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Glosario

Ravioli: Pasta alimenticia de harina, que se hace en forma de pequefio cuadrado relleno
de picadillo, verduras requeson, etc. (Real Academia Espafiola, 2022)

Pasta: Masa preparada con harina con la que se hacen los fideos, tallarines, macarrones,
canelones, raviolis, etc. (Real Academia Espafiola, 2022)

Restaurante: Establecimiento pablico dénde se sirven comidas y bebidas, mediante
precio, para ser consumidas en el mismo local. (Real Academia Espafiola, 2022)

Negocio: Aquello que es objeto 0 materia de una opcupacion lucrativa o de interés. (Real
Academia Espafiola, 2022)

Prototipo: Modelo mas representativo de algo. (Real Academia Espafiola, 2022)
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Resumen

A continuacion se presenta el proceso de prototipado del Restaurante “Casa Calda”
proveniente del emprendimiento familiar “La Raviolera”, fundado y llevado a cabo por el
estudiante Lucas Aristizabal y su madre Virginia Chaljub. Los productos que se ofrecen desde el
afio 2012 son raviolis artesanales, pastas rellenas de distintos ingredientes y salsas. Hasta junio del
2022 los productos se vendian tnicamente congelados, precocidos y listos para su rapida coccién
en casa. Todos los productos se hacen ea mano y sus métodos de realizacion son tradicionales y
convencionales.

En dicho mes se inicié un plan de expancion y transformacion del modelo de negocio,
abriendo una sede precencial en donde los alimentos serian vendidos en un restaurante de tamafio
mediano. Adicional a esto se establecieron metas a corto plazo para rejuvenecer la imagen del
negocio. Dentro de estas se incluyeron abrir redes sociales e iniciar campafias de mercadeo que
ayudaran a mantener vigente al nuevo espacio.

El propdsito del ejercicio era construir un prototipo que permitiera, de la forma mas
controlada posible, entender las dindmicas clave a la hora de abrir un nuevo canal de ventas en el
negocio de la comida italiana artesanal y entender de qué forma se podia transformar un
emprendimiento que, hasta la fecha solo habia funcionado con ventas por pedido, en un restaurente
que incluyera servicio a la mesa, un ment més amplio y domicilios.

Con el fin de realizar el prototipo de forma profecional y disminullendo los riesgos al
maximo, se optd por crear una alianza estratégica con la casa cultural “Casa Kilele” ubicada en
Teusaquillo, Bogota. Dicha alianza tenia como regla general la distribucion de costos y ganancias

en partes iguales entre “Casa Calda”, antes llamada “La Raviolera” y la casa cultural y
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responsabilizando de distintas actividades a cada una de las partes. Casa Calda era la responsable
de la compra de las materias primas necesarias para ofrecer el mend, de la creacion de los platos,
del servicio al publico y de los domicilios, mientras que Casa Kilele ofrecia el espacio,
promocionaba por medio de sus redes el mend y garantizaba un constante movimiento de clientes
a traves de la creacion de eventos que llamaran al publico a visitar la casa. El prototipo concluyé
de forma positiva en el mes de septiembre del mismo afio, dejando una lista de clientes nuevo
disopuestos a consumir los productos por medio del canal de ventas tradicional y permitiento al
negocio progresar tanto en su forma clasica de vender los raviolis como tambien en sus planes de

abrir un nuevo restaurante de forma auténoma.

Palabras Clave

Raviolis, pasta, emprendimiento, restaurante, artesanal, negocio, canal de ventas, imagen,

casa cultural, prototipado, segmento de mercado, servicio.
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Abstract

The prototyping process of the "Casa Calda" Restaurant from the family business “La
Raviolera”, founded and carried out by the student Lucas Aristizabal and his mother Virginia
Chaljub, is presented below. The products that have been offered since 2012 are handmade ravioli,
pasta stuffed with different ingredients and sauces. Until June 2022, the products were only sold
frozen, precooked and ready for quick cooking at home. All the products are made by hand and
their production methods are traditional and conventional.

In that month, a plan to expand and transform the business model began, opening a face-
to-face selling spot where food would be sold in a medium-sized restaurant. In addition to this,
short-term goals were established to rejuvenate the image of the business. These included opening
social networks and starting marketing campaigns that would help keep the new space current.

The purpose of the exercise was to build a prototype that would allow, in the most
controlled way possible, to understand the key dynamics when opening a new sales channel in the
artisanal Italian food business and to understand how a business could be transformed. Which, to
date, had only worked with sales by order, in a restaurant that included table service, a broader
menu and delivery.

In order to carry out the prototype in a professional way and reducing risks to the maximum,
it was decided to create a strategic alliance with the cultural house "Casa Kilele" located in
Teusaquillo, Bogota. Said alliance had as a general rule the distribution of costs and profits in
equal parts between "Casa Calda”, formerly called "La Raviolera” and the cultural house and
making each of the parties responsible for different activities. Casa Calda was responsible for the

purchase of the raw materials necessary to offer the menu, the creation of the dishes, the service
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to the public and the homes, while Casa Kilele offered the space, promoted the menu through its
networks and guaranteed a constant movement of clients through the creation of events that called
the public to visit the house. The prototype concluded positively in the month of September of the
same year, leaving a list of new customers willing to consume the products through the traditional
sales channel and allowing the business to progress both in its classic way of selling ravioli as well

as in his plans to open a new restaurant autonomously.

Key Words

Ravioli, pasta, entrepreneurship, restaurant, artisanal, business, sales channel, image,

cultural house, prototyping, market segment, service.
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1. Modelo de negocio ampliado

1.2 La verbalizacion del modelo

La Raviolera es una empresa que ofrece raviolis artesanales y otros tipos de pasta a
personas que desean probar, consumir y cocinar una comida de alta calidad y no necesariamente

cuentan con las habilidades culinarias para prepararla.

El modelo que manejé el negocio durante 9 afios le permitié cierta cercania con el cliente,
logrando asi una retroalimentacion constante sobre sus productos, actualizandose con cada nueva
tanda de produccion para facilitar la compra para el cliente y mejorar la calidad del producto. Las
ventas se realizaban a través de comunicaciones via redes sociales, las cuales anunciaban una
nueva tanda de produccion. Dichos momentos de creacién del producto ocurrian aproixmadamente

cada mes y medio.

La importancia de la existencia de un negocio como el descrito se sustenta en la poca
experticia de muchos clientes para cocinar, la cudl choca de forma directa con su necesidad de
contar con una alimentacion de alta calidad, hecha en casa por ellos mismos y que sea

relativamente econdmica.

Es por esto que La Raviolera, ahora llamada Casa Calda, ofrece soluciones rapidas para
este problema en distintas escalas, permitiéndole al cliente comprar bandejas de raviolis

artesanales listos para su rapida coccion.
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La razon por la cuél se busca hacer una evolucién del emprendimiento a un restaurante (y
por concecuencia un prototipado del mismo) se debe a la intencién inicial de empezar a producir
pasta artesanal y facilitar cada vez més el consumo al cliente. Desde que se realizaron los primeros
raviolis, Lucas y Virginia sofiaban con transformar en determinado momento ese pequefio
emprendimiento en un restaurante formal en donde se atendiera de forma directa al publico en
donde el cliente no se tuviera que preocupar por mucho mas que realizar la transaccién por sus

alimentos y por el servicio recibido.

