UNIVERSIDAD DEL ROSARIO

PORTI!

TRABAJO DE GRADO

PRESENTADO POR:
MARIA CONSUELO CADENA PENA
NYDIA LORENA ALVARADO QUINTERO

CARLOS ADOLFO SILVA GOMEZ

BOGOTA

2015



UNIVERSIDAD DEL ROSARIO

PORTI!

TRABAJO DE GRADO

PRESENTADO POR:
MARIA CONSUELO CADENA PENA
NYDIA LORENA ALVARADO QUINTERO

CARLOS ADOLFO SILVA GOMEZ

ANDREA AVILA TINOCO

ADMINISTRACION DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

BOGOTA

2015



TABLA DE CONTENIDO

GLOSARIO ettt ettt et e e bbbt e e et e et b e et e e e anes 1
RESUMEN. ...ttt e e ettt e e e ettt e e e e e bt et e e s anbb e e e e s anbbeaeeaas 3
PAIADIAS CIAVES .......oeeiiiii s 3
N = 1 2 ¥\ G L O PR PP 4
KBY WOTTS ...ttt bbbttt h etk ettt et 4
RESUMEN EJECUTIVO ...ttt ettt e st a e annaeee e 6
1. PRESENTACION EMPRESA ......coooiiieceeeeee ettt n sttt 8
1.1. Datos generales de 12 BMPIeSa .......coviiiiiiiiiiiieiee s 9
1.2, Antecedentes del PrOYECTO ........oiiiiiiiiiie e 9
1.2.1  EQUIPO MPIeNTEUOr .......cciiieeiiie ettt e e e et e e et e e ra e e e e 9
1.2.1.1 Origen de 1a idea de NEGOCIO ......eeeivireiiiee et e e e e ree e 11
1.3, ODJEtiVOS Y CrONOGIAMAS ....eevvveeisiieessieeeateeeateeeastteeasseeeasseseessseeesssseessseeesseeessseeeanes 13
2. CONCEPTO DE NEGOCIO ...ttt 15
2.1 Concepto de negocio — propuesta de Valor............ocvvveiiieiiir e 15
VY, [0 = [o T (=N 0T To Lot (o USRS 17
N O 4 1= (o [0 W= [ LT [ [oF: PSSR 20
2 0 o 0] o [0 1Y | (PSSRSO 20
2.3 2 IMIBLA. ...ttt e et e e e b e e e e e nees 21
2.3.3 FiloSOfia OFENTAUOIA. ... .c.eeeueiiieiieeie e 21
2.3.3. 1 VAIOTES ...ttt 21
2.3.3.2 CFBOINCIAS ... vttt ettt ettt ekttt etk ekttt bttt ekttt ettt e e bt n s 23
2.3.41Magen tangibIe ... 24
3. PRODUGCTO ...ttt ettt e e e ettt e e e e mb et e e e anb b e e e e anbb e e e e e annes 26

4.

ANALISIS DEL MERCADO. ..ottt 28



4.1. Descripcion del entorno de NEJOCIOS .......cueoveiieiiiriiieiieie et 28

4.2. DesCripCiON Al MEICAA0 ......cveiueiiiieitieie ettt 31
4.2.1 SEGMENTO ODJELIVO .....eiiiiiiiiesiee ettt 36
4.2.2. NECESIAAURS. ...ttt ettt ettt e et e ettt nee e 38
4.2.3. TamMano del MEICAUO ........cueiiiieiieiiie et 39
4.3 ANAlisis de 12 COMPELENCIA .......eiveeiiieieieie ettt 43
4.4 ANALISIS DOFA ...ttt sttt et re e teenne e e e 46
. ESTRATEGIA DE MERCADED ......ccoiitiiiieiitiiee ettt 48
5.1. MeZCla A8 MEICAUBOD .....c.uviitieieie ittt ettt 48
o T0 0o [0 ot o O PSP OPR TP 48
TN B o - ol o PO PP PUR PR 49
BLLBPIAZA ... s 50
5. 1.4 PrOMOCION ...tttk b et b et 50
5.2 Presupuesto de MEICAEO. ......cccuuveiiieeiiiee et e e e e see e e et e e st e e et e e snbe e e snae e e snaaeeennes 51
5.3 ODjJEtiVOS COMEBICIAIES ....ecvieeeieiie ettt e e e e 54
5.4 EStIMALIVOS A8 VENTAS ......eovieeiiiiiiiiieiieeie ettt 57
5.5. Crecimiento del MEICAA0..........uiiieiieiii et 58
.ESTRATEGIA OPERATIVA et 61
6.1. Descripcion técnica del ProdUCLO ..........eeiivieeiiiee e 61
6.2. Localizacion y tamafno de la €MPreSa...........ccoiueeeiieeeiiie e 71
5.3, PTOCESOS ...ttt 72
6.4. Distribucion de a planta.............coovviiiiii i 74
6.5. Identificacion de necesidades de maquinaria y €qQUIPO .......cccccovveeivieeeiieeeciee e 76
6.6. Programa de ProdUCCION ........ccuueiiiie ettt ettt e e e saree e 78

6.7. Plan de COMPras € INVENTAIIOS. .......cuuviieiiiiiie et e st e e s siae e e st e et e e s e e e 79



6.8. GESLION B CAlIUAU ... e 80

7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA et 83
7.1 Estructura OrganizaCional ............oueeiiiiiieiiieii et 83
7.01.1 Areas FUNCIONAIES .........c.ouiuevieeeieicecee ettt 83
7.1.2 Criterios de OrganiZaCION .........coueieeiuiaieaie e siee sttt 84
7.1.3 Disefio de Organigrama Y ANAlisis de Cargos .........cccueuerieiienianeeie e see e 85
7.3. Estructura del Personal ...........ocoo i 90
7.3.1. Politica de CONIataACION ...........oiiiiiiieie e 90
7.3.2. POITICA SAIArTAl .......eoeiiiiic s 91

8. PLAN ECONOMICO .....coiuiiiaiiieseisieseesessiessee sttt ss st sse s ssasnesnees 93
8. 1. Plan de INVEISIONES ......coiuiiiiieiite ittt ettt ee et 93
8.1.1. Presupuesto de iNVErSION TIJa........ccoireiiiie e ces e 93
8.1.2. Presupuesto de capital de trabajo ..........cccuveeiiiieiiieecie e 94
8.2 ESLIUCKUIA 08 COSLOS. ... ettt ettt 94
8.3. Determinacion del margen de CONtribUCION...........c.ccooviveiiiie i 96
8.4. Determinacion del punto de equilibrio ..........ccccuvieiiie e 97

9. PLAN FINANCIERO ...ttt 98
9.1. L0S eStados fINANCIEIOS. .......cuiiiiiiieiieeiit ettt 98
9.1.1L EIDAIANCE. ... 98
9.1.2. EStado de reSURAAOS ........ccviiiiiiiie et 99
TG T o (V] T o L= T o= - PSPPSR 101
9.2. Andlisis de la rentabilidad econdmica de la INVErSioN ............cccooveiienieiiiiciiciiee, 102
0.2.1. ValOr PreSENTE NETO......uiiiiiiiiie ettt e e e e e e e e e ea e e s eaees 102
9.2.2. Tasa INterNa A& FELOIMIO .......co.veeiieieiie ittt 102

9.2.3. Periodo de recuperacion de la iNVErsiON...........ccouvveiiii i 103



9.3. Proyeccidn de los estados financieros atres afoS...........ccvevveevieiieeive e, 103

9.3.1. Estado de resultados ProyeCtado ............cccuveiieiiieiiieiieeie e 103
9.3.2. Flujo de Caja ProYECTAUO .........eeiieieiee ettt 105
9.3.3. BAlanCe ProYECTAUD .......cciveiiiieiiiieiee ettt 107
9.4. Distribucion de 1as UtIlIdades...........ccoiiriiiiiiiii e 109
10. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION ....coooiiereeeeeeceeeeeeeeee 110
11. CONCLUSIONES ...ttt ettt e et e e e e st e e e e enees 114

12. BIBLIOGRAFIA ...t 115



INDICE DE TABLAS

Tabla 1. Crecimiento Econdmico de Colombia- 2014 ...........cccveviiiiieiiieciee e 28
Tabla 2. Distribucién del PIB por sectores econdmicos- BOGOta...........ccoevvviieiieiiiieiieineen, 29
Tabla 3. Definicion del tamafio de MErCado...........cccveiieiiie i 41
Tabla 4. Matriz Estrategias OCEaN0 AZUL..........c.ooueiiiiiiiiiie et 45
Tabla 5. Matriz DOFA POR T ..ttt e e 46
Tabla 6. Inversion en PUBIICIAAd ...........c.coieiieeic e 51
Tabla 7. Objetivos comerciales de venta de SUSHI..........ocveeiiieiiiiei e 55
Tabla 8. Objetivos comerciales de venta de Ensaladas............ccccoovveivveiiieiiie e 55
Tabla 9. Objetivos comerciales de vVenta de SOPA ........cceeevveeiiieiieiiieiie e 55
Tabla 10. Objetivos comerciales de venta de NOOUIES ..........cccvveviiieiiiieiiiie e 55
Tabla 11. Objetivos comerciales de VENta de AITOCES ........eeeiveeeiieeeiiiee e see e see e 55
Tabla 12. Objetivos comerciales de venta de SMOthIeS..........cceevieeeiiiieiii e 56
Tabla 13. Objetivos comerciales de venta de JUQOS DEtOX ........ccovvveeiiieeiiire e 56
Tabla 14. Objetivos comerciales de venta POR THl.........ccvioiiiiiiiieiee e 56
Tabla 15. VENTAS ATNO L...ooiiiiiiiiiieiie ettt ettt et e et nbeenree s 57
Tabla 16. Crecimiento anual POR TI! ... 58
Tabla 17. Ventas mensuales Primer f0............eiiveeiiiee i 59
Tabla 18. Ventas mensuales SEgUNAO R0 .........cccvveiiireiiiie e 60
Tabla 19. Ventas Mensuales tEIrCEr A0 .........oiuiiieiiiieiie et 60
Tabla 20. Informacién nutricional Maki rolls de atin picante ............coceevveveiviee e, 62
Tabla 21 Informacion nutricional Maki rolls de salmon y aguacate ..........c..cccoveevvveeiieecvineenne, 62
Tabla 22. Informacion nutricional maki rolls vegetarianos..............cccooveiviie e, 63
Tabla 23. Informacion nutricional supremo de SalMON .........ccceeeiiiieiiiee i 63
Tabla 24. Informacion nutricional POR TI! salmOn y atlin...........cccceoviviiiinc i 64
Tabla 25. Informacidn nutricional ensalada de pollo rostizado...........cccccoevvveiiiee e, 64
Tabla 26. Informacion nutricional ensalada de salmon teriyaki...........cccccovveiiiee i, 65
Tabla 27. Informacidn nutricional ensalada de pollo teriyaki ...........cccoceevvvieiiiee i, 65
Tabla 28. Informacién nutricional ensalada especial de salmon .............cccceeeviie i, 66
Tabla 29. Informacién nutricional ensalada de pollo, quinua y anacardos ............ccccceeevveevneennne. 66
Tabla 30. Informacion nutricional SOPa de MISO .......c..eeiiiiiiiiiii e 67



Tabla 31. Informacion nutricional noodles de pollo CIASICO .........cccocveiiiiiiiiiiiiicieeen 67
Tabla 32. Informacion nutricional noodles de pollo al CUITY ..........coceeiiiiiiiiiinic e, 68
Tabla 33 Informacion nutricional POR TI! arroz integral ...........cccoooviiiiiiiiieieee e 68
Tabla 34. Informacion nutricional POR T pollo thai .........cccooveiviiiiiiiiiieeeecc e, 69
Tabla 35. Informacion nutricional SMOtNIES...........coviiiiiiiie e 69
Tabla 36. Informacion NULFCIoNal JUGOS TELOX........ciieriieiiiieiiie e 70
Tabla 37. Tiempos de ProdUCCION ........c.ooiiieiieeie sttt ae e e aaeesnee s 72
Tabla 38. MaQUINAITA Y BQUIPO .....eeeiiieiieiti ettt ettt e et e snneenree s 77
Tabla 39. Andlisis de cargos restaurante POR T1.......cooooiiiiiiie e 86
Tabla 40. Capacidad ProduCtiVa QIAIA...........cccueiieiiiieiie et 89
Tabla 41, ACHIVOS FJOS ...ooiiiiiieiie ettt ettt e e e nree s 93
Tabla 42. Capital de trabajo........ccueiiiiiie e 94
TabIa 43. COSLOS FJOS ....eiiiiiitieiii ettt ettt ettt e et e et snbeennee s 95
Tabla 44. Margen de CONLIIDUCION ........ccvieeiii e e e 96
Tabla 45. Balance general POR THL. ... 98
Tabla 46.Estado de resultados POr Til...........ooiiiiiiiiieie e 99
Tabla 47. Flujo de caja OperaCional. ...........cocueeiiiieiiiee s eeaee e 101
Tabla 48. Estado resultados POR THl.......ooiiiiiiiiieiie et 103
Tabla 49. Flujo de caja proyectado POR T .......cvviiiiieiie e 105
Tabla 50: Balance POR T ..ottt 107
Tabla 51: Impuesto de renta anual ..............cocveeiiiei i 108
Tabla 52. Conceptos de legalizacion y CONSEIUCION. ..........ccoiuvieiiiieeiiie e 110
Tabla 53. Descripcion de acciones de 10S SOCIOS. ......c.uveeiiveeeiiiieeciee s e 112



Gréfico 1.
Gréfico 2.
Gréfico 3.
Gréfico 4.
Gréfico 5.
Grafico 6.
Gréfico 7.
Gréfico 8.
Grafico 9.

INDICE DE GRAFICOS

PrOPUESER A8 VAIOT ...t 16
Distribucion Del PIB Por Departamentos..........coueueerieerieaienieseeniee e sie e siee e 29
Consumo de bienes y servicios en hogares colombianos .............cccocvveviieniieiiienneenn, 31
Mercado por unidades geOgrafiCas.........cccueriiiiiieiieiieiie s 32
Consumo Per Cépita de Alimentos Fuera del HOgar...........cccovveiiieiiniicneeece 33
Curva de valor, Andlisis de la competencia Por Til.........ccooiiiiieniineiece e 44
EStimativo de VENtas AMD L.........cooiiiiiiiiieiiiie et 57
Proceso de Produccidn y servicio POR T ......oovviiiiiiie e 73

Organigrama Por THHIT oo e 85


file:///C:/Users/Lorena/Desktop/TESIS%20ARCHIVO%20FINAL%20POR%20TI2.docx%23_Toc441485424

INDICE DE IMAGENES

Imagen 1. Logo e imagenes caracteristicas de 1a Marca. .........cccoccevveriiieiiieiie e 24
Imagen 2. SI0gan de 18 MAICA........ccuiiiiiiiieiie et 24
Imagen 3. Uniformes para el Personal ............c.ooiiiiioiiiiieic e 25
Imagen 4. Empaque sistema “Take AWaY” .......cccoviiiiiiiiiiiiic e 27
Imagen 5. Consumo alimentos por fuera del NOGAr ...........cooiiiiiiiiiei e, 34
IMagen 6. MENU POR T ...ttt sttt ettt en e nneenneas 70
Imagen 7. Disefio Del EStableCimIento ..........ccuoiiiiiiiiiii i 74
Imagen 8. Disefio Del EStableCimIento ..........cccoiiiiiiiiiiiiie e 74

Imagen 9.

Plano Inicial Proyecto RESTAUIANTE ..........cuveiiiiiie i 75


file:///C:/Users/Lorena/Desktop/TESIS%20ARCHIVO%20FINAL%20POR%20TI2.docx%23_Toc441429973

GLOSARIO

Comida Oriental: Es toda la gastronomia de Asia, cuyo énfasis es la busqueda de
equilibrios y contrastes de sabores y texturas, es un tipo de comida sana, exquisita y con excelente

presentacion.

Alimentacion Saludable: Este tipo de alimentacion es aquella en la cual se aportan todos
los nutrientes esenciales y la energia que cada persona necesita para mantenerse sana. Y de esta
forma brindando una proteccion en cuanto a enfermedades y generando un mejor desarrollo de

vida.

Take Away: El principal sentido de esta frase, hace énfasis a una forma de consumir los
productos que se adquieren, en este caso la comida, consumida bajo un take away, es simplemente
consumo fuera del establecimiento, este sistema reduce tiempo de espera y optimiza los procesos

de un restaurante.

Slow Food: Es un movimiento internacional nacido en Italia que se contrapone a la
estandarizacion del gusto en la gastronomia, y promueve la difusion de una nueva filosofia que
combina placer y conocimiento. Con esto se busca darle un sentido mas cultural y un significado

méas amplio a la comida y a su origen.

Ingenieria De empaque: El empaque de un producto hace referencia a la parte exterior
que no hace parte de su consumo final, la ingenieria de empaque es el detras del empaque y la
funcionalidad que va a tener para el consumidor, en este caso se estudié y analizo un empaque con

caracteristicas especificas como, mantenimiento del calor, facilidad de uso y atractivo a la vista.

Sushi: Es un plato de origen japonés basado en arroz cocido adobado con vinagre de
arroz, azucar, sal y otros ingredientes, como verduras, pescados 0 mariscos. Este plato es uno de

los méas reconocidos de la gastronomia japonesa y uno de los mas populares internacionalmente.



Noodles: Son un tipo de pasta con forma de cuerdas finas. Es la base de algunos platos
tales como los espaguetis. EI término se refiere a menudo tanto a las pastas himedas cocinadas,
como a los fideos secos que deben ser cocinados tanto hirviendo como empapando en agua.

Detox: Hace referencia a un tipo de comida o bebida que su objetivo final es la limpieza

de tu organismo, buscando eliminar toxinas y generar beneficios saludables para el cuerpo.



RESUMEN

Lo propuesto en este plan de negocio, es el disefio de un restaurante de comida oriental,
recibiendo como nombre de POR Tl: COME SALUDABLE, COME RICO, COME POR TI.,
ubicado en la ciudad de Bogotéa D.C, especificamente en el barrio de chico de la localidad de
Chapinero, dirigido al 1% de la poblacion flotante y habitantes del sector entre estratos 4 a 6.

POR TI nace bajo una propuesta que busca entregar al consumidor salud y cuidado
personal. Brindando un producto de excelente calidad, preparado con ingredientes frescos,
naturales y basados en recetas caseras, a traves del concepto slow food y take away, arraigados en
la cocina oriental, buscando crear colores, texturas y sabores que cautiven al consumidor.

Se implementaran estrategias claras y concisas que permitan penetrar el mercado de la
forma se ajuste a las necesidades del mismo. Se espera y aspira iniciar operaciones para Mayo del
2016, con un incremento de las ventas prometedor superando asi el punto de equilibrio para el

segundo afo.

Palabras claves

Slow Food, Take Away, Comida oriental, Sushi , Noodles, Slow Fitness, Cuidado de
imagen personal, Deporte, Gimnasios, Salud, Belleza, Detox.



ABSTRACT

The purpose of this business plan is to introduce a brand new oriental food restaurant,
which is called POR TI "For you": its slogan is healthy eating, eat delicious, eat for you. Its located
in Bogota city, more specifically in the county of Chico; Chapinero Borough. POR TI's target
market is 1% of the floating population,and specifically stratas four five and six (according to
official Colombian strata divisions).

POR TI originated in the idea of delivering and guaranteeing consumers a healthy and
better personal lifestyle choice. POR TI provides excellent and quality products, which are
prepared with organic and fresh ingredients, based on homemade recipes. POR Tl is an innovative
idea. It is trying to keep the concept of fast and take away food, however with a healthy approach,
rooted in the oriental cuisine, looking to create colourful food, different texture and delicious

flavours that can captivate the consumer.

We will implement clear objectives and strategies, which will allow us to penetrate the
market in a way that will fit the consumer’s needs. We wish to set up POR T1 and initiate operations
by May 2016, with a potential to increase sales and break even in the second year to start being a

profitable company.

Key words

Slow Food, Take Away, Oriental food, Sushi, Noodles, Slow Fitness, Personal Care, Sport,
Gyms, Health, Beauty, Detox.



INTRODUCCION

La iniciativa para la creacion de esta idea de negocio surge de la obligacién latente de cada
uno de los integrantes por forjarse profesional y personalmente con una idea basica pero muy
sencilla, fundamentada en hacer vida y carrera conjuntamente con el deseo de proporcionar
oportunidades que con lleven a la construccion de pais. Para ello se toma la decision de introducir
una propuesta diferenciadora que utiliza como punto de partida las necesidades existentes de la
sociedad, en donde al hacer esa busqueda y exploracion de diversas ideas se logré llegar a la base
y trampolin de este proyecto, trayendo como resultado una propuesta nueva que cumpla con el
requisito de implementar el concepto de perdurabilidad empresarial, convirtiéndose en una
obligacion y primicia de este proyecto con el fin de analizar el crecimiento, desarrollo y estabilidad
de esta propuesta de negocio por medio de procesos internos, externos y factores determinantes
que permitan un estudio estructurado bajo enfoques estratégicos relacionados a los objetivos

empresariales que conciban la perdurabilidad de esta idea.

Es primordial para el desarrollo de este proyecto la idealizacion personal de los integrantes
dentro de un marco de emprendimiento e innovacion, pues representa un factor importante en el
proyecto personal de vida de cada uno, en el que tomar las riendas de una decision emprendedora
como lo es esta, alimenta la creacion de empresa con procesos de mejoramiento continuo que es

un ideal clave para impulsar el funcionamiento del proyecto.

Enfocandonos en las exigencias encontrada se toma la decision de generar una idea que
englobe un segmento de expendio de comidas preparadas bajo una linea y pardmetros que
encierren el concepto de SlowFood y Takeaway, utilizando ingredientes y rectas de la cocina
oriental con el fin de traer una propuesta diferente y sostenible que genere altas perspectivas dentro
de los consumidores, con beneficios potenciales que les conciba propiedades positivas para lograr

un cambio de estilo de vida, propiciandoles una mejora en la salud.



RESUMEN EJECUTIVO

El consumismo ha generado visiones, percepciones y estilos de vida muy diferentes,
creando identidades culturales cambiantes de acuerdo a la necesidad que esta misma requiera,
desee y afronte. Donde las competencias de los individuos y las formas de consumo reaccionan de
acuerdo a la fragmentacion de la vida social y/o poder adquisitivo.

Para poder desarrollar nuevas ideas de negocio que trasciendan en la vida de los
consumidores y creen fidelizacion hacia la marca, se utilizan métodos abstractos y menajes
subliminales para captar al publico y generar una necesidad de consumo hacia la marca, esta nueva
forma de captacion de publico hace parte de la nueva era de capitalismo, el cual se justifica en que
“grandes cambios histdricos, aquellos que realmente modifican nuestros modos de pensar y

actual, se van introduciendo sigilosamente en la sociedad. 1

En base a lo anterior se quiere exponer una propuesta nueva y diferenciadora en la que se
englobe las necesidades y tendencias del mercado, permitiendo la construccion de escenarios
idéneos para el beneficio de la sociedad, que proporcionen la maximizacion de utilidades para los
lideres del proyecto emprendedor. Para ello se plante6 un plan de negocios que hace énfasis en la
planeacidn, estructuracion, ejecucién y disefio de un restaurante con conceptos totalmente
distintos, enfocados a la prestacion de servicios y mejora en la calidad de los productos y en la
salud de los consumidores, en donde se observé que la tendencia del mercado va enfocada o ligada
a la necesidad que esta teniendo la poblacién colombiana por querer mejorar su apariencia fisica,
buscando un ideal de belleza acorde a sus pensamientos. Es por esta tendencia latente que se vio
una oportunidad idonea para elaborar el montaje de un restaurante que nace bajo una propuesta
Unica, buscando entregarle al consumidor herramientas adecuadas para alcance de los objetivos
personales. Para lo que se decide ofrecer productos de excelente calidad, preparados con

ingredientes frescos, naturales y basados en recetas caseras, a través del concepto Slow Food y

! RIFKIN, La nueva cultura del capitalismo, 2005. Disponible en: http://www.uv.es/~cursegsm/Material/Rifkin.pdf



Take Away (Formato de consumo que genera mas practicidad al cliente final). Deseando comenzar
con una locacion en la ciudad de Bogota, méas exactamente en el barrio de Chico, buscando

mantener un target de consumidores que oscilen entre estratos de 3 a 6

Se aspira iniciar operaciones para Mayo de 2016 y se promete un incremento en ventas con
el transcurso de los afios, superando el punto de equilibro durante el segundo afio de operaciones,
en donde la TIR (Tasa Interna de Retorno) fue del 30.75% y comparada frente a la tasa minima de
oportunidad de los tres socios y emprendedores que tuvieron la iniciativa del negocio es mucho
mas alta, de esta forma es posible visualizar la viabilidad del negocio frente a estos indicadores,
llevando de esta forma a los emprendedores a impulsar sus esfuerzos y motivaciones para la
creacion e implementacion del proyecto. Los resultados proyectados son obtenibles con un
esfuerzos enfocados a la satisfaccion y cubrimiento de las necesidades del cliente final de POR TI!



1. PRESENTACION EMPRESA

Para el desarrollo de este proyecto de vida, como fue definido por cada uno de los
integrantes, se generaron diversas exploraciones de ideas las cuales iban en un conjunto de
necesidades y tendencias del mercado. Ya habiendo hecho un desglose y filtracién de ideas se
llegd a la conclusion de crear una unidad de negocio que este enfocada a la prestacion de servicio

cubierta por la actividad economica de expendio de comidas preparadas.

Al ya tener claro que se queria hacer se decidio darle forma al proyecto tomando como
premisa principal utilizar un diferenciador que genere recordacion, es alli donde nace la propuesta
de crear, disefiar y estructurar un restaurante bajo conceptos de SlowFood y Take Away que utiliza
la cocina oriental como vehiculo para preparacion de productos saludables y ricos en textura y
sabor. Recibiendo como nombre: POR TI: COME SALUDABLE, COME RICO, COME POR TI.

Inicialmente prestara sus servicios en la ciudad de Bogota D.C.

POR TI! nace gracias a la interaccion, formas y estilos de manejar la rutina diaria, dado
que estamos en una sociedad que nos empuja a hacer todo lo mas rapido posible, a mostrar
resultados de manera urgente, a producir cuanto mas mejor y en el menor tiempo posible. Siendo
un mundo cambiante y rutinario llevando al consumidor a un estilo de vida inapropiado, en donde
las diversas alternativas que se tienen en el segmento de mercado que maneja POR TI, se enfocan
en traer consecuencias negativas para la salud de toda la sociedad, en base a lo anterior POR Tl
quiere abarcar y ganar mercado trayendo una propuesta diferente que nace bajo el concepto de
SLOWFOOQOD, el cual se remonta a una nueva propuesta de volver a los origenes de la
alimentacion, poniendo foco en la calidad de los ingredientes méas que en la cantidad. Para lo que
POR TI quiere revolucionar las tendencias de consumo dandole una plusvalia al concepto anterior
al incorporarle salubridad alimenticia (SlowFitnessFood). ¢(Qué quiere decir esto? Se desea
encontrar un balance en el que la comida que se ofrezca no solo maneje calidad si no que traiga

beneficios a la salud de los consumidores, siendo comida rica y saludable.



