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Como transitar de changarro a franquicia: Disefio de un modelo de negocio para una empresa que elabora comida
tipica mexicana.

Resumen

Las pequefias empresas que logran sobrevivir mas de cinco afios se pueden posicionar en el
mercado y obtener una ventaja comparativa que les permite operar con margenes de ganancia
aceptables. Un ejemplo es una pequefia empresa alimentaria que, tras 35 afios, ha mantenido su
presencia en un mercado muy competido, sin embargo, no ha crecido ni avanzado al siguiente
nivel de madurez empresarial, funcionando atin como un “changarro” con una estructura y
procesos informales, reflejando una administracion empirica y poco eficiente. Ante esta situacion,
surge la siguiente pregunta de investigacion: ;Cémo puede una empresa de comida tipica mexicana
evolucionar de ser un changarro a una entidad formalmente establecida con potencial para
convertirse en franquicia? Para responder a esta pregunta, se aplica la metodologia de disefio de
sistemas organizacionales en sus fases de analisis y disefio, considerando el enfoque de sistemas y
los aspectos teoricos de la teoria de la ventaja competitiva de Michael Porter que permiten a la
empresa crear valor para sus clientes. EI modelo propuesto se apoya en los fundamentos teoéricos
planteados por Osterwalder en la metodologia Canvas, con un planteamiento estratégico y de
negocios que define las decisiones agregadas para construir el modelo de valor. Al final, se realiza
una representacion esquematica del modelo de negocio para resaltar sus principales caracteristicas
técnicas. El alcance de esta propuesta es solo el disefio del modelo de negocio ecléctico a primer
nivel de detalle en una representacion esquematica. Se concluye que, técnicamente, es sencillo
construir un modelo de negocio; lo complicado es el cambio organizacional que debe ser
impulsado por el fundador de la empresa y la inversién requerida para hacerlo.

Palabras claves: ventaja comparativa; disefio de sistemas; organizacion y gestion, tecnologias de
la informacion.

Abstract

Small businesses that survive for more than five years can position themselves in the market and
gain a comparative advantage, allowing them to operate with acceptable profit margins. For
instance, a small food company that has maintained its presence in a highly competitive market
for 35 years. However, it has neither grown nor advanced to the next level of business maturity,
still functioning as a “changarro” with informal structures and processes, reflecting empirical and
inefficient management. This situation raises the following research question: How can a
traditional Mexican food company evolve from being a “changarro” to a formally established
entity with the potential to become a franchise? To address this question, the methodology of
organizational systems design is applied in its analysis and design phases, considering the systems
approach and the theoretical aspects of Michael Porter’s theory of competitive advantage, which
enable the company to create value for its customers. The proposed model is based on the
theoretical foundations presented by Osterwalder in the Canvas methodology, with a strategic and
business approach that defines the aggregated decisions to build the value model. Finally, a
schematic representation of the business model is provided to highlight its main technical
characteristics. The scope of this proposal is limited to the design of the eclectic business model
at the first level of detail in a schematic representation. It is concluded that, technically, building a
business model is straightforward; the challenge lies in the organizational change that must be
driven by the company’s founder and the investment required to achieve it.
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Introduccion

Se conocia con el término “los agachados™ a las fondas callejeras de la capital que fueron
populares a finales del siglo XV y principios del XX. El apodo se debia a la falta de mesas y
sillas, por lo que se comia en cuclillas. Hoy, la situacion que prevalece para alimentar a la gente
que tiene que salir a la calle “a buscar la vida” y que frecuentemente cuenta con pocos recursos
econdmicos para cubrir sus necesidades basicas de alimentacion no es muy diferente a la que se
presentaba hace mas de cien afios en México. Es comun encontrar a personas que se alimentan en
lugares que surgen de manera espontanea en la banqueta de una casa, la cual les ofrece cubrir sus
necesidades basicas de alimentacion con productos comunes en la dieta del mexicano. Esta dieta
tiene una base de tortilla y cualquier guiso es suficiente para poder ofrecer una alternativa culinaria
que alimente de manera rapida y econémica a la gente que tiene que salir a trabajar y que requiere
algo mas que ilusiones en su estdmago para sobrellevar la jornada.

Con los afios, la situacion anterior ha evolucionado, ya que alimentar a la poblacién se ha
convertido en una oportunidad de negocio muy rentable y asi se han establecido empresas de
diferente tipo, giro y tamafo, orientados a cubrir las necesidades culinarias de los diferentes
estratos de la poblacién. El sector restaurantero ocupa un papel importante entre empresarios o
emprendedores al ser un tipo de negocio muy concurrido debido a su rentabilidad. Segun el
Instituto Nacional de Estadistica Geografia e Informacién (INEGI) y la Cdmara Nacional de la
Industria de Restaurantes y Alimentos Condimentados (CANIRAC) las unidades econdémicas de
la industria restaurantera representan un 12.2% de todos los negocios en México y generan poco
maés de dos millones de empleos.

La cocina mexicana es mundialmente reconocida por su riqueza y diversidad. En un mismo
territorio, hay una gran variedad alimentaria que contribuye a la identidad gastronémica regional.
En Sonora, México, Sandoval y Camarena (2012) destacan que, aunque hay alimentos comunes
en todo el pais, como los platillos con picante, las tortillas de harina 0 maiz y los productos fritos
derivados de la tortilla, también existen opciones culinarias propias de la regién. Esta diversidad
puede satisfacer una amplia gama de gustos y necesidades de los consumidores. Sin embargo,
enfrenta desafios actuales como la tecnologia, el equipo disponible, el marketing, el disefio del
lugar, la propuesta de valor frente a la competencia y las habilidades del personal, que pueden no
ser suficientes para satisfacer las cambiantes preferencias de los consumidores.

Por otro lado, el panorama de Sonora (estado donde se encuentra localizado la empresa
objeto de estudio) ante los negocios segun el estudio titulado "La esperanza de vida de los negocios
en México" del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), la entidad ocupa el lugar
namero 11 entre los 32 estados del Pais. En cuanto a los sectores, las empresas del sector servicios
tienen un mayor nivel de supervivencia, con un promedio de 9.7 afios, en comparacién con las del
sector comercial, cuya esperanza de vida promedio es de 5.7 afos.

En un estudio realizado por Saavedra, Camarena & Tapia (2017) la MiPyMe en Mexico
apenas alcanza un 16% de productividad con respecto a la empresa grande, mientras que la
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pequeria alcanza un 35% de este indicador y la mediana llega al 60% por lo que el sector de la
micro, pequefia y mediana empresa (PYME) se enfrenta al gran desafio de reducir esta brecha de
productividad para incrementar la competitividad. Los principales hallazgos de su estudio
muestran que la implementacion de sistemas de calidad es incipiente, pero existe relacion
significativa entre la calidad y la competitividad, en cuanto al tamafio muestran mayor dependencia
las micro y pequefias empresas, aunque es mas fuerte en comercio y servicios respecto a la
transformacion.

