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Como Crear una
Empresa Paso a
Paso

Cada paso esta disenado para ayudarte a construir
una base solida para tu negocio, utilizando ejemplos
practicos de una cafeteria universitaria para ilustrar
los conceptos clave.



Temas

« Analisis del mercado

e Definicion de productos/servicios
Clientes

Perfil del consumidor




Analisis del Mercado: El Punto de Partida

Este proceso sistematico nos permite comprender en profundidad el entorno competitivo donde
nuestra empresa operarg, identificando oportunidades y amenazas antes de realizar cualquier

Inversion significativa.

Estudio de |a
Oferta

Evaluacion de
Precios

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

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



Analisis del Mercado: El Punto de Partida

Este proceso sistematico nos permite comprender en profundidad el entorno competitivo donde
nuestra empresa operarg, identificando oportunidades y amenazas antes de realizar cualquier

Inversion significativa.

ldentificar las necesidades que aun no estan cubiertas en el
mercado objetivo. Esto implica entender profundamente los
deseos, frustraciones y expectativas de los potenciales
clientes

Analisis de |a
Demanda

Utilizar herramientas como encuestas, entrevistas o
Metodologia de estadisticas sectoriales para recopilar datos objetivos que
Investigacion fundamenten nuestras decisiones estrategicas.



Ejemplo Practico:
Cafeteria Universitaria

En el caso de estudiantes que desean abrir una cafeteria en el
campus universitario, el analisis de mercado deberia
contemplar:

- Mapeo de las cafeterias existentes enla zonay su oferta actual

« Estudio de los rangos de precios(por ejemplo: café entre 4my

5m).

* Preferencias de los consumidores(café con leche, frappé,
opciones saludables

 |dentificacion de oportunidades especificas, como la oferta de

café organico con servicio rapido para estudiantes con

limitaciones de tiempo entre clases




Definicion del Problema:
L a Razon de Ser

Toda empresa exitosa nace como respuesta a un problema o necesidad
no satisfecha en el mercado.

La definicion claray precisa de este problema constituye el nucleo
estratégico del negocio, ya que la empresa se posicionara como la
solucion optima a dicha necesidad.




Definicion de Productos y Servicios

En esta fase crucial, se establece con precision que ofrecera la empresa al mercado y, mas
Importante aun, que elementos diferenciadores la distinguiran de la competencia.

La definicion de productos y servicios debe articular claramente el valor agregado que percibiran los
clientes, justificando asi su eleccion frente a otras alternativas disponibles.

Caracteristicas Principales

Detallar minuciosamente los atributos fisicos, funcionales y técnicos que
definen el producto o servicio, estableciendo estandares de calidad y

especificaciones precisas.

Beneficios para el Cliente

Explicitar como cada caracteristica se traduce en beneficios tangibles e
intangibles para el usuario final, resolviendo problemas especiticos o mejorando
su experiencia.




Definicion de Productos y Servicios

Diferenciacion Competitiva

Identificar v comunicar los elementos unicos que distinguen la oterta de la
competencia, creando una propuesta de valor inimitable o dificilmente

replicable.




Fjemplo: Cafeteria Universitaria

Producto

Café organico y bebidas frias personalizadas
elaboradas con ingredientes de primera calidad y
metodos de preparacion artesanales.

Diferenciacion

.Servicio ultrarrapido garantizado (menos de 3 minutos)
-Sistema de pago digital integrado con la app universitaria

-Combos saludables estratégicamente disenados (café + galleta integral)

-Programa de fidelizacion exclusivo para la comunidad universitaria




-Calidad premium a precios accesibles para estudiantes

-Rapidez garantizada adaptada a los horarios academicos

Valor

-EXperiencia personalizada mediante tecnologia

-Compromiso con la sostenibilidad y productos



Analisis del Mercado y

Segmentacion del Mercado

Conoce tu entorno, entiende a tu cliente, crea valor

\ ,@ Analisis del Mercado

:Qué es? Puntos clave de analisis

/7

Es el estudio del entorno donde se desarrollara

: : Tamafiodel ©@ d 00 :
el negocio, con el fin de conocer la demanda, .ﬂ Demanda g2 Competencia
J : . mercado @h “‘
la competencia y las oportunidades. _ | %
« Cuéntas personas lo » Necesidades del cliente.  « Quiénes son.
conforman. * Frecuencia de compra. * Qué ofrecen.
« Cual es el potencial * Tendencias de consumo. ¢ Fortalezas y debilidades.

de crecimiento.

! Q - Oportunidades A Riesgos

E Viabilidad El analisis del mercado
’ te permite tomar decisiones

¢ Nichos de mercado. » Cambios en el entorno. » Recursos necesarios. imCOY'madaS y reducir
 Tendencias.  Factores econdémicos,  Costos. ;
la incertidumbre.

* Innovacion y sociales * Rentabilidad.
diferenciacion. y tecnoldgicos.