En base a la interaccion del mercado e interpretacion del mismo se observo que el
incremento de la demanda del mercado saludable esta en alza y cada vez se asienta mas, debido a
que la poblacion colombiana esta buscando cada dia mejorar su estilo de vida buscando un ideal
de belleza que vaya acorde a sus pensamiento e ideologias, es por esta razon que se encontrd una
excelente plataforma para la implementacion de esta idea de negocio, para lo que se desea utilizar
nuevas formas de mercadotecnia que permitan una mejora continua y acentuada que genere una

recordacion de marca, posicionamiento y generacion de ingresos importantes (utilidades).
1.1.  Datos generales de la empresa

El nombre comercial que recibe este proyecto de empresa es POR TI, registrado con
actividad comercial y/o economica de expendio a la mesa de comidas preparadas con un codigo

CIIU 5611, con prestacion de servicio en la ciudad de Bogota D.C.

1.2.  Antecedentes del proyecto
1.2.1 Equipo emprendedor

El equipo emprendedor cuenta con magnificas actitudes y aptitudes para desarrollar, crear
y generar planteamientos y estrategias innovadores para el desarrollo del proyecto, en donde la
mayor virtud que se resalta es el entendimiento entre las partes, siendo esto de vital importancia
para la construccion de nuevas ideas, sugerencias y comentarios que se vayan presentando a lo

largo del desarrollo de la idea negocio.

No obstante a eso, hay que sumarle que cada uno de los integrantes cuenta con carisma
especial que les permite desenvolverse con la mayor eficiencia posible en cada uno de los
diferentes escenarios que se tienen que sortear. Se debe exaltar el interés de las partes por querer
hacer vida y carrera con este proyecto, creando el mejor escenario para la consolidacién del mismo

como un negocio préspero y rentable que traiga beneficios sociales y econdmicos.



La importancia y la ventaja que da hoy en dia crear y lograr penetrar un mercado con una
nueva idea de negocio y una nueva empresa, genera experiencia, habilidades empresariales y
gerenciales. El impulso del desarrollo del proyecto parte del compromiso y amor que cada
integrante concentre, en donde este grupo emprendedor no escatima tiempo, esfuerzo ni
compromiso para lograr el mejor resultado, teniendo en cuenta que los comportamientos del
mercado y de una organizacion son inciertos para lo que siempre se estd abierto al cambio sin

cambiar el enfoque de negocio.

Para el desarrollo, planteamiento y elaboracion del proyecto de emprendimiento, el equipo

de trabajo y de desarrollo de ideas esta conformado de la siguiente manera:

o Maria Consuelo Cadena Pefia:

Estudiante de Administracion de Negocios Internacionales de la Universidad
Colegio Mayor de nuestra Sefiora del Rosario con dominio intermedio de los idiomas inglés
y francés. Manejo de la informacion para la seleccion adecuada del personal con
habilidades de liderazgo y relaciones publicas. Persona creativa, responsable, honesta,
emprendedora y dispuesta a realizar las actividades asignadas con el fin de aprender y
adquirir mayor experiencia, buscando el crecimiento como persona.

o Nydia Lorena Alvarado Quintero: Estudiante de Administracion de
Negocios Internacionales de la Universidad Del Rosario con experiencia en el sector
financiero, en mejoramiento de procesos, implementacion y seguimiento de LEAN
Manufacturing, disefio y seguimiento de indicadores de gestion, manejo de mecanismos de
financiamiento y normalizacion de cartera. Conocimientos y especial interés en mercadeo,
negociacion y procesos de gestion de calidad. Profesional proactiva y organizada; con gran
capacidad de analisis, toma de decisiones, comunicacion, liderazgo y trabajo en equipo.

o Carlos Adolfo Silva Gomez:

Una persona dindmica, entusiasta y con buenas relaciones interpersonales, con
grandes metas en la vida y deseos de aprender, lider con espiritu emprendedor de iniciativa
sostenida, con una vision sistematica del mundo y de la empresa, con sentido ético y por
lo tanto, administrador de valores.

Se caracteriza por ser amable, dedicado y orientado a la obtencion de resultados en

el cargo que se le asigne, comprometido con sus objetivos personales y siempre en
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basqueda de mejorar, posee versatilidad a la hora de ejercer proyectos que se le asignen
para ello cuenta con destrezas en identificar nuevas oportunidades de negocios Yy
aprovechar las oportunidades del mercado.

Cuenta con el bagaje y la experiencia familiar empresarial, debido a que su grupo
familiar cuenta con una comparfiia con mas de 50 afios dentro del mercado colombiano,
siendo su padre el creador y fundador de la misma, en donde todos los conocimientos y
restos empresariales han sido transmitidos a lo largo de su desarrollo personal y
profesional.

Pero para poder realizar y constituir un modelo de negocio bien estructurado es necesario
contar con personas expertas en temas gastronomicos, para que inculquen y plasmen sus
conocimientos al proyecto dandole el sabor que se anhela y de esta forma obtener calidad de
producto, para ello fue de vital importancia hacer consultas a un experto en cocina para encontrar

la orientacion desaseada. Dicho experto culinario escogido fue Felipe Urian Ortiz. (Ver Anexo 1).

No obstante fue obligatorio buscar un disefiador grafico e industrial para hacer los estudios
para la elaboracion de disefios pertinentes y acordes a la calidad del producto ofertado, en donde
se logro crear un espacio magico con colores y disefios Unicos que generan marketing integrado
para la consecucion y adquisicion de estrategias que abarquen la fidelizacién. Para lograr esto se
contd con la participacion y opinién profesional de Diego Alejandro Olivos Jiménez. (Ver Anexo
2).

1.2.1.1 Origen de la idea de negocio

POR TI! nace basicamente por dos principios, el primero de ellos se fundamente en el
deseo de los integrantes del equipo emprendedor por lograr ejecutar un proyecto de vida que les
permita formarse profesional y personalmente dentro de &mbitos organizacionales y gerenciales.
El segundo se radica gracias a las tendencias y necesidades del mercado, donde se observd que se

esta en una sociedad que maneja un ritmo muy acelerado, impulsando a la obtencion de resultados
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lo mas rapido y eficiente, siendo un mundo cambiante y rutinario, creando un ambiente de estrés
con problemas asociados directamente con la salud, llevando a los seres humanos atravesar por
ciclos de ansiedad y desordenes emocionales, afectando aspectos cruciales como la comida vy el
ejercicio, impactando negativamente en la salud de los individuos. Lo anterior va ligado al
consumo de comida rapida o Fast Food el cual ha crecido a un ritmo acelerado, haciendo que este
tipo de comida prefabricada y producida en masa represente una parte importante de la dieta de
muchas personas, generando problemas de obesidad, tensién alta entre otros. Por consiguiente se
decide hacer una propuesta totalmente diferente a las existentes en el mercado, con el fin de
proporcionarle a la poblacion colombiana una alternativa de alimentacion que ofrezca textura,
sabor, colores y salubridad en donde el objetivo principal es quitar el estigma social y cultural que
existe en referencia a comer saludable, ya que la perspectiva que se tiene de comer saludable
involucra directamente comer verde (verduras) y no aprovechar la variedad de alimentos que nos

rodean para poder complementar una dieta rica y saludable.

Para modelar la idea de negocio y darle forma se tomo la iniciativa de estructurar estrategias
que vayan enfocadas a la necesidad latente del segmento de mercado de POR TI, tomando como
vehiculo el concepto de SlowFood y Takeaway, buscando asi la mayor maximizacion de los
beneficios. SlowFood hace referencia a la produccion de comida saludable enfocandose mas en la
calidad y no en la cantidad, creando asi una textura de aromas y sabores que generen un distintivo
y recordacion al paladar de todo aquel que se dé la oportunidad de probar los productos, para lo
que POR TI! quiere revolucionar el concepto instaurandole la tematica Fitness, haciendo referencia
a habitos nutricionales que apoyen la orientacion de complementar una dieta rica y saludable para
lograr una mejor salud. En cuanto a Takeaway se quiere proponer una nueva modalidad de
consumo, en la que el almacén funcione como una vitrina de exposicion de alimentos para que el
cliente pueda pasar, mirar, escoger, ordenar y llevar trayendo consigo dos propuestas indirectas,
una de ellas es la de ingenieria de empaque que busca facilitar el consumo de los productos
ofertados y la segunda va enfocada a los tiempos de preparacion del catalogo de productos, que se

ve reflejado en la cantidad de tiempo que emplea cada consumidor para ordenar su comida.
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1.3.  Objetivos y cronogramas

Objetivo:

Para llevar a cabo la idea negocio y este proyecto de emprendimiento, basicamente lo que
se quiere hacer es generar una nueva cultura dentro de la sociedad colombiana en la que los
consumidores cambien la percepcion y afinidades de consumo hacia un sector gastronémico que
no cuenta con las herramientas y reconocimiento necesario, que le permita sobresalir y obtener
reconocimiento e ingresos importantes. Como todo proyecto de emprendimiento se deben superar
las barreras que se tiene de entrada y esa delgada linea de éxito que la mayoria de proyectos no
logra, para ello se deben plasmar metas claras y concretas que estén encaminadas a objetivos con
responsabilidad que generen una bonificacion, creando el espacio para hacer vida y carrera. POR
TI como se denomino el proyecto esté estructurado para que se consolide a lo largo del territorio
nacional con instalaciones propias, en la que dichos establecimientos cuente con disefios suaves y
fresco que proporcionen la ambientacion adecuada para que los consumidores vivan una
experiencia de tranquilidad, ligados a las creencias de la compafiia, suministrando facilidad de
consumo al cliente entregandole un producto orientado apoyar y mejorar la salud de los mismos.
Hay que sumarle que la compafiia quiere relacionar este proyecto con un sentido social, en el que
se emplearan estrategias determinantes que ayuden y faciliten la supervivencia de la poblacion
mas desfavorecida, en donde inicialmente se tomaran en cuenta nifios de escasos recursos en la
ciudad de Bogot4, buscando crear un comedor donde se les facilitara una comida al dia, esperando
dar inauguracion esta labor social a los tres afios de iniciada operaciones, con lo que se desea
enrutar estrategias sociales claras y con sentido para la poblacion colombiana. Hay que sumarle
que la compafia quiere relacionar este proyecto con un sentido social en el que se emplearan
estrategias determinantes que ayuden y faciliten la supervivencia de la poblacion mas
desfavorecida, en donde inicialmente se tomaran en cuenta nifios de escasos recursos en la ciudad
de Bogota, buscando crear un comedor donde se les facilitara por ahora una comida al dia. No
obstante se espera que dicho proyecto sea galardonado y premiado por su innovacidn, esfuerzo y
sacrificio a lo largo de su trayectoria siendo un ejemplo para muchos emprendedores que estan
iniciando y para empresas de acuerdo a sus objetivos empresariales y politicas internas que
fomenten un ambiente laboral idoneo para crecer y generar recordacion para la sociedad

colombiana. A largo plazo se desea expandir la marca y llevar la compafiia a diversos paises donde
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se buscaran alianzas estratégicas con compafiias similares extranjeras para optimizar los recursos
de la manera mas eficiente y asi consolidar la marca por fuera del territorio colombiano siendo una

compafiia reconocida como emblema y orgullo colombiano.
Cronograma:

Para el cumplimiento de objetivos y desarrollo de las ideas se establecié un cronograma de
trabajo, en el que se especifica inicialmente los pasos que se realizara para el montaje de esta gran
idea de negocio, por lo consiguiente se definio la ruta al éxito de la siguiente manera:

ACTIVIDADES

-Plan de negocio

-Concepto

-Estudio del mercado

-Costos

-Renta del local (busqueda)
-Remodelacion local

-Cronograma de PRE-APERTURA
-Disefio del menu

-Adquisicion de maquinaria y equipo
-Lista de consumibles
-Contratacion del personal
-Capacitacion al personal

-Compra de insumos

-Implementacién de estrategias de publicidad

-Apertura

14

FECHAS

20-01-2014 al 20-02-2015

20-01-2014 al 20-02-2015

20-01-2014 al 20-04-2015

04-05-2015 al 05-06-2015

05-016-2015 al 14-03-2016

15-03-2016 al 25-04-2016

28-04-2016 al 31-05-2016

20-01-2014 al 20-04-2015

08-02-2016 al 05-04-2016

07-03-2016 al 12-03-2016

07-04-2016 al 20-04-2016

21-04-2016 al 30-04-2016

01-05-2016 al 10-05-2016

01-05-2016 al 31-12-2016

20-05-2016



2. CONCEPTO DE NEGOCIO

2.1 Concepto de negocio — propuesta de valor

Para el desarrollo de la propuesta de valor del producto que ofrece POR TI! Se debe
establecer que es un restaurante con un concepto de SlowFitnessFood, donde se remonta a la cocina
tradicional de ofrecer productos con calidad, elaborados con insumos de excelencia que permitan
la construccién y disefio de un catalogo de productos que esté ligado a esa necesidad del mercado
de tener productos ricos en sabor y altamente saludables para el organismo, es por esta razén que
POR Tl toma como base la comida oriental, debido a que dicha cocina tiene propiedades que
aportan a la salud ayudando a disminuir la hipertension, obesidad, enfermedades cardiovasculares
de esta forma mejorando la salud gastrointestinal, el buen funcionamiento del aparato digestivo y
ayudando a reforzar el estado de la salud. Siendo esta cocina tan tradicional el contexto perfecto

para el desarrollo de esta idea de negocio.

“Con mas de tres mil aios de existencia, la comida oriental es considerada como una de
las mas antiguas y saludables y debido al incremento de enfermedades que se estan presentando
en el occidente como la obesidad, hipertension, enfermedad cardiaca, la cocina oriental esta

tomando relevancia por los beneficios que aporta a la salud y los ingredientes que utiliza.

“La cocina oriental esta llena de aromas y sabores muy especiales y principalmente su
gran valor consiste en la forma de alimentarse considerada como sana y sumamente equilibrada.
Sin dejar de lado por supuesto el espectaculo de belleza visual que representan la mayoria de sus

platillos.

En base a lo anterior se identifico que la problematica existente son los malos habitos
alimenticios y la poca variedad de productos realmente saludables, por medio del disefio de la
propuesta de valor se ofreceran diferentes beneficios al cliente enfocados en la naturaleza del

funcionamiento del restaurante, el cual esta encaminado en generar aspectos positivos en cuanto a

2 Revista TVNotas (en linea) Conoce los beneficios de la comida oriental, 8 de abril de 2014 [Fecha de consulta: 17 de junio de
2015] disponible en: http://www.tvnotas.com.mx/2014/04/08/C-60903-conoce-los-beneficios-de-la-comida-oriental.php
8 Revista TVNotas (en linea) Conoce los beneficios de la comida oriental, 8 de abril de 2014 [Fecha de consulta: 17 de junio de
2015] disponible en: http://www.tvnotas.com.mx/2014/04/08/C-60903-conoce-los-beneficios-de-la-comida-oriental.php
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un disefio 0 una ambientacion del lugar donde se ubicara el restaurante, el rendimiento de las
operaciones en cuanto a la entrega y frescura de los productos sera otro de los pilares a desarrollar,
el producto seré un producto hecho a la medida de las necesidades de los clientes y con una mayor

y mejor forma de accesibilidad.

Grafico 1. propuesta de valor

COMIDA
COMPLETAMENTE
SALUDABLE

TIEMPOS DE
ESPERA DEL
PEDIDO

CALIDAD DEL
SERVICIO

Fuente: Elaboracion propia.
La propuesta de valor de POR TI! se enfoca en tres aspectos importantes:

o Comida Oriental completamente saludable: Uno de los enfoques e intereses
es que el restaurante ofrecera Unicamente productos orientales, pero es primordial que
todos los productos vayan dirigidos a una cultura Fit (saludable), con ingredientes
completamente frescos con aromas y sabores, agregandole que se desea que cada plato
dicte la cantidad de calorias que posee, siendo muy beneficioso para el cliente ya que puede
llevar un contabilidad de la cantidad de calorias que esta consumiendo y asi llevar un
control saludable.

o Tiempos de espera del pedido: Surgio para este proyecto una prioridad, que
es el tiempo de coccion de cada uno de los platos, por lo cual que se quiere ofrecer a los
clientes productos recién preparados y frescos en un tiempo reducido, especificamente de
5 a 7 minutos, donde los clientes podran tener mayor accesibilidad a los productos, en

cuanto a tiempo de espera se refiere.
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o Calidad del servicio: La calidad hace referencia a la frescura de los
productos, los ingredientes completamente saludables, y la calidad en cuanto a todo lo que
es atencion al cliente para lograr una fidelizacién de ellos hacia la empresa.

Es importante mencionar que en el disefio de la propuesta de valor, después de las
exploraciones e investigaciones realizadas se evidencio un plus para la idea de negocio, teniendo
claro que uno de los conceptos a utilizar es la modalidad de take away, se percibi6 la necesidad
latente de hacer un empaque acorde a el producto ofrecido y a la tranquilidad del cliente, la cual
fue determinada y desglosada en generarle un facilidad al cliente a la hora de consumir el producto,
es alli donde se pensé que la ingenieria de empaque serd un valor agregado que propiciara un
excelente espacio para concebir facilidad de consumo y conexidn por parte del cliente.

2.2 Modelo de negocio

Lograr entender el mercado y el consumidor son retos que hay afrontar a lo largo de la
construccion y acentuacion de la plataforma que impulse un negocio sostenible, es por esta razon
que el grupo emprendedor debe planear, disefiar y ejecutar planes de accion que vayan acorde a
las metodologias y tendencias del mercado, permitiéndoles reorganizar y reestructurar el modelo
de negocio enfocado al entorno social, buscando dar respuesta a interrogantes tan sencillos pero
muy esenciales para entender los procesos que se deben manejar, dichos interrogantes basicos

estan compuestos de la siguiente manera:

o ¢CoAmo lograr generar recordacion de marca?
o ¢Como integrar comida saludable con calidad?
o ¢Cudles son las herramientas para cambiar la percepcion de comer saludable

involucra directamente comer verde (ensaladas)?

o ¢CAmo proporcionar tiempos de espera cortos para la entrega del producto?

Para dar repuesta e integrar todas ellas en pro del consumidor y de esta forma siendo una

maximizacion de beneficios para el restaurante, se deben generar procesos internos que estructuren
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las estrategias de acuerdo al entorno de mercado teniendo claridad en cémo va ser el

funcionamiento del restaurante. Dichos procesos internos estan dirigidos de la siguiente manera:

o Relacion con los clientes:

Es uno de los pilares mas importantes dentro del restaurante debido a que la
conexion con cliente va hacer esencial para lograr la consecucion de resultados tomando
como punto de partida las criticas o sugerencias que hagan los mismos. No obstante esto
se busca captar mercado disefiando un establecimiento con una tematica totalmente
distintas a las existentes en donde se desea que dicho local funcione en forma de vitrina o
exposicion de productos en donde el cliente tendra el beneficio de escoger a su antojo de
acuerdo a la demanda existente, en el que la ambientacion del lugar juego un rol importante
ya que se quiere que el concepto saludable se transmita al entorno del local buscando paz
y tranquilidad del mismo con colores suaves pero muy naturales.

o Proveedores:

Para POR TI! es importante buscar proveedores que cuente con altos estandares de
calidad y servicio con precios asequible, para lograr buscar las mejores materias primas y
asi desarrollar un producto con todos los estandares calidad. Dentro de la busqueda
realizada se pues exaltar los siguientes proveedores para la apertura y montaje del
restaurante:

> De cocina:

Cocinas COSERRAGO

Av. Caracas # 17-40 Bogota, Colombia
ventas@joserrago.com.co

3112029482

Muebles Scanform

Calle 98 No. 9 A 21, local 101, Bogota, Colombia
Tel: (571) 795 3020

comercialbogota@scanform.com.co

Campanas industriales

Master Steel S.A.S

AK 20 N° 77 - 46 Local 70

Centro Comercial Los Héroes Barrio El Lago I Teléfono: (1) 2578502 -
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Fax: (1)5313355
ventas@mastersteel.com.co

www.mastersteel.com.co

Vitrinas
Kadell

+57 (1) 2628911

Cra 60 # 17-14

Bogot4, Colombia

> De alimentos:
Frutas y verduras
Corabastos

Av. Carrera 80 No. 2 —51
Teléfono: 4537188
Carnicos

Corabastos

Av. Carrera 80 No. 2 - 51
Teléfono: 4537188

o Canales:

Como vehiculo promocional y elemento participativo de la marca se toma como
estrategia comercial para llegar al cliente el marketing B2C (Business-To-Consumer),
puesto que el local representa el nucleo, la esencia y la base del funcionamiento del
negocio. Propiciando un escenario de exposicion de alimentos y una sensacion de
enamoramiento o encantamiento con el lugar, en donde los clientes se sentirdn como y
complacidos con la comida y los espacios del local. Y de esta forma dando a conocer los
productos, el nombre y funcionamiento de la marca garantizando 6ptimas condiciones para

el consumidor.
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2.3 Orientacidn estratégica

2.3.1 Proposito

El propdsito de POR TI! Se establece en el ambito del producto y servicio que se va a
prestar el cual debe contar con caracteristicas Unicas, que creen valor y trasciendan en la
mentalidad de consumo de la sociedad que genere ese cambio de conocimiento hacia el sector en
el que se encuentra el proyecto de emprendimiento, trayendo consigo beneficios de exploracion,
conocimiento y adquisicion de experiencia a medida que se va concibiendo la idea de negocio que
esten enfocados y encaminados al éxito. Para ello es necesario instaurar politicas de mejoramiento
continuo y sostenible que proporcionen perdurabilidad empresarial, buscando excelencia de
servicio brindado productos de alta calidad, asegurandose de que los procedimientos sanitarios
sean los correctos y que estén amparados por la ley, no obstante a eso la manipulacion de los
alimentos y bebidas debe contar con buenas practicas que representen condiciones minimas
higiénico-sanitarias y de infraestructura, con personal altamente calificado para lograr un

concepcion de servicio y negocio idonea para el funcionamiento practico y correcto.

Este proyecto de negocio se debe cumplir con los requisitos impuestos por la secretaria de
salud segun el decreto 3075 de 1997, donde especifica las buenas practicas de manipulacion de
alimentos y el programa de higiene y saneamiento, para lo que es de vital importancia tener en

cuenta las siguientes consideraciones para un correcto funcionamiento:

o Ubicacion e instalaciones adecuadas

o Prestacion de servicios basicos

o Buen manejo, higiene y desinfeccion de los equipos y utensilios
o Recepcion y almacenamiento de alimentos de manera correcta
o Manipulacién y preparacion de alimentos

o Servir la comida en objetos limpios y en buen estado

o Atencion al consumidor

o Capacitacion del personal en cuanto a higiene y salud
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2.3.2 Meta

Como meta principal se desea consolidar la marca logrando grandes objetivos y
reconocimientos en el mundo gastronémico, en donde se pueda hacer de un restaurante una
verdadera organizacién con diversas lineas de negocio, destacAndose por las buenas
practicas organizacionales y sociales que conciban una perdurabilidad empresarial
arraigandose en ensefianzas para la generacion de empleo y factores sociales que la hagan
altamente competitiva y un ejemplo a seguir, sin dejar de lado la excelencia en la prestacion
de servicios, cumpliendo a toda cabalidad la ideologia de la compafiia sin perder su

enfoque y rumbo.

2.3.3 Filosofia orientadora
2.3.3.1 Valores

POR TI busca consolidarse en el mercado colombiano partiendo de una filosofa
empresarial de eficiencia econdmica y calidad en los productos buscando trascender por
su rectitud, transparencia y honestidad en todos los procesos que la compafiia esta
involucrada forjando un crecimiento y desarrollo dentro de un marco competitivo.
Instituyendo cimientos como base de conducta empresarial y/u organizacional para el

comportamiento correcto en todos los aspectos que compete a POR TI.

Por consiguiente se desea que el éxito adquirido sea un resultado de su excelencia
de ética empresarial, orientadas por las acciones y compromisos de conducta institucional

enriqueciendo los valores y principios de la compafiia.

De acuerdo a lo anterior el objetivo es proporcionar un referente formal y
corporativo de la conducta personal y profesional de toda la fuerza laboral, para que sea
parte integral de los procesos que se llevan a cabo y de esta forma poder propiciar y

garantizar el cumplimiento de las politicas y leyes establecidas.
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Valores Corporativos
Valores:

l. Confianza: Todo acto realizado debe ser con la absoluta seguridad siempre
buscando el mejor beneficio e utilidad. No obstante debe apoyarse en sus compafieros o
directivos en el momento que usted lo considere pertinente confiando siempre en buscar la
mejor solucidn.

1. Responsabilidad: Hacer el mejor esfuerzo por conseguir los objetivos con
un manejo eficiente de los recursos, asegurando un desarrollo sostenible y seguro. Todo
acto debe ser asumido y aceptado sabiendo las consecuencias que pueda traer consigo,
procurando generar el menor impacto posible en los demas siendo un aprendizaje continuo.

. Integridad: Hace referencia a la virtud de ejercer actos correctos, educados,
probos e intachables siendo coherentes, construyendo credibilidad y claridad en las
gestiones desarrolladas comprometidos con la verdad y rechazando cualquier acto de
corrupcion.

V. Respeto: Esta relacionado con el catamiento que se hace alguien.
Incluyendo miramiento, consideracion y deferencia. Es el punto de partida para el
desarrollo de las relaciones interpersonales, grupales y empresariales, reconociendo a los
demas y siendo considerado y sutil sin generar exclusiones ni discriminaciones.

V. Transparencia: Es un valor aplicado a la conducta humana, no significa
otra cosa que ser claro, evidente, no expresarse con ambigledad que permita la
interpretacion. En donde se ha convertido en un valor esencial por ello, tenemos que ser
muy cuidadosos para observa y evaluar a quienes nos presentan sus ofertas, para ver con
toda objetividad si son consecuentes con lo que se busca y quiere.

VI. Honestidad: Es una cualidad humana que consiste en comportarse y
expresarse con coherencia y sinceridad respetando la verdad en relacion con los hechos,
las personas y las relaciones comerciales siempre buscando el bien y un beneficio justo.

VILI. Calidad: Lograr los estandares mas altos posibles en lugar de estar
satisfecho con algunos que se encuentren por debajo de lo que se espera cumplan con las
expectativas. No obstante se debe propiciar el mejor escenario posible para satisfacer las

necesidades existen siendo pioneros y lideres en todos los niveles y areas.
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VIIL. Excelencia: Es la caracteristica de ser bueno, de hacer las cosas de manera
Optima. Haciendo las cosas bien sin ninguna excusa, sobresaliendo de la mediocridad,
estando por delante de los que hacen todo incompleto.