La planificacion de toda empresa debe partir de una estructura sélida como lo es un modelo
de negocios. Cuando esta se encuentra correctamente estructurada permite anticiparse a posibles
contratiempos, ayuda a clarificar ideas y a definir acciones a tomar lo que genera beneficios en la
organizacion al obtener un mejor panorama de su mercado y clientes. EI modelo de negocio puede
generar ventajas competitivas para una empresa por lo que disefiarlo y elaborarlo correctamente
marcara el camino de la organizacion al enfrentarse al mundo competitivo de los negocios actuales.
La forma en que cada compafiia administra y potencializa sus capacidades y recursos puede crear
una ventaja competitiva sobre sus rivales, permitiéndole sobrevivir por un periodo mas de tiempo
dentro del entorno competitivo actual (Martinez, Arellano y Lagarda, 2021). Tal como lo
plantearon Romero, Sanchez, Rincon & Romero (2020) las pequefias y medianas empresas
requieren desarrollar un plan considerando el contexto interno y externo necesarios para generar
valor y ventaja competitiva y requerir la alineacion de recursos y capacidades para lograr la ventaja
competitiva, reconociendo como factores competitivos la calidad, factores productivos,
innovacion, talento humano, entre otros.

Por su parte, Izquierdo, Jiménez, Castro y Ramos (2023) realizaron una revision sistematica
y metaanalisis sobre la competitividad empresarial de las pequefias empresas en los afios 2020 -
2022. Su investigacion destaca la relevancia de la teoria clasica de Porter sobre las ventajas
competitivas y como la estrategia de diferenciacion sigue siendo crucial y concluyeron que sigue
siendo la estrategia de orientacion a la diferenciacion la que destaca sobre la otra. Sus estudios
concluyen que una forma de diferenciarse es la adquisicion de nuevas tecnologias, pero por otra
parte se destaca la necesidad de proveer de presupuesto para capacitar a los colaboradores y lograr
un incremento de sus competencias laborales, ademas, el cuidado medioambiental y las acciones
de reciclaje que realizan las empresas se convierte en un factor fundamental para ser competitivos.

En una revision sistematica del estado del arte, Barbosa, Castafieda y Ferreira (2020)
muestran la necesidad de aumentar la investigacion para comprender y monitorear la
transformacion de la gestion de pequefias empresas en términos de desarrollo sostenible. Se ha
confirmado la importancia del uso de herramientas de gestion para mejorar la eficiencia y
efectividad de todo el proceso, asi como el papel relevante que puede desempefar la
instrumentacion de tableros de mando integral (BSC). Ademas, existen muchos conceptos de
competitividad, la Organizacién para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico (OCDE, 1996),
el Foro Econémico Mundial (WEF, 2001) y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID, 2002),
han coincidido en sefialar que la competitividad de un pais se refleja en la medida en que una
nacion, en un sistema de libre comercio y condiciones justas de mercado, son capaces de producir
bienes y servicios que superen las pruebas de los mercados internacionales, manteniendo e
incrementando el nivel de vida de su poblacion en forma sostenida; este concepto también ha sido
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desarrollado por estudiosos en este tema tales como: Zysman y Tyson (1983), Cohen y Zysman
(1987), Porter (1988), Tyson (1992), Solvel (2015) con sus investigaciones han conceptualizado
variables e indicadores para medir la competitividad desde diferentes perspectivas.

Por otro lado, en México, aproximadamente el 62,6% de los negocios son informales, siendo
la mayoria microempresas ya que no incurren en gastos por servicios contables, legales y de
administracion. Es importante considerar estas cifras al tomar decisiones estratégicas para mejorar
la competitividad y formalidad de las pequefias empresas. De 6.3 millones de negocios que existen
en México, 62.6 por ciento es informal (4.8 millones) y agrupa a 18.9 por ciento del personal
ocupado, pero solamente genera 3 por ciento del valor agregado, segun lo reportado por el Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI).

De acuerdo con la informaciéon de los Censos Economicos 2019, los establecimientos
informales son aquellos que tienen a cinco 0 menos personas ocupadas; no pagan contribuciones
patronales o regimenes de seguridad ni otras prestaciones sociales; y no forman parte de una
empresa con varios establecimientos. Aunque la informalidad puede ofrecer cierta flexibilidad y
menores costos iniciales, las desventajas pueden superar estos beneficios a medida que la empresa
crece y busca estabilidad en el mercado.

Para una pequefia empresa se convierte en un reto dejar la informalidad, pero es mas retador
aspirar a franquiciar el negocio, ya que presenta ventajas significativas como una expansion rapida
porque puede crecer rapidamente sin invertir grandes sumas de dinero para abrir nuevas
ubicaciones. Ademas, existe la reduccién de riesgos ya que como los franquiciados son los que
invierten en las nuevas tiendas, el franquiciador reduce su riesgo financiero. También obtener un
flujo de ingresos estable, asi como el reconocimiento de marca y las mejoras en la gestién ya que
los franquiciados son propietarios y operadores de sus establecimientos, lo que suele resultar en
una gestion mas motivada y eficiente que la de un empleado

Ademas de lo anterior, tal como lo reportan Méndez y Flores (2018) la innovacion y
retroalimentacidn es una caracteristica de las franquicias donde los franquiciados aportan ideas y
mejoras que pueden beneficiar a toda la red de franquicias. El poder de compra en una red de
franquicias es mas grande ya que puede negociar mejores precios con proveedores debido a la
compra en volumen. El apoyo continuo a los franquiciados es otra ventaja ya que reciben
formacion y apoyo continuo del franquiciador, lo que ayuda a mantener la calidad y el servicio en
toda la red.

Estas ventajas hacen que la franquicia sea una opcion atractiva para muchos empresarios que
buscan expandir su negocio. Sin embargo, es importante considerar también los desafios y
asegurarse de que el modelo de franquicia se alinea con los objetivos y capacidades del negocio
original. Cabe resaltar que, de las franquicias, 90% sobreviven al menos los primeros cinco afios,
mientras que solo el 30% de las pymes pasan el primer afio de vida (El Economista, 10/03/2012).
Con base a esta informacion, puede aseverarse que la probabilidad de supervivencia de las
franquicias es mayor que la de los negocios independientes.

Por otra parte, para desarrollar la investigacion que aqui se reporta, se ha tomado como objeto
de estudio a una pequefia empresa del sector terciario que presta servicio de comida tipica
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mexicana desde hace mas de 35 afios y estd ubicada en la zona centro de Ciudad Obregdn, Sonora.
Para describir y conocer la valia de una empresa es buena practica mapear de manera esquematica
a la organizacion, ya que puede ser Util para conceptualizarla y comprender mejor su
funcionamiento como premisa para orientar el proceso de mejora y generar informacion
empresarial para tomar decisiones que impulsen su desarrollo. Para esto se utilizé6 un modelo
denominado Arquitectura del Desempefio Organizacional de Micro y Pequefias Empresas
ADOMYPE planteado por Arellano, Carballo y Rios (2017) que representa a la organizacion vista
desde un enfoque de sistemas que abarca desde la identificacion de las partes externas como de las
partes internas de la organizacion.

