en su hora de comida,
disfruten de alimentos higiénicos y de un rato de esparcimiento, para volver a sus
puestos laborales en éptimas condiciones.

Posteriormente, en sus dias de descanso, si necesitan de un lugar para pequefias
recepciones, Café-recepcion “Las fuentes”, es una buena opcion para volver a la
convivencia familiar.

Por lo que, nuestro segmento de mercado centra en consumidores con los siguientes
niveles socioeconémicos A/B, C, C+.
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11.3 Identificacion de la demanda

Nivel socioeconomico A/B, en base a datos estadisticos de INEGI (Instituto Nacional
de Estadistica y Geografia), personas de ambos sexos, de 18 afios y mas, con nivel
educativo superior, representan el 22.02%, de la poblacién de la colonia los Angeles
Apanoaya, de un total de 644 habitantes (con este nivel educativo). En este nivel
socioecondémico, el 98% de los hogares cuenta con internet fijo en la vivienda y es el
nivel que mas invierte en educacion (10% del gasto) y el que menos dedica al gasto en
alimentos (28%), segun datos de AMAI (Asociacibn Mexicana de Agencias de
Investigacion de Mercado).

Nivel socioeconémico C, en base a datos estadisticos de INEGI (Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia), personas de ambos sexos, de 18 afios y mas, con nivel
educativo mayor a primaria, esta conformado por el 25.95%, de la poblacién de la
colonia los Angeles Apanoaya, de un total de 789 habitantes con este nivel educativo.
En este nivel socioeconémico, un 83% de los hogares estan encabezados por un jefe
de hogar con estudios mayores a primaria y un 77% cuentan con conexién a internet fijo
en la vivienda. Del total del gasto en estos hogares el 35% se dedica a la alimentacién y
un 7% a educacién, segun datos de AMAI (Asociacibn Mexicana de Agencias de
Investigacion de Mercado). Por lo que nuestro mercado meta fuerte, se enfoca en el
nivel C.

Nivel socioeconémico C+, en base a datos estadisticos de INEGI (Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia), personas de ambos sexos, de 18 afios y mas con instruccién
media superior, estd conformado por el 26.98%, de la poblacibn de la colonia los
Angeles Apanoaya, de un total de 755 habitantes con este nivel educativo. En este
nivel socioecondmico, el 87% de los hogares cuentan con al menos un vehiculo de
transporte y el 93% tiene acceso a internet fijo en la vivienda. En relacion con el gasto,
poco menos de la tercera parte (32%) lo dedica a la compra de alimentos y un 28% a
transporte y comunicacion, segun datos de AMAI (Asociacion Mexicana de Agencias de
Investigacion de Mercado).

11.4 Necesidades del mercado meta

Al convertirse practicamente el café en una bebida universal, en la actualidad tiene un
valor economico y social de suma importancia, esta presente en las costumbres de
muchos pueblos que diariamente lo consumen, a la vez que la vida diaria de millones
de hombres y mujeres, se basa y depende de la produccion, industrializacion, y
comercializacién de este producto, que es después del petréleo el articulo comercial
natural que mueve las mayores cifras de dinero en el mercado mundial**.

14 El mercado internacional del café, Facultad de economia UNAM, p.2. 46



Actualmente, el ritmo de vida, y la falta de tiempo para llevar una dieta adecuada por
parte del consumidor, da pie a buscar formas de consumo de alimentos de preparacion
rapida.

Es por eso el desarrollo de la idea de Café-recepcion “Las fuentes”, que es un
establecimiento que ofrece servicios de comida rapida, higiénica y es un lugar de
relajamiento. Aunado a esto se ofrece el servicio de red inalambrica Wi-Fi y el servicio
de recarga a celular, y por dltimo también es un sitio donde los fines de semana se
podra disfrutar de pequefas recepciones para ambientes de convivencia familiar

11.5 Identificacion de la oferta

Actualmente, es evidente que la industria restaurantera (que incluye cafeterias), ha
sido una de las mas golpeadas por la contingencia sanitaria actual. Se estima que los
ingresos del mercado han caido en promedio 60% a nivel nacional, aunque existen
casos de negocios que han tenido pérdidas de hasta el 300%. Esto ha provocado que
muchas empresas recorten sus gastos a un promedio del 50%, lo que representa
afectaciones a toda la cadena de suministros.

Con la llegada de esta contingencia, las ventas se desplomaron, llegando a una caida
del 40% so6lo en la ultima semana de marzo. Y anticipadamente al aislamiento social
actual, este sector econémico ya resentia los primeros efectos de la pandemia con
elevados precios de insumos importados.

Es importante tomar en cuenta estos cambios actuales, dado que los habitos de
consumo cambiaron y nuestro establecimiento tiene que tomar medidas para adaptarse
a las nuevas necesidades de los consumidores actuales.

Nuestros productos tienen un estricto control de calidad, de modo que el consumidor
sienta esa confianza de que cuidamos no sélo de su salud, sino también de sus
intereses mas primordiales. Necesitamos adelantarnos a nuestros competidores para
poder mantenernos en un mercado econémicamente golpeado.

Nuestros principales competidores seran los que ofrecen servicios de café, asi como los
gue ofrecen servicios de internet y que se encuentran dentro de la misma area.
Competencia directa:

» Café Leones.

» Las Dalias Café.
> La Mina del café.
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Son establecimientos que ya tienen un tiempo considerable funcionando en el mercado,
por lo tanto tienen su propio mercado, aunque dentro de sus servicios no abarcan
algunos que nuestro establecimiento si tiene como un lugar adaptado para pequefias
recepciones familiares y sobre todo la capacidad de adaptacién ante los cambios
inesperados en la economia.

Por otro lado, Café-recepcion “Las fuentes”, tendra variantes dentro de sus servicios
qgue nos diferenciaran de nuestros competidores directos, dentro de estos servicios
estaran el de red inalambrica, recargas a celular, y pequefios eventos que permitan la
convivencia familiar en un ambiente de relajacion, en unificacién con el disefio del
establecimiento que sera del agrado de los consumidores, para desestresarse de sus
jornadas de trabajo y disfrutar de alimentos higiénicos o por el simple hecho de disfrutar
tranquilamente de un delicioso café.

11.6 Cafeteria sustentable

Buscando ser una cafeteria sustentable, nuestro establecimiento a diferencia de
nuestra competencia indirecta, que es el comercio informal. Aparte de ofrecer
nuestros alimentos mas higiénicos y en una mayor variedad, ofreceremos alimentos
que se puedan volverse a reutilizar, es decir a sembrar, y con esto se les pueda
ofrecer productos de calidad, frescos y libres de pesticidas a los consumidores.

Vegetales como la zanahoria, la col, el jitomate, la cebolla, el limén, la lechuga, son
vegetales, que se pueden volver a replantar y con un adecuado control, se pueden
volver a reutilizar para el consumo, esto ayudard no solo a reducir nuestros gastos,
sino a mejorar nuestros precios frente a la competencia.

Lechuga

Fuente: Recreo viral.com

En cuanto a los residuos de café, se puede reutilizar en sus formas alternativas como
desodorante natural en bafios y areas cerradas.
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Fuente: Agencia de noticias UN.

En cuanto al uso de energia eléctrica, los grandes ventanales son fuente de luz
natural, lo cual evitara el uso inadecuado de esta fuente de energia.

En cuanto al ahorro del agua, el gobierno de la Ciudad de México, a través del
programa Sistema de Captacion de Agua de lluvia en el afio 2019, instalo en
algunos hogares, un sistema de captacion de lluvias, con lo cual el agua que se
acumule en el depésito con capacidad de 2,500 litros, servira para uso de lavado de
pisos, para el bafio y asi se reducird el mal uso del agua potable.

11.7 Residuos.

En este punto, teniendo en cuenta que la Ciudad de México es una de las ciudades
mas pobladas del mundo, con cerca de 9 millones de habitantes (21 millones si se
considera su area conurbada), lo que supone numerosos retos en términos de
infraestructura, transporte, vivienda, empleo, energia y servicios basicos, que a su vez
deriva en un incremento progresivo en la generacion de residuos sélidos.

’»
Fuente: google

Durante 2017, los habitantes de la Ciudad de México (CDMX) y la poblacion flotante
generaron 12,998 toneladas diarias de residuos sélidos. Entre las delegaciones que
generaron mayor cantidad de residuos, se encuentra Iztapalapa con 2,245 toneladas
diarias, y entre las fuentes generadoras de esta problemética se encuentra la
presencia de establecimientos y servicios®®.
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Es por ello que en este proyecto nuestro establecimiento concientizandose del gran
problema que resulta la generacion de residuos, toma la responsabilidad de hacer buen
uso de los servicios basicos.