IX. Esfuerzo: Es la préctica de luchar por las cosas que se quieren conseguir en
la sociedad, es una cualidad muy positiva de las personas. Siendo la voluntad o las ganas
para lograr un fin que se persigue pese a las dificultades que se encuentran en el camino.

X. Compromiso: Es el valor que permite que una persona de todo de si misma
para lograr sus objetivos permitiendo asi superar las adversidades y conseguir el mejor
beneficio personal, profesional o corporativo.

2.3.3.2 Creencias

POR TI toma como primicia el requisito de implementar el concepto de perdurabilidad
empresarial, convirtiéndose en una obligacion institucional con el fin de analizar el crecimiento,
desarrollo y estabilidad de la organizacion por medio de procesos internos, externos y factores
determinantes que permitan un estudio estructurado bajo enfoques estratégicos relacionados a los
objetivos empresariales que conciban la perdurabilidad de la compafiia. Sumandole el factor de
mejora continua para lograr un éxito sostenido maximizando los beneficios de la manera mas

eficiente posible.
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2.3.4 Imagen tangible

Imagen 1. Logo e imégenes caracteristicas de la marca.

N |

PorTi

Fuente: Elaboracion propia.

Imagen 2. Slogan de la marca

r
PoRTi

2015
COME SALUDABLE, COME RICO, COME PORTI!

CALLE 100# 12-12

Fuente: Elaboracion propia.
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Imagen 3. Uniformes para el personal

(7]
port

Fuente: Elaboracion propia.
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3. PRODUCTO

Imagen 4. Disefio restaurante POR TI.

Fuente: Elaboracion propia.
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Imagen 4. Empaque sistema “Take Away”

Fuente: Elaboracion propia.

Imagen 5. Disefio menu POR TI!

NOODLES

NODDLES DE POLLO CLASICO
243 CALORIAS
NODOLES DE rouuuom' =
299 CALORIAS

POR T POLLO TERIYAXI Y ARROZ INTEGRAL
334 CALORIAS
POR TH POLLD THAI Y ARROZ INTEGRAL

£34 CALORIAS

€©SeC
SUSHI

MAXI ROLLS DE ATUN PICANTE
: 242 CALORIAS

MAKI ROLLS DE SALMON ¥ AGUACATE

189 CALORIAS
MAKI ROLLS VEGETARIANDS

175 CALORAS
SUPREMO DE SALMON- OMEGA 3
367 CALORMAS

COMBO POR 1) SUPER SALUDABLE

; ' Rxne 195 CALOSIAS

Fuente: Elaboracion propia.
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v ENSALADAS

ENSALADA DE POLLD ROSTIZADD
242 CALORIAS
ENSALADA DE SALMON TERIYAKI

375 CALORIES
ENSALADA DE POLLO TERIVAK)
= ‘ 427 CALDRIAS
ENSALADA ESPECIAL DE SALMON
' : "' 420 CALORIAS
ENSALABA DE POLLD, QUINUA Y AMACARDOS
' ; 452 CALORIAS

ENSALADA DE SALMON Y ATUN TARTARA
400 CALORIAS

' SOPA DE MISO

SOPA DE MISO
92 CALORAS

BEBIDAS

SMOOTHIES

JUGOS DETOX




4. ANALISIS DEL MERCADO

4.1. Descripcion del entorno de negocios

El establecimiento del negocio, sera ubicado en Bogota por lo que resulta necesario analizar
en términos generales la economia del pais y de la ciudad.

La economia colombiana en el afio 2014 tuvo un comportamiento favorable, teniendo en
cuenta que el crecimiento del pais segun el Banco Mundial, fue del 4.6 % una cifra que si se
compara con el crecimiento del 4.3% en el afio 2013, se puede considerar como positiva. Dicho

crecimiento fue impulsado principalmente por sectores como la construccion y los servicios.

Para términos de nuestro interes, el sector del comercio, restaurantes y hoteles present6 un
incremento considerable en el tercer trimestre del afio 2014, este incremento fue por encima del

promedio del PIB que fue 4.2%, el sector alcanzo el 4.8%.4
Tabla 1. Crecimiento Economico de Colombia- 2014

COLOMBIA: CRECIMIENTO ECONOMICO
2014
Trim § Trim 1 Trimm in Ene-Sept
Agropecuario 5.5 6.1 1.5 3.4 3.6
Café 26.9 129 -1.9 16.3 105
Otres agricoles 55 5.1 EX-] 2.0 EX]
Pecuario 2.5 4.7 1.5 EN 3.2
Madera, pesca 4.9 2.3 -11.5 5.2 6.8
Mineria a.9 5.7 2.2 -1.0 0.8
Corbdm -4.0 333 22 2.3 1.6
Petrdleo s.8 o.q -2 7 - -1.7
Industria Manufacturera -1.0 3.2 1.4 -0.3 o.s
Electricidad, gas y agua a.9 a7 ER ) 3.9 4.1
Construccién 12.0 18.2 10.2 12.7 13.7
Edificaciones Ii.4 T 1.6 241 .7
Obroas Ciuiles Iz.F 26.0 176 1T 184

2013

Comercio, restaurantes y hoteles 4.3 5.5 4.9 4.8 5.1
Transporte, comunicaciones 3.1 4.6 4.4 4.3 4.4
Fimanzas, servicios a las empresas 5.0 6.1 6.1 a4.4 5.5
Servicios sociales, comunales, personales 5.3 6.8 5.8 4.7 5.7

Gobierno 5.9 8.3 6.8 5.4 6.9
PIB Total a.7 6.5 a3 a.2 5.0

FUENTE: DANE, Cuentas Nacionales

Fuente: DANE, Cuentas Nacionales Departamentales 2014.

Bogota hoy en dia, tiene aproximadamente 7.6 millones de habitantes y representa el 24%
del total del PIB del pais. La economia de la ciudad crecié 4.3% en el afio 2014, cifras que segun

el DANE, corresponden a 133.0 billones de pesos y se consolida como la principal economia de

4 Ministerio de Hacienda Colombia. Resultados del PIB, Cuarto Trimestre 2014. Disponible en:

http://www.minhacienda.gov.co/portal/page/portal/[HomeMinhacienda/saladeprensa/Presentaciones/2015/2015-03-17-PIB-1V-2014-
oferta-3.pdf
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Colombia. ° El sector de comercio, restaurantes y hoteles en la ciudad alcanzé $20.070 billones de

Pesos.

Graéfico 2. Distribucion Del PIB Por Departamentos
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Fuente: DANE, Cuentas Na les Departamentales, 2014 Caloulos: Direccion de Gestion
de Conocimiento, CCE. pr: b minar. Precios corrientes.

Fuente: DANE, Cuentas Nacionales Departamentales 2014.

Tabla 2. Distribucion del PIB por sectores economicos- Bogota

Establecimientos
. Suministro de Cumen-i'q, Transporte, - . J . -de
g llnlr::iun:rﬁ e ErEiTD rﬁ::::e‘:y dmmen-nrrl'-erltny inmobiliarias y se:!r::sndesy s“m‘ Impuestos IN:E‘:::::J:.I:OUTO
aeua hoteles  “OTUMREONSS e rvicios a las personales
empresas

Anual 12.509 3.584 5.878 19.142 10.174 42.388 21.135 114.381  13.288 127.569

1 3.185 916 1.503 4,915 2.646 10.328 5.473 29.467 3.418 32.8373

& I 3.103 913 1.319 4.965 2.648 11.053 5.519 29.402 3.531 32.516
=1 1 3.073 922 1.677 5.050 2.696 11.151 5.581 29.927 3.610 33.522
R v 3.066 910 1.502 5.140 2.716 11.290 5.638 30.137 3.586 33.680
Anual 12.427 3.661 6.001 20.070 10.706 44.422 22.211 118.933 14.145 132.991

Fuente: DANE, Cuentas Nacionales Departamentales 2014.

Bogota finalizo el afio 2014 con 324 mil empresas, lo cual significa un crecimiento del 6%

en el nimero de empresas matriculadas y renovadas en comparacion al afio 2013. “La Region

cuenta con una estructura productiva diversificada, en la cual se destacan los servicios personales

5 DANE. Producto Interno Bruto Para La Ciudad De Bogota. Disponible en: http://www.dane.gov.co/index.php/cuentas-
economicas/cuentas-departamentales/150-cuentas-nacionales/5341-pib-bta
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y empresariales. Bogoté es el centro financiero del pais, la ciudad de las telecomunicaciones, de
los seguros y los servicios empresariales y profesionales. Igualmente es la primera en la region
Andina y una de las mds dinamicas en la actividad empresarial en América Latina.” ® Bogota, se

puede considerar como el mayor centro de concentracion empresarial del pais.

Ademas, cifras del consumo de los hogares colombianos en 2014, permiten observar la
preferencia de los mismos por la adquisicion de bienes no durables como alimentos, el nivel de
gasto de los colombianos en alimentos es del 30% del total de sus ingresos aproximadamente,
siendo este su mayor gasto. “En el consumo de los hogares colombianos, alimentos es el grupo
con mayor participacion. Representa aproximadamente el 32% del gasto total, mientras Comidas
por Fuera del Hogar representa el 18%.”’ Segun la revista La Barra, las tendencias de consumo de
alimentos fuera del hogar estan aumentando pues situaciones u ocupaciones como el trabajo o
estudio, hacen que preparar alimentos en casa no sea una prioridad, asi como también los tiempos
de desplazamiento en Bogota son considerados como altos por lo que la gente no se desplaza hasta

su hogar para almorzar.

5Camara de Comercio De Bogota. Observatorio De La Regién Bogota- Cundinamarca. Edicion No. 24. 2014 [Fecha de Consulta:
15 de junio de 2015] Disponible en:

https://www.ccb.org.co/content/download/6273/89085/file/Observatorio%20de%201a%20R egi%C3%B3n%20B0ogot%C3%A1%20Cu
ndinamarca%20N.%2024.pdf

’Revista la barra [en linea]. Informe Ejecutivo Industria de La Hospitalidad 2013 [fecha de consulta: 21 de junio de 2015]. Disponible

en: http://www.revistalabarra.com.co/proyecciones/pdf/proyecciones-2014.pdf
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Gréfico 3. Consumo de bienes y servicios en hogares colombianos
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HNACIONAL PROMEDIO

Fuente: RADDAR. Consumo de Bienes y Servicios De Hogares Colombianos. 2014
[Fecha de consulta: 21 de junio 2015]

4.2. Descripcién del mercado

El sector de Comercio, Restaurantes y Hoteles, representa el 4.8% del PIB nacional y

emplea a 5895 personas aproximadamente, constituyendo el 3.5% del total de ocupados en el pais
segun el DANE.

Hoy en dia, este es considerado uno de los sectores econdmicos mas competitivos del pais,
pues su crecimiento en los ltimos afios ha sido considerable como se menciono anteriormente. En

Colombia, el llamado sector de la hospitalidad, tiene mayor presencia en ciudades como Bogota
30.50%, Cali 12.30%, Medellin 10.40%
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Grafico 4. Mercado por unidades geograficas

Mercado por unidades geogréficas
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Fuente: Revista La Barra, El Sector De La Hospitalidad

En la actualidad hay cerca de 295.000 establecimientos de comidas en el pais, de los cuales
64.000 estan en Bogota. Mientras que 293.123 empresas del sector gastronomico estan inscritas
en las Camaras de Comercio. Y “segun informacion del DANE los restaurantes constituyen el
tercer gasto en los hogares colombianos, después del mercado, el arriendo y la vivienda. Lo
anterior obedece a la diversidad de oferta, hay para todos los gustos en cuanto a sabores, precios y

tendencias™®

Asi mismo, la capital colombiana ha desarrollado una tendencia innovadora en cuanto la
oferta gastrondmica que se tenia hace algunos afios. Hoy en dia, Bogota responde positivamente
ante las necesidades de procesos como la globalizacion y cambios culturales de la sociedad, en
donde se experimentan cambios y una variedad mucho mas amplia de comida nacional e

internacional.

Segun la Revista Dinero, el consumo de alimentos fuera del hogar crece anualmente
alrededor del 15% y representan $30 billones en ventas.® Asi mismo, indagan que las razones por

las cuales el aumento del consumo de alimentos en restaurantes estd en aumento, se debe al

8 Periédico LA REPUBLICA. El Negocio de la Gastronomia viene aumentando su buen sabor, 2013. Disponible en:
http://www.larepublica.co/negocio/el-negocio-de-la-gastronom%C3%ADa-viene-aumentando-su-buen-sabor_30051

9 Revista Dinero. Lluvia de Hamburguesas. 31 de marzo de 2015. [Fecha de consulta: 17 de Julio de 2015] Disponible en:
http://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/articulo/negocio-comidas-colombia/207247
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aumento en los ingresos de los colombianos y las frecuentes dificultades en la movilidad que
presentan algunas ciudades del pais como Bogota.

El consumidor segun la Revista La Barra, se caracteriza por ser un consumidor nivel 2, “El
consumidor colombiano es mas conocedor de las ofertas gastrondmicas. Ahora tiene mas criterios
para decidir cual es el menu de su preferencia, cuanto estaria dispuesto a pagar por ello, y cuales
son las bebidas y los momentos de consumo mdas indicados.”*® Hoy en dia, el consumo de
alimentos fuera del hogar se ha caracterizado por su aumento constante en los Gltimos tres afios,
donde comidas como el almuerzo, mantienen el primer lugar en cuanto a preferencias de consumo
Per cépita de los colombianos con el 4.36% Asi mismo, la ciudad que tiene el mayor indice de

consumo de alimentos fuera del hogar es Bogota con el 29.6% de participacion en el mercado.

Gréfico 5. Consumo Per Capita de Alimentos Fuera del Hogar

Consume Per Capita por ciudades
L24% 024% L24%
a0 201 a2

| ] W Comidas rapidas calenles

B Hamiurguess Gasirs; caluteris

B Comidas ripidas bias

Fuente: REVISTA LA BARRA, Informe Ejecutivo De La Industria De La Hospitalidad,

Proyecciones 2013.

10 Revista la barra [en linea]. Las 6 Tendencias Para el 2013, 2012. [fecha de consulta: 17 de julio de 2015]. Disponible en:
http://www.revistalabarra.com.co/proyecciones/pdf/proyecciones-2014.pdf
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Imagen 5. Consumo alimentos por fuera del hogar
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Fuente: Revista La Barra, Informe Ejecutivo De La Industria De La Hospitalidad,

Proyecciones 2013.

“Actualmente el consumo de productos integrales en Colombia ésta bastante marcado en
la alimentacion diaria de los compradores. Se ha registrado que el 77% de los consumidores se
preocupan por su bienestar y el 48% buscan en sus compras productos que los ayuden a tener un
estilo de vida saludabl/e. "' Ante un evidente cambio en las tendencias y el incremento acelerado
de una cultura fitness que existe actualmente, se pudo establecer el deseo de los consumidores por
cambiar sus habitos alimenticios a opciones de comida mas sanas y saludables “La industria de
alimentos deberd estar sintonizada con una poblacion més alineada con las tendencias segun las

cuales los consumidores son méas conscientes de la relacidn entre lo que ingieren y su bienestar

11 Revista la barra [en linea], Los Alimentos Saludables Se Toman El Mercado, 15 de julio 2015. [fecha de consulta: 17 de julio de
2015]. Disponible en: http://www.revistalabarra.com.co/noticias/tendencia-alimentos-saludable-llegan-con-fuerza-al-mercado
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fisico y emocional.”** Se espera que las prioridades del consumidor colombiano cambien a
elecciones de comida especializada saludable, esto puede notarse en el interés que ha tenido el
sector de alimentos por desarrollar productos mas verdes o funcionales para la salud del ser
humano. “La comida saludable, la promocion de la actividad fisica a través de centros de
relajacion, de spa, centros de estética y gimnasios, es un tema prioritario para el consumidor. Se
espera que crezca la demanda por la comida saludable, la dietética y la organica, asi como por
todo el portafolio de alimentos funcionales que desarrolla la industria.”* El interés de la sociedad
colombiana por mantener habitos saludables, ha motivado el crecimiento del mercado de los

centros deportivos como gimnasios, estéticas y spa’s.

“En Colombia esta industria esta en crecimiento acelerado, incluso mas que en el resto de
Ameérica Latina. Segun un informe de la Asociacion Internacional al servicio de la salud y los
gimnasios IHRSA, por sus siglas en ingles, este mercado tiene aproximadamente 1.300 centros de
salud y gimnasios que producen mas de US$220 millones al ario.” (BRUNER.S.) actualmente, el
numero de gimnasios establecidos en la ciudad de Bogota es alto y se espera que el crecimiento
anual que se presenta en el sector siga aumentando, actualmente es el 15% donde se apunta a la
creacion de estrategias de consolidacion y expansion del mercado. Teniendo en cuenta la idea
inicial en cuanto al segmento de mercado del negocio es su ubicacion cerca de gimnasios o centros
de acondicionamiento fisico inicialmente de la Cadena Bodytech, la cual es una de las franquicias
deportivas mas reconocidas en América Latina con méas de 17 afios de experiencia en el mercado
y con presencia en paises como Colombia, Chile y Pert. Cuenta con 71 sedes distribuidas
estratégicamente en Colombia, 23 de estas ubicadas en diferentes sectores de la ciudad de Bogota,
cabe mencionar que el primer segmento de mercado es ubicar el restaurante cerca a este tipo de
establecimientos sin embargo, en principio no es este solo el segmento de mercado elegido, pues
se espera que en un futuro la cuota de mercado de este tipo de segmento sea mayor a la analizada

en el proyecto hoy en dia.

12 periddico Portafolio. Alimentos: Apuestas por lo saludable. (S.f.) [fecha de consulta: 17 de julio de 2015]. Disponible en:
http://www.portafolio.co/Especiales/tendencias-economicas-2020/comercio-colombia/alimentos-apuestas-por-lo-saludable-
_8021280-3

13 periodico Portafolio. GOMEZ. C. La salud gana terreno en las prioridades de compra de las personas, asi como la comida

saludable, 03 de septiembre de 2013. [fecha de consulta: 17 de julio de 2015]. Disponible en: http://www.portafolio.co/portaf olio-
plus/tendencias-consumo-colombia
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Por otra parte, se realizaron 50 encuestas a personas que asisten a gimnasios o0 que practican
alguna actividad fisica, personas que trabajan y estudiantes, en donde los resultados arrojaron en
su mayoria interés y gusto por la actividad fisica y una alimentacion sana y balanceada, alrededor
del 46 % de los encuestados manifestd que se cuida haciendo ejercicio, el 30% maneja una
alimentacion balanceada y el 24% manifestd que realiza amabas actividades.

Asi mismo, se indago a los encuestados por su interés en comida oriental tipo fitness y los
resultados obtenidos fueron favorables pues alrededor del 72% incluye en su dieta alimentos de
este tipo. (Ver anexo 3.)

4.2.1 Segmento objetivo

En principio, el segmento de mercado identificado para la ejecucion del proyecto, son
personas que asisten a gimnasios o0 a centros de entrenamiento fisico y funcional, el objetivo es
llegar a personas de diversas profesiones a las cuales les gusta o desean alimentarse saludablemente
y de una manera distinta, generalmente son personas que asisten y/o practican alguna actividad
fisica en centros deportivos, quienes necesitan o quieren mejorar sus habitos alimenticios para

mantener y optimizar su salud y bienestar.

Con el fin de poder analizar estas variables, se realizaron 50 encuestas a personas que
asisten a gimnasios y personas del sector empresarial. Para esto se analizaron variables
psicograficas y de conducta, pues el segmento de mercado va dirigido a personas que llevan un
estilo de vida dedicado al deporte, cuidado de su imagen y de su alimentacidn, personas que buscan
un beneficio propio y buscan mantener un equilibrio entre el deporte, la belleza, la salud y la buena

alimentacion.

Los resultados arrojados por las encuestas son de tipo conductual, en donde predomina el
deseo de buscar un beneficio para su salud y su imagen, consumir un producto final que se adapte
a sus requisitos de nutricion y alimentacion. También se pudo establecer que la tasa de utilizacién

del producto seria mayor si esta al alcance del consumidor, es decir en un lugar cercano al lugar
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de entrenamiento o al trabajo, por lo que se quiere abordar estratégicamente la ubicacion de los
puntos de venta, para esto se tiene pensado ubicarlos cerca de gimnasios.

El consumidor se va adaptando a la marca segun sus preferencias y gustos para finalmente
fidelizarse a esta. Asi mismo, se indago a los encuestados por su interés en comida oriental tipo

fitness y los resultados obtenidos fueron favorables.

Por otra parte, variables psicograficas que se lograron establecer fueron principalmente de
posibles consumidores que mantienen un estilo de vida dedicado al trabajo, ejercicio y
alimentacion saludable. En general, son personas que se interesan por su imagen, cuerpo y salud.
También, el enfoque de la idea de negocio se da gracias a la fuerza que ha tomado actualmente la
Cultura Fitness pues la mayoria de personas encuestadas conocen o aplican este estilo de vida, por

lo que esto ha incentivado a la sociedad a tener un mayor cuidado por la figura y la salud.

Con base en los resultados obtenidos en las encuestas, los productos elaborados en POR
TI! los consumirian hombres y mujeres entre 18- 55 afios, estos resultados son obtenidos de una
serie de encuestas realizadas, donde la mayoria de los participantes tenian entre 18 y 60 afios, los
resultados evidenciaron que el 46% tenian entre 26 — 39 afios, 30% entre 18 y 25 afios, 16% entre
40 y 50 afios y el 8% entre 51 y 60 afios por lo cual decidimos delimitar la edad hasta los 55 afio
por razones de salud e intereses, asi mismo, el resultado de las encuestas arrojo que este tipo de
personas practican algun deporte, asisten a gimnasios, estudian o trabajan, generalmente son
personas que se preocupan por su salud, imagen y figura, pues buscan un lugar fuera de casa que
les brinde una alimentacion balanceada y saludable. (Ver anexo 3.) La mayoria de personas
encuestadas son de estratos 4 a 6 quienes generalmente invierten un poco mas de su ingreso en
cuidados personales de este tipo. La mayoria de encuestados son de estrato 4 (42%) estrato 5
(36%), estrato 6 (16%) y estrato 3 (6%) (Ver anexo 3.) Asi mismo, analizando el tipo de clientes
que tendria el restaurante, es importante que la idea de negocio se establezca cerca a estos centros
deportivos pues, el nimero de clientes en esas zonas podria ser mayor gracias a su ubicacion. Por
esto y como se menciond anteriormente, el proyecto se ubicaria cerca al gimnasio Bodytech Chico,
sin ser este el principal segmento de mercado pues por ahora el proyecto se ubicara en una zona
que tiene diferentes tipos de poblacion, lo cual podria ser una oportunidad de crecimiento y

posicionamiento para empezar.
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4.2.2. Necesidades

Las necesidades identificadas para el proyecto, surgen del interés por mantener un estilo
de vida saludable, principalmente en personas que hacen ejercicio en centros de acondicionamiento
fisico como gimnasios. “La cultura del fitness se ha venido acentuando y hoy, a pesar de no ser
el mercado de mayor tamario, es el que viene creciendo mds rapido”** Hoy en dia, existe un
evidente cambio en las tendencias y el incremento acelerado de una cultura fitness que hay
actualmente, gracias a esto, se pudo establecer el deseo de los consumidores por cambiar sus
habitos alimenticios a opciones de comida mas sanas y saludables “En esa biisqueda por sentirse
mejor, la nutricion se ha convertido en un negocio millonario en donde cada vez mas crecen las
opciones de alimentos organicos y saludables, que han dado paso al surgimiento de nuevos
productos en las cadenas de comercio y de nuevas Pyme en el negocio de restaurantes
especializados.'® Se espera que las prioridades del consumidor colombiano cambien a elecciones
de comida especializada saludable, esto puede notarse en el interés que ha tenido el sector de
alimentos por desarrollar productos mas verdes o funcionales para la salud del ser humano. “La
comida saludable, la promocién de la actividad fisica a través de centros de relajacion, de spa,
centros de estética y gimnasios, es un tema prioritario para el consumidor. Se espera que crezca
la demanda por la comida saludable, la dietética y la organica, asi como por todo el portafolio de
alimentos funcionales que desarrolla la industria.”® El interés de la sociedad colombiana por
mantener habitos saludables, ha motivado el crecimiento del mercado de los centros deportivos
como gimnasios, estéticas y spa’s. Asi como también las tendencias en el consumo de alimentos
saludables ha sido mayor y ha crecido el interés de los colombianos por alimentarse de esta manera,
al optar y elegir una opcion de mends nutritivos y saludables, con alimentos de calidad y un

servicio agil.

Teniendo en cuenta lo dicho anteriormente, Por ti quiere crear productos alimenticios con

base de insumos orientales tipo fitness que contribuyan a llevar una dieta sana y balanceada, que

14 Revista la barra [en linea], Tendencias en Alimentacién Mundial. Perd. Edicion No 5. [fecha de consulta: 17 de julio de 2015].
Disponible en: http://www.labarra.ec/pageflip_peru/edicion_5/pdf/Revista_La Barra_Peru_05_mail-164375.pdf

15 Revista Latin Pyme. Comida Saludable Un Negocio Que Toma Fuerza En Colombia. 11 de julio de 2014 [fecha de consulta: 17
de julio de 2015]. Disponible en: http://www.latinpyme.com.co/articulo/3007

16 periodico El Tiempo. Colombia Tiene Cerca del 1% De Gimnasios Del Mundo. 21 de julio de 2015. [fecha de consulta: 17 de julio
de 2015].Disponible en: http://www.eltiempo.com/economia/sectores/crecimiento-de-los-gimnasios-en-colombia/16125076
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apoye a las personas interesadas 0 que ven como una necesidad mantener un buen estado fisico,
cuidar su salud y su figura. Actualmente, la comida oriental combina una serie de alimentos
basados en vegetales, grasas saludables y proteinas. Por lo general, los alimentos orientales tienen
muchos nutrientes, calcio, magnesio, omega 3, antioxidantes y varias vitaminas entre ellas la
vitamina C. Convirtiéndolos en alimentos suficientes para satisfacer el apetito y las necesidades
nutricionales. Segun expertos, estos alimentos incrementan los niveles de energia, disminuyen el

colesterol e incrementan la pérdida de grasa. (Sascha Fitness, 2014)

4.2.3. Tamaino del mercado

El segmento de ubicacion de POR TI, se encuentra en la localidad de Chapinero,
especificamente en el barrio Chico donde se encuentran ubicados gimnasios como Bodytech,
Spinning center y centros de acondicionamiento fisico. Ademas de ser un sector comercial y

empresarial, también se encuentra un gran nimero de viviendas principalmente estratos 4 a 6.