Tabla 1 Disefio de Propuesta de Valor Sistema

Herramienta
Diseiio de propuestas de valor sistema

Proyecto de Emprendimiento La Raviolera

LudasAristizabal Ch. Emprendedor 2 Emprendedor 3
Equipo Emprendedor
Creador Rol 2 Rol 3

Modelo de Negocio

Defina sumodelo de neqocio | Venta de pasta rellena en distintas presentaciones. En restaurante y a domicilio

Propuesta de valor

En La Raviolera el cliente encontrara uno de los pocos lugares que mezcla la cocina y la cultura sin perder los

Defina su propuesta de valor
valores y el calor de casa. Se venden solo productos faciles de cocinar, pero con el sello de calidad que ofrecen los

y/o diferencial del negocio

mejores restaurantes gourmet.

Atencion en restaurante Servicio de restaurante en una casa cultural
Raviolis congelados Sabores innovadores
Raviolis cocinados Recetas muy dificiles de replicar

Fuente: Elaboracion propia con plantilla Herramienta Buping



18

2. Mision y Visién

2.1 Mision.

Ofrecerle a nuestros clientes una muestra de la profundidad gastronémica a la cuél se puede
Ilegar de forma artezanal mezclando dos origenes culinarios, llevando a sus mesas platos de alta

calidad a precios axequibles.

2.2 Visién.

Para el 2027 Casa Calda sera un restaurante fusion en donde se ofrecera servicié y comida

de alta calidad a una amplia variedad de clientes.

3. Analisis interno del modelo de negocio.

Aun cuando el modelo resultaba sencillo, este contaba con varias dificultades. Por tratarse
de un canal de ventas convencional y organico en donde el vendedor le comunicaba en tiempos
distintos a sus clientes que contaba con una nueva tanda de produccion, el comprador debia
atenerse a los tiempos del emprendimiento, probocando un desabastecimiento temporal de los
productos o causando una sobreproduccion de los mismos por la falta de contactos a los cuales

venderle el producto ya realizado.
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AUn con estas limitaciones, tanda a tanda, mes a mes, se lograba vender la totalidad de los
productos y constantemente se creaban nuevos ingresos a partir de la ampliacion de la clientela

gracias al crecimiento organico del emprendimiento y su fama, concecuencia del voz a voz.
Tabla 2 Modelo de Negocios Canvas

Modelo de Negocio Canvas

Actividades claves "-\%
R,

Socios claves Propuesta de valor 3 | Relacién con el cliente :f/ Segmento de clientes

ey
A

Compra de la materiia prima,

Casa Kilele: Casa
cultural en dénde
se llevara a cabo el
ejercicio de
prototipado.

Proveedor de
quesos y carnes.

Proveedor de
harina.

Redes sociales
enfocadas en la
visibilidad de
eventos del sector.

Produccion de raviolis.

Venta de productos a través
de canal de distribucién
tradicional.

Venta de raviolis a través de
canal de distrivucién nueve
(restaurante)

Contabilidad y registro de
ventas.

Recursos claves

Espacio parala ‘&3
realizacidn del -
producto.

Espacio para la venta y
distribucién del
producto.

Insumos generales.

Brindar la
oportunidad a
clientes con
poca experticia
en la cocina la
oportunidad
de introducirse
al mundo
gastronomico
a través de
platos de alta
calidad facilesy
rapidos de
cocinar.

Relacién de primera
mano, cercana y
personalizada.

Comunicacion
directa a través de
redes sociales o en
persona en el
restaurante.

Canales

Venta a través de
pedido via Instagram
y Whatsapp.

Venta a través del
restaurante.

Mujeres de entre
40 y 55 afos de
alto nivel
socioecondmico
(segmento

principal).

Estudiantes
universitarios de
clase media de
entre 17 y 25 afios
que viven solos
(segmento

secundario)

Estructura de coste

Fuentes de Ingreso

Venta de raviolis a través de los dos

Materia prima, transformacion del
producto, empacado, venta por ambos
canales.

| canales.
Realizacion de talleres.

Fuente: Elaboracion propia



3.1 Impacto

Tabla 3 Impacto General

CONTEXTO PARA LA SOSTENIBILIDAD
PESTLE

INVERSION Y FINANCIACION

Inversién propia y socios de
capital

EMPRENDEDOR (A)

Fuente: Elaboracién Propia

3.2 Analisis del mapa del entorno del modelo de negocio

DESCRIPCION DE MI EMPRENDIMIENTO
Proposito

Venta de raviolis artesanales

congelados y cocinados en
restaurante

&A QUE O A QUIEN IMPACTO?

Consumidores, proveedores,
animales, aliados

IMPACTOS POSITIVOS O NEGATIVOS DE MI
EMPRENDIMIENTO

Positivos:
Cocina sin conservantes, de

casa y saludable. Bajo en
grasas

Negativos:

Uso de carnes y lacteos

CARACTERISTICAS DE MI PRODUCTO O SERVICIO
Desde lo social y ambiental

ESTRATEGIA COMERCIAL SOSTENIBLE

Uso de empaques 100%
reciclables.

Reduccién de uso de agua y gas
Reduccidn de uso de carnes

EQUIPO DE TRABAJO

20

Por tratarse de un emprendimiento cuyo nacimiento y base central siempre ha sido Bogota,

Colombia, se cuenta con un entorno benéfico para su crecimiento y aflorecimiento en algunos

aspectos pero también con ciertas variables que vuelven su desarrollo relativamente complejo. Se

tuvieron en cuenta las variables externas dictadas por Stephen P. Robbins y Mary Coulter en la 122
edicién de su libro Administracion: “El concepto entorno externo se refiere al conjunto de factoresa

y fuerzas que operan fuera de la organizacion y operan fuera de la misma (...) dicho conjunto
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incluye varios componentes distintos” (Robbins & Coulter, 2014). A continuacion los

componentes contemplados.

Econdmico: Hay varios factores que vuelven este aspecto crucial. La reciente pandemia, la
innevitable rececidn a nivel nacional e internacional, la alza de precios de distintos insumos en el
mercado y la constante inflacion dificultan el ejercicio de emprender llegando a un margen de
ganancia viable para el emprendimiento permitiéndole al cliente no gastar dinero fuera de su
presupuesto. Para Colombia el panorama de crecimiento econdmico es complicado: “El Fondo
Monetario Internacional (FMI) bajo su prondstico para Colombia a 2,2% (PIB) en 2023 desde un
dato de 3,2% que tenia previamente. Otra entidad que espera una ralentizacion es el Banco
Mundial, que por las mismas fechas publico un informe de perspectivas para la region, en el cual
rebajo en 1,1 puntos porcentuales (pps) el prondstico del pais del afio entrante, a 2,1%.” (Becerra,

2022)

Es por estos motivos que Casa Calda lucha por sostener sus precios de venta y ha optado
siempre por venter a escala mediana, buscando que el precio de los platos se adapte lo mejor
posible al precio que sus clientes estan dispuestos a pagar sin comprometer su ganancia, volviendo

el negocio viable en la medida que las ventas sean constantes y en cantidad.