Y disminuir el volumen de residuos es uno de los mayores retos ambientales que
enfrenta la Ciudad de México, y que exige acciones concretas para evitar impactos
negativos al medio ambiente y la calidad de vida de sus habitantes.

Para transitar hacia formas mas eficientes de gestidn, es necesario considerar a los
residuos como un bien susceptible de aprovechamiento a través de la valorizaciéon y
reciclaje, que permita incorporarlos nuevamente a los procesos de producciéon y uso
(Inventario de residuos solidos CDMX, 2017, p.61).

a48% 13 mil 15% 5% 1kilo 7 mil

— Cancint e Sabce s natvy Comst G Aare = o catn oo s

Fuente: google

11.8 Definicién de investigacion de mercados

Para poder entender que es lo que demanda el consumidor, empezaré por la definicion
de investigacion de mercados:

La investigacion de mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al publico
con el vendedor mediante la informacién, la cual se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar y evaluar las acciones
de marketing; para monitorear el desempefio del marketing y mejorar su comprensiéon como un
proceso. La investigacion de mercados especifica la informacién que se requiere para analizar
esos temas, disefia las técnicas para recabar la informacién, dirige y aplica el proceso de
recopilaciéon de datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus implicaciones?®.

15 Inventario de residuos sélidos CDMX, 2017, P. 11, 61
16 American Marketing Association.
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La investigacién de mercados es la identificacién, recopilacién, analisis, difusion y uso sistematico y
objetivo de la informacién con el propdsito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la
identificacién y solucién de problemas y oportunidades de marketing?’.

11.9 Objetivo de la investigacion

La Creacidén de un Café-recepcién, con un concepto innovador, que este rodeado de
consumidores con necesidades cotidianas, y que nuestras instalaciones estén
cercanas a sus zonas de trabajo. Ademas que nuestra propuesta sea aceptada tanto
por empleados, como por la comunidad de la zona y que esta microempresa sea
capaz de generar utilidades.

11.10 Tipo de investigacion

Descriptivo, este tipo de estudio busca especificar las propiedades importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que sea sometido a anlisis.
Miden o evallan diversos aspectos, dimensiones o componentes del fenémeno a
investigar.

Técnica de investigacion

De campo.

11.10.1 Tamaio de la muestra

Esta sera en base a las encuestas realizadas, donde se pueden apreciar los gustos,
necesidades y sugerencias del consumidor.

De un total de 51 encuestas aplicadas, de una poblacion total de 4,259 personas que
habitan en la colonia Los Angeles Apanoaya, en la alcaldia lIztapalapa, el nivel de
confianza establecido fue del 52% y para este nivel de confianza el valor de z es de
0.7214 proveniente de la tabla de distribucion normal, con un error estimado del 0.05 %.

17 Investigacion de mercados. Naresh K. Malhotra. Ed. Pearson. 52. Ed. México 2008. P. 45.
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A lo anterior y aplicando la férmula para una poblacion finita, se determina el nimero de
personas encuestadas.

n=(N) (p)(p) (2°) / (€°)(N-1) + (p) (a) (Z)

Donde:

N= 4,259 (total de la poblacion)

e= 5%=0.05

p= proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)
= 50%=0.5

Z=0.7214 al cuadrado (si la seguridad es del 52%)

n=">

n= (4259) (0.5) (0.5) (0.7214)? / (0.05)? (4259-1) + (0.5) (0.5) (0.7214)?
n= 554.0959 / 10.7751

n=51

11.10.2 ENCUESTA (ver anexo).

RESULTADOS Y ANALISIS DE LA ENCUESTA

Obijetivo de la encuesta: analizar la aceptacion de un Café-recepcién en la colonia Los
Angeles Apanoaya, en la alcaldia de Iztapalapa, para lo cual se realizé una encuesta en
base a nueve preguntas abiertas.

A través de las cuales nos permitiran saber los habitos y necesidades de los
consumidores de manera espontanea, para poder tener las herramientas necesarias
para enfocarnos a un tipo de cafeteria ideal para nuestro mercado meta, que nos
permita percibir las oportunidades que nos puedan dar estabilidad en la creacion de
nuestro futuro negocio.

11.10.3 Interpretacion.

Se aplicaron en total 51 encuestas, obteniendo los siguientes resultados. 52



Sexo
Mujeres
51% Hombres

49%
B Hombres

B Mujeres

El total de las encuestas aplicadas fue de 51, en donde el 49 % de nuestro mercado
meta son hombres y el 51 % son mujeres.

Edad
60-70
50-59
40-49
W Edad
29-39
18-28
0 10 20 30

En el grafico se muestra a los consumidores de café por edades mediante rangos.

1. ¢, Suele tomar café? Si No Eventualmente.

Consumo de café

20%

6% Si

No

= Eventualmente

El 74% de los consumidores encuestados toman café, y un 20% no.

2. ;Suele ir a cafeterias? Si No Raramente 53



Visita cafeterias

42%
mSi
B No

Raramente

20%

Del total de las personas encuestadas, el 38% asiste a cafeterias, en tanto un 42% en
menor porcentaje visita cafeterias.

3. Nombre la (s) presentaciones de café que le gusten:

Presentacion del café aceptado por
el cliente

Café/crema s
_—

Frapuchino |
__-

EXpresso

_—

Café/leche |j—

Capuccino |
0 10 20 30 40

La mayor aceptacion del cliente en cuanto a cafés es el capuccino.

4. ¢ Cudles son los principales motivos por los que va a una cafeteria?

Motivos por los que visita una
cafeteria

Otros

Ambiente

Precios

Relajacion

Punto de reunidn
Tomar café de calidad

0 10 20 30 40

El consumidor visita cafeterias principalmente para degustar un buen café y un segundo
motivo para reunirse y convivir.
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5. ¢ Cudl de estos atributos prefiere que tenga una cafeteria?

Atributos que prefiere
que tenga una
cafeteria

Buena musica

Buenos postres
Buen café/bebidas
Wi Fi

10 20 30 40

o

Entre los atributos de una buena cafeteria que el consumidor prefiere esta, un buen
café y las bebidas.

6. ¢, Cual o cudles de estos productos le gustaria que ofreciera una cafeteria ideal?

Productos ideales en una cafeteria
Otros
Jugos naturales

Postres variados

Desayunos ricos

Buen café

El consumidor opina que los productos ideales en una cafeteria independientemente de
un buen café son los desayunos y postres variados, seguidos de jugos naturales.

7. Cuando se dirige a una cafeteria, ¢ Cémo lo hace?

Cuando se dirige a una
cafeteria ¢Cémo lo hace?
Otro
Enamora... m Cuando se
Familia dirige a,una
) cafeteria
Con amigos iCémo lo
Sélo hace?
0 20 40

Normalmente el consumidor prefiere ir a una cafeteria acompafado. 55



8. Cuando se dirige a una cafeteria ¢a cual va?

Cuando se dirige a una cafeteria ¢A
cual va?
Otro(especifique)
Por donde yo esté en...
Escuela

Cerca de mi casa

0 10 20 30

Un buen negocio, siempre debe estar en un lugar adecuado y cerca del mercado meta.
Son observaciones extraidas de la encuesta.

9. ¢ Cuanto suele gastar en una visita a una cafeteria?

¢ Cuanto suele gastar en una
cafeteria?

300-400 pesos
100-200 pesos

20-50 pesos

0 5 10 15 20 25

El cliente gasta en promedio en una cafeteria entre $100 y $200 pesos promedio en
cuanto a consumo.

11.10.4 Conclusién

Este estudio se centr6 en los gustos y preferencias del consumidor en cuanto a
servicios y productos que ofrece una cafeteria, y los resultados muestran lo siguiente,
nuestro rango de edades fueron personas entre 18 y 70 afios de edad, de los cuales un
74% consumen café y un 20% no, un 38% gustan de acudir a las cafeterias; y entre las
tres principales presentaciones de café que prefieren consumir se encuentran
capuccino, café de olla y americano; y entre los principales motivos por los cuales
asisten a una cafeteria un alto porcentaje se centr6é en ir a tomar un café de calidad y
en comparfia de amigos, y normalmente optan por una cafeteria que este a su paso y
consumen un aproximado de $100.00 a $200.00 pesos en cada visita a una cafeteria.
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11.10.5 Comprobacion de la hipoétesis

Después del estudio de mercado realizado vy el resultado del analisis de informacion
que obtuvimos, podemos observar que la incursion del nuevo negocio seria aceptada
positivamente, del mismo modo pudimos observar que este concepto de cafeteria que
manejamos seria aceptado por los empleados de las empresas que laboran alrededor
de la cafeteria y por la misma comunidad de la colonia los Angeles Apanoaya.