Para conocer con mas detalle la situacion de la empresa objeto de estudio, se programd una
entrevista estructurada con el gerente y duefio de esta. Aunque reconoce la existencia de problemas
relacionados con la falta de una estructura formal y la ausencia de procesos debidamente
establecidos para ofrecer el servicio, destaca que la demanda de clientes es suficiente para
mantener la rentabilidad del negocio. Por esta razén, no ha considerado necesario someter a la
organizacion a un diagnostico integral para evaluar su valor e identificar areas de oportunidad.

Lo anterior implica que en la empresa se ha normalizado que se presenten situaciones no
deseadas, como un servicio deficiente de los proveedores, no tener capacidad instalada para
atender a mas clientes, desperdicios de materiales, mermas, rotacion de personal, instalaciones
viejas y equipo obsoleto. Adicionalmente, existe un desconocimiento de los nuevos mecanismos
que se pueden utilizar como canales de distribucion, asi como las buenas practicas de gestion y
optimizacion de recursos para la mejora de sus procesos. En funcién a lo anterior es que se ha
planteado la siguiente pregunta de investigacion: ; Como se puede transitar de ser una empresa tipo
changarro que elabora comida tipica mexicana a una formalmente establecida con posibilidades
de convertirse en franquicia? Para dar respuesta a la pregunta se establece como objetivo del
proyecto “Disefiar un modelo de negocio para una empresa de comida tipica mexicana
aprovechando sus areas de oportunidad y posicion en el mercado”.

Marco teorico

El concepto de modelo de negocio se origind en el ambito de las empresas tecnologicas,
pero su aplicacion se ha extendido a diversos sectores. Segln Toniut (2021), un modelo de
negocios describe los pilares fundamentales del negocio y su interrelacion, permitiendo a una
organizacion crear y proporcionar valor a los clientes de manera rentable. Este concepto se ha
vuelto crucial en los sistemas de informacion (IS) debido a los avances en las Tecnologias de la
Informacion y la Comunicacion (TIC).

A diferencia del mundo empresarial tradicional, caracterizado por estabilidad y baja
competencia, el entorno digital es dinamico y competitivo. Las barreras de entrada han disminuido
gracias a las tecnologias de Internet y mdviles, facilitando nuevas formas de negocio como el
comercio electrénico. Porter (2001) sefiala que Internet ha reducido estas barreras, permitiendo la
entrada de nuevos competidores en diversas industrias.
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No existe una unica definicion de modelo de negocio, lo que ha incrementado el interés
académico. De Angelis (2018) menciona que el término se usa a veces indistintamente con otros
conceptos como modelo de ingresos o plan de negocios. La revision de publicaciones comenzd
con el auge de la reingenieria y las empresas en linea a finales del siglo pasado (McGrath, 2010;
Baden-Fuller & Morgan, 2010). Ademas, se han desarrollado nuevas formas de integracion del
usuario en los procesos de innovacion, como las comunidades virtuales (Prause, 2015). Por su
parte Gomes, Pamplona, Perreira y Sanches (2017) reportan como principales hallazgos de sus
investigaciones respecto a las PYMES la identificacion de caracteristicas (por ejemplo, inversion,
fecha de establecimiento, certificacién ISO 9001) que influyen en el desarrollo de nuevos
productos (NPD) en las pequefias y medianas empresas tecnolégicas (TBCs).

El atractivo del modelo de negocio radica en su enfoque holistico, facilitando la definicion
de actividades y decisiones estratégicas clave. Foss y Saebi (2015) y Dambiski, Martins y Mendes
(2021) destacan que la competitividad de las MIPYMES estéa relacionada con la sostenibilidad, la
informacion-conocimiento y la innovacion abierta en redes. Sin embargo, la innovacion abierta no
siempre aumenta el rendimiento de la innovacion, y la literatura ofrece argumentos inconsistentes
sobre su relacion con el rendimiento. Aunque el modelo de negocio gan6 popularidad con las
empresas en linea, también es aplicable a comercios minoristas, empresas de servicios e industrias.
Los elementos de un modelo de negocio deben integrarse con el entorno empresarial y enfocarse
en el cliente y el desarrollo tecnolégico. Un enfoque analitico permite la deconstruccion y
evaluacion de modelos existentes para su modificacion o reemplazo.

Un modelo de negocios puede transformar una idea en un negocio o replantear los pilares
del modelo actual. Debe ser coherente internamente, funcionando como una receta que organiza y
combina los pilares de manera efectiva (Baden-Fuller & Morgan, 2010). Para disefiar un nuevo
modelo se requiere creatividad, informacion e inteligencia de clientes, competidores y proveedores
(Teece, 2012). Toniut (2020) sugiere que un modelo efectivo debe satisfacer las necesidades del
cliente y crear valor para la empresa y sus socios (Zott & Amit, 2009).

En su investigacion Lozano, Caceido, Fernandez y Onofre (2019), sostienen que la
metodologia Canvas de Osterwalder y Pigneur, facilitan al emprendedor mediante un sencillo
lienzo de nueve bloques, conocer los factores externos e internos de su idea empresarial,
validandola y asi finalmente dando luz verde para el desarrollo de un Plan de negocio més firme y
con enormes posibilidades de éxito. Por su parte, Chavez (2018) presenta su investigacion que
tiene como objetivo determinar si la aplicacion del modelo CANVAS a la realizacién de un plan
de negocios enfocado en comida rapida sea la mejor estrategia para poner en marcha dicho
proyecto concluyendo su aporte practico para el disefio del modelo de negocio,

En un estudio realizado por Ruedas y Tirado (2023), se busco establecer un modelo de
negocio en el sector gastrondmico que se adapte a las nuevas expectativas del mercado
postpandemia en la ciudad de Bucaramanga, Santander, asegurando su sostenibilidad financiera.
Para ello, se definieron acciones estratégicas para la creacion y puesta en marcha de un restaurante
que implemente el modelo de negocio a través de la herramienta Canvas. Este modelo incluye la
identificacién de socios, actividades y recursos clave, la propuesta de valor, la relacién con los
clientes, los segmentos de mercado y los canales de atencion, asi como la estructura de costes y
las fuentes de ingresos. Las proyecciones financieras realizadas dentro de un modelo probabilistico
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aplicado a variables claves del proyecto, determinan que el proyecto es factible al analizar el
resultado positivo de su Valor presente Neto-VPN

Por otro lado, un ERP (Enterprise Rezurce Planning) es una herramienta poderosa para
integrar un modelo de negocios, centralizando la informacién y facilitando la gestién en tiempo
real. Mejora la comunicacion entre departamentos y proporciona herramientas de analisis para
decisiones informadas. Holguin, Lopez y Mufiiz (2021) indican que un ERP mejora la informacion
y la integracion de operaciones, impactando positivamente en la rentabilidad y productividad.