Politico/ Legal: Para formalizar el restaurante de forma legal se deben tramitar varios
permisos Y licencias. Por tratarse de solo un prototipado se optimizaron los pasos, utilizando los

registros sanitarios con los que contaba la casa cultural para operar la cocina y vender los
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alimentos. EIl prototipado contd con si permiso sanitario y la certificacion de manipulacion de

alimentos de los operarios.

Aparte de dichas licencias, el emprendimiento debe tener registro mercantil ante la Camara
de Comercio y un registro de marca. De hecho, este es uno de los motivos por los cuales se optd
por cambiar el nombre del emprendimiento, ya que, aunque no habia ningin negocio registrado
bajo el nombre de la raviolera, si habia 2 pequefias empresas utilizando el titulo. Adicional a esto,
en una pasada ocacidn gque se consultd con el abogado Pablo Paes, especialista en derechos de
autor, se llego a la conclusion de la imposivilidad de registrar dicho nombre por tratarse de una

denomiacion genérica.

Sociocultural: EI mercado globalizado le da la oportunidad al cliente de conocer diversos
estilos y formas de alimentarse. Aunque algunas tendencias apuntan a que los consumidores
buscan comida exdtica y nueva, hay un gran nicho de clientes que, aunque busca probar comida
distinta a la tradicional colombiana, no desea salirse de cierta zona de confort. Es por eso que la
comida italiana resulta perfecta para el paladar colombiano, brindandole sabores e ingredientes
familiares pero permitiendo una produccion mas artesanal, con matices internacionales y en

algunos casos, exoticos 0 nuevos.

Tecnologico: En cuanto al entorno tecnoldgico Casa Calda busca mantenerse al nivel
global de desarrollo, contando con maquinaria que facilita el proceso de produccion sin

comprometer uno de sus valores principales: produccién hecha a mano de forma artesanal.
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La planta de produccion cuenta con una maquina especializada en la realizacion de la masa
para la pasta, asi como también moldes para facilitar la manufactura de los raviolis.

En el largo recorrido del emprendimiento se ha estudiado la mejor forma para adaptar un
empaque gque permitiera que los raviolis se mantuvieran congelados y en buen estado durante su
almacenamiento en bodega, su reparticion y entrega. Es por esto que el empaque evoluciono para

que las cajas se puedieran apilar en grandes cantidades sin que el producto se viera comprometido.

Demogréafico: La consideracion demografica mas relevante en el este &ambito tiene que ver
con la cultura de la alimentacion. Los clientes tiene habitos disintos y esto se ve reflejado de forma
directa en su forma de relacionarse con la comida. Las nuevas tendencias cada vez se vuelven el
comun denominador: Segin Acumen Research and Consulting, “Se prevé que el tamano del
mercado mundial de alimentos veganos alcance alrededor de USD 24,3 mil millones para 2026”
(Acumen Research and Consulting, 2019). La politica de los consumidores respecto al gluten, al
veganismo Yy al vegetarianismo se vuelven un reto pero también una oportunidad para que la
industria se vuelva cada dia mas inclusiva y asi logre captar nuevos clientes con variedad de

necesidades.



3.3 Matriz de impacto D.O.F.A.

Tabla 4 Dofa

Ayuda a alcanzar No ayudan a alcanzar
objetivos objetivos

Interno Relacion calidad/precio Capacidad de produccién
Produccién artesanal limitada
Motivo de compra definido | Tiempos de produccion
Nicho de mercado dificiles de controlar
identificado

Externo Oportunidades de innovar Produccion en gran escala

en el mercado. (captar
clientes con necesidades

nuevas)

por parte de la industria

Amplia competencia

Fuente: Elaboracién Propia

3.4 Modelo ampliado
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Tendencias del Sector: La venta de productos artesanales cada vez se toma mayor parte del

mercado debido a las exigencias de los clientes para que los productos se acoplen a las tendencias

mundiales y a la optimizacion de recursos naturales. La produccion en masa es cada vez mas

rechazada por los clientes cuyas exigencias apuntan a productos y servicios hechos a la medida
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para las necesidades de cada consumidor. Como en muchos casos, la pasta se encuentra en el
mercado en distintas presentaciones, hecha de distintas formas y mantenida con diversos cuidados.
Se evidencia que los clientes que desean consumir un producto de mayor calidad y hecho con

materiales 100% organicos, estan también dispuestos a pagar un precio mas elevado por ellos.

Tendencias del mercado: Los consumidores de estas comidas muestran interés por el
producto, ya que es dificil conseguir en el mercado una cantidad de dicha comida artesanal al
precio al que se vende, sin embargo, hay nichos que exigen que los productos sean 100% veganos
para ser consumidos, creando retos para la manufactura de estos ya que como comin denominador
se utiliza huevo para todas las masas y de este depende la textura de la pasta, por lo que es un

ingrediente dificil de reemplazar por una opcién vegetal.

3.5 Cascada de proyectos

Tabla 5 Cronograma Actividades

Actividades\Mes | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Venta por canal X X X X X X X
tradicional
Planeacién del X

prototipado

Transformacién X

marca




Apertura redes

sociales

Realizacion
requisitos para
manejo de
alimentos y

cursos de cocina

Tanda de
produccién

namero 1

Inicio de
campafa de

expectativa

Apertura

restaurante

Funcionamiento

de restaurante

Sostenimiento
campafa de
mercadeo y

publicidad
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Tanda de
produccién

ndamero 2

Tanda de

Produccién

ndamero 3

Tanda de
produccién

ndmero 4

Eventos con

Universidad

Distrital

Taller de pasta

Cierre del
restaurante y fin

del prototipado

Redaccion de
informacion

recopilada

Tanda de
produccion

numero 5
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Registro de X

marca

Fuente: Elaboracion Propia

4. Plan piloto y MVP

Con el fin de llegar a la creacidn de un restaurante que opere de forma constante y exitosa
se realizé un plan piloto enfocado en la practica de todo su funcionamiento (produccion, servicio
a lamesa, transacciones) en un entorno real. Se escogio realizar un prototipado préactico y llevarlo
a un ejercicio existente y verdadero, ya que esta era la forma que permitia estudiar de primera

mano el comportamiento cliente y su respuesta tanto al servico como al producto ofrecido.

Con el fin de disminuir los riezgos en el proceso de la practica, se buscd hacer una alianza
con distintas casa culturales ubicadas en el sector de Teusaquillo en Bogota. Se consideraron 2

casas: Casa Kilele y Casa Quemada. A continuacion una lista de las caracteristicas de cada una.

4.1 Lugares tentativos para el desarrollo del piloto

Casa Kilele
1. Espacio suficiente para 2 mesas para 6 personas, 2 mesas para 4 personas y 3 mesas para

2 personas.



10.

11.

12.
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2 mesas para 6 personas, 2 mesas para 4 personas y 3 mesas para 2 personas.
Disponibilidad para operar los dias jueves y sabados de 12 pm a 9 pm.

Mesas distribuidas en 3 espacios de la casa.

2 mesas al aire libre.

Operacion en el primer piso de la casa.