Este nuevo proyecto contara con una aceptacién favorable, satisfaciendo las
necesidades demandadas por el consumidor, demostrando que no es necesario un
gasto mayor para obtener un servicio de calidad.

Comprobando de esta manera la hipoétesis de investigacién planteada, ya que se
observa un ambiente favorable para la creacion de un nuevo negocio de manera viable
y satisfactoria.

CAPITULI XII LA ORGANIZACION
12.1 Objetivos organizacionales

» Propiciar un ambiente de trabajo agradable al personal, de forma que se
vea reflejado en la productividad del personal.

» Cubrir las necesidades de nuestros consumidores.

» Alcanzar metas cortas en cuanto a introduccién en el mercado y
consolidarnos en el gusto de nuestros clientes.

12.2 Datos basicos de la organizacién

Consultando el Directorio Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE), acerca de las
cafeterias que existen en la CDMX (Ciudad de México), en su actividad econémica las
registra con cédigo (722515) como cafeterias, fuentes de sodas, neverias, refresquerias
y similares (cafeterias para consumo inmediato, en las instalaciones de la unidad
econdmica, preparacion de alimentos y bebidas).

Localizaciéon
Calle Margarita no. 78, Colonia los Angeles Apanoaya, alcaldia Iztapalapa. CDMX, C.P.

09830.
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Instalaciones

Para que pueda operar el establecimiento se tienen contemplados 50 metros
cuadrados, se recomienda que en este espacio, las tres cuartas partes sean para
atencion al publico, el espacio sera distribuido de la siguiente manera:

» Cocina. Una estufa maltiple, una campana de extraccion de humos, una mesa de

trabajo, un congelador vertical, un anaquel industrial, una tarja para lavar
utensilios.

» Recibidor. Una barra de servicio, un refrigerador industrial (vitrina), una vitrina

dulcera, una mesa de trabajo, tres sillas periqueras y una fuente decorativa de
mesa.

» Zona de mesas. Tres sillones booths, dos mesas para sillén booth, dos sillas
periqueras y una fuente decorativa de piso.

CAPITULO XllI PRECIOS

13.1 Precios de servicioy productos

Café-recepcion “Las fuentes”, ofrecera los siguientes servicios:

PRECIOS
> Internet (gratuito)........cooeieiiiii i $
» Recargasacelular................oooiiiiiiiii 20.00
50.00

100.00
500.00

» Pequenos eventos (recepciones/20 personas x 4hrs)...... 3,000.00

Alimentos: $

» Sandwiches blanCos...........oooviiiiiiiiii 12.00

» Sandwiches integral..............ooiii 15.00

»  CUuernitos/[amoOn..........cccoiiiii i 15.00

P Ensalada.........cooiiiiii 40.00

Postres: $

P Pay de IMON.......o e 25.00

» Pay qUeS0/ZarZamora.........ccceeeeeuuuieeeeeeeeieeee e e e e 28.00

» Pasteldevainilla............cooiii i 30.00

» Pastelde chocolate.............cooiiiiii 30.00

» Pastel Imposible.... ..o 34.00

» Flannapolitano..........c.oooiiiii 25.00

» Crepas Variadas. ........oueuveiiiiie e 38.00

» Galletas surtidas bolsa

................................................. 13.00 58



> Pan dulce

................................................................... 8.00
> Gelatinas de agua.........o.ouviiiiiiii i 12.00
» Gelatinasde leche.........cooooiiiiii 14.00
Antojitos: $
» Nachos conqueso amarillo............cccoiiiiiiiiiii e, 20.00
P DOrIOCOS. ... 27.00
» Chicharron preparado...........ccooviiiiiiiiiii i, 25.00
Confiteria: $
» Dulces variados. .......c.oieiii i (variados)
Bebidas: $
» Café AMErICANO ......coiniiiii i 20.00
P CaAPUCCINOD. ...ttt e 40.00
P Caféfleche ... 24.00
» Café/chocolate. ..o 27.00
P Cafedeolla.....coooieiii 13.00
P Cafl/Crema. ... ..o 20.00
P ESPIESS0. e 20.00
» Frapuchino..... ..., 45.00
P MOKaA. .. 45.00
FoVainilla. ... 43.00
P TS VANadOS. ....cooeii i 17.00
P JUGOS 250 M. .eieiee e 9.00
P Jugos 500 Ml ..o 15.00
» Refrescos 600 Ml ... 16.00
» Aguanatural 500 mMl..... ..o 9.00
» Lactobacillus bebida.............coooii i 8.00
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CAPITULO XIV ORGANIGRAMA

Gerente general

Chef Barista Cajero

Ayudante general

Fuente: Elaboracion propia.

16.1 Organigrama. Esta empresa estara conformada por cinco departamentos los
cuales llevaran a cabo sus correctas funciones con la finalidad de la mejora de la
organizacion, los cuales estaran interconectados y cada uno llevara a cabo con la
mayor precision y eficiencia sus actividades correspondientes.
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CAPITULO XV PRODUCTO/SERVICIO

15.1 Opcién Producto/ Servicio

En la actualidad, el ritmo de trabajo muchas veces no permite a los consumidores tener
el tiempo necesario para elaborar sus propios alimentos y llevarlos a las instalaciones
donde laboran. O simplemente el ir a disfrutar en convivencia con los demas, para tener
un rato de esparcimiento, y tener acceso a servicios de redes inalambricas de forma
gratuita, es suficiente para poder visitar lugares que ofrezcan los productos y servicios
gue se necesitan en la cotidianidad.

Pensado en estas necesidades, se abre una oportunidad para Café-recepcién Las
fuentes de establecerse, como una opcién para todo aquel consumidor que necesite de
sus productos y servicios.

Cada consumidor tiene gustos diferentes y por lo tanto Café- recepcidon Las fuentes,
tiene una gran variedad en su menu que pondra a disposicion del cliente, ademas de
ofrecer otros servicios de interés para el consumidor.

Productos y servicios que cada uno de nuestros clientes podréa elegir, segin sus gustos
y necesidades:

15.2 Servicios
» Almuerzos
» Pequefos eventos

> Wifi
» Recargas a celular
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CAPITULO XVI EQUIPO

16.1 Equipo técnico

Equipo y mobiliario

Equipo y Mobiliario

Concepto

Unidades

Estufa multiple Turbo Petit

Campana de extraccion de humos

Congelador vertical

Refrigerador industrial (vitrina)

Batidora

Cafetera

Waflera y Sandwichera

Tostador

Extractor de jugos

Licuadora industrial

Anaquel industrial

Horno de convencion

Vitrina dulcera

Mesa de trabajo

Mueble para aseo

Sartén para crepas eléctrico

e N N e e e T e T T N e e

Mobiliario y equipo de oficina

equipo de oficina

Concepto

Unidades

registradora

Kit punto de venta + computadora + software + caja

1

Notebook Lenovo

Impresora multifuncional

Pantalla led

Soporte para pantalla

Bocina inalambrica

Matamoscas eléctrico

[ PR PR IR PR N
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Utensilios

Utensilios

Concepto Unidades
Juego de bateria para cocina 1
Juego de cuchillos 1
Tablas de cortar 1
Juego de cubiertos 3
Calentador de leche acero inoxidable 1
Juego de saleros (12 piezas) 1
Azucareras 1
Servilletero acero inoxidable 3
Vajilla de porcelana (16 piezas/4 personas) 5
Pala para pastel 1
Vasos/tapa y agitador para café o té 1000
Vaso para frape/tapa domo y agitador 100
Contenedor para postre 50
Cuchara pastelera 25
Tenedor pastelero 25
Platos unicel rectangular 500

Mobiliario
Mobiliario
Concepto Unidades

Barra de servicio 1
Sillén booth 3
Mesa para sillén 2
Sillas periqueras 7
Fuente de agua decorativa piso 1
Fuente de agua decorativa mesa 1

