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INTRODUCCION

Actualmente nos encontramos en una época en la cual la publicidad y el mercadeo
nos esta anunciando y diciendo que debemos ser personas saludables, ser parte
de un mundo mas fitness, con base al ejercicio y una alimentacién mas balanceada,
este tipo de personas se encuentran principalmente en edades de 18 a 45 afios,
por lo cual el plan de negocios para la creacion de un restaurante de vida saludable
estilo buffet en el centro histérico de la ciudad de Popayan, es la oportunidad de
aprovechar la moda fitness y todo lo que rodea la comida gourmet en un mercado

creciente y en un sitio estratégico de la ciudad.

Al ser una ciudad universitaria, y ver que no se cuenta con una oferta de comida
diferente que vaya mas alla, del tipico y conocido “corrientazo”, por lo cual se
ofrecera un producto diferente, con un estilo gourmet para satisfacer los diferentes
gustos de las personas, lo que permita dar a conocer el restaurante a nivel de la

ciudad.

Para cumplir este objetivo el plan de negocios contara con la siguiente estructura:

e Generalidades

e Descripcion de la organizacion, el objeto de la misma, tipo de empresa y los
requisitos normativos y legales para su correcta constitucion vy

funcionamiento, Marco Teorico
e Andlisis del entorno (Macro entorno y Micro entorno)
e Descripcion del estudio de mercado, analisis competencia, cliente, definicion

de mercado potencial y objetivo, estrategia del mix de mercadeo del

restaurante y andlisis de proveedores.



e Estudio técnico, descripcion del servicio, localizacién, proceso de

produccién, capacidad del restaurante y distribucién de planta.

e Direccionamiento estratégico (Mision, Visidn, objetivos, estrategias,

propuesta de valor del plan de negocios)

e Estudio econdmico y financiero, costos variables, fijos y totales, fijacion de

precios.

El aparte final son las conclusiones y recomendaciones del plan de negocios.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Biagi Dulce Vida, acorde a su slogan “Come bien, Come saludable”, busca llegar a
los Payaneses con una opcion de comida saludable, para estar en armonia con su
cuerpo, teniendo en cuenta que es importante resaltar que, segun La Fundacién
Colombiana de Obesidad — FUNCOBES, define que, “la obesidad no es un
problema estético, es un problema de salud publica grave, tal vez uno de los mas
primordiales en el mundo actualmente”, y Colombia no se queda atras, ya que
contamos con una cultura de malos habitos alimenticios, los principales problemas

de salud en Colombia son el Sobrepeso y la Obesidad,

En Colombia, mas de la mitad de los adultos entre 18 y 64 afios (56 %) estan en
condicion de sobrepeso u obesidad. De igual forma, la desnutricion cronica en la
primera infancia (de 0 a 4 afios) bordea el 10 % y mas de la mitad de los hogares
no tienen acceso suficiente y de calidad a los alimentos necesarios para una vida
saludable. Estos datos forman parte de la Encuesta Nacional de Situacion

Nutricional de 2015 (Ensin), que es la informacién mas reciente sobre nutricion.

Segun el Ministerio de Salud, autor de dicha investigacion, uno de cada cinco
colombianos tiene obesidad. Entre los adultos, por ejemplo, la prevalencia del
sobrepeso (indice de masa corporal, IMC, igual o superior a 25) es del 37,7 por
ciento y la obesidad (IMC superior a 30), el 18,7 por ciento, para un incremento del

5,2 por ciento en cinco afos.

Frente a la desnutricion se tiene que, si bien el retraso en la talla de los nifios
menores de 5 afios tuvo una mejora desde el 2010, al pasar del 13,2 al 10,8 por
ciento, se aleja de las metas establecidas en los Objetivos de Desarrollo Sostenible
para el 2030.

En la misma Ensin se encontré que las deficiencias de pesos respecto a la altura,

o delgadez extrema, aumentaron del 0,9 al 2,3 por ciento en el mismo periodo, lo



gue se considerd una situacion contradictoria, “si se tienen en cuenta los cambios

positivos en la calidad de vida”.

Es importante tener en cuenta que existe una cultura de alimentacion saludable en
expansion en Colombia, esta cultura se ha venido desarrollando desde que el
Ministerio de Salud, los doctores, y los propios colombianos se han alertado
después de observar las alarmantes cifras. A través de esta gran preocupacion y
necesidad en el mercado, Biagi Dulce Vida, busca crear un negocio rentable, facil,
personalizado, creativo, innovador para los Payaneses, que estan en proceso de
construir una vida equilibrada y sana. Como reflejo, la canasta de productos
alimenticios conocidos como saludables, muestra una importante racha de
crecimiento en Colombia de acuerdo a un reciente estudio realizado por Nielsen

(lider mundial de informacion de consumo).

Segun el estudio Global de Nielsen sobre Salud y Bienestar se consulté a los
consumidores colombianos sobre sus habitos a la hora de pensar en estilos de vida
saludables. En este estudio los consumidores mas exigentes sefalan estar muy de
acuerdo 46% y de acuerdo 44% en pagar mas por alimentos que promuevan
beneficios de salud. Sin embargo, también se fijan en la calidad de los alimentos a
la hora de comprarlos por encima del precio. Asimismo, algunos consumidores
estan buscando los alimentos saludables en tiendas especializadas, todo esto
dentro de la onda del “soy lo que como” que es lo que piensa el 81% de las

personas.

La onda fitness ha logrado abarcar muy ampliamente a la poblacién del mundo,
desde hace algunos afios ha surgido una creciente preocupacion por la salud, lo
gue a su vez ha generado una toma de conciencia respecto al tema, y cada vez es

mas fuerte y dia a dia cuenta con mas adeptos.

El negocio de la comida de acuerdo a la Asociacion Colombiana de la Industria
Gastronémica (ACODRES), es una industria que esta en proceso de reinventarse
para atender el paladar del consumidor, el cual busca diversas opciones a la hora

de comer.



El sector gastronomico de la ciudad de Popayan, es competitivo, se encuentra en
la ciudad muchos sitios que ofrecen comida a todo tipo de personas, sin embargo,
es un sector en el cual hay mucho por hacer, para satisfacer el “consumo fuera de
casa’, por lo cual este proyecto busca satisfacer esta necesidad y obtener una parte

del mercado gastronémico de la ciudad de Popayan.

Se penso en el disefio de plan de negocio de un restaurante estilo buffet, ya que en
la ciudad de Popayan no existe, uno de este tipo, con la capacidad de impactar el
mercado, creando un habito y estilo de vida saludable, ofreciendo distintos menus,

ideales para cualquier ocasion incluso para el desayuno, almuerzo o cena.

Hoy en dia, observamos que las personas se interesan en la salud, por ello cuidan
su alimentacion y su cuerpo. Es por esto que el montaje del restaurante su lema es
esencial en vida saludable ademas es algo innovador para la ciudad ya que no
existe un proceso estilo buffet, lo cual hace que sea llamativo y culturalmente
aceptado por la sociedad ya que encontramos que la mayoria de las personas
desean alimentarse en un restaurante de alrededores de sus sitios de trabajos o
estudios, como lo demuestra los informes que al respecto ha generado la Camara
de Comercio del Cauca, en los cuales se puede identificar que en la ciudad de
Popayan solo el 43.8% de los restaurantes son especialista en alimentacion ideal
para un tipo de ocasion, mientras que nuestro disefio se especialista en alimentos

saludables tipicos estilo buffet.

Es una realidad que, sin salud, no hay vida, por lo cual la idea es cambiar ciertos
habitos por una vida mas saludable y Popayan no se queda atras, cada dia existen
mas sitios para practicar diferentes deportes, referente al tema se puede afirmar
gue existen varios sitios que comercializan bebidas y jugos naturales saludables, y
muy pocos restaurantes con este enfoque, ya que existe una zona de alta
concentracion de restaurantes como lo es la conocida como: Zona 10 Containers y
Boulevard Rose, los cuales estan enfocados en comidas rapidas, comidas tipica

mexicana, entre otros y restaurantes en los alrededores de Popayan.



FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Como desarrollar un plan de negocios para la creacion de un restaurante de vida

saludable estilo buffet en el centro historico de la ciudad de Popayan?



ALCANCE

Determinar mediante el desarrollo de un plan de negocios si es viable y/o factible
la apertura de un restaurante de vida saludable estilo buffet en el centro historico
de la ciudad de Popayan.



JUSTIFICACION

En los Ultimos afios, la Ciudad de Popayan ha contado con variados eventos que
la destacan ante la comunidad Nacional e Internacional que la visita, no solo como
la Ciudad poseedora de una celebracion de culto catdlico que conmemora la
Pasién, Muerte y Resurreccion de Jesucristo mediante la Semana Santa, sino que
también ha podido posicionar un importante espacio de convergencia de los
sabores y saberes de muchas regiones de Colombia y del Mundo, que se dan cita
en la Ciudad Blanca para desarrollar el Congreso Gastronomico de Popayan, el
cual para el afio 2020 conmemora su XIX edicién. Con este auge que ha logrado
tener el tema Gastronémico en la Ciudad, los emprendimientos relacionados con
alimentacion han ido creciendo dia a dia en muchos de los campos relacionados
con esta actividad sin embargo, la creacion de Restaurantes de Comida Saludable
estilo Bufete, no ha sido grandemente explorado lo que hace que el establecer un
negocio con estas caracteristicas, ademas de componente social y de creacion de
empleo, se convierte en una nueva alternativa para los selectos comensales de la

Ciudad y para las personas que visitan Popayan.

Es importante mencionar también, que los restaurantes no solo en la Ciudad de
Popayan sino en general en la gran mayoria de Ciudades del Pais, se estan
inclinando hacia la denominada “Comida Fusion”, pero no se cuenta con
restaurantes especializados en Comida Saludable bajo el concepto de Bufete, lo
gue contribuye a que la presente idea de negocio cuente con un mercado sin

descubrir aprovechable para la implementacion de la iniciativa.

Para finalizar, es fundamental referir que la importancia de esta idea de negocio
radica principalmente en la evaluacion preliminar realizada y que dio como
resultado la existencia de una demanda insatisfecha en este segmento de mercado
asi como la no presencia de una oferta de este tipo en la Ciudad de Popayan,
sumado a ello, la posibilidad de adelantar un trabajo académico con relacion directa
a los diversos campos de accion de la Administraciéon de Empresas y la aplicacion
de las teorias suministradas en las diferentes asignaturas del programa, lo que hace

visible ante la sociedad en general, la importancia de contar con una Institucion de



Educacion Superior como la Fundacion Universitaria de Popayén, la cual dia a dia
se esfuerza en sacar al mercado, profesionales idéneos y capaces de contribuir con

la productividad de la region.



GENERALIDADES

OBJETIVOS

Objetivo General

Realizar el disefio de un Plan de Negocios para la creacién de un restaurante de

vida saludable estilo buffet, en el centro histérico de la ciudad de Popayan.

Objetivos Especificos

Definir el tipo de empresa que se va a constituir y cuéles son los requisitos

legales para su creacion.

Efectuar analisis del entorno (Macro y Micro) con el fin de poder
determinar las ventajas competitivas de la idea de negocio frente a su

competencia en el mercado.

Elaborar un estudio de mercados aplicando una encuesta para
determinar la necesidad del producto en la zona y el precio que esta

dispuesto a pagar el consumidor por el producto.

Efectuar un estudio econémico / financiero en donde se obtenga como

resultado la estructura de costos y gastos del negocio.

Desarrollar una estrategia de mercadeo para el posicionamiento de la
marca inicialmente en la Ciudad de Popayan, definiendo su imagen
corporativa y los medios que se utilizaran para la activacion de dicha

marca.

Realizar un estudio administrativo que permita definir la necesidad de

personal y los costos asociados al mismo



MARCO TEORICO

La costumbre de ofrecer comidas preparadas y de salir a comer fuera no es algo
de hoy dia. Si investigamos un poco encontraremos que fue en la Francia del siglo

XVIII donde la palabra “restaurante” tuvo su origen.