Cocina equipada con nevera, dos estufas, dos lavaplatos, estantes, platos y cubiertos.
Caja registradora y operario de la misma.

Limpieza del espacio antes de cada inicio de la operacion.

Movimiento constante gracias a las actividades usualmente realizadas los dias jueves,
viernes y sabado.

Area amplia aparte del ugar en donde opraria el restaurante.

Alianza del 50% en cuanto a costos y ganancias.

Casa Quemada

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Espacio suficiente para 4 mesas para 4 personas.

2 mesas para 4 personas.

Disponibilidad para operar los dias jueves de 12 pm a 8 pm.

Espacio para las mesas distribuidas en 3 espacios de la casa.

Operacion en el primer piso de la casa.

Cocina equipada con nevera, estufa, lavaplatos, estantes.

Limpieza del espacio antes de cada inicio de la operacién.

Movimiento constante gracias a las actividades usualmente realizadas los dias viernes y

sébado.
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21.  Alianza del 50% en cuanto a costos y ganancias.

Se toma la decision de optar por la alianza ofrecida por la Casa Kilele, ya que esta
prometia condiciones que se adaptaban de mejor manera al funcionamiento de Casa Calda. Se
contaba con mas espacio para recibir mas clientes, el horario era un poco mas amplio, se contaba
con los platos y los cubiertos suficientes para atender a todos los clientes al mismo tiempo
estando la casa llena y se tenia la facilidad del cobro a través del operario de Casa Kilele. “Las
alianzas estratégicas permiten a las empresas aprovechar sinergias en un entorno comercial
globalizado y competitivo. Favorecen el crecimiento y desarrollo para ampliar tu alcance,
fortalecer areas y lograr objetivos. Gracias a estas, accederas a nuevos mercados, tecnologias e

innovaciones”. (Finaktiva, 2022)

4.2 Planeacion

Aun cuando se contaba con el lugar y la mayoria de los elementos necesarios para operar,
fue necesario realizar una planeacion para organizar el funcionamiento del servicio para que este
funcionara tal cual como un restaurante. A continuacion las actividades realizadas de forma previa

a la apertura.
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Tabla 6 Actividades
Actividades Participacion | Desarrollo
del aliado
Compra de Se compraron las telas que se usarian para todas las
manteles mesas y se cocieron a mano 14 manteles. 7 que se usarian
para
Apertura de Se cred el instagram casacaldal2, a través del cual se
Instagram
Estandarizacion del | x Se cocind todo el mend y se estandarizandon las
menu proporciones de los ingredientes, el emplatado y los
precios para uge la esperiencia del cliente fuera
consistente independiente del dia que se realizara el
pedido.
Campana de | x Se hicieron 2 anuncios a toda la base de clientes que
espectativa compraban el producto a través del canal tradicional y se
compartieron los horarios, informacion sobre la cortesia,
direccién y precios.
Reorganizacion de | x Con el fin de facilitar la labor del mesero y el cocinero,

la cocina y del

espacio

se organizé la cocina de tal froma que operara como una
linea de produccion iniciando en el congelador en donde
se almacenaban. Los alimentos sin cocinar y terminando
en la barra en donde los alimentos quedaban dispuestos

para ser entregados a los clientes en las mesas. Por otro
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lado, la acomodacion de las mesas del restaurante giro en
torno a la entrada, para que el cliente puediera entrar y
ubicarse de la forma mas agil y comoda posible y
también se busco que las mesas giraran al resedor de la
chimenea, ofreciendo la perspectiva al cliente de haber

Ilegado a un lugar célido y acogedor.

Tanda de Se realizd una tanda de produccién de 40 bandejas las

produccién cuales se utilizarian en 80 platos.

Fuente: Elaboracién Propia

5. Producto Minimo Viable

En cuanto al canal tradicional de venta, el producto minimo viable es la bandeja de
raviolis congelados que incluye 20 piezas de pasta rellena, ya que esta es la version mas simple
en la que se ofrece el producto por este medio. Sobre este producto a lo largo de los afios se

han recibido amplias cantidades de retroalimentaciones.

Tabla 7 Retroalimentacion — Mejora 1

Retroalimentacion constante | Mejora

Sobre el producto | Los raviolis se deshacen al | Estandarizacion de la masa.

cocinarlos.




Inclucion de instrucciénes de

preparacion adecuada con el

producto.

Los raviolis se pegan al

papel encerado.

Incluir una capa de harina entre el
producto y el papel encerado de las

cajas.

Los raviolis llegan

descongelados.

Invertir en una nevera para realizar
los domicilios y advertirle al cliente
gue no permita que se pierda la

cadena de frio.

Sobre la caja

La caja de icopor y vinipel
no es estética y no permite
poner una caja sobre otra ya
que esto compromete la

claidad del producto.

Renovacién del disefio de la caja de
una bandeja de icopor cubierta con
vinipel a una caja de carton y papel
encerado que permite apilar varias

cajas y es 100% reciclable.
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Fuente: Elaboracion Propia

Respecto al nuevo canal de venta, el prototipado, el producto minimo viable es el plato de
10 raviolis con su salsa. Se recibieron las siguientes retroalimentaciones y se aplicaron las

siguientes mejoras.



Tabla 8 Retroalimentacion - Mejora 2
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Retroalimentacién constante

Mejora

Sobre el producto

Raviolis sobrecocinados

Raviolis frios

Estandarizacion de tiempos
de cocinado.
Estandarizacion de tiempos
de cocinado.

Entrega inmediata a la mesa
cuando el plato esta listo.

Calentamiento de los platos.

Poca comida

Cambio de cortesia de sangria
a crema de verduras.

Pan de cortesia.

Fuente: Elaboracion Propia

6. Hipotesis

La unificacion de la comida y la cultura le dara la oportunidad a los comensales de aprender

y de apreciar el arte en sus distintas expresiones. Las casas culturales no suelen ofrecer grandes

opciones de comida y por otro lado, los restaurantes suelen ser un sitio cuya prioridad es que la

gente deguste platos inicamente. Al usar la comida como un gran “caballo de Troya” se podran

difundir distintas ideas y expresiones culturales. Esto es relevante debido a que Colombia es uno

de los paises con mas riqueza cultural del mundo y sin embargo los espacios en donde se difunden

sus distintas expresiones suelen luchar bastante para poder salir adelante econémicamente.
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Por otro lado, se espera que el prototipado sirva como un modelo funcional que permita
entender de primera mano el funcionamiento de un restaurante real, dejando datos especificos que

permitan hacer una reapertura definitiva del restaurante en un futuro.