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO XVII INSUMOS

Materia prima

Materia Prima

(por mes)
Concepto Unidades Costo I.V.A. Total Prove
Kgs. |Lts. |Pzas. edor
Azucar 15 $300.00 [0% $300.00
Sustituto de azucar 100 32.76 |16% 39.00
sobres
Piloncillo granulado |.450 27.72 |16% 33.00
Caramelo 2 477.12 16% 568.00
1.840 141.12 |16% 168.00
Leche en polvo
Canela en polvo .063 22.68 |16% 27.00
Canela entera .028 17.64 16% 21.00
sustituto de crema 200 106.68 16% 127.00
sobres
Café molido 450 141.96 16% 169.00
Café soluble .200 55.44 16% 66.00
Base para |8 1,243.20 |16% 1,480.00
Capuccino
Base para |3 466.20 16% 555.00
Frapuchino
Leche condensada 10 pzas. |105.00 16% 125.00
Leche evaporada 10 pzas. [113.40 16% 135.00
Rompope 1 145.74 16% 173.50
Cocoa en polvo 1 350.78 16% 417.60
Sirope de 3.4 217.56 16% 259.00
chocolate
Chispas de|2.5 342.80 16% 408.12
chocolate
Chocolate 30 50.00 0% 50.00
cuadrado
Chocolate cremoso |1 170.52 16% 203.00
Cajeta .600 47.50 0% 47.50
Mermelada fresa, 2 frascos |98.61 16% 117.40
zarzamora
Vainilla .500 15.60 0% 15.60
Galletas marias 15 71.40 16% 85.00
Lata de durazno en 4 120.96 16% 144.00
almibar
Frasco de cerezas 1 120.00 0% 120.00




en almibar

Grenetina de 20 176.40 16% 210.00
sabores (agua)

Grenetina de 12 100.80 16% 120.00
sabores (leche)

Harina de trigo 1 12.00 0% 12.00
Polvo para hornear |.110 8.82 16% 10.50
Salsa para botana 2 46.00 0% 46.00
Salsa botanear 3 60.00 0% 60.00
Catsup 1 31.08 16% 37.00
Mayonesa 14 83.16 16% 99.00
Chiles rajas en 2 36.96 16% 44.00
vinagre

Jalapefios en|2.9 145.32 16% 173.00
escabeche

Chile en polvo Taj. |.907 133.56 16% 159.00
Miguelito en polvo |.950 48.72 16% 58.00
Chamoy liquido 1 17.64 16% 21.00
Fritura(dorilocos) 30 314.16 16% 374.00
Chicharrén cuadro 1 35.00 0% 35.00
grande paquete

Té sobres surtido 25 36.96 16% 44.00
Té sobres surtido 25 44.10 16% 52.50
gourmet

Jugo .500 |24 148.68 16% 177.00
Jugo .250 |27 108.36 16% 129.00
Refresco cola .600 | 24 245.28 16% 292.00
Refresco mix .600 |24 189.84 16% 226.00
Refresco surtido .600 |24 173.04 16% 206.00
sabores

Bebida frutas lata .680(12 110.88 16% 132.00
Refresco de cola .335(36 222.60 16% 265.00
mix lata

refresco surtido lata .335(24 149.52 16% 178.00
Jugo surtido lata .340(24 140.28 16% 167.00
Jugo surtido 24 84.00 0% 84.00
Agua purificada 19 |12 11.00 0% 132.00
Agua .600 | 24 90.30 16% 107.50
Producto .80 |25 148.50 0% 148.50
Lactobacillus

Pastillas 24 84.00 16% 84.00
refrescantes

Chicles pastillas/2 30 25.20 16% 30.00




refrescantes

Chocolate stick 40 40.32 16% 48.00
Chocolate bicolor 20 15.96 16% 19.00
stick
Chocolate bi-color 20 20.16 16% 24.00
Chocolate/blanco 20 20.16 16% 24.00
Chocolate/galletoso 10 11.76 16% 14.00
blister
Dulce/chocolate 16 14.28 16% 17.00
trisabor
Bon bon/choc. 10 31.92 16% 38.00
Dulce de leche 40 21.00 16% 25.00
Chocolate 10 21.00 16% 25.00
confitado
Delicia tira 24 32.76 16% 39.00
Mazapéan blanco 30 44.52 16% 53.00
Mazapan choc. 30 27.72 16% 33.00
Dulce de goma 12 37.80 16% 45.00
Oblea chica 4 24.00 0% 24.00
paquetes
Chiclets 4/pas 30 23.52 16% 28.00
Chicles sin azucar 50 39.48 16% 47.00
4/pas
Pastillas refresc. 100 23.52 16% 28.00
Chicle suave 50 27.72 16% 33.00
Chicle Tr 2/pastillas 60 30.24 16% 36.00
Barra tamarindo 24 20.16 16% 24.00
Paleta tamar 16 26.04 16% 31.00
Vaso tamar 20 26.04 16% 31.00
Tamarindo suave 12 33.60 16% 40.00
Dulce suave surtido 12 31.92 16% 38.00
Varita sugu 16 16.80 16% 20.00
Llaves de goma 25 18.48 |16% 22.00
Paleta de caramelo 20 33.60 16% 40.00
Mini gelatina 20 10.08 |16% 12.00
Paletas de goma 48 42.00 [16% 50.00
Pafiuelos 6 11.76 16% 14.00
desechables paquetes
Cigarros 20 5292 |16% 63.00
Cigarros con 20 52.92 16% 63.00
capsula
Cigarros filtro 20 47.04 |16% 56.00
Sal de mesa 12.00 0% 12.00
SUBTOTAL $9,195.99
[.V.A. $1,609.73




| TOTAL | | | [$10,805.72]
Materia prima perecedera
Perecedera (por semana)
Unidades Costo I.V.A. | TOTAL PROVEEDOR
Concepto Kgs. |Lts. |Pzas.
Leche de 9 $10.08 16% $108.00
vaca
Crema para 950 142.80 16% 170.00
batir
Mantequilla |1 134.40 16% 160.00
sin sal
Crema 1.800 84.00 16% 100.00
acida
Queso tipo 32 28.56 16% 34.00
manchego
en
rebanada
Queso 32 28.56 16% 34.00
amarillo en
rebanada
Queso 1 37.00 0% 37.00
amarillo
liquido
Pan dulce 30 210.00 0% 210.00
surtido
Pan blanco 3 81.90 16% 97.50
de caja cajas
Pan integral 2cajas |60.48 16% 72.00
de caja
Galleta 60 45.00 0% 45.00
S surtidas Pzas.
Jamén de|l 136.00 0% 136.00
pavo
Cacahuate |[.500 45.00 0% 45.00
japonés
Cacahuate |[.500 32.50 0% 32.50
japonés con
chile
Aguacate 1 67.00 0% 67.00
Jitomate 2 60.00 0% 60.00




saladet
Cebolla .500 8.50 0% 8.50
Limon 1.5 34.50 0% 34.50
Jicama 1 14.00 0% 14.00
Pepino 1 13.50 0% 13.50
Zanahoria |.500 7.50 0% 7.50
Col blanca |1 19.00 0% 19.00
Lechuga 1 8.00 0% 8.00
Huevos 30 74.00 0% 74.00
Hielo 1 20.00 0% 20.00
bolsa
$1,406.28
SUBTOTAL
[.V.A. $200.72
TOTAL $1,607.00

Fuente: Elaboracioén propia
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CAPITULO XVIII PLAN MARKETING

Dado que para llevar a cabo un proyecto de creacidbn de una microempresa, son
importantes las estrategias del plan de marketing, por lo cual Café-recepcion “Las
fuentes”, debera contar con uno. Lo anterior con la finalidad de tener un panorama mas
amplio de mi proyecto y conseguir los objetivos del negocio de una manera
satisfactoria.

Por consiguiente, se describe un plan de mercadotecnia, disefiado para que a travées de
las estrategias elaboradas se logren los objetivos fijados en el proyecto de manera
satisfactoria, y los consumidores de la colonia los Angeles Apanoaya acepten nuestros
servicios, y que esto nos pueda colocar en el gusto del cliente.

Lo primero es promover nuestros servicios de cafeteria y pequefios eventos especiales,
después realizar la apertura de la cafeteria con promociones para atraer la atencion del
cliente.

18.1 Objetivos del Plan Marketing

» Dar a conocer la cafeteria, los servicios que se ofrecen, haciendo hincapié en el
servicio de red inalambrica (gratuito) y en el servicio a recarga de celular.

