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Cómo Crear una 
Empresa Paso a 
Paso

Cada paso está diseñado para ayudarte a construir
una base sólida para tu negocio, utilizando ejemplos
prácticos de una cafetería universitaria para ilustrar
los conceptos clave.



Temas

• Análisis del mercado
• Definición del problema.
• Definición de productos/servicios
• Clientes
• Perfil del consumidor



Análisis del Mercado: El Punto de Partida
El análisis del mercado constituye la piedra angular de cualquier proyecto empresarial exitoso. 
Este proceso sistemático nos permite comprender en profundidad el entorno competitivo donde 
nuestra empresa operará, identificando oportunidades y amenazas antes de realizar cualquier 
inversión significativa.

Estudio de la 
Oferta

Investigar cuántas empresas ofrecen productos o servicios 
similares en nuestra área de influencia. Esto incluye analizar 
sus fortalezas, debilidades y estrategias de posicionamiento.

Evaluación de 
Precios

Analizar los precios promedio del mercado y los diferentes 
segmentos de clientes para establecer una estrategia de 
precios competitiva y sostenible



Análisis del Mercado: El Punto de Partida
El análisis del mercado constituye la piedra angular de cualquier proyecto empresarial exitoso. 
Este proceso sistemático nos permite comprender en profundidad el entorno competitivo donde 
nuestra empresa operará, identificando oportunidades y amenazas antes de realizar cualquier 
inversión significativa.

Análisis de la 
Demanda

Identificar las necesidades que aún no están cubiertas en el 
mercado objetivo. Esto implica entender profundamente los 
deseos, frustraciones y expectativas de los potenciales 
clientes

Metodología de 
Investigación

Utilizar herramientas como encuestas, entrevistas o 
estadísticas sectoriales para recopilar datos objetivos que 
fundamenten nuestras decisiones estratégicas.



Ejemplo Práctico: 
Cafetería Universitaria

En el caso de estudiantes que desean abrir una cafetería en el 
campus universitario, el análisis de mercado debería 
contemplar:

•Mapeo de las cafeterías existentes en la zona y su oferta actual
•Estudio de los rangos de precios (por ejemplo: café entre 4m y 
5m
.)Preferencias de los consumidores (café con leche, frappé, 
opciones saludables
•Identificación de oportunidades específicas, como la oferta de 
café orgánico con servicio rápido para estudiantes con 
limitaciones de tiempo entre clases



Definición del Problema: 
La Razón de Ser

Toda empresa exitosa nace como respuesta a un problema o necesidad 
no satisfecha en el mercado. La definición clara y precisa de este 
problema constituye el núcleo estratégico del negocio, ya que la 
empresa se posicionará como la solución óptima a dicha necesidad.

Preguntas Clave para Definir el 
Problema

•¿Qué necesidad específica no está siendo satisfecha 
adecuadamente?

•¿Qué dificultades o frustraciones experimentan actualmente los 
clientes?

•¿Cómo podemos mejorar significativamente lo que ya existe en el 
mercado?

•¿Qué cambios en el entorno crean nuevas necesidades o 
problemas?



Definición de Productos y Servicios
En esta fase crucial, se establece con precisión qué ofrecerá la empresa al mercado y, más
importante aún, qué elementos diferenciadores la distinguirán de la competencia.

La definición de productos y servicios debe articular claramente el valor agregado que percibirán los
clientes, justificando así su elección frente a otras alternativas disponibles.



Definición de Productos y Servicios



Ejemplo: Cafetería Universitaria

Producto

Café orgánico y bebidas frías personalizadas
elaboradas con ingredientes de primera calidad y
métodos de preparación artesanales.

Diferenciación
:

•Servicio ultrarrápido garantizado (menos de 3 minutos)
•Sistema de pago digital integrado con la app universitaria

•Combos saludables estratégicamente diseñados (café + galleta integral)
•Programa de fidelización exclusivo para la comunidad universitaria



Valor 
Agregado:

•Calidad premium a precios accesibles para estudiantes

•Rapidez garantizada adaptada a los horarios académicos

•Experiencia personalizada mediante tecnología

•Compromiso con la sostenibilidad y productos 
locales



La definición precisa del público objetivo constituye un
elemento fundamental para el éxito empresarial.
Contrariamente a la creencia popular, intentar vender a
"todos" diluye los esfuerzos de marketing y dificulta la
creación de propuestas de valor contundentes. La
segmentación permite concentrar recursos en aquellos
grupos con mayor potencial de conversión.

Identificación de Clientes: 
Segmentación Estratégica



Identificación de Clientes: Segmentación
Estratégica

Se debe definir a quién va dirigida la empresa.
No se puede vender para “todos”, sino identificar un segmento de mercado.

Tipos de segmentación:

Geográfica: dónde están (ejemplo: estudiantes dentro del campus universitario).
Demográfica: edad, género, ingresos (ejemplo: jóvenes de 18-25 años con ingresos limitados).
Conductual: hábitos de consumo (ejemplo: prefieren bebidas rápidas y accesibles).

Ejemplo:
Clientes: Estudiantes universitarios y profesores que necesitan café o snacks entre clases.



Perfil del Consumidor: Conociendo a Fondo a Nuestro Cliente Ideal

La construcción de un perfil detallado del
consumidor ideal (también conocido como
"buyer persona") representa una
herramienta estratégica fundamental que
permite humanizar los datos de
segmentación.



•Diseño de productos y servicios personalizados

•Creación de mensajes publicitarios resonantes

•Selección de canales de comunicación efectivos

•Desarrollo de experiencias de usuario satisfactorias

•Establecimiento de políticas de precios adecuadas

Un perfil de consumidor bien elaborado debe incluir tanto aspectos cuantitativos (edad,
ingresos, frecuencia de compra) como cualitativos (motivaciones, frustraciones,
aspiraciones), creando una imagen que guíe todas las decisiones empresariales.

Este perfil ficticio pero realista encarna las características, necesidades y comportamientos 
del cliente prototípico, facilitando decisiones más acertadas en áreas como:
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