Tabla 9 Hipotesis Prototipado

Hipobesis para protobipado

La Raviolera
LuéasjAristizébal Ch. Emprendedor 2 Emprendedor 3
General Rol 2 Rol 3
1 Se venderan mas de 25 PR oo Esta es la meta de ventas. La apuesta inicial sobre la
platos por dia cantidad de platos que se venderan
Los clientes estardn ) Esta es la hipétesis correspondiente al precio que
2 dispuestosa pagarel precio estadistica se podria cobrar por el plato
del plato
Los clientes consumiran los Esta tiene que ver con el tipo de consumo que hay
3 raviolis con'vino estadistica alrededor de las pastas y la.comida italiana
vinculada con el alcohol
) . Esta hipdtesis busca indagar sobre las porciones y
4 Los‘cl!entes consumiran los estadistica la cantidad de comida quelos clientes desean
raviolis con entrada consumir
Los clientes se quedaran en  de Esta tiene que ver con el ambiente del lugary la
5 el restaurante luego de estadistica forma como el cliente puede ver el espacio como
haber comido algo mas alla de un restaurante

Fuente: Elaboracién Propia Plantilla Herramienta Buping
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7. Objetivos Especificos

Llevar a cabo el prototipado de un restaurante en un ambiente de negocios real. Vender

maés de 25 platos al dia y completar el proceso del prototipado en el tiempo estipulado (4 meses).

7.1. Escenarios

Casa del emprendimiento: Lugar en donde se producian las tandas de raviolis antes de
que el restaurante operara.

Casa Kilele: Lugar en donde opero el restaurante.

7.2 Medicion

Se crearon indices que permitiran medir el éxito del negocio en distintos campos.

indice de ventas: Medido respecto al anterior dia de operacion.

Indice de utilidades: Medido respecto al anterior dia de operacion.

Indice de costos: Medido respecto a los ingresos.

Indice de recompra: Medido respecto al total de clientes.

Indice de clientes nuevos: Medido respecto al total de clientes (clientes nuevos + clientes del canal

tradicional).
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8. Estrategia Comercial y comunicacion

Teniendo en cuenta los objetivos planteados al inicio del prototipado, se creo una estrategia
comercial que giraba alrededor de la creacion de eventos en la casa cultural y los anuncios a través

de redes sociales de la operacion del restaurante junto con sus condiciones generales.

lustracién 1 Publicidad Lanzamiento

CASA KILELE oy
DA LA BIENVENIDA A: Killale

RAVIOLIS ARTESANALES

/i) 4 & . . .
, 8 Elige tus raviolis

b - Espinaca y 4 Quesos
- Carne y Pollo
- Champifiones y Tocineta

§ Elige tu salsa

- BLANCA: Salsa Bechamel
a base de mantequilla,
crema de leche, cebolla

y ajo.

- ROJA: Salsa a base de
tomate y albahaca.

Servido con pan francés
y queso parmesano

o P
ENTRADA
DE CORTESIA

ABIERTO TODOS LOS JUEVES
12M - 9PM

RAVIOLIS ARTESANALES & Villofle

www.casakilele.com

Fuente: Elaboracion Propia
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Como parte de la estrategia de lanzamiento se decidid ofrecer un cortesia que
acomparfiaba a cada plato. Inicialmente, durante el primer mes, esta fue una sangria pero por su
elevado costo y retroalimentacion del cliente respecto a la cantidad de comida que deseaban

recibir, se opto por cambiar dicha cortesia por una crema de verduras.

9. Propuesta de valor

En Casa Calda el cliente encontrara uno de los poco lugares que mezcla la cocina y la

cultura sin perder los valores y el calor de la casa.

En el restaurante: servicio a la mesa, comida de alta calidad a un costo medio, rapidez en

la entrega del pedido, comodidad y la posibilidad de acomodar los platos al gusto del consumidor.

9.2 Marca

Para formalizar la marca se hizo una transformacion de la misma. La Raviolera — Casa

Kilele.

A continuacion los disefios realizados para los distintos productos.



llustracion 2 Etiqueta Carnes

Fuente: Elaboracion Propia

llustracion 3 Etiqueta Espinaca

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 4 Etiqueta Champifiones

U~ | CHAMPINONES ¥ TOCINETA: |
2ol
n@)! e rescosy i conservantes [

»

ot aioteres B B B B R e

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 5 Logo

Fuente: Elaboracion Propia

10. Fortalezas de competidores

Tabla 10 Mapa de Posicién

Mapa de Posicion

Como ser diferente o mejor que los
competidores

POSICION EN
EL MERCADO A

Muy buena
Buena
Promedio
Pobre
Muy pobre
o H
Disefio  La experiencia Relaciones con Valor de la Nivel de Facilidad de Atencién  FACTORES
de producto del comprador los clientes marca precios compra postventa COMPETITIVOS

Fuente: Elaboracion Propia Plantilla Start Factory UR Emprende
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11. Debilidades de competidores

Canal de venta 1: Productos de una calidad inferior
Canal de venta 2 restaurante: Alto costo en los platos. Una demanda grande que obligaba

a los clientes a esperar largos tiempos para ingresar al restaurante y recibir su pedido.

Tabla 11 Mapa de Competidores

NI\:'.EL DE INFLUENCIA COMPETIDORES

. Raviolengos
ALTO @
. Doria
MEDIO TIPOS DE RELACION
CONFIANZA - COOPERACION
——————— CONFLICTO
BAJO sesessssed INDIFERENCIA
» INTERESES EN COMUN

BAJO MEDIO ALTO

PEFpferrsrirrdirirsei

Fuente: Elaboracién Propia Plantilla StartFactory UR Emprende

El proceso de indentificacion de las bentajas y desventajas respecto a los competidores
resultd crucial para entender el diferenciador del negocio, permitiendo potenciar puntos fuertes
como ¢l componente artesanal del producto. “(El mapa de posicionamiento) es un ejercicio vital

para saber a qué distancia estamos de los objetivos que nos hemos marcado como empresa, Si



gueremos que nuestra marca o producto se reconozca frente a nuestros competidores por

determinados valores de marca o producto.” (Camara Madrid, 2019)

Tabla 12 Posicion Competitiva

Posicion Competitiva
Encontrar la manera de
destacarte entre tus
competidores

PLANTEAMIENTO ELEMENTOS
COMPETITIVO COMPETITIVOS FORMAS DE DESTACARSE PRIORIDAD
Disefiar una presentacion especial y diferente a las ya ofrecidas en
Mejor disefio de preducte €l mercado. Por ejemplo hacer los raviolis de distintas formas y no 2
solo cuadrados. Tambien disefiando una caja mas elegante, oscura.
Mejor experiencia de Tener una respuesta mas rapida a los pedidos. Que los clientes
compra para los clientes pidan y el mismo dia puedan recibir sus productos.
Ofrecerle a los clientes que lleven cierta cantidad de compras
Mejores relaciones _ q ; - P
con los cliantes descuentos y promociones especiales por su fidelidad.
MANERAS DE SER
MEJOR QUE SUS
COMPETIDORES
CEECOTIn Conjugar el producto con los valores de reunidn en familia
mids fuerte
Mejorar los proveedores, ir directamente a las plazas de
Mejores puntos de precio  mercado y comprando las cajas, stickers y tarjetas en cantidades
grandes.
Definicién mis amplia Ofrecer personalizacién de productas
de laindustria P P :
Creando una comunicacion especifica con el nicho de
Concéntrese en nicho estudiantes universitarios. Binculando un lado de la marca con
especial del cliente } B
MANERAS DE SER un estilo mas joven y fresco.
DIFERENTE DE SUS

COMPETIDORES
Definicién del products

mds amplia

Bincular el producto con las cenas especiales en familia

Fuente: Elaboracién Propia Plantilla Growth Wheel
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12.  Segmento de mercado

Con el fin de conocer mejor las necesidades del cliente se realiz6 un un estudio que permitio
organizar y modelar tanto al cliente como también la forma como el emprendimiento podia
responder positivamente a las necesidades especificas, buscando que la produccion se acoplara de
una mejor forma al cliente. Como herramienta de investigacion se escoge la entrevista ya que a
partir de esta se evidencia una clara necesidad hacia el consumo. Se ha vuelto un hébito y por lo
tanto una necesidad que suele estar insatisfecha debido a la diferencia entre las veces que el
consumidor podria comer raviolis comparada con los tiempos en los que estos se ofrecen.