» Analizar las necesidades de los diferentes tipos de consumidor, para poder
identificar las oportunidades y adaptarlas al sistema de trabajo en el
establecimiento y asi estimular el consumo.

» Captar al mayor numero de consumidores posible, a través de nuestros
productos y servicios, vendiéndoles no sélo lo que consumen sino un ambiente
tranquilo y relajado en nuestro establecimiento.

18.2 Marca
El nombre del establecimiento Café-recepcion las fuentes, hace referencia no sélo a
consumir un buen café, sino a llegar un ambiente agradable, relajado, a volver a un

ambiente de convivencia, consumiendo productos que también son elaborados con
sustitutos de azlcar de ser necesario para clientes que gustan de cuidar su salud.

18.3 Logotipo y slogan

Slogan:
“Por el gusto de tomar un buen café”. 69



Logotipo

18.4 Presentacion

Nuestro producto se entregara al cliente en el establecimiento si asi lo desea, de no
ser asi, se envolvera en un combo con el logotipo de la cafeteria, esto con la finalidad
de dar promocion al establecimiento.

Etiqueta

En el mismo envase combo, llevara las referencias del establecimiento en la parte
inferior.

18.5 Estrategias
Producto.

En el inicio de Café-recepcion “Las fuentes”, en esta etapa de introduccion, los
productos que se ofrecen deben ser atractivos al consumidor.

De tal forma, que para lograr un crecimiento en el negocio, es importante lograr la
preferencia del cliente, esto se logrard tomando en cuenta algunos puntos importantes.

» En nuestros productos, los ingredientes deben ser de calidad e higiénicos.

» La presentacion de nuestro producto debe ser impecable, facil de llevar vy
atractivo al cliente.

» En la apertura del establecimiento, algunos productos deben tener descuento.

» La atencion al cliente ser& personalizada.

Precio

El precio se fijara en base a el valor que posee el producto en el mercado y a través del
cual la empresa obtendra sus principales ingresos, por una parte y por la otra a través
de los resultados arrojados en las encuestas realizadas para este proyecto, que indican
el nivel de poder adquisitivo del consumidor.
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Indicadores:

» Precio fijado por el mercado.

» Precio de la competencia.

» Precio en base al costo de produccion.

» Precio que el consumidor final esta dispuesto a pagar.
» Precio que pueda generar utilidades.

En cuanto a los precios de nuestros productos deberan ser en base a nuestros
indicadores, ya que el consumidor espera un precio razonable y acorde a sus
posibilidades econdmicas; pero también sera un precio que pueda dar dividendos para
que en un plazo adecuado puedan haber utilidades y asi poder recuperar la inversion
inicial de manera gradual.

Plaza

La plaza o distribucion, se refiere a los medios de distribucién o canales adecuados, a
través de los cuales el cliente podra tener acceso a los productos que se ofrecen en el
negocio. La presentacion de nuestro producto debe ser atractiva al consumidor, que
estimule a comprarlo, a un precio razonable y que el consumidor esté dispuesto a
pagar.

En base a lo anterior, nuestro objetivo es que en el primer afio de funciones dentro del
mercado nos mantengamos en un 38% en cuanto a consumo de nuestras bebidas y
alimentos se refiere por parte de nuestro publico objetivo, ya que en el mercado se
manejan mucho productos sustitutos, siendo esto un factor de competitividad para
nosotros, y por lo tanto, de la innovacion o perfeccionamiento que hagamos con
nuestros productos dependera que tengamos un posicionamiento en el mercado.

Pero la innovacién requiere informacion, fruto de la investigacion selectiva, y también de decision y
temple frente a las necesidades y adversidades. Por otra parte, la ventaja competitiva que se genera con
un invento, se logra mantener no a base de “inmunizar” el invento con talanqueras para que otros no
accedan a él, sino a base de procesos de mejora o perfeccionamiento. Si la empresa que innova no
perfecciona su invento, habra otra que lo hara y le “robara” asi la oportunidad de ser mas competitivals,

18 Revista de Economia & Administracion, Vol. 13 No. 2. Julio - Diciembre de 2016 Competitividad:
Concepto y Evolucion Histérica, P.p. 6-7.
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La plaza también engloba todas las fases por la que pasa el producto, desde su
creacion, hasta el momento de envio, y recepcion por parte del consumidor.

>

Proveedores. Nuestros proveedores seran los mejores en cuanto a la calidad
gue nos ofrezcan a través de la materia prima o productos. Y también se tendran
en cuenta las promociones que nos ofrezcan.

Inventario. Se llevara un control del inventario, que estara en funcién de la
entrada tanto de materia prima e insumos, cuanto se ocupa al dia, se llevara el
control en cuanto a lo que se consume al dia, tanto en bebidas y alimentos se
refiere, también se llevara un control en cuanto a los productos que caducaran
pronto y los cuales se pueden ofrecer como promociones y los productos que
llegaron caducados o vienen en mal estado y que tienen que ser cambiados por
los proveedores, y finalmente, los que terminaron su caducidad y deben ser
desechados.

También se deberd llevar un control de los productos que llegaran listos para su
venta como pasteles, galletas y gelatinas.

Nuestro punto de venta serd acorde a las necesidades de nuestro mercado
meta, esto con la finalidad de garantizar el consumo de nuestros productos.

Promocion

Para que el establecimiento pueda atraer a los consumidores, una parte esencial se
encuentra en la promocion y publicidad, que se haga de los productos y servicios que
ofrece el establecimiento.

Se tiene contemplado en la apertura de la cafeteria, promociones, sélo en las dos
primeras semanas en un horario de 7 a 9:30 de la mafana:

>
>

>

Combo-desayuno sencillo, café + un sandwich de jamén con queso=$25.00
Combo-desayuno, que incluiran café con leche chico + un cuernito de jamén con
queso= $30.00

Combo-maianero, Café con leche chico + un sandwich de jamén con queso +
pay de limén o zarzamora=$45.00

Primer mes: Combo desayuno sencillo=$25.00

Las promociones se haran en base a la caducidad de nuestros productos, en base a
fechas especiales, en temporadas bajas, en base a productos rezagados, en base a
lo que ofrezca la competencia, entre otros.
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» Otra estrategia de promocion seria anual, para clientes asiduos, se les otorgara
una credencial para acumular puntos canjeables en cada compra. También si el
consumidor trae al establecimiento a mas consumidores, se les puede hacer un
descuento en su consumo.

» Otra promocion seria hacer rifas en fechas importantes como 14 de febrero, dia
de la madre, dia del padre, aprovechando las fechas que se pidan para hacer
pequefias recepciones. Siempre y cuando se tengan ventas altas.

Publicidad

Elemento importante dentro de las estrategias, ya que dirigira nuestro mensaje al mayor
namero de personas posible, el objetivo de esta estrategia, es informar de la
existencia de una opcion conveniente al consumidor (y sobre todo al consumidor
potencial), convencerle de que cubre la mayoria de sus necesidades en cuanto a
servicios se refiere, ofrecer al consumidor una imagen de un ambiente agradable y
relajado, lo anterior con la finalidad de captar ventas y ganar clientes.

Dentro de la campafia de publicidad, se hard uso del marketing digital que es una
herramienta actual que servira para darnos a conocer, lo cual le permitira a la empresa
extender la publicidad de la marca y sus productos al mercado meta de acuerdo a sus
perfiles y gustos.

La promocién de nuestros productos y servicio se hara en redes sociales tales como.
> Twitter.
» Facebook.
» Instagram.
Y también habra publicidad a través de medios impresos como volantes.
La publicidad en redes sociales nos ayudara a reducir el costo por este servicio, a
llegar a mas consumidores, y a que peribdicamente podamos evaluar los gustos,

necesidades y preferencias de los consumidores, a través de la aplicacion de
encuestas, con el objetivo de poder medir el impacto.
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CAPITULO XIX ANALISIS TECNICO

Para determinar el lugar donde se pretende establecer Café-recepcion “Las
fuentes”, se tomo en cuenta la localizacion de los diferentes centros comerciales,
centros de trabajo y escuelas.

La zona donde se tomé la decision de ubicar la cafeteria, esta en un lugar céntrico
para que la distancia entre estos lugares y Café-recepcion “Las fuentes” sea la
misma.

