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A. Resumen del proyecto final 

a. Descriptiva 

i. El proyecto desde el problema o necesidad detectado como punto de partida 

En la actualidad, existen un gran número de establecimientos que comercializan productos o servicios 

que, de manera indirecta, tienen que ver con la manufactura de modelos y prototipos de manera 

artesanal y semi-artesanal.  

 

Lugares como servicios de corte láser e impresión 3D, han surgido en gran número en los últimos años. 

Además existen carpinterías, herrerías y otros talleres que ofrecen servicios al público en general para 

trabajos sobre diseño; sin embargo, hay una carencia relevante de un lugar especializado en la 

manufactura de prototipos que ofrezca un servicio integral en la materia. Un lugar que conozca, opere y 

domine diversos materiales, procesos de manufactura, conceptos técnicos, software e incluso lenguaje 

de diseño y desarrollo de producto, y que se especialice en apoyar a quien requiera de este tipo de 

servicios especializados. 

 

ii. El cliente validado. 

Los 4 segmentos de mercado que decidimos centralizarnos son los siguientes: 

● ESTUDIANTE EN DISEÑO INDUSTRIAL 

● PÚBLICO EN GENERAL Do It Yourself (DIY) 

● EMPRENDEDORES 

● FREELANCERS 

iii. La propuesta de solución. 

Lo que nuestro proyecto propone es: Un establecimiento especializado en proveer materiales, insumos 
y servicios para la fabricación de prototipos en un solo lugar; con acceso completo a maquinaria y 
equipo para que el interesado pueda transformar su idea en realidad, asesoría constante en el uso de 
máquinas, procesos de producción, materiales suplementarios y el manejo de los mismos. 
 
Un taller abierto al público que quiera fabricar por cuenta propia sus proyectos; con el uso de nuestras 
instalaciones, asesorías y materiales (Do It Yourself). Emprendedores que necesiten ayuda para 
desarrollar y fabricar sus ideas (Do It For Me). Diseñadores independientes que no tengan acceso a un 
taller para realizar sus trabajos y que tengan necesidades de transporte de material y/o de producto 
terminado. Industria creativa y de transformación que requiera el apoyo en la fabricación de prototipos. 
 
Además de esto, se pretende enriquecer la propuesta con una serie de cursos y talleres especializados 
en el tema de materiales, procesos de producción, software especializado y técnicas específicas como 
carpintería, cerámica, vidrio, etc.  
 

iv. El tipo de modelo de negocio 

Durante el desarrollo del proyecto, hemos detectado tres diferentes modelos de negocio que son: 

● Membresías y Suscripciones 

● Fabricación de prototipos 

● Desarrollo de Franquicia 
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v. El proceso con el cual validaron sus supuestos. 

El proceso que llevamos a cabo fue el Business Model Canvas que requiere la creación y el desarrollo de 
un formato textual-gráfico que nos permite tener la perspectiva de todo el proyecto en una sola hoja. El 
modelo nos ayuda a definir y probar cada una de las suposiciones que hicimos al inicio del proyecto y 
desecharlas, cambiarlas o validarlas. 
La validación fue a través de entrevistas por video llamada y personales, para obtener información de 
primera mano y sin la necesidad de llamar a los entrevistados a lugares especiales para realizarlas. 
Con estas ideas en mente decidimos salir a entrevistar prospectos pertenecientes a los 4 segmentos de 
mercado: Estudiantes, Emprendedores, FreeLancer y Público en general. Realizamos 48 entrevistas en 
total. 
 
Infografía: Planteamiento en forma clara de al menos (Anexo 5, Documento 4) 
 

● Segmento de Estudiantes 

Problemas Váli
do 

N° 

Válido 

% de 

Validación 

% de No 

Validación 

Estar seguros de encontrar lo que 

buscan llegando a la tienda 

32 1 97% 3% 

Disponibilidad de material 

Garantizada 

29 4 88% 12% 

Posibilidad de comprar el 

material justo y necesario 

32 1 97% 3% 

Que los usuarios no se tengan 

que desplazar entre varias 

localidades 

33 0 100% 0% 

Que los consumidores no tengan 

que desplazarse para conseguir 

sus materiales 

33 0 100% 0% 

Disponibilidad de material y 

equipo para la fabricación de 

prototipos y maquetas. 

25 8 76% 24% 

  

 
 
Originalmente teníamos diferentes segmentos; sin embargo, decidimos enfocarnos en el de 
estudiantes, porque es el que se teníamos más cercano y de forma más práctica de alcanzar e 
identificar Inicialmente.  
 
En la tabla anterior y en la gráfica consecutiva, se contabilizaron las respuestas de las 33 entrevistas 
que hemos hecho hasta el día de hoy. De la información que hemos logrado recopilar hicimos fases 
de validación, que englobaban los problemas que encontramos durante la fase de exploraciones 
cualitativas. 
Una vez terminado este ejercicio logramos validar que realmente existe más de un customer-
problem fit en el segmento de los estudiantes; de la misma forma pudimos validar que existe un 
product-market fit. 
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En esta gráfica podemos observar que las fases de validación muestran lo siguiente: 
 

vi. Customer-problem FIT 

Para las validaciones “Estar seguros de encontrar lo que buscan llegando a la tienda” y “Disponibilidad 
de material garantizada”. Una respuesta afirmativa indica que: Los usuarios tienen problemas para 
encontrar materiales en un solo lugar; y una vez que llegan a la tienda podrían no tener los materiales 
que ellos necesitan.  
 
“Posibilidad de comprar el material justo y necesario”. El porcentaje de respuestas afirmativas nos 
indican que: los usuarios no pueden comprar material seccionado o que tienen en comprar partes 
grandes cuando solamente necesitan una parte pequeña. 
 
“Que los usuarios no se tengan que desplazar entre varias localidades”. Esta validación nos muestra que 
los usuarios tienen que desplazarse entre varios lugares antes de encontrar todo lo que necesitan; 
ocasionando mayores problemas y costos para ellos. 
 
“Que los consumidores no tengan que desplazarse para transportar sus materiales”. Los usuarios se 
enfrentan a problemas para transportar sus materiales de vuelta a su taller o casa, en ocasiones de 
forma insegura, una vez que ya los compraron. 
 
“Disponibilidad de material y equipo para la fabricación de prototipos y maquetas”. Finalmente, para el 
desarrollo del taller, pudimos comprobar que en ocasiones los alumnos no cuentan con todo el equipo 
necesario en sus escuelas; o la maquinaria no está en condiciones óptimas, por falta de mantenimiento. 
 

vii. Product-market FIT 

Las validaciones de “Estar seguros de encontrar lo que buscan llegando a la tienda” y “Disponibilidad de 
material garantizada” confirman que: Asegurar que los materiales que están buscando están 
disponibles, es de mucho valor y que lo consideran muy práctico; Esto minimiza el esfuerzo que tiene 
que hacer para conseguirlos. 
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“Posibilidad de comprar el material justo y necesario”. Con esta pregunta, las respuestas afirmativas, 
nos confirman la necesidad de obtener partes seccionadas de los materiales que buscan para sus 
proyectos. 

 
“Que los usuarios no se tengan que desplazar entre varias localidades”. Los usuarios consideran que al 
tener un lugar como donde tienen todo a la mano, les ahorraría mucho tiempo y dinero en su búsqueda. 

 
“Que los consumidores no tengan que desplazarse para transportar sus materiales”. La transportación 
no siempre es fácil, por lo que los estudiantes les pareció importante conseguir ayuda para trasladar sus 
proyectos o materiales. 

 
“Disponibilidad de material y equipo para la fabricación de prototipos y maquetas”. Para la instalación 
del taller, pudimos comprobar que: ofrecer este servicio integral en un lugar externo, solamente cuando 
donde hacen regularmente sus proyectos no hay máquinas disponibles por falta de mantenimiento o 
todo está ocupado, para ellos es de mucho valor.  
 
 

viii. Lienzo de modelo de negocio. 
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B. Problema o necesidad validado y proceso para validarlo 

a.   Descripción general del problema o necesidad 

Para poder distinguir los problemas a los que se enfrentan los clientes y así encontrar sus 

verdaderas necesidades; Primero buscamos los “Customer Jobs”, es decir, las tareas que los clientes 

están tratando de realizar y completar, los problemas que tienen que resolver y las necesidades que 

quieren satisfacer. Conseguimos los dolores y ganancias generados al momento de realizar estos 

trabajos, para que nuestra propuesta de valor responda lo más posible a las necesidades del 

consumidor. 

 

Los procesos del cliente para realizar su proyecto se reparten en las 3 etapas: 

 

1. Conseguir y comprar materiales para la elaboración de proyectos 

El problema de no saber a dónde ir a conseguir sus materiales, es la primera duda con cual se enfrentan 

al momento de querer realizar un proyecto. Esta dificultad resultó ser una que encontramos entre los 

diferentes clientes entrevistados. La falta de conocimiento es, para la mayoría, un gasto de energía, 

tiempo y dinero. 

 

La situación que enfrentan aquellos con vehículo propio, está en el gasto de gasolina necesario para 

trasladarse y en segundo plano el tiempo perdido en el tráfico, que se traduce en un gasto de dinero; sin 

embargo, para la gente que no dispone de un auto, la pérdida de tiempo en los transportes públicos es 

más importante. 