En 1765, un pequefio empresario francés de apellido Boulanger abri6 en Paris una
casa de comidas donde ofrecia caldos y sopas (la Unica especialidad de la época)
para reconfortar el cuerpo. Para anunciarse, Boulanger puso un cartel en la puerta
en latin vulgar en el que se leia:” Venite ad me omnes qui stomacho laboratis et
ego restaurabo vos” (Venid a mi, hombres que tenéis el estbmago cansado, y yo

0s restauraré).

Un restaurante es un establecimiento donde se preparan y venden alimentos y
bebidas para que sean consumidas en el lugar, en el cual se cobra por el servicio
prestado, por definicién también contiene el servicio “Delivery” o el servicio para

llevar.
Tipos de establecimientos / restaurantes:

Los establecimientos comerciales se dividen basicamente en restaurantes de
servicio rapido, de servicio a domicilio y de servicio a mesa, ademas de otros como
autoservicio o establecimientos centrados en un tipo de producto como cafeterias,

heladerias, puntos calientes, etc., en los siguientes segmentos:

e Restaurantes de alta cocina (Gourmet). Los alimentos son de gran calidad y
servidos a la mesa. El pedido es “a la carta” o escogido de un “menu”, por lo
gue los alimentos son cocinados al momento. El costo va de acuerdo al
servicio y la calidad de los paltos que se consume.

e Restaurantes de servicio rapido. Son sin duda fuertemente dependientes de
la localizacién. Por un lado, su relativa baja propuesta de valor afiadido
respecto a otros tipos de restaurantes y, sobretodo, por su propio concepto

de rapidez, provoca que deban situarse lo mas cerca posible de sus clientes



potenciales hasta el punto que su ubicacion se encuentre dentro del flujo de

movimientos de estos.

Se deben localizar en zonas de gran paso y afluencia de publico de lo
contrario no alcanzaran el numero de operaciones necesarias para
rentabilizar las inversiones, dados sus ajustados precios. Son restaurantes
tipicamente de ambito urbano y de centros comerciales, aunque en los
ultimos tiempos han ocupado ubicaciones de concesiones o de restaurantes

en el camino, sus ubicaciones mas habituales son:

e Vias publicas de gran afluencia: zonas mas comerciales o turisticas
de una ciudad.

e Centros comerciales y de diversion

e Aeropuertos, terminales de transporte y estaciones de servicio

e En zonas comerciales en la ciudad

e En almacenes de cadena o determinados hoteles

e En campus universitarios, grandes hospitales y deportivas

e Ciudades de gran afluencia turistica

Ademas, la ubicacion debe ser de las denominadas “de primera”, es decir, que
el local tenga una amplia fachada, gran visibilidad, buena accesibilidad, que

este en calle principal.

e Restaurantes de servicio a domicilio. Son también fuertemente
dependientes de su localizacién, sin embargo, no necesitan que sus locales
tengan una ubicacién de primera linea y de caracteristicas tan excelentes
como los restaurantes de servicio rapido. Buscan ubicaciones alrededor de
las cuales exista una fuerte concentracion de su publico objetivo y que por las
caracteristicas de la zona puedan servirlos dentro de los parametros de tiempo

marcado. Las ubicaciones mas habituales son:



e Zonas urbanas con un gran nimero y concentracion de habitantes

e Zonas urbanas con un gran nimero de oficinas y empresa

Este tipo de restaurantes buscan ubicarse en el punto uniforme de la zona a
la que pretenden distribuir sus productos, a la vez que buscan locales que
les

Permitan realizar toda la logistica de servicio con la mayor facilidad posible.

Restaurantes de servicio a la mesa. Dada la gran variedad que presenta los
tipos de este segmento de restaurantes se presenta una su segmentacion que
permite analizar la dependencia a la localizacion de forma mucho mas precisa,

de esta forma:

Restaurantes de lujo. Son los menos dependientes de todos los restaurantes
comerciales, puesto que los clientes estan dispuestos a realizar importantes
desplazamientos para ir a disfrutar de sus servicio y gastronomia. No tienen
por qué estar ubicados en vias principales o al pie de la calle, aunque es mejor
si lo estan. Lo importante es que la zona corresponda por sus caracteristicas
con el concepto (elegancia, distincion, seguridad, comodidad) y sobretodo que

presente facilidades a los clientes.

Restaurantes Tematicos de gran dimension. Los dos ejemplos mas
representativos de eta categoria son, sin lugar a dudas, Hard Rock Café y
Planet Hollywood. Este tipo de restaurantes son dependientes de su ubicacion
en un alto grado en lo que se refiere a la eleccidn de la poblacién y en menor
grado en lo que se refiere a la localizacibn dentro de la poblacién
seleccionada. Analizando el puablico objetivo de este tipo de restaurantes, se
concluye que su target principal son los turistas. Por otro lado, el concepto de
negocio de estos restaurantes, esta basado en gran parte en la capacidad de
atraccion del propio local, requiere de establecimientos de gran tamafio

(alrededor de 1200 m2). En definitiva, los restaurantes tematicos de gran



tamafo se ubican en ciudades con una oferta turistica muy dindmica, un gran
namero de eventos de todo tipo a lo largo del afio (Ferias, congresos,
festivales, conciertos, etc.), preferiblemente en zonas céntricas y a la vez
turisticas de la ciudad. Sin embargo, por si mismos ya representan una
experiencia capaz de cubrir las necesidades de ocio y diversion.

Restaurante de comida étnica. Estos restaurantes son aquellos que basan su
oferta en la cocina, decoracion y tradiciones de su pais en especifico. En este
sentido podemos encontrar en muchas ciudades restaurantes chinos,

mexicanos, griegos, hindues, japoneses, tailandeses, italianos, etc.

Dentro de esta categoria, sin tener en cuenta el origen, podemos encontrar
restaurantes de precio medio alto y otros de precio medio o medio bajo.
Generalmente los restaurantes japoneses y los tailandeses debido a las
materias primas que utilizan y la complicada elaboracion de sus productos,
asi como, las connotaciones cosmopolitas de su gastronomia deben ubicarse
en grandes ciudades y a pie de calle, puesto que las ciudades mas “rurales” y
los centros comerciales tipicos no son capaces de generar suficiente
demanda para ellos. Sin embargo, y de forma general las ubicaciones para

este tipo de restaurantes son:

Centros comerciales y diversion
Parques tematicos

Zonas turisticas de gran afluencia
Vias publicas de ciudades grandes

Hoteles turisticos

Restaurantes de comida tradicional de precio medio. Esta categoria con una
variedad de ofertas, conceptos y precios, que practicamente pueden ser
ubicados, de forma general en cualquier sitio, exceptuando los centros
comerciales que a pesar de admitirlos como concepto no es donde mejor

compiten. Son dependientes de la ubicacion en mayor grado que los



restaurantes de lujo, pero mucho menos que los restaurantes de servicios

rapido. Pueden ubicarse en:

- Vias publicas en ciudades.
- En zonas rurales de interés natural o diversion
- En zonas de oficina

- En zonas turisticas de nivel medio o alto

e Restaurantes de Menus. Estos son muy dependientes de la ubicacién
puesto que cubren motivos de consumo de clientes dispuestos a realizar
poco sacrificio tanto monetario como de desplazamiento. Se ubican

preferiblemente en:

- Zonas industriales
- Zonas de oficinas

- Facultades y centros universitarios

e Restaurantes de comida para llevar (Take Away). Son muy dependientes
de la ubicacion, puesto que dependen de la existencia de una zona de
influencia y del nUmero de gente que pasa por delante del local. Los hay
gue presentan una oferta gastronémica de nivel medio y otros con oferta

mas baja (comidas rapidas).

e Restaurantes Autoservicio. Son totalmente dependientes de su ubicacion
hasta el punto que dependen del estado del entorno que los envuelve, ya
gue la mayoria de restaurantes del tipo de autoservicio son un servicio

adicional de otra actividad. Se suelen ubicar en:

- Fabricas y empresas de gran tamafio
- Cafeterias universitarios y hospitales

- Parques tematicos



- Estaciones de servicio

e Cafeterias, bares, heladerias y puntos calientes. Son locales
denominados “de compras de impulso” y son por tanto muy dependientes
de su ubicacion. El Unico requisito para su ubicaciéon es que haya gran
afluencia de publico, puesto que requieren un alto nimero de operaciones

diarias para alcanzar una facturacion éptima.

Y el enfoque de Biagi Dulce Vida:

e Restaurante Buffet: Es posible escoger uno mismo una gran variedad de
platos elaborados y dispuestos para el autoservicio. A veces se paga una
cantidad fija y otras veces por cantidad consumida (Peso o tipos de
platos). Surgido en los afios 70's, es una forma rapida y sencilla de servir

a grandes grupos de personas.

El Congreso Nacional Gastronémico de Popayan halogrado en 17 ediciones: pasar
de 350 asistentes en su primera version, la de 2003, a mas de 30.000 en la ultima
version, la del 2019. La Unesco la nombré en 2005 a Popayan como capital
gastronémica en su Red de Ciudades Creativas, esto ha hecho de la capital del
Cauca, un destino gastronémico por excelencia de Colombia, lo que se traduce en
una excelente oportunidad de emprendimiento, en el cual se utilicen métodos mas
modernos aplicados a la cocina profesional, profundizando en el buen rendimiento
de este tipo de cocina, evitando el encarecimientos de los alimentos, reduciendo
gastos generales, controlando las compras, organizando la cocina y capacitando a

sus empleados.

Por ello, en los nuevos escenarios, los restaurantes tienen que competir con los
nuevos establecimientos que se incorporan al mercado, pero deben articular
estrategias para atraer una demanda cada dia mas infiel que busca rentabilizar su

dinero con los mejores productos y servicios.



La era del "low cost" 0 "bajo coste" esta presente a la hora de elegir. El cliente busca
en la red ofertas, nuevos restaurantes a buen precio, busca habitaciones con sus
bonos, se busca "todo incluido", etc. Para esto y para mucho mas, el Marketing se
convierte en un elemento indispensable de la gestién de restaurantes y sélo
aquéllos que sepan moverse en estas aguas turbulentas y retadoras podran

conseguir lo que se proponen.



MARCO JURIDICO

Las disposiciones de orden juridico aplicables a la implementacion futura de la idea
de negocio planteada en el presente plan son las siguientes:

e Ley 1014 de 2016. Politica Nacional de Emprendimiento, el Ministerio de
Comercio, Industria y Turismo ha asumido importantes retos relacionados
con la aplicacién de la Ley 1014 de 2006 de Fomento a la Cultura del
Emprendimiento, la cual lo compromete como actor responsable de la
politica publica en la materia.

e Ley 590 de 2000. Por la cual se dictan disposiciones para promover el
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa.

e Ley 789 de 2002. Articulo 40. Crease el Fondo Emprender

e Decreto 1192 de 2009. Por el cual se reglamenta la Ley 1014 de 2006 sobre
el documento a la cultura del Emprendimiento y se dictan otras
disposiciones.

e Decreto 525 de 2009. Por el cual se reglamenta el articulo 43 de la Ley 590
de 2000 y demas normas concordantes.

e Decreto 4463 de 2006. Por el cual se reglamenta el articulo 22 de la Ley
1014 de 2006

e Ley 300de 1996. Por el cual se reglamenta lo relacionado con la inscripcion
en el Registro Nacional de Turismo de los establecimientos gastronomicos,
bares y negocios similares de interés turistico.

e Decreto 1879

Para cumplir con la normatividad colombiana y evitar sanciones, es importante que
guienes estén interesados en abrir al publico un establecimiento de expendio de

productos alimenticios cumplan con requisitos.

e Certificado Sayco & Acinpro. Si en el establecimiento se hace el uso de

musica o de alguna obra protegida por derechos de autor, se deben pagar



los derechos correspondientes a la Organizacion Sayco & Acinpro (OSA).
De no usar dicho derecho no se genera responsabilidad con la OSA.

Registro Nacional de Turismo. Este registro es obligatorio para los
prestadores de servicios turisticos relacionados en el articulo 12 de la Ley
1101 de 2006, dentro de los cuales se encuentran los restaurantes turisticos
con ventas anuales superiores a los 500 SMMLYV. Este registro se debe

actualizar anualmente dentro de los primeros 3 meses del afio.