19.1 DESCRIPCION DE LA MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES

MAQUINARIA
Concepto CANTI [ PRECIO U. LV.A. IMPORTE

DAD
Maquina cafetera 1 $3,809.76 16% $ 4539.00
Refrigerador industrial (vitrina) 1 $12,473.16 |16% $14,849.00
Congelador vertical 1 $15,539.16 |16% $ 18,499.00
Estufa maltiple turbo petit 1 $50,995.56 | 16% $60,709.00
Campana de extracciéon de humos 1 $5,321.27 16% $6,334.84
Batidora 1 $10,835.16 |16% $12,899.00
Licuadora industrial 1 $1,158.36 16% $1,379.00
Waflera y Sandwichera 1 $415.80 16% $495.00
Tostador 1 $662.76 16% $789.00
Horno de convencién 1 $2,767.80 16% $3,295.00
Anaquel industrial en acero 1 $14,148.12 |16% $16,843.20
Sartén para crepas 1 $1,141.56 16% $1,359.00
Vitrina dulcera para mostrador 1 $1,364.16 16% $1,624.00
Mueble para aseo 1 $2,855.16 16% $3,399.00




Mesa de trabajo 2 $8,667.12 16% $10,318.00
SUBTOTAL $149,066.76
IVA $ 25,172.93
TOTAL $ $174,239.69

Mobiliario y equipo de oficina

Kit punto de venta + computadora +|1 [$4,698.96 |[16% [$5,594.00

software + caja registradora

Notebook Lenovo 1 [$15,959.16 |16% [$18,999.00

Impresora multifuncional 1 |$881.16 16% |$1,049.00
SUBTOTAL $21,539.28
IVA $ 4,102.72
TOTAL $ $25,642.00

Utensilios

Juego de bateria para cocina 1 [$1,410.36 |16% |$1,679.00
Juego de cuchillos 1 |$767.76 16% |$914.00
Tablas de cortar 1 |$335.99 16% |$399.99
Juego de cubiertos 3 |$579.60 16% |$690.00
Calentador de leche acero inoxidable 1 [$633.00 16% |$753.57
Juego de saleros (12 piezas) 1 |$190.17 16% |$226.39
Azucareras 6 [$252.00 16% | $300.00
Servilletero acero inoxidable 3 |$163.80 16% |$195.00




Vajila de porcelana (16 piezas/4|5 [$3,990.00 [16% |$4,750.00
personas)
Pala para pastel 1 |$41.99 16% [$49.99
Papel higiénico 3 |$58.80 16% |[$70.00
Pafiuelos desechables 6 |$11.76 16% [$14.00
pza
S.
Servilletas 2 36.96 16% |44.00
paq
Encendedor 1 [$7.00 0% $7.00
SUBTOTAL $8,479.19
IVA $1,613.75
TOTAL $10,092.94
Mobiliario
Mobiliario
Concepto Unida |Precio U. I.V.A. |Importe
des
Barra de servicio 1 $16,380.00 |16% $19,500.00
Sillén booth 3 $7,560.00 16% $9,000.00
Mesa para sillén 2 $2,520.00 16% $3000.00
Sillas periqueras 7 $2,625.84 16% $3,126.00
Fuente de agua decor ativa piso 1 $12,630.95 |[16% $15,036.85
Fuente de agua decorativa mesa 1 $742.33 16% $883.72
Pantalla led 1 $4,871.16 16% $5,799.00
Soporte para pantalla 1 $335.16 16% $399.00
Bocina inalambrica 1 $545.16 16% $649.00
Matamoscas eléctrico 1 $648.90 16% $772.44
SUBTOTAL $ 48,859.50
IVA $ 9,306.51
TOTAL $ 58,166.01

Fuente: Elaboracién propia




CAPITULO XX PLAN FINANCIERO

20.1 FONDO PYME.
20.2 Descripcién

El Fondo de Apoyo para la Micro, Pequefia y Mediana Empresa (FONDO PYME) es un
instrumento que busca apoyar a las empresas en particular a las de menor tamafio y a
los emprendedores con el propdsito de promover el desarrollo econdémico nacional, a
través del otorgamiento de apoyos de cardcter temporal a programas y proyectos que
fomenten la creacion, desarrollo, viabilidad, productividad, competitividad Yy
sustentabilidad de las micro, pequefias y medianas empresas.

Financiamiento
(Programa Capital Semilla)

Otorgar apoyo financiero a los proyectos viables de emprendedores, para la formacion y
arranque de nuevos negocios egresados de las incubadoras reconocidas por el Sistema
Nacional de Incubacion.

Requisitos

¢ Que el emprendedor no tenga antecedentes negativos graves en el bur6 de

crédito.

e Contar con constancia de Incubacién emitida por la Incubadora que incub6
y filtré su proyecto.

e Darse de alta en el sistema  www.capitalsemilla.org.mx o)
www.capitalsemilla.com.mx, e ingresar su solicitud de apoyo en tiempo y
forma.

e Demostrar la viabilidad técnica, financiera y comercial a través de un plan
de negocios.

Caracteristicas de los apoyos

Para proyectos de Negocios Tradicionales y de Tecnologia Intermedia
e El monto es de un minimo de 50 mil y hasta 500 mil pesos.
¢ El porcentaje maximo de apoyo puede ser hasta 80 por ciento del costo
total del proyecto.
El plazo de pago puede ser hasta de 36 meses.
Interés anual de 12 %
El periodo de gracia es de hasta 6 meses en capital.
La aportacion de los emprendedores tiene que ser por lo menos el 15 % sobre el
monto a financiar.
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20.3 Propuesta de financiamiento

El crédito financiero sera de $400,000.00, con una tasa de interés del 12% anual el cual
pagaremos en un plazo de 3 afios. A interés compuesto, lo que se traduce en la
siguiente formula:

C=400,000

I= 12% capital semestral
n= 3 afos
i=0.12/2=0.06

n= 3 afos X 2=6

n==6

M=C (1+i)"

M= 400,000 (1 + 0.06)°
M= 400,000 (1,06)°

M= 400,000 (1.418)
M= 567,200

Del tal forma que la cantidad a pagar por el préstamo de $400,000.00 pesos, sera de
$567,200.00 pesos, en pagos de $189,066.66 anuales para liquidarla en un plazo de
tres anos.

20.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

A partir de la informacién que se obtuvo en los estudios anteriores evaluaremos
gue tan rentable es la empresa.

CALCULO DE INVERSION INICIAL

Para poner en marcha Café-recepcién “Las fuentes”, que se establecera en la Colonia
los Angeles Apanoaya, en la alcaldia de Iztapalapa se requiere de una inversion inicial
gue consta de gastos pre-operativos, mobiliario y equipo de oficina, maquinaria, equipo
de cémputo, depdsito renta con un monto de $258, 047.70 pesos y de capital de trabajo
gue consta de ndémina, y materiales y suministros; suficientes para que la empresa
pueda operar con un monto de $463,352.64 pesos.

INVERSION INICIAL

INVERSION INICIAL TOTAL

Concepto Monto




Activos fijos

Mobiliario y equipo de oficina $ 232,405.70
Equipo de computo $25,642.00
Gastos pre-operativos $16,891.50
TOTAL $274,939.20
Capital de trabajo

Nomina $314,400.00
Materiales y suministros 148,952.64
TOTAL $485,384.64
FINANCIAMIENTO $400,000.00

GASTOS PREOPERATIVOS

CONCEPTO COSTO OBSERVACIONES
Permiso de uso de suelo $ 891.50
- Depésito y
anticipo  por
un meses.
- Incluyendo 15
dias de
Depdsito de renta $16,000.00 adaptacion.
Total $16,891.50
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Maiuinarl’a.