 

La disponibilidad de material es otro problema. Las tiendas “especializadas” no manejan todos los 

materiales necesarios para la confección y en ocasiones la alta demanda sobrepasa la oferta de 

productos agotándolos.  

 

Un detalle importante que se debe tomar en cuenta, es que las tiendas existentes venden materiales 

completos, es decir hojas o paquetes enteros; sin embargo, muchas veces la necesidad de un material es 

mínima para la realización de un prototipo o una maqueta, y es muy probable que se requiera 

solamente una parte del mismo. Con esta necesidad nació una de nuestras propuestas de valor para 

ofrecer materiales seccionados; Por ejemplo, cuartos de hojas en vez de hojas entera. 

 

2. Transformar materiales para fabricar prototipos 

La segunda etapa se define dependiendo del tipo de cliente o proyecto que se necesita realizar. Los 

problemas como las necesidades varían. El segmento estudiantil sufre debido a las ineficiencias de los 

talleres universitarios puestos a su disposición; dependiendo de las universidades, el problema puede 

ser la dificultad de acceso al taller, la falta de máquinas disponibles o acceso a máquinas obsoletas y/o 

sin funcionar. 

 

El segmento DIY tiene dificultades para encontrar un taller donde puedan acceder egresados que no 

tienen acceso a talleres universitarios. En el caso del público “Do it for me” o de los Emprendedores, les 

es difícil encontrar unos profesionistas serios y competentes. 
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Además de los inconvenientes mencionados, existe también la falta de experiencia. Esta carencia se 

traduce en la necesidad de asesoría personalizada, y en algunos casos continúa, donde personal 

calificado y experimentado puede dar seguridad y confianza al público. 

  

3. Armar y terminar prototipos 

La última etapa para la realización de un proyecto consiste en el ensamble de los materiales. Esta etapa 

se divide en dos categorías de prospectos: los que quieren fabricarlo y los que quieren contratar a un 

tercero para hacerlo. Los primeros (“do it yourself”), después de pasar la dificultad para encontrar un 

taller a su disposición les surgen dos problemas: la sobre-ocupación del mismo y horarios restringidos, 

que afecta principalmente a los estudiantes, porque necesitan terminar sus prototipos finales. En la 

mayoría de los casos, justo antes de la fecha límite de entrega. 

 

Para poder realizar sus compras de materiales o procesos de fabricación, la mayoría de los 

entrevistados, comentaron que tienen que sacrificar su hora de comida, pedir permiso al trabajo, faltar 

clases o acudir en fines de semana; cuando es más probable que lo encuentren cerrado. 

 

La clientela “Do it for me” tiene obstáculos diferentes. En primera instancia, el desconocimiento de un 

lugar o persona adecuado para delegar la construcción de sus proyectos. Les resulta difícil confiar en los 

proveedores pues han tenido algunas malas experiencias. Hemos encontrado ejemplos de personas que 

no les entregaron sus proyectos a tiempo y, en los casos más graves, pagaron anticipo de la orden de 

trabajo y nunca obtuvieron su proyecto a cambio. 

 

Pensamos que: con la experiencia, el cumplimiento y recomendaciones, podríamos generar el 

sentimiento seguridad necesario para que los clientes tengan la tranquilidad de confiarnos sus 

proyectos, para que los realice Protomakers. 

 

 
C. Cliente/usuario o consumidor final validado. 

a. Descripción general del tipo de cliente. 

Hemos decidido enfocarnos en 4 tipos de clientes que son: 

-          Estudiantes en diseño industrial en la Zona Metropolitana de Guadalajara (ZMG) 

-          Profesionistas en diseño industrial con hasta 3 años de haber egresado en la ZMG 

-          Emprendedores 

-          Público en general dedicado a actividades Do it Yourself (DIY) 

  

Para empezar, el segmento estudiantil es el que más hemos validado a través de las entrevistas. Nos 

hemos acercado principalmente con estudiantes activos en la carrera de diseño industrial en las 

principales universidades en ZMG. Es importante tomar en cuenta que preferimos focalizarnos en la 

carrera de diseño industrial, porque es una de las carreras en la cual los estudiantes suelen realizar 

constantemente modelos y prototipos. Además, un 25% de los estudiantes entrevistados son de otras 

carreras, en cuales podría existir alguna necesidad similar. Las carreras son: arquitectura, diseño gráfico 

o ingeniería mecatrónica, por ejemplo. 
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El arquetipo de estudiantes son hombres y mujeres de 18 a 30 años de edad, que están cursando su 

licenciatura en las carreras de Diseño, Arquitectura y algunas Ingenierías. Como mencionamos al inicio, 

también tomamos en cuenta a los egresados de las mismas disciplinas. 

 

El segmento de estudiantes validó las molestias de trasladarse de un lugar a otro para encontrar todos 

los materiales requeridos para la elaboración de un modelo o prototipo. Validó también, que no pueda 

encontrar materiales seccionados y un lugar adecuado para trabajar (taller). Le preocupa obtener 

buenas notas en sus asignaturas y terminar en tiempo y forma sus trabajos.  

  

Los emprendedores y profesionistas, al ser más difíciles de encontrar, hemos tenido validaciones 

limitadas.  

 

Por otra parte, el segmento de profesionistas o FreeLancer puede ser encontrado dentro de otros 

mercados; es decir, algunos estudiantes empiezan actividades como FreeLancer antes de haber 

terminado la carrera, así que se podrían considerar a la vez como estudiantes y FreeLancer.  

 

También existe el perfil egresado, considerando hasta un máximo de 3 años en promedio después de 

graduarse. Muchos estudiantes de diseño industrial tienen ganas de intentar la experiencia de ser 

FreeLancer justo después de haber terminado sus estudios; sin embargo, la falta de estabilidad 

financiera resulta ser una de las razones mayores por cuales después de un rato los egresados prefieren 

buscar un empleo más seguro. 

 

El público DIY sería un giro completamente diferente. En este caso hablamos de fabricación y/o maquila 

por gusto y de uso personal, no hay interés profesional. Nosotros consideramos que es un público para 

quien la calidad de los materiales, la experiencia de fabricación y en algunos casos, pero no todos, el 

precio son más importantes que el tiempo de realización. Al consumidor DIY le interesa aprender 

procesos y aplicarlos en la fabricación de algún proyecto que podrá llevar a casa, está dispuesto a 

dedicar parte de su tiempo libre, lo considera como hobby. 

b. Arquetipo (s) finales de cliente y usuario o consumidor final 
Ver anexo 1. 

El documento 2 (Anexo 5) contiene un estudio realizado por Unilever este año sobre el público 

“millennial”; jóvenes de entre 20 y 35 años nacidos de 1981 a 1995 y que se hicieron adultos con el 

cambio de milenio. El estudio nos demuestra la importancia de las redes sociales para interactuar con 

una penetración más efectiva y eficiente. De hecho 34% de los consumidores millennials prefieren 

comprar o contratar una marca presente en las redes sociales.  

El documento también menciona sobre el gusto de comer saludable. Una tendencia que no es 

directamente destinada a nuestro negocio, pero que puede repercutir en las posibles oportunidades  

para aplicar una idea novedosa y que una persona considerada como “Do it yourself” puede aprovechar. 

 

c. Proceso para validarlo (método usado, CME, resultados y decisiones). 

● Gráfica 1: Repartición de alumnos por carrera 

Como comentamos anteriormente, nos hemos enfocado en los estudiantes en diseño industrial, 

considerando que son los más susceptibles a la realización de proyectos de prototipado físico. 
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En los alumnos de Arquitectura también existe interés, que en su caso sería para la realización de 

maquetas; sin embargo, durante las entrevistas notamos que los problemas a los cuáles se enfrentan 

son menores, así que pueden satisfacer sus necesidades de manera más sencilla. 

 
 

● Gráfica 2: Repartición de las entrevistas según el tipo de segmento de mercado del prospecto 

De acuerdo a la información que tenemos sobre el mercado, y la facilidad de acceso, la mayoría de las 

encuestas fueron dirigidas a estudiantes, además de algunos profesionistas recién egresados en diseño 

industrial. 

 
 
 

● Estudio del mercado y entrevistas 

Segmento principal: 

Los estudiantes de Arquitectura, Diseño e ingenierías que constantemente desarrollan proyectos a nivel 

maqueta, o prototipo, de Universidades Públicas y Privadas de la Zona Metropolitana de Guadalajara. 

En el sitio oficial de la Asociación Nacional de Universidades e Instituciones de Educación Superior 

(ANUIES), podemos encontrar las cifras de cuántos estudiantes se han matriculado en cada universidad 

de cada carrera, así como los de primer ingreso y los egresados. 
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La totalidad de los estudiantes matriculados en estas especialidades es de 34,276, de los cuales los 5 

principales clientes por relevancia son: 

1. Diseño Industrial 

2. Arquitectura 

3. Diseño gráfico 

4. Ingeniería mecatrónica 

5. Diseño de Interiores  

 

A continuación, se presenta una gráfica donde se aprecia la distribución de la matrícula por carrera en 

las universidades de la Zona Metropolitana de Guadalajara. 

 

 

Otra información que consideramos relevante, es la cantidad de estudiantes y su distribución por 
universidad, lo cual se presenta a continuación. 