Concepto sanitario. Todo establecimiento debe cumplir con las condiciones
sanitarias que se describen en la Ley 9 de 1979, que esta compuesta por
titulos de caracter general como los de proteccion del medio ambiente,
suministro de agua, y salud ocupacional, asi como algunos especificos como
el titulo V denominado Alimentos, en el que se establecen las normas
especificas a las que estan sujetos los establecimientos industriales y
comerciales en los que se realicen actividades que se relacionan con

alimentos.

En el caso de las personas juridicas y naturales que ejercen actividades en
torno a los alimentos como su fabricacion, procesamiento, distribucion y
comercializacion, deben también cumplir con los requisitos sanitarios
establecidos en la Resolucion 2674 de 2013. Esta norma alude
especificamente en el capitulo VIII a las condiciones sanitarias que deben
cumplir los restaurantes y establecimientos gastronémicos.

Uso de suelo. Verificar que la actividad economica del establecimiento
comercial se pueda desarrollar en la ubicacion que se ha escogido, de
acuerdo con el Plan de Ordenamiento Territorial y la reglamentacion
especifica del municipio, y solicitar el respectivo certificado de Uso de suelo
a la Oficina de Planeacién

Concepto técnico de seguridad humana y proteccion contraincendios.

Este es expedido por el Cuerpo Oficial de Bomberos y busca asegurar el



cumplimiento de los temas de seguridad humana y sistemas de proteccion

contra incendios

Listade precios. Los precios de los productos deben hacerse publicos, bien

sea en empagues, envases 0 en una lista general visible.

Certificado de manipulacion de alimentos. Este es de caracter obligatorio
para todos los empleados que manipulen alimentos y se debe renovar
anualmente. Existen varios institutos que cuentan con la autorizacién como

Empresa Capacitadora en Manipulacion Higiénica de Alimentos.

Decreto 3075 de 1997. Mediante el cual se establece el &mbito de aplicacion

sobre salud en un bien publico.



MARCO SITUACIONAL / GEOGRAFICO

La ciudad de Popayan es la capital del Departamento del Cauca en la Republica de
Colombia, se encuentra a una altitud de 1.738 metros sobre el nivel del mar, msnm,
con una temperatura media de 19° C, se localiza a los 2°27' norte y 76°37'18" de
longitud oeste del meridiano de Greenwich. La poblacion estimada es de 270.000

habitantes aproximadamente en su area urbana.

Grafico 1: Marco Geogréfico
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La extension territorial es de 512 km2. Debido a que cuenta con una altura de 1.737
msnm (medidos en la plazuela de la iglesia de San Francisco) y muy cerca al
Ecuador tiene una temperatura media de 18 ° a 19 °C durante todo el afio,
alcanzando temperaturas maximas en los meses de julio, agosto y septiembre en
horas del mediodia, hasta 29 °C y minimas de 10 °C en horas de la madrugada en

verano.

La ciudad tiene como principales fuentes hidricas los rios Blanco, Ejido, Molino, Las

Piedras, Cauca, Negro, Mota, Pisojé, Clarete, Saté y Hondo, de los que de cuatro



de estas abastece su acueducto municipal para llevar agua potable a casi la

totalidad de su poblacion.

Por su ubicacion sobre la Falla de Romeral que atraviesa el pais de sur a norte en
la zona andina, tiene una alta actividad sismica que ha dado lugar a varios
terremotos a lo largo de su historia, el mas reciente sucedié en la mafiana del

Jueves Santo del 31 de marzo de 1983.

En su zona urbana cuenta con diferentes elevaciones de tierra en donde las
maximas son los cerros de San Rafael Alto, Canelo, Puzna, Santa Teresa, Tres

Tulpas y La Tetilla, siendo Puzna el mas alto con 3.000 msnm.

Popayan limita al oriente con los municipios de Totord, Puracé y el Departamento
del Huila; al occidente con los municipios de El Tambo y Timbio; al norte con Cajibio
y Totord y al sur con los municipios de Sotara y Puracé. La mayor extension de su

suelo corresponde a los pisos térmicos templado y frio.



CAPITULO 1

1. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

1.1 OBJETO

El objeto de la empresa serd en particular, la produccion, distribucion, venta y
comercio de comida saludable tipo buffet (Entradas, Ensaladas, Platos Fuertes,
Postres y Bebidas), en establecimiento de comercio ubicado en el Centro Historico

de la Ciudad de Popayén.

1.2 DESCRIPCION DE LOS SOCIOS

La empresa esta constituida por dos (2) socios: Alejandra Lépez Lemos y Didier
Andrés Camacho. Las actividades a que se dedican los socios fundadores de la

empresa son:
Alejandra L6épez Lemos
Cuenta con certificados en:

e Tecnologa en archivo
e Auxiliar contable
e Técnica sistemas

e Actualmente estudiante de administracion de empresas

Contando con una experiencia laboral de mas de 7 afios en areas que se detallan

a continuacion:

e Empresa: Nutresa
Cargo: Mercaderista
Tiempo: 1 afios

e Empresa: Abogados S.A
Cargo: Auxiliar Archivo

Tiempo: 1 afio



e Empresa: Super de Alimentos
Cargo: Vendedora

Tiempo: 2 afio

Didier Andrés Camacho.
Cuenta con certificaciones en:

e Administracion Basica
e Auxiliar de Sistemas
e Tecnodlogo en Administracion de Empresas Agropecuarias

e Actualmente estudiante de Administracion de Empresas

Contando con una experiencia laboral de mas de 7 afios en areas que se detallan

a continuacion:

e Empresa: MovillCell
Cargo: Asesor Comercial
Tiempo: 3 afos

e Empresa: Industria Licorera del Cauca / ILC
Cargo: Auxiliar Mercadeo
Tiempo: 1 afio

e Empresa: StetiKJ
Cargo: Administrador
Tiempo: 1 afio

e Empresa: Mega Cam
Cargo: Administrador

Tiempo: 2 afos



1.3. TIPO DE EMPRESA

1.3.1. Sector al que pertenece la empresa.
Sector terciario de servicios.

1.3.2. Régimen juridico.

Sociedad por Acciones Simplificada SAS
1.3.3. Magnitud.

Microempresa.

1.3.4. Capital.

Privado.

1.4. REQUISITOS LEGALES

La sociedad se constituye por escritura privada y requerira cumplir con los

siguientes requisitos legales:

e Matricula Mercantil:

Es una obligacion legal que tiene la empresa y consiste en el registro de la sociedad
en la Camara de Comercio, a través de un formulario especial donde se consignan
datos importantes de la sociedad como su direccion, contacto telefonico, actividad
econdmica y situacion financiera, entre otros, y los estatutos que entraran a regir
desde el momento en que se constituya la sociedad. La sociedad presentara la

solicitud ante la Camara de Comercio del Cauca.

e Registro Unico Tributario (RUT)
Se tramitara ante la Direccion de impuestos y Aduanas Nacionales —DIAN- en la
Ciudad de Popayéan, con el propdsito de contar con un Numero de identificacion

Tributaria — NIT —, y quedar inscrito en el Registro Unico Tributario — RUT,



e Requisitos generales de constitucion:

-Registro mercantil en la Camara De Comercio

-Registro unico Tributario en la DIAN — Direccién de Impuestos y Aduanas

Nacionales

-Licencia de funcionamiento otorgada por la Secretaria de Gobierno de la
Alcaldia de Popayan

-Licencia de Saneamiento y Salubridad otorgada por la Secretaria de Salud de
la Alcaldia de Popayan.

-Registro ante la Camara de Comercio: Libro de Acta de junta de socios, Libro

Diario Mayor y Balances.

e Vinculacion Optativa ante ACODRES - Asociacion Colombiana de la

Industria Gastronémica capitulo Cauca.

¢, Como afiliarse?

Requisitos:
1. Camara de comercio.
2. Fotocopia de la cédula de ciudadania representante legal.

3. Formulario de inscripcion diligenciado.

1.5 Nombre del restaurante:

El nombre del establecimiento de Comercio es BIAGI DULCE VIDA, se escogio
este nombre porque su significado es alusivo a la sana y alegria de alimentarse
bien, ademas de ofrecer un producto innovador y sano para brindar a todos los

clientes de la ciudad de Popayan.

La Sociedad Propietaria del establecimiento de comercio se denominara BIAGI
S.AS



Logotipo

Grafica 2: Logotipo BIAGI Dulce Vida
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3508415910

Slogan

“Come bien, Come saludable”

Se busco6 un nombre de facil recordacion y logo sencillo, fresco y con colores que
evoquen a la naturaleza. Es importante resaltar que es comida saludable para

transmitir el mensaje desde la imagen.
Colores y formas:

Hoy en dia hay muchos colores que ya se han asociado a diferentes emociones o
situaciones.
Se utilizaron colores que fueran complementarios y que combinaran, se buscaron
colores que combinaran y fuesen complementarios.

e Blanco
El color de la pureza por excelencia.

De esta manera, la psicologia de color del blanco representa:



Limpieza
Tranquilidad
Paz
Pulcridad
¢ Rojo

Sin duda uno de los colores mas intensos a nivel emocional.

Debido a su gran capacidad de llamar la atencién, la psicologia del color rojo
transmite mas fuerza y energia. Por eso es muy adecuado para marcas como
coches, motos, bebidas energéticas, restaurantes de comidas rapidas.
De esta manera, el color rojo transmite:
Peligro
Agresividad
Dinamismo
Pasion
e Purpura

El color purpura simboliza la ambigledad por ser el resultado de la combinacion del
rojo y el azul, de lo masculino y femenino; de ahi que sea un color relajante que
transmite gran fuerza espiritual y sensibilidad. ElI Purpura transmite:

Ambicién

Reflexion

Espiritualidad

Misterio

Meditacion

Sensualidad

Su uso es propio en productos de belleza o anti-edad



CAPITULO 2

2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. ANALISIS DEL MACROENTORNO

Restaurante BIAGI Dulce Vida.

v ENTORNO SOCIAL: ElI comportamiento del cliente, su estilo de vida, sus
conceptos, la forma de ver la vida, son factores que cambian continuamente
por lo cual cada vez es mas dificil satisfacer las necesidades de los clientes,
por lo cual las organizaciones deben ajustar sus productos y su forma de
satisfacer al cliente, de acuerdo a la manera que este se comporta.

- Tendencia al consumo de productos saludables por parte de las
personas que se convierte en una OPORTUNIDAD, para la idea de
negocio

- Interés de los consumidores por poder acceder a productos
innovadores y de calidad, se convierte en una OPORTUNIDAD para

la idea de negocio

v ENTORNO ECONOMICO: El aspecto econémico es un factor fundamental
gue influye de manera directa en la organizacion, las crisis econémicas que
se pueden presentar una posible disminucion de la inversion extranjera entre
otros, son fendmenos de los que se debe estar pendiente ya que pueden

favorecer o por el contrario afectar a una determinada organizacion.

El Prejuicio por el consumo de productos saludables y veganos, se convierte en

una AMENAZA para la idea de negocio.

La Alta tasa de desempleo en la Ciudad de Popayan, se puede convertir en una
AMENAZA para la idea de negocio.



v' ENTORNO TECNOLOGICO: En la actualidad las técnicas y los instrumentos
utilizados en la cocina han avanzado significativamente, lo que hace que se
Incorporen nuevos conocimientos a la industria de los productos alimenticos,
permitiendo disminucién de costos, rapidez, calidad, y de manera mas
sencilla, lo cual se debe tener en cuenta ya que el desarrollo tecnolégico
puede hacer que un negocio surja o desaparezca.