Es asi que, Aguirre y Caldera (2023) Alzate, Ramirez y Bedolla (2019) asi como Carrasco,
Mendoza, L6pez, Mori y Alvarado (2021) comentan que si bien los modelos de negocio permiten
tener una organizacion estructurada, las nuevas dindmicas empresariales fundamentadas en los
avances tecnolégicos aunados a la innovacion, son imprescindibles y permiten atender de manera
oportuna las demandas del mercado, siendo este un elemento que coadyuva a la adaptabilidad de
nuevos procesos innovadores en cada eslabén de la cadena productiva, como a la creacion de valor,
siendo este un escenario de gran relevancia para el consumidor final.

Metodologia

Se aplica la metodologia de disefio de sistemas organizacionales en sus fases de analisis y
disefio considerando el enfoque de sistemas y aspectos teoricos de la teoria de la ventaja
competitiva de una empresa planteados por Michael Porter. EI modelo propuesto se apoyaréa en los
fundamentos teoricos planteados por Osterwalder en la metodologia Canvas con un planteamiento
estratégico. Primero se analizard la empresa objeto de estudio frente a las mega tendencias
utilizando una plantilla que permite valorar aspectos positivos y negativos criticos para el éxito de
un negocio. Después se analizara la empresa respecto a los competidores y definira la posicion
estratégica actual de la empresa.

Con el resultado del anterior andlisis se estructurara el lienzo del mapa del caso de estudio,
para lo que se deben considerar aspectos relevantes al estructurar el modelo de negocio, el
segmento de clientes y la propuesta de valor. Estos elementos se pueden resumir en un lienzo o
canvas que los represente de manera grafica y sintética, siguiendo recomendaciones propuestas
por Osterwalder. Para elaborar el lienzo del mapa de valor se siguieron los siguientes pasos:
Identificacion de clientes, incluyendo las tareas que realiza, los problemas comunes que se le
presenta al hacer estas tareas y lo que es una ventaja para él. Después se hace la segmentacion de
los clientes, dependiendo de sus caracteristicas y necesidades. Posteriormente se hace el analisis
de las necesidades de los clientes, y en base a eso elaborar la propuesta de valor de modo que sea
lo mas rentable posible pues se estard considerando sus necesidades. Con el resultado anterior, se
continua con una fase donde es importante la creatividad del disefiador ya que se debe formular la
propuesta de valor que cumpla y exceda las necesidades de los clientes. Posteriormente, se
identifican los problemas del cliente para poder ofrecerles soluciones eficientes y asi mejorar la
propuesta de valor.

A partir de lo anterior, se plantea el modelo de negocio definiendo las decisiones agregadas
que seran las premisas para la integracion del canvas. Esta fase es relevante ya que es la
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oportunidad de ingeniar la mejor manera de generacion de valor buscando la simplificacion y
efectividad del modelo. Aqui es momento de considerar las buenas practicas que han sido
implementadas por empresas exitosas tales como UBER, Airbnb, Zara, Mango, etc., buscando la
generacion de valor al cliente, pero utilizando como estrategia la incorporacion de actividades y
socios clave que aseguren el éxito del negocio.

Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015), describen la siguiente ruta para
elaborar el modelo de negocio: 1. Definir los segmentos de mercado para conocer el nicho y
oportunidades del negocio. 2. Definir los elementos diferenciadores de la competencia
estableciendo propuestas de valor. Cuidando la correspondencia entre la propuesta de valor y el
segmento de clientes. 3. Definir los canales de comunicacion, distribucion y venta identificando
coémo se comunica la compariia con los segmentos para entregar valor. 4. Estructurar las relaciones
con clientes que permitan establecer y mantener de forma independiente en los diferentes
segmentos de mercado. 5. Determinar las fuentes de ingresos (tanto operacionales, como no
operacionales) que se generan cuando los clientes adquieren las propuestas de valor ofrecidas.

En cuanto al area del negocio, Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015),
describen la ruta siguiente: 6. Reconocer los activos y recursos clave que se necesitan como piezas
imprescindibles en el engranaje de la idea empresarial. 7. Establecer las actividades clave que son
fundamentales para que el modelo funcione 8. Definir las estrategias de networking con
potenciales socios o proveedores, entre otras figuras importantes. 9. Identificar los diferentes
elementos del modelo de negocio conforman la estructura de costes. (costos directos e indirectos,
fijos y variables).

El alcance del proyecto es solo el planteamiento tedrico del modelo de negocio por lo que
en su disefio se utilizaran las buenas practicas de la manufactura moderna, la cadena de valor de
Porter (diamante de Porter), la Arquitectura del Desempefio Organizacional para una Pequefia
Empresa y el Modelo de Negocio planteado por Osterwalder. Con lo anterior se construira el
modelo tedrico ecléctico a primer nivel (representacion grafica), quedando pendiente el segundo
y tercer nivel de detalle hasta llegar al desglose de actividades e instrucciones de trabajo acorde a
la Norma 1SO 9001 como requisitos para un Sistema de Gestion de la Calidad.

Resultados y Discusion

Cuando se analizan negocios, es importante iniciar con un analisis de la posicién estratégica
de la empresa ante las mega tendencias y los competidores. Este tipo de analisis es esencial para
la supervivencia y el crecimiento sostenible de una empresa. Proporciona informacion critica para
la toma de decisiones, la adaptacion a cambios y la maximizacion de oportunidades en un entorno
empresarial dindmico dando espacio a la mejora continua, entendimiento del entorno empresarial,
aprovechamiento de oportunidades emergentes y planificacion a largo plazo. En el caso de la
empresa bajo estudio, se determinaron todos aquellos puntos positivos y negativos que la empresa
provee ante las mega tendencias y su posicién ante ellas y se presenta en la figura 1.
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Figura 1l

Analisis de la empresa ante las mega tendencias

| Comida mexicana J
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Referente a los puntos positivos que cuenta la empresa en relacion con su posicion ante las
mega tendencias se tiene que esta cuenta con factores criticos para el éxito del negocio como una
buena relacion calidad-precio, escenario hibrido, el trato y atencién para el cliente es
personalizada, variedad de sus productos y formas de pago.

w

Buena relacion calidad-precio (MF): Esto se refiere a la percepcion de que un producto o
servicio ofrece un equilibrio adecuado entre la calidad que proporcionay el precio que se paga por
él. En el contexto de un restaurante, lograr una buena relacién calidad-precio es esencial para
satisfacer a los clientes y construir una reputacion positiva por lo que siempre se procura mantener
ese equilibrio o inclusive superar las expectativas de calidad sobre el precio para sus consumidores.
Por tal motivo se otorga un porcentaje de importancia de éxito del 15% con una posicién Muy
Fuerte.