9



 

 

Analizando únicamente la más importante licenciatura que representa nuestro principal mercado 

objetivo (Licenciatura en Diseño Industrial), podemos argumentar que los estudiantes de esta 

especialidad, invierten entre 2 años y medio y 5 años de estudios y prácticas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En promedio por semestre tienen 3 asignaturas, que implican el diseño, el desarrollo, y la fabricación de 

modelos, maquetas o prototipos de diversos tamaños y con muy variados materiales. En cada materia 

realizan un promedio de 3 proyectos por semestre por cada asignatura. 

Los entrevistados nos comentaron que gastan entre $300 y $2,000 pesos por proyecto; por otro lado, 

algunos dijeron que en ocasiones han presentaron proyectos que implican desembolsos de entre $5,000 

hasta $16,000 pesos. 
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Con estos hallazgos calculamos que el valor del mercado en la Zona Metropolitana de Guadalajara, 

EXCLUSIVAMENTE de proyectos de estudiantes de la licenciatura en Diseño Industrial es de: 

 

Número de 
Estudiantes 

Asignaturas 
por Semestre 

Proyectos 

por Materia 

Precio por Proyecto 

Promedio 

Semestres Valor del 

Mercado 

2756 3 3  $ 500.00 2  $ 24,804,000.00 

 

Los estudiantes de Diseño Industrial representan el grueso de este segmento, ya que constantemente se 

encuentran elaborando proyectos de diseño y desarrollo de producto. La carrera de Arquitectura pide el 

desarrollo de al menos una maqueta de grandes dimensiones por semestre. Los diseñadores gráficos 

realizan modelos o prototipos de displays, exhibidores, señalamientos, puntos de venta, stands, entre 

otros. Los diseñadores de interiores diseñan y construyen mobiliario en algunas de sus asignaturas. Los 

ingenieros crean modelos y sistemas automatizados de diversas índoles y con distintos alcances. 

 

Otros segmentos: 

FreeLancer de Diseño Industrial. 

Este segmento nos ha resultado sumamente difícil de medir; sin embargo, hay algunas cifras que se 

exponen a continuación: 

En el Panorama Nacional de Carreras del año 2011, la información arroja un total de 16,300 diseñadores 

Industriales ocupados en el país, que representa un 76.7% del total de profesionistas de la especialidad. 

Sus edades se presentan en la siguiente gráfica: 
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La distribución geográfica de los profesionistas en el 2011 estaba de la siguiente manera: 

 

 

Con esta gráfica podemos afirmar que aproximadamente existían, al 2011, 3,260 Diseñadores 

Industriales ocupados en la zona Centro Occidente. En la siguiente gráfica podremos apreciar que 41.2% 

del grueso de profesionistas se desempeñan manera independiente. 
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Emprendimiento 

Para este segmento pudimos encontrar un valioso reporte elaborado en 2015 por el Global 

Entrepreneurship Monitor (GEM), que contiene información nacional y regional, del cual pudimos 

extraer lo siguiente: 

 Muestra: 643 jaliscienses entre 18 y 65 años de edad, 50% mujeres y 50% hombres. (Anexo 5 

Documento 3). 

En esta última imagen, podemos apreciar que la intención de emprendimiento en materia de producto, 

está en el 11% del resto de emprendimientos que incluyen nuevos negocios de comercio, software y 

servicios. 

Sin considerar los emprendedores que se acercan a una incubadora, aceleradora o desarrolladora de 

nuevos negocios, los siguientes son comunidades de emprendimiento en el Estado de Jalisco que 

pueden ser clientes: 

 

 

Emprender se ha convertido en la mejor opción para un gran número de mexicanos, que buscan 

una oportunidad de generar sus propios ingresos e incluso dar empleo a otras personas. Las estadísticas 

indican que el año pasado 12.2 millones de personas estuvieron involucradas con un emprendimiento. 

De acuerdo con el GEM, México ha visto crecer el número de emprendedor año con año. En el GEM 

2011 (primera edición en la que se participa) los resultados revelaron que en el país existían 6.2 millones 

de emprendedores, cifra que se ha duplicado en los últimos 4 años. 

Este estudio también dedica un apartado a analizar las intenciones de emprender y contempla a todas 

aquellas personas que tengan entre sus planes, de los próximo 3.5 años, iniciar o involucrarse con la 

creación de un negocio propio. La cifra en este rubro es de 11.3 millones de personas. 
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En cuanto a actitud, el GEM coloca a México en el número 55 de un total de 130 países; sin embargo, 

hay debilidades en algunas categorías, como en la de habilidades (“sé cómo hacerlo”) y aspiraciones (“lo 

quiero llegar a ser”), donde se ocupan los lugares 98 y 107 respectivamente. 

Existen varios programas de financiamiento para emprendedores; sin embargo, los más importantes son 

el Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM) y el Consejo Nacional de Ciencia y Tecnología 

(CONACYT). 

En el 2014, el INADEM, destinó 270 Millones de pesos a apoyar el emprendimiento en Jalisco, dentro de 

31 distintas convocatorias, logrando el segundo lugar a nivel nacional. 

En el Documento 1 (anexo 5) pueden encontrar los montos aprobados por este organismo en 2015. 

 

Es importante comentar que en el sitio que contiene la convocatoria para uno de sus apoyos, 

particularmente con el impulso a la innovación en procesos y productos nuevos, incluye un listado de 

talleres de prototipado reconocido y certificado por este organismo; NO figura alguno que esté dentro 

del estado de Jalisco, esto representa un área de oportunidad importante en cuanto al emprendimiento, 

particularmente para aquellos financiados directamente por el INADEM, en el estado. 

Por su parte el CONACYT cuenta con diversas convocatorias que apoyan el desarrollo 

empresarial, particularmente con respecto a la investigación y desarrollo tecnológico. 

Algunas de ellas, relevantes para nuestro caso son: 

INNOVAPYME (Innovación tecnológica para las micro, pequeñas y medianas empresas)  

● Modalidad dedicada exclusivamente a propuestas y proyectos cuyo proponente sea empresas 

MIPYMES.  

● En esta modalidad las empresas podrán presentar propuestas de manera individual o vinculada 

con IES, CI o ambos. 

INNOVATEC (Innovación Tecnológica para las grandes empresas)  

● Modalidad dedicada exclusivamente a propuestas y proyectos cuyo proponente sea empresas 

grandes.  

● En esta modalidad las empresas podrán presentar propuestas de manera individual o vinculada 

con IES, CI o ambos. 
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Sus objetivos específicos son: 

● Fomentar el crecimiento anual de la inversión del sector productivo nacional en IDTI. Es 
importante resaltar que el programa otorga apoyos económicos complementarios, sin que ello 
signifique la sustitución de la inversión que las empresas realizan en actividades de IDTI durante 
el ejercicio fiscal. 

● Propiciar la vinculación de las empresas en la cadena del conocimiento “educación-ciencia-
tecnología-innovación” y su articulación con la cadena productiva del sector estratégico que se 
trate. 

● Formar e incorporar recursos humanos especializados en actividades de IDTI en las empresas. 
● Generar nuevos productos, procesos y servicios de alto valor agregado, y contribuir con esto a la 

competitividad de las empresas. 
● Contribuir a la generación de propiedad intelectual en el país y a la estrategia que asegure su 

apropiación y protección. 
● Ampliar la base de cobertura de apoyo a empresas nacionales desde una perspectiva 

descentralizada. 

 
 
Los programas estuvieron enfocados a las ramas industriales de química, transporte, alimentos, 

maquinaria y equipo, plástico y hule, entre otras. De estos proyectos, 80% corresponden a MIPYMES. 

 

Con los 3,545millones de pesos de asignación presupuestal se estima que las empresas aportarán otros 

3,650 millones de pesos, lo que en su conjunto representará una inversión de 7,195 millones de pesos. 

Con ello, por cada peso destinado al programa se logra una aportación privada de 1.3 pesos. 
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El 19 de agosto de 2015 se publicó la convocatoria 2016 del Programa de Estímulos a la Investigación 

Desarrollo Tecnológico e Innovación PEI y cerró el 18 de octubre de 2015, se recibieron 2,881 

solicitudes. El 12 de febrero de 2016 se aprobaron 1,035 propuestas por un monto de 4,684.9 millones 

de pesos. 

 
D. Solución 

a. Descripción general. 

En el taller de prototipado, lograremos que las personas innovadoras, tengan un espacio especializado 

en la fabricación de prototipos. Esta incluirá en un solo lugar, materiales, maquinaria, equipo y asesoría, 

ahorrando así en costos y tiempos de traslados, para que puedan convertir sus ideas en realidad sin 

complicaciones o errores. 

 

● Pain relievers 

Dentro de nuestras entrevistas validamos que de acuerdo a los Customer Jobs se desprenden diferentes 

“pains”; también al momento de presentarles nuestra propuesta de valor, comentaron que existen 

varios que resulta un satisfactor a esos malestares que se presentan actualmente. 

En primera instancia, habrá CERTEZA de que en un negocio de este tipo, hallarán los materiales 

necesarios para que los interesados puedan adquirirlos; por lo que ya no será necesario indagar en 

diferentes medios, como lo hacen ahora, para su adquisición. Este enfoque resolverá el problema de 

DISPONIBILIDAD de materiales; como se mencionó antes, existe una molestia común entre los 

entrevistados, de que al asistir a algún establecimiento para adquirir sus materiales, les comentan que 

no tienen en existencia, y no les resuelven donde más poder adquirirlo. 

