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Resumen

Mi nombre es Juan Felipe Otalora Aldana, soy el lider de este proyecto de emprendimiento y
este consiste en hacer un restaurante en el cual se pueda encontrar una variedad de menus
dependiendo de tu estilo de vida y las necesidades personales tales como subir de peso, bajar de
peso 0 mantenerte en tu estado actual. Se ofrecerd un menu adecuado a las preferencias del cliente,
desde bebidas hasta postres disefiados nutricionalmente para cumplir con las expectativas. La
ventaja competitiva, es que las recetas no van a ser las tipicas convencionales que se encuentran
cuando se busca un plan nutricional; sino que exista variedad de productos donde los clientes
puedan disfrutar nuevas sensaciones, sabores desde los platos fuertes incluyendo bebidas y postres.
Para lograr nuestro objetivo requerimos de la experiencia de un chef nutricional que nos aporte
conocimiento en la preparacion de las recetas. Para lograr lo anterior contamos con recetas no
convencionales y que se puedan integrar con nuestra vida social creando un ambiente donde
podamos disfrutar con nuestros amigos y conocidos la experiencia de degustar platos no
convencionales diferentes a lo que hemos venido probando. Ahora, cuando pensabamos en el
nombre del restaurante, pensamos en algo que no es representara y como toda mi vida he vivido
en Chia quise hacer un homenaje a mi hogar y cuando indagamos mas acerca de este municipio
encontramos que a veces se le reconocia como luna, debido a una mitologia que se tenia; la parte
de la mitologia ciertamente no nos gustd y no hacemos alusién a ella al [lamar al restaurante asi,
maés bien, hacemos alusion a la gente, a la culturay lo hermoso que nos ha parecido vivir aqui. Sin
embargo, por temas de mercado, el restaurante se situara en la ciudad de Bogota en donde

esperamos darles un poco de Chia a través de luna restaurante saludable.

Palabras clave
Agua Detox, Acinpro, Bruschettas, Bowls, Comida saludable, Dinero, Eprofuver, Food Navegator,

Fit, Gogreen, Galgo Hot Dogs, Higos, Pitas, Menus personalizados, Thai,Vitonica, Wrap, Wengue



Abstract

My name is Juan Felipe Otélora Aldana, | am the leader of this entrepreneurial project and
this consists of making a restaurant in which you can find a variety of menus depending on your
lifestyle and personal needs such as gaining weight, losing weight or stay in your current state. A
menu appropriate to the client's preferences will be offered, from drinks to desserts nutritionally
designed to meet expectations. The competitive advantage is that the recipes will not be the typical
conventional ones found when looking for a nutritional plan; rather, there is a variety of products
where customers can enjoy new sensations, flavors from the main dishes including drinks and
desserts. To achieve our goal, we require the experience of a nutritional chef who provides us with
knowledge in the preparation of recipes. To achieve this, we have unconventional recipes that can
be integrated with our social life creating an environment where we can enjoy with our friends and
acquaintances the experience of tasting non-conventional dishes different from what we have been
trying. Now, when we thought of the name of the restaurant, we thought of something that was not
represented and since | have lived in Chia all my life | wanted to pay homage to my home and
when we inquired more about this municipality we found that sometimes it was recognized as the
moon , due to a mythology that was had; We certainly did not like the mythology part and we do
not refer to it when we call the restaurant that way, rather, we refer to the people, the culture and
how beautiful we have found living here. However, due to market issues, the restaurant will be in

the city of Bogota where we hope to give you some Chia through a healthy restaurant.

Key words

Detox Water, Acinpro, Bruschettas, Bowls, Healthy Food, Money, Eprofuver, Food Navegator,

Fit, Gogreen, Galgo Hot Dogs, Figs, Pitas, Custom Menus, Thai, Vitonica, Wrap, Wengue



1 Introduccion

Este proyecto se basé en un andlisis de mercado para ver qué tan aceptable seria crear el
restaurante Luna y para lo anterior se tuvieron en cuenta algunos aspectos. Primero que todo se
planted la problematica y como esta se podria solucionar a través del restaurante de una manera
innovadora y que tuviera valor agregado y para lo anterior, lo primero que se tuvo en cuenta fue
una recoleccién de datos para poder evidenciar si el problema que nosotros afirmamos que existe,
era un problema real para todo este mercado y de la mano de estos datos lo que planteamos fue
definir bien nuestros clientes y como estos se comportaban desde los aspectos econémicos,
psicograficos, geograficos y entre otros para que una vez tuviéramos los datos de los clientes y del
mercado, pudiéramos pasar a la fase planeacién del negocio y poder estructurarlo de una manera
correcta; para lo anterior se mir6 no solo los aspectos necesarios para poder continuar con el
negocio como lo son espacios fisicos, utensilios y demas sino que también se miré como la

competencia estaba implementando sus soluciones para este mercado.

A partir de lo anterior, se hizo un prototipo de algunos platos que se crearon de la mano de un
chef nutricional en donde se juntaron recetas, materia primay porciones nuevas y de esta manera,
jugar con estos ingredientes y poder crear no solo algo diferente para este mercado sino que
también algo que los ayude a solucionar sus diferentes metas de salud; cabe resaltar que en todo
el trabajo también se hizo una estructura de costos y de manejo de personal para poder crear recetas
saludables de la mano de un negocio sustentable no solo financieramente sino a nivel de calidad

de servicio.

Este proyecto consiste en una evaluacion de viabilidad de los primeros 3 afios y por lo
anterior, el plazo del préstamo pedido se hizo a 36 cuotas. El préstamo total es de ciento trece
millones ($113.000.000), para cubrir una inversion inicial estipulada en noventa y dos millones de
pesos ($92.000.000). Planeamos en pedir un monto mas alto, debido a que se planea tener un
soporte para los primeros seis meses de arrendamiento del local, los primeros salarios a pagar y
para eventos publicitarios que puedan surgir en los primeros seis meses. El préstamo se solicitd en

el Banco Bancolombia con una tasa de interés efectiva anual de 17.46% con la cual se esperaria
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pagar cuotas mensuales de cuatro millones doscientos mil pesos ($4.200.000). ahora, este proyecto
como se puede evidenciar sera soportado por un prestamo, pero también con los recursos propios
del emprendedor por lo que a nivel financiero creemos que las utilidades del restaurante deben ser
altas en el largo plazo y corto plazo, pensamos que el negocio puede tardar un poco en adquirir la

fuerza deseada pero lo suficiente para poder funcionar a corto plazo de manera aceptable.

1.1  Planteamiento del problema

He sido un amante del deporte desde pequefio y la idea de ganar masa muscular siempre me
Ilamo la atencion, sin embargo, desde que entré a un gimnasio a tratar de cumplir mi meta me di
cuenta de que requeria mucho mas que solo hacer ejercicio, se requeria de un plan nutricional. A
partir de lo anterior pensamos que este problema no solo es para las personas como nosotros que
les gustaria subir de peso, sino que como ya lo mencionamos con anterioridad, hay personas con
diferentes metas como lo puede ser bajar de peso 0 mantenerse que también estan enfrentando este

problema y necesitan mejores soluciones que las que ya brinda el mercado actualmente.

Basandome en la revista Dinero, el 70% de los resultados dependen de la nutricion y por lo
anterior se han intentado diferentes soluciones, como lo son los planes nutricionales, hacer recetas
y demas opciones, pero el resultado siempre fue el mismo...fracaso. Fue a partir de esa frustracion
que la idea de crear algo diferente surgié y empez6 a tomar méas forma el restaurante para cubrir
la deficiencia de este mercado y ayudar a otros con los mismos problemas que nosotros. (DINERO,
2018; DINERO, 2018)

1.2 Justificacion

Cuando se estudio el mercado de comida saludable se pudo observar que este viene en

ascenso y estadisticas como el que hace la revista dinero, este mercado ha crecido por lo menos un
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12% en ventas en Colombia y representa un 7% de la industria de alimentos y bebidas. Hoy en dia
la mayoria de las personas estan optando cada vez mas por tener un estilo de vida saludable, por
cuidarse y querer sentirse y verse bien. Teniendo como marco de referencia el auge en este campo
hemos pensado en trabajar este mercado de comida saludable apoyandonos en estudios como el
que hace Vitdénica donde nos muestra, que en un 70% de los resultados a la hora de cuidarse,
dependen de como te alimentas y tu estilo de vida. Hemos evidenciado que en una gran mayoria
este segmento del mercado no atiende las recomendaciones nutricionales dadas en las recetas, por

muchos factores y he aqui el fundamento de Luna restaurante saludable.

Al combinar esta necesidad de alimentarse correctamente a la par de disfrutar de los mejores
sabores, pensamos que podemos ser llamativos y atractivos en este mercado. Cuando analizamos
las opciones que ya el mercado nos brinda analizamos mediante encuestas y entrevistas que este
segmento no esta totalmente conforme con las soluciones existentes y que la idea de crear un
restaurante con diferentes recetas, no convencionales, en un ambiente social, seria una excelente
idea. Llegamos a la conclusion que un restaurante saludable, con variedad de platos para diferentes
tipos de personas, con metas diversas en cuanto a nutricion es una necesidad latente en nuestro

medio.

1.3  Mision

Crear y promover comida diferente, con excelente sabor, cumpliendo con el aporte
nutricional requerido que permita disfrutar de una excelente comida y a la vez cumplir sus

objetivos saludables a través de nosotros.

1.4 Metas

- Ser una empresa reconocida no solo por la innovacion a la hora de crear recetas, sino
también por crear un ambiente ideal para estar con amigos o conocidos.

- Posicionarnos en Bogota como uno de los mejores restaurantes de la ciudad.



12

Seguir avanzando en la creacion de los menus saludables con platos cada vez mas
innovadores, jugando con sabores y materias primas para poder estar siempre a la

vanguardia del mercado.

1.5 Objetivos de mercado

1.6

Lanzar el primer punto de Luna en Bogota.

Lograr ventas el primer afio.

Atraer un 30% de los clientes de este mercado en el primer afio de funcionamiento.
Incrementar las ventas en un 25% en el segundo afio de funcionamiento

Posicionarnos en el 3 afio dentro de los mejores 20 restaurantes saludables elegidos por los

clientes

Objetivos de operacion

De la mano del Chef crear menus personalizados para las diferentes metas.

Desarrollar nuevas recetas para crear un impacto positivo en los clientes.

Identificar proveedores.

Lograr adecuar las metas de los consumidores a los platos de nuestros restaurantes.
Implementar un programa de satisfaccion al cliente y lograr en un 80% clientes satisfechos.
Conseguir socios estratégicos para finales del primer afio Para obtener un mejor flujo de
caja para trabajar.

Para el segundo afio disefiar ocho diferentes recetas en los Menus del restaurante.

1.7 Objetivos financieros

Lograr el punto de equilibrio y el retorno de la inversion antes del segundo afio.
Desarrollar convenios con proveedores para lograr reducir los costos de la empresa

Incrementar los indicadores financieros para el cuarto afio.



1.8 Ficha de investigacion

Tabla 1

Actividades clave

13

actividades realizadas

Estudio de mercado
Estrategias de precios
Estudio de la competencia
Prototipo de recetas
Entrevistas

Encuestas

Fuente: Trabajo del autor.

Tabla 2

Objetivos

Objetivos esperados

Ventas
Indicadores financieros

Operacionales

Reconocimiento de la oportunidad de mercado

Fuente: Trabajo del autor.
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2 Fundamentacion tedrica y conceptual

2.1 Mercado objetivo

PERFIL DEL CONSUMIDOR

PUBLICO ESPERADO

llustracion 1 Perfil del consumidor 2019

Fuente: Trabajo del autor.

El perfil que se esta buscando no es el de deportistas de alto rendimiento sino de personas
que le interese su salud y que traten de cuidarla ya sea haciendo ejercicio o comiendo de forma
saludable. Por otro lado, también son personas que les gusta salir a comer y poder degustar de una
buena comida al lado de una buena compafiia. Estas personas estarian desde los 18 afios en adelante
y esto se debe a la tendencia de hacer ejercicio, sin importar que tan joven o mayor seas y, por lo
tanto, no tenemos limite de edad en el restaurante Luna. Desde hace 20 afios, mas del 50% de la
poblacion en Colombia esta votando por cuidar su salud, pero teniendo en cuenta un encuesta del
El tiempo, se pudo ver que solo un 32% hace algo para trabajar en su meta y entre estas opciones
estaria el comer de manera saludable. Creemos que el perfil de nuestros clientes como ya se ha
mencionado debe tener tanto un estilo de vida en donde se cuide la salud, pero también el apreciar

un buen servicio a la hora de ir a un restaurante.

llustracion 3 Otélora. J (2020) Imagen del perfil del consumidor
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(Guerrero, 2000)

Se encontrd también en las entrevistas y encuestas que se hicieron (las cuales estan expuestas
mas adelante) que hay muchas formas en que el mercado trata de solucionar el problema, no del
todo eficientes ya que no han dado los frutos que se esperan y por lo tanto se pensaria que hay que

tener una idea mas creativa a la hora de pensar en una solucion viable para este segmento.

- Demogréfico: a partir de las encuestas se evidencio que el publico que estamos buscando
se encuentra mas que todo en la ciudad de Bogota pero también se puedo encontrar gente
en las afueras de esta como en Chia (Lugares cerca del centro comercial fontanar o centro
chia que cuentan con gimnasios y el espacio para situarnos cerca de estos para llamar la
atencion de los clientes); siendo mas especificos, estas personas se encuentran en las zonas
de Bogota como lo son Usaquén, colinay la calle 127, si bien pensamos que en las demas
localidades de Bogota también se pueden encontrar personas con las caracteristicas que
necesitamos, pensamos sobre todo en estas zonas porque se pueden encontrar una variedad
mas grande de gimnasios y a la vez restaurantes saludables por lo que pensamos que seria
una buena idea para posicionarnos geograficamente Sin embargo, para el proyecto se
buscara un local en Bogota porque vemos mas afluencia de potenciales clientes que en sus

alrededores. Desarrollar nuevas recetas para crear un impacto positivo en los clientes.