Teniendo en cuenta la ubicacion y el sector en el cual se va a establecer Por Ti , cabe
describir el tamafio del mercado y caracteristicas generales de la localidad de Chapinero, pues esta,
“es la localidad numero 2 de Bogota y, estd ubicada en el centro-oriente de la ciudad y limita, al
norte, con la calle 100 y la via a La Calera, vias que la separan de la localidad de Usaquén; por
el occidente, el eje vial Autopista Norte-Avenida Caracas que la separa de las localidades de
Barrios Unidos y Teusaquillo; en el oriente, las estribaciones del pAramo de Cruz Verde, la Piedra
de la Ballena, el Pan de Azlcar y el cerro de la Moya, crean el limite entre la localidad y los

municipios de La Calera y Choachi. *

“Chapinero tiene una extension total de 3.898,96 hectareas con un drea rural de 2.664,25

ha (68%) y un drea urbana de 1.234,71 ha (32%).”

“En Chapinero estan la mayoria de los barrios més exclusivos de Bogot4, siendo estos Los
Rosales, La Cabrera, El Retiro, EI Nogal y EI Chicd. Las familias més tradicionales de la capital

y las personas con mayores ingresos se asientan en estos barrios y otros del norte de la ciudad.”
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Hoy en dia Chapinero cuenta con aproximadamente 166 000 habitantes y una poblacion
flotante de méas de 500 000 personas.t’ En Chapinero se localiza el mayor niimero de empresas de
Bogot4, 23.581, equivalente al 12%. La estructura empresarial de la localidad se concentra en el
sector servicios (84%), industria (5,9%) y construccion (5,8%) En la localidad hay una alta
presencia de microempresarios. Del total de empresas (23.581), 16.283 son microempresas que
representaron el 69% de la localidad y el 9,3% de Bogota. Los sectores econdmicos en los que se
encuentra el mayor nimero de empresas de la localidad Chapinero son: servicios inmobiliarios,
empresariales y de alquiler (30,2%), comercio (22,8%), intermediacion financiera (8,4%) y hoteles
y restaurantes (7%).18 Segun datos del censo del afio 2014 realizado por la Camara de Comercio
de Bogota, el namero de restaurantes en esta localidad asciende a 997, la mayoria de estos
corresponden a microempresas (978) el restante, se divide entre pequefias y medianas empresas.
19 Seguin datos del DANE en esta localidad hay un total de 1560 personas en un rango de edad de
15-59 afios sin embargo estos datos son del afio 2010. (Ver Anexo 6). Por otra parte, el segmento
escogido de acuerdo a la edad, surgio en base a los resultados de las encuestas como se menciond

anteriormente.

Aproximadamente en esta localidad hay 3 gimnasios de la empresa Bodytech en barrios
como Chico, Cabrera y Chapinero, donde el objetivo principal del proyecto es la ubicacion del
restaurante cerca al gimnasio Bodytech de Chico, ubicado en Avenida 19 # 102 — 31. Como
objetivo a largo plazo se espera poder cubrir en gran parte la localidad de chapinero. Ademas,
esta localidad tiene una diversidad cultural muy alta pues ademas de tener un sector empresarial

muy amplio, también se encuentran ubicadas universidades, parques, teatros, fundaciones etc.

17 Estadisticas censo empresarial Chapinero [en linea]. Camara de comercio de Bogota. Consultado el 15 de julio de 2015,
disponible en: http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?conlD=920&catlD=74

8Camara de Comercio De Bogota. Perfil Economico y Empresarial Localidad de Chapinero. Diciembre 2006 Dis ponible en:
http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2879/6222_perfil_economico_chapinero.pdf?sequence=1&isAllowed=y
19 Secretaria Distrital De Planeacion, Localidad de Chapinero 2013. Actualizado 20 de julio de 2013, disponible en:
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/InformacionT omaDecisiones/Estadisticas/RelojDePoblacion
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Tabla 3. Definicién del tamafo de mercado

DEFINICION DEL TAMANO DE MERCADO NUMERO DE PERSONAS
Poblacién de habitantes Localidad de Chapinero 166,000
No de habitantes estratos 4- 6 134,240
Mercado objetivo 1% 360
Numero de platos diarios 7
Numero de Bebidas 7
Total venta diaria (Platos y bebidas) 14
Poblacién Flotante localidad de Chapinero 500,000
Mercado objetivo estratos 4- 6 435000
Mercado objetivo 1% 435
Numero de platos diarios 7
Numero de Bebidas 7
Total venta diaria (Platos y bebidas) 14
Poblacion de estudiantes y trabajadores 39,158
Mercado objetivo estratos 4- 6 34067
Mercado objetivo 1% 340
Numero de platos diarios 6
Numero de Bebidas 6
Total venta diaria (Platos y bebidas) 12

Fuente: Elaboracion propia.

Habiendo analizado el segmento y caracteristicas del cliente elegido para las ventas, es
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importante la ubicacion cerca a establecimientos deportivos como ya se menciond anteriormente,
sin embargo como en principio la ubicacion del establecimiento es cercana a este tipo de lugares
pero no especificamente en un lugar o establecimiento de estas caracteristicas, pues en los estudios,
se pudo identificar diferentes tipos de segmentacion de la poblacion y tamafio del mercado de esta
localidad y que podrian ser clientes del restaurante. Aun cuando POR TI! desea abarcar un mayor
porcentaje del mercado analizado anteriormente y teniendo en cuenta que la poblacion
perteneciente al segmento de dicho mercado es muy amplia y extenso, al considerar la realidad
del entorno de un restaurante nuevo y la capacidad de produccién con la que cuenta el proyecto en
un principio, se decidid que la cuota del mercado a abordar en realidad seria minima,

pronosticandolo en un escenario lo mas acido posible, puesto que el restaurante es nuevo y apenas




empezaria a vender un pequefio nimero de sus productos por lo menos en el prondstico del primer
afio de actividad. POR TI! estima vender en total 20 platos diarios y 20 bebidas diariamente. Es
por esto que las proyecciones de ventas iniciales de POR TI! se dirigiran al segmento de la

siguiente manera:

Dentro de los estudios de segmentacion de mercado, se encontrd que el nimero total de
habitantes de la localidad de Chapinero es de 166.000 de los cuales 134.240 pertenecen a estratos
4- 6 segun el estimativo de los barrios que pertenecen a esta localidad (Ver Anexo 5) cabe
mencionar que estos calculos se hicieron bajo estimativos y datos de la Secretaria Distrital, dentro
de esta poblacion se incluyé el nimero de personas que viven y asisten al gimnasio Bodytech pues
muy seguramente, residen cerca al gimnasio y por la categoria del mismo pertenecerian a estratos
4-6.

Asi mismo, se pretende abarcar el 1% de este segmento, ya que la posibilidad de frecuencia
de compra puede ser buena en dichas personas residentes de la zona, pues conocerian el restaurante
y podrian optar por comer en este lugar. Es decir que se venderian aproximadamente 7 platos y 7
bebidas para total de 14 productos diarios, pronosticando que dentro de este segmento,
aproximadamente se vendan 3 platos a personas que posiblemente asisten al gimnasio Bodytech
Chico. En este segmento se pronostica que se atiendan, 360 personas aproximadamente, sin
embargo las proyecciones iniciales del proyecto deben ser menores teniendo en cuenta prondsticos

realistas y aproximados a la actividad de un restaurante completamente nuevo.

En esta localidad también hay personas del sector empresarial y estudiantes de la zona pues
segun el censo de Chapinero del afio 2013, son 39158 incluyendo universidades principales como
La Salle, Universidad Sergio Arboleda, La Salle College y la Escuela de Administracion de
Negocios, de los cuales 34067 pertenecen a estratos 4- 6 2° el mercado objetivo para este segmento
es del 1% aproximado a un total de 340 personas, en donde POR TI! Vendera 6 platos y 6 bebidas,
para un total de 12 productos vendidos diariamente. Esto si se analiza como una oportunidad ya
que estas personas no residen en la zona y por lo tanto muy seguramente en su mayoria consumen

alimentos fuera de su hogar.

20 secretaria Distrital De Planeacion, Localidad de Chapinero 2013. Actualizado 20 de julio de 2013, de
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/InformacionT omaDecisiones/Estadisticas/RelojDePoblacion
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Respecto a la poblacion flotante la cual es de 500.000 personas, de las cuales el 87%
pertenece a estratos 4-6 que es el mercado objetivo de la empresa, en total este mercado
corresponde a 435000 2! personas, el ideal seria abordar el 1% es decir 435 personas atendidas
aproximadamente, para cumplir un objetivo de ventas de 14 platos diarios. De esta manera, solo
se pretende abarcar este tamafio del mercado de este segmento, pues se debe tener en cuenta que
son personas que no residen en la zona, sino que su frecuencia de visita varia y puede ser mayor o
menor en ciertas épocas del afio, es por esto que en las proyecciones de venta se contempl6 un

menor numero de ventas en meses como noviembre y diciembre, considerada época de vacaciones.

Cabe mencionar que en un principio, la empresa abrird de lunes a domingo con el propdésito

de cumplir los estimativos de proyecciones de ventas planteados en el proyecto.

Se espera que en un futuro, la capacidad productiva del restaurante aumente y permita
aumentar el tamafio del mercado, incrementando las ventas e implementando mejores y mayores
estrategias para fidelizar y atraer nuevos clientes, posicionando la marca y aumentando la

rentabilidad de la empresa.

4.3 Analisis de la competencia

Aunque en Bogota la oferta de restaurantes es muy alta, son pocos los restaurantes o
establecimientos dedicados a productos orientales tipo fitness. En esta categoria se encuentran
sobre todo pequefias empresas como salads to go, fitness food solutions, Freshii y Uva. Para
resultados precisos, el competidor que mas conocen los posibles clientes es Salads to Go con el
45% vy Fitness Food Solutions con el 43% (Ver Anexo 3) del total de los encuestados, estas
empresas, se eligen como la mayor competencia de POR TI! Por sus caracteristicas, ya que son
similares en su tamafo, experiencia, mercado y producto. En los resultados de las encuestas, las

personas encuestadas expresaron algunas inconformidades hacia ciertas caracteristicas del servicio

21 secretaria Distrital De Planeacion, Localidad de Chapinero 2013. Actualizado 20 de julio de 2013, de
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/InformacionT omaDecisiones/Estadisticas/RelojDePoblacion

43



de estos restaurantes, entre ellos el tiempo de servicio, precio alto, empaque, sabor, poca variedad
del menu ofrecido o simplemente no conocen estos lugares, factores en los cuales nos podemos
enfocar para satisfacer esas necesidades insatisfechas de los clientes. Entre los competidores
mencionados, se encontrd que incluyen en sus menus opciones orientales pero no en su totalidad.

Grafico 6. Curva de valor, Andlisis de la competencia Por Ti!
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Fuente: Elaboracion propia.

Se analiz0 la curva de valor en relacion con los 4 competidores mas fuertes, de esta forma
determinamos como seria el escenario competitivo de POR TI! frente a ellos, y de igual forma
llegar a determinar en qué parte se encuentra la innovacion de la idea de negocio, determinando

asi los océanos azules y los océanos rojos en los cuales se entrara a competir.

De acuerdo a la curva de valor que se obtuvo con el anterior grafico se determinaron los
puntos de innovacion donde atacara POR TI! Y de esta forma establecer la propuesta de valor,
gracias a este grafico se obtuvieron estrategias de océano azul y las estrategias de océano rojo,
donde se ubican las flechas rojas son los puntos que mas se deben atacar pues son los que lograran

dar estrategias diferenciadoras de la competencia.
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Tabla 4. Matriz Estrategias Océano Azul

OCEANO ROJO OCEANO AZUL

*Precios altos y medios para los productos IR0 o e Rl i e ce e

7 minutos.
saludables. e|Ingenieria de empaque, Sistema take
away, en lo posible disefiar un empaque
eOfrecer un mejor servicio que igual a la especial que conserve el sabory

temperatura de los alimentos.

eOfrecer alta variedad de platos, basados
eEnfoque de productos iguales ala en un menu oriental diferenciandose a
los productos que ofrece la competencia.
*Enfoque en comida con ingredientes
100% saludables, describiendo su tabla
nutricional.
eEnfocarse en crear un establecimiento
innovador y acogedor, en cuanto a su
disefio y ubicacion.

competencia.

competencia.

Fuente: Elaboracion Propia.

Ademas, la curva de valor de POR TI! No es muy baja, pues en la percepcion de las
personas encuestadas, se pudieron conocer opiniones en sobre algunos de nuestros competidores.
Asi mismo, también decidimos investigar en las paginas propias de los restaurantes mencionados
y en sus redes sociales como Facebook e Instragram, donde se conocieron mas opiniones sobre los

productos y el servicio.

POR TI' No quiere ser un restaurante que se enfoque en muchos productos, quiere
enfocarse en la creacion de un mend con base en ingredientes orientales que a diferencia de su
competencia, su primer objetivo es posicionar en las preferencias de sus clientes este tipo de
productos. Ademas, se quiere llegar al consumidor con una imagen y disefio del establecimiento
innovadora y llamativa que sea acogedora y los inspire a “Comer bonito” incluyendo en el ment
las tablas nutricionales de cada plato, para que los clientes conozcan no solo su aporte nutricional

sino también sus ingredientes. Ofrecer productos en tiempos de servicio Gptimos y que sean
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relativamente inferiores a los tiempos de espera de la competencia, sin dejar a un lado la calidad
de los alimentos.

Todas las variables que se identificaron en la curva de valor, le permiten al proyecto
identificar estrategias de posicionamiento y reconocimiento, si Se tiene en cuenta que es un negocio

nuevo en el mercado y que algunos de sus competidores ya tienen mayor experiencia.

4.4 Anélisis DOFA

Para el andlisis de la competencia, también se analizaron debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas, a las cuales se puede enfrentar POR TI! En su entorno de negocios.

Para esto se elabord la matriz DOFA que se presenta a continuacion:

Tabla 5. Matriz DOFA POR TI!

FORTALEZAS: OPORTUNIDADES:

Productos de calidad Segmento de mercado

.. . Tiempo de servicio
Innovacioén en el concepto de comida

saludable (Slow Fitness) fap=cadicElment

. Innovacion de empaque
Precios del producto
Innovacion del punto de venta
Calidad en el servicio
Crecimiento de la Cultura Fitness

Ubicacion del establecimiento

AMENAZAS:
DEBILIDADES
Alta competitividad
Posicionamiento en el mercado
Estabilidad econémica
Poca experiencia
Productos sustitutos
Numero de empleados

Bajo numero de ventas

Fuente: Elaboracion Propia.
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En cuanto a fortalezas que se pudieron establecer, POR TI! ofrecerd a sus clientes productos
con altos estandares de calidad, innovando en un concepto de comida saludable a través de “Slow
Fitness” que hoy en dia es una opcion de la cultura fitness y que incentiva a las personas a
alimentarse saludablemente de una forma controlada y sin poner en riesgo la salud de las personas
con dietas estrictas y rigurosas. Se quiere ofrecer productos a precios accesibles principalmente a
personas de mayor poder adquisitivo como ya se mencioné anteriormente, personas de estratos 4
a 6. Como oportunidades, la empresa puede ofrecer una variedad muy alta en su menda, pues al ser
un restaurante nuevo, ofrece varias opciones de platos a sus clientes, con el fin que estos puedan
optar por un menu diferente al ofrecido por la competencia. Se considera como una oportunidad
la innovacion en el empaque de los productos, agregando valor a los mismos. Para lograr establecer
estrategias que permitan explotar las oportunidades y fortalezas identificadas en el negocio, es muy
importante tener en cuenta como minimizar las amenazas y debilidades del restaurante que son
principalmente los riesgos que corre una empresa pequefia al constituirse, pues tiene poco
reconocimiento de marca, alto nimero de competidores en el mercado, la estabilidad del sector y
la economia nacional es relativa y cambiante. Es por esto que los analisis elaborados en las
proyecciones de ventas y objetivos comerciales, se hicieron bajo un escenario pesimista, pues la

realidad del entorno y el mercado de un proyecto asi lo requiere.

47



5. ESTRATEGIA DE MERCADEO

Las estrategias de mercadeo que se idearan para asegurar la participacion y permanencia
de Por Ti! En el mercado. Estas estrategias, se enfocan principalmente en objetivos como dar a
conocer el producto y la marca, aumentar las ventas gradualmente, tener un mayor nimero de

clientes y con esto tener una mejor participacion en el mercado.

5.1. Mezcla de mercadeo
5.1.1. Producto

En razon a los productos que ofrecera POR TI! Los cuales se encuentran elaborados con
base a insumos orientales, teniendo en cuenta que la gastronomia oriental tiene una variada
combinacion de sabores y frescura en sus alimentos, aportando vitaminas y nutrientes para hacer

de estos productos una opcion muy saludable y balanceada.

Teniendo en cuenta que POR TI! Ofrecera productos ideales para el consumo en el
almuerzo, asi como bebidas que complementan la forma de alimentarse saludablemente para

nuestros clientes. Las estrategias que se consideraron son las siguientes:

o Lo primero que se quiere lograr en cuanto a esta estrategia, es crear un valor
de marca entre los consumidores y el personal de trabajo, es decir que en ellos a medida
gue se vayan conociendo los productos, se incentive lealtad de la marca y reconocimiento
del nombre. Todo esto se lograra, aplicando una estrategia de marca linea, la cual consiste
principalmente en enfocar todos los productos del mend bajo la misma marca, aunque estos
lleven diferentes nombres que daran la posibilidad al cliente de diferenciarlos de una

manera mas sencilla.
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o Ofrecer al cliente un producto de calidad, con disefios innovadores que
inspire el objetivo de la cultura Fitness “Slow Fitness” y“Comer Bonito”, productos con
el aporte nutricional necesario para cumplir sus requerimientos de cuidado e imagen de su
cuerpo.

o Variedad en el mend, sin dejar a un lado el concepto del negocio el cual se
basa en productos orientales tipo fitness.

o Seleccionar los mejores insumos y proveedores, cumpliendo los requisitos

de higiene y salubridad para ofrecer productos de alta calidad.

o Incluir en el mend, la tabla nutricional de los productos, para que el cliente
conozca el aporte nutricional que le genera consumir estos productos en su dieta.

o Incentivar el consumo de los productos a través del sistema Take Away.

5.1.2 Precio

Las estrategias de precio, son el resultado del analisis de las opiniones y percepciones que

pudimos identificar en las encuestas realizadas.

o Optar por una estrategia de precios de penetracion, la cual le permita al
negocio ‘“consiste en fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de
mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran ndmero de
consumidores y conseguir una gran cuota de mercado. El elevado volumen de ventas
reduce los costes de produccion, lo que permite a la empresa bajar alin mas sus precios ”. 22
Ofrecer productos a precios accesibles, pues muchos de los consumidores piensan que la
comida saludable es costosa y por esta razon evitan elegir entre sus preferencias menus

saludables. Es decir que se ofreceran productos desde 15.000-20.000 en cuanto a los platos

22 Kotler Philip, Armstrong Gary, Camara Dionisio y Cruz Ignacio, Prentice Hall, Marketing», Décima Edicion, de 2004, Pags. 392 al

394. http://www.promonegocios.net/precio/estrategias-precios.html Fecha de consulta: 27 de octubre de 2015.
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fuertes, bebidas entre 5.000 -6.000, valores que se ajusten al margen de utilidad del
negocio.

o Semanalmente lanzar ofertas de productos, para incentivar las ventas.

5.1.3 Plaza

El canal de distribucion que usara Por Ti! Es un canal de venta directo, pues contara con

un punto de venta ubicado en Bogota. Para esto, se idearon las siguientes estrategias:

o Teniendo en cuenta que se fabricara y se llevara el producto directamente
al consumidor final, se debe contar con proveedores de alimentos de alta calidad.

o Contar con un minimo de 3 empleados, 1 en la cocinay 1 en la caja con el
fin de que el tiempo de servicio sea 6ptimo, asi como una persona que apoyara actividades
de promocion y publicidad del restaurante.

o Por el momento, el punto de venta en el que se ubicara por ti sera en el Barrio
Chico, esperando ampliar la penetracion del mercado del negocio a mas localidades de
Bogota.

o Especializar el servicio para ofrecer a los clientes nuestros productos bajo

un sistema‘“Take Away”.

5.1.4 Promocioén

Para dar a conocer la marca POR TI!y los productos que ofrece, se plantearon las siguientes

estrategias:

o Actividades:
- Asistir a ferias empresariales y de emprendimiento en Bogota.
- Tener un sistema de acumulacién de puntos por venta para que los clientes

obtengan un producto gratis al completar cierto nimero de puntos.
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- Realizar campafias publicitarias y/o anuncios en revistas de restaurantes
como la Revista La Barra, revistas de gimnasios como Bodytech.

- Se pretende vender el producto mediante Groupon esta pagina le permite al
restaurante vender sus productos a un precio menor al del establecimiento fisico por
medio de Internet, en la categoria de Groupon productos aumentando no solo las
ganancias del restaurante sino que también se incentivaria la publicidad del mismo,
pues esta empresa tiene un cubrimiento muy amplio en el mercado colombiano.

- Buscar promocionar Por Ti! en péaginas reconocidas de Instagram o de
personas famosas que se dedican al ejercicio y cuidado de su figura como, Sasha
Fitness, Mago Fitness quienes son pioneros y reconocidos por llevar una cultura fitness
en Colombia.

- Hacer una fuerte camparfia por redes sociales propias.

- Alquiler de espacios publicitarios en el Barrio Chico.

- Hacer campafias de promocidn en sitios como gimnasios y centros

deportivos de la zona, con el fin de acaparar un mayor namero de posibles clientes.

5.2 Presupuesto de mercadeo

Para la empresa se tiene un presupuesto total anual de $20.000.000 divididos en:

Tabla 6. Inversion en Publicidad

FERIAS S 3.000.000
VENTAS EN GROUPON S 2.000.000
REDES SOCIALES (INCLUYENDO OBSEQUIOS DE PRODUCTOS) | $ 2.000.000
PUBLICACIONES EN REVISTAS S 3.000.000
PRESUPUESTO TOTAL ANO 1 S 10.000.000
PRESUPUESTO TOTAL ANO 2 S 11.000.000
PRESUPUESTO TOTAL ANO 3 $ 11.000.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Cabe mencionar que POR TI! hard una inversion en publicidad con el propdsito primordial
de dar a conocer los productos y la marca, atrayendo un mayor namero de clientes y mejorando su
posicionamiento en el mercado. La estrategia que se realizara es la inversion de estos recursos de

la siguiente manera:

Inversion del 50% ($5.000.000) de los recursos los primeros 6 meses de operacion, ya que
es muy importante que se haga la promocién de la marca y sus productos desde el inicio de su

actividad, con el fin de atraer la atencion del cliente hacia el mismo.

Inversion del 50% restante ($5.000.000) como presupuesto para los 6 meses siguientes a la
apertura, con el fin de aumentar las ventas y lograr llegar al cliente con el concepto del restaurante

“Come rico, come sano, come POR TI!”.
o Participacion en ferias empresariales.

Se considera importante que POR TI! Asista minimo a una feria gastronomica o de
emprendimiento como EXPO La Barra, una feria que permite no solo dar a conocer el Restaurante,
sino que permite al empresario conocer sobre servicios, productos y equipo tecnoldgico para
diversos tipos de negocio, esta es una manera de llegar a promocionar los productos de la empresa
en el gremio de restaurantes en Bogota ya que tiene una gran acogida y son conocidas en la ciudad.
También, existe la posibilidad de participar en Expo La Recetta, una feria que permite al
empresario, conocer, encontrar y definir como establecer una red de negocios en el mundo de la
gastronomia y las cadenas de restaurantes en Colombia, esta feria se realiza una vez al afio y su
participacion es gratuita, solo necesita la inscripcion del negocio en las fechas establecidas. En
principio, el ideal es asistir a ferias que sean gratuitas y que la inversion se realice sea en términos
de la preparacion de las mismas, como las mencionadas anteriormente que son de caracter gratuito

y cualquier restaurante puede asistir.
. Ventas en Groupon

Se pretende vender el producto mediante Groupon esta pagina le permite al restaurante
vender sus productos a un precio menor al del establecimiento fisico por medio de Internet, en la

categoria de Groupon productos aumentando no solo las ganancias del restaurante sino que
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también se incentivaria la publicidad del mismo, pues esta empresa tiene un cubrimiento muy

amplio en el mercado colombiano.
o Publicidad en redes sociales

Al hablar de publicidad por medio de redes sociales, no solo se quiere tener Fan pages en
Facebook, Instagram y Twitter. Se quiere validar la opcion de que se obsequien productos a
personas del medio como actores, periodistas, modelos etc. Y asi buscar promocionar POR TI! en
paginas reconocidas de Instagram o de personas famosas que se dedican al ejercicio y cuidado de
su figura como, Sasha Fitness, Mago Fitness, Alex Fit box quienes son pioneros y reconocidos
por llevar una cultura fitness en Colombia y las cuales son personas que generalmente incentivan
el cuidado de su imagen y se preocupan por alimentarse saludablemente, para que ellos
promocionen el restaurante a través de sus cuentas como hoy en dia hacen muchas pequefias
empresas mas comunmente en Instagram. Si esta opcion no es viable, se pagarian los costos de
publicidad que ahora se encuentran disponibles en esta red social y que tienen un costo aproximado
de $ 700.000 por publicacion.

Teniendo en cuenta que las opciones de publicidad en redes sociales no son iguales, para
la pagina en Facebook es posible elegir el pablico que lo ve, ya sea por lugar, edad, intereses, datos
demogréaficos, conexiones, entre otras que permiten segmentar el mercado de una manera mas
eficiente y permite llegar facilmente a los posibles clientes. Hoy en dia, la publicidad en Facebook

no tiene un costo establecido, se cobra por el nimero de clics que reciba el anuncio.

Crear una cuenta en una red social como Snapchat ya que esta, ha tomado mucha fuerza y
se ha convertido en un excelente canal para llegar a clientes, mostrando los procesos e incentivando

el consumo de los productos del restaurante.
o Publicidad en revistas

A través de revistas de gastronomia como la Revista La Barra, la cual ofrece servicios de

publicidad digital e impresa en sus publicaciones, las cuales tienen un costo de $2.190.000 por
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publicacién en cada una de sus ediciones. En este caso, se usaria una publicacion de media pagina
en nimero par para tener mayor posibilidad de ser vistos por posibles clientes. 2% (Ver Anexo 7).

o Impulsadora o mercaderista

Teniendo en cuenta las proyecciones de ventas y los objetivos del proyecto, se pretende
contratar una persona la cual apoyara la promocion de los productos en lugares estratégicos para
aumentar la cuota de posibles clientes, el principal objetivo de esta estrategia es ubicar a esta
persona en sitios como gimnasios, spa’s, universidades y centros de acondicionamiento fisico para
dar a conocer el concepto del restaurante POR TI! y asi poder aumentar el nimero de posibles
clientes y de ventas, con el fin de cumplir los objetivos planteados en las proyecciones. Este

personal se encuentra dentro de la ndbmina inicial analizada para el proyecto.