Es importante aclarar que, por tratarse de un producto de la industria de los alimentos, los
segmentos son varios. En el orden en el que se identifiquen la mayor cantidad de posibles clientes
los productos se podran adaptar de mejor manera a las necesidades de cada cliente: “Reconociendo
el alto grado de diversidad entre los consumidores, los investigadores de mercado y del consumidor
tratan de identificar las diversas similitudes y diferencias que existen entre las culturas del mundo”

(Schiffman, Lazar Kanuk, & Wisenblit, 2010)
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Tabla 13 Personalidad del Cliente

Personalidad del Cliente /
Obtenga un mejor

entendimiento de sus clientes

al describir sus perfiles tipicos

growthwheel.com

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE PIENSA

Ideas Intereses sociales y artisticos
Suposiciones

Opiniones Politicas de centro izquierda

Liberales

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE SIENTE

AN AS DL e Preocupaciones Su carrera, su futura vida profesicnal
CLIENTE RECURRENTE
Intereses El arte, la danza

Edad 18-22

f Preferencias Estilo de vida saludable
Género Femenino
Educacion Cursando pregrade
Posicion Estudiante PERSONALIDAD DEL CLIENTE: QUE HACE
Reportaa Responeabilidades Lecturas, trabajo y parciales
Industria Proyectos Semilleros de antropologia
Locacion Modelia Actividades Danza

PERSONALIDAD DEL CLIENTE: A DONDE ANDA

Direccién Universidad, Chapinero, centro
Cambios En un futuro se graduard
Oportunidades Conseguir un trabajo, viajar
SITUACION DE LA PERSONALIDAD DE CLIENTES ACTUALES
Retos Necesidades Circunstancias Entorno Otros
Buena alimentacion, Atender ial Familia de 4 integrantes. Consume los ravialis salo
3 presencialmente
Graduarse de dos carreras buen suefio - Padres y hermano mayor en su casa
om Gasta dinero a diario en
i Socializar Sale de su casa muy NUmEerosos amigos y
Mejorar enla danza e mhetE | o su almuarzo

rowthWheel International Inc. Todos los derechos reservados. No puede ser reproducido sin permiso de GrowthWheel.

Fuente: Elaboracion Propia Plantilla Growth Wheel

Por tratarse de un emprendimiento relativamente pequefio y por tener ya un mapeo
general del cliente gracias a la experiencia adquirida en los afios de funcionamiento por el canal
tradicional, se escogid como método de investigacion del cliente la encuesta. “El nivel de
precision requerido del muestreo es un factor importante en la determinacion del método de

encuesta apropiado para cada situacion. Algunos proyectos, por su haturaleza misma, requieren
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un alto nivel de exactitud e el muestreo, mientras que eso puede no ser una consideracion critica
en otros proyectos” (Carl McDaniel & Gates, 2011).

Para lograr hacer un mapeo del cliente se utilizé como referencia a uno de los
consumidores en especifico, ya que este es un ejemplo de un segmento homogeneo de
compradores. “El proceso deberia identificar uno o mas grupos relativamente homogeneo de
compradores en perspectiva, con respecto a sus deseo y necesidades” (Mullins, Walker Jr., Boyd

Jr., & Larrenche, 2007)

Tabla 14 Tarjeta Buyer

Mujer de 20 afios estudiante de
antropologia y artes escénicas. Residente
del Barrio Modelia de la ciudad de
Bogotd estrato 4

El arte, la danza contemporanea y
tradicional, socializar, salir con su novio y
hablar con personas de distintos contextos

Madrugar a diario a las 5 am, bailar todos
los dias, leer y estudiar a diario.

Hechas en colombia Perder a la gente a la que Viajar, conocer el mundo
Emprendimientos ama, no ser exitosa, no y principalmente las
pequefios sentirme realizada culturas colombianas

MARCAS MIEDOS DESEOS

Fuente: Elaboracion Propia StartFactory UR Emprende
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Tabla 15 Validacién de Usuario

VALIB? UARIO

HIPOTESIS

Hh LLAZG u S 01 El usuario opta por la competencia cuando el producto no se ofrece

o1 02 El usuario come siempre solo

02 03 El usuario cree que el precio es bajo

03

(1IF/88  E| usuario escoge la marca por su calidad

04

05 El usuario no siente tantas ganas de consumir el producto

05

Fuente: Elaboracion Propia StartFactory UR Emprende

13. Funnel de ventas

La secuencia de Funnel de ventas incia en la captacion del publico a través de dos

medios:

(la secuencia de momentos se explica a profundidad en el Blueprint de Servicios).

13.1 Atencion

Mensajeria via whatsapp:Se envia un mensaje con la informacion de una préxima tanda o

con el mend del restaurante a la base de datos de clientes y posibles clientes. Este mensaje suele
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ser consiso, va al punto y le da al posible cliente toda la informacidn necesaria para que su
pedido o asistencia al restaurante sea efectiva.

Anuncios a través de Instagram: Las publicaciones en esta red social contienen la misma
informacion que las de Whatsapp. La Unica diferencia es que el encuentro con la publicidad es

casual y no personalizada.

13.2 Interés

El cliente responde y enseguida inicia la atencion personalizada. Usualmente el cliente

pregunta por los ingredientes de los sabores o por informacion del restaurante.

13.3 Decisién

El cliente decide comprar raviolis a través del canal tradicional o realizar una reserva para

el restaurante.

13.4 Accién

El cliente genera su pago para su pedido o asiste al restaurante.
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14. Actividades comerciales

La compra de la materia prima, el disefio de la publicidad, las etiquetas y la marca en
general, la manufactura del producto, el movimiento de redes sociales, la venta a través de ambos
canales, los talleres y la entrega de los productos por medio de domicilios son las actividades

comerciales de Casa Calda.

15. Prondstico de ventas

A partir de las primeras 4 semanas en las que estuvo en funcionamiento el restaurante se
cred un pronostico de ventas que tenia e cuenta el promedio de compras efectivas en este tiempo.
Se pronostico una venta aproximada de entre 15 y 20 platos de raviolis por cada dia de

operacion, aun cuando en los mejores dias este nimero de ventas se elevo a 30 platos vendidos.

15.1 Numero de nuevos clientes y ticket promedio actual

Durante el prototipado se logré captar a 123 clientes nuevos, esto equivale a un 34% del
total de las ventas.