- Psicogréafico: son personas que hacen deporte, pero no son deportistas de alto rendimiento,
les gusta salir y pasar tiempo con sus amigos y/o familia. Son personas que quieren degustar
de buena comida, pero también tienen en cuenta el concepto de comida saludable en sus
platos. Estas personas tienen un estrato medio alto y por lo tanto estan dispuestos a invertir
ese dinero en calidad, ya sea en productos o en comida y también como hemos visto, si
estos pueden acompafiar esa calidad de la mano de buenos momentos y experiencias seria

el producto o servicio ideal para ellos.
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2.2 Industriay sector

Segun la revista Dinero este mercado crecid en un 12% el afio pasado con expectativas para
seguir incrementando y esto se debe a que hoy en dia muchas personas o la mayoria de estas,
quieren tener un estilo de vida saludable, ir al gimnasio, hacer ejercicio y verse bien; estas son
algunas de las preocupaciones que las nuevas generaciones estan teniendo, lo cual significa mas
oferta para este mercado (los gimnasios, nutricionistas, entrenadores personalizados hoy en dia
estan surgiendo mas debido a esta tendencia). Acompariado de esta tendencia también se ha podido
ver que a la generacion actual le gusta mucho tener experiencias nuevas en todos los ambitos y
hablando especificamente de la comida se puede decir que hoy en dia quisiéramos degustar cosas
nuevas, quizas no muy comunes pero que son deliciosas y es por esto por lo que en cuestiones en
comida saludable se puede obtener un mercado muy amplio para trabajar ya que existen muchas

personas dispuestas a trabajar por esto.

Por otro lado, un estudio hecho por Nielsen indica que el 38% de los colombianos comen
fuera de casa una 0 mas veces por semana, lo que nos corrobora que es un mercado que se puede
abordar, debido a que estas personas no frecuentan una comida especifica en si, sino que varia

mucho entre comida chatarra, neutral y demas.

Comer fuera o en la casa
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40%
20%

0%
comida hechaen comida fuera de
casa casa

llustracién 2. Donde se preparo la comida
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Fuente: The Nilsen Company. (2016) colombianos que comen por fuera del hogar. [online] Disponible en:
https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-
una-0-mas-veces-a-la-semana/
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llustracion 3. Preferencias

Fuente: The Nilsen Company. (2016) colombianos que comen por fuera del hogar. [online] Disponible en:

https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-

una-o-mas-veces-a-la-semana/

2.3  Entorno econdmico

Estado de salud
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llustracidn 4. Salud de la poblacion


https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-una-o-mas-veces-a-la-semana/
https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-una-o-mas-veces-a-la-semana/
https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-una-o-mas-veces-a-la-semana/
https://www.nielsen.com/co/es/insights/article/2016/38-por-ciento-de-los-colombianos-come-fuera-de-su-hogar-una-o-mas-veces-a-la-semana/
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Fuente:  Revista Dinero. (2018) Alimentos saludables en  Colombia. [online]  disponible
en:https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-

2018/261433
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llustracién 5. Ejercicio que se realiza en la casa
Fuente:  Revista Dinero. (2018) Alimentos saludables en  Colombia.  [online]  disponible
en:https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-

2018/261433
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llustracion 6. Productos consumidos

Fuente: Revista Dinero. (2018) Alimentos saludables en Colombia. [online] disponible
en:https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-
2018/261433



https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
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Informacion nutricional
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llustracién 7. Informacion que conoce el cliente

Fuente: Revista Dinero. (2018) Alimentos saludables en Colombia. [online] disponible
en:https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-
2018/261433

Cuando hablamos del sector econémico de la comida saludable podemos afirmar que este
esta en crecimiento progresivo. Segun la revista dinero, seis de cada diez colombianos estan
cambiando sus habitos alimenticios para poder ser mas saludables, pero no solo es algo que esté
pasando aqui en el pais sino en el mundo. Teniendo en cuenta datos como el que da Food
Navegator, solo un 34% de las personas a nivel mundial piensan que tienen una nutricién saludable
y el problema radica en que son cada vez mas los casos de muerte por obesidad, diabetes y demas
enfermedades que pueden estar ligadas con una mala alimentacion. Es por lo anterior que la
generacion actual haciendo un cambio en la manera en la que comen y por lo tanto cada vez mas
se habla de tener habitos saludables y de comer de manera eficiente para poder vivir una vida larga
y plena. (West, 2015) (Vidal, 2018) (DINERO, 2018)

Ahora centrdndonos en Colombia, se puede decir que hay una buena parte de la poblacién
que tiene problemas de obesidad (siendo el 57% de la poblacion) y este problema ha despertado
en los colombianos el cambio que se esté evidenciado en los habitos alimenticios y por lo tanto en

el 2018 se vio un crecimiento de este mercado del 12% por lo que se puede decir que hay una


https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/mercado-de-alimentos-saludables-en-colombia-en-2018/261433
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buena oportunidad de mercado para trabajar ya que a diario, mas personas deciden cambiar sus

hébitos alimenticios por algunos mas sanos.

Es importante ver también algunos datos. En Colombia la mayoria de las compras
saludables son en tiendas de barrio, es decir, la poblacién para comer saludablemente esta optando
por cuidarse con productos basicos como lo puede ser la leche, el pan, mantequilla y de mas
productos. Pero hay que centrarnos en el mercado objetivo, y estos son los deportistas, no de alto
rendimiento pero que si buscan la manera de cuidarse y cuando analizamos este mercado se puede
ver como la mayoria de las ventas se van en productos de nutricién, como lo puede ser proteinas,
planes nutricionales y demas, que ayudan a tener una dieta balanceada; el problema de estas
soluciones es que el mercado no esta del todo satisfecho por causas que ya mencionamos como lo
es la pereza, falta de ingredientes y demas que no permiten que se cumplan los objetivos y por tal
razén, creemos que la oportunidad de mercado es grande y se puede aprovechar. Teniendo en
cuenta la posibilidad de crecimiento, es importante poder posicionarse bien ya que el nombre y la
credibilidad juegan un papel muy importante a la hora de crecer en este mercado. También se
entiende que no es un crecimiento a corto plazo sino a largo ya que mientras que se logra
posicionarse de la manera correcta se tomara tiempo para poder hacer las cosas de la manera

indicada.

También podemos hablar de las leyes y las normas que se pueden encontrar en este sector.
Primero que todo se puede ver como el gobierno colombiano de la mano de la ICBF (Instituto
colombiano de bienestar familiar) han propuesto leyes como el articulo 44 de la constitucion, la
ley 1098 del 2010, la ley 1355 del 2009 y la ley 1428 del 2011 que tratan de incentivar la nutricion
en Colombia no solo para los nifios sino para la poblacién adulta (parte de nuestros consumidores)
en aras de cuidar al pueblo colombiano. Por lo anterior se puede decir que el ambito nutricional en

Colombia es un aspecto importante por lo que se piensa que tendra una buena acogida en el pais.

(Alimentacion sana , 2018)
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Ahora, hay algunas leyes a las que los restaurantes de cualquier tipo se tienen que acoplar.
Podemos empezar hablando de las leyes sanitarias como la ley 09 de 1979 y la resolucion 2674 de
2013 en donde indica las condiciones de salud y de higiene en la comida, en el local, en el personal
y demas, que un restaurante tiene que cumplir para poder empezar a funcionar. Ademas de esto,
se necesita documentacion, condiciones del establecimiento, personal manipulador y condiciones
en materias primas e insumos que seran tocados mas adelante en el aspecto de requerimientos.
(Bogota A. d., 2019)’

Por otro lado, podemos hablar de la competencia. Encontramos muchas marcas que ya
estan en el mercado (estan expuestas mas adelante) y por lo tanto creemos que los clientes no van
a optar de la noche a la mafana por cambiar su marca o restaurante preferido, pensamos que
podemos superar esta barrera de entrada teniendo buenos empleados en la preparacion de los platos
y en el servicio al cliente y de esta manera poder mostrar calidad, la cual sea capaz de competir

con los demas y ganarse la fidelidad del cliente.

Por otro lado, podemos ver los precios del mercado. Cuando empezamos hablando del
restaurante se pensé en tener precios mas bajos y a la hora de ver los platos y hablar con el personal
a cargo se menciono obtener 3 veces mas de lo que costd hacer el plato. Pensamos que la manera
de competir en el mercado es fijando los precios mas acordes a la competencia por lo que no nos
mantendremos en precios tan bajos, pero queremos que la calidad y la innovacién de los platos

justifiquen los precios.

2.4 Cambios en el entorno

Hay algunos aspectos que a través del tiempo han venido cambiando y por lo tanto también

afecta a este mercado. Los aspectos son los siguientes:

Tecnologia: por un lado, la tecnologia es un factor que puede afectar de una manera grande ya que
es una de la competencia directa, todas las cosas como maquinas, productos que te hagan subir o

bajar o mantener el peso y si hay avaneces en tecnologia en este aspecto haria que nos afectara
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negativamente ya que puede que mas personas opten por comprar esos productos que los que

nosotros podriamos ofrecer.

Gobierno: Por el lado del gobierno se podria pensar en un aumento de impuestos o alguna
regulacion a la hora de comprar la materia prima pero no es tan probable que pase como lo es el

cambio en la tecnologia que si tendria muchas implicaciones.

Ambiente: hoy en dia hay otra tendencia que se esta marcando y es la de reciclar. Esta medida se
ha tomado sobre todo por las generaciones actuales ya que la mayoria de las personas mayores no
les prestan la debida atencion a los cambios climaticos. Ahora, esto juega un papel muy importante
en nuestro mercado ya que en los restaurantes hoy en dia se esta buscando que sean amigables con
el medio ambiente, como lo puede ser pitillos reciclables, sin bolsas y sin plasticos y puede que si
no tengas estas medidas también la empresa se pueda ver afectada en las ventas.

2.5 Posibles clientes

Segln los datos anteriormente expuestos, podemos ver que aqui en Colombia nuestros
clientes abarcarian el 64% de los colombianos, ya que, segun la revista dinero, esta es la cantidad
de personas en Colombia que hace ejercicio y por lo tanto son los clientes a los que les queremos
ofrecer nuestro servicio. Ahora, se habla de que seis de cada diez personas en Colombia realmente
cambian sus hébitos alimenticios y por lo tanto ese porcentaje de personas hay que tenerlo en
cuenta; creemos que en el pais contamos con una buena cantidad de clientes, debido a tendencias,

gustos y condiciones que hacen que en el mercado de la comida saludable funcione.

Si bien Colombia tiene una buena oportunidad para el mercado hay que entrarnos mucho
mas alla porque el restaurante no va a estar en cualquier parte de Colombia sino en Bogota y por

lo anterior analizamos algunos datos de Fenalco Bogoté los cuales se mostraran a continuacion:
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® Desayuno = Almuerzo = Cena = Meriendas

llustracién 8. Habitos y preferencias

Fuente: Fenalco Bogotd. Alimentacion en los habitantes de Bogota. [online] Disponible
en:http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf

Lo primero que nos llamd la atencion es el porcentaje de las preferencias de los
consumidores en Bogota ya que la mayoria de las personas considera de mas importancia el
desayuno, luego el almuerzo y de ultimas la cena y las meriendas, estos datos podrian indicarnos
que nos deberiamos enfocar mas en el desayuno que en el almuerzo o en la cena pero si seguimos
leyendo el informe nos muestra como la mayoria de Bogotanos desayuna en la casa (87%) mientras
que para almorzar, casi la mitad de sus ciudadanos almuerza por fuera (45%). Por lo anterior
creemos que, si bien podemos ofrecer algln tipo de desayuno en un futuro, por el momento nos

enfocaremos un poco mas en lo que son los almuerzos.


http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf
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Tabla 3

Tabla de preferencias

Lugar Desayuno Almuerzo Cena
Casa 87% 21% 93%
Puestos de la calle 3% 2% 4%
Panaderia 3% 1% 1%
Otros 2% 45% 0%
Restaurante 2% 30% 2%
Tiendas 1% 1% 0%
Total 100% 100%  100%

Fuente: Fenalco Bogotd. Alimentacion en los habitantes de Bogota. [onlineg] Disponible
en:http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf

Ahora, si seguimos viendo el informe podemos ver que los ciudadanos de Bogota escogen
en un 30% los restaurantes para almorzar y ese 45% de otros puede ser también restaurantes, pero
las personas optan por pedir a domicilio en vez de ir al restaurante fisico, por lo que pensamos que
la oportunidad que podemos tener para abarcar este mercado es de un 75% y por lo anterior

creemos tener una oportunidad excelente para brindar nuestros servicios en Bogota.

Fenalco Bogotad. Alimentacion en los habitantes de Bogotad. [online] Disponible
en:http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-
ALIMENTACION.pdf

(Bogota F. , 2016)

Teniendo en cuenta la informacion anterior més estudios como el de la revista dinero,
podemos afirmar que el mercado se encuentra en crecimiento y este va a seguir aumentando a
través de los afios siguientes lo cual, por un lado, representa para nosotros una oportunidad para

poder brindar nuestro servicio y poder ser escogidos por la mayoria de Los bogotanos, pero a la


http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf
http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf
http://www.fenalcobogota.com.co/images/pdf/HABITOS-Y-PREFERENCIA-EN-ALIMENTACION.pdf
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vez muestra una amenaza de que muchos nuevos restaurantes quieran participar en él ya que tiene

una gran capacidad de crecimiento.

Ahora, hablando méas a fondo de nuestros clientes, pensamos que tenemos tres tipos de

clientes bien diferenciados los cuales son los siguientes:

1. Bajar de peso: estas personas son las que quieren bajar su masa corporal, las que se quieren
cuidar en todo tipo de comida para poder ver cambios efectivos en su cuerpo y poder verse
definidos 0 més delgados. Pueden ser personas con sobrepeso que quieran hacer un cambio
en su vida o también pueden ser personas que no estan mal, pero quieren mejor un poco
bajando de peso. También basandonos en los resultados que encontramos estas personas
han tratado de seguir algunas dietas que simplemente no han funcionado y por han desistido
de lograr el peso ideal que quieren; hay que entender también que este es un proceso largo
y que a traves del esfuerzo y de una buena comida se puede lograr y estas personas muchas
veces si pueden hacer la cantidad de ejercicio requerida pero no comen de la manera

correcta y por lo tanto no bajan de peso.

2. Mantenerse: estas personas son las que no quieren ni subir ni bajar de peso, son personas
que ya llevan un buen tiempo haciendo ejercicio y dado a su compromiso y dedicacion han
logrado algo que les gusta y quieren mantenerse tal y como estan lo cual pasa seguido en
el gimnasio. Estas personas pueden ser de contextura gruesa o personas delgadas que para

ellos verse como se ven es la meta.