El presupuesto de inversion en publicidad es igual para todos los meses del afio, pues se

tiene como estrategia invertir $1.600.000 mensualmente en actividades de este tipo.

5.3 Objetivos comerciales

En principio, se habian planteado objetivos comerciales de $190.760.508 sin embargo,
teniendo en cuenta, los gastos fijos y los costos variables de la empresa son equivalentes a
$146.473.156 por lo cual, se estiman que los objetivos comerciales para las ventas de POR TI! en
el primer afio sean de $ 184.899.000 millones de pesos, teniendo en cuenta que se ofrecen 5
opciones de platos diferentes y 2 opciones de bebidas, lo cual representa una inversion y costos de
produccién considerables. Para fijar estos objetivos, se establecieron metas comerciales
ambiciosas pero realistas, teniendo en cuenta las caracteristicas del mercado y del proyecto. Esta
cifra de ventas, arroja que la empresa tendra utilidades negativas de $-36.685.644 en el primer
afio, puesto que en este afio, el sistema de costos fue muy alto y las ventas fueron menores, en el
segundo afio Yy tercer afio, las utilidades generadas por el proyecto son positivas pues existe un

incremento del nUmero de ventas, pues el restaurante ya tiene un poco mas de experiencia, Sin

2 Informacion obtenida de cotizacién directa con el proveedor (Revista La Barra).
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embargo, segun los prondsticos arrojados y analizados en los numerales 8 y 9 POR TI! recuperaria
la inversion aproximadamente en el 4 afio de operacion por lo que es importante implementar
estrategias de incremento de ventas, relacionadas con publicidad, aumentos de produccién para

abarcar mas mercado y la inversion sea recuperada en un mediano plazo.

Tabla 7. Objetivos comerciales de venta de Sushi

SUSHI
Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad S 63.276,00 | S 3.175.000,00 | $  37.410.000,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 8. Objetivos comerciales de venta de Ensaladas

ENSALADAS

Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad $ 40.160,00 [ $  2.274.667,00 | $  27.296.000,00
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 9. Objetivos comerciales de venta de Sopa

SOPA

Venta diaria Venta Mensual Venta Anual

Utilidad $ 25.972,00 | $  1.499.250,00 [ $  17.991.000,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 10. Objetivos comerciales de venta de Noodles

NOODLES
Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad S 50.240,00 | S 2.621.250,00 | $  31.455.000,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 11. Objetivos comerciales de venta de Arroces

ARROZ INTEGRAL
Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad S 42.460,00 | S 2.621.250,00 | $  31.455.000,00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12. Objetivos comerciales de venta de Smothies

SMOTHIES
Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad 31.000,00 | $ 1.674.792,00 [ S  20.097.500,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 13. Objetivos comerciales de venta de Jugos Detox

JUGOS DETOX
Venta diaria Venta Mensual Venta Anual
Utilidad 38.000,00 | S 2.030.500,00 | S  24.366.000,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 14. Objetivos comerciales de venta POR TI!

VENTAS

Venta diaria

Venta Mensual

Venta Anual

UTILIDAD TOTAL

291.108,00

$  15.896.709,00

S 190.760.508,00

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, los pronésticos de la empresa pueden variar, dependiendo del
comportamiento del segmento de mercado analizado y su estacionalidad, pues en algunos meses

el nimero de poblacion de estudiantes, trabajadores y poblacion flotante varia y es aleatorio.

56



5.4 Estimativos de ventas

Tabla 15. Ventas Ao 1

PERIODO VALOR PORCENTAIJE
may-16 | S 7.395.960,00 4%
jun-16 $ 7.950.657,00 4,30%
jul-16 S 10.724.142,00 5,80%
ago-16 $ 12.979.909,80 7,02%
sep-16 S 13.867.425,00 7,50%
oct-16 $ 19.414.395,00 10,50%
nov-16 | S 16.640.910,00 9,00%
dic-16 $ 15.716.415,00 8,50%
ene-17 | $ 13.867.425,00 7,50%
feb-17 $ 20.708.688,00 11,20%
mar-17 | $ 22.187.880,00 12,00%
abr-17 $ 23.112.375,00 12,50%

Fuente: Elaboracion propia.

Grafico 7. Estimativo de Ventas Afio 1
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Fuente: Elaboracion propia.

La grafica anterior, muestra como las ventas del restaurante son muy volatiles mes a mes,

se puede observar como en los 3 primeros meses las estimaciones de las ventas son muy bajas,
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esto si se tiene en cuenta que es un restaurante nuevo gque no tiene mayor reconocimiento de marca
y que apenas estd empezando. Ya para los meses 9, 10, 11y 12, se pronostica que las ventas de la
empresa aumenten un poco pues ya tendra un poco mas de estabilidad. Por otra parte, como se
manifestd anteriormente, los meses 7 y 8 corresponden a la época de vacaciones, se pronostica que
en meses como noviembre, diciembre y enero, las ventas bajen de nuevo ya que es época de
vacaciones y muchas personas salen de la ciudad por lo que la poblacion flotante, estudiantes y
trabajadores bajara considerablemente y por lo tanto las ventas también disminuiran.

5.5. Crecimiento del mercado

Tabla 16. Crecimiento anual POR TI!

PERIODO VENTAS PROMEDIO DE VENTAS MENSUAL | CRECIMIENTO ANUAL| CRECIMIENTO DEL SECTOR 2014
ANO 1 S 184.899.000,00 | S 15.380.515,15 =
ANO 2 $190.445.970,00 | $ 20.927.485,15 3,00% 4,80%
ANO 3 $198.444.700,74 | S 28.926.215,89 4,20%

Fuente: Elaboracion propia.

Los sectores econdmicos en Colombia son muy volatiles, sin embargo el sector de
comercio, restaurantes y hoteles ha tenido un comportamiento favorable ante su crecimiento anual
como se describio en el numeral 4. Teniendo en cuenta esto, el sector crecio en 2014 el 4. 80% y
en el afio 2013 crecid el 4.3% 2* segiin el DANE siendo esta cifra una constante, presentando
estabilidad y crecimiento en el sector en los dos ultimos afios, por lo que se estima que el
crecimiento del restaurante POR TI! sea del 3% para el primer afio y el 4.20% para el segundo

ano.

Asi mismo, considerando el analisis de las proyecciones tanto de las ventas y el tamafio del
mercado para el restaurante, se espera que el crecimiento presente mayores ventas a partir del

segundo afio, pronosticando que el aumento en el primer afio de actividad sea tan solo del 2%

24 Ministerio de Hacienda Colombia. Resultados del PIB, Cuarto Trimestre 2014. Disponible en:
http://www.minhacienda.gov.co/portal/page/portal/HomeMinhacienda/saladeprensa/Presentaciones/2015/2015-03-17-PIB-1V-2014-
oferta-3.pdf
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significando que en el primer mes de funcionamiento se espera que aproximadamente de cada
producto haya un incremento mensual de aproximadamente 4 unidades, esto es equivalente al 2%
pues se tiene en cuenta que el restaurante es nuevo y que no tiene experiencia en el mercado, asi
mismo se identifican meses donde el nimero de ventas es mas bajo, pues se identifica que el
segmento de mercado analizado anteriormente disminuye por temporada de vacaciones de
universidades y en general temporada de fin de afio donde muchas personas salen de la ciudad. Es
por esto que en los meses 7 y 8 las ventas bajan y alcanzan a ser de 186 y 182 unidades
respectivamente. Se espera que la empresa tenga un mayor volumen de ventas a partir del mes 9,
pues su actividad mejoraria en comparacién al primer mes de actividad. Ademas, el promedio de
ventas anual de cada uno de los productos es 208 unidades de sushi, 142 unidades de ensaladas,
83 unidades de sopas, 146 unidades de arroces, 146 unidades de noodles, 335 unidades de

smothies, 338 unidades de jugos detox.

Tabla 17. Ventas mensuales primer afio

ANO1 MES1 MES2 MES3 MES 4 MES5 MES 6 MES7 MES 8 MES9 | MES10 | MES11 | MES12
SUSHI 180 184 188 192 196 202 186 182 25 237 252 210
ENSALADAS| 120 12 124 125 121 133 124 12 156 168 183 201
SOPAS 60 62 65 67 69 75 64 62 %8 110 125 143
NOODLES 120 13 126 129 133 139 125 12 162 174 189 207
ARROCES 120 13 126 129 133 139 125 12 162 174 189 207
SMOTHIES 300 307 314 320 327 333 309 302 356 363 383 401
DETOX 300 308 316 34 33 338 310 302 361 33 388 406

Fuente: Elaboracion propia.

Para el segundo afio, se espera un incremento del 3% aproximadamente, lo que significa
un aumento de hasta 5 unidades entre todos los productos, el incremento en el nimero de unidades
es significativo pues en el primer mes de este afio el promedio de unidades vendidas de todos los
productos es de 265 en comparacion al afio anterior que era 171 unidades, esto suponiendo que la
estabilidad del restaurante sea mayor y este ya haya empezado a consolidarse en sus ventas.
Teniendo en cuenta el aporte a ventas de estos, el Sushi es el producto que genera mayor nimero

de ventas y los jugos detox se venden en mayor proporcion.
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Tabla 18. Ventas mensuales segundo afio

ANO2 MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
SUSHI 0 275 277 281 283 286 268 265 29 300 303 308
ENSALADAS 205 208 210 214 216 219 200 198 229 233 236 241
SOPAS 146 149 151 155 157 160 142 138 170 174 177 182
NOODLES 209 212 214 218 220 223 203 200 233 237 240 245
ARROCES 209 212 214 218 220 223 200 197 233 237 240 245
SMOTHIES 405 408 410 414 416 419 400 390 429 433 436 441
DETOX 409 412 414 418 420 423 400 395 433 437 440 445

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a los estimativos y el crecimiento del mercado que ha presentado en los Gltimos
afios, se establecié que el incremento porcentual del tercer afio sea del 4.20% aproximadamente,
pasando de vender 180 unidades de sushi en el afio 1 a 330 unidades en el tercer afio de actividad,
manteniendo la volatilidad de los anélisis y prondsticos, segun la época del afio. Se espera que para

este afio el restaurante ya tenga una mayor estabilidad y rentabilidad en cuanto a sus ingresos.

Tabla 19. Ventas mensuales tercer afio

ANO3 MES1 MES2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES7 MES 8 MES9 | MES10 | MES11 | MES12

SUSHI 330 345 365 382 402 420 319 31 440 457 419 500
ENSALADAS| 261 276 29 313 333 351 250 262 3N 388 410 431
SOPAS 200 25 235 252 212 290 189 201 310 3 349 310

NOODLES 265 20 300 317 337 355 254 266 35 39 414 435
ARROCES 263 218 298 315 335 353 252 264 313 390 412 433
SMOTHIES 460 475 495 512 532 550 449 461 510 587 609 630
DETOX 467 48 502 519 539 557 456 468 571 594 616 637

Fuente: Elaboracion propia.

INCREMENTOS ANUALES %
PRODUCTOS 2%
COSTOS Y GASTOS FIJOS 3%
MANO DE OBRA 4%

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, los incrementos correspondientes a los productos, costos fijos, gastos fijos
y mano de obra incrementar anualmente como se describe en la tabla anterior estos calculos se

hicieron en razon del crecimiento del mercado y los prondsticos de ventas anuales.
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6. ESTRATEGIA OPERATIVA

6.1. Descripcion técnica del producto

Uno de los enfoques e intereses es que el restaurante ofrecerd Unicamente productos
orientales, pero es primordial que todos los platos estan enfocados en una cultura fitness y con
ingredientes completamente frescos y saludables contribuyendo al concepto de alimentacion
“Slow Fitness”. POR TI! Basara la elaboracion de Su menu en insumos y alimentos de tipo oriental,
esto principalmente para los platos fuertes como ensaladas, noodles y sushi. Asi mismo, ofrecera
a sus clientes opciones para acompafiar sus alimentos con bebidas bajas en calorias y especiales
para llevar una dieta saludable entre comidas, como el acompafiamiento perfecto para una comida
saludable, siempre bajo el objetivo principal de ofrecer comida baja en grasas, baja en calorias,
nutritiva y deliciosa, soluciones creadas por chefs con el apoyo de un nutricionista. Creando
comida que aporte los nutrientes y balance necesario a personas que les gusta cuidar su imagen y

su figura, bajo un estilo de vida fitness o de alimentacion sana.

Se incluira en el menu la descripcidn del aporte nutricional de todos los platos, esto con el
fin que el cliente sepa realmente lo que esta comiendo, no solo en sus ingredientes, sino que tenga
pleno conocimiento que los productos ofrecidos son netamente saludables y asi pueda determinar
si satisfacen sus necesidades. Por otra parte, el tiempo de preparacion y entrega de los productos
se hard entre 5y 7 minutos maximos, esto con el fin de agregar valor al producto y satisfaciendo
una necesidad manifestada por los posibles consumidores pues en las encuestas realizadas,
alrededor del 70 % de los encuestados manifestaron que el tiempo de espera para la entrega de sus
pedidos era alto, (Ver Anexo 3) por lo cual POR TI! tiene como propdsito reducir
considerablemente estos tiempos por medio de su capacidad de produccion y procesos del
restaurante, ya que muchos de los alimentos son pre-cocidos y/o se preparan antes de la apertura

del restaurante diariamente como se muestra en el numeral 6.3.
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A continuacién se describira el mend que tendra inicialmente Por Ti! El cual se

divide en:
Sushi- $15.000
. Maki rolls de atdn picante

Este plato se compone de una linea de atin capturado, jengibre encurtido y salsa picante

leve (6 piezas)

Tabla 20. Informacion nutricional Maki rolls de atin picante

Informacion
nutricional
Peso 171g
Calorias 242
Grasa total 10.8 ¢
Grasa saturada 15¢
Proteina 11.8¢
Carbohidratos 23.8¢g
Fibra 3.2¢
Sodio 04¢g
Sal 19

Fuente: elaboracién propia.
o Maki rolls de salmén y aguacate
Salmén, aguacate, salsa picante leve.

Tabla 21 Informacion nutricional Maki rolls de salmén y aguacate

Informacion nutricional
Peso 170 g
Calorias 189
Grasa total 7449
Grasa saturada |1.2 g
Proteina 12.79
Carbohidratos |20.3 g
Fibra 1g
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Sodio 0.3¢g

Sal 099¢
Fuente: elaboracion propia.

o Maki rolls Vegetarianos
Aguacate, zanahoria, frijol verde, kombu (algas), salsa soya.

Tabla 22. Informacion nutricional maki rolls vegetarianos

Informacién nutricional
Calorias 175
Grasa total 51¢
Grasa saturada |0.6 ¢
Proteina 58¢
Carbohidratos |25.8 g
Fibra 3.6¢
Sodio 05¢g
Sal 129

Fuente: elaboracién propia.
e Supremo de salmon- Omega 3
Sushi de salmon, maki de salmdn y aguacate, semillas tostadas y ensalada.

Tabla 23. Informacion nutricional supremo de salmén

Informacion nutricional
Peso 3059
Calorias 367
Grasa total 1559
Grasa saturada |2.4g
Proteina 21.1g
Carbohidratos  [36.9¢
Fibra 419
Sodio 0.6¢g
Sal 159
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Fuente: elaboracion propia.
. Combo Por ti! Salmén y atun

Linea de atln, sushi de salmdn, sashimi de salmén, maki de sushi california de cangrejo y

salmén y aguacate, wakame (algas).

Tabla 24. Informacién nutricional POR TI! salmén y atin

Informacion nutricional
Peso 300 g
Calorias 195
Grasa total 744
Grasa saturada |1.2 g
Proteina 12.7¢9
Carbohidratos |20.3 g
Fibra 1g
Sodio 0.3¢
Sal 09g

Fuente: elaboracion propia.

Ensaladas - $15.000
o Ensalada de pollo rostizado

Pollo a la brasa, granada, semillas de calabaza tostadas, salsa picante, sushi de arroz japonés

sazonado, ensalada de hierbas.

Tabla 25. Informacidn nutricional ensalada de pollo rostizado

Informacion nutricional
Calorias 423
Grasa total 10.6 g
Grasa saturada 169
Proteina 242 ¢
Carbohidratos 55.9¢
Fibra 399
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Sodio 1.2 9

Sal 289
Fuente: elaboracion propia.

. Ensalada de salmon teriyaki
Salmon marinado, frijoles muki (frijoles de soya), arroz japonés, salsa teriyaki.

Tabla 26. Informacién nutricional ensalada de salmon teriyaki

Informacion nutricional
Calorias 375
Grasa total 9.2¢
Grasa saturada |1.3g
Proteina 18.4 ¢
Carbohidratos [52.9 ¢
Fibra 39
Sodio 19
Sal 2.7

Fuente: elaboracion propia.
e Ensalada de pollo teriyaki
Pollo teriyaki, semillas de sésamo, jengibre fresco y verduras, arroz japonés, salsa teriyaki.

Tabla 27. Informacidn nutricional ensalada de pollo teriyaki

Informacion nutricional
Calorias 427
Grasa total 12.6 ¢
Grasa saturada |2.8 g
Proteina 20 g
Carbohidratos  |55.3 g
Fibra 43 g
Sodio 129
Sal 290

Fuente: elaboracién propia.
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o Ensalada especial de salmén

Salmén marinado al horno, arroz japonés, muki y frijoles verdes verdes, lechuga, furikake

(condimento a base de algas), jengibre.

Tabla 28. Informacion nutricional ensalada especial de salmon

Informacion nutricional
Calorias 420
Grasa total 11.3¢g
Grasa saturada |2g
Proteina 329
Carbohidratos |46.2 g
Fibra 449

Fuente: elaboracion propia.
o Ensalada de pollo, quinua y anacardos

Quinua con pollo a la brasa, crema de coco, granada, anacardos ahumados, ensalada de

hierbas, pan arabe.

Tabla 29. Informacion nutricional ensalada de pollo, quinua y anacardos

Informacién nutricional
Calorias 462

Grasa total 13.3 ¢
Grasa saturada |5¢

Proteina 26.3 g
Carbohidratos |59.3 g
Fibra 16.3 ¢

Fuente: elaboracién propia.
o Ensalada de salmdn y atdn tartara

Mezcla de atun con jengibre, frijoles muki, puerro, cilantro y salsa picante, huevo cocido,

cebollino, ensalada.
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. Sopa de Miso -$18.000
Caldo de miso vegetariano, tofu, wakame y puerro verde.

Tabla 30. Informacion nutricional sopa de miso

Informacion nutricional
Calorias 92
Grasa total 2.3¢9
Proteina 529
Carbohidratos 11.3¢g
Fibra 119
Sodio 0.7¢
Sal 1.8¢

Fuente: elaboracion propia.
Noodles- $18.000
o Noodles de pollo clasico

Rebanadas gruesas de pollo a la brasa, puerro verde fresco, edamame (semilla de soya),

fideos ligeros y bajos en grasa y el caldo de pollo.

Tabla 31. Informacion nutricional noodles de pollo clasico

Informacién nutricional
Calorias 243
Grasa total 7.7
Grasa saturada |3.1¢
Proteina 10.9 ¢
Carbohidratos |25.5¢g
Fibra 169
Sodio 119
Sal 2.7¢

Fuente: elaboracién propia.
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J Noodles de pollo al curry

Fideos, pollo a la brasa, crema de leche, pasas, frijoles de soya y puerro verde en una sopa
de pollo al curry.

Tabla 32. Informacion nutricional noodles de pollo al curry

Informacion nutricional
Calorias 299
Grasa total 849
Grasa saturada |3.7 g
Proteina 2299
Carbohidratos |32.2 g
Fibra 15¢
Sodio 119
Sal 2.8 ¢

Fuente: elaboracion propia.
POR TI! de arroz integral- $18.000
o POR TI! Pollo teriyaki

Pollo a la brasa, arroz integral, puerro verde, frijoles muki, jengibre, arveja, caldo de pollo,

salsa teriyaki.

Tabla 33 Informacion nutricional POR TI! arroz integral

Informacion nutricional
Calorias 334
Grasa total 5.5
Grasa saturada | 1.4g
Proteina 29.5¢g
Carbohidratos |40.2 g
Fibra 2.2 ¢
Sodio 19
Sal 2.3 ¢

Fuente: elaboracién propia.
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° POR TI! Pollo Thai

Pollo a la brasa, arroz integral, espinacas marchitas, puerro verde, frijoles muki, jengibre,

arveja, salsa de Itai y leche de coco.

Tabla 34. Informacion nutricional POR TI! pollo thai

Informacion nutricional
Calorias 404
Grasa total 19.7¢g
Grasa saturada |12.4g
Proteina 20.6 g
Carbohidratos [35.8 g
Fibra 3.3¢
Sodio 09¢g
Sal 2.3 ¢

Fuente: elaboracion propia.
Bebidas - $5.000
o Smothies

Tabla 35. Informacion nutricional smothies

Informacién nutricional
Peso 100 g
Grasa total 43
Grasa saturada [0.25¢
Proteina 2.3 ¢
Carbohidratos (6.8 ¢
Fibra 2.8 ¢
Sodio 0.2¢
Sal 0.51¢

Fuente: elaboracién propia.
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. Jugos Detox- $ 6.000

Tabla 36. Informacion nutricional jugos detox

Informacion nutricional

Calorias 78
Grasa total 0.25¢g
Proteina 1lg
Carbohidratos |18.75¢g

Fuente: elaboracion propia.

Imagen 6. Menu POR TI

e

ENSALADAS $15.00C v NOODLES $18.000

ENSALADA DE POLLO ROSTIZADD Por Ti NOODLES DE POLLO CLASICO

JLLOA LA BRASA, GRANA MILLAS DE CALABAZA REBAN!/ RUESAS DE POLLO A LA BRASA
Som DA RS PUERRO VERDE FRESCO, EDAMAME
== e SOYA), FIDEOS LIGEROS Y BAJOS EN GRASA Y EL
ENSALADA DE SALMON TERIYAKI SPEDAS SR CALDO DE POLLO

ALMON MARINADO, FRUOLES MUKI (FRUOL E SOYA )

ARROZ JPONES. SALSA TERVAK MAKI ROLLS DE ATON PICANTE ot ot S
ENSALADA DE POLLO TERIVAKI IR RPBEIENALIBATE LT, PASAS. FF PUERRO VERDE EN
OLLO TERIYAKL SEMILLAS DE SESAMO. JENGIBRE FRES A IS it : o
Y VERDURAS, ARROZ JAPONES, SALSA TERIYAK MAKI ROLLS DE SALMON Y AGUACATE o
ENSALADA DE POLLO TERIYAKI e POR TI DE ARROZ INTEGRAL $15000
OLLO TERYAK! SEMLLAS D SESAMO,ENGERE FRES MAKI ROLLS VEGETARIANOS

VERDURAS, ARROZ JAPONES, SALSA TERIVA AGUACATE.ZANAHGRIA FRLDL VERCE. KOMBU (ALGAS POR TI! POLLO TERIVAKI Y ARROZ
ENSALADA ESPECIAL DE SALMON S NETERAAL

RO VAR ABE A1 I A 2 BPONES T SUPREMO DE SALMON- OMEGA 3 POLLO A LA BRASA, ARROZ INTEGRAL

. ! i % "F indiily i SHI DE SALMON. MAKI DE SALMON Y AGUACATE

e £ SN MAIGLE SALVN Y B VERDE, FRUOLES MUKI. JENGIBRE. ARVE
N e o DE POLLO, SALSA TERIYAKI

T m— COMBO POR TI! SUPER SALUDABLE ' pgg 11 pOLLO THAI Y ARROZ INTEGRAL

ANACARDOS MAKIDE SUSH CALFORNIA DE CANGREIDY SALMON

UINUA CON POLLO A LA BRASA, CREMA ), GRANADA AGUACATE. WAKAME (ALGAS

-.»‘; AHUMADOS. ENSALADA DF :‘m AS. PAN ARABE ! )
ENSALADA DE SALMON Y ATUN TARTARA SOPA DE MISO
MEZCLA DE ATUN CON JENGIBR JOLES MUK R $18.000 BEBIDAS

ANTRO Y SALSA PICANTE. HUEVO COCIDO, CEBOLLING DO DE MISO VEGE TARIANO. TOFU WAKAME Y PUERRO V

25 SMOOTHIES $5.000

Come saludable, come rico, come por ti!  ~———meeeoeeoem—— JUG0S DETOX $6.000

Fuente: elaboracién propia.

Ya validadas las opciones del mend que se incluiria en el restaurante, es importante
determinar el tiempo de servicio, es decir desde la orden del pedido del cliente, hasta la entrega
del mismo. Teniendo en cuenta que una de las necesidades de los clientes es el poco tiempo que
tienen para comer, por esto, debe ser un servicio agil y eficiente, se validaria la opcion que el

tiempo del servicio y la entrega del producto no sea superior a 7 minutos.
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6.2. Localizacion y tamafio de la empresa

En el momento de presentar la idea de negocio, Por Ti! En las encuestas se evidencio la
aceptacion e inclinacion de algunos posibles clientes por la compra y consumo de los productos,
para ellos fue interesante la opcion del mend que se piensa implementar, asi como el modelo de
servicio “Take away”. También, resultd convincente la estrategia que el restaurante cuente con un
establecimiento fisico, en el cual el cliente busca rapidez, atencidén y una experiencia de compra
de un nuevo concepto de comida saludable tipo fitness y que generaria valor agregado en la
decision de compra de dichas personas.

Teniendo en cuenta que el restaurante se ubicara en el barrio Chicd, especificamente en la
calle 100 # 12- 12, en principio se contara con un local el cual sera de aproximadamente 50 a 60
m2. Inicialmente, este sera el primer establecimiento que tendra Por Ti! Para los proximos 4 afios,

dependiendo del rendimiento de la empresa, se espera contar con minimo 4 locales en Bogota.

La empresa esta conformada por 3 socios principales y 3 empleados quienes atenderan el
local. Por Ti! Contara con un chef profesional, un ayudante de cocina y dos cajeros, para los dos
primeros cargos, se requieren profesionales universitarios y un técnico, para los dos cargos
restantes, bachilleres y que estén estudiando. El perfil profesional son personas entre 20 — 35 afios
dinamicas, proactivas, con excelente comunicacion y con facilidad de desarrollar habilidades

interpersonales y con capacidad de trabajar en equipo.

Cabe mencionar que dependiendo del crecimiento y la demanda de los productos, se puede
ampliar la planta y el equipo de trabajo, con el objetivo de prestar un servicio de alta calidad para

los clientes.

Para la planificacion del proceso productivo de Por Ti! Es necesario validar los procesos
del restaurante desde cada una de sus etapas. Es decir, desde su etapa de pre- produccion hasta la

etapa de post- produccion.