Escenario hibrido (M): Este término generalmente se refiere a la combinacion de
elementos presenciales y digitales para ofrecer una experiencia mas versatil y adaptada a las
preferencias cambiantes de los clientes. En el caso de la empresa, se implementa esta combinacion
mediante el servicio en el restaurante y los pedidos a domicilio via teléfono o en linea (WhatsApp),
asi como pagos sin contacto. Sin embargo, no se ha logrado una implementacion completa en todos
los &mbitos del escenario hibrido, por lo que se le asigna un 10% de importancia en términos de
éxito. Un enfoque hibrido en un restaurante brinda flexibilidad y comodidad a los clientes, al
tiempo que optimiza las operaciones internas del negocio. Por lo tanto, la empresa mantiene una
posicion media respecto a este factor.

Experiencia del cliente personalizado (MF): Esto se refiere a la creacidn de interacciones
y servicios adaptados especificamente a las necesidades, preferencias y caracteristicas individuales
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de cada cliente. En el caso de estudio, esto se refleja en la posibilidad de modificar los productos
del mend con otros ingredientes, consistencias o combinaciones segun lo requiera el cliente,
llevando el producto habitual més alla de lo convencional. Por este motivo, se le otorga un 10%
de importancia en términos de éxito, con una posicion Muy Fuerte

Variedad de productos (MF): Esto se refiere a la diversidad o amplitud del surtido de
productos que una empresa ofrece a sus clientes. En la empresa, esto se refleja en suamplio mend,
que incluye desde tacos con diferentes guisados hasta antojitos mexicanos y comida corrida del
dia. Por este motivo, se le otorga un 10% de importancia en términos de éxito, con una posicion
Muy Fuerte.

Formas de pago (F): Se refieren a los diferentes métodos y opciones que los clientes y las
empresas utilizan para realizar transacciones financieras. Aunque existen muchas formas de pago,
en la empresa se implementan principalmente cuatro: efectivo, tarjeta, transferencia y
financiamiento (este Gltimo solo en casos especiales). Por este motivo, se le otorga un 5% de
importancia en términos de éxito, con una posicion Fuerte.

Escasez de formacion creciente del colaborador (D): Esta tendencia refleja la
importancia de proporcionar formacion continua y oportunidades de desarrollo a los colaboradores
a lo largo del tiempo. En el caso de la empresa, se otorga un 15% de importancia para el éxito, ya
que este factor estéa fuertemente influenciado por el factor humano y su desempefio en relacion con
los procesos a lo largo del tiempo. Sin embargo, la empresa mantiene una posicion Débil debido a
la escasa implementacion de oportunidades de desarrollo y formacion para sus colaboradores, que
en su mayoria se desempefia de manera empirica.

Falta de tecnologia de la informacion (MD): La tecnologia de la informacion (TI) es
crucial para la gestion y operacion eficientes de un restaurante. Su implementacion efectiva puede
mejorar la experiencia del cliente, aumentar la eficiencia operativa y proporcionar herramientas
valiosas para la toma de decisiones informadas. En el caso de la empresa bajo estudio, se le otorga
un 15% de importancia para el éxito, con una posicion Muy Débil debido a la escasa
implementacion de tecnologia en sus procesos, que se mantienen poco definidos y por lo tanto
parcialmente automatizados.

Falta de innovacion en sus productos (M): La innovacién en productos es crucial en la
industria de restaurantes para mantenerse relevante, atraer nuevos clientes y retener a los
existentes. La gastronomia en México es rica en ingredientes, lo que supone un gran desafio para
ciertos restaurantes que venden este tipo de comida. Por ello, se le otorga un 10% de importancia
para el éxito, con una posicion Media

Atencidn del servicio a mesa (M): Considerando lo establecido en las mega tendencias,
la atencion al servicio a mesa implica la adopcion estratégica de tecnologias emergentes, la
adaptacion a las cambiantes preferencias del consumidor y la consideracién de factores
socioeconomicos y medioambientales. En el caso de la empresa, se le otorga un 5% de importancia
para el éxito, con una posicion Media, ya que se implementan solo algunos de estos factores.
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Falta de buenas préacticas sustentables (MD): La implementacion de précticas
sustentables en un restaurante no solo beneficia al medio ambiente, sino que también puede ser
una estrategia empresarial positiva. En el caso de la empresa bajo estudio, se le otorga un 5% de
importancia para el éxito, con una posicion Muy Deébil. Aungue se compran ingredientes locales,
otros factores no se implementan debido a la poca cultura y conciencia sobre las buenas précticas
sustentables, tanto en la empresa como en general.

Otro analisis que se debe de tener en cuenta es la posicion que tiene la empresa ante sus
competidores. Para esto se toma en cuenta sus factores criticos de éxito valorando su impacto
positivo tanto negativo. En la figura 2 se presenta la tabla de analisis de los competidores.

Figura 2

Analisis de la empresa ante los competidores.

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO DEL IMPACTO - > Y
NEGOCIO POSITIVO % Importancia para EXITO VALORACION

1 Precos accesibles 10% 04
PUNTOS POSITIVOS 2 variedad de productos 10% 0.4
Calidad de producto y servicio 10% 0.4
4 Ubicacidn geografica 10% 0.4
| Fidelizacion de clientes 10% 04

M

w

w

1  Escaza pubdlicidad en medios de comunicacién 15% 0.2
PUNTOS NEGATIVOS 2 Escaza mplementacion de tecnologea 15% 0.2
3 Amplificacion en servicio delivery 10% 03
4 Rotacion personal F 5% 0.1
5 Instalaciones F 5% 0.1

Al igual que el andlisis de la empresa objeto de estudio respecto a las mega tendencias, se
asignaron ponderaciones a cada factor que se indican en la figura 2, valorado cada aspecto para
conocer su posicion respecto a la competencia. Para la asignacion de pesos y su nivel cumplimiento
es importante definir claramente a quienes se consideran competencia directa o posibles productos
substitutos. Al valorar cada factor critico para el éxito del negocio, se asigna la calificacion
considerando tanto lo positivo como lo negativo para poder ubicar en un cuadrante la posicion
competitiva de la empresa.

Referente a los puntos positivos que cuenta la empresa en relacion con su posicidn ante sus
competidores se tiene que esta cuenta con factores criticos para el éxito del negocio como precios
accesibles, variedad de productos, calidad de los productos y servicio, ubicacién geografica y
fidelizacion de clientes.
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Con el analisis anterior se obtiene la posicion estratégica actual de la empresa ante las mega
tendencias como se muestra en la figura 3, donde se puede observar que se encuentra cerca del
parametro de una posicion en ventaja lo que significa que la organizacion ha desarrollado ciertas
caracteristicas, recursos o estrategias que le proporcionan una posicion competitiva fuerte en su
mercado.