Competidores directos con equipos de produccion tecnificados, se pueden convertir
en una AMENAZA para la idea de negocio.

v ENTORNO POLITICO: Colombia es un pais que poco a poco se ha
posicionado como una economia emergente a nivel global, en el cual se
estan impulsando diferentes sectores, con acuerdos comerciales, apoyo del
estado a los emprendedores, fuentes de financiamiento, lo que ayuda a crear
empresa teniendo en cuanta toda la reglamentacion y legislacion que rigen
a la organizacion. En la actualidad, Politicas de Estado como lo es la
denominada Economia Naranja o Ley 1834 de 2017, benefician a los
emprendedores que buscan sacar adelante ideas de negocio innovadoras y

con valor agregado para el mercado

Leyes y normas adoptadas por el gobierno nacional y departamental en el sector
de los alimentos. AMENAZA u OPORTUNIDAD para la idea de negocio segun su

impacto

Reglamentacion y exigencias de la Camara de Comercio, Dian, Invima. AMENAZA

u OPORTUNIDAD para la idea de negocio segun su impacto

Aprovechamiento de normas que generan beneficios a organizaciones que

estimulen la creacién de empleo. OPORTUNIDAD para la idea de negocio

v" ENTORNO COMPETITIVO: Toda  organizacién debe estar
permanentemente monitoreando el comportamiento del mercado, ya que
esto ayuda a tomar decisiones adecuadas y de manera oportuna ante

posibles cambios en las acciones de los competidores.



Precios de la competencia directa. OPORTUNIDAD para la idea de negocio.

Capacidad instalada de la organizacion. AMENAZA OPORTUNIDAD para la idea
de negocio segun esta afecte o contribuya u con la produccion esperada.

Publicidad y medios usados por la competencia directa. AMENAZA para la idea de

negocio.

v' ENTORNO GEOGRAFICO: El crecimiento que en los ultimos afios ha venido
teniendo la ciudad de Popayan, no solo en extension sino también en
namero de habitantes, se puede considerar como un criterio de importante
relevancia al momento de pensar en la creacion de una empresa, mas aun
si esta tiene relacion directa con el consumo de primera necesidad que
deben realizar las personas. Lo anterior sumado a la facilidad para la
consecucion de proveedores tanto de bienes como de servicios requeridos
por la Organizacion, da como resultado un ambiente ideal para la puesta en

marcha de la idea de negocio

- Ubicacion del local con respecto a los proveedores. OPORTUNIDAD

para la idea de negocio.

- Demanda y oferta de los productos en la Ciudad de Popayan.
OPORTUNIDAD para la idea de negocio.

Otras variables del entorno Macroeconémico que se pueden tener en cuenta dentro

del presente analisis son:

-Inflacion: De acuerdo con el impacto que para la idea de negocio pueda tener el
IPC, al momento de entrar en operacion el negocio. Este impacto puede ser tanto

Positivo como Negativo.



-Tasas de Interés: Las cuales pueden beneficiar o no la estructura econémica de
la futura organizacion, si estas son bajas o altas al momento de la entrada en

funcionamiento del negocio.

-Producto Interno Bruto (PIB): Como un indice fundamental de medicién del

comportamiento de la econémica y la posible afectacion de la empresa.

-Medicion del desempleo: Como un indicador mas de impacto para la toma de

decisiones al interior de la Organizacion que va a surgir.



2.2 ANALISIS MICROENTORNO

Restaurante BIAGI Dulce Vida.

v EXPERIENCIA E IMAGEN CORPORATIVA

- Experiencia en gestidon y direccion de la organizacion teérica —
practica. DEBILIDAD.

v' CAPACIDAD DIRECTIVA

- Habilidad para ofrecer un producto innovador a gusto del cliente.

FORTALEZA

- Establecimiento de objetivos a corto, mediano y largo plazo.
FORTALEZA

- Principios y valores compartidos por la organizacion y sus empleados.
FORTALEZA

v CAPACIDAD TECNOLOGICA

- Recetas Unicas. FORTALEZA
- Planta fisica. FORTALEZA

v" CAPACIDAD COMPETITIVA

- Imagen del servicio y producto / Exclusividad. FORTALEZA
- Potencial del mercado. FORTALEZA

- Habilidad para competir con precios. FORTALEZA

- Portafolio de productos. FORTALEZA

- Organizacion con proyeccion social. FORTALEZA



v' CAPACIDAD FINANCIERA

- Disponibilidad de capital en cualquier momento. DEBILIDAD
- Capacidad de crédito con entidades financieras / experiencia
crediticia. DEBILIDAD

v' CAPACIDAD TALENTO HUMANO

- Nivel académico de los integrantes de la organizacion. FORTALEZA
- Experiencia técnica. FORTALEZA

- Sentido de pertenencia. FORTALEZA

- Grado de motivacion. FORTALEZA

2.1 Caracteristicas de la Competencia.

En la ciudad de Popayan; cada mes se abre por lo menos un nuevo sitio, lugar o

restaurante que ofrezca comida.

La mayoria de nuevos negocios se enfocan en vender comidas rapidas
(Hamburguesas, perros calientes, pizza, sandwich, salchipapas), asados a la
parrilla, sin embargo, de acuerdo a la encuesta realizada el nicho de mercado para
el restaurante propuesto en el plan de negocio, puede encontrar como principales

competidores: Restaurante El Italiano y Restaurantes Caseros de la zona.

A continuacion, se realiza una descripcion general de algunos aspectos

relevantes de la competencia directa:



Tabla 1: Competencia

Competencia

platos a la carta, pero no maneja
comida estilo buffet

Restaurante Restaurantes Caseros de la zona
Puertas abiertas desde hace mas de 5 afios,
Historia Abierto al publico desde 1992 mas lo que abren de acuerdo a la necesidad y
emprendimiento
Manejan precios acordes a sus
productos, que serian relativamente
competitivos, los cuales inician desde | Los restaurantes pequefios ofrecen sus
Precio $13.000 para el almuerzo del dia, y corrientazos entre $5.500 y $7.000.

Posicionamiento
/
Reconocimiento

Es un restaurante con un alto
reconocimiento en los Ultimos afios,
sSu mayor reconocimiento es por la
pasta que ofrece, buena atencion y
servicio. Buena opcién para comer a
cualquier hora del dia.

Son restaurantes que cuentan con
reconocimiento por el “voz a voz” de sus
clientes, sumado a la cultura colombiana, que
hace parte de la vida de la mayoria de los
payaneses que a diario se ven obligados a
almorzar afuera de sus casas por trabajo o
estudio.

Cuenta con un solo establecimiento
de 2 pisos, ubicado en el centro de

Sitios adaptados para atencién al cliente, con

servicio se demora de acuerdo a la
comida solicitada

Local Popayan, lugar pequefo, pero muy la funcion de atender la mayor cantidad de
agradable, con ambiente familiar, con | personas, ya que los ingresos estan definidos
capacidad aproximada para 70 por el volumen de ventas
personas

Servicio Se caracteriza por su buen servicio, el | En términos generales prestan un servicio

basico, que se limita a cumplir o satisfacer la
necesidad de servir un almuerzo, cuenta con
varios empleados para las horas pico.




En su carta ofrecen comida italiana,
pizzeria, ensaladas, lasafia, pastas,
apto para vegetarianos, opciones

Tipico almuerzo casero o “corrientazo”
compuesto por:

-Sopa 0 mazamorra

-Arroz

-Frijoles, lentejas o arvejas

-Ensalada

Comida veganas y sin gluten, almuerzo, cena, | -Pasta (opcional)
abierto hasta tarde -Papas fritas
-Platano
- Proteina animal (cerdo o res)
-Agua panela con limén o jugo de fruta de
temporada
Inversion minima en publicidad, Publicidad nula en medios digitales, se basa
cuentan con resefias en paginas en el voz avoz, personas que atraen a los
Publicidad especializadas en el sector clientes en horas pico medio diay voz avoz /

recomendacién de clientes

Fuente: Creacion Propia

Es de vital importancia estar alerta a la competencia de los pequefios restaurantes,

ya que son la opcion mas economica del mercado, y ante la situacién econdémica,

desplazamiento de personas de otros paises, como el caso Venezuela, son una

buena alternativa para satisfacer esta necesidad.




2. 3 ANALISIS DOFA Restaurante BIAGI Dulce Vida.

Debilidades

e Contar con el local, ya que se encuentra en una zona de alta demanda de
arriendos y compra de establecimientos

e Presupuesto inicial

e Encontrar al personal calificado y capacitado, ya que son un factor critico de
éxito del restaurante

e Inversion en publicidad como estrategia de marca

e Poca experiencia en un sector con alta competencia de productos sustitutos

e Posibilidad de pérdida de alimentos, por el tipo de servicio

e Falta de reconocimiento del negocio / Marca

e Por el tipo de negocio, se presenta alta rotacion de personal

e Cultura de comer en cantidad y no en calidad

e Poder de negociacion proveedores
Oportunidades

e Realizar alianzas con entidades

e Aprovechar la proyeccion del turismo

e Aprovechar los medios digitales para publicidad.

e Proyeccion de comprar el local para disminuciéon de gastos y costos
e Proyeccion de apertura sucursal

e Buscar opciones de inversién y capital

e Participar en eventos de la ciudad

e Innovacion y mejoramiento continuo

e Realizar eventos en fechas especiales

e Mercado con necesidad de un producto saludable

e Uso ytendencia en alto crecimiento de domicilios por medio de aplicaciones

moviles



Fortalezas

e El desarrollo del sector gastronémico en la Ciudad de Popayan
e Negocio innovador y valor agregado

e Ubicacion del restaurante

e Caracteristicas del producto y servicio

e La novedad de un servicio poco tradicional en la ciudad

e Atenciony servicio al cliente

e La facilidad del autoservicio

e Contar con proveedores de calidad
Amenazas

¢ Nuevas leyes y normas que afecten al sector

e Entradas de restaurantes con el mismo servicio de buffet, en la zona de
influencia y/o en la ciudad (Perdida de la Novedad)

e Crisis econémica

e Aumento de costos, que no se tuvieron en cuenta

e Entrada de nuevos competidores, fortalecimiento de los ya existentes

e Ausencia/ Rotacion de personal

e Demanda del mercado

e Clientes insatisfechos

2.3.1 Cruce de Estrategias Analisis DOFA

2.3.1.1 Estrategias Fortalezas — Oportunidades (FO)

Gracias a la fortaleza que esta tomando la industria de restaurantes a nivel
de Popayan, el propdsito es aprovechar el hecho de que el consumo en
restaurantes es algo mas de simplemente ir a comer, ya que el consumidor

busca tener experiencias amables y placenteras, gracias al disefio del lugar,



el trato por parte de los colaboradores, trabajando todos los dias para lograr
la satisfaccion de los clientes.

La oportunidad de atraer nuevos clientes se puede aprovechar gracias a la
novedad que representa el restaurante como tal, por lo cual el disefio y
estrategias de promocion y ambientacion del restaurante deben ser de total
agrado para llamar la atencion de los clientes.

2.3.1.2 Estrategias Debilidades — Oportunidades (DO)

La debilidad en promocion y publicidad, el reconocimiento de la competencia
y la ubicacion del restaurante seran una oportunidad para mejorar e innovar
constantemente en todo lo relacionado a nivel operativo y administrativo del

restaurante, procurando que las debilidades se conviertan en fortalezas.

La debilidad de no contar con un presupuesto inicial alto, ira disminuyendo

en corto plazo, cuando el restaurante empiece a obtener ganancias.

2.3.1.3 Estrategias Fortalezas — Amenazas (FA)

El no contar con una experiencia en el sector de restaurantes, puede generar
gue la inversion inicial sea alta, se contara con acceso a lineas de crédito y

se buscara inversores de capital

Con un cliente cada dia mas informado y mas exigente, por lo cual se busca
estar ala vanguardia en el sector gastrondmico, logrando reinventarnos cada

dia, para que siempre nuestros clientes se encuentren satisfechos.

La estrategia de usar redes sociales enfocadas en nuestros clientes
potenciales y el uso del “voz a voz’, es la mejor recomendacién para que

conozcan la marca en sus inicios



Las crisis economicas son un hecho que se deben enfrentar con todas las
herramientas con las que cuente el restaurante, la situacion econdmica se
puede ver reflejada en la pérdida de un porcentaje de clientes, por lo cual, el
no ser un restaurante tipico, que busca a parte de ofrecer solo comida, es
brindar una experiencia diferente y comida sana, se lograra superar este tipo
de crisis

La amenaza de entrada de nuevos competidores y fortalecimiento de los ya
existentes, la transformaremos en fortaleza de estar en una ubicacién

estratégica.

La rotacion de personal se puede evitar con estrategias de motivacion y
reconocimiento que maneja el restaurante, logrando personal

comprometido.