A continuacion, se presenta un esquema del analisis de dicho proceso y como se presentaria

para la produccién de los alimentos al cliente.
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Tabla 37. Tiempos de Produccion

eEntrega de insumos por parte de proveedores, preparacion productos y
alimentos "Pre- coccién"

eHora: 8-10 am
eEncargados: Gerentes y ayudante de cocina.

ePreparacién y entrega de alimentos segun orden de pedido de los clientes
eHora: 11- 6 pm
eEncargados: Chef, ayudante de cocina y cajeros.

eCierre de caja, limpieza de cocina y establecimiento, control de inventario.
eHora: 6-8 pm
eEncargados: Chef, ayudante de cocina, cajeros y gerentes.

Fuente: Elaboracién de los autores.

6.3. Procesos

El proceso productivo del restaurante al ser un punto de venta directo tiene dos etapas, la
primera en la cual el cliente se acerca directamente al punto de venta y hace su pedido, paso
siguiente, el cajero dara la orden del pedido al ayudante de cocina, el cual solicitara al chef la
elaboracion del plato y el colaborara con el mismo. Los trabajadores deben tener en cuenta que los
tiempos de espera del cliente no deben superar los 6 minutos en todos los platos del mend. La
segunda etapa consiste en un proceso de autoservicio en la cual se ubican neveras o vitrinas con
productos ya preparados Yy listos para consumir, los cuales son elegidos por el cliente segin su
preferencia. El cliente tomara el producto, se acercara a la caja, lo cancelara y decidira si su

consumo sera en el restaurante o tomara la opcion Take Away.
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En caso que el cliente solicite su producto con servicio “Take Away” se hara el mismo
proceso desde la orden hasta la entrega del producto al cajero, quien serd el encargado de
empacarlo y entregarlo en condiciones optimas al cliente.

Gréfico 8. Proceso de Produccién y servicio POR TI!

1. Recibir insumos. 2. Alistamiento de ““'p" 3. Preparacién de bases y
de cocina y slimentos alimentos primarios del meni.

. del
listo para tener en inventario en
las neveras.

7. El cliente se acerca a las neveras que 6. Cliente ingresa 5. Apertura del
oy e e

listos para llevar.

14. El cliente solicita un plato

diferente a los disponibles
8.Cajero recibe y solicita en las neveras.
pago del producto

o il
SiTiecibo e ondeny, 16.Cajero recibe y solicita 17.Elaboracién del 18. Tiempo de espera
pago del producto producto (Sushi, del cliente NO mayor
del plato al Chef. s liente NO mi

adecuada y entrega
al cliente,

11. Cliente paga en efectivo
3 '

13. El cliente toma el 2""{.’;”"’"“:_::’"':‘:"'““ 22. €l cliente toma el producto y Io lleva
producto y lo lleva e 4 a la mesa.
& adecuada y entrega

la mesa.
al cliente.
21. Cliente paga en efectivo 23. Cliente paga en efectivo
o tarjeta © con tarjeta.

Come saludable, come rico, come por ti!

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.4. Distribucion de la planta

El local que inicialmente tendra POR TI! Seré de aproximadamente 50 -60 m2 los cuales

se distribuiran de la siguiente manera:

Imagen 7. Disefio Del Establecimiento

Fuente: Elaboracion Propia.

Imagen 8. Disefio Del Establecimiento

Fuente: Elaboracion Propia.
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Imagen 9. Plano Inicial Proyecto Restaurante

L

T === [

— .|

0

Fuente: Elaboracion Propia.

1. Puerta de entrada: estard ubicada dando acceso a la barra de pedidos y la caja,
respondiendo al tipo de restaurante y reflejando el concepto del negocio.

2. Cocina: esta ubicada al fondo del restaurante al respaldo de la zona de la caja, en
esta zona se elabora toda la produccion de los productos, consta de una estufa industrial con su
extractor de aire, plancha y nevera. Se busca que el area de la cocina y las mesas, estén
interconectadas para que la distribucion del espacio permita una correcta relacion entre la zona
de produccion y el autoservicio de los clientes que deseen consumir los productos en el
restaurante.

3. Vitrinas: estan ubicadas cerca a la puerta de entrada con el objetivo que las personas
que ingresen vean los alimentos que ya estan preparados y que solo necesitan tomarlos para
cancelarlos en la caja.

4. Mesas: estan ubicadas al fondo del restaurante, la zona del comedor cuenta con un
espacio de 12 m2 con ubicacion para 8 meses de 4 sillas cada una, ambientadas con disefios,
lamparas y decoraciones modernas, tranquilas y sofisticadas, dando un ambiente de relajacion
y comodidad a los clientes.

5. Zona de espera: estard ubicada al costado central del restaurante, tendra una vitrina
con sillas para que el cliente espere su pedido si ha optado por el servicio take away.

6. Bafio: se ubica al costado derecho del comedor, separados individualmente (damas
— caballeros) para uso de los clientes y empleados, se busca tener una oportunidad para resaltar

el concepto del restaurante a través de materiales de decoracion, colores e iluminacion.
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7. Cuarto de basuras: estard ubicado en la parte trasera del restaurante, contara con

ventilacion para su correcto almacenaje y control.

6.5. Identificacion de necesidades de maquinaria y equipo

Baséandose en los estudios de segmentacion del mercado y las proyecciones de ventas para
cumplir los objetivos planteados en los numerales 4. 2 y 5.4 es muy importante analizar la
capacidad productiva que se tendré para dicho fin, es por esto que para el funcionamiento de la

empresa, se requieren equipos e insumos tecnolégicos como:

o Computador HP con capacidad en su disco duro de 1 TB con Windows 8.

o Caja registradora CASIO:

o Estufa industrial 6 quemadores con horno: Marca: San-Son, Modelo: ECO6,
Fabricada en Acero Inoxidable, 6 quemadores de superficie tipo atmosférico construidos
en hierro fundido de forma octagonal, con capacidad de 26.000 BTU/Hr cada uno, 6
parrillas de hierro fundido, Aislamiento con fibra de vidrio de 3 de espesor, Perillas
resistentes al calor e irrompibles, Horno interior totalmente porcelanizado, con termostato
a gas de 0 a 300 °C, 2 parrillas. Dimensiones: Frente 87 x Fondo 75 x Alto 90 cms. Peso:
161 Kgs.

o Refrigerador vertical 2 Puertas: Marca: Master Bilt

Modelo: MBR49-S, No. Puertas: 2 —49 Pies Cubicos Fabricado en acero inoxidable
interior y exterior, sistema de control electronico con alarma de puerta abierta, La alarma
suena cada seis meses para recordarle que debe limpiar el condensador.
Dimensiones: Frente 1403 mm Fondo 838 mm Alto 2127 mm. Amperios: 7.5 — 115V.
Potencia: 3/8 H.P Peso: 482 Libras. Garantia: 1 Afio.

o Plancha a gas: -: Adcraft Modelo: CTG-24 Construida en acero inoxidable.

Quemador de hierro fundido. Patas regulables. Bandeja para recoger residuos en acero

% Empresa Master Steel. Disponible en: http://www.mastersteel.com.co/equipos-para-cocinas-industriales-bogota/estufas-
industriales-en-bogota/page/2/
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inoxidable. 2 Quemadores, 60.000 BTU/HORA. Dimensiones: 60.9 x 76.2 x 40 cm. Peso:
179 Lbs.

o Campana industrial extractora: Fabricada en acero inoxidable CI. 20, dos
aguas, tipo central con soportes, con filtros tipo rejilla en linea americana en acero
inoxidable, con cajas recolectoras de grasas, ldmparas marinas y en la parte superior salida
doble para ducto.

o Vitrina convencional: Tuberia de cobre para asegurar una larga vida a su
inversion. Gabinete exterior en ldmina galvanizada recubierta con pintura epoxi-poliéster
con aplicacion electrostética en color blanco. Gabinete interior en lamina galvanizada.

Mostrador en acero inoxidable. Gas refrigerante R134A, ecoldgico.

° Mesas
. Sillas
o Decoracion: este item incluye todos los materiales, utensilios de disefio y

decoracion que necesita el restaurante para su ambientacion, ya que se busca que sea un

disefio agradable, tranquilo y sofisticado para resaltar el concepto del negocio.

Tabla 38. Maquinaria y equipo

CANTIDAD | COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
Computador HP 1 S 1.200.000 | S 1.200.000
Caja registradora 1 S 649.000 | S 649.000
estufa industrial 1 S 5.275.500 | S 5.275.500
Refrigerador vertical 1 S 956.625 | S 956.625
Plancha a gas 1 S 318.875 | S 318.875
Extractor de aire industrial 1 S 1.000.000 | S 1.000.000
Disefio y decoracion - S 7.000.000 | S 7.000.000
Sillas 32 S 100.000 | S 3.200.000
Mesas 7 S 400.000 | S 2.800.000
software 1 S 1.800.000 | S 1.800.000
Materiales de cocina - S 2.000.000 | S 2.000.000
TOTAL 46 S 20.700.000 | S 26.200.000

Fuente: Elaboracion propia.
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6.6. Programa de produccion

En los procesos de produccion del restaurante, se identifican tres etapas
importantes. La primera es la etapa de Pre- produccion, en la cual se reciben y se almacenan los
alimentos que son distribuidos por el proveedor. Paso siguiente, se encuentra el area de produccion,
en la cual se lavan, cortan, pelan y preparan ciertos alimentos que se incluyen dentro de las vitrinas
y neveras que se ubicaran en el restaurante para que los clientes escojan su producto y se acerquen
a la caja para pagarlo teniendo en cuenta que una parte del proceso de entrega de alimentos es

autoservicio.

En este tipo de restaurante, también se pudo identificar que existen procesos de produccion
en caliente que se incluyen en la etapa de produccion, los cuales incluyen la preparacion de
alimentos en parrillas, estufas y hornos, principalmente para la produccion de alimentos calientes

como noodles, carnes, arroces, sopas, algunas ensaladas y salsas.

Asi mismo, existen procesos de produccion fria ya que el restaurante incluye zonas de este
tipo, para la conservacion de alimentos ya preparados como ensaladas, sushi, noodles, arroces que
se conservan en las neveras autoservicio disponibles en el restaurante. En la etapa de produccion
se debe velar por el cumplimiento de todas las normas de higiene y conservacion de alimentos, ya
que al tener un menu variado, no se debe dejar a un lado la calidad de absolutamente todos los

productos ofrecidos por el restaurante.

Finalmente, la etapa de post- produccidn, la cual consiste en la limpieza y organizacion de
todas las areas funcionales del restaurante al finalizar su operacion. En esta etapa, es muy
importante tener en cuenta areas como la cocina y basuras, pues son las zonas mas delicadas del

restaurante.

En el caso de las basuras, POR TI! tendra que supervisar que en el cuarto de basuras, las
bolsas sean cerradas herméticamente, es decir eliminando el exceso de aire al cerrarlas, procurando
que el espacio en el que se almacenan cuente con aire para evitar los malos olores hasta el momento
de sacarla al exterior. Se debe exigir el control de residuos por bolsas de colores, teniendo en
cuenta la categoria (Gris: Residuos no peligrosos reciclables, Verde: Residuos no peligrosos o
inertes, servilletas, vasos, empaques etc. Verde: no peligrosos biodegradables, residuos de

alimentos, verduras etc.) Evitar comprimir las bolsas para que estas no se rompan ni se derramen,
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limpiar y desinfectar el cuarto de almacenamiento, luego de la evacuacion de los residuos. En
general, lavar, limpiar y desinfectar minuciosamente todas las mesas, estufas, hornos, parrillas y

recipientes después de terminada la operacion del restaurante.

6.7. Plan de compras e inventarios

Teniendo en cuenta el tipo de alimentos que se producen en el restaurante, ya que la
mayoria de sus ingredientes productos perecederos, pues muchos de estos incluyen verduras y
carnes que se deben tratar con mayor precaucion y su conservacion es mucho menor a alimentos
no perecederos. El presupuesto de compras para insumos sera entre $500.000 y $1.000.00 anuales,
de los cuales se compraran insumos de verduras y carnes semanalmente puesto que sus dias de

conservacion son menores a insumos como arroces y noodles.

Cabe mencionar que estas estimaciones se calculan exentas de VA pues hacen parte del

grupo de alimentos de la canasta familiar en Colombia.

Se debe tener un inventario fisico completo con las cantidades exactas de cada producto,
registradas en el software de control que se implementara, actualizdndolo semanalmente con los
insumos que se compran al proveedor. Registrar las entregas y ventas de cada tipo de producto

para que este tenga calculos de cuantas cantidades de producto queda en el inventario.

En términos de cantidades para la produccion diaria, si se venden 20 platos diarios y 20
bebidas diarias, es necesario que POR TI! tenga en su inventario 25 kg de alga (nori) 10 kg de
arroz de sushi, 20 kg de vegetales y verduras, 15 kg de pollo, 15 kg de pescado esto en cantidades
que se deben comprar semanalmente al ser productos perecederos. Ademas, 20 kg de pasta y arroz
que se compraran quincenalmente. Representando un costo de $176.744 para la produccion de
todos los platos y $30.000 para la produccion de los dos tipos de bebidas semanalmente. (Ver
Anexo 8).

Todo esto basado en las proyecciones y la capacidad de produccion de los restaurantes

analizados en el numeral 5. Para el funcionamiento de POR TI! el costo total de los insumos
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(ingredientes necesarios para la elaboracion de los platos exentos de IVA) es en promedio de
$12.000.000 anualmente.

Asi mismo, los incrementos deben ser proporcionales a los incrementos de las ventas que
ya se estipularon en el numeral 5.5 por lo cual en el segundo afio de operacion, el incremento en
el inventario para compras y materia prima sera del 3% y en el tercer afio sera del 4.20% esto
temiendo en cuenta también el crecimiento del sector en los ultimos dos afios. Se espera que el

inventario entre rote 4 y 8 dias dependiendo de la demanda y venta de los productos.

6.8. Gestion de calidad

La volatilidad del mercado implica que una empresa idee estrategias que permitan
su permanencia en el entorno del negocio, analizando tanto el entorno competitivo como el
entorno de clientes, para adaptarse de una mejor forma a estos cambios. Por esto, es necesario que
la empresa cuente con un sistema de gestion de calidad el cual tiene como objetivo certificar los
procesos de produccion de la misma. En Colombia, la norma ISO 9001:2008 “Esta Norma
consigue estandarizar la gestion de los procesos sobre los servicios que se ofrecen, consiguiendo
un mayor control sobre ellos. Permite implantar el circulo de la mejora continua dentro de la
empresa y a cumplir con la legislacion vigente.”*® Con el fin de garantizar la calidad y salubridad
de los alimentos que ofrece POR TI! A sus clientes desde su produccion hasta su consumo.
Ademas, se quiere lograr cumplir con la certificacion de restaurantes por tenedores, la cual
“permite demostrar a los clientes de un restaurante, las caracteristicas de calidad en cuanto a
infraestructura, servicios, competencias del personal y buenas practicas de higiene que debe

cumplir este tipo de establecimientos de acuerdo con la norma sectorial colombiana NTS- USNA

26 Norma I1SO 9001: 2008. Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia. Fecha de consulta: 27 de octubre de 2015,
Disponible
en:http://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:kOlgmi73hs4J:www.mincit.gov.co/descargar.php%3Fid%3D41564+&c
d=2&hl=es-419&ct=cInk&gl=co
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008”%" garantizando la relacion del valor monetario del plato con la satisfaccion del cliente,
contribuyendo no solo al bienestar del cliente, sino a aumentar la rentabilidad y rendimiento del
restaurante.

Teniendo en cuenta que los productos elaborados en POR TI! Se centran en cuidar una
necesidad que tiene el cliente para cuidar su imagen, salud y figura, es muy importante que se
centre en mejorar continuamente los procesos y la calidad de los productos con el fin de dar un
valor agregado al mismo. Es decir que es vital enfocarse en el cliente, sus perspectivas y
expectativas de alimentacion saludable, creando una mayor experiencia de satisfaccion y una
relacion afin para que el cliente cree una fidelizacién a los productos y a la marca.

En cuanto a los empleados, ellos deben ser afiliados a seguridad social tal y como se
estipula en la Ley 100 de 1993. Siendo asi, cada empleado que trabaje en el restaurante estara

afiliado a servicios de salud (EPS), pension y ARL.

Sistema de gestion ambiental (SGA) - POR TI!

POR TI! establecera su sistema de gestion ambiental basdndose en la norma ISO 14001
“cuyo otorgamiento significa que un sistema de gestion ambiental cumple con estandares
internacionalmente definidos y reconocidos. Establece los requisitos de un sistema de
administracion ambiental, que permiten a una organizacion formular politicas y objetivos,
tomando en cuenta los requisitos legislativos y la informacion sobre los impactos ambientales
significativos.”?® Para cumplir con la norma mencionada anteriormente se establecen los siguientes

lineamientos:

Manejo de aguas residuales domesticas e industriales: se realizara el tratamiento de aguas
residuales que provienen de las diferentes areas de trabajo como cocina y lavaplatos, con el fin de
que estas regresen al ambiente en condiciones adecuadas y como lo exigen las normas ambientales.
Asi mismo, se dara un tratamiento especial a los residuos de acumulacion de grasas mediante la

utilizacion de trampas de grasa que ayudan a que estas reposen el tiempo necesario para su

27 |ICONTEC INTERNACIONAL. Sostenibilidad Turistica. 2014. Disponible en:
http://www.icontec.org/index.php/es/inicio/certificacion-producto/tipos-de-certificados-que-le-puedan-interesar/51-
colombia/certificacion-producto/306-sostenibilidad-turistica

28Area Metropolitana del Valle de Aburrd, Manual de buenas practicas ambientales para los restaurantes y
hoteles, 2005.
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descomposicién, alcanzando niveles aceptables de demanda bioquimica de oxigeno y demas

parametros de la regulacion ambiental colombiana.

Programa de manejo de fuentes de emisiones producidas por estufas y cocinas: hace
referencia a la contaminacion dl aire que se pueda producir mediante la produccion y elaboracion
de los productos del restaurante, para esto se considera necesario implementar extractores y
purificadores de aire dentro de la zona de la cocina. Por otra parte, no se haran quemas de ningin
tipo de residuo que provenga del restaurante con el fin de preservar la calidad del aire de la ciudad.

Manejo de residuos sélidos: como ya se mencioné anteriormente, se hara una recoleccién

separada de todos los residuos para su reciclaje y deposito.
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7. ESTRATEGIA ADMINISTRATIVA

7.1 Estructura Organizacional
7.1.1 Areas Funcionales

v Area de Administracion: Esta area de la empresa esta a cargo de la gestion
que realicen en conjunto los tres emprendedores, quienes se encargaran de llevar el
funcionamiento del negocio, de esta forma se centralizara estas funciones en los tres, tales
como serén contratacion (Inicialmente las Unicas contrataciones que se realizaran seran el
chef encargado de preparar la comida, y una persona en apoyo en servicios y la
mercaderista e impulsadora), Pagos a personal, gestion y coordinacion de la parte
financiera, entre otros.

v Area de Ventas: Las ventas seran el area de mayor esfuerzo inicialmente
pues no solo se realizaran en el establecimiento del restaurante, si no que se realizaran
ventas en lugares estratégicos de acuerdo al mercado objetivo, por lo cual las ventas se
enfocaran en una distribucion en puntos fuertes para el aumento y penetracion del mercado,
estas ventas seran inicialmente realizadas por los emprendedores y una persona adicional,
Ilamada dentro del restaurante como mercaderista o impulsadora.

v Area de Produccion: Esta sera el area encargada de transformar las materias
primas es decir los insumos en el productos final, en este caso los platos en carta de comida
oriental saludable, y es en la que mas se tendra atencidn inicialmente para poder tener una
produccidn eficiente que logre abarcar el total de demanda que proyectamos tener.

v Area de Servicio: Area que se fracciona, por una parte el servicio que se
ofrece en el establecimiento es decir en el local, se manejaran tiempos razonables y en
pocas palabras rapidos de entrega del plato, y el servicio que se hard en los puntos
estratégicos, definidos previamente, en lugares cercanos a donde esta el mercado objetivo.

v Establecimiento y Local: El local donde se desarrollara toda la produccion

es decir la preparacién y empaque de los platos, se enfocara en diferentes items importantes
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para la idea de negocio, serd un local inicialmente pequefio con capacidad para 7 mesas
cada una de 4 puestos, tendréa un disefio moderno, se manejara el concepto de comer en el
sitio pero con un enfoque principal que es el take away, por lo cual se dispondra de
productos previamente preparados ya listos para su consumo en neveras 0 mostrarios
adecuados dependiendo la temperatura que necesite el plato, en cuanto a la variedad
inicialmente estard enfocada a los platos principales de la comida oriental, el restaurante
contara con 5 tipos de platos (Arroz oriental, sushi, ensaladas, sopas, noodles, y las bebidas

que son o smothies o jugos détox).

7.1.2 Criterios de Organizacion

v' Division y especializacion del trabajo: Es necesario dividir en tareas
especializadas cada una de las funciones de las personas que haran parte del proyecto,
en este caso el tema de cocina esta en manos del chef, el area de servicio por parte de
una persona adicional, de igual forma las ventas y la contabilidad que se enfoca en los
tres emprendedores.

v" Amplitud y &mbito de control de procesos: El control de todos los procesos
dentro del restaurante, se enfocaran en cumplir las politicas de calidad establecidas, la
calidad de cada proceso se medira con el fin de mejorar constantemente, los procesos
a evaluar seran el mantenimiento y cuidado de la materia prima es decir la comida, la
preparacion de esta, la entrega y el servicio que se de en cada uno de los platos.

v Control y gestion de la informacion: Se realizara un control permanente de
la informacidn, por lo cual siempre se estara recolectando y analizando, con el fin de
darle un buen uso con aprovechamiento de la misma para mejorar en pro del usuario
final, Cliente de POR T1!

v Recursos Humanos: La contratacion y capacitacion de los empleados se hara
bajo una cultura organizacional que se implementara desde el primer dia, de esta forma
todo el negocio estard enfocado hacia el mismo objetivo, dentro de los pilares sera el

manejo de calidad por cada una de las personas del restaurante, y la motivacion
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personal que se le haga a cada uno de los empleados, el recurso humano sera un pilar
muy importante para el negocio.

v' Mejora continua: Analisis del mercado con el fin de ubicar nuevas
estrategias, que hagan que el negocio mejore dia a dia, de igual forma el enfoque estara
en el cliente final, la satisfaccion de sus necesidades y cumplimiento de las
expectativas haran que cada dia se les escuche para mejorar en pro de su beneficio.

v' Manejo de Resultados: Se hara un control de resultados en tiempos
determinados, donde se pueda buscar mejorar y ver cémo se maneja la informacion que
generan los resultados del funcionamiento del restaurante, de esta forma serd de manera
trimestral.

v' Planificacién de la empresa: Los planes se realizan a corto y a largo plazo,
pero siempre bajo los ideales iniciales del restaurante, buscando crecer y permanecer

de forma imponente en el sector de los restaurantes.

7.1.3 Disefio de Organigrama Y Analisis de Cargos

Gréfico 9. Organigrama Por Ti!!!

ORGANIGRAMA DE POR TI !!!

JUNTA DIRECTIVA

=

DIRECTOR DE DIRECTOR DE
ANALISTA
VENTAS Y RECURSOS
FINANCIERO
MERCADEO HUMANOS
|
—_— .
JEFE DE COCINA
COCINERO AUXILIAR Qo

Pbgn T

Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo a este organigrama se destacan diferentes cosas, en los primeros dos afos de

funcionamiento se tendran en cuenta solo tres cargos que estan aca expuestos, y son el jefe de

cocina es decir el chef, un mercaderista, y el cocinero auxiliar, los demas cargos seran asumidos

por los 3 emprendedores creadores del proyecto, con el fin de ahorrar gastos.

Tabla 39. Anélisis de cargos restaurante POR TI!

ANALISIS DE CARGOS RESTAURANTE POR TI!!!

PERSONAS A

PERFIL DEL

minima de 2
anos.

CARGO FUNCIONES
CARGO CARGO
La junta directiva esta conformada por todos
los accionistas e interesados en el desempefio
Junta Todo el del restaurante, basicamente lo importante es
Directiva Restaurante N/A que se hardn reuniones cada 15 dias
inicialmente, para analizar todos los aspectos
de funcionamiento del restaurante
Educacion:
Profesional en
carreras
Todas las | administrativas,
ersonas ue | economicas, con | . . -
PETSOl d Tiene bajo su cargo y responsabilidad el
trabajan dentro | postgrado  en . .
! funcionamiento de la empresa, es el
del restaurante, | estrategias 0
) » representante legal y el encargado de la toma
Gerente incluyendo el | gestion . ;
. o . de decisiones en cuanto a estrategias de
General area de | administrativa. .
" |crecimiento y desarrollo, todo proceso que
mercadeo, Con amplios .
- dependa de aprobacién debe pasar por manos
recursos conocimientos
] - de esta persona.
humanos y area | estratégicos  y
financiera. gerenciales,
experiencia

ANALISIS DE CARGOS RESTAURANTE POR TI!!!

CARGO

PERSONAS
A CARGO

PERFIL
CARGO

DEL FUNCIONES
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Analista
Financiero

N/A

Educacion:
Profesional
carreras
administrativas,
contador.
Experiencia en el area
financiera, capacidad
de adaptacion a
situaciones adversas, 4
alos o mas de
experiencia en manejo
de Excel, manejo de
bases de datos, Access.

en

Es la persona encargada de hacer los
reportes financieros y estados del
restaurante anualmente, adicionalmente
entregara un informe de la situacion de
la empresa cada tres meses durante los
primeros 2 afios, es el encargado de
manejar las cuentas y establecer planes
de reduccion de costos y aumento de
utilidades para la compafiia

Director
Recursos
Humanos

de

N/A

Educacion: Psicélogo
Experiencia en el area
de recursos humanos,
con excelentes
relaciones

interpersonales, y
capacidad de manejo de
personal.

Esta persona tiene la responsabilidad de
hacer el proceso de seleccion vy
contratacion del personal de la empresa,
también es el encargado de manejar el
tema de capacitaciones en cuanto a la
cultura organizacional del restaurante,
control de los pagos de nomina,
actualizacion de la informacion de los
empleados, y manejar los beneficios y
posibilidades que se les ofrecen a cada
una de las personas que trabaja dentro
de la empresa.

Jefe

De

Cocina Chef

Cocinero
Auxiliar
Mesero

y

Educacion:
Profesional
Gastronomia
Con experiencia en
comida tipo oriental de
al menos 1 afio,
preferible mas afios de
experiencia, buenas
relaciones
interpersonales y
capacidad de trabajo en
equipo

en

Tiene la responsabilidad del producto
final entregado al cliente. Dirige la
cocina y todo lo que concierne a la
preparacion de los platos, bajo los
ingredientes y las normas basicas para
qué estén en Optimas condiciones,
coordina el funcionamiento del auxiliar
de cocina y verifica que todo el servicio
y los platos sean servidos de la forma
que debe ser.

Director
Ventas
Mercadeo

De
Y

Toda la fuerza
de wventas vy
parte
comercial,
conformada
por
mercaderistas,
vendedoras e
impulsadoras

Educacion:

Profesional en &reas
administrativas 0
economista.