Disefar el lienzo del mapa de valor es una herramienta estratégica esencial que proporciona
claridad, enfoque y alineacién en una empresa. Permite una gestién mas efectiva, mejora la toma
de decisiones y contribuye a la creacién y entrega exitosa de valor para el cliente. Contar con esta
herramienta estratégica puede beneficiar en la mejora continua, en la comunicacion interna/externa
y ayuda a clarificar y comunicar de manera efectiva lo que la empresa ofrece a sus clientes y cémo
se diferencia de la competencia.

Figura 3
Posicion estratégica actual de la empresa bajo estudio.

Taqueria Sonora Posicion Estratégica Actual ante las Megatendencias FECHA: 2041172023

POSICION BUERA POSICION EN VENTAJA
por desahreaciin de compatidares

) POSICION BUENA
POSMOION EN DESVENTAMA respecto a alincacién con megatencias

Para el caso de la empresa bajo estudio se realizo su lienzo de mapa de valor en base a
preguntas que ayudaron a estructurar el segmento de clientes y la propuesta de valor, lo que dio
como resultado lo siguiente. véase figura 4.

Este tipo de diagramas son comunmente utilizados en el Modelo Canvas que ha sido
desarrollado por Alexander Osterwalder. Este modelo ayuda a las empresas a visualizar como sus
productos y servicios pueden satisfacer las necesidades y trabajos de sus clientes, creando alegrias
y aliviando frustraciones. Para la elaboracion del lienzo del mapa de valor se utiliz6 un cuestionario
el cual se conformo de una serie de preguntas que ayudaron a crear cada parametro del lienzo.

En este diagrama se tiene la oportunidad de estudiar y caracterizar a los clientes para
determinar no solo sus necesidades respecto a como cubrir una necesidad basica como lo es
alimentarse mientras realiza actividades (laborales, compras, gestiones, etc.) fuera de su casa. No
es lo mismo comer porque la persona tiene hambre o porque es la oportunidad que te brinda la
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empresa para que cubra una necesidad basica en medio de la actividad laboral (lunch). EI concepto
del “fast food” nace como respuesta a un modelo econéomico y la necesidad de ofrecer comida
rapida y econémica.

El reto de la empresa bajo estudio es como no solo cubrir la necesidad primaria del cliente
con un alimento sino hacerlo rapido y con comida sabrosa y nutritiva. Ademas, facilitarle la
adquisicién de su comida en su mismo lugar de trabajo y que la reciba en buenas condiciones
(apariencia, integridad y caliente). Pero el reto mayor es como hacerlo sin encarecer el precio del
servicio ya que una caracteristica del cliente que consume regularmente este producto es su bajo
poder adquisitivo, es decir, debe ser econémico (bueno, bonito, sabroso, rapido y barato) y si se
puede, nutritivo y saludable.

Para llenar el lienzo del mapa de valor en la seccion izquierda que corresponde al segmento
de clientes se lleva a cabo un ejercicio grupal con el equipo de trabajo haciendo una lluvia de ideas
escuchando y animando a participar a todos los miembros (integrantes de la empresa y del grupo
consultor) colocandolas en tarjetas a la vista de todas las personas. En una sesion de trabajo en
petit comité, se depuran las aportaciones y se sintetizan las aportaciones, colocandolas como se
indica en la figura 4.

Figura 4
Lienzo del mapa de valor de la empresa bajo estudio

PROPUESTA DE VALOR SEGMENTO DE CLIENTES
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El instrumento utilizado es muy util para caracterizar al cliente y sus necesidades. Al cliente
le corresponde determinar de qué manera cubrira sus necesidades y que le ayude a organizar mejor
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su tiempo y cubrir su necesidad basica de alimentacidn. Se ha determinado que son dos tipos de
clientes, el que acude a comer al lugar y el que solicita el servicio en su lugar de trabajo. El primero
espera tener un lugar limpio, ambiente agradable y buena atencion mientras que el segundo tipo
de cliente espera una entrega oportuna de su pedido y que se le entregue en buenas condiciones
(presentacién, calidad, caliente, bien ensamblado).

La mayor frustracion de un cliente es que le entreguen algo que no solicitd, que no cumpla
con la calidad ofrecida, el tiempo que tiene que esperar para recibir el servicio y que, ademas, el
costo no sea econdmico ya que generalmente el cliente es de clase baja y no puede hacer
desembolsos altos en funcion al salario bajo que recibe.

Respecto a la propuesta de valor, se plantea contar con un espacio agradable y limpio para
consumir los alimentos, asi como tener la posibilidad de disfrutar una comida sabrosa y de ser
posible, nutritiva. Es un reto poder ofrecer diferentes opciones de platillos con la restriccion de
que todos tengan una base comun respecto a los ingredientes que permitan la sistematizacion para
su ensamble, manejo, transporte y presentacion final antes de ser consumidos. Una premisa del
modelo debera ser la capacidad de respuesta para atender répido y con eficiencia las necesidades
del cliente sin descuidar el trato amable por parte de los servidores.

Es importante considerar que el cliente meta es una persona que no quiere o no le gusta
cocinar todos los dias para preparar sus alimentos en su hogar para cubrir su necesidad basica o
bien la debe cubrir mientras realiza actividades laborales o gestiones en comercios, bancos,
instancias de gobierno, etc. Ademas de comer por necesidad (hambre), es una oportunidad de
satisfacer el paladar degustando una comida diferente, elegida entre un menu de opciones
culinarias interesantes. EI mayor reto para una empresa como la que se analiza es poder cubrir las
necesidades del cliente anteriormente planteadas a un precio accesible y que le permita mantener
un margen atractivo de rentabilidad que le permita crecer y desarrollarse sin perder competitividad.

Se presenta en la taba 1 las decisiones agregadas respecto a los elementos basicos del
modelo de negocio, con este bosquejo se podra construir a mas detalle cada uno de los nueve
elementos que conforman el Canvas. Con la conceptualizacién que se resume en la tabla 1 se tienen
los elementos basicos para estructurar el modelo de valor utilizando el Canvas con sus nueve
elementos.