3. Subir de peso: estas personas son las que quieren subir masa corporal, son usualmente
personas que quieren crear musculo y poder ancharse un poco méas de lo que estan.
Usualmente estas personas son delgadas y les cuesta crear musculo. Aqui se encuentra el
mismo concepto del arquetipo de bajar de peso, ya que muchas de estas personas de pronto
si hacen el ejercicio esperado pero otra vez no comen de la manera adecuada y puede que
no aumenten su grasa (osea que no se vuelvan obesos) pero tampoco ganan masa muscular

y por lo tanto se ven frustrados.
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Hay que aclarar que muchas de estas personas que pertenecen al grupo de bajar de peso y subir
de peso no tienen en cuenta la contextura de su cuerpo, ya hablando de si son cuerpos que adquieren
muy facil peso o por el contrario su metabolismo es muy rapido y queman todo de esa misma
manera. Es importante lo anterior ya que sabiendo como se comporta tu cuerpo es mucho mas facil
saber que comer y en qué cantidad y por lo tanto creemos que estos dos tipos de clientes (bajar de
peso Y subir de peso) son personas que no saben muy bien cémo manejar los temas nutricionales,
creemos que las personas que se quieren mantener de pronto la gran mayoria si sabe de este tema,

pero de igual manera puede que necesiten también adquirir esta informacion.

Estos tres clientes tienen algo en comdn y es que todos estan persiguiendo una meta en
salud, son personas que no suelen ser deportistas de alto rendimiento ya que estos saben como
cuidarse y que hacer en cuento a la parte de sus cuerpos; pero sin son personas que les gusta
cuidarse y poder llevar una vida saludable, también son personas que les gusta compartir con sus

amigos familia y deméas de una buena cena o comida.

Por otro lado, son personas de 18 afios en adelante y de ambos géneros ya que tener un
estilo de vida saludable puede ser para todas las edades. Sin embargo, en el estudio de Fenalco, se
demostro que los hombres en la ciudad de Bogota gastan mucho mas en la alimentacion que las
mujeres por lo que también nos podemos concentrar en este género ya que en promedio gastan
cuatrocientos setenta y seis mil pesos ($476.000) mientras que las mujeres gastan trecientos

sesenta y un mil pesos ($361.000).

Como la ya lo hemos dicho, nos vamos a enfocar en la ciudad de Bogota por lo que todo el
estudio y demas aspectos giran en torno a esta ciudad; es importante también ver que el nivel
socioecondmico de nuestros clientes no es alto, pero tampoco es bajo, se puede decir que son
personas de nivel medio en donde pueden tener ciertos lujos con la alimentacién y poder acceder

a programas nutricionales o restaurantes para poder tener cuidado de su alimentacién.

(Bogota F. , 2016)
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2.6 competencia reconocida

Hablando del corto plazo se puede ver que hoy en dia ya hay muchas soluciones que se
estan haciendo para lograr verse bien y llevar un estilo de vida saludable ya sean maquinas para la
casa, dietas y demas que te pueden ayudar a cumplir tus objetivos. Ahora, por el lado de la comida
saludable se puede ver que ya hay alternativas en donde encontraras menus saludables como lo
encuentras en Sanamente 0 GoGreen que son empresas que hacen platos saludables y por lo
anterior esto nos muestra que, si bien hay competencia en el mercado, la oportunidad de competir
esta vigente.

Para mirar a la competencia lo que se hizo fue ver cuéles eran los lugares a los que el mercado
estaba frecuentando para tratar de solucionar sus necesidades, sin embargo, algunos de estos
restaurantes no son competencia directa, pero a falta de opciones, las personas recurren mas que

todo es estos y es por lo anterior que se escogieron estos restaurantes:

- Sanamente: comercializa comida sana por internet. En si no tiene un lugar fisico para
vender comida, sino que es todo a domicilio para los clientes que no tienen el tiempo para
ir a restaurantes. Compiten por el estilo de la comida ya que es una comida sana pero
principalmente es para bajar de peso por lo cual competiria con nosotros en una categoria
de las tres variedades que nos gustaria ofrecer. El Unico canal de distribucion que utilizan
son sus domicilios ya que como se dijo no poseen un lugar fisico.

Productos y precios:

Entradas: entre 10.000 y 13.000 pesos
Bowls: entre 25.000 y 30.000 pesos
Thai: 24.000 pesos

Ensaladas: entre 25.000 y 29.000 pesos
Wraps: entre 21.000 y 25.000 pesos
Sopas: 15.000 pesos

Pitas: entre 24.000 y 28.000 pesos
Bebidas: 6.000 pesos

Reputacion: calificacion de 4.7

Tecnologia: Chefs especializados en nutricion, con alta experiencia en gastronomia.
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- GoGreen: es una empresa que tiene ya algunos locales en Bogota, incluso uno esta ubicado
en la sede quinta de mutis de la universidad. Esta empresa compite mas directamente con
nosotros en la medida que tiene més variedad de comida, ya que maneja sandwich, tortillas,
ensaladas, postres y demas productos que son sanos. Ademas de esto, este restaurante
maneja los puntos fisicos y también domicilios por lo que hace que sea una de las méas
reconocidas y por lo anterior, que este bien posicionada en el mercado.

Productos y precios:

Igos: entre 10.000 y 13.000 pesos

Hot igos: entre 25.000 pesos
quesadillas: 24.000 pesos

Ensaladas: entre 15.000 y 20.000 pesos
paninis: entre 15.000 y 20.000 pesos
Wanted: 15.000 pesos

desayunos: entre 14.000 y 18.000 pesos
tazones: 10.000 pesos

postres: entre 5.000 y 10.000 pesos
Reputacion: calificacion de 4.3
Tecnologia: Platos hechos con el cuidado de un nutricionista, pero no con la experiencia

suficiente.

- Galgo Hot Dogs: este restaurante ya ofrece solo perros calientes, pero de una manera
diferente ya que estos son mas sanos que los que usualmente comemos y esta seria la forma
de competir con nosotros ya que es comida diferente para poder cuidarte. Sin embargo, no
logra ser competencia directa ya que la Unica linea de productos que maneja son los perros
calientes y por lo anterior no serian la mayor competencia que se tendria. Por altimo, este

restaurante maneja puntos fisicos de venta y domicilios.

Productos y precios: manejan diferentes tipos de perros que varian entre los 15.000 pesos y los
30.000 pesos
Reputacion: calificacion de 4
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Tecnologia: no cuentan en si con tecnologia de punta o algln aspecto nutricional importante

- Dos gatos y Simone: este ya es un restaurante mexicano que se especializa en tener comida
un poco saludable pero no del todo saludable, sin embargo, se puede catalogar como
comida sanay es uno de los restaurantes que la gente visita en Bogotéa a la hora de cuidarse.
Este restaurante se puso ya que, a falta de opciones completamente saludables, el mercado
se conforma con que sea un poco saludable y esto hace que sea una competencia indirecta
para nosotros.

Productos y precios:

Criolla: 17.000 pesos

Del mar: 17.000 pesos

Estofado de pollo: 24.000 pesos

Sopa de tortilla: 16.000 pesos

milanesa: 17.000 pesos

Sopas: 15.000 pesos

Lomo y mango: 18.000 pesos

Tacos: entre 15.000 y 17.000 pesos

Reputacion: calificacion de 4.6

Tecnologia: Chefs con alta experiencia en gastronomia con amplios conocimientos en nutricion
que permiten hacer recetas muy elaboradas y por lo tanto los precios también son altos

- Sana que Sana: este restaurante es de comida mediterranea y también se especializa por
cuidar el tipo de comida para ser catalogados como sanos, principalmente es uno de los
restaurantes que puede competir mas directamente porque ya tiene variedades de platos
fuertes en los cuales se puede encontrar un buen trabajo de acuerdo con los temas de
nutricién. Tiene puntos fisicos en Bogota, pero también maneja domicilios, lo que hace
gue sea una de las competencias mas fuertes.

Productos y precios: se especializan en comida mediterréneay los menus los van alternando,
varian los precios entre 15.000 y 25.000 pesos
Reputacion: calificacion de 4

Tecnologia: Chefs especializados en nutricion, con alta experiencia en gastronomia.
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- Rausch energia gastronomica: este restaurante es uno de los que mas tiene comida
especializaday por lo tanto se cree que puede competir por esto, pero por el tema de precios
no seria parte de nuestra competencia directa ya que los precios que se ofrecen son mas
altos de los que queremos ofrecer. Por otro lado, cabe afiadir que es un restaurante muy
posicionado y que también se llega a llevar parte del mercado.

Productos y precios:

Frias

Ensaladas

Pastas

Pollo

Carne

Pescados

Postres

El rango promedio de estos precios es entre los 30.000 y los 50.000 pesos
Reputacion: calificacion de 4.7

Tecnologia: Chefs de muy alto rango, con una amplia experiencia e innovacién a la hora de hacer

platos.

- Al agua patos: es un restaurante que ultimamente esta siendo muy concurrido en Bogota y
si bien no esté del todo catalogado como sano, si tiene platos sanos que ayudan al cuidado
del cuerpo por lo que nos parece que puede hacer parte de nuestra competencia. No tiene
domicilios, pero logra ser parte de la competencia directa ya que el estilo y el ambiente del
lugar es algo parecido a lo que queremos lograr y, por lo tanto, lo consideramos como una
competencia.

Productos y precios: este restaurante tiene platos de desayunos y almuerzos con opciones
veganas, sus precios varian entre los 15.000 y 35.000 pesos
Reputacién: calificacion de 4.7

Tecnologia: Chefs especializados en comida sana.

Las empresas anteriormente mencionadas son las que se cree que hacen competencia con

nosotros ya que son restaurantes que, si bien no tienen la mayoria un titulo o algo que los reconozca
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por vender comida sana, son restaurantes que si tienen platos que se orientan a lo que nosotros
queremos lograr. Pensaria que la competencia mas directa que podemos tener es la de GoGreen y
la de Sanamente que ya son restaurantes que si se especializan en vender comida sana al 100% y

que estan bien posicionados en Bogota.

2.6.1 Matriz de competencia

Matriz de competencia

Luna
3

Sanamente Al agua patos

Rausch energia

Gogreen .
gastronomica

Galgo Hot dogs Sana que Sana

Dos gatos y Simone

llustracién 9. Matriz de competencia

Fuente: Trabajo del autor

Teniendo en cuenta lo anterior, se puede decir que una de las empresas que sobresale es Rausch
energia gastrondmica, pero como ya lo hemos evidenciado, no son competencia directa debido a
los precios que manejan, que son mas altos que los nuestros, pero igualmente tienen comida
saludable y muy buena, por lo que logra sobresalir. También hay dos restaurantes los cuales son
Gogreen y Sanamente que ya serian nuestra competencia directa, no solo por el estilo de comida
que venden, sino que también por el manejo de precios que tusan; estos dos restaurantes tienen
una ventaja y es que por un lado tienen mayor variedad en sus restaurantes y la otra variable es
que tienen reconocimiento en la ciudad por lo que se llevan un buen porcentaje de los clientes.

Ahora, los otros restaurantes son importantes también, pero no juegan un papel tan directo con las
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dos empresas mencionadas con anterioridad, pero, esto no implica que no se les preste atencion,

sino que nos concentraremos un poco Mas en las que si hacen competencia directa a nosotros.

3 Marco metodoldgico

3.1 Hallazgos

3.1.1 Tecnologia

se necesita de una cocina mediana que tenga un asador o parrilla y que cuente con un espacio
adecuado para el alistamiento de los ingredientes y poder preparar el plato de la manera correcta.
Se necesitara de utensilios de cocina convencionales como lo son las ollas, licuadora, recipientes
de medicion y demas para el correcto desarrollo del proyecto. ademas de esto, se necesitan también
algunas herramientas digitales para tener la publicidad deseada y que nuestros consumidores nos
vean de la mejor manera; también con la ayuda de las herramientas digitales queremos tener una
pagina web muy bien estructurada en donde el cliente nos pueda encontrar facilmente, que quede
claro como funcionamos y como tenemos medidas diferentes para las metas de los clientes y por

lo anterior las herramientas digitales juegan también un papel importante.

3.1.2 Accesibilidad

Primero que todo, se tendra acceso al restaurante mediante un local ubicado en la calle 127 y en
este se va a contar con un buen servicio al cliente y también un acceso a nuestro servicio por la
pagina web y por las redes sociales en donde no solo encontraran las diferentes recetas sino
también donde nos pueden encontrar en la ciudad de Bogota. A largo plazo plataformas virtuales
de domicilios como lo es Rappi (Todos los aspectos relacionados con la locacién se encontraran

en el numeral 3.6)
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3.1.3 Interaccion

la forma de interactuar con el cliente serd por medio del local fisico en donde el cliente puede
consumir nuestros productos y pasar un buen rato con amigos o conocidos, pero también,
pensamos que la interaccion puede ser mediante la pagina web, domicilios y eventos en los que se
tratard de acercar mas al cliente a nuestra empresa. Queremos que desde el primer momento al
entrar a Luna, los clientes puedan ver que somos un restaurante diferente, que tenemos un espacio
en donde puedes compartir de una manera tranquila con amigos y familiares y que a su vez puedas
degustar de un buen plato bajo las metas que puedas tener; aqui en luna queremos que cada
momento de verdad con el cliente sea placentero y que cada cliente se lleve no solo una buena

comida sino un buen servicio también y a partir de ahi nos gustaria marcar la diferencia.

3.1.4 Personalizacion

Nuestro servicio se va a caracterizar por tener mas de un mend, por lo que dependiendo de
lo que nuestro cliente quiera comer y su meta nutricional, tenemos un plato especifico dependiendo
de los gustos y necesidades de cada individuo. Ademas de esto, no solo vamos a encontrar platos
fuertes y entradas, sino que también bebidas y postres personalizados para los diferentes menus

que tendremos en el restaurante.

3.1.5 Visibilidad

Se tendra en cuenta una zona en Bogota concurrida como lo puede ser Colina o la calle 127
entre otros lugares, en los cuales hay afluencia de gente. También se manejara la visibilidad de
nuestra empresa a través de la publicidad por redes sociales e influenciadores digitales. Como ya
se ha mencionado, se quiere escoger una de estas zonas debido a que a la hora de hacer las
encuestas y entrevistas habia muchos clientes en estas zonas por lo que nos parecié un lugar
correcto para empezar. Ademas de esto encontramos que la zona tiene no solo variedad de
gimnasio sino de restaurantes que se amoldan al tipo de negocio que queremos ofrecer por lo que

pensamos que tiene un alto grado de influencia para empezar el negocio.
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3.1.6 Comportamiento del empleado

El empleado tiene que saber acerca de servicio al cliente de calidad, debe poder transmitir
confianza a los clientes y seguridad, por lo tanto, se necesita de un buen talento humano que este
bien capacitado para poder atender el restaurante. Por el lado de la cocina, se necesitaria de gente
experta con conocimientos de nutricion y culinaria para poder llevar a cabo las recetas de la mejor
manera cumpliendo con las expectativas que tenemos. El empleado siempre se tiene que ver bien
presentado, en esto se encuentra el buen uso del uniforme y aseo personal debido al contacto con
la comida que se tiene la mayoria del tiempo, por lo que unas manos limpias pueden hacer la
diferencia entre que el cliente permanezca o decida ir a otro lado. El empleado se profundiza méas
en el numeral 3.11 en donde se habla a detalle del organigrama y las actividades que esperamos

que ellos cumplan.