El tiquet promedio del canal tradicional es de 60.000 pesos colombianos, ya que se ofrece
la promocidn de por la compra de 3 bandejas de raviolis el domicilio sale gratis. En el restaurante
el Ticket promedio era de 20.000 pesos colombianos, equivalente a un plato de raviolis con

crema de verduras y pan.
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16.  Estrategia de lanzamiento

Como estrategia de lanzamiento se cred una promocion la cual le permitia al cliente provar
una bebida, en este caso una copa de sangria, por la compra de cualquier plato. Después del primer
mes y debido al alto costo de la materia principal de la bebida, el vino, se optd por cambiar la

cortesia por una crema de verduras por cada plato que se comrprara.

16.1 Presupuesto de mercadeo

Gracias a la recoleccidn de varias opiniones durante las primeras 4 semanas en el mercado,
se opt6 por mantener el precio estatico, ya que este se acomodaba al presupuesto de la mayoria de

clientes y permitia crear un enfoque mejor adaptado al tipo de clientela que llegaba al restaurante.

17.  Estrategia legal y tributaria

Para que el negocio operara en la legalidad se realizé una estrategia legal sencilla que cont6
con la utilizacion del registro sanitario con el que contaba la casa cultural para poder operar la
cocina. Todos las personas que tendrian algun tipo de interaccion con la materia prima y la comida
realizaron el curso de manipulacion de alimentos y fueron certificados.

Ahora se adelanta el proceso para registrar la marca Casa Calda, el proceso se llevara cabo
en el mes de diciembre.

En un futuro cuando se abra el restaurante se debera contar con un registro sanitario propio

para poder operar, este proceso se realizara antes de su apertura ya que esto hace parte fundamental
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de la integridad del negocio, ateniéndose a revisiones sorpresa de la secretaria de salud. “De esta
manera, todos los establecimientos que son objeto de inspeccion, vigilancia y control sanitario
deben vincularse al proceso de autorregulacion, el cual busca que todos los propietarios o
representantes legales de establecimientos de Bogotd, aseguren el cumplimiento de los requisitos

vigentes y no generen riesgos a la salud de los habitantes y visitantes de la capital”. (Herrera, 2021)

17.1 Riesgos juridicos y tributarios

Gracias a una consulta realizada con el abogado Pablo Paez, se concluy6 la importancia de
transformar el nombre de la marca “La Raviolera”, ya que por tratarse de una denominacioén
genérica, podia llegar a tener problemas legales.

Registrar la marca Casa Calda

No se vio necesidad de crear registros de salubridad por tratarse de un prototipo temporal,
adicional a esto la casa cultural Casa Kilele ya contaba con sus respectivos permisos para operar
la cocina, sin embargo las personas involucradas en la creacion de los productos realizaron un
curso de manipulacion de alimentos. “El articulo 126 del Decreto-ley 019 de 2012, establece que
los alimentos que se fabriquen, envasen o importen para su comercializacion en el territorio
nacional, requeriran de notificacion sanitaria, permiso sanitario o registro sanitario, segun el

riesgo de estos productos en salud publica” (Ministerio de Salud y Proteccion Social, 2013)



18.  Estrategia operativa

Se acomodaré la cocina para crear una cinta de produccion que permita entregar los

productos y ofrecer el servicio de forma agil de la siguiente manera:

=

Organizacion de manteles y cubiertos

2. Toma de pedido

- Coccibn entradas

3. Entrega de bebidas

- Coccion Plato fuerte

4. Entrega de entradas

5. Recoleccion de loza sucia

6. Entrega de plato fuerte junto a acompafiamientos
7. Recoleccion de loza sucia

8. Entrega de factura y cobro

9. Limpieza de loza y cocina



18.1 Blueprint de servicios

Tabla 16 Requerimientos de la Propuesta de Valor 1

Herramienba
Requerimientos de la propuesta de valor

Proyecto de Emprendimiento La Raviolera l

Lucas AristizababCh. Emprendedor 2 mprendedor :
Genefal Rol 2 Rol3 |

Equipo Emprendedor

Grafique y describa el prototipo

de su propuesta de valor

Organizacién de manteles y cubiertos Manteles y cubiertos Propios

ste los r jenmentos er : ; i
Liste los requenmientos en Entrega de bebidas Gaseosas, tés, vinos. Postobén, D1

procesos, matenales y -
Recoleccion de loza
F.‘[I:-‘{‘('(:l_lll“_\ que Ne esita para

el desarmollo de su prototipo Entrega de plato fuerte Raviolis, salsas, platos Plaza de mercado, aliado

asran

Limpieza de loza y cocina

Fuente: Elaboracion Propia Plantilla Herramienta Buping



18.2

Equipo de trabajo

En el equipo de trabajo del prototipo participaron 4 personas, cada una de ellas tenia
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responsabilidades especificas. Se determind que 4 eran suficientes teniendo en cuenta el tamafio

que iba a tener el ejercicio y el limitado presupuesto para realizar las tareas.

Tabla 17 Equipo de Trabajo y Responsabilidades

Tareas

Momento de accion

Lucas, emprendedor.

Produccidn de tandas de raviolis.
Preparacién de alimentos previo
a operacion del restaurante.
Preparacion de platos.

Servicio al cliente.

Aseo de la cocina.

Tandas, pre-
operacion y
operacion.

Rellenos y manufactura.

Tatan, trabajador de Casa | Aseo del restaurante. Pre-operacion y
Kilele. Operacion de caja registradora operacion.
Virginia, emprendedora. Produccion de tandas de raviolis. | Tandas.

Juliana, Duefia de Casa Kilele.

Creacién de eventos en la casa

cultural.

Pre-operacion.

Fuente: Elaboracion Propia
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19.  Estrategia financiera

Por tratarse de una alianza, los costos que serian repartidos debian ser los minimos
mientras que no comprometieran la calidad del producto. La estructura de costos se manejé
siempre en rabricas sencillas que permitian hacer el calculo rapido del desempefio financiero del

negocio dia a dia.

19.1 Margen de contribucién por producto o servicio

Para la primera semana en el restaurante se presentan los siguientes costos:

Tabla 18 Costos
e ]
Insumo Cantidad | Uso valor
$
Vino Cabernet D1 3 |Sangria 47.970
$
Sprite Litro y medio 1| Sangria 2.990
$
Harina de Trigo 1| Salsa blanca | 1.690
$
Pasta de tomate 2 |Salsaroja |4.380




$
Crema de leche 1| Salsa blanca | 1.890

$
Manzana verde 6 | Sangria 7.000

$
Naranjas 8 | Sangria 4.500

$
Queso parmesano 1| Plato 21.000

$
Cebolla larga 480 g | Salsas 4.800

$
Tomate chonto 1200 g | Salsas 9.000

$
Cebolla blanca 800 g | Salsas 2.800

$
Pan Baguette 4 | Plato 13.200

$
Bandejas de raviolis |13 y media | Plato 168.750

$
Total Antes de IVA 289.970

$
Total 310.494

Fuente: Elaboracién Propia
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Los siguientes ingresos:

Tabla 19 Ingresos

Cantidad Precio
Referencia vendida Unitario Total
Platos de
raviolis 271 $ 18.000 | $ 486.000
Total $ 486.000

Fuente: Elaboracién Propia

Y las siguientes utilidades:

Tabla 20 Utilidades

Totales

$ 175.506

Por aliado

$ 87.753

Fuente: Elaboracion Propia
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En este orden de ideas el margen de contribucion por producto seria de 6.500 pesos ya que

restados los costos a los ingresos quedarian 175.506 y esto se divide en los 27 platos que se

vendieron. Para un total de 3.250 pesos por aliado.