 

Al ser estudiantes, uno pensaría que pueden disponer de al menos la mitad del día para poder buscar y 

adquirir sus materiales, pero esto no siempre sucede así. A partir de sexto semestre, y en algunas 

universidades, todos ellos ocupan la totalidad de su tiempo. Algunos asisten a clases en diversos 

horarios del día (mañana y tarde), otros que tienen que realizar prácticas profesionales o servicio social. 

En algunos casos, trabajan medio tiempo. Todos estos factores influyen para que les resulte complicado 

llegar antes de que cierren los establecimientos, que suelen hacerlo a las 6 o 7 de la tarde; por lo que los 

HORARIOS ADECUADOS a sus necesidades será en definitiva un satisfactor, pues en la actualidad 

algunos comentan que deciden entre comer e ir a buscar sus materiales al medio día o faltar a alguna 

clase para lograrlo. 

 

En su mayoría comentaron que dentro del taller de enseñanza de su universidad no siempre tienen 

acceso a MÁQUINAS FUNCIONALES, por lo que el poder tener una alternativa a este problema es 

importante para ellos. 

 

Comentaron también que en muchas ocasiones, quienes los han atendido no tienen el 

PROFESIONALISMO o experiencia suficiente para entender y atender sus necesidades. No se toman el 

tiempo suficiente para satisfacerlas plenamente y por lo tanto muy pocas veces quedan los usuarios 

quedan satisfechos. 

 

Otra problemática común es la falta de lugares de ALMACENAMIENTO de sus materiales o sus trabajos 

aún sin terminar, para que puedan evitar tener que estarlos moviendo de lugar a otro y no arriesgarse a 
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un accidente o a dañar su trabajo, antes de entregarlos a sus respectivos profesores. Por la misma razón, 

el servicio de TRANSPORTE de sus piezas terminadas es un factor de valor para ellos. 

  

● Gain creators 

Más allá de un satisfactor esperado, nuestra intención es superar las expectativas de nuestros futuros 

clientes, por lo tanto, existen diferentes factores que formarán parte integral de nuestra estrategia de 

atención al cliente. 

 

El primero de ellos será la DISPONIBILIDAD DE MATERIALES, para que siempre encuentren lo que 

busquen sin complicaciones y sin tener que dar vueltas buscando. Tiene que ser algo que nos distinga de 

los demás, de esa manera, seremos la primera opción siempre, y será la mejor manera de darnos a 

conocer por recomendaciones de boca en boca. 

 

Otro satisfactor, que vendría a aliviar uno de las más recurrentes molestias es la posibilidad de adquirir 

MATERIALES SECCIONADOS, que no hay oferta en la actualidad y conlleva a adquirir el producto 

completo, con los consiguientes desperdicios y gastos innecesarios. 

 

El SERVICIO A DOMICILIO es un satisfactor que podrá cumplir con las expectativas de los entrevistados, 

ya que las distancias entre los diversos establecimientos es uno de los principales problemas, porque 

muchos de los estudiantes no tienen el transporte adecuado para trasladar materiales, y otros tantos, ni 

siquiera poseen vehículo. 

Otra propuesta de valor que consideraron que les ayudaría bastante, es LA ASESORÍA Y EL SEGUIMIENTO 

PROFESIONAL de sus proyectos. Los estudiantes comentan que no hay personal suficiente donde 

normalmente construyen sus proyectos (incluyendo sus profesores), para que puedan atenderlos de 

manera adecuada y tener un servicio que les daría una ganancia considerable. 

 

La FABRICACIÓN INTEGRAL es otro factor que los motivó en gran medida, ya que podrán fabricar en un 

solo lugar, su proyecto completo; sin importar si se trata de un proyecto que incluya diversos materiales 

y/o procesos. 

 

Al ser un negocio que tendrá un enfoque primario en el cliente, el seguimiento y asesoría personalizada, 

se logrará un APRENDIZAJE y FORMACIÓN mejores que los actuales donde el acceso es limitado o nulo 

en sus respectivas universidades. Esto representa un satisfactor adicional, y si en algún momento dado 

mandan a hacer sus prototipos con un tercero, puede ser dentro del mismo taller. 

 

La entrega fuera de tiempo y los malos tratos recibidos de sus proveedores también fue una constante 

en las entrevistas.  Nuestra propuesta será priorizar la ENTREGA A TIEMPO, con CALIDAD en cada uno de 

los proyectos y el TRATO EQUITATIVO. 
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b. Forma en que presentaron la solución al cliente (Tipo de MVP). 

En lo que respecta al Mínimo Producto Viable (MVP), decidimos desarrollar un MVP dentro de la 

modalidad “Concierge” en el cual, pudimos entregar la solución a un cliente, sin siquiera tener un taller 

instalado. 

 

Nos encontramos con un cliente que requería nuestros servicios para generar un prototipo para poder 

hacer pruebas, se trató de otra idea de emprendimiento, pero, en este caso, enfocado en la instalación 

de un restaurante de comida Rápida Saludable, su nombre: “La Aceituna Fast Good”. 

 

Ellos requerían de una charola para empacar comida para llevar, con espacios bien delimitados y con 

texto en cada uno de los espacios, que describieran el tipo de comida que debería ir en cada 

compartimento; el tamaño proporcional a las raciones que debería comer de cada alimento, una 

persona regular para tener una dieta balanceada, por lo tanto, el espacio de las frutas y verduras era 

mayor que el resto; el de las leguminosas mucho más pequeño, y el de las proteínas de un tamaño 

intermedio. También debería tener dos espacios o cavidades para lo que pudiera ser aderezos, semillas, 

o algún otro complemento, obviamente, mucho más pequeños. 

 

La investigación corrió a cargo del cliente. Ellos hablaron con un especialista en nutrición y éste, les 

ayudó a dimensionar los espacios, por lo que llegaron a nosotros con una necesidad ya específica y una 

distribución y tamaños ya resueltos. 

 

Así pues, lo que nos entregaron como requerimientos fue un esquema donde prácticamente se 

describen tanto distribución como tamaños y profundidades. Además, tendríamos que lograr tanto 

charola como tapa y en ambas, debía tener grabados los textos “Frutas y verduras”, “Proteínas”, 

“Cereales” y “Leguminosas” así como el logotipo del restaurante. 

 
c. Evolución del MVP y proceso de validación (Anexo 6) 

Una vez que los requerimientos fueron expuestos y las dudas aclaradas, decidimos que la mejor 

opción para lograr el prototipo requerido, era maquinar un molde económico y posteriormente utilizar 

el proceso de termo formado para la charola y la tapa. 

 

Por lo tanto, nos dispusimos a modelar la propuesta en 3 dimensiones por medio del software 

denominado “SolidWorks”. Este tiene dentro de sus características, que es sumamente compatible con 

el maquinado asistido por computadora, una técnica que utilizamos en la fabricación del molde. 

 

En la segunda imagen del anexo 6, se puede apreciar el momento en que se está modelando la 

charola con las cavidades, pero aún sin textos grabados. En las imágenes 3 y 4, vemos el modelado de la 

tapa y el grabado de textos en la misma. 

 

En la imagen 5, el ensamblaje de charola con tapa previo al renderizado (nótese que la charola 

no tiene texto, fue hasta en otra cita que el cliente decidió incluirlo; lo mismo pasó con el logotipo). 

 

Para renderizar la propuesta, se utilizó el software “KeyShot”, un potente motor de renderizado 

con el que pudimos mostrar al cliente cómo se vería con charola opaca (negra y blanca) y de tapa 

transparente. 

18



 

Una vez que el cliente vio la propuesta, decidió que la charola también debería incluir los 

mismos textos que la tapa, y que ambos, tanto charola como tapa, debían contar con el logotipo de la 

empresa. Sin más cambios, nos dispusimos a modelar el molde para poder maquinarlo en un router de 

Control Numérico. 

 

Una vez terminado el modelo, se mandó a maquinar en un router de control numérico en 

material MDF (Medium Density Fiberboard); de esta forma optimizamos el costo de los moldes, pues al 

tratarse de un prototipo para pruebas, no es necesario que sea de alta calidad. Optamos por este 

material y por bajar también la calidad del maquinado, de otra manera, el costo final por tiempo de 

maquinado se hubiera multiplicado. 

 

Posteriormente, una vez terminó el maquinado, se dividieron y cortaron los moldes al tamaño 

necesario, para que pudieran ser manejables independientemente y que cupieran fácilmente en la mesa 

de la máquina termoformadora. 

Después se asentó el material manualmente con lija, se aplicó sellador para que la fibra del 

material mismo no se levantara y pudiera tener un terminado lo más liso posible; se repitió el proceso 

en 2 ocasiones. 

Lo ideal sería repetirlo 3 veces; sin embargo, al considerar que se sometería a vació, se evitó el 

tercer ciclo, pues esto impediría que el vacío pasará a través del MDF y succionara el plástico en el 

proceso de termoformado. 

 
Una vez terminados los moldes, se procedió a formar los prototipos. Para esto, se utilizó plástico 

PET (Poliestireno Tereftalato) para la tapa y PS (Poliestireno de alto impacto), ambos en calibre 20 (0.5 

mm). Al ser polímeros ambos, con bajo punto de fusión, resultan ideales para el proceso; sin embargo, 

el PS no se recomienda para grado alimenticio (que es un requerimiento de este tipo de productos) y 

ambos son altamente contaminantes. El PET se puede reciclar fácilmente y no así con el PS. 