3.1.7 Formade envio

Se puede hacer la compra en el local de manera que no se haria un envié como tal, sin embargo,
como ya se habia mencionado se puede ordenar por internet domicilios para poder obtener de

nuestros servicios donde te encuentres.

3.1.8 Prototipo

Para esta parte del proyecto se prototipo una parte del menu saludable del restaurante, este
se hizo de la mano de un chef especializado en nutricion con el cual, se lograron crear varios platos
de este segmento donde mas adelante se encuentra el analisis de esta. El menud se encuentra a

continuacion:



Luna

Restaurante saludable

BRUSCHETTA RATATOUILLE

5i buscas algo nuevo. Acompafiale con la
salsa de la cosa

BRUSCHETTA DE POLLO $96 000

Si quieres disfrutar de lo cotidiono.
acompafialo con salsa de aguacate

BRUSCHETTA DE CARNE S

si buscas nuevos sobores. acompanialo

con salsa de queso azul

BRUSCHETTA DE JAMON

5i te gusta los sabores tranquilos.

acompdafialo con la salsa de lo cosa

BRUSCHETTA DE SALMON

Si quieres algo sofisticado.

$35.000

Acompafialo con la salsa de tu
preferencia

llustracion 10. Menu de Luna restaurante saludable

Fuente: Trabajo del autor

Los materiales para estas recetas son los siguientes

Bruschetta ratatouille

- vegetales al horno zuchinis verde y amarillo,
tomate, berenjenas

- salsa pomodoro

- lechuga romana

- germinados de alfalfa

- pan vital



Bruschetta de Salmon

- Salmon ahumado o parrillado
- Rugula

- Queso crema con eneldo
- Pelos zanahoria

- Pan de centeno
Bruschetta de pollo

- pollo parrillado

- Aguacate rastico

- Tomate seco

- Lechuga morada

- Germinado rabano

- Pan multigranos

Bruschetta de carne
-Lomo saltado

-Salsa de queso azul
-Champifiones salteados

- Lechuga Lisa

- Flor comestible

- Pan integral

Bruschetta jamon
-Jamon de pavo

- Queso holandés

- Lechuga en cogollos

- Tomate cherry confitado
- Crema de aguacate

- Germinados de remolacha

- Pan de avena

36
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3.2 validacién de mercado

Minimo producto viable: en esta parte del proyecto se queria ver que tan aceptable seria el
plato para el cliente y para esta ocasion se hicieron pruebas del menu saludable para hacer una
degustacion donde confirmaramos que aspectos fueron aceptables y cuales se objetaron. Para hacer
esta evaluacion se organizd una reunion para degustar la comida; este menu contaba con diferentes
muestras para que se pudiera degustar todo y poder decidir cuales fueron los mejores y cuales

cambiarian.

Por lo anterior, se planed con el Chef un meni completo que tuviera bebida y platos que se

mostraran a continuacion:

- Bebida: Agua détox, esta agua consiste en darle sabor sin exprimir fruta, sin azdcar y sin
ningun colorante. Es una bebida muy facil de hacer en la medida que solo es dejar que la

fruta repose en el agua lo suficiente para darle buen sabor.

- Platos: Bruschettas hechas con diferentes tipos de carne, vegetales y salsas para crear

nuevos sabores que sean ricos, pero a la vez saludables.

Para el disefio del prototipo, lo que hicimos fue planear los diferentes platos, para
determinar cuales tendrian méas aceptacion en el mercado. Queriamos comprobar si cumpliamos
con las expectativas del cliente, si este quedase satisfecho y ademas si su deseo de volver seria
mas fuerte. Por Gltimo, estos son los precios y las descripciones de los platos de un de nuestros
menus, el prototipo que se hizo fue el de mend saludable y este se muestra a continuacion. Ahora,
teniendo en cuenta los ingredientes se podrian preguntar ;,coOmo hace que sea saludable? Y la
respuesta esta en la preparacion. Cuando estabamos mirando que ingredientes usar queriamos
mostrar que se pueden usar muchos ingredientes que usualmente no se piensan que son saludables

y hacer una receta que lo compruebe y la clave esta en jugar con las porciones de dichas recetas
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para que sea un menu balanceado. Esa es la explicacion del porque decidimos hacer Bruschettas
para el menu saludable, ya que estas nos permiten no solo jugar con las cantidades sino
combinacion de ingredientes que no solo saben rico, sino que en verdad ayudan a cuidarte, platos
como la Bruschetta Ratatouille que no son convencionales se pueden servir en esta presentacion y

lograr un buen sabor, una buena cantidad y cumplir con los términos saludables.

Este seria uno de los mends que tendriamos en el restaurante, como ya se ha dicho, la idea
que se tiene es que podamos tener tres diferentes menus dependiendo de lo que los clientes deseen,
ya sea bajar de peso (menu Fit), subir masa muscular o mantenerse. Para este prototipo como se
puede ver se cred el menu Fit, en el que cuenta con las Bruschettas que se ven con anterioridad,
pero para la apertura del restaurante se deberia tener los tres menus; en el mend no esta dicho pero
la Bruschetta viene con una bebida la cual puede ser agua Détox, té o jugos naturales. Aun no se
ha incluido el postre ya que no se pudo planear para el prototipo, pero se tendria en cuenta también
tener postres disefiados para que sean deliciosos pero que también ayuden a las metas de los de los
clientes. Cabe resaltar que, por ahora, la bebida que acompania a las bruschettas es un agua

Detox, que ya esta incluida dentro del precio que se ve en el menda.

- Valor: En luna pensamos de manera diferente y creemos que ahi nace el valor de la
empresa, los platos que tenemos en mente no son convencionales y estos, se planearon con
un chef nutricional para que fueran nutritivos por lo que puede que no muchas veces se
usen estos ingredientes y de esta manera a la hora de cocinar algo saludable y cuando lo
comparamos con la competencia pensamos que sobresalimos por la innovacion. Ademas,
pensamos que Luna no solo es un lugar para comer e irte, creemos firmemente que es un
lugar en donde te puedes sentir como en casa, por el servicio, por la experiencia y por la
comida que hacen de Luna un lugar diferente a los demaés.

Ahora, pensamos que siempre se puede mejorar en Lunay creemos que al empezar se va a
poder reestructurar algunos aspectos que puede que no funcionen de la manera esperada.
Nos gustaria poder contar con una variedad mas grande de recetas pero estas son algo
demoradas por lo que son recetas que se planearon con un nutricionista para poder cumplir
las metas; no solo que sea delicioso sino que también funcione a la hora de cumplir tu meta
nutricional, pensamos que podemos mejorar las capacidades del local a futuro ya que al

comienzo no contamos con tantos recursos Yy por lo tanto la idea inicial seria empezar con
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el local en la calle 127 y mas adelante llegar a tener un espacio mucho mas amplio en donde

lo podamos acomodar a nuestro estilo y lo que queremos que el cliente se lleve.

Atencion al cliente: para poder garantizar un buen servicio el restaurante, va a contar con
una capacitacion para poder brindar un servicio excelente en donde pueden mejorarse las
fallas encontradas; dentro de la capacitacién entrara conocimientos acerca de la
preparacion de los platos y acerca de aspectos nutricionales para poder preparar a nuestros
empleados contra cualquier inconveniente que pueda surgir. Ahora, también se tendra la
pagina web donde se podra encontrar la parte de quejas y reclamos para conocer en qué

aspectos estamos fallando y como podemos mejorar estos.

Puntos fuertes: creemos que un punto fuerte que tenemos es la innovacion y la creatividad
en las recetas ya que es algo diferente que puede llamar la atencion del cliente de una
manera positiva y por lo anterior seria una ventaja; por otro lado, creemos que tenemos los
conocimientos y las personas especificas para llevar estas actividades acabo y poder

brindar un servicio excepcional en donde la comida es buenay el servicio también.

Puntos débiles: creemos que el punto débil que puede jugar en contra es el ser nuevos en
el mercado ya que tenemos que hacer un gran esfuerzo para llamar la atencion del cliente
y lograr que nos prefieran a nosotros por encima de la competencia. También el espacio
gue tenemos es adecuado para empezar, pero si nos gustaria tener uno mucho mas grande
para poder brindar un ambiente diferente que siendo méas pequefio no es posible lograrlo
del todo.

Futuros productos: el paso a seguir seria lanzar los menis de masa muscular y para
mantenerte en forma y como se puede ver cada menu se preparar de manera diferente ya
que tienen diferentes funciones; creemos también que el paso a seguir seria poder lanzar
maés bebidas y la linea de postres para poder tener un servicio completo desde las bebidas

y entradas hasta la Gltima cuchara de un delicioso postre.
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Horarios: pensamos que es importante poder abrir todos los dias incluidos los sabados,
domingos y festivos ya que al ser un restaurante es importante ir midiendo el mercado.
Estamos conscientes que se tendra un dia de descanso que se manejard de manera

individual o colectiva dependido de como veamos el resultado.

Caracteristicas: el producto serd realizado por un Chef con conocimientos en nutricion, por
esto a la hora de compararlo con otras recetas se puede decir que se cuenta con la técnica
y el sabor (que muchas veces falta) en el plato por lo que seré algo diferente. Ademas, se
espera que no sean platos convencionales, que los platos estén hechos con nuevos
ingredientes, manejados por el Chef con conocimientos en nutricién y que se puedan crear

recetas innovadoras, nuevas Y que no se ven a menudo.

Otra ventaja que tenemos es el uso de ingredientes en las recetas, si bien son los mismo
que muchos restaurantes usan, la combinacion y la preparacion de estos no lo es. No se
quiere un plan de nutricion convencional de proteina, carbohidrato y cereal, sino que el

cliente se pueda llevar una experiencia nueva y pueda tener algo diferente.

Somos un restaurante para el cliente y por el cliente, esto quiere decir que no solo nos
enfocamos en vender comida saludable sino también en crear un vinculo con el cliente y
poder ayudarlo a llegar a su meta sea cual sea (bajar, subir o0 mantener el peso). Por otro
lado, no queremos que el cliente nos frecuente de vez en cuando, sino que sea algo de
mucha regularidad y que pueda venir acompafiado de amigos y poder compartir ademas de

comida, una experiencia social y amigable en el mejor ambiente.

Beneficios: el cliente puede contar con una mejor experiencia que la que se obtiene en un
programa de nutricion ya que en los planes nutricionales ademas de que el cliente los tiene
que preparar, no muchas veces quedan de la manera correcta y en consecuencia desisten
de seguirlos. Por otro lado, se espera lograr un ambiente sociable en donde no solo venga
con las personas que quieren sus mismas metas, sino que también puedan venir con alguien
con otro tipo de meta y poder sentarse a comer cosas diferentes, pero iguales de ricas y

lograr sus metas individuales.
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3.3 servicio Postventa

En Luna pensamos que tanto el servicio al cliente, la calidad de nuestros servicios y recetas
son importantes y por lo tanto nos esforzamos en tener buenos recursos humanos para poder
brindarlos. Creemos que es vital para que el cliente quiera volver, que los momentos de verdad
que se den en el restaurante (es decir, cada vez que el cliente interactie con nosotros) sean de su
agrado y por lo tanto exista un buen servicio postventa; se tiene que hacer una excelente

capacitacion y de esta manera lograr que el cliente quiera volver.

Lo que se quiere alcanzar con el servicio postventa es saber si el cliente esta satisfecho con
nosotros, no solo con la comida sino en el servicio en general, si le servimos bien el plato, si el
mesero fue amable, si la comida llego caliente y demas aspectos que son importantes. Para poder
lograr lo anterior, se van a tener encuestas de servicio por nuestra pagina web para que el cliente
nos pueda indicar como se sintié con nuestro servicio y en el caso de no estar satisfecho, poder
tener un aspecto de sugerencias a mejorar para que el cliente se pueda sentir de la mejor manera;
pensamos que también es importante tener un servicio de quejas y reclamos ya que en lo que
respecta al servicio al cliente, este es un aspecto importante y necesario para poder brindar el

servicio esperado.

Ahora, nosotros como empresa queremos crear una relacion con el cliente y contar que
cliente no solo venga cuando somos su Ultima opcidn, sino que apenas piense en comer, la palabra
Luna venga a su mente y para lograrlo, hay que tener un plan de Marketing bien disefiado y este,
nos daré un buen seguimiento de nuestro comensal. Este plan de Marketing contara con publicidad,
eventos, promociones y demas para hacerle entender al cliente que ellos son lo mas importante

para nosotros y para nuestro servicio.
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3.4 Estrategia de mercado

Creemos que hoy mas que nunca se tiene que usar un Blended Marketing, esto quiere decir
que se van a usar estrategias digitales, pero a la vez también se van a usar estrategias fuera de linea.
Hablando por el lado de las estrategias digitales se va a tener todo un material publicitario por
redes sociales que sera explicado méas adelante en donde queremos posicionarnos de una manera
adecuada en las diferentes redes sociales. También queremos tener un acceso digital para el cliente
por medio de la pagina web en donde nos pueda encontrar de la mejor manera, que todo esté a su
alcance, ya sea como encontrarnos, que eventos hay y el servicio de quejas y reclamos que sera

vital para mejor a medida que vamos avanzando con el proyecto.

Por otro lado, encontramos el Marketing fuera de la linea digital y en este, queremos contar
con algunos eventos que también se podran ver en la publicidad méas adelante que permitan no solo
que el cliente nos conozca sino optar por ganarnos su fidelidad, a través de la buena comida y de
las mejores experiencias. De la misma manera queremos tener un trato especial con el cliente y
por lo tanto nos gustaria implementar tarjetas de fidelizacion para los clientes frecuentes y con
estas poder brindar beneficios a aquellos clientes que cumplan con los requisitos de fidelidad, con
esto queremos no solo darles las gracias por su frecuencia, sino que también entiendan que ellos

son importantes para nosotros.