La propuesta de valor es la raz6n de ser de una organizacion, es el por qué los clientes
prefieren una empresa sobre otra, ya que satisface la necesidad del cliente al que apunta mejor que
otras. Es importante resaltar que se ha caracterizado al cliente meta como una persona que como
prioridad tiene cubrir una necesidad basica para mitigar el hambre, pero con dos grandes
restricciones, su reducida percepcion economica y el poco tiempo del que dispone para cubrirla.
Amalgamar estos elementos y considerar cual es la mejor oferta de opciones alimentarias que se
distingan por su sabor, frescura, valor nutritivo y que sea comida tipica mexicana, se convierte en
un reto para quien disefie el menu de opciones.
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Tabla 1

Decisiones agregadas para construir el modelo de valor

Decisiones agregadas Descripcion de las decisiones agregadas
Disefio de platillos Disefio de cada platillo por un chef experto en comida mexicana
Marketin Manejo en redes sociales del concepto “mexican fast food” con el toque de la
g cocina sonorense
Concepto “mexican fast concepto “mexican fast food” con el toque de la cocina sonorense con carne de
food” buena calidad

Subcontratacion de la elaboracién de los guisos y guarniciones por proveedores

Produccion externa o
locales certificados

Sistemas informaticos Inversién de sistema tecnoldgico para manejo y procesamiento de informacion
integrado para apoyar la toma de decisiones con un ERP y un CRM

Sistema logistico mexican Con el apoyo del ERP sera un apoyo esencial en el proceso de planeacion y control
food de entregas internas y externas en cada punto de venta

Expansion nacional Crecimiento a través de un sistema de franquicias

Enfoque a segmento bajo alto y medio bajo de la poblacién con precios accesibles
(relacién precio-valor competitivo)

Espacio ambientalizado toque Espacios para consumir tipo fonda con decoracion tipica del folclore mexicano y

Precio competitivo

mexicano mobiliario funcional para aprovechar el espacio
Seleccion personal Personal de servicio joven de preferencia estudiantes de licenciatura
Politicas de RRHH Incentivos econdémicos adicionales en funcidn a resultados

De acuerdo con el tipo de cliente meta, es necesario definir los margenes de maniobra para
incrementar las opciones sin complicar la oferta base de comidas. Las franquicias se distinguen por tener
un menu reducido y con muy pocas variantes en cuanto la presentacion y tipos de platillos a escoger. Para
ofertar a los clientes variedad solo se podra hacerlo ofreciendo opciones para personalizar los platillos segin
las preferencias individuales, permitiendo a los clientes adaptar su comida a sus gustos personales, ya sea
ajustando el nivel de picante, eligiendo ingredientes adicionales, accesorios (condimentos y especias),
verduras picadas, etc.

El compromiso con la calidad y la higiene es una premisa para cumplir en la preparacion de los
alimentos y la importancia de las practicas higiénicas para garantizar la seguridad y la satisfaccion del
cliente. Si bien los clientes valoran lo anterior, se debe considerar al momento del disefio de la
infraestructura, mobiliario y equipo para facilitar el mantenimiento del espacio de servicio y extenderlo a
la entrega del producto cuando es un pedido externo.

La comunicacion con los clientes para mantener una relacién dinamica y efectiva debera construirse
utilizando los canales convencionales que han llegado para quedarse, sobre todo después de la pandemia.
El uso de redes sociales y el disefio de una pagina web donde se pueda mantener un vinculo con los clientes
se ha convertido en un estandar, sobre todo para la juventud. Lo anterior no desplaza el trato amable (cara
a cara) al momento de tener interaccion fisica con el cliente usuario.

Por otro lado, la parte izquierda el canvas es para definir los medios (como’s) que permitiran dar
respuesta a las necesidades del cliente previamente definidas. Una estrategia que es recomendable para una

Esta obra se comparte bajo la licencia Creative Commons Atribucidn-No Comercial 4.0 International (CC BY-NC 4.0)
Revista de la Universidad Internacional del Ecuador. URL: https://www.uide.edu.ec/ 87



Alejandro Arellano-Gonzélez, Blanca Carballo-Mendivil, Nidia Josefina Rios-Vazquez, Maria del Pilar Lizardi-Duarte.
ISSN 2477-9024. Innova Research Journal (Septiembre-Diciembre, 2024). Vol. N9, No. 4, pp. 72-94

franquicia es la tercerizacion de aquellas actividades que pueden subcontratarse a un proveedor de bienes
0 servicios. Se propone que la produccion de los insumos requeridos para el ensamble de los platillos que
se le entregan al cliente se produzca (maquilen) fuera del local donde se presta el servicio al cliente.
Desacoplar procesos ayuda a enfocarse en aquello que realmente le agrega valor al cliente, ademas permite
tener diferentes puntos de venta y servicio con solo la infraestructura minima necesaria para ensamblar los
pedidos alimentarios.

El gran reto de cualquier emprendimiento es mantener la calidad de los productos y el servicio al
cliente, no hay manera que una empresa prospere si no cuida esos dos elementos. Incorporar las buenas
practicas de la manufactura que ha sido permeada por la cultura japonesa es una premisa para que una
organizacién funcione como un conjunto de procesos, personas, tecnologia alineados a una estrategia que
busca un objetivo bien claro y formalmente definido e instrumentado. Mantener las piezas que conforma
una organizacion debidamente sincronizadas, articuladas y orientadas a la generacion de valor al cliente,
solo se puede lograr si se tiene implementado un sistema logistico con apoyo de tecnologia que permita que
los flujos de informacion lleguen oportunamente a los tomadores de decisiones en formato de dashboards
para tener el pulso de la organizacién como un todo unificado.

Es asi como se propone en el modelo la implementacion de sistemas como el ERP (Enterprise
Resource Planning) que es un sistema de software que ayuda a las empresas a gestionar sus actividades
diarias, como la contabilidad, el aprovisionamiento, la gestion de proyectos, la gestion de riesgos, el
cumplimiento y las operaciones de la cadena de suministro. Ademas, el CRM (Customer Relationship
Management) o gestion de relaciones con el cliente que sirve como estrategia a las organizaciones para
gestionar las relaciones e interacciones con sus clientes actuales y potenciales.

Hoy en dia, es relativamente sencillo armar el rompecabezas que implica integrar una organizacion,
sea franquicia o no. Se tienen proveedores de soluciones tecnolégicas para casi todo lo que se requiere para
alcanzar un objetivo determinado, la tecnologia ya no es una restriccion. Se sugiere el uso de procesos
comoditizados para integrar la arquitectura de procesos de la nueva organizacion ya que estos se han
estandarizado y simplificado al punto de que se pueden replicar facilmente. Se ha convertido casi un
estandar el proceso de entrega de bienes a domicilio, desde la pandemia del covid 19 se normaliz6 el uso
de este servicio por proveedores tales como Uber, DiDi, Rapid, etc. Ademas, para el pago de servicios
también se ha normalizado y generalizado el uso de transferencias bancarias sobre todo con los jovenes que
lo estan viviendo como una situacion cotidiana.

El gran reto es integrarlo en un sistema articulado donde las partes o procedimientos embonen,
permitiendo que los datos que se generan lleguen a todos los involucrados y recabar, almacenar y procesar
todos los eventos diarios para apoyar la oportuna toma de decisiones a todos los niveles. Como resultado
se estructur6 el modelo de negocio que se muestra en la figura 5.
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Figura 5

Modelo de negocio estructurado de la empresa bajo estudio
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A partir del modelo de negocio, se estructuré su representacion esquematica (ver figura 7), donde
se busca resaltar los elementos clave que ilustran la morfologia de la propuesta de una nueva empresa que
aparentemente busca los mismos objetivos que la actual pero su estructura, procesos, unidades de negocio
y soporte tecnolégico hacen la diferencia. Cuando en los 90°s Champy y Hammer plantearon su propuesta
de reingenieria, ellos partieron de la premisa que ya a finales del siglo XX se seguian teniendo empresas
que fueron disefiadas con conceptos, teorias y tecnologias del siglo XI1X y que habia que replantearlas en
funcion a los nuevos avances logrados.