En cuanto fueron termoformados, los prototipos se perfilaron con cúter para quitarles el 

material sobrante y con eso finalizó nuestro trabajo. Se entregaron terminados a los clientes 3 juegos 

completos de tapa y charola; uno de tapa y charola transparentes (ambos en PET) y otras 4 charolas sin 

tapa para que pudieran hacer las pruebas que requerían. También se entregaron los moldes y las 

especificaciones de los materiales por si en un futuro necesitan fabricar más piezas. 

 

Finalmente, nos expresaron su satisfacción plena por el trabajo realizado y recibimos el pago 

correspondiente. 

 
d. Soluciones que existen actualmente para resolver la problemática o necesidad validada. 

La competencia se encuentra distribuida por toda la ZMG; sin embargo, no existe una sola opción 

especializada como un “one stop shop”, por lo que el estudiante tiene que recurrir a diversos comercios. 

Los principales competidores son: 

● Home Depot, que representa la única opción similar a nuestra propuesta de valor. 

● Diversos establecimientos como madererías, papelerías, ferreterías, tlapalerías, servicios de 

corte láser, servicios de impresión 3D, comercios de laminados plásticos como acrílico, 

poliestireno y otros plásticos, perfiles metálicos, resinas, vidrio, pinturas y terminados, etc. 
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● Universidades, porque algunas tienen concesiones con papelerías que comercializan algunos 

materiales (básicos) para maquetas y prototipos. Además, cuentan con talleres de enseñanza en 

donde los estudiantes tienen acceso; algunas cuentan con servicio (con costo) de corte láser e 

impresión 3D. 

● Diversos talleres especializados para DIFM (Carpinterías, Herrerías, Pintura, etc.) en donde les 

hacen sus prototipos con el material incluido en los precios de manufactura.  

● Empresas que tengan una máquina especializada para algún proceso en particular como pueden 

ser: (termoformadoras, corte con plasma o con agua, torno, fresadora, roladora, dobladora, 

soldadoras, etc. 

 
A continuación, se presentan los datos de la industria (participación) obtenido de Passport: 
 

 
 
Los establecimientos que comercializan elementos auxiliares, como ferreterías y tlapalerías, ascienden a 
2170 dentro de la ZMG según el Instituto de Información Estadística y Geográfica del Estado de Jalisco 
(IIEG). 

 

 
 
Así también, el mismo organismo muestra que existen 4,247 papelerías en la ZMG. 
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Según cifras del INEGI, En México existen 297,197 carpinteros (2014) de los cuales 8.3 % se 

encuentra en el Estado de Jalisco. Unas 24, 667 personas que ejercen el oficio; sin embargo, no hemos 

encontrado la manera de medir, cuántos de estos se desempeñan en alguna industria y cuantos 

atienden al público en general para realizar arreglos y proyectos. 

Por otro lado, sería conveniente promocionar como productos y servicios especializados en Diseño 

Industrial, ya que, en el DENUE, se encontraron únicamente 14 unidades económicas listadas en este 

rubro, como se puede ver a continuación. 

 

 
 
E. Lienzo de propuesta de valor 
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F. Modelo de negocio 

a. Estructura en el lienzo de modelo de negocio  

i. Propuestas de valor 

Referente a los problemas con cuales se enfrentan los consumidores ajustamos las propuestas de valor a 

sus verdaderas necesidades. Estas son las propuestas que obtuvimos a partir de las respuestas a las 

entrevistas de los diferentes segmentos: 

•    One Stop Shop 

•    Ahorro de tiempo 

•    Ahorro de dinero 

•    Servicio a domicilio 

•    Horarios extendidos 

•    Trato equitativo 

•    Disponibilidad garantizada 

•    Asesoría personalizada y continua 

 

ii. Relación con clientes 
Para atraer a una nueva clientela de diseñadores, tenemos pensado hacer un concurso para la creación 
de nuestro logotipo. Los mismos diseñadores al enterarse del concurso podrán conocer a la empresa y 
su concepto. 
  
Estamos conscientes de que nuestro público está muy conectado, principalmente hablando del 
segmento estudiantil. Así el uso de las redes sociales como publicidad, pero también con relación directa 
con los clientes resulta ser indispensable. Por lo mismo se consideran necesarias cuentas de Facebook, 
Instagram y Twitter. La página Facebook ya está en línea, no se ha publicado mucho hasta la fecha para 
evitar rechazar solicitudes de proyectos, preferimos esperar a contar con las instalaciones listas para 
operar. 
Adicionalmente, se publicarán artículos en un blog y se creará un canal de YouTube donde se subirán 
tutoriales. 
  

iii. Canales 
Para la distribución de los productos y servicios del taller y de la tienda, hablamos de un canal 

directo, es decir el mismo cliente, ya sea para un proyecto “do it yourself” o “do it for me”, acude 

directamente con el personal del taller para realizar o contratar la fabricación de su proyecto. De igual 

manera para la tienda, el consumidor compra directamente sus materiales ahí, el único tercero que 

podría tener influencia sería el proveedor de material; sin embargo, no se considera como 

intermediario. Para eliminar a terceros en nuestro proceso de compra, iríamos directo con el fabricante 

para obtener la mayor cantidad de insumos posible. 

Para la venta en un primer tiempo, hemos realizado una landing page (anexo 7). A corto plazo 

esta misma página se va a transformar en una página web donde los clientes podrán conocer a 

Protomakers y ver prototipos realizados. Además, a través de la misma página existirá una plataforma 

permitiendo a los consumidores revisar la disponibilidad de material en la tienda, ordenarlo y reservar 

tiempo de uso de la máquina en el taller. Para reducir los costos decidimos sustituir una aplicación móvil 

por una versión móvil de la misma plataforma. Los dominios www.protomakers.mx y 

www.protomakers.com.mx ya fueron comprados por 1 año. 

 

Como parte de los canales de venta del servicio, a mediano plazo está considerado contratar a un 

equipo de ventas dirigido a la industria. 
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iv. Actividades clave y Recursos Clave 

A continuación, se describen las actividades y recursos clave que hemos definido para el proyecto. 
 
La primera de las actividades clave más importante, es la captación de capital para poder cubrir los 
costos iniciales de instalación y operación del primer año del Taller. En este caso la mayor inversión, se 
la llevarían la compra de las máquinas. Las estrategias para obtener este capital son a través de 
crowdfunding, obtener recursos del gobierno, aceptar inversores privados o créditos bancarios. 
La segunda sería encontrar una ubicación para dar inicio al proyecto. El principal factor es el de 
encontrar un lugar céntrico de las mayores escuelas a las que se les ofrecerá el servicio y que estarían 
dispuestos a comprar los materiales ofrecidos.  
El tercero sería la Negociación con Proveedores de Máquinas y Materiales, para conseguir un modelo de 
negocio más sustentable y dar inicio al taller. La idea principal es llegar a un acuerdo con los 
proveedores de maquinaria, para rentar sus máquinas en lugar de comprarlas. Aún falta el contacto con 
los mismos. 
La Adecuación y construcción de muros divisorios y áreas específicas de trabajo. El Mantenimiento 
continuo del local para tener todos los servicios habilitados en todo momento y disponibles para los 
usuarios.  
Marketing de apertura y continuo para realizar campañas en redes sociales, universidades y entre 
alumnos. Además de otros segmentos que falta por definir.  
Conseguir y mantener Licencias municipales para mantener en regla al taller. 
 

v. Aliados estratégicos 

Nuestros aliados estratégicos son los siguientes: 

● Proveedores 

Al inicio nos apoyaremos en terceros para realizar procesos específicos con los que no contaremos. La 

maquinaria necesaria para empezar es maquinaria especializada de muy alto precio. Los riesgos serían 

que ellos entregarán la propuesta de valor, convirtiéndolo así en un negocio de los aliados y no nuestro. 

 

Tendrían una alianza con nosotros dependiendo del volumen de ventas que representamos para ellos. 

Probablemente tendríamos que acudir a un tercero y no un proveedor directo. Los proveedores directos 

tienen que ser considerados solamente si tenemos mucho volumen de compra. 

 

El costo más importante de esta alianza serían los créditos sobre las materias primas o para la renta del 

local y/o la renta de maquinaria. 

 

● Capacitadores 

Hay temas de los cuales no somos expertos o carecemos del dominio profundo y experiencia requerida 

para enseñar, por lo que sería necesario contactar con personas conocedoras y que estén dispuestas a 

colaborar con cursos para el uso de ciertos materiales o técnicas específicamente. 

 

Los riesgos más importantes con esta alianza son que los usuarios interesados, después de tomar el 

curso o diplomado, podrán tener al facilitador en su red de contactos y trabajar con él o ella 

independientemente del taller. 

 

Creemos que ellos estarían dispuestos a proveernos de este servicio inicialmente, porque nosotros 

seríamos sus clientes directos, pero más adelante, ellos mismos podrían lograr extender su network y 

darse a conocer, y a nuestros servicios como taller. Esta alianza podría costarnos clientes que se vean 

atraídos a alternativas diferentes a nuestros servicios con el network que hagan. 
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● Consultores 

Tener ayuda para áreas administrativas clave, en las que será necesario que nos apoyemos en expertos 

para un buen desempeño general del negocio. Los riesgos que nosotros encontramos son la 

confidencialidad del modelo de negocio y de la información misma (financiera, contable, etc.). 