SUBTOTAL $149,066.76

IVA $ 25,172.93

TOTAL $174,239.69

Mobiliario y equipo de oficina

SUBTOTAL |$21,539.28
IVA $4,102.72
TOTAL $25,642.00
Utensilios

SUBTOTAL |$8,479.19

IVA $1,613.75

TOTAL $10,092.94

Mobiliario

SUBTOTAL |$48,859.50

IVA $9,306.51

TOTAL $ 58,166.01




Tabla: Proyeccidon de ventas
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Producto Precio Total semanal Ingreso anual
Unitario
Servicios $ $ $
Recargas a celular 20.00 200.00 9,600.00
50.00 300.00 14,400.00
100.00 300.00 14,400.00
500.00 500.00 24,000.00
Pequeios eventos 3,000.00 3,000.00 72,000.00
Alimentos
Sandwiches blancos 12.00 840.00 40,320.00
Sandwiches integral 15.00 600.00 28,800.00
Cuernitos/jamén 15.00 825.00 39,600.00
Ensalada 40.00 800.00 38,400.00
Postres
Pay de limén 25.00 1,250.00 60,000.00
Pay queso/zarzamora 28.00 700.00 33,600.00
Pastel de vainilla 30.00 450.00 21,600.00
Pastel de chocolate 30.00 450.00 21,600.00
Pastel imposible 34.00 680.00 32,640.00
Flan napolitano 25.00 500.00 24,000.00
Crepas variadas 38.00 570.00 27,360.00
Pan dulce 8.00 800.00 38,400.00
Gelatinas de agua 12.00 480.00 23,040.00
Gelatinas de leche 14.00 700.00 33,600.00
Bolsa galletas surtidas [13.00 195.00 9,360.00
Antojitos
Nachos con queso|20.00 300.00 14,400.00
amarillo
Dorilocos 27.00 1,080.00 51,840.00
Chicharrén preparado 25.00 1,250.00 60,000.00
Confiteria
Dulces variados 150.00 (total | 750.00 39,000.00
ventas al dia)
Bebidas
Café Americano 20.00 400.00 19,200.00
Capuccino 40.00 1,200.00 57,600.00




Café/leche 24.00 720.00 34,560.00
Café/chocolate 27.00 270.00 12,960.00
Café de olla 13.00 650.00 31,200.00
Café/crema 20.00 400.00 19,200.00
Espresso 20.00 400.00 19,200.00
Frapuchino 45.00 675.00 32,400.00
Moka 45.00 900.00 43,200.00
Vainilla 43.00 430.00 20,640.00
Tés variados 17.00 170.00 8,160.00
Jugos 250 ml 9.00 270.00 12,960.00
Jugos 500 ml 15.00 300.00 14,400.00
Refrescos 600 ml 16.00 800.00 38,400.00
Agua natural 500 ml 9.00 450.00 21,600.00
Lactobacillus bebible 8.00 240.00 11,520.00

Total

$1,169,160.00
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CAPITULO XXI ESTADO FINANCIERO

21.1 Conceptos
Ingresos

Representan cualquier operacidon practicada por la entidad, que incrementa el capital
contable. En otras palabras, son las actividades necesarias para alcanzar el objetivo de
la entidad, que generan productos y dan como resultado utilidades.

Costo

Es una inversion en actividades y recursos que proporcionan un beneficio. Es el reflejo
financiero de operaciones realizadas y factores empleados. Muestra, en términos
monetarios, los procesos de produccion, de distribucion y de administracion en general.

Utilidad o pérdida neta

La utilidad neta es el valor residual de los ingresos de una entidad lucrativa, después de
haber disminuido sus costos y gastos relativos, presentados en el estado de resultados,
siempre que estos Ultimos sean menores a dichos ingresos durante un periodo
contable. En caso contrario, es decir, cuando los gastos sean superiores a los ingresos,
la resultante es una pérdida neta.

21.2 GASTOS

Conformacion de nomina

SUELDOS PERSONAL MENSUAL ANUAL
PUESTO

Gerente general 1 $6,500.00 $ 78,000.00
Chef 1 $6,000.00 $ 72,000.00
Barista 1 $5,500.00 $ 66,000.00
Cajero 1 $ 4,000.00 $ 48,000.00
Ayudante general 1 $4,200.00 $ 50,400.00




TOTAL $ 26,200.00 |$314,400.00
GASTOS FIJOS
Gastos Periodo Presupuesto nual
Teléfono + Internet + T.V. | Mensual $ 470.00 $5,640.00
Gas Mensual 250.00 3,000.00
Agua Bimestral 200.00 1,200.00
Papeleria Mensual 205.00 2,460.00
Publicidad Mensual 24.58 295.00
Articulos de limpieza Mensual 335.97 4,031.70
Luz Bimestral 350.00 2,100.00
Total $ 1,835.55 $34,332.00
Crecimiento esperado Costo de ventas

Material y suministros Ingresos/ventas
ANO 1 5% ANO 1 5%
ANO 2 8% ANO 2 8%
ANO 3 10% ANO 3 10%

GASTOS POR DEPRECIACION

(Gastos por depreciacion
Concepto Tasa Monto Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4
(astos pre-opera 10%| $ 1689150 | §  1689.15|$ 152024 |$ 136821 |$ 123139
Utensilios 10%| $ 10092948 100929 [$ 90836 |$ 81753 13517
Mobiliario y equip 10% § 23240570 | § 2324057 | $ 2091651 | $ 1882485 § 16,942.36
Equipo de compu 10% § 2564200 | 2564208 230778 | § 207701 |§ 186930
TOTAL $ 285032148 2850320 | $ 2565289 | $ 23,087.60 | $ 20,778.82
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GASTOS POR FINANCIAMIENTO

ANOS | PAGO DEUDA

0 $567,200.00
1 $189,066.66 $387,133.34
2 $189,066.66 $189,066.68
3 $189,066.66 $0.02

21.3 ESTADOS FINANCIEROS

BALANZA DE COMPROBACION

CONCEPTO MOV DEUDOR |MOV ACREEDOHSALDO DEUDQSALDO ACREE
BANCOS $ 700,000.00 | $ 359,705.96 | $ 340,294.04 | $ -
CAJA $ 12,000.00 $ 12,000.00
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 232405701 % - $ 23240570 $ -
EQUIPO DE COMPUTO $ 2564200] % - $ 2564200 % -
ALMACEN DE MATERIAS PRIMASEINSU $ 2250566 | $ - $ 2250566 % -
MANTTO Y REM DE OFICINAS $ 10,47000] % - $ 1047000 $ -
CAPITAL SOCIAL $ - $ 300,000.00 | % - $ 300,000.00
GASTOS ADMIVO $ 55077441% - $ 5507744 1% -
DEPRECIACION ACUMULADA MOBILIAR| $ - $ 1936.71 ] $ - $ 1,936.71
DEPRECIACION ACUMULADA EQ COMH $ - $ 213681 % $ 213.68
ACREEDORES DVERSOS $ 15,75555|$% 400,000.00 | $ $ 384,244.45
VENTAS $ 12,000.00 $ 12,000.00
TOTALES| $1,073,856.35 | $ 1,073,856.35 | $ 698,394.84 | $ 698,394.84

ESTADO DE RESULTADOS



ESTADO DE RESULTADOS

dic-31 dic-31 dic-31 dic-31
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Ingresos/Ventas $1,169,160.00 | $ 1,227,618.00 | $1,325,827.44 | $1,458,410.18
Costo de ventas: - - - -
Material e insumos $ 27006792 |$ 28357131 |% 306,257.01 | $ 309,319.71
UTILIDAD BRUTA $ 899,092.08 | $ 944,046.69 | $1,019,570.43 | $1,149,090.47
Gastos de operacion - - - -
Gastos Pre-operativos $ 212,298.00 |$ 212,298.00 | $ 212,298.00 | $ 212,298.00
Gastos administrativos: $ 44863128 |$ 448,631.28 | $ 448,631.28 | $ 448,631.28
Depreciacion del periodo $ 2850320|$% 2565289 |% 23,087.60|% 20,778.82
LV.A. por activo fijo $ 40,943.56 - - -
UTILIDAD DE OPERACION $ 168,716.04 |$ 257,46452 |$ 33555355 | $ 467,382.37
Gastos financieros $ 19931751|9% 19,931.75|$% 19,931.75 -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 148,784.29 |$ 23753277 |$ 315621.80 | $ 467,382.37
.S.R. 28% $ 4165960 (9% 66,509.18 | $ 66,509.18 | $ 130,867.06
UTILIDAD NETA $ 10712469 |$ 17102359 |$ 24911262 [ $ 336,515.31
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BALANCE GENERAL
BALANCE GENERAL
dic-31 dic-31 dic-31 dic-31
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
ACTIVO CIRCULANTE
Bancos $ 340,294.04 | $ 357,308.74 |$ 38589343 | 3$ 424,482.77
Inventarios - - - -
Fijo
Mobiliario y equipo $ 23240570 | $ 24402598 |$ 263,548.05| 3 289,902.85
Equipo de computo $ 25,642.00 | $ 2692410 | $ 29,078.02 | $ 31,985.82
Depreciacion acumulada mobiliario y equipo $ 1,936.71 | $ 2,033.54 | $ 2,196.22 | $ 2,415.84
Depreciacion acumulada equipo computo $ 213.68 | $ 22436 | $ 24230 [ $ 266.53
TOTAL DE ACTIVO NO CIRCULANTE $ 25589731 |% 26869218 ($ 290,18755|$ 319,206.30
ACTIVO TOTAL $ 596,191.35|% 626,00092|% 676,080.98 | $ 743,689.07
PASIVO
Circulante
Acreedores diversos $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66
TOTAL PASIVO CIRCULANTE $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66
CAPITAL
Capital social $ 300,000.00 |$ 26591067 [$ 237,901.70 | $ 218,107.11
Utilidad del ejercicio $ 107,12469 |$ 17102359 |$ 24911262 | $ 336,515.30
TOTAL CAPITAL $ 40712469 | $ 436,934.26 | $ 487,01432 |3 554,622.41
TOTAL PASIVO + CAPITAL $ 596,191.35|$ 626,00092 |$ 676,080.98 | $ 743,689.07