2.3.1.4 Estrategias Debilidades — Amenazas (DA)

La debilidad causada por la amenaza de clientes insatisfechos, se puede
superar, en primera instancia en escuchar el porqué de la insatisfaccion, y
en dar la mejor solucién ante las PQRD realizadas, siempre buscando la

mejora continua y aprendiendo de los errores



CAPITULO 3

3. ESTUDIO DE MERCADOS

3.1. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1.1. Perfil del cliente.

Los clientes principales son estudiantes y personas empleadas que trabajan y
estudian en el sector del centro histérico de Popayan, con estratos medio y medio
alto, de edades comprendidas entre los 18 a 45 afios, hombres y mujeres que
consumen productos sanos, y estan abiertos a nuevas propuestas innovadoras en
materia de gastronomia, ademas de que cuentan con un tiempo minimo para

almorzar y poder dirigirse a clases y/o trabajo.

Se cuenta con unos clientes potenciales secundarios, que son las personas que

residen cerca al restaurante, o que se encuentran en el sector y necesitan almorzar.
3.1.2. Investigacion de Mercados.

Para establecer los gustos y preferencias, caracteristicas del mercado potencial y

objetivo de la empresa se disefid, aplico, tabulo y se realizo la encuesta. (Anexo 1)

La encuesta se realizé en la ciudad de Popayan, principalmente en el sector

historico, mas conocido como el centro de la ciudad, y en el sector universitario.

Cerca de la zona universitaria, existen restaurantes y cafeterias, pero ninguna
ofrece la opcion de servicio de comida saludable tipo buffet, es de tener en cuenta
gue la Universidad del Cauca, es una de las universidades publicas mas importante
de la region suroccidental, por su reconocimiento académico, y cuenta con mas de

16.000 estudiantes activos, con gran porcentaje de estudiantes de otras regiones.



La mayoria de los estudiantes viven en habitaciones arrendadas cerca de la
universidad, y en sus alrededores no hay una oferta de comida saludable tipo buffet.

A continuacion, se da a conocer el calculo del tamafio de la muestra que se realizo
por medio de Excel y herramienta para calcular la muestra, con un nivel de
confianza de 95%, debido a que la poblacién encuestada en su mayoria tiene
edades similares y muy cercanas, lo cual nos arroja un tamafio de muestra de 97
encuestas, con base en 267.100 habitantes en Popayan de acuerdo a la proyeccién
DANE

Margen de error: 10%
Nivel de confianza: 95%
Poblacion: 267100
Tamafo de muestra: 97

Ecuacion Estadistica para Proporciones
poblacionales

N= Tamafo de la muestra
Z= Nivel de confianza deseado

z"2(p*q) p= Proporcion de la poblacion con la caracteristica
n=  e"2+ (z"2(p"q)) deseada (exito)
N =Proporcion de la poblacion sin la caracteristica

deseada (fracaso)
= Nivel de emor dispuesto a cometer
M= Tamafio de la poblacion

3.2 ENFOQUE

La presente investigacion maneja un enfoque empirico analitico, por cuanto se
enfocard en busqueda de datos para realizar predicciones en cuanto al
comportamiento de los consumidores potenciales de comida saludable tipo buffet
en el centro historico de Popayan, generando asi las causas y efectos para llevar

a cabo la viabilidad de la idea de negocio



3.2.1 TIPO DE ESTUDIO

El plan de negocio para la creacion de un restaurante de vida saludable estilo buffet
en el centro histérico de la ciudad de Popayan, busca poder ofrecer un producto,
con un servicio agil en el punto de atencion, se basa inicialmente en un tipo de
estudio exploratorio, ya que mediante este estudio se puede acceder a informacion
puntual que oriente el desarrollo del trabajo hacia la solucion del problema
planteado, esto mediante la consulta de fuentes secundarias relacionadas con el

tema a desarrollar.

El proyecto también se desarrollard mediante el tipo descriptivo, el cual permite
detallar la situacién identificada en el planteamiento del problema mediante
métodos de recoleccion de informacion como entrevistas, encuestas Yy
observaciones, establecer y describir ideas, apreciaciones y datos desde nuevas
perspectivas que amplien las existentes, que contribuyan a un mejor desempefio y

aumente la rentabilidad de la organizacion.

La presente investigacion tiene un alcance descriptivo por cuanto busca analizar la
situacion actual de la oferta y demanda de comida saludable tipo buffet en la ciudad
de Popayan, identificando las caracteristicas culturales de las personas, sus gustos,
preferencias y habitos de consumo, con lo cual se busca dar solidez al plan de
negocios para proyectar la creacion de un restaurante de comida saludable tipo

buffet en el centro histérico de la ciudad de Popayan, llamado “Biagi Dulce Vida”

Se utilizara métodos como la encuesta y observacion para indagar sobre los habitos
de los consumidores en cuanto a comida saludable, para crear una estrategia

competitiva que permita visualizar la rentabilidad potencial del restaurante

3.3 METODO DE INVESTIGACION

Debido a las fuentes de informacion que se usaran en el desarrollo del proyecto se
trabajara con el método de investigacion inductivo, en el cual la informacién de los
resultados obtenidos se analizara dentro de un marco teérico general, pasando asi

de lo particular a lo general, adicionalmente se complementara con un método



Analitico para determinar posibles relaciones entre los resultados y variables
evaluadas llegando al estudio de cada una de ellas.

3.4 FUENTES TECNICAS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

3.4.1 Fuentes Primarias

Establecidas por la observacion y la entrevista a través de la encuesta con el fin de
obtener evidencia e informacion directa relacionada con el objeto de la presente
investigacion y la cual seré aplicada a las personas directamente relacionadas con

el consumo de este tipo de alimentos.
En el desarrollo del proyecto se utilizaran las siguientes fuentes primarias:

Observacion: una de las mas importantes a aplicar en el plan de negocio ya que
permite determinar de manera directa las condiciones del mercado en el cual se
desarrollara el proyecto, las necesidades y requerimientos del mismo y los habitos

de consumo de los clientes potenciales.

Encuestas: realizadas a las personas que pueden ser consumidores potenciales
de restaurante de vida saludable estilo buffet en el centro histérico de la ciudad de
Popayéan, esto con el fin de conseguir informacion acerca de los habitos de
consumo del mercado objetivo y de esta manera lograr enfocar todas las

estrategias de mercadeo para capturar los clientes del mercado objetivo.

3.4.2 Fuentes Secundarias

Se tendran en cuenta libros, revistas, periddicos, estadisticas, informes, trabajos de
grado y cualquier otra técnica que surja en el transcurso del desarrollo del estudio,
la cual esté relacionada en forma directa e indirecta con el tema a desarrollar en la

presente investigacion.



Los resultados mas representativos de la encuesta se presentan a continuacion

en las siguientes conclusiones:

3.4.3 Tabulacion de los resultados.

Principales variables demograficas y socioeconémicas de la encuesta:

Distribucion Espacial de la Poblacién: En un principio se penso en la posibilidad
de hacer la encuesta en las 9 comunas que conforman la ciudad de Popayan, sin
embargo, se decidié enfocarse en la comuna 4, donde esta ubicado el centro, que
seria el sitio para el restaurante Biagi Dulce Vida, y donde se encuentran nuestros
potenciales clientes, tales como universitarios y personas que trabajan en las zonas

cercanas al centro de Popayan.

Zonas de preferencia: Se realizaron en zonas de afluencia alta de personas, como
es el Parque Caldas, y las diferentes universidades del sector, recolectando datos

cualitativos en dias habiles y dias libres.

Personas: La encuesta se realiz6 a personas que apuntan a 2 segmentos
importantes del mercado: 1. Estudiantes y 2. Empleados, y personas de ambos

SEexos.
Variables Socioecondmicas:

Gastos: Opcidon de gasto promedio dispuesto a pagar en restaurantes, desde
$6.000 hasta $12.000

Todas estas variables permiten definir los habitos de consumo, que ayudan a definir
el target, caracterizar a los consumidores dependiendo de sus preferencias y

habitos a la hora de comer.

Tiempo: Esta variable se definieron por rangos de tiempo en minutos, con el fin

determinar el tiempo promedio de lo que las personas dedican para almorzar



Consumo y Frecuencia: Variable de 2 a 5, lo cual busca determinar el nUmero de
veces que la persona en promedio puede consumir la comida sana y la frecuencia

con la que lo realizaria

Los datos presentados a continuacion son los obtenidos en la encuesta y son sus

respectivas conclusiones:

e Género
Género %
Masculino 42 43%
Femenino 55 57%
Total 97

De los 97 encuestados de acuerdo a sus caracteristicas de comportamiento,
pensamiento, actitud e identidad, el 57% es de género femenino (Mujeres) con un
total de 55 encuestadas y un 43 % son de género masculino (hombres), que

corresponde a 42 encuestados

Grafica 3: Genero

GENERO

Femenino 57%

Masculino 43%

“Masculino ®Femenino

Fuente: Creacion Propia



1. Cuéntas veces a la semana almuerza por
. . Personas %
fuera de su residencia?
a) 1 a 2 veces a la semana 37 38%
b) 3 a 4 veces a la semana 45 46%
¢) méas de 5 veces a la semana 15 15%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia

Gréfica 4: Cuantas veces a la semana almuerza por fuera de su residencia?

1. Cuéntas veces ala semana almuerza por
fuera de su residencia?

c) mas de 5veces ala 15
semana
b)3a4veces ala 45
semana

a)la2vecesala

semana 37

Fuente: Creacién Propia

El 46 % de las personas encuestadas almuerza de 3 a 4 veces por semana por
fuera de su residencia, seguida de un 38%, que almuerzan de 1 a 2 veces por
semana, las razones varian, pero las principales razones son por tiempo para

almorzar y distancia entre su trabajo y su residencia. Esto da a entender la alta

probabilidad de contar con un mercado potencial para la idea de negocio.

60



2. Cuando almuerzahf:((:aég de casa, ¢donde lo Personas %
a) Universidad 29 30%
b) Restaurante 44 45%
) Lleva comida de la casa 20 21%
d) otro 4 4%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia

Grafica 5: Cuando almuerza fuera de casa, ¢doénde lo hace?

2. Cuando almuerza fuera de casa, ¢donde

lo hace?
d) otro . 4

c) Lleva comida de la
casa
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Fuente: Creacién Propia

El 45% de las personas encuestadas, manifiestan que cuando almuerzan por fuera
lo hacen en restaurante, seguido de un 30% que almuerza en la universidad, al ser
parte potencial de nuestro grupo objetivo, es de gran aporte esta informacion para

la idea de negocio.



3. Por lo general qué tipo de comida consume cuando = o
almuerza fuera de casa? ersonas 0
a) Comidas Répidas (Hamburguesa, perro caliente, pizza) 27 28%
b) Corrientazo 34 35%
c) Fritos (Empanada, chorizos, papas rellenas etc.) 10 10%
d) Comida casera (Hecha en casa) 26 27%
e) Otro (Por favor especifique) 0 0%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia

Gréfica 6: Por lo general qué tipo de comida consume cuando almuerza fuera de
casa?

3. Por lo general qué tipo de comida
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perro caliente, rellenas etc.)

pizza)
Fuente: Creacién Propia

De acuerdo a las respuestas de las personas encuestadas, el tipo de comida que
mas consumen cuando almuerzan por fuera de la casa es el tipico corrientazo con
un 35%, seguido con un 28% de comidas rapidas (Hamburguesa, perro caliente,
pizza) y con un 27% para Comida casera (Hecha en casa), que corresponde a las
personas que llevan su comida desde la casa a su sitio de trabajo o estudio, lo que
puede generar las respectivas ventajas competitivas para ganar mercado en el

sector.



3. Cual is la principal razén por la que almuerza fuera Personas Total
e casa“
a) Tiempo destinado para almorzar 29 30%
b) No cocina 7 7%
c) Distancia 37 38%
d) La comida es mejor por fuera 4 4%
e) No aplica, lleva la comida de su casa 20 21%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia

Gréfica 7: Cudl es la principal raz6n por la que almuerza fuera de casa?