¢éQUé es?

i
i‘% segmentaCién del Mercado Es el proceso de dividir el mercado en grupos mas pequeios

de consumidores con caracteristicas similares, para ofrecerles
productos o servicios que realmente necesiten.

Tipos de segmentacion
¢ o @) [
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Geografica Demografica Psicografica Conductual Por tipo de cliente
* Pais, region, ciudad. + Edad. * Estilo de vida. + Frecuencia de compra. + Clientes nuevos.
» Clima, tamafio del territorio. ; ngirj. , * Valores. » Lealtad a la marca. » Clientes recurrentes.
* Densidad poblacional. ; N!ve SN * Intereses. * Beneficios buscados. + Clientes potenciales.
* Nivel educativo. . 2 |
* Personalidad. » Uso del producto o servicio. » Clientes corporativos.

* Ocupacion.

La combinacion del andlisis del mercado y una correcta segmentacion
te ayuda a enfocar tus recursos, llegar al cliente adecuado y aumentar la probabilidad de éxito /

de tu emprendimiento.




/dentificacion de Clientes:
Segmentacion Estrategica

La definicion precisa del publico objetivo constituye un
elemento fundamental para el eéxito empresarial.
Contrariamente a la creencia popular, intentar vender a
"todos" diluye los esfuerzos de marketing y dificulta Ia
creacion de propuestas de valor contundentes. La
segmentacion permite concentrar recursos en aquellos
grupos con mayor potencial de conversion.




ldentificacion de Clientes: Segmentacion
Estrategica

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

Tipos de segmentacion:

Geografica: donde estan(ejemplo: estudiantes dentro del campus universitario).
Demografica: edad, género, ingresos (ejemplo: jovenes de 18-25 anos con ingresos limitados).
Conductual: habitos de consumo (ejemplo: prefieren bebidas rapidas y accesibles).

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




Perfil del Consumidor: Conociendo a Fondo a Nuestro Cliente |deal

La construccion de un perfil detallado del
consumidor ideal (también conocido como

"buyer persona”) representa una
herramienta estrategica fundamental que
permite  humanizar los datos de
segmentacion.




Este perfil ficticio pero realista encarna las caracteristicas, necesidades y comportamientos
del cliente prototipico, facilitando decisiones mas acertadas en areas como:

-Diseno de productosy servicios personalizados

-Creacion de mensajes publicitarios resonantes

«Seleccion de canales de comunicacion efectivos

-Desarrollo de experiencias de usuario satisfactorias

-Establecimiento de politicas 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 unaimagen que guie todas las decisiones empresariales.
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crear un

. m 7 . a tu clienté
perfil del consumidor? it
_ i me
Conoce a tu cliente, entiende sus necesidades y crea valor quién es e S

o Segmenta el mercado

Define el grupo de personas al que
te quieres dirigir (edad, ubicacién,
ocupacion, ingresos, etc.).

Investiga

Utiliza encuestas, entrevistas,
observacion o fuentes secundarias
para conocer sus caracteristicas

y necesidades.

Analiza la informacion

Identifica patrones, preferencias
y comportamientos de compra.

Construye el perfil

Organiza los datos en una ficha
con la informacién mas relevante
del consumidor.

Valida y ajusta

Revisa si el perfil realmente
representa a tu cliente ideal
y ajustalo si es necesario.
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Estudiante universitaria.

’ Ingresos
Marla Medios-bajos.
Estudiante universitaria,
del programa de Administracion
de Negocios Internacionales.

Nivel educativo
Universitario.

9 Ubicacién
Buenaventura, zona urbana.
® Edad
& 22 :xios.
QJ‘ Género

Mujer.
she Ocupacion
=1

=)
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Necesidades Problemas o frustraciones

» Alimentarse de forma rapida y saludable.
» Ahorrar tiempo en sus actividades diarias.

A

» Poco tiempo para cocinar o desplazarse.
» Opciones de comida costosas o poco
saludables.

Factores de decision
* Precio.

» Rapidez.

« Calidad y buen sabor.

Comportamiento de compra

x>

» Usa WhatsApp e Instagram.
» Compra varias veces por semana.

Canales de informacién Capacidad y disposicién de pago

« $8.000 - $15.000 por pedido.

» Dispuesta a pagar por un servicio
que le ahorre tiempo.

@

* Redes sociales.
» Recomendaciones de amigos.
» Opiniones en linea.

Evidencia utilizada
[M Entrevista

@@ Numero de personas consultadas

[ Encuesta [ Observacion [J Datos secundarios @R® 50 estudiantes

Conclusién
Maria representa un segmento atractivo porque tiene una necesidad real,

cuenta con disposicion de pago y utiliza canales digitales para informarse y comprar.

Un buen perfil del consumidor te ayuda a tomar decisiones mas acertadas,

o

a disefiar tu propuesta de valor y a crear un negocio con mayor posibilidad de éxito.