Gracias a la tecnologia, el trabajo remoto se ha hecho realidad, facilitando la conectividad entre
empresas, clientes y proveedores. Esto ha permitido la creacion de redes de suministro globales que operan
como una sola unidad. Los nuevos CEDIS (centros de distribucién) se han convertido en los cerebros que
coordinan el envio y recepcidn de mercancias entre diversos nodos de servicio.

La propuesta se basa en un disefio modular de unidades de negocio, donde se plantea un centro de
distribucion logistica que coordine no solo la producciéon de alimentos, sino también el suministro de
comida y accesorios a los puntos de consumo. Estos puntos de consumo se encargarian Unicamente de
cobrar y ensamblar los pedidos de los clientes, ofreciendo un espacio cdmodo y bien decorado con motivos
mexicanos, asi como estaciones para consumir los alimentos (mesas v sillas). Ademas, se afiade como
unidad de negocio la renta de un “food truck” para eventos familiares, que ofreceria servicio de comida.
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Figura 6
Representacion esquematica del modelo de negocio.
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Un ERP seria el sistema integrador de los datos que se generan en cada transaccion, para establecer
los controles de inventarios, contabilidad, ventas, logistica interna, servicio al cliente, etc. O anterior
facilitaria la gestion integral de la organizacién con apoyo de la inteligencia de negocio utilizando
herramientas como el Power Bl para el seguimiento de las metas y la toma de decisiones asociada.

Conclusiones

El modelo planteado es una propuesta tedrica a primer nivel de detalle que deberé desglosarse en
un segundo y tercer plano hasta llegar a nivel de actividades e instrucciones de trabajo. Lo valioso de la
propuesta es que parte de modelos tedricos que han demostrado su éxito en el &mbito de los negocios como
la cadena de valor de Porter y el mismo modelo de negocio de Osterwalder. La fusion de modelos permite
jugar con los elementos que los integran tales como las actividades primarias o principales, asi como las de
soporte. Al configurar el modelo de negocio propuesto se buscéd darle una morfologia que presentan las
franquicias, flexibilidad, funcionalidad y formalidad.

La valioso del modelo es su arquitectura que permite escalarlo conforme se desarrolla la empresa
gue lo adopte, con una base s6lida facilmente replicable y haciendo uso eficiente de recursos humanos y
materiales, asi como de la infraestructura disponible. Se debe considerar al momento de hacer cualquier
emprendimiento que debido a la dindmica social tan compleja y dindmica, los negocios se deben estar
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reinventando cada tres o cinco afios en promedio y por ello se requiere flexibilidad desde su concepcion
fisica y conceptual.

Implementar un modelo como el disefiado para la empresa bajo estudio requiere no solo una
inversién importante para adquirir tecnologia e infraestructura (equipo, herramientas, mobiliario, etc.) es
necesario que el duefio de la empresa tenga un perfil diferente que facilite la transicion de la empresa de
manera gradual pero segura hacia la institucionalizacion. Como parte del ciclo de vida de cualquier
organizacion cada etapa requiere liderazgos diferenciados. EI fundador de una micro o pequefia empresa
generalmente deberd retirarse y entregar el negocio a quien tenga la experiencia y formacién para gestionar
el cambio que implica no solo crecer sino formalizar procesos y la estructura organizacional.

En ese proceso de cambio es muy importante no perder el mercado que la empresa ya ha ganado y
que le ha dado buena posicion y competitividad. EIl reto es como mantener lo positivo y gradualmente
incorporar las buenas précticas en los procesos de generacion de valor, cambiando los procedimientos que
aseguren la calidad, incrementen la eficiencia y excedan las expectativas del cliente.

Las franquicias se caracterizan por tener poca variedad de productos, sobre todo las del giro
alimenticio, ya que eso les permite tener bajo control no solo la calidad de los insumos sino la
especializacion de los trabajadores y, sobre todo, la identidad de la marca ante los consumidores. En este
caso, la empresa deberia eliminar ciertos productos del menu para bajar la variedad y concentrarse en los
que mas se demandan y tienen un factor comdn en cuanto la elaboracion o ingredientes utilizados (tortilla
de harina y maiz, guisos tipicos de la comida mexicana, salsas picantes, consomé y bebidas tipicas).

Al revisar la literatura respecto al uso del Modelo Canvas, se detecta que solo se ha tomado como
base para desarrollar los nueve elementos que plantea el lienzo propuesto por Osterwalder para elaborar el
plan de negocio y determinar la factibilidad financiera del proyecto, tal como lo reportan algunos autores
como Lozano, Caceido, Fernandez y Onofre (2019), Chavez (2018), asi como Ruedas y Tirado (2023). El
Modelo Canvas es una oportunidad para establecer la propuesta de valor al cliente meta, considerando las
mega tendencias y analizando el contexto actual. Reinventar las organizaciones hoy en dia no es solo
cuestion de incorporar tecnologia, es necesario anticiparse a las expectativas del cliente y buscar como
sorprenderlo con nuevas experiencias y facilitar la manera en que puede acceder a un bien o servicio de alto
valor a un costo accesible y competitivo.

Existe una premisa respecto a la identidad de una marca, quien pretende ser todo para todos termina
siendo nada para nadie. Es por ello que la empresa objeto de estudio dificilmente pudiera franquiciarse
mientras no defina su “core business”, es decir, su actividad principal o foco central de operaciones. Es
aquello en lo que la empresa se especializa y donde concentra sus recursos principales. Este elemento define
su identidad y propdsito fundamental en el mercado.

Por ultimo, se sugiere continuar con el desarrollo del modelo a segundo y tercer nivel de detalle,
desdoblando el modelo tedrico aqui planteado. Para ello se deberé construir el andamiaje organizacional
con el disefio de los procesos y procedimientos que permitan instrumentar el modelo propuesto. Ademas,
se deberéa considerar no solo las buenas practicas de manufactura moderna aplicada al sector servicios (Lean
Office), sino también lo establecido por la Norma 1SO 9001 para construir desde su origen, un Sistema de
Gestion de la Calidad (SGC) que asegure el nivel de servicio y calidad orientado a la excelencia.

La clave del éxito de estos modelos aparte de lo anterior es el soporte tecnolégico, por ello la
eleccion de un software apropiado para la integracion y procesamiento de la informacion que facilite la
toma de decisiones empresarial (inteligencia de negocios), es fundamental para que este tipo de propuestas
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tedricas funcionen en la practica. Un ERP y un CRM utilizando software libre (por lo econémico) se
convierten en factores criticos del éxito para migrar hacia un negocio bajo un esquema de franquicia.
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