3.4.1 Promocioén

Queremos contar con contenido digital en las redes sociales y de esta manera lograr que el
cliente nos pueda encontrar en Instagram, Facebook y demas aplicaciones que estan de moda hoy
en dia. Por otro lado, también se podria contar con la ayuda de otras empresas y marcas que
impulsen nuestra marca a donde queremos llegar, es necesario poder contar con buenas marcas
bien posicionadas para poder lograr que esta estrategia funcione de la manera correcta y se pueda
llamar la atencién que se espera. El presupuesto para la promocion del restaurante se estipula en
el numeral 5.4.3.
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3.4.2 Publicidad

Pensamos que hoy en dia la influencia digital es algo muy utilizado por todos los
empresarios y sectores porque hay mucho apego a estas. Si se quiere dar a conocer mejor un
producto o servicio esta es una de las mejores opciones para tener en cuenta, la frecuencia con la
que nos gustaria tener en estas redes seria diaria, poder contar con toda la influencia posible sin
ser exagerados y lograr llamar la atencion que se quiere lograr en nuestro publico objetivo; Si nos
gustaria poder presentarnos en ferias como lo es Buro u otras que nos puedan hacer conectar con
mas clientes y contar con la ayuda en las redes e influenciadores digitales que permitan que sus
seguidores nos conozcan y puedan escoger nuestro servicio como uno de sus preferidos y en
conclusion ganarnos su confianza y fidelidad. Se espera que la empresa mas alla de vender comida
0 ayudarte a cumplir una meta, se pueda ver como un estilo de vida, que logren sus metas y también
puedan crear un estilo de vida saludable y social, en donde puedes ir a compartir con los demas

que son diferentes a ti.

T

LUNA
RESTAURANTE SALUDABLE

llustracion 11. Publicidad del restaurante Luna

Fuente: Trabajo del autor
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LUNA RESTAURANTE SALUDABLE

Ladies'
Night Out

deTa10 PM!

llustracion 12. Publicidad del restaurante Luna

Fuente: Trabajo del autor

LUNA
RESTAURANTE SALLDABLE

WINE &
DINE

NIGHT

Comidas, Belitlas y Buenss Momunlos

llustracion 13. Publicidad del restaurante Luna

Fuente: Trabajo del autor

Estas son algunas de las propuestas que se tienen para poder manejar la publicidad en las
redes sociales en donde se ofrezcan diferentes actividades que puedan llamar la atencién de
nuestros clientes ya sea desde una tarde de vinos, un plan de desayuno saludable o una noche de
chicas para poder incentivar mas la concurrencia al restaurante. Queremos también que los clientes
a traves de esta publicidad nos puedan de la manera esperada, un restaurante que se acoge a las
necesidades de nuestros clientes por lo que en las primeras piezas de publicidad seria importante

tener esta en cuenta y que los clientes sepan que somos saludables a la medida... a su medida.
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Por otro lado, también nos gustaria poder tener eventos en los cuales mostrarnos ya sea en
ferias y demaés eventos culinarios en donde nos podamos dar a conocer y podamos atraer mas al
publico. Por otro lado, también nos gustaria poder trabajar con las degustaciones en centros

comerciales para darnos a conocer en lugares concurridos.

3.4.3 Presupuesto promocional anual

Sabemos que la inversion en Marketing es esencial que el mercado nos conozcay creemos
que hoy en dia hay muchas herramientas digitales que nosotros podemos manejar por nuestra
cuenta, sea publicidad por redes sociales, publicacion de eventos, promociones y demas que
nosotros como organizacion podemos manejar sin costo alguno. Creemos que nos gustaria invertir
en personas que tienen alta influencia en este mercado, como lo pueden ser deportistas 0 gentes
famosa en plataformas como YouTube y es ahi donde nos gustaria invertir. También nos gustaria
poder trabajar degustaciones en algunas partes como lo puede ser los gimnasios o los mercados y
centros comerciales para que la gente también nos pueda conocer. A continuacion, se mostrara el

presupuesto anual.

Tabla 4.

Presupuesto para la publicidad

Tipo de publicidad presupuesto
Influenciadores $ 3.000.000
Eventos en ferias $5.000.000
Degustaciones $ 1.500.00

Fuente: Trabajo del autor

Esta seria la inversion que se planearia hacer para poder promocionar el restaurante. La
idea de hacer volantes no es tenida en cuenta ya que no queremos implementar costos y malgastos
de papel, pensamos que se puede aprovechar la tecnologia de una manera acertada y poder atraer

al publico mediante estas y por medio de eventos y degustaciones.
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3.4.4 Estrategia de precio

Tabla 5.

Tabla de precios por plato

Plato Precio
Bruschetta Ratatouille 25.000
Bruschetta Salmon 35.000
Bruschetta Carne 26.000
Bruschetta Jamén 25.000
Bruschetta pollo 26.000

Fuente: Trabajo del autor

Queremos lograr precios que compitan con el mercado y para justificar estos, mantener una
calidad y un servicio excelente. Para lograr lo anterior, se usaron proteinas que requieren de buena
inversién, pero queremos usarlas de manera precisa para poder aprovecharlas al maximo, una
prueba de esto se puede ver en el prototipo que se hizo en donde se dieron bruschettas, pero con
poca proteina para que se degustara una mayor cantidad y asi jugar con mas sabores a la vez. De
igual manera pensamos que si queremos hacer crecer el margen de ventas se tendria que considerar
subir los precios ya que este no es muy alto en el corto plazo. Ahora, teniendo en cuenta los precios
de la competencia se plante6 que el producto podria funcionar entre los 20.000 y los 35.000 pesos

debido a que la mayoria de la competencia manejan este rango de precios.

Cabe aclarar que hay competencia que maneja precios mas altos que los que se piensan
fijar, pero analizando el mercado se cree que estos precios pueden atraer la mayoria del mercado

y posicionarse de una buena maneray asi, poder pensar en aumentar precios en un futuro.
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La estrategia consta de tener un producto que se diferencia sin sacrificar la calidad y poder
hacer una correlacién entre la calidad que tenemos con el precio y justificar este con una excelente
calidad. Hablando de la elaboracién del producto se puede decir que los precios también se fijaron
de acuerdo con los costos de hacer este y es por lo anterior que se piensa comprar la materia prima
necesaria para proporcionar la cantidad exacta en cada plato y, en consecuencia, ser mas eficientes

en estos costos.

Queremos contar con un servicio que se pueda pagar en efectivo pero que también tenga la
opcidn de usar unatarjeta de crédito (esto a largo plazo), por lo que se espera tener ambos servicios.
Algo que nos parece interesante es obtener nuestra propia tarjeta de consumo para afirmar la
fidelidad del cliente a través de esta y mientras mas tiempo se use, se iran dando premios,
descuentos y demas a los clientes mas fieles del restaurante (por lo anterior los pagos son de

contado).

3.4.5 Distribucion

Creemos que nos podemos ubicar en un sector como Usaquén, Colina o la calle 127 debido
a las encuestas que hicimos, en donde la mayoria de los clientes se encontraban en esas zonas.
También se podria mirar la opcién de hacerlo en Chia ya que también un gran porcentaje de los
clientes esta ahi, una vez se analizaron todas las opciones se eligio que el restaurante se encontrara
en la calle 127 en donde creemos que es una opcion viable para que los clientes nos encuentren

rapidamente, todas las caracteristicas del local se encuentran en la parte de ubicacion mas adelante.

Creemos que no es buena idea estar cerca a la competencia ya que estos llevan méas tiempo
en el mercado por lo que si nos hacemos cerca estariamos corriendo el riesgo de no ser tan notorios
comparado con las empresas ya posicionadas, pero, decidimos arriesgarnos ya que al ser estos
restaurantes reconocidos por los clientes se piensa que nos pueden ayudar a hacernos notorios y a
medida que ellos vayan a esos restaurantes también puede que nos vean y por lo tanto, decidan

entrar a Luna. Es por lo anterior que no se escogié Chia como ubicacién sino la ciudad de Bogota.

Por ultimo, la idea seria poder tener una venta directa entre los productores de la materia

prima y nosotros para lograr exclusividad a la hora de obtener los productos necesarios para el
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restaurante y para poder escoger los mejores productos se va a tener a cargo al chef principal que
seria el indicado para la eleccion de estos. Por otro lado, se espera poder tener distribuidores locales
en donde se pueda hacer negocios sostenibles en el tiempo. No se espera tener un solo distribuidor
grande ya que en cualquier momento puede haber conflictos que puedan perjudicar a la empresa
si se depende de un solo distribuidor, la idea seria poder tener materia prima especifica de varios

distribuidores en donde se pueda obtener buenas materias primas a un muy buen precio.

El canal que se usara es un punto fijo, que seria el restaurante ubicado en la 127, a través
de este es que se va a distribuir la comida, pero tambieén nos gustaria brindar domicilios (a largo
plazo) ya por medio de un domiciliario si no es muy costoso o si no, poder contar con la ayuda de
Rappi u otras compafiias que hacen domicilios a las empresas. Esto es pensando a largo plazo
debido a que nos gustaria poder tener mas locales y llegar a mas partes de Colombia si se da la

opcion.

3.5 Produccion

- FUBLICIDAD

/4

PROVEEDOR
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llustracién 14. Flujo grama de procesos

Fuente: Trabajo del autor

La produccidn se realizara en el punto de venta del restaurante. En este local se espera que
se lleve a cabo todo el proceso de preparacion de los productos que se van a brindar y que los
clientes los consuman en el local. Esta produccion se realizara con la ayuda del personal adecuado,
contando desde chefs hasta meseros del restaurante. Como se pudo ver anteriormente en el

flujograma, los pasos de los procesos seran los siguientes:

- Proveedor: se habla de todo lo que consiste en la obtencién de las materias primas
y para esto se encargaran los proveedores para obtener productos que sigan los
estandares de calidad y por lo tanto sean de los mejores en Bogota

- Recetas: Esta etapa es la elaboracion de todo lo que contiene cada plato, hasta el
mas minimo detalle y por lo anterior lo elaborar el chef y los meseros del restaurante
para mostrar nuestros platos de la manera correcta.

- Servicios: esta parte se habla de cada momento de verdad que hay en el restaurante.
En Luna entendemos que el cliente es lo mas importante y por eso nos interesa que
se lleven lo mejor de nosotros no solo en los platos sino en el servicio brindado.

- Postventa: para nosotros es muy importante saber si los clientes han estado
satisfechos con el servicio y la comida de Luna y por lo anterior este es un proceso
muy importante del restaurante ya que nos permitira hacer los cambios necesarios
para ser mejores.

- Publicidad: por ultimo, pero no menos importante, se debe tener una buena
publicidad en redes sociales, paginas web y demas para poder atraer la mayor

atencion del cliente que podamos y también de personas que no nos conocian.

Cabe aclarar que para obtener un buen funcionamiento del Restaurante también se van a

necesitar algunas otras cosas, la cuales son las siguientes:

- Materiales: como el objetivo final es la obtencion de las materias primas se

dependera en gran medida de la facilidad en que los proveedores podran dar manejo
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de los distintos productos necesarios y, por lo tanto, también serd importante la
variedad y la cantidad de los items a producir.

- Magquinaria: este proceso es importante ya que es con la maquinaria (que en este
caso seria la cocina y todo lo que conlleva la preparacién del plato en esta) que la
distribucion de los productos se hace mas rapida o lenta y por lo tanto el espacio
requerido, la cantidad de trabajadores y de méas aspectos, son importantes para la
obtencion de una buena distribucion.

- Mano de obra: la mano de obra también es importante en el proceso de distribucion
ya que se depende de la cualificacion y la flexibilidad del personal requerido y por
lo tanto los movimientos que estos deben tener tienen que ser muy organizados para

lograr una eficiencia en la distribucion.

3.6 Locacion

El local que esperaba conseguir era uno que estuviera cerca por la ubicacién de Colina, sin
embargo, el ocal que se penso en arrendar fue un local comercial en arriendo en Niza cerca de la

calle 127 (el local tiene 42m cuadrados).

ycuadradolco
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llustracién 15. Local escogido

Fuente:Metroscuadrados.(2019).[Online]Disponibleen: https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-
local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2

llustracién 16. Local escogido

Fuente: Metroscuadrados.(2019).[Online]Disponibleen:https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-
local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2

Se necesita contar con algunas Ccosas:

Cocina: en donde se encuentren todos los utensilios necesarios para cocinar, un
lavamanos, nevera, horno, estufas y demas para poder cocinar los platos que se

quieren hacer.

Bodega: cada vez que se reciba la materia prima (toda la comida antes de cocinar)
se tendrén que guardar en lugares frescos en donde se pueda usar sin ningdn
problema. Este lugar tiene que ser limpio y poder cumplir con los requisitos
necesarios para guardar la comida.


https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2
https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2
https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2
https://www.metrocuadrado.com/inmueble/arriendo-local-comercial-bogota-niza/3274-90846B2
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- Mesas: el lugar fisico donde ellos clientes se sentaran y comerén de la comida.

Empezando se espera que este no sea tan grande, contando al comienzo con 20

mesas si se puede.

Ahora teniendo en cuenta lo anterior decidimos tener el local ya que nos parece un mejor

negocio para nosotros que usar solo domicilios (como lo hace Sanamente) y por lo tanto creemos

que el local puede funcionar después de hacerle algunas correcciones, pensamos que el local tiene

que tener una buena planimetria para que el cliente pueda ver todo lo que ofrecemos de la manera

precisa y exacta como lo queremos mostrar y por lo tanto tendriamos que trabajar en algunos

arreglos a futuro.

3.6.1 Requerimientos fisicos

Tabla 6.

Materiales necesarios por precios

Materiales

Precios

platos

vasos

Mesas con sillas

Cubiertos

Nevera

arriendo por 6 meses

sueldo por 6 meses

utensilios de cocina (licuadora,
contenedores, envases y demas)
Cocina Integral Mariana 1.80 metros 11
Puertas 1 Cajon Wengué con Meson
Izquierdo 4 Puestos a Gas

total

préstamo

cuota mensual para pagar

$13,040,000
$480,000
$37,800,000
$744,000
$15,000,000
$18,000,000
$25,200,000
$2,000,000

$2,319,900
$114,583,900

$113,456,337.90
$4,200,000

Fuente: Trabajo del autor
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Primero hablando de lo que se necesitara en el local se puede ver la lista anterior, estos
implementos se tienen por dos razones. La primera es que en el local si se tienen algunos
implementos que vamos a necesitar pero no esta del todo arreglada por lo que necesitaremos para
empezar la cocina integral con la cual esperamos durar muy poco tiempo con esta y a medida que
los ingresos aumenten poderla cambiar; la segunda parte son todos los demas implementos que
seran necesarios para llevar a cabo la operacion por lo que no solo se tendran utensilios sino que
también se tiene un monto especifico para cubrir con los salarios de los primeros seis meses. Lo
anterior se pensd ya que empezar un negocio no es del todo facil y al comienzo para no estar
apretados con los pagos se pidid un préstamo mayor y de esta manera poder cubrir perfectamente

los primeros costos del restaurante.