Al ser otro cliente para ellos, influimos en la cantidad de ventas y trabajo que les representamos. Es 

importante tener en cuenta que compartir la información y confiar en ellos podría ser un importante 

costo de oportunidad; en caso que ellos no fueran personas de confianza. 

 

● Inversionistas 

Los capitalistas iniciales de la empresa nos ayudarían a hacer las compras de la maquinaria que 

necesitamos inicialmente. El principal riesgo es que ellos quieran tener opinión para definir el curso de 

la empresa y en ocasiones podría no beneficiar al negocio. 

 

Su principal interés es tener su dinero siempre en movimiento para hacerlo crecer y tener mayores 

ganancias. Para ellos es importante saber cuánta utilidad generan sus recursos en cada proyecto para 

saber si es bueno o no arriesgar con nosotros. 

 

El desarrollo de la confianza a largo plazo es un factor importante, para que sigan invirtiendo en 

nosotros o para que no quieran sacar su capital del proyecto. 

 

A continuación, se presenta una pequeña tabla resumen de algunas de las posibles barreras e incentivos 

para cada una de estas alianzas. 

 

 

 Incentivos Barreras 

Proveedores • Ventas 

• Networking 

• Crecimiento 

• Precios bajos 

• Volúmenes insuficientes 

• Acuerdos no beneficiosos 

• Cantidad de intermediarios 

Capacitadores • Networking (ambos) 

• Ingresos (ambos) 

• Entrenamientos sin costo (nosotros) 

• Costo de contratación (ambos) 

• Expertise/Experiencia (ellos) 

• Satisfacción al cliente (nosotros) 

Consultores • Ingresos (ellos) 

• Experiencia (ambos) 

• Correcta Administración (nosotros) 

• Experiencia (ambos) 

• Habilidad 

• Confidencialidad (nosotros)  

Inversionistas  • Hacer crecer su dinero 

• Crecimiento acelerado 

• Pasión por el proyecto (nosotros) 

• Aporte a la sociedad y educación 

(ambos) 

• Capital inicial bajo. (nosotros) 

• Interés suficiente en el proyecto (ellos) 

• Tasa de crecimiento esperada. 

(ambos) 

• Poder de decisión. (Ambos) 

• Rendición de cuentas. (ambos) 

• Capital de riesgo 

 
24



vi. Estructura de costos 

A continuación, se enlistan los costos iniciales para el proyecto, así como los costos mensuales que 

estamos suponiendo tendrá a lo largo del tiempo. Es importante recalcar que estos costos pueden 

variar, porque no tenemos indicaciones de los volúmenes de venta exactos y tipos de materiales que se 

venderán o usarán con más frecuencia; así como los tiempos máquina que los usuarios tendrán y por lo 

tanto el mantenimiento mensual o semestral que el equipo e instalaciones puedan requerir. 

 

 Inversión Inicial de maquinaria 

 

Concepto Monto 

Licencias  $ 122.00 

Taller de Carpintería (costo inicial)  $ 216,872.00 

Corte laser  $ 140,900.00 

Impresión 3D  $ 14,680.00 

Computadoras  $ 18,000.00 

Mobiliario  $ 30,000.00 

Adecuación de local  $ 100,000.00 

  

Costo Inicial Total de MAQUINARIA   $ 520,574.00 

 
Los costos fijos y variables mensuales serían los siguientes: 

 Costos fijos 

Concepto Monto 

Telefonía e Internet  $ 429.00 

Publicidad  $ 1,000.00 

Limpieza x 1  $ 4,000.00 

Practicante x1  $ 2,500.00 

CEO  $ 10,000.00 

Nóminas  $ 16,500.00 

Renta  $ 10,000.00 

  

TOTAL COSTOS FIJOS   $ 27,929.00 
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 Costos variables 

Concepto Monto 

Luz  $ 5,000.00 

Agua  $500.00 

Materiales  $ 40,000.00 

Mantenimiento  $ 10,000.00 

  

TOTAL COSTOS VARIABLES $ 55,500.00 

 
 

vii. Fuentes de ingresos 

El modelo de negocios es el de pago de membresías para el uso del taller. Existen diversas opciones por 

tiempo que se ofertarán al usuario y de esta forma cada uno, dependiendo de sus necesidades y 

tiempos, adquirirá la que más le conviene dependiendo de su proyecto. Además, se ofrecerá la opción 

de contratar a personal que puede ayudar con su proyecto para fabricar ciertas partes, pero no el 

proyecto total. A continuación, se muestran los costos de estas membresías.  

 
Lunes a Viernes 

 
Precio día Mensual Trimestral Semestral Anual 

Persona Adicional 

por mes 

Estudiante $200.00 $600.00 $1,500.00 $2,800.00 $5,000.00 N/A 

Emprendedor $600.00 $3,900.00 $10,600.00 $19,200.00 $35,000.00 N/A 

Uso de Taller $600.00 $8,000.00 N/A N/A N/A $2,500.00  

  

 
Sábado y Domingo Costos Extras 

 

Precio X Día (8 horas) 
  Horarios 

Extra 

Noche 

completa 
Ayudantes 

Estudiante $350.00  Estudiante $100.00 $400.00 Sin costo 

Emprendedor $800.00 

  

 Emprendedor $250.00 

  

N/A $200.00 

  

Uso de Taller $800.00  Uso de Taller $250.00 N/A $350.00  
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La venta al menudeo de materiales, es el segundo modelo que usaremos para soportar el negocio; que 

creemos que se sostendrá por sí mismo. En este modelo se plantea que los alumnos puedan comprar la 

cantidad de material que ellos requieran, sin que ellos tengan que comprar material que no necesitarán 

haciendo un gasto innecesario. Al tener todo el material disponible sin que tengan que viajar largas 

distancias para obtenerlo podríamos cobrar un % extra. De la misma forma este modelo apunta a ser un 

gancho para el uso del taller. 

 

Finalmente, el último de los modelos sería la cotización y fabricación de proyectos especiales en los que 

los usuarios vendrían al taller para que se les fabricaran directamente; se les daría una cotización por 

proyecto, ya que la naturaleza del diseño de tener una idea original o específica que no se puede 

estandarizar.  

 
b. Tipos de modelo de negocio 

Durante el desarrollo de nuestro proyecto hemos detectado al menos, tres diferentes modelos de 

negocio en los cuales operaremos en algún momento, estos son: 

● Suscripción 

● Fabricación 

● Franquicia 

 

Dentro del modelo de negocios planteamos el de suscripción, para que quien lo necesite pueda tener 

acceso al uso de máquinas y herramientas dentro de nuestro taller; así como para poder acceder a otro 

tipo de servicios a un precio preferencial como en el corte láser o la impresión 3D. 

 

Dentro del modelo de fabricación, incluimos la manufactura de modelos, maquetas y prototipos por 

petición del cliente; también consideramos la fabricación de piezas especiales por concepto de maquila 

para otras empresas manufactureras e incluso para el ramo de la industria creativa, como exhibidores, 

displays, stands, etc. 

Creemos que nuestro concepto es replicable, por lo que, en el mediano plazo, tenemos considerado un 

modelo de franquicia para que sea instaurado en las principales ciudades del país; cubriendo así las 

necesidades de un mayor número de usuarios en un área geográfica extendida. 

 

Dentro del modelo de ingresos, tendremos la venta directa de productos y servicios, pues 

estaremos comercializando diversos tipos de materiales especiales que requieren aquellos que 

construyen maquetas y/o prototipos. La idea es comprar esos materiales a diferentes proveedores, 

concentrarlos en un establecimiento y revenderlos a los interesados. Así también, estaremos 

comercializando servicios especializados como pueden ser servicio de corte láser, impresión 3D, servicio 

a domicilio, almacenamiento de materiales y trabajos en curso, cursos y diplomados de técnicas de 

fabricación, software especializado, entre otros. 

 
c. Técnica para el diseño del modelo de negocio 

 
Utilizamos varias técnicas para el diseño de nuestro modelo de negocio, la principal, fue la de “ideación” 

ya que comenzamos este concepto desde cero, desde la percepción de una serie de necesidades de 

nuestro segmento inicial con las que trabajamos durante todo el tiempo en el que duró el mismo. En 

base a las hipótesis que generamos y gracias a esas necesidades, fue que desarrollamos los 

experimentos, o entrevistas. 
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Analizamos lo obtenido en esas entrevistas, tomamos en cuenta los comentarios y en base a eso 

moldeamos nuestra propuesta. También se refleja que utilizamos la técnica de “aportaciones de los 

clientes”, ya que son estos los que, de alguna manera, validaron o no, o en su caso, modificaron 

nuestras propuestas de valor que finalmente se aprecian en nuestra propuesta final. 

Utilizamos también la técnica de “Pensamiento visual”, ya que resumimos constantemente con 

imágenes y lienzos nuestros hallazgos, haciendo más clara y digerible la información que logramos 

recopilar y concluir. 

Por último, no podríamos dejar de lado en un proyecto de la naturaleza del nuestro, la técnica de 

“creación de prototipos” que es nuestro tema motor. Con esta técnica, desarrollamos el Mínimo 

Producto Viable, que fue entregado al cliente que logramos conseguir para comprobar que nuestro 

modelo es valioso y necesario para nuestros segmentos de mercado. Además de esto, logramos 

prototipar una página web de aterrizaje donde pueden, aquellos usuarios interesados, entrar en 

contacto con nosotros para pedir mayor información. 

