UNIVERSIDAD JUAREZ AUTONOMA DE
TABASCO

Analisis mixto sobre la viabilidad de expansion de “El Jardin” a

nuevos campus universitarios
Equipo 3

Integrantes:

Diaz Matias Maria Antonia
Dominguez Rafaelli Monserrat
Gonzdlez Palomera Adrian
Herndndez Luna Angel Abraham

Fecha:
29/10/2025




)

PROBLEMA

En el campus central de la Universidad
Judrez Auténoma de Tabasco predomina
la venta de alimentos por parte de
vendedores ambulantes, quienes ofrecen
bajos  precios y rapidez.  Esta
situaciénlimitalasopciones formales para
los estudiantes que buscan alimentos
seguros, nutritivos y con una buena

presentacion.

PROBLEMA'Y

OPORTUNIDAD

OPORTUNIDAD

El Jardin, ha demostrado ser un negocio
exitoso dentro del campus aun con la alta
competencia, destacando por su calidad,
higiene y ambiente agradable.
Existeunaclarademanda de  comida
nufritiva y econdomica en otfros campus

(DAEA, DACS) lo que abre una
oportunidad de expansidén viable

o



OBJETIVOS ,DE
INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Analizar la viabilidad y aceptaciéon e abrir
nuevos establecimientos de El Jardin en distintos
campus universitarios, considerando los hdbitos
de consumo y preferencias de los estudiantes

OBJETIVOS ESPECIFICOS

l.Identificar los factores que influyen en la
elecciéon de los estudiantes al momento de
comprar alimentos dentro del campus.

2.Evaluar el nivel de aceptacién y disposicion de
los consumidores hacia la apertura de nuevas
sucursales de El Jardin.

3.Integrar los resultados de las fases cualitativa
y cuantitativa para determinar la viabilidad
operativa y comercial del proyecto.




METODOLOGIA

MIXTA

Se aplicé una metodologia mixta, integrando métodos

cualitativos y cuantitativos

CUALITATIVA

Tecnica: entrevista
semiestructurada

Instrumentos: guia de entrevista y
matriz de cédigos

Propdsito: identificar
percepciones sobre hdbitos de
consumo, calidad e interés por
nuevos locales

CUANTITATIVA

Técnica: encuesta digital
estructurada (Google forms)
Bloques: datos demogrdficos,
consumo,  comparaciéon  de
vendedores y expectativas.
Fiabilidad: Alfa de Cronbach con
consistencia interna aceptable
en los bloques aplicables




HALLAZGOS
CUALITATIVOS

Frecuencia de cédigos cualitativos - Expansion de 'El Jardin'

Precio

Rapidez del servicio

Higiene

Calidad

Ubicacioén

Cddigo cualitativo

Tipo de comida (casera/saludable)
Promociones / menu del dia

Necesidad de nuevos locales

Frecuencia




Satisfaccion global con factores clave del consumo
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RECOMENDACIONES
PRIORITARIAS

e Estrategias de precios competitivos y promociones semanales.
e Menus caseros y nutrititivos adaptados al gusto universitario.

e Optimizar rapidez de servicio mediante procesos
estandarizados.

e Campaiias digitales en redes sociales y WhatsApp Business
para difundir promociones




PLAN DE
IMPLEMENTACION

FASE 1: PREPARACION (SEMANA 1A 2)

Responsables: Microempresario (Luci Alvarez Rivera)

e Definir los objetivos especificos del programa de
fidelizacién digital.

e Seleccionar plataforma para el registro y seguimiento
de clientes frecuentes.

e Capacitaciéon del personal en uso de herramientas
(WhatsApp Business, gestidn de promociones, atencion
personalizada).

e Disefiar mensajes base para comunicacion digital.
Indicadores de éxito:

e Personal capacitado (100 %).

e Plataforma configurada y operativa.




PLAN DE
IMPLEMENTACION

FASE 2: IMPLEMENTACION (SEMANA 3 A 8)

Responsable: Microempresario (Luci Alvarez Rivera)

e Lanzar el programa de fidelizacién digital (tarjeta virtual
o registro por QR).

e Ofrecer paquetes combinados con descuentos
progresivos.

e Activar canal de atencién via WhatsApp Business con
mensajes automatizados y respuestas rapidas.

e Monitorear la  participacion  de  clientes vy

retroalimentacidn inicial.

Indicadores de éxito:
e Al menos 50 % de los clientes recurrentes registrados en
el programa.
e Incremento del 15 % en frecuencia de visitas.




PLAN DE
IMPLEMENTACION

FASE 3: EVALUACION Y AJUSTES (SEMANA 9 A 12)

Responsables: Direccidn general y analista de datos.

e Evaluar resultados de ventas, retencién y satisfaccion.
e Analizar desempefio del canal digital (tiempos de
respuesta, nivel de interaccién).
e Realizar ajustes en promociones y estrategias de
comunicacion segun retroalimentacion.
e Presentar informe final de impacto.
Indicadores de éxito:

e Retencidn de clientes superior al 70 %.
e Aumento de satisfaccién global medido por encuesta
interna (> 75 %).
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DATOS DE
CONTACTOS

Nombre del negocio: El Jardin

Propietaria: Luci Alvarez Rivera

Direccidn: Av. Universidad, Campus DACEA frente al banco BBVA,
86040 Villahermosa, Tabasco

Teléfono: 993-402-6386

Giro: Venta de alimentos y bebidas

Equipo de investigacion:

Herndndez Luna Angel Abraham (Redaccién visual)
Gonzdlez Palomera Adridn (Campo/Logistica)
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Diaz Matias Maria Antonia (Analista Cuantitativo)

Agradecemos su atencion e interés en este proyecto.
Los invitamos a compartir sus comentarios, sugerencias o
preguntas sobre la propuesta de expansion de El Jardin.