En cierta manera si es importante el transporte de los alimentos ya que trabajamos con
productos que pueden tener fecha de caducidad por lo que si se mir6 un lugar con una ubicacion
conveniente a la de los proveedores y de esta manera poder hacer que los pedidos de alimentos
sean mas faciles de lograr y que la comida Ilegue en un mejor estado (pensamos que el local en

NIZA puede cumplir con este requerimiento)

El local que se ha escogido si bien no esta tan cerca a gimnasios o0 zonas en donde se haga
deporte, tiene un buen nimero de clientes que transcurre por esa zona y COmo €S una zona
concurrida, puede atraer mas facil a los clientes. No es vital a largo plazo, pero mientras que se
posiciona la empresa es importante buscar una zona concurrida para lograr captar la atencién de

mas gente a medida que vayan pasando en su dia por el local.

Teniendo en cuenta todo lo anterior se puede estipular un costo de toda la inversion inicial
de 115 millones de pesos, esta cifra contiene todo lo que se va a hacer en produccion, publicidad,
manejo de némina, manejo de materia prima y demas que se ha vendi6 enunciando en el trabajo.
Creemos que es un préstamo necesario ya que no contamos con el dinero necesario para
implementar todos los cambios que queremos realizar y con la ayuda del préstamo estamos mas

cerca a cumplir nuestra meta.
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3.7 Costos y gastos

COMPOSICION DELOS COSTOS FIJOS

TIPO DE COSTO MENSUAL ANUAL COMPOSICION DEEH¥ COSTOS FlJOS

MANQ DE OBRA 5,056,232 60.674.784| - —— stos 4[

COSTOS DE PRODUCCION 4,200,000 50,400,000 ISTRATND-E e —— . DEPRECIACION
GASTOS ADMINISTRATIVOS 1,300,000 15,600,000 % -

DEPRECIACION

0 |tn |07 |eh [ |

1.179.572 14,154,867

$
$
$
1008024 |$  12.264 683
$
$

11,564,256 153,094,334

LOS COSTOS Y GASTOS FIJOS DEL PRIMER ANO, ASCIENDEN A
$153,094,334, SE DESTINAN 60.674784 MILLONES DE PESOS PARA
MANO DE OBRA, SE ESTABLECEN 50.4 MILLONES DE PESOS EN
COSTOS DE PRODUCCION, SE CALCULAN 15.6 MILLONES DE PESOS
PARA GASTOS ADMINISTRATIVOS, SE DETERMINAN 12.2646830253481

EXCLUSIVAMENTE A LOS INTERESES DE LOS CREDITOS OBTENIDOS;

MANO DE OBRA
DE PESOS PARA  CREDITOS. SE REFIEREN 40%

NO SE PRESUPUESTA LA CUOTA DE AMORTIZACION. SE CONTABILIZAN
14.1548666666667 MILLONES DE PESOS PARA DEPRECIACION

llustracion 17. Composicion de costos

Fuente: Trabajo del autor

La composicion de los costos fijos al final del afio seria de 153 millones aproximadamente
se tendria que evaluar como hacer para que el margen de ventas sea mayor dado a los altos costos
que se tienen y de esta manera poder obtener una mayor ganancia de todos los platos. Por el lado
de los costos variables no se tuvieron en cuenta los salarios ni demas porque se va a usar una
nomina fija durante los afios de prueba. Los costos variables serian los de los productos (materia
prima). De igual manera cabe afiadir la inversion inicial donde se tendran en cuenta todos los

utensilios y herramientas para poder hacer que el restaurante funcione

3.7.1 Inventarios

Hablando de los inventarios se puede decir que el sistema que se usara sera uno perpetuo
en donde se comienza con un saldo de inventario inicial y se actualizara después de cada compra,
venta o ajuste de inventario. Se va a usar de eta manera ya que se tiene un aproximado de las ventas
que se quieren lograr, pero no se tiene algo que siempre vaya a ser fijo. Es por esto por lo que el
sistema perpetuo sera la opcidn que se elegira para el restaurante, a continuacién, se mostraran la
materia prima que se necesita:



- Berenjena

- Zuchini amarillo

- Zuchini verde

- Tomates

- Lechuga romana

- Rugula

- Zanahorias

- Aguacates maduros
- Lechuga morada

- Champifion

- Limones

Atado pequefio cilantro

Lechuga Lisa

Tomates cherry

Lechuga cogollos

Pan vital molde
- Pan de centeno molde

- Pan multigrano molde

Pan integral molde

Pan de avena molde

Salsa pomodoro
Salmon ahumado

- Queso crema

- Pollo grande

- Lomo de res

- Queso azul

- Crema de leche

- Tajadas de pastrami de pavo
- Tajadas queso holandés

- Germinados de alfalfa
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- Germinados de rabano

- Flores comestibles
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“En el simulador no se ve el inventario final ni inicial, pero si se le puso un costo variable

a cada plato en donde se hablaba de lo que costaba hacer cada plato por lo que no se intervino ahi.”

3.7.2 Gastos de inicio y capitalizacion

Tabla 7.

Gastos y capitalizacién

Aspectos Precios

Platos $13,040,000
Vasos $480,000
Mesas con sillas $37,800,000
Cubiertos $744,000
Nevera $15,000,000
arriendo por 6 meses $18,000,000
sueldo por 6 meses $25,200,000
utensilios de cocina (licuadora, contenedores,  $2,000,000
envases y demas)

Cocina Integral Mariana 1.80 metros 11 $2,319,900
Puertas 1 Cajon Wengué con Mesén

Izquierdo 4 Puestos a Gas

total $114,583,900
préstamo $113,456,337.90
cuota mensual para pagar $4,200,000

Fuente: Trabajo del autor

El proyecto se espera realizar con 92 millones 833 mil pesos. se aporta el 18.92% con recursos

propios y se espera conseguir créditos por el 81.08%.
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Se espera que el primer afio los costos asciendan a 153 millones y de ahi, se destinan 60

millones para mano de obra, 50 millones en costos de produccion y 15 millones de pesos para

gastos administrativos y se determinan 12 millones para los créditos.

3.8

Entorno legal

Se necesitaran algunas leyes y normas las cuales se mostraran a continuacion.

Leyes de zonificacion: dependiendo de la zona donde estés se debe tener permisos
de una propiedad comercial, ya que es necesario saber que se pueda hacer un
restaurante en ese especifico lugar.

Requisitos de licencia y permisos: se tiene que solicitar la licencia para poder tener
un restaurante y de esta manera poder cumplir con todos los aspectos necesarios de
seguridad, de limpieza y demas.

Inspeccion de salubridad: se tiene que cumplir unos requisitos de higiene en el
restaurante, ya sea en los alimentos que se van a usar y también en la higiene del
lugar que se necesita obligatoriamente tener.

Permisos de construccién o zonificacion: si se llegara a hacer una remodelacion u
otros arreglos se necesitan tener permisos especiales para lograr hacer dichos

cambios.

Aparte de estos requerimientos como ya se evidencio con anterioridad en el proyecto, hay

requisitos que el gobierno pide que los restaurantes tengan, como lo pueden ser los requisitos de

higiene del local y la comida. Estos requisitos son importantes porque se puede tener todas las

demés normas cumpliéndose al pie de la letra, pero sin esos requisitos no podriamos funcionar y

por lo tanto son de prioridad cumplirlos.
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3.8.1 Licencias o permiso

Los siguientes seran las licencias o permisos necesarios para poder crear el restaurante:

- Matricula mercantil vigente.

- Certificado SAYCO Y Acinpro

- Concepto sanitario

- Normas que se expidan en el lugar donde se establezca el Restaurante como el uso de suelo,
intensidad auditiva, actividad comercial y demas.

- Registro de publicidad exterior visual y/o certificacion de intensidad auditiva

- Concepto técnico de seguridad humana y proteccion contra incendios

- Lista de precios

- Inscripcién en el RUT

- Inscripcion en el RIT

- Certificacion de manipulacién de alimentos

- Deposito de la ensefia comercial

3.8.2 Forma juridica

El proyecto primeramente se viene trabajando de la mano del Chef principal en su fase
inicial que es la creacién de los menus, no creemos que sea el momento de tener una junta directiva
0 demas aspectos legales. Por lo anterior, se puede decir que la empresa va a funcionar como
persona natural, que en este caso seria el emprendedor, Sin embargo, se cree que la carga
financiera y de experiencia es muy corta por lo que si se piensa poder contar con la ayuda de mas
socios para lograr tener una capacidad mas amplia a futuro. También al ser este proyecto manejado
por una persona natural, se tendra también un régimen simplificado para determinar el pago de

impuestos y obligaciones de ley que dé a lugar.



3.9 Personal

llustracién 18. Organigrama del restaurante

Fuente: Trabajo del autor
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3.9.1 Tipo de trabajo (calificado, no calificado, y profesional)

Puesto de chef: conocimientos en nutricion y amplia experiencia en gastronomia
para poder cumplir con las exigencias de los menus

Asistente del chef: con conocimientos en nutricion y experiencia en gastronomia
en la que se pueda usar para ayudar al chef en jefe.

3 meseros: capacitados en servicio al cliente con una buena comunicacion y
empatia para poder dar un mejor servicio.

Gerente general (el emprendedor)

Comercializacion: Chef en jefe

Finanzas: el emprendedor y un contador

Los empleados se encontraran ubicados en la cocina y también en las mesas atendiendo y

el pago por el servicio de estos se hara de manera efectiva y con uso de tarjetas (a largo plazo).

Los re-Requisitos de calidad que se necesitarian para poder ser reconocidos como una empresa

sobresaliente seran tener comida de alta calidad y para lograrlo, el Chef y el asistente se

encargarian de todo lo que es la cocina, platos, jugos, postres y demds los meseros estarian

atendiendo las mesas. Se esperaria poder trabajar un horario de 10 am a las 9 pm y si hay reuniones

especiales en donde se necesite de mas personas para que ayuden en el restaurante se esperar

conseguir esa ayuda contratando a mas personas para poder sacar el evento de la manera que se

esperay sin ningln contratiempo y si se requiere, también se alargaria el horario en dichos eventos

para poder lograr una experiencia agradable.

3.9.2 Caracteristicas principales de los cargos

Chef principal: siendo el Unico socio del restaurante por el momento se espera que
este, al igual que yo como el emprendedor haga varias funciones. La primera es que
tiene que estar muy relacionado con los proveedores para poder escoger y
determinar si los productos que nos estan vendiendo son los correctos. Por otro

lado, este es el que se encargara principalmente de la elaboracion de los platos de
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la mano de su asistente por lo que se necesita no solo conocimientos en nutricion

sino experiencia de trabajo para poder rendir de una manera efectiva.

Asistente del chef: esta persona debe tener conocimientos en nutricion y cocina y
su funcion seria la ayuda brindada en todas las areas que el chef principal lo pueda

necesitar, siendo de esta manera su mano derecha.

Meseros: estos individuos deben tener un buen manejo del servicio al cliente y por
lo anterior no solo cuenta con que puedan ser rapidos, sino que también sepan como
hablar con los clientes en todo momento y en cualquier circunstancia. Debe tener
algunos conocimientos de culinaria ya que hay maneras de servir un plato o
maneras de acompafar el plato que le pueden preguntar y él las tendria que saber.

Contador: esta persona se encargara de toda el area de las finanzas, pero no se tendra
en cuenta en la ndmina ya que vendré al restaurante Unica y exclusivamente a

entregar los reportes financieros y luego se iria.

El emprendedor: si bien no me incluyo en la lista del personal pienso que es
importante delimitar mis funciones. seré el encargado desde el principio en todo lo
que tienen que ver de mercadeo, ventas y publicidad atrayendo al cliente y mirando
que los objetivos planteados se cumplan al pie de la letra. De la misma manera al
tener personal también me encargare de la parte de los recursos humanos; este plan
se estipula a corto plazo ya que a medida que podamos expandirnos la idea seria

tener mas personal calificado para desempefiarnos mejor.

3.9.3 Politicas de evaluacion

Se esperaria poder contar con encuestas de calidad del servicio al cliente para poder
saber si se esta brindando un servicio como se espera o por el contrario esta siendo

un servicio mediocre. A de mas de esto, se esperaria poder tener en la pagina del
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restaurante, un especio para poder tener quejas y reclamos de modo que podamos

saber como fue la experiencia del cliente con nuestro servicio y comida.

- El Chef principal es la persona a cargo en la cocina y el que da las ordenes ahi, se
esperaria que pudiera también tener un poco de liderazgo con respecto a los
meseros, pero también seria bueno un mesero en jefe para que pueda estar pendiente

de las mesas cuando el restaurante este muy lleno.

- Se podria tener un sistema de recompensas 0 de reconocimiento cada vez que se
trabaje de la manera esperada y de esa manera tener a los empleados motivados a
cumplir con los objetivos del restaurante. Cuando no se logren los resultados por
culpa de uno de los empleados se puede manejar los memorandos de manera comdn
y corriente siempre ensefiando que fue lo que se hizo mal para que se pueda corregir

y asi no tener excusas para poder volverlo a cometer.

- Cuando un empleado renuncie siempre nos gustaria saber el porqué de la renuncia
para saber en qué estamos fallando o que en que no estd de acuerdo para poder
evaluarlo. Se esperaria terminar las relaciones con esas personas de la mejor manera
ya que en un futuro si se llegara a necesitar, se podria contar con esa persona de

nuevo si trabaja bien seria algo muy util.

3.9.4 Gestidn y organizacion

En el dia se espera poder contar con el apoyo del Chef y del mesero a cargo y ya por la
tarde llegaria yo hasta el cierre, es importante que estas personas (Chef y mesero en jefe) puedan
ser de confianza y de esta manera tener mas tranquilidad para a la hora de manejar el negocio.
Estas personas le darian un aire diferente al negocio, que pueda ser una persona de confianza no
solo con los demaés trabajadores sino conmigo para poder trabajar de la mano en el cumplimiento

de los objetivos del restaurante a corto y largo plazo, esta persona debe ser capaz de liderar a la
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organizacion y tener una buena comunicacion para que el trabajo en equipo sea el esperado.
También de tener un buen control administrativo para manejar bien las situaciones complicadas o
de estrés y poder llevar a la empresa con calma durante estos momentos. Si esa persona llegara a
faltar un dia tocaria hacer un mayor esfuerzo mientras que se consigue a una persona calificada
para remplazar al empleado que se fue. Las areas de la empresa ya quedaron exhibidas con

anterioridad en el organigrama por lo que no se vuelven a mencionar aqui.