 
 

d. Epicentro de innovación en el modelo de negocio 

En el caso de Protomakers, la innovación es impulsada por los clientes, pero también por nuestras 

propuestas de valor. 

Basándonos en las necesidades de nuestros clientes, la facilitación y comodidad generadas por un 

establecimiento como un One Stop Shop, permitan al mismo cliente estar más relajados y poder 

concentrarse plenamente a la búsqueda de ideas para sus proyectos. 

Además, el ahorro de tiempo propuesto les permite tener más momentos dedicados a la innovación. 

 

e. Motor (es) de crecimiento del modelo de negocio. 

Como estrategia de crecimiento, utilizaremos los tres diferentes Motores existentes, pues consideramos 

que serán necesarios en algún caso y en otros, el valor mismo de la propuesta de valor, lograrán 

contribuir con otros.  

Utilizaremos el “motor pagado” para promocionar sobre todo en un inicio, los productos o servicios que 

ofertaremos, además, continuaremos como estrategia, manteniendo inversiones constantes para 

promocionar de diversas maneras nuestro establecimiento. 

Uno de nuestros objetivos es lograr que nuestros clientes sean recurrentes, al ser potenciales personas 

de negocios en la industria creativa y de la transformación. Consideramos que su vida como cliente de 

nuestro negocio no se limita únicamente a su etapa estudiantil, sino que creemos, que una vez se 

integren a la vida laboral, podrán continuar haciendo uso de nuestros productos y servicios dentro de 

sus actividades; de tal manera que es sumamente importante, mantenerlos enteramente satisfechos 

para que esta situación pueda darse, aplicando en este caso el “Motor pegajoso”. 

Las características de nuestro segmento estudiantil, su uso intensivo de redes sociales, y su tendencia a 

valorar y compartir la información, será una herramienta fundamental para que podamos sacar el mejor 

partido del “Motor viral”. Consideramos que, al sentirse atraídos por nuestra propuesta de valor, como 

ya lo han expresado en diversas ocasiones, podrán comenzar a compartir la información de nuestra 

existencia con sus conocidos. Así también creemos que cuando nos prueben por primera vez y 

satisfagan plenamente sus necesidades con nosotros, sumado a la estrategia de contenidos en redes 

que planeamos, logrará detonar la viralidad que esperamos. 
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G. Histórico de avances del proyecto semana con semana 
 

a. Presentación realizada en cada sesión presencial  
● Semana 7 
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● Semana 8

 

30



 

● Semana 9
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● Semana 10 
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● Semana 11 
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● Semana 12 
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● Semana 13 
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● Semana 14
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● Semana 15- Presentación semifinal 
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H. Principales aprendizajes de las asignaturas IDI 3 y 4 

a. En lo individual 

● Alejandro Gómez: 

Aunque las materias de IDI no han sido una de mis materias favoritas, estas últimas dos las disfrute 

mucho que, a mi parecer, los principales influenciadores fueron mis compañeros de equipo y nuestro 

profesor. Me gustó mucho trabajar con este equipo, aunque tuvimos dificultades en algunas ocasiones, 

pero nunca nada tan grave que no se arreglará con una conversación para volver a alinearnos y nuestros 

objetivos. 

Me pareció muy enriquecedor además que con Sergio compartí la materia de Investigación de mercados 

y me ayudó a darme cuenta de todo el trabajo que tengo que realizar para darle vida a mi propio 

proyecto. 

Creo que el profesor fue muy constante y coherente con las ideas que nos proponía para conseguir 

nuestros objetivos, así como ideas en las que no habíamos pensado; además de guiarnos a través de una 

metodología para entender mejor lo que estábamos haciendo y mantenernos dentro del camino 

correcto.  

Sobre los sinodales, tengo que decir que mi expectativa era un poco más alta. Solamente en algunas 

ocasiones donde apareció Claudia Ibarra fueron de las mejores retroalimentaciones que pudimos haber 

tenido sobre todo al pensar un modelo de costos para disminuirlos o pensar en formas diferentes a la 

capitalización para la compra de maquinaria. 

 
● Amandine Marchi: 

Empezando el semestre tengo que admitir que no tenía mucho interés en las asignaturas IDI 3 y 4 dado 

que había desarrollado un proyecto personal durante las dos primeras asignaturas IDI y que tenía 

contemplado que debíamos trabajar en equipo ahora. 

Sin embargo, desde la primera clase fui gratamente sorprendida tanto por el contenido de la clase como 

por la calidad de pedagogía y retroalimentación del profesor Alberto Flores. Además, tuve la suerte de 

encontrarme a Sergio con quien había platicado de su proyecto personal y que me gustó desde la 

primera vez que lo escuché del mismo. Trabajar en equipo no fue fácil siempre, aun así, creo que fue 

también parte del aprendizaje, me siento agradecida de haber podido compartir esta etapa de la 

maestría con mis dos compañeros. 

Al nivel de los aprendizajes, el estudio del lienzo de modelo de negocio con la metodología Lean Canvas 

me pareció completo y enriquecedor, así como la presencia de los sinodales cada semana para darnos 

retroalimentación relacionada con su experiencia. 

 

● Sergio Ortiz: 

Considero que los aprendizajes logrados en IDI III y IV, han resultado para mí, no solo enriquecedores, 

sino que, en verdad, han dejado una huella indeleble en mi desarrollo, ya que habré de aplicar 

continuamente las metodologías que utilizamos, en mi día a día como desarrollador de nuevos 

proyectos. 

El salir de mi zona de confort y obligarme a validar en la calle las hipótesis que formulamos, la 

experiencia con los entrevistados, la retroalimentación de estos y ver cómo, poco a poco las personas se 

emocionaban con una propuesta que les facilitaría el trabajo, ha sido sumamente revelador, me ha 

enseñado a no dar nada por sentado pues todo lo que los entrevistados te dicen, de alguna u otra 

manera enriquece tu idea y la manera en que la debes desarrollar para que pueda tener mejor 

posibilidad de éxito. 
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Desarrollar a fondo, nuestro lienzo de modelo de negocio, un solo campo a la vez, ha sido, también 

sumamente valioso, y me ha dejado experiencias que espero poder aplicar pronto.  Me ha enseñado 

también a aceptar cuando las ideas que tengo no son necesariamente las mejores, a entender que en 

primera instancia es menester escuchar lo que el mercado desea en realidad y que por más valiosas que 

considera uno mismo sus ideas, no será necesariamente así para tus clientes, que son, en última 

instancia las personas que harán que tu negocio funcione. 

Para que puedas tener alguna posibilidad de éxito debes primero, empeñarte en encontrar cuáles son 

los “dolores” reales que le representa a tu segmento, aquello que pretendes mejorar, entenderlo 

cabalmente, y en base a ello y siempre con el mercado en mente, innovar en la manera en que lo harás, 

superando siempre las expectativas de tu mercado meta, para que de esta manera puedas esperar que 

este, no solo regrese a tu establecimiento, sino que, te recomiende con más personas. 

El principal aprendizaje que he obtenido con este curso, considero, es que el proyecto con el que llegué, 

me lo llevo ahora con el convencimiento de que puede tener éxito, que hace falta muchas cosas, desde 

financiamiento como lo más básico, hasta la puesta en función de un establecimiento hecho y derecho, 

sin embargo, lo desarrollado en la clase, me ha marcado ya la pauta para llevarlo a cabo, a sabiendas de 

que esperan muchos retos por sortear y arduas horas de trabajo, estoy cierto que lograremos hacer que 

funcione. 

 
b. En el equipo  

Como trabajo en equipo creemos que lo más importante que aprendimos fue conocernos y construir 

confianza entre nosotros, porque a pesar de formar parte de la maestría y tener ciertas similitudes de 

preparación, no teníamos idea de las formas de trabajar de cada uno. Además, al tener obvias 

diferencias culturales era imprescindible que pudiéramos comunicarnos de manera eficiente y que 

todos tuviéramos las mismas expectativas. Aunque hubo algunas confusiones y malos entendidos 

logramos cooperar para llevar a cabo este proyecto. 

 

Las experiencias y fortalezas de cada integrante, en múltiples campos de especialización, nos ayudó 

muchísimo en percatarnos de cosas que no teníamos en cuenta cada uno de nosotros. Finalmente, la 

frase, 2 cabezas piensan mejor que una, aplica perfectamente para nosotros. Sobre todo, creemos que 

para la parte administrativa en Amandine y Alex tuvieron buenas influencias en nuestro compañero 

Sergio, de la misma forma que el conocimiento de Sergio como maestro, compañero y amigo influyó en 

nosotros. 

 

La primera decisión que tuvimos que tomar juntos fue sobre el proyecto. Cada uno de nosotros llegó 

con un proyecto personal así que fue necesario elegir uno común. Los tres estuvimos de acuerdo para 

seleccionar el proyecto que tenía Sergio. 

 

Con el fin de poder avanzar los diferentes trabajos tuvimos que repartirnos las tareas, decidimos hacerlo 

según las diferentes fortalezas de cada quien. Por ejemplo, Sergio se tuvo que encargar del MVP dado 

que la modalidad Concierge requiere entregar un proyecto físico al cliente. Sin embargo, en las partes 

más financieras Alejandro y Amandine fueron necesarios para que Sergio, como creador del proyecto, se 

dé cuenta de la importancia de las estructuras de costos e ingresos. 