19.2  Punto de equilibrio en unidades y dinero por producto

El punto de equilibrio para el ejercicio en Kilele se obtiene al vender 17,24 (18) platos.

Esto cubriria los costos y a partir del siguiente plato se crearian utilidades.

310.494 (costos) / 18.000 (precio al publico) = 17,24 unidades

19.3  Flujo de caja mensual

Tabla 21 Flujo de Caja

Unidades Vendidas - a0 100 110 120

VENTAS -11.620.000 | 1.800.000| 1.980.000 | 2.160.000

130 140 150 160 170

2.340.000 | 2.520.000 |2.700.000 |2.880.000 |3.060.000

Mes
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FLUJO DE CAJA

Unidades Vendidas

VENTAS

90 100 110
$ $ $
1.620.000 1.800.000 1.980.000

Total Ingresos $0

$ 1.620.000 $ 1.800.000 $ 1.980.000

Materiales

+Inventario Inicial $0
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+Compras Mes $ 730.000
-Inventario Final $ 730.000
$ 730.000 $ 730.000 $ 730.000
$ 815.400 $ 906.000 $ 996.600
$ 730.000 $ 730.000 $ 730.000
Arriendo $ 200.000
Servicios publicos $ 30.000
Comision $0
Salario grupal $0
Redes sociales $30.000
$ 260.000 $ 260.000 $ 260.000
$ 200.000 $ 200.000 $ 200.000
$30.000 $30.000 $30.000
$0 $0 $0
$0 $0 $0
$ 30.000 $30.000 $30.000
-$990.000

FLUJO DE CAJA NETO OPERATIVO
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$ 544.600 $ 634.000 $ 723.400
$
Act. Fijos Depreciables 80.000
Total Egreso no Operacional $ 80.000,00
$0,00 $0,00 $0,00
CAJA INCLUYENDO EGRESO NO OPERACIONAL -$1.070.000
$ 544.600 $ 634.000 $ 723.400
-$
Caja del periddo despues de Impuestos 1.070.000,00
$
Caja inicial -
$ $ $
544.600,00 634.000,00 723.400,00

-$1.070.000,00| -$525.400,00| $108.600,00

-$ 525.400,00 $108.600,00| $832.000,00

Fuente: Elaboracién Propia

19.4 Balance general y Estado de Resultados




Tabla 22 Balance General y Estado de Resaultados
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Total Activo Corriente

Caja y Bancos $9.837.600,00 $832.000,00
Cuentas por Cobrar $ 0,00 $ 0,00
Inversiones $0,00 $0,00
Inventario Final $ 730.000,00 $ 751.900,00

$ 10.567.600,00

$ 1.583.900,00

Total Activos

Activos fijos $80.000,00 $ 80.000,00
Depreciacion acumulada $80.000,00 $ 160.000
Activos fijos netos $0,00 -$ 80.000,00

$ 10.567.600,00

$ 1.503.900,00

Anticipos $0,00 $0,00
Obligaciones Bancarias $0,00 $0,00
Empleados $0,00 $0,00
Proveedores $0,00 $0,00
Provisién Impuestos $0,00 $0,00
Pasivos Corto Plazo $0,00 $0,00
Obligaciones Bancarias $0,00 $0,00
Provisién Impuestos $0,00 $0,00
Pasivos Largo Plazo $0,00 $0,00
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Total pasivos $0,00 $0,00
Capital Suscrito y Pagado $0,00 $0,00
Perdida/Utilidad Acumulada $ 10.567.600,00 $34.922.192,00

Total Patrimonio $ 10.567.600,00 $34.922.192,00

Total Pasivo y Patrimonio $ 10.567.600,00 $34.922.192,00

Fuente: Elaboracion Propia



20.  Prototipado

Tabla 23 Estructuracion del Prototipo del Negocio

Herramienta
Esbtructuracion del protobipo del Negocio

Proyecto de Emprendimiento La Raviolera
LucasAristizdbal Ch. Emprendedor 2 Emprendedor 3
Equipo Emprendedor
Creador Rol 2 Rol 3

OhJetivo del Probobtipado
Analizar la viabilidad de un futuro
restaurante.

Tipo de protobipado
sagiona Estetico - Usabilidad Estrategia -
v Horizontal Diagonal Conceptual

l probobipado
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Buping’

PROTOTIPADORA DE NEGOCIOS

Fuente: Elaboracién Propia Plantilla Herramienta Buping

Como prototipo del restaurante, se decidié hacer una alianza con la casa cultural Casa

Kilele, en dénde La Raviolera tendré una cocina, un espacio para vender los raviolis congelados y

un comedor. Esta prueba inici6 en junio y es el primer prototipo de servicio en restaurante que se

crea desde el emprendimiento. El servicio, la cocina y el aseo estan encargados de una misma

persona. Tanto costos como ganancias se dividen en partes iguales entre la casa cultural y el

emprendimiento.

A continuacion, algunas fotos del prototipo de restaurante y del punto de venta:



llustracion 6 Mesas Restaturante

Fuente: Elaboracion Propia
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llustracion 7 Plato a la Mesa

Fuente: Elaboracién Propia

llustracion 8 Cajas de Raviolis

Fuente: Elaboracion Propia
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11.

12.
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21. Descripcion de portafolio inicial de productos o servicios

Venta de raviolis congelados listos para cocinar en punto de venta.

Venta de raviolis congelados listos para cocinar a domicilio.

Venta en restaurante de raviolis cocinados con salsa, entrada de crema y pan.

Venta a domicilio de raviolis cocinados con salsa, entrada de crema y pan.

Venta de vinos y sangria.

Raviolis de espinaca y 4 quesos.

Raviolis de carne y pollo.

Raviolis de champifiones y tocineta.

Salsa roja a base de tomate y albaca.

Salsa blanca tipo bechamel.

Crema de espinaca.

Crema de tomate.
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22.  Mejora

Todos los elementos que se utilizaron en la prueba han funcionado, pero se presentaron
oportunidades de mejora por lo que procesos se pulieron para que todo sea mas rapido y los

resultados sean mejores.

1. Las facturas pasaron de ser hojas en blanco a facturas reales.

2. El orden de la entrega de los distintos productos ya tienen tiempos cronometrados por lo

que el cliente ya no debe esperar demasiado por su plato.

3. Se ha capacitado al personal en temas de servicio para mejorar la experiencia del cliente.
4. Se han acomodado las mesas de una mejor manera para la comodidad del cliente.

5. La cocina ahora cuenta con mas espacio y funciona como una cinta de produccion.

6. La caja ahora tiene los productos registrados por lo que el cobro se hace con tan solo

oprimir un par de botones.

Lo que podria mejorar:

1. La cantidad de mesas, ya que a veces los clientes deben esperar para ser acomodados.

2. La variedad de bebidas, ya que los clientes suelen tener pocas opciones para acompariar

los platos.
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3. La cantidad de meseros y cocineros.

4. Los medios por los que se comparte la existencia del restaurante.
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