3.9.5 Apoyo profesional

e Junta Directiva: NO

e Consejo asesor de gestion: SI
e Abogado: NO

e Contador: SI

e Agente de seguros: NO

e Banquero: NO

e Consultor o consultores: NO

e Mentores y asesores clave: Sl

3.10 Proveedores

La idea seria poder tener proveedores que nos doten de todo lo necesario para el negocio, es
clave mostrar compromiso y fidelidad por parte de nosotros para poder obtener mejores tratos y
un mejor servicio. A corto plazo se tendria que ver como se manejaria el tema del dinero para no
tener ninguna escasez en el restaurante por lo que es necesario tener en cuenta lo anterior en las
conclusiones. A continuacién, se mencionaran los proveedores con los que nos gustaria asociarnos:
- La Recetta: Comercializadora de alimentos, conformada por el grupo Nutresa y
Alpina
- Darnel: productos desechables y empaques
- Antioquefia de porcino: industriales de carne

- Eprofuver Colombia Ltda
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Con estos proveedores se espera poder obtener los mejores productos para lograr el
desarrollo de las recetas, es importante el buen relacionamiento con estos para que la eficiencia y
la calidad del restaurante sea mejor. Sabemos que son proveedores convencionales, pero
precisamente queremos mostrar que hay una manera diferente de hacer las cosas en la cocina 'y
que con los ingredientes que podemos conseguir de ellos, asi no sean totalmente organicos o

naturales, podemos crear recetas que son saludables y ricas a la vez.

4 Presentacion y analisis de resultados

4.1 Validacion de la oportunidad

- Encuestas: con las encuestas lo que se esperabamos medir es la dificultad de los mercados
seleccionados para determinar si tenian el mismo problema ya planteado y de alguna
manera determinar si el restaurante estaba acorde con la solucion del problema. Estas
encuestas se hicieron en el primer semestre del 2019 a 20 estudiantes que hacen algun tipo
de actividad fisica y aqui en estas dos graficas destacamos los aspectos més importantes.

Los resultados fueron las siguientes:

ha tenido dificultad para seguir dicha nutricién?

® S
® No

No aplica

llustracion 19. Encuesta acerca de la nutricién

Fuente: Trabajo del autor
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Sabe usted de la nutricién que debe tener para lograr su meta

[ K
@® No
Mas o menos jaja
60%

llustracion 20. Encuesta acerca de la nutriciéon

Fuente: Trabajo del autor

Basandonos en las dos graficas que se muestran con anterioridad podemos ver que este
segmento del mercado si cuenta con el conocimiento acerca de la nutricion que deberia tener, estas
personas, son aquellas que si han investigado y saben que tipo de comiday en qué cantidad se debe
comer ya sea para bajar de peso, subir de peso 0 mantenerse; por el otro lado se ven a las personas
gue no saben que nutricion, estas personas no tienen un habito alimenticio por lo que comen muy
variado y dependiendo mas que nada de sus gustos o de sus preferencias sin tener en cuenta el
aspecto salud.

Ahora, la otra grafica habla de la dificultad que estas personas han tenido para seguir la
nutricion que necesitan para lograr su meta, como se puede observar, un poco mas de la mitad de
las personas encuentran una dificultad para seguir dicha nutricion, por lo que estos planes
nutricionales si bien son Gtiles o van encaminados a una buena solucion, no siempre son acogidos
de la mejor manera por muchas razones, como los ingredientes, la pereza de cocinar y demas que
se pueden aparecer a la hora de seguir un buen habito nutricional.

Entrevista a profundidad: con las entrevistas a profundidad se intentaba conocer mas el
perfil del consumidor al que le ofreceriamos el producto y teniendo en cuenta preguntas un poco
mas elaboradas y detalladas para poder segmentar el mercado al que queriamos llegar. Estas
entrevistas se hicieron en el primer semestre del 2019 a 5 candidatos de los encuestados que
mostraron ser mas aptos al perfil del consumidor final que se estaba buscando y estos se

entrevistaron por aparte.
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Entrevistas a profundidad

llustracién 21. Entrevista a profundidad

Fuente: Trabajo del autor

Teniendo en cuenta lo anterior pudimos detallar mas a fondo los problemas que las
personas presentaban y a partir de esto, definir el tipo de cliente al cual le venderiamos el producto.
Cabe afiadir que en ambas actividades (entrevista y encuesta) se propuso como solucién hacer un
restaurante saludable, en donde la mayoria estuvo de acuerdo con esta. Por ultimo, las hipotesis
planteadas si se dieron de acuerdo con lo esperado, en la medida que las personas tenian el
problema que se queria solucionar, por otro lado, el segmento si cambio, ya que al comienzo se
pensaba que también podria funcionar en deportistas de alto rendimiento, pero nos enfocaremos

en las personas con héabitos saludables.

Con estas dos herramientas pudimos concluir que efectivamente el problema que se plante
si estad sucediendo y que es algo constante en la mayoria de las personas entrevistadas. Se puede
ver que las opciones que da el mercado no son suficientes para suplir el 100% de las necesidades

de este y por lo tanto la posibilidad de atacar este mercado es favorable.
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4.2 Prototipo

Ahora, para el prototipo lo que se hizo fue una vez se tuvieran las recetas que queriamos
poder encontrar a un grupo de personas que cumplieran con las caracteristicas del menu, es decir,
bajar de peso. Cuando encontramos a estas personas se organizé una reunion para que se pudiera
dar la venta y la degustacion de los platos, en donde queriamos ver que, si era acogida nuestra
propuesta o por el contrario tendriamos que hacer cambios y para lograr esto, se hizo una encuesta
al final de la reunion para mostrar cuales son sus puntos de vista en cuanto al plato, la presentacion,

el precio y otros aspectos. A continuacién, se mostraran los resultados.



llustracién 22. Prototipo

Fuente: Trabajo del autor
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llustracién 23. Prototipo

Fuente: Trabajo del autor
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En las fotos se aprecian dos platos. El de la degustacion que fue una Bruschetta Ratatouille

y el plato que los clientes eligieron que fue la Bruschetta de carne.

Como se pudo ver anteriormente, lo que se hizo fue crear las recetas principales que se iban
a usar y de esta manera poder comprobar si el mercado escogido también estaba de acuerdo con
las recetas. Estas personas hacen parte del segmento y por lo tanto hacen ejercicio, degustan de
cosas nuevas y el estan con amigos en un ambiente social. Para poder evaluar el prototipo, lo que
se hizo fue crear una encuesta para poder ver la opinién de las personas, estas serdn mostradas a

continuacion.

Se vendieron 11 platos los cuales generaron ganancias de 300 mil pesos aproximadamente,
de los platos anteriormente mostrados se dieron degustaciones de cada uno de los platos, pero el

plato de prueba fue el de Bruschetta de carne.

Que tal le pareci¢ el sabor de la Bruschetta Ratatouille

9 respuestas
Bueng 4 (44,4 %)
Reqular

5 (55,6 %)

Mo muy bueno

llustracion 24. Sabor individual de la Bruschetta

Fuente: Trabajo del autor



Que tal le parecid el sabor de la bruschetta de Salmon

9 respuestas

Regular |—0 {0 %)

Mo muy bueno |—0 ({0 %)

Muy bueno -2 (22,2 %)

0 2 4 6 ] 10

llustracion 25. Sabor individual de la Bruschetta

Fuente: Trabajo del autor

Que tal le parecio el sabor de la Bruschetta de Pollo

9 respuestas

Regular —0 (0 %)

no muy bueno 0 (0 %)

Muy bueno -2 (22,2 %)

0 2 4 Gl 8 10

llustracion 26. Sabor individual de la Bruschetta

Fuente: Trabajo del autor
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Que tal le parecio el sabor de la Bruschetta de Carne

9 respuestas

Bueno
Regular
Mo muy bueno

Muy bueno

llustracion 27. Sabor individual de la Bruschetta

Fuente: Trabajo del autor

Que tal le parecio el sabor de la Bruschetta Jamon

9 respuestas

Bueno 6 (66,7 %)
Regular

Mo muy bueno

Muy bueno

llustracion 28. Sabor individual de la Bruschetta

Fuente: Trabajo del autor
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Analizando las encuestas, se puede decir que la mayoria de estas fueron calificadas muy
bien en cuento al sabor, las unicas que no tuvieron un resultado muy bueno fueron la de jamon 'y
la de Ratatouille. Las que mejor tuvieron calificacion fueron la de pollo y la de Salmon por lo que
concluimos que se deben reformar en general teniendo un cuidado mas intensivo con las que no
fueron tan buenas. Las seleccionadas como las mejores acatariamos algunas sugerencias de

nuestros comensales para hacerlas mas exquisitas.

Consideran que es un plato con el cual quedarian satisfechos (llenos)?

9 respuestas

®si
@ no
O talvez

llustracién 29. Percepcion del cliente

Fuente: Trabajo del autor

Que precio estarian dispuestos a pagar por una de estas Bruschettas

9 respuesias

@ 10.000 y 15.000
@ 15.000 y 20.000
@ 20.000 y 25.000

llustracion 30. Percepcidn del cliente

Fuente: Trabajo del autor
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Alguna de las Bruschettas las consumiria mas de una vez a la semana

Y respuesias

® Si
@ No
® Talvez
llustracion 31. Percepcidn del cliente
Fuente: Trabajo del autor
Le parecio un plato saludable?
9 respuestas
® si
@ Mo
O Talvez

llustracion 32. Percepcidn del cliente

Fuente: trabajo del autor

Como conclusion, la mayoria de las personas no solamente consideraron que el plato era
saludable, sino que también seria un alimento que consumirian mas de una vez a la semana por lo
que se evidencia un gusto por lo platos de nuestro mend. El verdadero inconveniente, puede venir
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a la hora de hablar de precios ya que la mayoria de los clientes nos dijeron que estarian dispuestos
a pagar de quince a veinte mil pesos mientras que los precios evaluados estan por encima de este
rango; se espera que con la bebida adicionada que se les brindaria puedan pensar mejor acerca de
los precios y aceptarlos ya que son necesarios para poder seguir funcionando en el mercado. La
mejor idea seria subir un poco los precios ya que los clientes si pueden notar la calidad y el buen
sabor del producto, pero las ganancias no son las esperadas. Si se quiere seguir con la estrategia se
tendria que pensar en eventos y otras formas de hacer muchos mas platos. Cuando se hizo la
encuesta, se le pregunto a los clientes por cuanto adquiririan el producto o un plato del restaurante,
se establecieron unos precios por los cuales estarian dispuestos a comprar en el restaurante pero
que si subian de esos precios establecidos ya no comprarian el producto (méaximo el cliente acepto
que el plato valiera 20.000 mil pesos). sin embargo, creemos que el precio que se necesita para
vender debe ser mas alto ya que a la hora de ser competitivos nos quedamos un poco rezagados si
se usan esos precios. La forma de sustentar la subida de estos ser& por medio de la calidad de los

platos y el buen manejo de recetas que se tendran en el restaurante.

Teniendo en cuenta lo anterior, podemos ver que a la mayoria de las personas les gusto los
platos presentados, muchos si hablaron de la presentacion del plato que era algo que se podia
mejorar, sugerencia que se tendré a la hora de venderlo. También se habl6 de la bebida (Agua
Detox) la cual fue una adicion que se le dio al plato para ver cdmo la gente reaccionaba. Pensamos
que las expectativas del plato se cumplieron ya que constatamos que la mayoria de la gente lo
consumiria y que estarian dispuestos a pagar un precio adecuado para poder hacer las recetas ricas
y saludables. Por Gltimo, hablando acerca de la cantidad, la mayoria de las personas que dijeron
gue no quedarian satisfechas con esta eran hombres por lo que seria interesante investigar

porciones y alternativas para que el cliente salga satisfecho.
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Pronéstico de ventas

LAS VENTAS INICIAN EN EL MES 1 DEL 2020. EN EL PRIMER ANO SE ESPERA VENDER 333.18 MILLONES DE
PESOS. SE CONFIA TENER LA MAYOR VENTA EN EL MES 12 DE LA PROYECCION, POR VALOR DE 31.33
MILLONES DE PESOS.