 

La responsabilidad que caía en cada uno de nosotros era de vital importancia para los demás ya que 

como las patas de un trípode sin uno los demás podríamos haber caído. Teníamos que delegar y confiar 
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que cada uno sabía que era responsable de avances específicos y que no podíamos pasar de fechas de 

entrega a pesar de las múltiples actividades que tuvimos durante el semestre.  
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J. Anexos: 
a. Anexo 1: Arquetipos de cliente  

● ESTUDIANTES 

 

Principales problemas/necesidades 
que enfrenta 

 
● Conseguir materiales diversos 

fácilmente 
● Conseguir materiales 

seccionados 
● Apoyo para construir maquetas 

y prototipos con precios 
accesibles. 

● Practicidad y rapidez 
● Sentido de urgencia 
● Espacio de trabajo a su 

disposición 
● Máquinas y herramientas para 

que ellos mismos construyan 
sus piezas 

● Apoyo técnico en la 
construcción de sus piezas. 

● Asesoría en procesos de 
producción 

● Cursos especializados 

Estilo de vida 
 
Valores: Responsable, 
dedicado, práctico,  
 
Intereses: Cumplir con 
sus trabajos, maquinaria, 
materiales, tecnología, 
socialización 
 
Motivaciones: Facilitar 
su trabajos y tareas, 
hacerlas de la mejor 
manera con menos 
esfuerzo, tener tiempo 
para otras cosas. 
 
Temores: Lastimarse con 
alguna máquina, 
reprobar materias, No 
entregar a tiempo. 
 
Metas: Sacar la mejor 
nota posible en sus 
materias, terminar 
pronto y lo mejor 
posible. 

Rango de edad: 18 a 30 años 
 
Género: hombres y mujeres 
 
Escolaridad: estudiantes, pasantes 
y egresados (1 a 5 años) de las 
licenciaturas en Diseño, 
Arquitectura, Ingenierías. 
 
Rango de ingresos:  No relevante 
 
Estado civil: No relevante 
 
Ocupación: No relevante 

 
Religión: No relevante 

Momentos en los que presenta el 
problema/necesidad 

 
1. Al afrontar un nuevo proyecto 

escolar. 
2. Cuando tiene que adquirir sus 

materiales. 
3. Cuando tiene que fabricar por 

sus medios o por los de 
terceros, sus modelos, 
prototipos o sistemas. 

4. Cuando las instalaciones de su 
universidad no están 
disponibles por algún motivo. 

5. Cuando el tiempo para 
terminar se está agotando. 

¿Dónde lo encuentro? 
 
Universidades Públicas y 
Privadas. 
Redes sociales 
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● EMPRENDEDORES 

 

Principales 
problemas/necesidades que 

enfrenta 

● Apoyo para la 
construcción de sus 
piezas. 

● Asesoría en diseño y 
desarrollo de producto, 
materiales y procesos 
de producción. 

 

Estilo de vida 
Valores: tenacidad, creatividad, 
trabajo en equipo. 
 
Intereses: Innovación 
Que sus proyectos se conviertan 
en realidad y que sean rentables 
 
Motivaciones: 
La idea de que su proyecto 
pueda ser un buen negocio 
 
Temores: Que su proyecto no 
sea viable, que no pueda 
conseguir financiamiento y que 
sus ingresos se comprometan 
 
Metas: lograr convertir su idea 
en un gran negocio, formar 
patrimonio y seguir innovando 

Rango de edad: 22 a 50 años 
 
Género: hombres y mujeres 
 
Escolaridad: No relevante. 
 
Rango de ingresos:  No 
relevante 
 
Estado civil: No relevante 
 
Ocupación: No relevante 

 
Religión: No relevante 

Momentos en los que presenta 
el problema/necesidad 
● Cuando requiere hacer 

cualquier tipo de 
prueba o testeo 

● Transformar una idea 
en algo realizable 

● Elaboración de un 
render virtual 

● Fabricación de proyecto 
físico 

¿Dónde lo encuentro? 
 
Incubadoras 
Redes sociales 
Cámaras de comercio 
Concursos (retos Zapopan, por 
ejemplo) 
Licitaciones de gobierno para 
bajar fondos 
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● FREELANCERS 

 

Principales 
problemas/necesidades que 

enfrenta 

● Conseguir materiales 
diversos  

● Apoyo técnico en la 
construcción de sus 
proyectos. 

● Asesoría en procesos de 
producción 

● Cursos especializados 
● Transporte de producto 

terminado 

Estilo de vida 
Valores: proactivo, auto 
administrado, auto motivado, 
profesionalismo, puntualidad. 
 
Intereses: Terminar el proyecto 
y satisfacer a su cliente 
 
Motivaciones:  que su cliente 
pueda volver a darle trabajo o 
que pueda incluso 
recomendarlo con otros 
 
Temores: Fuente de ingreso 
variable,  
 
Metas: independencia, 
solvencia financiera.  

Rango de edad: 25 a 45 años 
 
Género: hombres y mujeres 
 
Escolaridad: Profesionistas de 
las licenciaturas de Diseño y 
Arquitectura, y algunas 
ingenierías. 
 
Rango de ingresos:  No 
relevante 
 
Estado civil: No relevante 
 
Ocupación: Diseñador 
independiente (Industrial, de 
Interiores, Arquitectura, 
Ingeniería mecatrónica, etc.) 

 
Religión: No relevante 

Momentos en los que presenta 
el problema/necesidad 

● Cuando se contrata 
con un cliente para 
elaborar uno o varios 
productos, del cual 
tiene que generar un 
prototipo. 

● Cuando tiene que 
entregar una pieza 
única. 

● Encontrar máquinas 
disponibles 
necesarias para 
alguna maquila 

¿Dónde lo encuentro? 
 

Redes sociales, LinkedIn, 
Facebook, grupos de 
diseñadores, colegios de 
diseñadores y arquitectos 
Sus propios sitios web 
Cámaras de comercio 
Concursos (retos Zapopan, por 
ejemplo) 
Licitaciones 
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● PÚBLICO EN GENERAL DIY 

 

Principales 
problemas/necesidades que 

enfrenta 

● Falta de experiencia en 
la transformación de sus 
ideas 

● Conseguir materiales 
diversos  

● Conseguir materiales 
seccionados 

● Espacio de trabajo a su 
disposición 

● Máquinas y 
herramientas para que 
ellos mismos construyan 
sus piezas 

● Apoyo técnico en la 
construcción de sus 
piezas. 

● Asesoría en procesos de 
producción 

● Cursos especializados 

Estilo de vida 
Valores: Responsable, dedicado, 
práctico,  
 
Intereses: decoración, bricolaje, 
maquinaria, herramientas, 
materiales, economía, fabricar 
utensilios, muebles o proyectos 
por su cuenta.  
 
Motivaciones: Aprender nuevas 
técnicas y tener la satisfacción 
de haberlo hecho él mismo. En 
algunos casos puede existir 
motivaciones económicas. 
Temores: Lastimarse con alguna 
máquina, Gastar dinero de más. 
Metas: Obtener un producto 
final de calidad media, realizado 
por su cuenta a un precio 
razonable. 

Rango de edad: 25 a 80 años 
 
Género: hombres y mujeres 
 
Escolaridad: No relevante 
 
Rango de ingresos:  Medio, 
medio-alto 
 
Estado civil: No relevante 
 
Ocupación: No relevante 

 
Religión: No relevante 

Momentos en los que presenta 
el problema/necesidad 
● Transformar una idea 

en algo realizable 
● Fabricación de proyecto 

físico 
 

¿Dónde lo encuentro? 
 
Redes sociales 
Tiendas de materiales en 
general y para bricolaje. 
Clases especializadas en 
técnicas de manualidades 
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b. Anexo 2: Lienzo de modelo de negocio  

 

 

 

c. Anexo 3: Lienzo de propuesta de valor.  

 

 

 

52



d. Anexo 4: Evidencias de trabajo en la plataforma Lean Launchpad
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e. Anexo 5: Evidencias de investigación del proyecto (fuentes secundarias) 

● Documento 1 
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● Documento 2 
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● Documento 3: Contexto Actual del ecosistema de emprendimiento 

Fuente: Monitor Global de Emprendimiento (GEM) Jalisco 
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 Documento 4: Infografía 
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f. Anexo 6: Evolución MVP 

● Esquema realizado por el cliente: 

 

 

 

 

● Modelado de la tapa, y grabado de textos en la misma: 
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● Modelo de tapa terminado (antes de renderizado): 
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● Render: 
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● Proceso de modelado del molde para la charola: 
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● Modelo en 3 Dimensiones de molde para charola terminado: 

 

 

● Producción del molde para charola: 

 

 
67



 

 

68



 

 

● Proceso de lijado manual: 
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● Poliestireno de alto impacto (PS) y Polietileno Tereftalato (PET): 

 

 

● Realización de las charolas con el molde de madera 

○ Molde de charola terminado en la máquina termo formadora, listo para el proceso. 
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○ Tapa de charola termoformada. 

 

 

○ Juego de charola con tapa terminado. 
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g. Anexo 7: Landing page 
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h. Anexo 8: Presentación final del proyecto  
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