4. Cudl es la principal razén por la que
almuerza fuera de casa?
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Fuente: Creacién Propia

Para los clientes potenciales y segun la encuesta realizada, el principal motivo por
el cual almuerzan por fuera de casa, con un 38% es la distancia entre su sitio de
trabajo y/o estudio de su sitio de residencia, seguido del tiempo para almorzar, lo
gue presenta una oportunidad para ofrecer un servicio de calidad y con tiempo de

respuesta rapidos y acorde a la necesidad de los clientes




a) 10 - 15 minutos 7 7%
b) 20 - 30 minutos 52 54%
¢) méas de 30 minutos 38 39%

Fuente: Creacién Propia

Gréfica 8: ¢ Cuanto tiempo destina a su almuerzo regularmente?

5. ¢ CUANTO TIEMPO DESTINA A SU

ALMUERZO REGULARMENTE?
a) 10 - 15
minutos,
7

¢) més de 30
minutos, 38

b) 20 - 30
minutos, 52

Fuente: Creacion Propia

De las personas encuestadas el 54%, cuenta un tiempo para almorzar comprendido

entre 20 - 30 minutos, lo que refuerza la idea de negocio de ofrecer un concepto de
negocio, rapido agil y con calidad.



6. Conoce o0 ha probado comida Saludable

Estilo Buffet? Personas %

2l st 97 100%
b) No (Pase a la pregunta 10) 0%

Total 97 100%

Fuente: Creacién Propia

Gréfica 9: Conoce o ha probado comida Saludable Estilo Buffet?

6. Conoce o ha probado comida
Saludable Estilo Buffet?

97

a) Si

Fuente: Creacién Propia

Esta variable expresa la cantidad de personas que conocen o ha probado comida

saludable estilo Buffet, a lo cual el 100% manifiesta conocer y/o haber probado

dicha comida, lo cual es una ventaja para la idea de negocio.

7. ¢ Tiene con(_)cimiento de algun plato de comida Personas %
saludable estilo Buffet preparado fuera de casa?
Si 42 43%
No 55 57%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia




Grafica 10: ¢ Tiene conocimiento de algun plato de comida saludable estilo Buffet

preparado fuera de casa?

7. ¢ Tiene conocimiento de algun plato de
comida saludable estilo Buffet preparado
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Fuente: Creacion Propia

De acuerdo a la respuesta de los encuestados el 43%, si conocen de comida

saludable estilo buffet, y existe un 53% que no conoce o define que es comida

saludable tipo buffet, lo que da la oportunidad de dar a conocer un negocio

innovador como se plantea en el plan de negocio.

8. ¢ Por favor indique el nombre de restaurante que le

Ilamen la atencion? FERSDINEE o

BRASAS DE MI TIERRA 7 7%
EL ITALIANO 38 39%

LA COSECHA 9 9%

LONCHERIA CALDAS 3 3%
PIO - PIO 13 13%
NR 27 28%
Total 97 100%

Fuente: Creacion Propia




Gréfica 11: ¢ Por favor indique el nombre de restaurante que le llamen la atencion?
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Fuente: Creacion Propia

A nivel general los encuestados no tienen un restaurante que los haya fidelizado,
ya sea por atencion o servicios, la recordacion es por el nombre o tiempo en el
mercado, el 39% recuerda al Restaurante El Italiano, seguido por un 28% que No
Sabe o No Responde, lo que brinda una oportunidad para generar una ventaja
competitiva, y generar recordacion con atencién, servicio, calidad y precios

competitivos

9. ¢ En qué momento del dia p_referirl’a consumir comida Personas %
saludable estilo buffet?
a) Desayuno 25 26%
b) Almuerzo 47 48%
c) Cena 15 15%
d) Todas las anteriores 10 10%
Total 97 100%

Fuente: Creacién Propia




Gréfica 12: ¢ En qué momento del dia preferiria consumir comida saludable estilo
buffet?
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Fuente: Creacién Propia

Entre las personas encuestadas el 48% manifiesta que el momento ideal para
consumir comida saludable estilo buffet es para el almuerzo, seguido del desayuno
con un 25%, por lo cual en estas dos alternativas se ubica el 73% de las opciones

de satisfacer esta demanda con la idea de negocio

10. ¢ Cuantas veces consumiria a la semana este
- tipo de comida? Personas i
a) 2 veces 15 15%
b) 3 veces 45 46%
c) 4 veces 37 38%
Total 97 100%

Fuente: Creacién Propia



Gréafica 13: ¢ Cuantas veces consumiria a la semana este tipo de comida

10. ¢ Cuantas veces consumiria a la
semana este tipo de comida?

= a) 2 veces
b) 3 veces

= C) 4 veces

Fuente: Creacion Propia

De las personas encuestadas el 84%, consumiria este tipo de comida saludable
tipo buffet entre 3 a 4 veces a la semana, lo que da un alto potencial de acogida

para el plan de negocio.

11. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por un plato de

com?da saludable tipo befet? PRast P i FSEOIEE e

a) Entre $ 6.000 y $ 8.000 Pesos 27 28%

b) Entre $ 8.001 y $ 10.000 Pesos 32 33%

c) Entre $10.001y $ 12.000 Pesos 38 39%
Total 97 100%

Fuente: Creacién Propia




Gréafica 14: ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un plato de comida saludable
tipo buffet?

11. ; CUANTO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR UN
PLATO DE COMIDA SALUDABLE TIPO BUFFET?

a) Entre $ 6.000
y $ 8.000 Pesos,
27

c) Entre $10.001
y $12.000
Pesos, 38

b) Entre $ 8.001
y $10.000
Pesos, 32

Fuente: Creacién Propia

El precio debe situarse entre $10.001 y $12.000 que corresponde al 39% de las
personas encuestadas, y estan dispuestas a pagar este valor por el producto, se
debe implementar planes de fidelizacién o tiqueteras con un precio comprendido

entre $8.001 y $10.000, que corresponden al 33% de las personas encuestadas.



3.5. DEFINICION DEL MERCADO

3.5.1. Mercado Potencial.

El mercado potencial esta enmarcado principalmente en estudiantes universitarios

de la ciudad de Popayéan, especialmente de la Universidad del Cauca, la cual
cuanta con mas de 16.000 estudiantes presenciales en los diferentes programas
de Pregrado y posgrado, y alrededor de 10.000 estudiantes distribuidos entre las
diferentes universidades privadas:

e Fundacion Universitaria De Popayan — FUP

e Corporacion Universitaria Comfacauca — Unicomfacauca
e Corporacion Universitaria Autbnoma del Cauca

e Universidad Antonio Narifio

e Universidad Nacional Abierta y a Distancia - UNAD

e Colegio Mayor del Cauca

e Y demas instituciones técnicas

3.5.2. Mercado Obijetivo.

Enfocandose en el mercado potencial se tendria en cuenta los estudiantes
presenciales en Pregrado de las principales universidades de la zona centro de

Popayéan, tomando alrededor de 26.000 clientes potenciales.

La alternativa de comida saludable tipo buffet en cantidades suficientes es de gran
atractivo para la nueva generacion que cada vez esta expuesta a mayor publicidad
invitando a una vida saludable, cuidar el cuerpo y el medio ambiente, para ser

jovenes y adultos sanos.



Teniendo en cuenta que sus necesidades alimenticias aumentan; se come mas y
también la hacen fuera de casa, en plan familiar o amigos de universidad o trabajo,

por lo cual son hébitos que hacen parte de sus costumbres.

Por este motivo el restaurante se enfocard en satisfacer estas necesidades de
proporcionar beneficios con comida saludable, con una propuesta de calidad, precio
y beneficio para seducir al mercado potencial.

3.6. ESTRATEGIA DE LA MEZCLA DE MERCADEO

3.6.1. Estrategia de producto.

El restaurante Biagi Dulce Vida tipo buffet, abrira de Domingo a Domingo, buscando
ofrecer una variedad de alimentos, enfocados en prestar servicio de almuerzo, ya

gue nuestros clientes potenciales cuentan con poco tiempo en esta franja del dia.

La comida estara dispuesta por estaciones tipo barra, a la cual se acercara el
cliente, como cualquier buffet, el cliente se auto atendera, bajo la supervision de un
colaborador, para que pueda armar su plato, con una estrategia de atencion que va
desde la recoleccion de los platos ya usados, hasta el abastecimiento de las

bebidas y entradas, para que siempre haya disponibilidad de comida.

Comer de forma saludable no solo depende del tipo de alimentos que se consuman,
sino de los habitos y costumbres que se sigan a la hora de alimentarse cumplen un

papel muy importante.

Por lo cual para BIAGI Dulce Vida es muy importante dar a conocer los alimentos
gue aportan beneficios para sus clientes, y ayudar a generar una cultura de dieta
variada y equilibrada que no excluya nutrientes, vitaminas y minerales necesarios

para que el organismo lleve a cabo sus funciones.

Alimentarse no se debe tomar Unicamente como la accion de obtener la energia

necesaria para el dia a dia, ya que la suma del consumo de productos



saludables y buenos habitos puede ayudar a conservar la salud y a prevenir

enfermedades.

El buffet libre no es una excusa para comer como si mafiana fuera el ultimo dia de

nuestra vida, ni tampoco es ideal para prepararnos platos que en nuestra casa.

El producto no tarda mas de 15 minutos en su preparacion y se caracteriza por ser

gourmet, fresco y rapido.

Menu Propuesto:

El buffet de almuerzos se abrird de 12pm a 3pm. Ofreceremos los siguientes

productos:

Sopas tales como: cremas, sancocho, sopa de maiz

Arroz del dia: Arroz blanco, arroz verde, arroz integral.

Harinas: Patacon, Tajadas dulces, papa, puré de papa, arepitas, espagueti
Proteinas / Carne: Carne de res, carne de cerdo, pollo, las cuales se pueden
preparar en diferentes presentaciones: albondigas, alitas de pollo,
chicharron, con diferentes salsas, asadas, apanadas, guisadas.

Ensaladas y aderezos entre los cuales estan: limon, aguacate, mazorca
desgranada, champifiones, coliflor, brécoli, huevo, lechuga, espinaca, pifia
dulce, manzana, frijoles blancos, arveja y habichuela, zanahoria, aderezos y
salsas como salsa rosada, verde, vinagreta, aceite de oliva, vinagre
balsamico, salsa de pifa.

Jugos de fruta de temporada, te, aromaticas, agua natural con gas y sin gas

Este seria el menud propuesto, el cual puede variar de acuerdo a la demanda de los

clientes y de su preferencia



3.6 .2 Andlisis de la ambientacién del restaurante

Esta demostrado que los ambientes en lugares desempefan efectos especiales en
los consumidores, del manejo de estos ambientes depende no solo la entrada al
establecimiento y la duracién en el mismo sino también la retencion como tal del
cliente, como lo muestra el siguiente modelo descrito por Pilar Zorrilla, quien
manifiesta que se deben “generar experiencias para conquistar emociones y
fidelizar clientes”

Gréfica 15: Modelo Conceptual de la Influencia del ambiente y la atmosfera en la

evaluacién de establecimientos comerciales y comportamiento del consumidor

MODELO CONCEPTUAL DE LA INFLUENCIA DEL AMBIENTE Y LA ATMOSFERA EN LA EVALUACION DE
ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
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Teniendo en cuenta el modelo anterior de comportamiento de acuerdo a la ambientacién
del restaurante, diferimos en el 4 item denominado comportamiento, de la siguiente

manera:

La intencion de volver a establecimiento sera lo mas deseable al igual que en el modelo.



El deseo de prolongar la estancia en el establecimiento buscada por nosotros sera el
minimo pues al ser un servicio de tipo buffet y por tal al dar libre albedrio a los clientes lo
Optimo es que la estancia sea minima al ser ésta directamente proporcional al consumo de

los clientes.

Uno de nuestros objetivos estratégicos es el limitar de alguna manera el libre consumo que

tienen los clientes.

El mayor volumen de compra, teniendo en cuenta que la compra no ocurre por
volumen sino por unidad porque solo se pagara una vez por el acceso al buffet,

este no aplica a ninguno de nuestros objetivos.