VENTAS PROYECTADAS ANOS 2Y 3

PERIODO $ PROM.MES | crecIMIENTO
ANO 1 333,185,000 27,765,417 ANUAL
AﬁlCl 2 514,610,000 42,884,187 54.45%
AND 3 687,286,000 57,273,833 33.55%

EN EL SEGUNDO ANO SE PRESUPUESTA INCREMENTAN LAS VENTAS EN UN 54.45%
TENIENDO VENTAS PROMEDIO MENSUALES DE 42.88 MILLONES DE PESOS. PARA EL
TERCER ANO SE ESPERA TENER VENTAS POR 687.29 MILLONES DE PESOS.
CORRESPONDIENTE A UN CRECIMIENTO DEL 33.55% CON RESPECTO AL ANO ANTERIOR

llustracién 33. Ventas proyectadas

Fuente: Trabajo del autor

700,000,000
600,000,000
500,000,000
400,000,000
300,000,000
200,000,000
100,000,000
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Las ventas que se esperarian tener serian de 333 millones para el afio uno, 514 millones

para el afio dos y de 687 millones para el afio 3, esto contando que a medida que pasen los afios

nuestras ventas se incrementen de manera continua debido a buen nombre, buena calidad y

fidelidad del cliente que haran que las ventas crezcan de manera positiva. Las ventas que se tienen

aca consideramos que son las adecuadas ya que hablando con algunas personas que ya cuentan

con restaurantes nos especificaron que por dia se puede obtener ventas entre uno a cuatro millones

de pesos ($1.000.000 - $4.000.000) por lo que pensamos que las ventas son realistas y que podrian

funcionar si se logra trabajar de manera continua y con esfuerzo. (el nimero de dias que abrimos

el restaurante ya quedo enunciado con anterioridad)

EN PESOS EN UNIDADES
PRODUCTO VENTAS ANO % VENTAS ANO %
Combo Bruschetia Ratatouille 58,975,000 17.70% 2,359 19.36%
Combo Bruschetta de saimon 83,300,000 25.00% 2,380 19.53%
Combo Bruschetta de pollo 57,720,000 17.32% 2,220 18.21%
Combo Bruschetta de carne 64,090,000 19.24% 2.465 20.22%
Combo Bruschetta de jamon 69,100,000 20.74% 2,764 22.68%
TOTAL 333,185,000 100.00% 12,188 100.00%

EL PRODUCTO DE MAYOR VENTA EN EL ANO 1 ES COMBO BRUSCHETTA DE SALMON EL CUAL PARTICIPA
CON UN 25%. EL PRODUGTO DE MENOR PARTICIPACION EN EL PORTAFOLIO ES COMBO BRUSCHETTA DE
POLLO CON UNA CONTRIBUCION DE SOLO EL 17.32%

19%

PARTICIPACION EN VENTAS

17%



llustracion 34. Participacion en ventas

Fuente: Trabajo del autor

; MARGEN DE CONTRIBUCION

L]
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GASTOS DE TOTAL COSTOS CONTRIBUCION A
PRODUCTOS PRECIO DE VENTA |[MATERIA PRIMA| M.O. VARIABLE VENTA VARIABLES MARGEN DE CONTRIBUCION VENTAS TOTAL
4 | Combo Bruschetta Ratatouille 25,000 15,000 345 15,345 9.655 38.62% 17.70% 5.84%
| | Combo Bruschetta de salmon 35,000 20,000 483 20.483 14,517 41.48% 25.00% 10.37%
0/Combo Bruschetia de pollo 26.000 15.000 359 15.359 10.641 40.93% 17.32% 7.09%
1/ Combo Bruschetta de carne 26,000 15,000 359 15,359 10,641 40.93% 19.24% 7.87%
2/Combo Bruschetta de [amon 25,000 15,000 345 15,345 9.655 38.62% 20.74% 8.01%
3
4
8
7
8
]
0 ANO 2 100.00% 40.18%|

llustracién 35. Margen de contribucion

Fuente: Trabajo del autor

El margen de contribucién de la empresa es del 40.18% esto quiere decir que por cada peso

que la empresa venda se tienen 40 centavos para cubrir con los costos y gastos fijos de la empresa.

La Bruschetta de Salmon obtuvo el margen mas alto y el de la Bruschetta Ratatouille el mas bajo.

De las ventas que se mencionaron con anterioridad se espera que el producto con mas venta en el

primer afio se al de Salmon (25%) y el de menor venta sea el de pollo (17.32%).

PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS TOTALES ANUALES:

$ 381,040,269

UNIDADES VENTAS UNIDADES
PRODUCTOS VENTAS ANUALES ANUALES MENSUALES MENSUALES
Combo Bruschetia Ratatouille 67,445 563 2,698 5,620,464 224 .82
Combo Bruschetia de salmon 95,264,356 2722 7.938.606 226.82
Combo Bruscheita de pollo 66.010.308 2.539 5.500.859 211.57
Combo Bruschetia de came 73,205 229 2819 6.107.936 234.92
Combo Bruscheita de jamon 79.024 514 3,161 6.585.401 263.42
VENTAS
TOTAL VENTAS ANUALES $ 381,040,269 MENSUALES 5 31,753,356
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llustracién 36. Punto de equilibrio

Fuente: Trabajo del autor

El punto de equilibrio de la empresa es de 381 millones aproximadamente, lo cual indica que para
no perder ni ganar se tiene que lograr a esas ventas. El proyecto logra este punto de equilibrio en el segundo

afio logrando generar utilidades.

4.3.1 Balance general

BALANCE GENERAL PROYECTADO

ACTIVO INICIAL AHO 1 ANO 2 ANO 3
CALA -3,000.000 -32,421.928 10,877 479 124 364 958
CUEMNTAS POR COBRAR
INVENTARIOS
TOTAL ACTIVO CORRIEMTE -3,000,000 -32,421,928 10,877,479 124 364 958
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 89,377,800 92,377,800 92377800 92377800
DEPRECIACION 14,154 867 28,309,733 42 464,600
TOTAL ACTIVO FIIO METO 89,377,800 78,222 933 64 068,067 49 913,200
OTROS ACTIVOS 3,000,000 2,000,000 1,000,000
TOTAL ACTIVOS 89,377,800 47,801,006 75,945,546 174,278,158
PASIVO
CUENMTAS POR PAGAR
PRESTAMOS 86,544,000 62,194,492 33,593,887 ]

IMPUESTOS POR PAGAR
PRESTACIOMES SOCIALES

TOTAL PASIVO 86,544,000 52,104,492 33,503,887 0
PATRIMONIO
CAPITAL 2,833,800 5,833,800 5,833,800 5.833,800
UTILIDADES RETENIDAS 20,227 287 36,517,859
UTILIDADES DEL EJERCICID 20,227 267 56,745,146 131,026,499
TOTAL PATRIMONIO 2,833,800 14,393,487 42,351,659 174,278,158
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 89,377,800 47,801,006 75,045,546 174,278,158

llustracion 37. Blance general proyectado

Fuente: Trabajo del autor



4.3.2 Estado de resultados

ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL
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ANC 1 AND 2 ANO 3
VENTAS 333,185,000 514,610,000 687,286,000
INV_INICIAL
+ COMPRAS 194 720,000 300,920,000 401,025 000
- INVENTARIO FINAL
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 194 720,000 300,920,000 401,025 000
+ MANG DE OBRA FLIA BO.A74.784 B0.674.784 B0.674 784
+ MANQ DE OBRA VARIABLE
+ COSTOS FLIOS DE PRODUCCION 50,400,000 50,400,000 50,400,000
+ DEPRECIACION Y DIFERIDOS 14 154 867 14,154 867 14 154 867
TOTAL COSTO DE VENTAS 319,949,651 426,149,651 526,254,651
UTILIDAD BRUTA [Ventas - costo de ventas) 13,235,349 88,460,349 161,031,349
GASTOS ADWINISTRATIVOS 15,600,000 15,600,000 15,600,000
GASTOS DE VENTAS 4,597,053 7,101,618 9,484,547
UTILIDAD OPERACIONAL {uftilidad bruta- G.F.) 6,062,604 65,758,731 135,046,803
- OTROS EGRESO0S
- GASTOS FINANCIEROS 12,264,683 8,013,586 2,020,304
- GASTOS PREOPERATIVOS 1,000,000 1,000,000 1,000,000
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.0. - Otr G.) 20,227,287 56,745,146 131,026,409
IMPUESTOS
UTILIDAD NETA $ 20,227,287 $ 56,745,146 $ 131,026,499
llustracién 38. Estado de resultados
Fuente: Trabajo del autor
4.3.3 Estado de pérdidas y ganancias
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL (PRIMER ANO)
MES 1 MES2 MES 3 MES4 MES 5 MES § MEST MES§ MES9 MES 10 MES 11 MES 12
VENTAS 28,650,000 29,574,000 25,802,000 27,608,000 62000000 440000 2862000 2640000 25450000 284360000 854000  M35IN
-COSTO DE VENTAS IR R 20485 84 26,565 804 DONA4| N0 TR0 UTOEM|  BI0EM|  ZTNESE4[  T720804) 28765804
UTILIDAD BRUTA 1464156 1475,1% 6436 1,042,136 456,136 41,804 1452.1% 769,196 139496  13501%6]  18231%6]  25501%
-GASTOS ADHON, 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1300000 1300000 1300000 13000001 1300000  1300000{  1300000) 1300000
-GASTOS DEVENTAS 355370 408080 35,068 360,390 2682 344 35 57 N A0 mar a7 43228
UTILIDAD OPERACIONAL 1474 167,11 41941 438,195 A2064%6) 1,686,169 212802 02576 A2 -1 1548 526911
-0TRO3 EGRES0S 1,163,344 1142526 117,164 1081055 1064583 10arTnd 1010583 583045 955,125 926829 82130 860,084
-PREQPERATIVOS 5334 833 8333 8133 83333 83333 8333 8333 833 83333 8333 8333
UTILIDAD A, DE IMP. §A4800850  S-A059043  S-25d03EY{  SABIMRN|  S-2d42 S-2807T7)  SAS06TIE[ 51968955 S-2AS04TY| 54008  §-B6hG0R  S-A3RAT

llustracion 39. Estado de pérdidas y ganancias

Fuente: Trabajo del autor
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Al mirar estos resultados se puede ver que la inversion como ya se habia dicho, no se recupera
en el primer afio, se tienen también costos y gastos elevados, pero se cree que al comienzo se vea
un poco intermedio el negocio en lo que corresponde a las ganancias, pero a medida que los afios
van pasando vemos que las ganancias empiezan a subir. Creemos que, si estamos un poco
apretados en la parte financiera, pero se piensa que es un negocio realista en donde a corto plazo
no se ve el beneficio, sino que este aparecerad a largo plazo a medida que vamos trabajando y

posicionandonos en el mercado.

4.4  Viabilidad financiera

e Tir: 9.71% el proyecto arroja una rentabilidad de 9.71% promedio anual y esta se
considera muy baja por lo que se requiere mirar las proyecciones de venta.

e Valor presenta neto: 22 millones aproximadamente adicionales al invertir los recursos en
este proyecto que uno que rente el 2.5% anual.

e PRI: siendo una inversion de 92 millones sumando las utilidades de los tres afios esta es
superior, se afirma que la inversion se recupera en el tercer afio.

e Razdn de liquidez: por cada pasivo corriente que debe, la empresa tiene -0,52 pesos de
activo liquido corriente para responder.

¢ Nivel de endeudamiento: al empezar el proyecto se observa un nivel de endeudamiento

alto lo cual se considera desfavorable para su operacion y viabilidad.

4.4.1 Riesgosy supuestos criticos

En el caso de que el mercado se desarrolle mas lento se deberia tener un plan de
contingencia para poder sostenernos mientras el mercado vuelve a fluir de la manera esperada ya
que si se llega a frenar tocaria tener cuidado con los costos ya que nos pueden hacer estar por

debajo del punto de equilibrio. Por el lado de tener un crecimiento mas veloz de lo esperado la
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Unica medida ahi seria poder contar con mayor personal para poder estar a la altura de dicho

crecimiento.

Para reaccionar a la competencia pensariamos que nosotros ya estariamos compitiendo con
precios de mercado ya que queremos ser reconocidos por tener calidad y tener precios accesibles
y por otro lado seria trabajar en el tema de innovacion para poder sacar mas platos y poder competir

con las deméas empresas y de esa manera no quedarse obsoletos.

Si hubiera escases de la mano de obra se tendria que poder contar con la ayuda de personas
capacitadas que puedan cubrir esa escasez y en dado caso de no tener mucha disponibilidad de

mano de obra tocaria meterse a ayudar en la cocina o donde se necesite de mas cooperacion.

4.4.2 Estrategia de salida

Si se tuviera que salir del negocio se miraria primero el local, el cual no es comprado sino
por alquiler, pero sin embargo si se ha invertido mucho en algunas herramientas necesarias para
que el restaurante funcione. No se esperaria poder salir de una manera sencilla, sin embargo, se
podria recuperar parte de la inversion vendiendo las herramientas compradas para poder recuperar
algo. La idea del negocio seré poder hacer que el negocio crezca hasta la oferta publica inicial y
si se puede poder llegar alin mas lejos de esta, pero seria alfo que se evaluaria a largo plazo. En un
escenario positivo la idea no seria vender el negocio, se pensaria en diferentes opciones antes de
llegar a esa ultima opcion de vender el negocio. Sin embargo, en un escenario todavia mas

optimista se podrian hacer franquicias si el restaurante es muy demandado en muchos lados.

El dinero de los inversionistas se recuperaria a medida que se vayan pagando las cuotas se
iran dando, cada mes la idea seria poder sacar cuotas que sean medidas conforme a que el negocio

vaya creciendo e irlas incrementando mientras que vayamos creciendo.
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4.4.3 Beneficios a la comunidad

El tipo de empleo que genera el proyecto seria un empleo fijo en donde se tenga la
modalidad de chef y de mesero en donde se esperaria pagar el minimo a los meseros y a los Chef
un poco mas de acuerdo con las ventas de la empresa (por comision). Por otro lado, se apoyaria a
las empresas locales comprandole a ellos y no a proveedores del exterior u otros que no sean
nacionales. De esta manera seria el apoyo brindado y tener confianza y fidelidad con ellos para
poder seguir comprando a futuro.

Se estaria tratando de darles una solucién mas viable para cumplir sus propésitos, pensamos
que mas que ser un restaurante somos una empresa comprometida con nuestros clientes a que vivan
la mejor vida posible al lado de nosotros y esto se va a lograr con los diferentes menus ofrecidos.

Pensamos que brindamos un rato agradable, con la mejor comida innovadora y saludable.

Se esperaria tener reconocimientos y bonos para poder ayudar a las personas que lo necesiten.
Ademas de esto también se puede trabajar el tema de propinas y de inclusion de servicio al cliente
para que estas personas puedan tener un mejor trabajo. Se piensa también a medida que se vaya
demostrando compromiso y buen servicio poder ofrecer ascensos a puestos mejores por el buen

trabajo obtenido.



5.1 Pasos por realizar

SOCIOS

Obtencién de conocimiento

e inversion

MENUS

Variedad y continuacion de
estos

5 Conclusiones

PRESENTACION
DEL PLATO

presentacion visual del plato

INCREMENTO
DE VENTAS

Subir las ventas para que el

negocio sea mds rentable

llustracion 40. Pasos a realizar

Fuente: Trabajo del autor
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Socios: aunque el proyecto no muestra cifras negativas si son bajas a nivel de viabilidad y

rentabilidad por lo que si se quiere hacer mas atractivo para un inversionista se requiere poder

hacer que el margen de ventas incremente y para poder lograr lo anterior se necesita de socios que

no solo tengan musculo financiero, sino que también tengan conocimiento en este tipo de mercado

para poder obtener el conocimiento y la experiencia necesaria para lograr sacar adelante el negocio.

Presentacion del plato: algo que se menciond en las ventas fue que la presentacién podia mejorar,

por lo que se espera poder mejorar la presentacion visual de los platos y asi poder llamar mas la

atencion del cliente.
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Menus: continuar con los diferentes menus y poder hacerlos realidad en la medida en que se trabaje

con el nutricionista para sacar recetas innovadoras y diferentes que les gusten a loso clientes

Incremento en ventas: se necesita especificamente lograr incrementar las ventas, sea por medio de
socios 0 por promociones, eventos o demas para que el restaurante pueda ser mas rentable y poder

llamar la inversion de los inversionistas.
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