PERFIL DEL CONSUMIDOR:

. ctiva -
EStUdmnte, awxeta’s
con grandes _
,
(T2 1. DATOS PERSONALES / 2
‘.‘ SITUACION PERSONAL
Nombre:
Laura
Edad:
20 anos
e Ocupacion:
Estudiante de segundo ano de Psicologia
0 Vive en una residencia universitaria cerca del campus.
Depende econdmicamente de sus padres, quienes le
@ proporcionan una asignacion mensual de $1.500.000
para sus gastos personales.
Complementa sus ingresos con trabajos esporadicos
J
\ como tutora. )
e —
o 7 f
@ 2. NECESIDADES Y HABITOS 3. INTERESES Y VALORES
l Muestra preocupacion creciente por su salud
<0 Busca café y snacks rapidos antes @ y bienestar.
-’ de entrar a clase y durante los descansos
| aB entre asignaturas. ‘ Valora la practicidad y eficiencia en sus compras
diarias.
Compra en cafeterias aproximadamente ' = Sensible a cuestiones medioambientales
@ 2 veces al dia, priorizando establecimientos y prefiere marcas con compromiso social.
que ofrezcan servicio agil y precios Utiliza activamente aplicaciones moviles
asequibles para gestionar sus actividades cotidianas.
e
/o 4. FRUSTRACIONES
S_e Siefite estresad? pot -Ias largas Considera que la relacion Lamenta la escasez de alternativas
filas en las cafeterias existentes, calidad-precio de las opciones saludables a precios asequibles.
que frecuentemente le hacen llegar actuales no es éptima.
tarde a clase.




Aplicacion Practica: Coémo Utilizar el Perfil del Consumidor

Una vez definido el perfil del consumidor ideal, este se convierte en una herramienta estratégica que debe guiar miltiples aspectos del desarrollo
empresarial. Conocer profundamente a "Laura" nos permite tomar decisiones mas acertadas y centradas en las necesidades reales del mercado.

Diseno del Producto Experiencia del Cliente

Crear opciones de café que se puedan preparar rapidamente sin sacrificar Implementar un sistema de pedidos anticipados mediante aplicacion
calidad. Desarrollar una linea de snacks saludables a precios accesibles movil para evitar filas. Disefiar un espacio que combine areas de servicio
para estudiantes con presupuesto limitado. rapido con zonas de estudio confortables.

Estrategia de Precios Comunicacion y Marketing

Establecer rangos de precios asequibles (S3m y S4m. para bebidas) con Desarrollar mensajes centrados en rapidez, calidad v compromiso con la
opciones de combos economicos. Crear un programa de fidelizacion con salud. Utilizar canales digitales relevantes para estudiantes (Instagram,
descuentos progresivos para clientes habituales. TikTok) y marketing de proximidad en el campus.

Al mantener el perfil de Laura como referencia constante, todas las decisiones empresariales se alinean coherentemente con las necesidades del mercado
objetivo. Este enfoque centrado en el cliente aumenta significativamente las probabilidades de exito, ya que cada aspecto del negocio responde directamente
a necesidades reales y verificadas, no a suposiciones o preferencias personales de los emprendedores.

Recordemos que el perfil del consumidor no es un documento estatico, sino que debe actualizarse periodicamente a medida que se obtiene

retroalimentacion real del mercado y evolucionan las tendencias de consumo.




Resumen: Los Cinco Pilares para Crear una Empresa Exitosa

Estudiar sistematicamente la oferta, demanda, precios v tendencias para identificar oportunidades viables. Utilizar herramientas como encuestas, entrevistas y estadisticas para fundamentar
decisiones estratégicas.

Identificar con precision qué necesidad no satisfecha resolvera la empresa. Formular claramente el problema para que todas las decisiones posteriores se orienten a solucionarlo eficazmente.
Detallar las caracteristicas, beneficios v elementos diferenciadores de la oferta. Articular con claridad el valor agregado que justificara la eleccion de los clientes.
Definir con precision el pablico objetivo mediante criterios geograficos, demograficos v conductuales. Evitar la tentacion de dirigirse a "todos" para concentrar recursos eficienternente.

Construir una representacion detallada del cliente ideal que guie todas las decisiones empresariales. Incluir aspectos cuantitativos v cualitativos para una comprension integral.

Estos cinco pilares fundamentales constituyen la base sélida sobre la que se construye cualquier empresa exitosa. Cada elemento se interrelaciona con los demas, creando un sistema coherente que
maximiza las probabilidades de éxito en el mercado.

Recuerda que el proceso de creacién empresarial no es lineal sino iterativo: la informacién obtenida en cada fase puede llevarte a revisar v refinar decisiones anteriores. La flexibilidad v capacidad de
adaptacidn, combinadas con una planificacién rigurosa, son las claves para navegar exitosamente el complejo camino del emprendimiento.
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