FLUJO DE EFECTIVO




FLUJO DE EFECTIVO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Saldo de caja $ 91721507 | $ 167824529 [ $  2,525519.09
INGRESOS
Crédito bancario $  400,000.00 - - -
Ingresos por ventas $ 1,169,160.00 | $ 1,227,618.00 | $ 1,32582744 |$  1458,410.18
TOTAL INGRESOS $ 1569,160.00 | $ 2,144,833.07 [ $ 3,004,072.73 |$  3,983,929.27
EGRESOS
Mobiliario y equipo $ 232,405.70
Equipo de computo $  25642.00 - - -
Gastos en etapas preop. de organizaciény admvas. $ 5507744 |$ 5507744 |$ 5507744 |3 55,077.44
Gastos de instalacion $  10,470.00 - - -
Inventario de materiales $ 1241272 |$ 14957327 ($ 161539.13 |$ 177,693.04
TOTAL EGRESOS $ 33600786 |$ 20465071 |$ 21661657 | $ 232,770.48
SALDONETO $ 123315214 | $ 1,940,182.36 | $ 2,787,456.16 | $  3,751,158.79
Gastos financieros $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66 | $ 189,066.66
LV.A. por intereses $ 19931.75|% 19931.75|% 1993175 |$ 19,931.75
LSR. $ 5293866 |$ 52,938.66 | $ 52,938.66 | $ 52,938.66
SALDO FINAL $ 91721507 | $ 1,678,24529 [ $ 2,525519.09 | $  3,489,221.72
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21.4 EVALUACION DEL PROYECTO
(VPN y TIR)
VPN
(Valor Presente Neto)
Afos Flujo de|Factor de Flujo
efectivo |descuento descontado
(1+k)"
1 $917,215.07 |1.35 $679,418.57
2 $1,678,245.291.5129 $920,847.89
El resultado
3 $2,525519.09 |1.8608 $1,026,508.59 | €S Positivo, por tanto
se acepta la inversion.

> Tasa de descuento del 35%

VPN=-760,323.84

Recuperacion de la in-
version en un afio y

un mes.



VPN Y TIR

Anos Proyecto

-S 760,323.00

S 917,215.07

$1,678,245.29

WIN | |O

$2,525,519.09

VPN= $2,626,743.77
TIR= 157%




21.5 Conclusion

Con un flujo de efectivo de $ 917,215.07 pesos generados en el primer afio de
operaciones, ya se empieza a cubrir el crédito, es decir, con esta cantidad, ya se cubre
la inversion inicial de $ 760,323.84 pesos.

Esto quiere decir que en el primer afio, al cubrir la inversion inicial y empezar a pagar el
crédito de $ 400,000.00 pesos que se muestran en los gastos financieros por
$189,060.60 pesos, no existe problema alguno para pagar el crédito, dado que hay
ingresos excedentes aproximadamente de $ 156,891.23 pesos, esto indica que el
negocio es rentable.

El proyecto de la creacién de Café-recepcion “Las fuentes”, se genero6 con la finalidad
de ofrecer al consumidor una alternativa diferente en cuanto a productos y servicios se
refiere, dado que en la actualidad las personas buscan productos y servicios de calidad
adaptables a sus necesidades y a su economia.

Durante el proceso de estudio de mercado, se puede corroborar, que el proyecto tiene
aceptacion entre los consumidores, dadas las caracteristicas de la cafeteria, entre las
cuales se encuentran productos de calidad empezando por un buen café, seguido de
los servicios que se ofrecen al cliente como el uso gratuito de redes inaldmbricas, que
es el plus que el cliente tendra al consumir en nuestro establecimiento.

Por otro lado, algunos de los beneficios que traera consigo la iniciativa de este proyecto
sera, que el establecimiento abrira los 365 dias del afio con una estrategia de servicios
al cliente, es decir, buscando dar servicio permanente durante todo el afio para formar
una cartera de clientes frecuentes y asi garantizar que el negocio genere los
suficientes ingreso.

Ademas de buscar una estrategia sustentable, de usar algunos insumos reciclables
como por ejemplo, los insumos perecederos, que pueden volver a replantarse (tales
como verduras, para su reutilizacion al consumo humano, libres de fungicidas), la
reutilizacion de residuos de café, estos serdn comprimidos para su reutilizacion como
desodorizante en areas de la cafeteria tales como bafios y &reas cerradas para ahorrar
costos y gastos, ademas de ahorrar en los servicios usando luz natural en la medida de
lo posible, a través de los grandes ventanales de la cafeteria, también reutilizando el
agua de lluvia captada a través de un sistema que permite el almacenamiento en un
tanque con capacidad de 2,500 litros, agua que se podra utilizar para el inodoro y para
lavar pisos, vy finalmente un servicio de internet de alta velocidad para proteger al
planeta.
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UNIVERSIDAD
AUTONOMA
METROPOLITANA

Casa abierta al tiempo

ENCUESTA Café-recepcidon “Las fuentes”.

1. ¢Suele tomar café? @Si @PNo @DEventualmente

2. ¢Suele ir a cafeterias? @Si @» No @D Raramente

3. Nombre la (s) presentaciones de café que le gusten:

a. Capuccino ___d. Late 8. Frapuchino

b. Americano e, Espresso ____ h. moka -
c. Caféconleche __ f. Cafédeolla____ i. Café concrema
Otros

4. ¢Cuales son los principales motivos por los que va a una cafeteria (mencione):
a. Tomar café de calidad

Punto de reunion

Relajacién

Precios

P 20T

Ambiente

Otros

5. ¢Cudl de estos atributos prefiere que tenga una cafeteria?

Acceso a Wifi
Atencion

Buen café y bebidas

Buenos desayunos

Buenos postres

Buen ambiente

Buena musica

Otros (especifique):




6. ¢éCual o cudles de estos productos le gustaria que ofreciera una cafeteria ideal? (Puede marcar
mds de una opcidn).
e Buen café

e Pasteles

e Desayunos ricos
e Helados

e Postres variados
e Ensaladas

e Jugos naturales

JoUouuLd

e Sandwiches variados

e Otros (Por favor especifique) D

7. Cuando se dirige a una cafeteria, ¢ Como lo hace? (Puede marcar mds de una opcién).

e Solo

e Con amigos

e Familia

e Enamorado (a)/novio(a)/esposa (o)

e Otro (Por favor especifique)

8. Cudndo se dirige a una cafeteria éa cual va?
e Cercade micasa
e Escuela
e Por donde yo esté en ese momento
e Otro (Por favor especifique)

9. ¢Cuanto suele gastar en una visita a una cafeteria?
20-50 pesos
60-100 pesos
100-200 pesos
200-300 pesos
300-400 pesos
(Otro, por favor especifique):

P a0 oo

Observaciones:
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Productos

Sandwich sencillo Pay de limén Cafés

Sandwich jamén/queso Pay queso/zarzamora Café americano

Séndwich integral -
Pastel vainilla Café capuccino

Cuernitos jamén/queso blanco

Café con crema
Pastel chocolate

Ensalada Café con chocolate

. Pastel imposible
Antojitos Café con leche

Flan napolitano
Nachos/queso amarillo | Café de olla

Dorilocos Crepas Espresso

Chicarrén preparado Galletas/ surtidas | Latte

Confiteria Gelatinas de leche y agua. Vainilla

Dulces variados Pan dulce Leche/chocolate

Tés/ variados

Dessert || Drinks

designed by @ freepik.com
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