Experiencia en el sector
de la empresa es decir
en las gastronomia,
capacidad de lider y
trabajo en equipo

Coordinar todo lo relacionado con la
disponibilidad de materias primas e
implementos en el restaurante para la
preparacion de los platos, verificar
siempre que los productos estén
Optimos para la venta, realizar circulos
de calidad y control de todos los
procesos del restaurante, instruir y
saber direccionar a su personal a cargo
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habilidades en
relaciones

interpersonales, perfil
internacional, con
habilidades gerenciales.

para que todo salga bien, Manejar las
relaciones con los  principales
proveedores y principales clientes.
Realizar semestralmente estudios de
mercadeo y blsqueda de estrategias
para el crecimiento del restaurante.

Cocinero
Auxiliar

Mesero

Educacion:  Técnico
en gastronomia.

Con experiencia,
buenas relaciones
interpersonales y
capacidad de trabajo en
equipo

Se encarga de colaborar al jefe de
cocina, de igual forma lo reemplaza
bajo cualquier eventualidad, y coordina
que todos los platos salgan de la forma
correcta al consumidor final y tiene a
cargo el mesero por lo cual coordina
también la atencion y servicio al
publico, se encarga de la limpieza dela
cocina.

Mesero

N/A

Experiencia de 2 afios o
mas como  mesero,
excelente atencion al
cliente, manejo de
relaciones
interpersonales, fuertes
habilidades de
comunicacion  verbal,
adaptabilidad,
iniciativa y trabajo en
equipo.

Persona encargada de servir y hacer la
atencion directa al cliente en el
establecimiento, colaborar en la cocina
cuando sea necesario y en el
mantenimiento de la limpieza de todo el
restaurante.

Fuente: Elaboracion propia.

Evaluacion y gestion de Resultados y desempefio

Es importante en el desarrollo y obtencion de excelentes y esperados resultados dentro de

POR TI! tener presente un control y una evaluacion del desempefio del recurso humano, todo con

un objetivo establecido que es mejorar los posibles errores para la basqueda del crecimiento y

destacar todo lo positivo dentro de la compafiia. La evaluacidn se realizara inicialmente cada

trimestre mientras la empresa empieza a establecer firmemente su funcionamiento, lo que se busca

en cada una de estas reuniones de control seré lo siguiente:
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o Encontrar los puntos débiles en el desempefio diario de los empleados del
restaurante, buscando soluciones de forma conjunta, para poder realizar el trabajo de la
mejor forma y de esta forma alcanzar las metas establecidas.

o Destacar lo positivo de cada una de las personas que estan dentro de la
empresa, y de esta forma generar a final de cada afio un reconocimiento importante a los
resultados obtenidos por el personal del restaurante.

o Identificar y analizar oportunidades y amenazas en la forma de trabajo y
servicio del restaurante frente al mercado y a la competencia, a través de la matriz DOFA,
y a través de todo este andlisis generar todas las estrategias necesarias para el mejoramiento
tanto interno como externo de la empresa.

o Se implementara una capacitacion anual sobre ética y cumplimiento de
todos los empleados del restaurante, con el fin de mantener un correcto actuar de cada
persona en su trabajo, en cuanto a este tema se manejara por una empresa 0 por una persona
externa al restaurante, para de esta forma garantizar el correcto y desinteresado manejo de

la informacion.

Es importante la revision del rendimiento y el cumplimiento de metas y objetivos
especificos, como son las ventas esperadas y las proyecciones que se realizaron al inicio del
funcionamiento del restaurante, en este punto se tienen en cuenta las ventas proyectadas
establecidas en el capitulo 5.4 de acuerdo a estas la planificacion del personal esta enfocada de la
siguiente manera:

Tabla 40. Capacidad productiva diara

Capacidad productiva por diaen POR TI!

# DE

PLATO PLATOS

NUMERO DE PLATOS VENDIDOS
DIARIAMENTE
NUMERO DE BEBIDAS VENDIDOS
DIARIAMENTE

20

20

PLATOS DE SUSHI 6
PLATOS DE ENSALADAS 4
PLATOS DE SOPAS 2
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PLATOS DE NOODLES 4
PLATOS DE ARROZ 4
SMOTHIES 10
JUGOS DETOX 10

Fuente: Elaboracion propia

Segun la capacidad productiva y la maquinaria que se maneja en el restaurante el chef esta
en capacidad junto con la ayuda del cocinero auxiliar de preparar cada una de las cantidades
especificadas en la tabla anterior, la funcién de preparacién de los platos es completamente del
chef, pero si los pedidos alcanzan las proyecciones esperadas o por si por el contrario aumentan el
cocinero tiene la obligacion de ayudar en la labor de preparacion.

Responsabilidades del cocinero auxiliar

Segun el cuadro de descripcion de cargos del restaurante las funciones del cocinero auxiliar

son las siguientes:

Tecnico en gastronomia,
con experiencia, buenas |5e encarga de colaborar al jefe de cocing, de igual forma lo reemplaza bajo
relaciones cualquier eventualidad, y coordina que todos los platos salgan de l1a forma
interpersonales y correcta al consumidor final y tiene a cargo el mesero por lo cual coordina
capacidad de trabajoen |tambien |a atencion y servicio al publico, se encarga de |a limpieza dela cocina.

Equips

Como es mencionado previamente esta persona se encarga de colaborar en la cocina cuando
la demanda aumenta y el jefe de cocina se ve lleno de trabajo, como esta persona es la encargada
de la caja, si los platos solicitados son muchos, los tres emprendedores de los cuales siempre habra

uno en el restaurante pasara a tomar la labor de la caja y reparticion de platos al cliente final.

7.3. Estructura del personal
7.3.1. Politica de contratacion

Dentro de los aspectos necesarios para poder realizar la contratacion de una persona en

POR TI se deben tener en cuenta los siguientes items:

o El perfil del cargo debe ser cumplido por parte del aspirante.

o Esta completamente prohibida la contratacion de menores de edad.
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o Ningun empleado del restaurante debe tener antecedentes penales y
judiciales

o En el momento que la persona aplica al cargo, acepta de forma obligatoria
y necesaria una entrevista, y adicionalmente posibles exdmenes que le seran realizados.

o Se manejara un acuerdo de confidencialidad en temas de importancia para
el restaurante con cada uno de los empleados.

o El proceso de verificacién de informacion suministrada por aspirantes a
cargos seré riguroso.

o No se manejara ningun tipo de discriminacion por temas como: Raza, sexo,
estado civil, religion y creencias, orientacion sexual y discapacidad.

o El contrato de trabajo sera un requisito para que la persona pueda ingresar a
laborar dentro del restaurante, este es firmado por el empleado, dicho contrato tendra las
obligaciones y especificaciones del cargo obtenido.

o Luego de firmarse el contrato, se deben cumplir la clausulas y obligaciones
del cargo, la capacitacion e induccion del puesto es realizada por la persona directamente
relacionada con este.

o La busqueda y seleccion de nuevo personal, siempre se enfocara en
identificar y conseguir personas que cumplan con las capacidades y necesidades que tiene
la empresa frente a un cargo nuevo o uno existente, con el fin de mejorar el desempefio en

general de la empresa.

7.3.2. Politica Salarial

o Los salarios en POR TI! seran fijados bajo diferentes criterios, dentro de los
cuales estan la exigencia del cargo, las obligaciones, el tiempo en horas trabajado y de

acuerdo a la experiencia y capacidades del empleado.

o El sueldo se paga mensualmente mediante depdsito bancario en una cuenta
de ahorros.
o Se manejara el sueldo base el cual es especificado dentro del capitulo de

gastos y costos de forma mas detallada, de igual forma seré establecido en los términos del
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contrato pero habrén pagos extras que tengan que ver con horas extras, bonos por
productividad, viaticos, gastos de transporte y existirdn las compensaciones no monetarias.

o Al inicio de cada afio se establecera una meta de ventas en valores
monetarios para el restaurante, si la meta es superada a un 120% a final de afio se generaran
pagos extras a cada uno de los empleados, el ideal del restaurante siempre es el bienestar
del recurso humano y el impulso de estos a través de la calidad de trabajo y los beneficios
econoémicos.

o Todos los empleados de POR TI! recibiran los beneficios de ley, es decir
todos los empleados reciben su sueldo mas las prestaciones sociales.

o Dependiendo el cargo y la necesidad el restaurante brinda todos los
utensilios e implementos necesarios para el desempefio de cada empleado como lo son los

uniformes los cuales seran otorgados de manera bimensual.
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8. PLAN ECONOMICO

8.1. Plan de inversiones
8.1.1. Presupuesto de inversion fija

Para el desarrollo del proyecto el aporte inicial con recursos propios de los socios
serd de $54.120.000, este valor entre los 3 socios dividio en parte iguales es decir
$18.040.000. Los cuales se dividen en diferentes costos y gastos que se describen a
continuacion.

Para dar inicio al proyecto de POR TI! Se realizara un inversion en muebles,
equipos y enseres de $38.200.000, la inversion sera realizada con recursos propios de los

emprendedores. Esta inversion se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 41. Activos Fijos

TERRENOS 0

EDIFICIOS 0

EQUIPOS $ 17,200,000
MUEBLES Y ENSERES | $ 6,000,000
COMPUTADORES $ 3,000,000
CAPITAL DE TRABAJO | $ 10,000,000
TOTAL $ 36,200,000

Fuente: Elaboracion propia

En este cuadro se evidencia que para el inicio del funcionamiento del restaurante POR TI!
Se invertira $17.200.000 en equipos de cocina, $6.000.000 en todos los muebles y utensilios para
el equipamiento del local, $3.000.000 en un computador de control y administracion del

funcionamiento del restaurante, con todo esto se tiene un total de activos fijo de $26.200.000.
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8.1.2. Presupuesto de capital de trabajo

De la inversidn que se realizara inicialmente se destind $10.000.000 para capital de trabajo,
este monto es un aporte de los socios, que en este casos son 3 y el aporte por cada socio seréa de
$3.333.333, con este dinero se espera cubrir la produccién del primer mes y parte del segundo, es
términos generales este dinero se tiene disponible para cubrir los costos fijos del restaurante en sus

dos primero meses de funcionamiento.

Tabla 42. Capital de trabajo

ACTIVOS FIJOS $ 26,200,000 68%
CAPITAL DE TRABAJO $ 10,000,000 32%
Total $ 36,200,000 100%
Distribucion y total de

inversion 100%

Fuente: Elaboracion propia

De esta forma se invierte el 100% con recursos propios distribuidos el 68% en los activos

fijos y el 32% en capital de trabajo.

8.2 Estructura de costos

La siguiente tabla muestra los costos fijos que tendra el restaurante POR TI! durante el
primer afio de funcionamiento.

Dentro de la estructura de costos del restaurante es importante tener en cuenta los costos
indirectos en los cuales incurrira el local,

Los costos contemplados para el restaurante son:

o Mano de Obra: De acuerdo al organigrama se manejan diferentes cargos,
pero inicialmente solo se tendran en cuenta los estrictamente necesarios para dar inicio al
proyecto y al funcionamiento del restaurante, por lo cual en el primer afio el restaurante se
abstendra de tener directivos de ventas y mercadeo, analista financiero, director de recursos

humanos y mesero, en todos estos casos los tres emprendedores tomaran estas
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responsabilidades divididas de forma justa, los tres gracias a la carrera estudiada cuentan
con el conocimiento suficiente para desempefiar cada uno de estos cargos, durante los tres
primeros afios de funcionamiento, personas externas seran contratadas, en el momento que
la inversién sea recuperada y en el momento que el negocio empiece a generar utilidades,
que permitan incurrir en estos costos.

o Se pagara un salario de $1.218.305 mensual al chef o jefe de cocina, y
$716.650 al ayudante de cocina, el proyecto inicialmente tiene en mente que no solo los
altos cargos seran adoptados por cada uno de los emprendedores.

o Costos de Produccion: Dentro de los costos de produccion contemplados
estan los variables y los fijos, se tuvo en cuenta los servicios publicos del local, las
dotaciones e implementos a usar en el restaurante, asumiendo asi unos costos anuales de
$11,040.000n y $960.000 respectivamente.

o Gastos Administrativos: Estos gastos entran dentro de los costos fijos que
tiene el restaurante, en este caso el salario del Gerente General, , arriendo, asesoria contable
y financiera, aseo, caja menor, alarmas y sistema de seguridad, papeleria, seguros,
depreciacion, y servicios externos por honorarios, estos Ultimos haciendo referencia a una
persona que se encarga de impulsar los productos del restaurante en los puntos mas
estratégicos, esta persona recibird un pago mensual de un minimo legal vigente que $644.
350 mas $73.240 (Auxilio de transporte) y serd considerada como una mercaderista o
impulsadora, todos estos gastos suman anualmente un valor de $94.399.800

Para una mejor descripcion y visualizaciobn de los costos fijos se detallan
numéricamente en la siguiente tabla:
Tabla 43. Costos Fijos

COMPOSICION DE LOS COSTOS FIJOS

MANO DE OBRA $ 1,934,955 $ 23,219,460
COSTOS DE

PRODUCCION $ 1,000,000 $ 12,000,000
GASTOS

ADMINISTRATIVOS $ 8,699,983 | $ 104,399,800
CREDITOS $ 1B -
DEPRECIACION $ 571,158 $ 6,853,896
TOTAL $ 11,634,938 $ 146,473,156

Fuente: Elaboracion propia
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Como puede ver en la tabla no se accedidé a ningun tipo de crédito, los costos estan
contemplados en mano de obra, de produccidn, gastos administrativos y la depreciacion.

En los costos de mano de obra se tomd la decision por parte de los socios de omitir la
muchos cargos que pueden ser asumidos por ellos inicialmente, con el fin de reduccion de costos
y la busqueda de crecimiento del negocio.

En cuanto al salario de los socios o emprendedores no sé tendran en cuenta hasta el punto
en donde el negocio empiece a generar utilidades; Los socios son conscientes del sacrificio de

beneficios econdmicos con el fin de que el restaurante crezca y se mantenga en el mercado.

8.3. Determinacion del margen de contribucién

Tabla 44. Margen de contribucion

TOTAL
PRECIO DE MATERIA M.O. GASTOS COSTOS MARGEN DE CONTRIBUCION

PRODUCTOS VENTA PRIMA VARIABLE DEVENTA VARIABLE CONTRIBUCION A VENTAS TOTAL
5

SUSHI 15,000 4,850 0 180 5,030 8,570 B65.47% 20.23% 13.45%
ENSALADAS 15,000 6,200 0 180 6,380 8,620 57.47% 13.83% 7.95%
SOPAS 18,000 6,600 0 216 6,816 11,184 62.13% 5.74% 6.05%
NOODLES 18,000 8,900 0 216 7,118 10,884 60.47% 17.03% 10.30%
ARRDZ 18,000 8,900 0 192 7,082 8,908 55.68% 15.13% 8.43%
SMOTHIES 5,000 2,200 0 60 2,260 2,740 54.80% 10.87% 5.96%
JUGQOS DETOX 6,000 2,500 0 72 2,572 3,428 57.13% 13.17% 7.52%

e

Fuente: Elaboracion propia

El margen de contribucidn del restaurante es 59.65% lo que indica que por cada peso que
se venda en la empresa se logran obtener 60 centavos, con los cuales se deben cubrir los costos
fijos de la empresa y generar la utilidad esperada. Los productos con mayor margen de
contribucidn son el sushi con un 66% y las sopas con una participacion de 62% y el menor margen
de contribucion en el restaurante lo aportan las bebidas en especial los smothies. En el anexo 8:
Determinacion de los costos variables por cada unidad de produccion, se visualiza de forma
detallada y especifica la forma en que se determinaron estos costos, se identificaron los

ingredientes de cada plato y bajo este parametro se calcul6 el precio de cada uno.
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8.4. Determinacion del punto de equilibrio

Para el restaurante es importante trabajar en busca de su punto de equilibrio, y lograr
superar este, el punto de equilibrio le permite a la empresa determinar las unidades necesarias a
vender para cubrir exactamente los costos en lo que incurrid y a partir de aca empezara a obtener
utilidades y ganancias de la actividad. A partir de este punto de equilibrio las unidades que pasen
0 bajen de este punto representaran las utilidades o las pérdidas que tendra el restaurante.

Teniendo en cuenta la estructura de costos y gastos fijos y el margen contribucion de la
empresa mostrada anteriormente, se llega a la conclusion que el restaurantes POR TI! requiere
vender $245.563.548 al afio para no perder ni ganar dinero. Se requieren ventas mensuales
promedio de $17.041.054 Al analizar las proyecciones de ventas se determina que la empresa esta
en la capacidad de alcanzar el punto de equilibrio en el segundo afio de funcionamiento, lo que es

un muy buen resultado para la proyeccion de la rentabilidad del restaurante.
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9. PLAN FINANCIERO

9.1. Los estados financieros
9.1.1. El balance

Tabla 45. Balance general POR TI!.

CAJA 8,500,000
CUENTAS POR COBRAR $ -
INVENTARIOS $ 600,000

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8,500,000
ACTIVOS SIN DEPRECIACION | 26,200,000
DEPRECIACION

TOTAL ACTIVO FIJO NETO 26,200,000
OTROS ACTIVOS 1,500,000
TOTAL ACTIVOS 36,200,000
PASIVO

CUENTAS POR PAGAR

PRESTAMOS $ -

IMPUESTOS POR PAGAR
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO $ -
PATRIMONIO
CAPITAL 36,200,000

UTILIDADES RETENIDAS
UTILIDADES DEL EJERCICIO

TOTAL PATRIMONIO 36,200,000

TOTAL PASIVO Y
PATRIMONIO 36,200,000

Fuente: Elaboracion propia.
El valor inicial que se tiene en caja es de $8,500,000 lo cual indica que la empresa cuenta
con buenos recursos para empezar su funcionamiento, este dinero se ve por el aporte que hacen

inicialmente los socios. Los inventarios iniciales se manejan segun lo que se proyecta vender, y
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como es comida el inventario se manejara en una cuantia muy baja, en este caso de forma mensual
se cuenta con un inventario de $600.000 por lo que los productos perecederos se compran cada 8
dias o menos dependiendo de las necesidades del restaurante, y los productos no perecederos se
compraran cada 15 dias, esto me indica el indice de rotacion del inventario. No se manejara un
inventario de los productos a largo plazo. Los activos fijos de la empresa suman $36.200.000,
donde se ve contemplada la adecuacidn del restaurante, cocina, muebles, neveras, vitrinas entre
otros, en otros activos se ve relacionado los activos diferidos en este caso hacen referencia a las
compras y gastos de publicidad se invertiran $10.000.000 anuales en promocion y publicidad del
restaurante. El patrimonio con el que inicia el restaurante su funcionamiento es de $36.200.000
que incluyen toda la adecuacion que se le realizara al local que inicialmente se tomara en arriendo,
el efectivo en caja, y los inventarios que se tendran dentro de la empresa, representando asi todos

los fondos propios con lo que contara el restaurante para el inicio de su funcionamiento.

9.1.2. Estado de resultados

Tabla 46.Estado de resultados Por ti!

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 ‘MES5 MES 6
13,271,00 |13,600,00 |13,891,00 |14,236,00 |14,794,00
VENTAS 12,960,000 | O 0 0 0 0
- COSTO DE
VENTAS 8,585,113 8,706,913 (8,835,313 [8,948,713 (9,084,313 |9,301,213
UTILIDAD
BRUTA 4,374,887 4,564,087 4,764,687 4,942,287 5,151,687 5,492,787
- GASTOS
ADMON. 8,699,983 |8,699,983 (8,699,983 8,699,983 (8,699,983 |8,699,983
- GASTOS DE
VENTAS 155,520 159,252 1163,200 (166,692 (170,832 (177,528
UTILIDAD - - - -
OPERACIONAL [-4,480,616 [4,295,148 4,098,496 |-3,924,3883,719,128 3,384,724
- OTROS
EGRESOS 0 0 0 0 0 0
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PREOPERATIVO

S 41,667 41,667 41,667 41,667 41,667 41,667
UTILIDAD A. DE|$ -|$ -1$ -1$ -[$ -[$ -
IMP. 4,522,283 4,336,815 [4,140,163 | 3,966,055 |3,760,795 | 3,426,391
O 9 0
13,457,00 |13,146,00 |16,933,00 |18,049,00 |19,444,00 |21,118,00
VENTAS 0 0 0 0 0 0
- COSTO DE 10,132,66 |10,566,46 |11,108,71 |11,759,41
VENTAS 8,779,213 (8,657,413 (3 3 3 3
UTILIDAD
BRUTA 4,677,787 4,488,587 6,800,337 7,482,537 8,335,287 9,358,587
- GASTOS
ADMON. 8,699,983 (8,699,983 (8,699,983 |8,699,983 |8,699,983 |8,699,983
- GASTOS DE
VENTAS 161,484 |157,752 1203,196 216,588 233,328 |253,416
UTILIDAD
OPERACIONAL |-4,183,680-4,369,148|-2,102,842|-1,434,034|-598,024 |405,188
- OTROS
EGRESOS 0 0 0 0 0 0
PREOPERATIVO
S 41,667 41,667 41,667 41,667 41,667 41,667
UTILIDAD A. DE|$ -1$ -|$ -[$ -
IMP. 4,225,347 14,410,815 |2,144,509 | 1,475,701 [$-639,691 |$ 363,521

El estado de pérdidas y ganancias permite determinar que la proyeccion de ventas es

insuficiente para cubrir los costos de funcionamiento y operacién del restaurante, y de acuerdo a

este razonamiento como se visualiza que durante los primeros 11 meses de funcionamiento del

restaurante genera pérdidas, es importante ver que con el propdsito de aumentar las ventas mes a

mes la perdida va disminuyendo su cuantia y de esta forma en el Gltimo mes del primer afio se

logra obtener una utilidad de $363.52. En este afio la rentabilidad que ofrece el negocio sobre las

ventas es de negativa en (-1,65% mensual)

Otro aspecto a concluir de este estado de resultados es que en el primer afio no es posible

obtener ganancias, por tal razon no se pagaran impuestos en este afio.
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9.1.3. Flujo de caja

Tabla 47. Flujo de caja operacional.

O O O
n OS5 OPER O
VENTAS DE CONTADO 12,960,000 | 13,271,000 | 13,600,000 | 13891000 | 14,235,000 | 14,794 000
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0 0 0 0

VENTAS A 60 DIAS
WVENTAS A 50 DIAS
WENTAS A 120 DIAS
WVENTAS A 150 DIAS

TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 0| 12,960,000 | 13,271,000 | 13,600,000 | 13,891,000 | 14,236,000 | 14,794,000

o |lola |o
=R =T ==
=R =T = =1
=R =T ==
o |lola |o
=R =T ==

EGRESOS OPERATIVOS
MATERLA PRIMA 0 5,079,000 | 5200800 | 5,329,200 5,442 600 5,578,200 | 5795100
GASTOS DE VENTA 155,520 159,252 163,200 166,692 170,832 177,528
MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0 0 0 0
MANQ DE OBRA DIRECTA FUA 1934955 | 1934955 | 1934955 1934955 | 1934955 | 1,934955
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 1,000,000 | 1,000,000 | 1,000,000 1,000,000 1,000,000 | 1,000,000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 8,699,983 | 8699983 | £699,983 2699983 | 8699983 | 3699983
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 0| 16,869,458 | 16,994,990 | 17,127,338 | 17,244,230 | 17,383,970 | 17,607 566
FLUJO NETO OPERATIVO 0 (3,909,458)| (3,723,990)) (3,627,338)  (3,3563,230)) (3,147,970)| (2,813,566)
O O 1
05 0P O
VENTAS DE CONTADO 13,457,000 13,146,000 16,933,000 18,049,000 | 19,444,000 21,118,000
VENTAS A 30 DIAS 0 0 0 0 0 0

VENTAS A 80 DIAS
WENTAS A B0 DIAS
WENTAS A 120 DIAS
WENTAS A 150 DIAS

TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 13,457,000 13,146,000 16,933,000 18,049,000 | 19,444,000 21,118,000

EGRES0S OPERATIVOS

o|lo|lo|la
o|lo|lo|la
o|lo|e (=
o|lo|lo|la
o|lo|e (=
o|lo|e (=

MATERLS PRIMA 5,273,100 5,151,300 5,626,550 7,060,350 7,602,600 8,253,300
GASTOS DE WENTA 161,484 157,752 203,196 216,588 233,328 253,416
MAND DE OBRA VARIABLE 0 0 0 0 0 0
MANO DE OBRA DIRECTA FUA 1,934,955 1,934,955 1,934,955 1,934,955 1,934,955 1,934,955
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 8,699,983 2,699,983 8,699,983 8,699,983 8,699,983 8,699,983

TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 17,069,522 | 16,943,990 18,464,684 18,941,876 | 19,470,866 20,141,654

FLUJO NETO OPERATIVO (3,612,622) (3,797,990) {1,531,654) (862,876) (26,866) 976,346

Fuente: Elaboracion Propia

Las operaciones del restaurante mensuales tienen fluctuaciones en los ingresos, y de esta
forma no genera flujo positivo si no hasta el Ultimo mes del primer afio de funcionamiento.
El proyecto presenta su mayor déficit en el mes 11 por valor de (-$21,807, 490) lo cual

demuestra que el comportamiento de mercado puede afectar algunos meses de manera drastica y
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muy fuerte, al finalizar el primer afio de funcionamiento el flujo de caja empieza a tomar valores
positivos que indican la buena gestion, el capital estimado para el primer afio fue poco, pero se
espera que con estrategias y gestién administrativa se aumente la cuota de mercado y se mejore la

situacion desfavorable para el funcionamiento del negocio.

9.2. Analisis de la rentabilidad econdmica de la inversion
9.2.1. Valor presente neto

El valor presente es de $16.217.627, lo que indica la rentabilidad del negocio, estos 26
millones se arrojan descontando la inversion y teniendo en cuenta la tasa de oportunidad esperada
de 17.5%, de acuerdo a este resultado arrojado es aconsejable seguir con la iniciativa del proyecto
POR TI!y la razon y justificacion mas directa de esto es que al invertir en el restaurante se logra

recuperar lo invertido y adicionalmente se obtiene o regeneran ganancias adicionales.

9.2.2. Tasa interna de retorno

La TIR es del 30.75%, lo que indica que la inversion es favorable frente a la tasa de
oportunidad esperada de los accionistas las cual es de 17.5%, la inversion del negocio ofrece una
rentabilidad por encima de las expectativas de los emprendedores. Siendo la TIR la tasa ganada
sobre el saldo no recuperado de la inversion del proyecto, esta TIR nos permite determinar que el

saldo y la inversion sera recuperada en un 13.25% por encima de las expectativas de los socios.
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9.2.3. Periodo de recuperacion de la inversion

El tercer indicador de viabilidad financiera es el periodo de recuperacion de la inversion.
Se calcula con el estado de resultados sumando las utilidades y restando la inversion hasta obtener
cero. La inversion es de $36,200,000. Como la suma de las utilidades de los tres afios es inferior a
esta cifra se asevera el proyecto requiere mas de tres afios para recuperar la inversién, es un poco
largo el proceso de recuperacion de toda la inversiébn pero es un proyecto viable, que
aproximadamente en el 4 afio se recupera la inversion, a partir del segundo afio se empieza a
generar utilidades, es importante implementar estrategias de incremento de ventas, relacionadas

con publicidad, aumentos de produccion, para abarcar mas mercado y la inversion sea recuperada

en un mediano plazo.