De acuerdo a lo sugerido por el modelo, tendremos en cuenta las siguientes
acciones de cada item, para lograr inducir sobre el comportamiento de los
consumidores, los cuales se veran reflejados en la calidad de la experiencia

percibida por el cliente:

1. En el disefio exterior: Esta es una dimension de oportunidad pues es la
primera impresion del cliente, desde afuera del restaurante, se puede dar o

perder la oportunidad de atraparlo.

Debera ser nuestro interés el continuar con la linea de disefio y estética

caracteristicos de la zona historica del centro de Popayan.

A nivel general la mayoria de los restaurantes de la zona tienen un toque especial

entre historico, tradicional y moderno.

Entrada: la entrada deberéa ser grande y amplia para propiciar una sensacion visual
de facil acceso y bienvenida; es igualmente basica para permitir el acceso comodo
de personas discapacitadas como es el caso de sillas de ruedas. Debe ser
fundamentalmente limpia e iluminada para crear buena impresion Debera tener
también un tapete grueso para los dias de lluvia, para que las personas ademas de

no ensuciar el piso del restaurante no se resbalen en él.

Avisos: El aviso del nombre Biagi Dulce Vida, debera tener un tipo escritura
agradable a la vista, interesante, innovadora pero facil de leer a cualquier distancia

y muy clara. Se proponen colores que contrasten con el color de la pared en donde



el nombre ser& colocado. En general los anuncios en color son leidos hasta un 42%
mas que los anuncios en blanco o negro, esto ocurre porque los seres humanos

podemos procesar solo un niumero limitado de estimulos.

Fachada y arquitectura exterior: Lo ideal es contar con espacio verde o plantas que
evocan sensacion de tranquilidad, lo cual propicia sensaciones de naturaleza y de

alimentos sanos

2. En las condiciones ambientales: Con estas dimensiones jugaremos de
manera tal que logremos ambos objetivos, pero especialmente el segundo
(estancia minima) sin que se afecte la calidad de la experiencia recibida.

Musica: Respecto a los efectos de la musica, se ha comprobado que con la musica
lenta el ritmo del flujo de los compradores dentro del establecimiento es
significativamente mas lento. Esto significa que su permanencia en el
establecimiento se alarga, por lo cual también se incrementan las posibilidades de
gue compre mas. Por el contrario, una musica rapida hace que el cliente realice sus

compras con mayor celeridad.

Por lo general los clientes de todos los perfiles prefieren lugares con musica a
lugares sin muasica. En este sentido, podriamos suponer adecuada la ambientacion
del lugar con musica especialmente movida o rapida que genere en las personas

un sentimiento de afan y con ello se reduzca su tiempo de estadia.

Temperatura: La temperatura es un tema muy importante en un restaurante, tanto
la temperatura del sitio como de los alimentos. Un lugar muy frio o muy caliente
haria sentir a los clientes muy incomodos a tal punto de que quizas si se vayan mas
rapido pero que nunca vuelvan, y esto no es lo que buscamos. Una comida fria o
tibia es sindbnimo de “comida vieja”, esto genera una completa sensacién de
desagrado en los clientes pues no pueden ver la calidad en la comida por la que

estan pagando y se traduce en pérdida de clientes.

De esta manera, en términos del restaurante, y del clima que maneja la ciudad de

Popayéan, se contara con calefactores con los cuales se mantendra equilibrada la



temperatura ambiente y buena ventilacion natural con ventanales adecuados para

proporcionar ventilacion propia.

En lo referente a la temperatura de los alimentos, la comida seré puesta en cada
estacion en bandejas especiales que seran colocadas sobre otras que contengan
agua que sera hervida permanentemente mediante un pequefio sistema que
consiste en una llama, que a forma de bafio maria mantiene los alimentos a la

temperatura adecuada.

Este sistema es usado por todos los buffet, ya sean de restaurantes o eventos
especiales de catering. Un ejemplo de esto es el exhibidor caliente es el que se
muestra en la gréfica a continuacion, que est4 hecho en acero inoxidable pulido
sanitario mate, cuya cenefa es de iluminacion dicroica las cuales dan una luz mas
natural y tiene un sistema de vidrios templados. Este ejemplo de exhibidor tiene una
capacidad de 8 bandejas profundas, que serian una cantidad suficiente para cada

estacion segun el tipo de alimento que ofrecemos.

Imagen 1: Barra Buffet

Para mantener una temperatura y tiempos adecuados con los que no se afecte el
sabor, textura y apariencia de los alimentos, ni en especial su salubridad al no ser
elegida la temperatura tal que se evite el crecimiento y desarrollo de bacterias; los
equipos utilizados para mantener los alimentos calientes deben ser capaces de

mantenerlos a una temperatura de 135 °F (57.2 °C) o mayor y los equipos para



mantener los alimentos frios deben ser capaces de mantenerlos a unatemperatura
de 41 °F (5°C) o mas frios

Limpieza: Se contara con un colaborador disponible para la limpieza durante el
servicio, de tal forma se asegurara las condiciones de limpieza y salubridad.

lluminacion: La iluminacion puede marcar el estado de animo, tono y ritmo del
encuentro del servicio; por ejemplo, segun K. Douglas Hoffman (2005) en su libro
Fundamentos de Marketing y Servicios, los consumidores hablan méas bajo cuando
las luces son bajas, el entorno se percibe como mas formal y el ritmo tiende a
desacelerarse. La iluminacion significa de alguna manera ruido, mayores
intercambios de comunicacion entre clientes y empleados, mayor informalidad y

alegria.

3. En el disefio interior: Acciones sobre la dimension funcional tienen un efecto
positivo en el tiempo de estadia, y acciones en la estética nos serviran para
apuntarle a la retencion del cliente en términos de la satisfaccion por la

experiencia y atencion recibida.

Ubicacion interior: Esta estrategia busca ubicar las barras de comida para que todas
las mesas tengan un acceso seguro, rapido y facil, se debe tener en cuenta que el
administrador sera el encargado de dar la bienvenida a los clientes y de brindarles
su ubicacién de acuerdo a sus caracteristicas mas representativas (Edad, cantidad

de acomparfantes, entre otras)

Muebles: Las sillas y mesas del restaurante haran parte de la estrategia para limitar
la estadia del cliente, utilizaremos para esto, dos tipos de sillas y mesas en el
restaurante, sillas con mesas altas elaboradas en materiales como aceros, plasticos
y maderas laminadas para darle el toque contemporaneo a la fachada del
restaurante, y para crear la fusién entre lo moderno y clasico, en la parte de adentro
pondremos las tipicas mesas y sillas bajas que estdn hechas en materiales

tradicionales tales como la madera.

La estrategia pues, consistira en utilizar sillas que sean ligeramente incomodas a

manera de que nuestro cliente desee salir del lugar mucho mas rapido que si



estuvieran en muebles grandes y comodos. Sin embargo, esto fisicamente no debe

ser obvio en mostrar la intensién de incomodar al cliente.

Acceso: Lo mas importante siempre es la comodidad del cliente, se buscara que la
ubicacion del restaurante, este cerca a parqueaderos y a la llegada de transporte
publico, el acceso dentro del restaurante, contara con los bafios suficientes para la
capacidad del sitio, las mesas estaran ubicadas con espacio entre ellas para lograr
la privacidad buscada por los clientes, las mesas estaran dispuestas de tal manera

gue no intercedan en las visitas a las estaciones de comida.

Ademas de todo esto, los utensilios tales como cubiertos, servilletas, estaran a
disposicion de los clientes en las mesas junto a la sal, los platos y bandejas estaran

ubicados en las estaciones de comida, se contara con mesas para nifos.
3.6.3. Estrategia de precio.

El precio del plato sera de $12.000 (Se analizaron alternativas de precio por peso,
tomando como ejemplo como lo maneja la cafeteria de la cadena de almacenes de
cadena Jumbo, donde un almuerzo “armado” a preferencia del cliente, tiene en
promedio un costo minimo de $12.000 en adelante) siendo asi competitivo con los
almuerzos de la zona, se tiene como estrategia a futuro utilizar utensilios

biodegradables que ayuden al medio ambiente

3.6.4. Estrategias de empaque.

El empaque para domicilio o llevar pedidos, cuando el cliente lo quiera, cumplira 2
funciones, ser publicidad para dar a conocer el restaurante y cumpliendo el enfoque

de producto, se utilizaran empaques de material reciclable y biodegradable.

3.6.5. Estrategia de Etiqueta.

La etiqueta o marca tendra diferentes usos y presentaciones, se puede usar en
volantes, uniformes, branding en servilletas, vasos, platos y carta de menu, entre

otros.



3.6.6. Estrategias de marca.

La marca elegida para representar al restaurante tiene un propdsito comunicativo
inmediato, buscando colores que representen lo fresco, saludable y a la naturaleza.

El Slogan “Come bien, Come saludable” sera la promesa de valor, es la razon de
ser del restaurante y la que brindara seguridad a los clientes potenciales de

consumir productos saludables.

Todos los logos y marcas del restaurante estaran en alto relieve y se utilizara con

el fin de lograr recordacion de marca.

3.6.7. Estrategias de distribucion.

La distribucion del producto sera principalmente en la ubicacion del restaurante y
mediante la opcion de domicilios, como oferta, con el fin de analizar la dinamica del
negocio, con la idea de implementar nuevos locales en sitios estratégicos cerca de

las principales universidades.

3.6.8. Estrategias de promocion.

Se espera desarrollar estrategias comunicativas, de promocién y publicidad,
basados en 2 tipos de estrategias de publicidad ATL (Above The Line / sobre la
linea) y BTL (Below The Line / bajo la linea), se tiene considerado en cuanto a
estrategia ATL, la utilizacion de volantes, enfocados en comunicar el mend, los
precios, ubicacion, beneficio para clientes fieles, como parte del posicionamiento y
reconocimiento de marca.

En términos de BTL, se utilizara para la vinculacion de personal de apoyo para
meseros, principalmente que sean estudiantes, para generar empatia con el
restaurante y utilizar medios digitales como redes sociales para llegar mas rapido y

en tiempo real al mercado potencial.



3.6.9. Estrategias del ciclo del producto.

La estrategia utilizada para el ciclo del producto, que utilizara el restaurante, por
encontrarse en una etapa de introduccion sera la de ganar cliente, para crecery

posicionarse en el mercado.

3.7 Estrategia de prestacién del servicio

Biagi Dulce Vida, contara con una estrategia de prestacion de servicio innovador,
diferenciador y agregado basado en los siguientes factores para lograr el éxito:

Los factores clave de nuestro éxito

1. El trabajo en equipo. En nuestro restaurante seremos una familia en la cual
el respeto y confianza por los demas sera nuestro compromiso. De esta manera,
un grupo de trabajo a gusto y feliz hara posible no solo la prestacion de un servicio
excelente sino también la mejor ejecucion de todas las labores y actividades tipicas

del negocio.

2. Seremos un restaurante Unico en Popayan, que ofrece un servicio innovador
gue hasta ahora no es comun en el sector de restaurantes en la ciudad, con precios
justos, una gran variedad en la oferta de alimentos de alta calidad y con un disefio

y ambientacion muy agradable para el cliente

3. Nos concentraremos todo el tiempo en el control de costos de todas las areas

de negocio, tal como operativa, marketing, administrativa entre otras.

4, El mas importante factor de éxito sera nuestro servicio. Por medio de
estrategias de motivacion del personal propiciaremos un ambiente agradable y
familiar en el grupo de trabajo de tal manera que ademas de que el servicio final

sea excelente, la rotacién de nuestro personal sera cerca de 0

3.8. ANALISIS DE PROVEEDORES

La relacion con proveedores es fundamental e importante, teniendo en cuenta

factores que afectan a la ciudad de Popayéan, y a sus principales vias de acceso y



comunicacion con otros municipios, por los continuos paros y movilizaciones de
diferentes sectores, por lo cual la decision es contar como minimo con 2 opciones
de proveedores, para asi poder contar con la disponibilidad de materias primas e

ingredientes.

Para el tema de frutas y verduras se tiene como opcion de proveedor a La Placita
Campesina, quien tiene la opcién de encargar la fruta y hacer las compras
correspondientes por pedido anticipado entregando el mismo dia, con opcion de
pago a 15 dias de acuerdo al volumen de compra, ademas de negociaciones con
distribuidores de frutas de la Galeria del Barrio Bolivar.