9.3. Proyeccion de los estados financieros a tres afios

9.3.1. Estado de resultados proyectado

Tabla 48. Estado resultados POR TI!

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL

ARNO 2 ARO 3
VENTAS 184,899,000 | 269,984,000 | 393,510,000
INV. INICIAL 0 0 0
+ COMPRAS 72,392,100 | 105,481,300 153,480,300
- INVENTARIO FINAL 0 0 0
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 72,392,100 | 105,481,300 153,480,300
+ MANO DE OBRA FIJA 23,219,460 |23,219,460 | 23,583,960
+ MANO DE OBRA VARIABLE 0 0 0
+ COSTOS FI1JOS DE PRODUCCION 12,000,000 | 12,000,000 | 12,000,000
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 6,853,806 6,853,896 |6,853,896
TOTAL COSTO DE VENTAS 114,465,456 | 147,554,656 | 195,918,156
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de
ventas) 70,433,544 | 122,429,344 | 197,591,844
GASTOS ADMINISTRATIVOS 104,399,800 | 105,399,800 | 105,534,800
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GASTOS DE VENTAS 2,218,788 3,239,808 |4,722,120
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad
bruta- G.F.) (36,185,044) | 13,789,736 | 87,334,924
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 0 0 0
- GASTOS PREOPERATIVOS 500,000 500,000 500,000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O.
-0tr G) (36,685,044) | 13,289,736 | 86,834,924
IMPUESTOS 0 4,651,408 (30,392,223
$ : $
UTILIDAD NETA 36,685,044 |$ 8,638,329 | 56,442,701

Es importante ver con esta proyeccion del estado de resultados en el primer afio se tiene
una utilidad neta negativa, por el sistema de costos y ventas, iniciando el funcionamiento del
restaurante los primeros meses las ventas son pocas, dentro del plan de mercadeo se planea hacer
diferentes inversiones y costear diferentes actividades que hacen que las ventas del restaurante
aumenten en el transcurso de cada mes, de esta forma segun la proyeccion del estado de resultados
en el segundo afo ya se logra obtener una utilidad neta positiva gracias a que en este segundo afo
las ventas crecen un 46.02% vy los costos de ventas suben un 28.91%, y en el tercer afio el
incremento de esta utilidad neta es muy grande, demostrando asi el mejoramiento en el

funcionamiento de la empresa.

Gracias a este estado de resultados proyectado es posible determinar los impuestos que va

a pagar el restaurante en sus primeros 3 afios de funcionamiento:

IMPUESTOS A PAGAR
ANO

1 $ -
ANO

2 $ 4,651,408.00
ANO

3 $ 30,392,223.00

En el primer afio no se hace ningin pago de impuesto por el resultado obtenido en la

utilidad final, el cual arrojo pérdidas para el restaurante.
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9.3.2. Flujo de caja proyectado

Tabla 49. Flujo de caja proyectado POR TI!

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS
OPERATIVOS
VENTAS DE
CONTADO 184,899,000 269,984,000 393,510,000
VENTAS A 30
DIAS 0 0 0
VENTAS A 60
DIAS 0 0 0
VENTAS A 90
DIAS 0 0 0
VENTAS A 120
DIAS 0 0 0
VENTAS A 150
DIAS 0 0 0
TOTAL
INGRESOS
OPERATIVOS 184,899,000 269,984,000 393,510,000
EGRESOS
OPERATIVOS
MATERIA
PRIMA 72,392,100 105,481,300 153,480,300
GASTOS DE
VENTA 2,218,788 3,239,808 4,722,120
MANO DE
OBRA VARIABLE 0 0 0
MANO DE
OBRA DIRECTA FIJA 23,219,460 23,219,460 23,583,960
OTROS COSTOS
DE PRODUCCION 12,000,000 12,000,000 12,000,000
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 104,399,800 105,399,800 105,534,800
TOTAL EGRESOS
OPERATIVOS 214,230,148 249,340,368 299,321,180
FLUJO NETO
OPERATIVO (29,331,148) 20,643,632 94,188,820
INGRESOS NO
OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 26,200,000 0 0
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CAPITAL DE
TRABAJO 10,000,000 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 0 0 0
CAPITAL DE
TRABAJO 0 0 0
TOTAL
INGRESOS NO
OPERATIVOS 36,200,000 0 0
EGRESOS NO
OPERATIVOS
GASTOS
PREOPERATIVOS 1,500,000
AMORTIZACIONES 0 0 0
GASTOS
FINANCIEROS 0 0 0
IMPUESTOS 0 0 4,651,408
ACTIVOS
DIFERIDOS 0
COMPRA DE
ACTIVOS FIJOS 26,200,000 0 0
TOTAL
EGRESOS NO $
OPERATIVOS 27,700,000 $0 $ 4,651,408
FLUJO NETO NO $ -
OPERATIVO $ 8,500,000 $0 4,651,408
$ : $ $
FLUJO NETO 20,831,148 20,643,632 89,537,412
+ SALDO $
INICIAL $ 8,500,000 |20,831,148 $-187,516
SALDO  FINAL $ - $
ACUMULADO 20,831,148 $-187,516 |89,349,896

Fuente: Elaboracion propia.

El negocio tiene una inversion de $36.200.0000. EI primer afio de operacion arroja un flujo
de efectivo de 21 millones negativo, para el segundo afio el valor es de 21 millones pero en este
caso positivo y para el tercero es de 89millones. El flujo de efectivo permite pre visualizar la
liquidez y la capacidad de mover el dinero dentro del restaurante, en el primer afio los egresos son
mayores, Y la liquidez de la empresa se queda corta por lo cual no dispone del dinero en efectivo
como se muestra en la tabla, pero para el restaurante en el primer afio es mas importante la

solvencia, para estar en la capacidad de cubrir deudas y costear el funcionamiento del restaurante,
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es importante ver el manejo del capital invertido al inicio del proyecto, de acuerdo a la gestion y

administracion en el segundo afio y tercer afio la situacion liquida del restaurante es mas

conveniente.

9.3.3. Balance proyectado

Tabla 50: Balance POR TII.

INICIAL ANO 1 ANO 2
CAJA 8,500,000 |(20,831,148)|(187,516) |89,349,896
CUENTAS POR
COBRAR 0 0 0 0
INVENTARIOS 0 0 0 0
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 8,500,000 |(20,831,148)|(187,516) |89,349,896
ACTIVOS SIN
DEPRECIACION 26,200,000 | 26,200,000 |26,200,000 26,200,000
DEPRECIACION 6,853,896 13,707,792 |20,561,688
TOTAL ACTIVO FIJO
NETO 26,200,000 | 19,346,104 |12,492,208 |5,638,313
OTROS ACTIVOS 1,500,000 |1,000,000 {500,000 0
TOTAL ACTIVOS 36,200,000 | (485,044) |12,804,692 |94,988,209
PASIVO
CUENTAS POR
PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 0 0 0 0
IMPUESTOS  POR
PAGAR 0 4,651,408 |30,392,223
PRESTACIONES
SOCIALES
TOTAL PASIVO 0 0 4,651,408 |30,392,223
PATRIMONIO
CAPITAL 36,200,000 | 36,200,000 |36,200,000 |36,200,000
UTILIDADES
RETENIDAS 0 (36,685,044) | (28,046,715)
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UTILIDADES DEL

EJERCICIO (36,685,044) | 8,638,329  |56,442,701
TOTAL

PATRIMONIO 36,200,000 (485,044) 8,153,285 |64,595,985
TOTAL PASIVO Y

PATRIMONIO 36,200,000 (485,044) 12,804,692 |94,988,209

Fuente: Elaboracion propia.

El restaurante se ha constituido como una persona juridica, de esta forma debe adecuarse
a la normatividad del régimen comun, esto se debe a que segln las proyecciones de ventas
realizadas por el restaurante las ventas anuales del primer afio son de 184 millones, y este valor de
venta anual supera los 4000 UBTs (28.279 pesos, segun lo publica la DIAN), es decir el tope
maximo para asimilar la normatividad de régimen simplificado seria de 113.116.000, por lo cual
se debe pagar un impuesto de industria y comercio del 13.8 por mil (segun la actividad econdémica
5612, con la cual se rige Pascotti, que es expendio por autoservicio de comidas preparadas). De
igual forma, debe pagar el impuesto del 4 por mil, por lo movimiento que se hagan con tarjeta
como pagos a proveedores o cuando se reciba el pago de algun cliente con tarjeta.
Los impuestos a pagar por el restaurante POR TI! durante sus primero 3 afios de

funcionamiento son los siguientes:

Tabla 51: Impuesto de renta anual

ANO CORRIENTE  CREE SOBRETASA  TOTAL
2016 25% 9% 5% 39%
2017 25% 9% 6% 40%
2018 25% 9% 7% 41%
2019 25% 9% 9% 43%

Fuente: Elaboracion propia.

Para el calculo del impuesto de renta anual, se tuvo en cuenta el impuesto de venta corriente

de 25%, el cual no cambia para ningun afio, el impuesto CREE, el cual tampoco cambia durante
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los afios estudiados y la sobretasa al CREE la cual tiene un incremento de 1%, dando como
resultado un impuesto de renta anual de 39%, 40% y 41% respectivamente para los tres afos.

9.4. Distribucion de las utilidades

La utilidad del primer afio es negativa, esta perdida es asumida por los tres emprendedores
de forma equitativa, las utilidades positivas obtenidas en el segundo y tercer afio de funcionamiento
en primer lugar estan destinadas al pago de impuestos, a partir de este segundo afio en donde se
genera utilidad positiva, la distribucidn estara de la siguiente forma: 60% entre los socios (Es decir
a cada socio le toca un 20% de utilidad anual), otro 40% serd tomado para reinversion en el
negocio, y en el caso de POR TI! el ideal es aumentar en el tiempo capacidad productiva, variedad

en platos, maquinaria, personal todo bajo estrategias de gestion y desarrollo.
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10. ASPECTOS DE LEGALIZACION Y CONSTITUCION

Para la constitucion de una organizacion se deben tener en cuenta ciertos parametros y

costos para poder radicarla ante cAmara y comercio.
Inicialmente se deben contemplar los siguientes costos:

Tabla 52. Conceptos de legalizacion y constitucion.

CONCEPTO COSTO
REGISTRO $1.000.000
CONSTITUCION DE LA | $1.500.000
SOCIEDAD

LICENCIAS $1.000.000
ADECUACION PLANTA $3.000.000
TOTAL $6.500.000

No obstante a esto en temas de documentacion se debe tener claro lo siguiente para poder

radicar la empresa y generar un acto constitutivo:

1. Determinar la forma que va a tener, natural o juridica, y su régimen comin
o simplificado (S.A.A, LTDA, S.A, E.U).
2. Consultar que el nombre deseado esté disponible, el cual puede ser

consultado en www.rues.org.co.

3. Presentar un documento de constitucion bajo documento privado (estatutos).

4. Solicitud y diligenciamiento de formularios ante la Camara de Comercio de
Bogota, los cuales constan de localizacion a usuarios, formulario adicional de registro con
otras entidades y el formulario del registro Gnico empresarial social.

5. Solicitar el PRERUT ante la Dian en la pagina de la institucion.

6. No abran costos de matricula mercantil ya que de acuerdo a lo estipulado en

la Ley 1429 de 2010 solo aplica para las personas naturales o juridicas que cuyo personal
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no sea superior a 50 trabajadores y cuyos activos totales no superen cinco mil salarios
minimos legales mensuales.

7. Se debe consultar el estado del tramite de 24 a 48 horas habiles en la pagina
de la Camara y Comercio con el nimero de tramite que aparece en el recibo de pago, para
posteriormente hacer la inscripcion de libros de acuerdo al tipo de sociedad de POR TI.

8. Una vez constituida la sociedad, se debe solicitar dos certificados de
existencia y representacion legal y el formato 1648 denominado PRE-NIT, expedido por
la Dian para asi poder realizar la apertura de cuenta de la sociedad y obtener la certificacion
bancaria para la obtencion del RUT.

Adelantando temas estatutarios se establecié que la participacion accionaria de esta
sociedad estara conformada por:

e CARLOS ADOLFO SILVA GOMEZ

e MARIA CONSUELO CADENA PENA

e NYDIA LORENA LOPEZ ALVARADO

Los cuales decidieron hacer un acto constitutivo en el cual se debe constituir por

DOCUMENTO PRIVADO una sociedad por acciones simplificada denominada POR TI S.A.S.,
cuyos estatutos se rigen por las normas de la ley 1258 del 05 de Diciembre de 2008, por las normas
legales que rigen a la sociedad andnima del Titulo VI del Codigo de Comercio y, en su defecto, en
cuanto no resulten contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a las sociedades
previstas en el Cddigo de Comercio y sus normas complementarias y demas normas de la

legislacion colombiana.

La Sociedad es de naturaleza comercial, del tipo de la Sociedad por Acciones Simplificada,
constituida con arreglo a las leyes colombianas, con domicilio principal en el territorio nacional,

que girara bajo la razén social de POR Tl S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad esta ubicado en la ciudad de Bogota, departamento de
Cundinamarca, Republica de Colombia; la Junta de Socios podra autorizar para el desarrollo de
su objeto social que la sociedad pueda tener sucursales, agencias o dependencias en otros
municipios o areas metropolitanas del pais o del exterior, previo el cumplimiento de las normas

legales establecidas para el efecto.
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La duracion de la sociedad, es INDEFINIDA, y se disolvera por las causales indicadas en

los estatutos de la sociedad.

Se podré realizar cualquier actividad comercial o civil licita, y en especial, la realizacion

de expendio a la mesa de comidas preparadas.

El capital social estd conformado asi: A). CAPITAL AUTORIZADO.- La suma de
CINCUENTA Y CUATRO MILLONES CIENTO VEINTE MIL PESOS ($54.120.000) moneda
legal colombiana dividido en cincuenta y cuatro mil ciento veinte (54.120) acciones nominativas
de valor de UN MIL PESOS ($1.000) moneda legal colombiana, cada una. B.) CAPITAL
SUSCRITO: Los accionistas han suscrito el ciento por ciento (100%) del capital autorizado, es
decir, la suma de CINCUENTA Y CUATRO MILLONES CIENTO VEINTE MIL PESOS
($54.120.000) moneda legal colombiana dividido en cincuenta mil (54.120) acciones nominativas
de valor de UN MIL PESOS ($1.000) moneda legal colombiana cada una, y C.) CAPITAL
PAGADO: Los accionistas han pagado la misma suma del capital autorizado y suscrito, es decir,
la suma de CINCUENTA Y CUATRO MILLONES CIENTO VEINTE MIL PESOS
($54.120.000) moneda legal colombiana dividido en CINCUENTA Y CUATRO MIL CIENTO
VEINTE (54.120) acciones nominativas de valor de UN MIL PESOS ($1.000) moneda legal

colombiana cada una. Capital social suscrito y distribuido y pagado de la siguiente manera:

Tabla 53. Descripcién de acciones de los socios.

Nombre del accionista Acciones suscritas| Valor de las acciones suscritas /':);Cglzg: Valor de las acciones pagadas
MARIA CONSUELO CADENA PENA 18.040 $18,040.000 18.040 $18,040.000
CARLOS ADOLFO SILVA GOMEZ 18,040 $18.040.000 18,040 $18.040.000
NYDIA LORENA ALVARADO QUINTERO 18.040 $180.400.000 18.040 $180.400.000
TOTALES 54120 $54.120.000 54,120 $54.120.000

Fuente: Elaboracion propia.

Los socios pagan sus aportes del capital suscrito y pagado, en el valor antes sefialado, en
dinero efectivo. TOTAL DE TODOS LOS APORTES DE LOS SOCIOS: CINCUENTA Y
CUATRO MILLONES CIENTO VEINTE MIL PESOS ($54.120.000).

Siendo lo anterior una antesala de como estara constituida la compafiia y la estructuracion

de los estatutos.
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Hay que sumarle a esto que, para el montaje de un restaurante se deben tener ciertos
parametros y criterios regulados para el control y estabilidad de la puesta en marcha del negocio.
Es por ello que se debe blindar el proyecto de emprendimiento, para que ese gran esfuerzo y
empefio a diario que conlleva la gestion de un negocio de esta envergadura no quede en vano. Por
eso se pensd en generar tranquilidad a los emprendedores y a los mismos clientes, buscando una

cobertura completa contra todo riesgo que proteja y evite perdidas inesperadas.

Por consiguiente se evaluaron las diversas clases de pélizas ofertadas por las aseguradoras,

inclinando la decision por las dos siguientes pélizas:

o Seguro de riesgo general:

El seguro de riesgo reemplaza el edificio de tu restaurante, asi como sus accesorios y
contenido. Este seguro suele cubrir dafios por incendio, mal tiempo y similares. La cobertura
deberia extenderse a tu sefializacion exterior y jardin. Puedes comprar un seguro que cubra el
valor de reemplazo de tu propiedad o el valor del mercado de tu propiedad. Si eliges asegurar al
valor del mercado, tus costos de seguro serdn menores, pero tu contribucion a la hora de

reemplazar tu propiedad, mayor.?°

o Seguro de responsabilidad:

El seguro de responsabilidad protege contra los reclamos que un tercero haga contra tu
propiedad. Los dos tipos mas importantes son el seguro de responsabilidad del producto y el
seguro de responsabilidad del local. El seguro de responsabilidad del producto cubre reclamos
relacionados con los productos que vendes, como reclamos por intoxicacion alimentaria. El
seguro de responsabilidad del local involucra incidentes en las instalaciones del restaurante,

como lesiones por caidas.*

Creyendo asi, que estas dos son las mejores herramientas y vehiculos para la proteccion y

tranquilidad del establecimiento.

2% La Voz De Houston. Tipos de seguros necesarios para un restaurante de comida rapida, S.f. Disponible en:
http://pyme.lavoztx.com/tipos-de-seguros-necesarios-para-un-restaurante-de-comida-rpida-12579.html

30 | 3 Voz De Houston. Tipos de seguros necesarios para un restaurante de comida rapida, S.f. Disponible en:
http://pyme.lavoztx.com/tipos-de-seguros-necesarios-para-un-restaurante-de-comida-rpida-12579.html
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11. CONCLUSIONES

o Para el equipo emprendedor fue muy valioso el desarrollo de este proyecto, ya que
permitio la exploracién y el avance en el cumplimiento de un suefio como administradores de
Negocios Internacionales, es por tal razén que el emprendimiento es una idea fundamental en
los proyectos de vida de cada uno de los integrantes, el restaurante es un proyecto a llevar a
cabo en el mercado Bogotano.

o Todo el concepto de comida saludable en el cual esta enfocado el proyecto POR TI!
Trae beneficios fisicos y mas que esto interiores para cada una de las personas que son clientes
potenciales del restaurante, el proyecto aporta no solo dentro de la economia de la ciudad, si
no que por el contrario es un proyecto que se enfoca en cambiar vidas y cambiar malos habitos
alimenticios.

o POR TI! Es un restaurante con un enfoque completamente diferente, que cambia la
perspectiva de la comida saludable, en cuanto a preparaciones, procesos y consumo, es asi
como no solo los emprendedores cambiaron su forma de pensar con respecto a la comida tipo
fit, si no que el objetivo final de toda la tematica tratada en este documento es cambiar la forma
de pensar de cualquier consumidor potencial.

o Bogota es una ciudad donde abundan los restaurantes sin ideas innovadoras que
piensen en los consumidores finales y en su bienestar, por lo cual el estudio de mercado
demostro la alta posibilidad de aceptacion del restaurante POR TI! Dentro de los restaurantes

de comida saludable que hoy en dia hay en la capital.

114



12. BIBLIOGRAFIA

Alimentos: Apuestas por lo saludable (S.1.) Periodico Portafolio.
http://lwww.portafolio.co/Especiales/tendencias-economicas-2020/comercio-
colombia/alimentos-apuestas-por-lo-saludable-_8021280-3 fecha de consulta: 17 de Julio
de 2015.

Almacenes Exito S.A. Precios de mercado. 2015, http://www.exito.com

Asociacion Colombiana de la Industria Gastronomica (ACODRES). Estudio de operacion de
restaurantes. Marzo de 2014, http://acodres.com.co/wp-
content/uploads/2/09/Operaci%C3%B3n-Restaurantes-Final-Marzo.pdf Fecha de
consulta: 21 de junio de 2015.

Céamara de comercio de Bogota. Estadisticas censo empresarial Chapinero [en linea].
http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?conlD=920&catID=74  Fecha de
consulta: 15 de julio de 2015.

Céamara de Comercio De Bogota. Perfil Econdmico y Empresarial Localidad de Chapinero.
Diciembre 2006
http://bibliotecadigital.ccb.org.co/bitstream/handle/11520/2879/6222_perfil_economico_
chapinero.pdf?sequence=1&isAllowed=y Fecha de Consulta: 15 de junio de 2015.

Camara de Comercio De Bogota. Observatorio De La Region Bogota- Cundinamarca, Edicién No.
24.2014
https://www.cch.org.co/content/download/6273/89085/file/Observatorio%20de%201a%?2
ORegi%C3%B3n%20Bogot%C3%A1%20Cundinamarca%20N.%2024.pdf Fecha de
Consulta: 15 de junio de 2015.

Colombia Tiene Cerca del 1% De Gimnasios Del Mundo. 21 de julio de 2015. Periédico El
Tiempo. http://www.eltiempo.com/economia/sectores/crecimiento-de-los-gimnasios-en-
colombia/16125076 fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

115



Comida Saludable Un Negocio Que Toma Fuerza En Colombia. 11 de julio de 2014. Revista Latin

Pyme. http://www.latinpyme.com.co/articulo/3007 Fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

Conoce los beneficios de la comida oriental, 8 de abril de 2014. Revista TVNotas (en linea),
http://www.tvnotas.com.mx/2014/04/08/C-60903-conoce-los-beneficios-de-la-comida-
oriental.php Fecha de consulta: 17 de junio de 2015

Departamento Administrativo Nacional De Estadistica DANE. Producto Interno Bruto Para La
Ciudad De Bogota. http://www.dane.gov.co/index.php/cuentas-economicas/cuentas-
departamentales/150-cuentas-nacionales/5341-pib-bta

Precio del salmon sube 35% durante este afio, Julio 2015. Diario La  Tercera,
http://diario.latercera.com/2/07/25/01/contenido/negocios/10-142471-9-precio-del-

salmon-sube-35-durante-este-ano.shtml

El Negocio de la Gastronomia viene aumentando su buen sabor, 2. Periodico La Republica
Disponible en: http://www.larepublica.co/negocio/el-negocio-de-la-
gastronom%C3%ADa-viene-aumentando-su-buen-sabor_30051 Fecha de consulta: 17 de
julio de 2015.

Food and agricultura organization FAO, Ingenieria econdmica aplicada a la industria pesquera,
Costos de produccion, http://www.fao.org/docrep/003/v8490s/v8490s06.htm

ICONTEC INTERNACIONAL. Sostenibilidad Turistica. 2014.

http://www.icontec.org/index.php/es/inicio/certificacion-producto/tipos-de-certificados-que-le-
puedan-interesar/51-colombia/certificacion-producto/306-sostenibilidad-turistica  Fecha
de Consulta: 20 de septiembre 2015.

Informe Ejecutivo Industria de La Hospitalidad 2. Revista la barra [en linea].
http://www.revistalabarra.com.co/proyecciones/pdf/proyecciones-2014.pdf Fecha de
consulta: 21 de junio de 2015.

116



Kotler Philip, Armstrong Gary, Camara Dionisio y Cruz Ignacio, Prentice Hall, Marketing»,

Décima Edicion, de 2004, Pags. 392 al 394,
http://www.promonegocios.net/precio/estrategias-precios.html Fecha de consulta: 27 de
octubre de 2015.

La Salud Gana Terreno en las prioridades de compra de las personas, asi como la comida saludable,
03 de septiembre de 2. Periddico Portafolio. http://www.portafolio.co/portafolio-

plus/tendencias-consumo-colombia fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

Las 6 Tendencias Para el 2, 2012. Revista la berra [en linea]
http://www.revistalabarra.com.co/proyecciones/pdf/proyecciones-2014.pdf Fecha de
consulta: 17 de julio de 2015.

Lluvia de Hamburguesas. 31 de marzo de 2015. Revista Dinero. Disponible en:
http://www.dinero.com/edicion-impresa/caratula/articulo/negocio-comidas-
colombia/207247 Fecha de consulta: 17 de Julio de 2015.

Los Alimentos Saludables Se Toman ElI Mercado, 15 de julio 2015. Revista la barra [en
linea], http://www.revistalabarra.com.co/noticias/tendencia-alimentos-saludable-Ilegan-

con-fuerza-al-mercado Fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

Ministerio de Hacienda Colombia. Resultados del PIB, Cuarto Trimestre 2014,
http://www.minhacienda.gov.co/portal/page/portal/lHomeMinhacienda/saladeprensa/Prese
ntaciones/2015/2015-03-17-P1B-1V-2014-oferta-3.pdf

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia. Norma I1SO 9001: 2008.
http://webcache.googleusercontent.com/search?g=cache:kOlgmi73hs4J:www.mincit.gov.
co/descargar.php%3Fid%3D41564+&cd=2&hl=es-419&ct=cInk&gl=co Fecha de
consulta: 27 de octubre de 2015.

Raddar Consumer Knowledge Group. Microeconomic Outlook. Consumo de Bienes y Servicios
De Hogares Colombianos. 2014
http://www.raddar.net/pdf/microeconomic%20outlook%?20diciembre%20de%202.pdf
Fecha de consulta: 21 de junio 2015.

117



Salario minimo qued6 en $644.350 para el 2015. 30 de diciembre de 2014. Revista Semana,
http://www.semana.com/economia/articulo/salario-minimo-quedo-en-644350-para-el-
2015/413536-3

Secretaria de Cultura, Recreacién y Deporte, Localidad de Chapinero- Ficha Bésica. 2008.
http://www.culturarecreacionydeporte.gov.co/observatorio/documentos/localidades/chapi

nero.pdf Fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

Secretaria Distrital De Planeacion, Localidad de Chapinero 2. Actualizado 20 de julio de
2,
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/InformacionTomaDecisiones/Estadi
sticas/RelojDePoblacion Fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

Tendencias en Alimentacion Mundial. Perd. Edicion No 5. Revista la barra [en linea],
http://www.labarra.ec/pageflip_peru/edicion_5/pdf/Revista_La Barra_Peru_05_mail-
164375.pdf Fecha de consulta: 17 de julio de 2015.

118