Para la proteina de cerdo se cuenta con un proveedor que por calidad y su sistema
de distribucion nos garantiza buenos precios y disponibilidad del producto como lo
es La Fazenda, para la carne de res se cuenta con Supertiendas Olimpica y La 14
gue cuentas con calidad en el producto y buen precio, ademas de negociaciones
con proveedores de pueblos cercanos (Timbio) que manejan una excelente calidad,

para el pollo se cuenta con Mac Pollo y Bucanero.



CAPITULO 4

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Descripcion del servicio

4.1.1. Acto del servicio.

El acto de servicio se ordenard de acuerdo a acciones tangibles como las
instalaciones del punto de venta del restaurante y acciones intangibles como la

asesoria prestada en el restaurante para armar su plato

4.1.2. Descripcion del servicio.

Mediante el plan de negocio de restaurante BIAGI Dulce Vida, ubicado en un punto
estratégico cercano a universidades se ofrecera la opcion de comida saludable tipo

buffet, rapida, y de calidad.

El concepto del lugar, sera muy fresco, seran los mismos clientes los que se
acerquen a la barra a “armar” su plato, el plato estara compuesto por una base
(arroz blanco o integral), una proteina (carne de res, cerdo, pollo, en filete o
desmechado) vegetales (tomate, champifiones, maiz, zanahoria, pepino, cebolla,
lechuga) el procedimiento de armar el plato, no dura mas de 15 minutos. Se
ofrecera un descuento y promociones especiales para estudiantes (presentando

carnet estudiantil vigente) por ser este nuestro publico objetivo.

4.1.3. Relacion de los clientes con el servicio

Existe un alto contacto de las personas con el servicio y las instalaciones en las que
esta el restaurante, ya que por tratarse de un restaurante con un servicio innovador:
los clientes se acercan a la barra a armar su plato, aqui se refleja una elevada

participacion de los clientes con el servicio.



4.2. LOCALIZACION

Imagen 2. Ubicacion Restaurante

el

Liévame ahi

Popayan

Fuente: https://moovitapp.com/index/es-419/transporte  p%C3%BAblico-Parque Caldas-
Popay%C3%Aln-site 11726376-3463

La idea principal es poderse ubicar en los alrededores al centro histérico de la
ciudad de Popayan

4.2.1. Método de entrega del servicio.

Se utilizaran 2 métodos de entrega del servicio: cuando el cliente acude al

restaurante y cuando solicita el servicio para llevar (Domicilio).

Cuando el cliente va al restaurante, se acercara a la barra, y se servira al gusto,
con orientacién de un ayudante, y asi armard su plato. Cuando se trate de domicilio,

se prepara de acuerdo a la solicitud del cliente y se enviara al lugar que solicite.


https://moovitapp.com/index/es-419/transporte_p%C3%BAblico-Parque_Caldas-%20%20%20Popay%C3%A1n-site_11726376-3463
https://moovitapp.com/index/es-419/transporte_p%C3%BAblico-Parque_Caldas-%20%20%20Popay%C3%A1n-site_11726376-3463

4.3. ESPECIFICACIONES

4.3.1. Materia Prima.

Proveedores:
Tabla 2. Materias Primas

Materias Primas
Producto Proveedor
* La Placita Campesina
Frutas y Verduras * Distribuidor Galeria
Barrio Bolivar
Cerdo * La Fazenda
* Supertiendas Olimpica
*Lal4
* Proveedor ( Timbio /
Cauca)
* Mac Pollo
Pollo * Bucanero
* Bucanero

Res

Fuente: Creacién Propia

Pedido: Se realizaran pedidos para una semana de consumo o de acuerdo a la
necesidad de materia prima

4.3.2. Mano de obra.

La mano de obra estara constituida por:

1 Gerente

1 Administrador del restaurante
1 Contador

1 Chef

1 Auxiliar de Cocina

1 Mesero

1 Cajero

1 Operario Servicios Varios



Personal calificado, con experiencia en su cargo, alto grado se servicio al cliente y

relaciones interpersonales.

4.3.3. Equipo, soporte fisico.

En tal tabla 2, hace referencia al detalle de equipos, muebles y enseres del

restaurante.

Tabla 3. Detalle Equipo, soporte fisico.

Detalle Unidades | Valor Unitario | Valor Total
Estufa de Sobrep%réer 6 puestos EXH- 1 $ 3.549.900 $ 3.549.900
Combo 1 mesay 4 sillas (20 mesas y 20 $ 175.000 $ 3.500.000
80 sillas)
Calentador de alimentos para
mostradqr, Il_nea buffet, _Baln-marle, 1 $ 2.500.000 $ 2.500.000
eléctrico, comercial, 5
compartimientos, 110 voltios
Barra Restaurante 1 $ 2.500.000 $ 2.500.000
Casio Pcr-t540 Caja Registradora $
Bluetooth 25 Departamentos $ 1.463.000 -
Sistema Software Pos Punto De 1 $ 410.000 $ 410.000
Venta
Silla cajero 1 $ 200.000 $ 200.000
Planchén Acero 2 $ 1.200.000 $ 2.400.000
Enfriadores 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Dispensadores de bebidas 2 $ 1.250.000 $ 2.500.000
Equipo de sonido 2 $ 1.500.000 $ 3.000.000
Televisor Salon 1 $ 2.290.000 $ 2.290.000
TOTAL 34 $ 19.037.900 | $26.849.900

FUENTE: Homecenter, Al comprar, Empresas de

la regién




Tabla 4. Utensilios de Cocina

Utensilios de cocina Cantidad Valor Unitario Valor Total
Set de utensilios de chef 2 $ 550.000 $ 1.100.000
Kit de cuchillos profesionales 2 $ 400.000 $ 800.000
Marmitas 4 $ 100.000 $ 400.000
Cacerolas de cocina 8 $ 50.000 $ 400.000
Maquina picadora de verduras 2 $ 250.000 $ 500.000
Juego de ollas profesionales 2 $ 750.000 $ 1.500.000
Baldes 4 $ 25.000 $100.000
Vasijas 2 $ 50.000 $ 100.000
Jarras 8 $ 25.000 $ 200.000
TOTAL 34 $ 5.100.000
FUENTE: Homecenter
Tabla 5. Equipos de oficina
Equipos de Oficina Unidades V?"OV. Valor Total
Unitario
Just Home Collection
Escritorio Jupiter XJH- 2 $ 499.900 $999.800
1853B
Silla Alta Giratoria sin
Brazos Negra 2 $ 249.900 $ 499.800
All In One Lenovo A340
Intel Core i5 23,8"
Pulgadas RAM 4GB Disco 1 $ 2.599.000 $ 2.599.000
Hibrido 1TB HDD + 256GB
SSD Negro
PC All In One HP 24-
f109la AMD Ryzen 5 23.8"
Pulgadas Disco solido 512 1 $1.719.000 $1.719.000
GB Negro
Multifuncional EPSON
Ecotank L3110 Negro 1 $ 489.000 $ 489.000
Total 7 $ 5.556.800 $ 6.306.600

FUENTE: Homecenter, Ktronix




4.4. SISTEMA DE PRODUCCION

La produccion de los alimentos seré en el sitio de ubicacion del restaurante de acuerdo
al volumen de pedidos que realizan los clientes. El precio estd sobre un valor
aproximado de $12.000. Se espera abrir de lunes a viernes en horario de 10 de la

mafiana a 8 de la noche y sabados, domingos y festivos de 10 de la mafiana a 6 de la
tarde

Figura 1. Flujograma del proceso de produccion del BIAGI Dulce Vida
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4.5. CAPACIDAD

Se establece una demanda méxima de servicio del restaurante de
aproximadamente 2400 clientes en el mes, previendo las fluctuaciones de esta en

periodos como enero y julio, cuando los estudiantes estan de vacaciones.

4.6 DISTRIBUCION DE PLANTA

Para la distribucién de planta del restaurante se propone un plano (Figura 2.

Distribucion de planta) en las cuales se resalta las diferentes zonas del restaurante.

Las instalaciones deben tener buena ventilacion, tener extintores y cumplir con
todas las normas de seguridad industrial y laboral, contar con una salida de
emergencia, y que todos los colaboradores del restaurante conozcan lo referente

al tema de seguridad.



Figura 2. Distribucion de planta
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CAPITULO 5

5. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO
5.1. ORGANIGRAMA

El personal requerido para el correcto funcionamiento del restaurante se presenta
en la figura 3, por temas de seguridad se contara con un vigilante (Contratacion
externa Empresa de Seguridad)

Figura 3. Organigrama general del restaurante

‘ Gerente ‘
‘ Cﬂntﬂd{}r ‘ .................
‘ Administrador
‘ Chef ‘
‘ Auxiliares de ‘ ‘ Cajero ‘
Cocina ‘ Personal de
. ' Servicios

Fuente: Creacién Propia



5.2. DESCRIPCION GENERAL DE FUNCIONES

Cargo: GERENTE

e Definicion del cargo:
Es el encargado de todos los colaboradores del restaurante, administra el talento
humano y los recursos financieros hacia el logro de las metas y objetivos

propuestos, asi como la toma de decisiones en beneficio del restaurante.

Perfil del cargo:

e Administrador de Empresas, Economista, Ingeniero industrial, Edad
comprendida entre 30 a 45 afios, con experiencia minima de 3 afios en el
manejo de personal, y preferiblemente en el sector de gestion y manejo de
restaurantes.

Funciones:

e Ser el representante legal del restaurante

e Planificacion de los objetivos, metas, estrategias y politicas generales del
restaurante

e Aprobar informes presentados de los demas cargos

e Proyectar necesidades de compra, analisis y aprobacion de compra de
bienes y servicios

e Apertura de mercado, y busqueda de convenios para el crecimiento del
restaurante

e Contratacion y renovacion de todos los temas normativos y legales del
restaurante.

e Aprobar los pagos a proveedores y nomina

e Procesos de seleccidon de personal

e Proyectar presupuesto y ventas



Cargo: CONTADOR

Definicién del cargo:

Responsable de todo el aspecto contable del restaurante y del buen manejo de

los recursos financieros.

Perfil del cargo:

Contador publico titulado con tarjeta profesional, edad comprendida entre 30
y 45 afos, en el primer afio del restaurante la contratacién sera por
honorarios, para asesoria contable, una vez se posicione el restaurante y de
acuerdo a los ingresos, se asignard una persona de tiempo completo para

este cargo

Relacion de dependencia: Gerente

Funciones:

Revisar y aprobar todas las retenciones inherentes al funcionamiento del
restaurante

Revisar cuentas, comprobantes.

Elaboracion de declaracion de renta y ventas del restaurante con sus
respectivos soportes y anexos

Revisar todos los documentos de pago

Recoleccion de los certificados de retencion en la fuente.

Elaborar la nébmina y novedades

Manejo y control de libros auxiliares

Control de cuentas con proveedores y entidades bancarias

Realizar las conciliaciones bancarias

Elaborar estados financieros del restaurante

Elaborar y presentar informe contable y financiero y presentarlos a la

gerencia.



Cargo: ADMINISTRADOR

e Definicion del cargo:

Responsable del funcionamiento operativo del restaurante, supervision de la venta
de los productos, adecuada organizacién de las instalaciones y el cumplimiento de
las obligaciones de los colaboradores, garantizando un excelente servicio al cliente.
Supervisar la correcta manipulacion de la materia prima, controlar los procesos de
produccién y almacenamiento de alimentos.

Verificar y llevar a cabo el cierre diario de venta

Perfil del cargo:

o Preferiblemente Administrador de Empresas, ingenieria industrial o
Administracion Hotelera, con edad comprendida entre 30 y 45 afios, con
experiencia minima de 2 afios en cargos similares

Relacion de dependencia: Ascendente: Gerente; Descendente: Chef, Cajero,
personal de servicios varios
Funciones:

e Programar todas las actividades del restaurante

e Recibir la caja menor del restaurante

e Encargarse de las consignaciones bancarias

e Velar por la atencién y servicio al cliente

e Supervisar las funciones del Chef, El cajero, y personal de servicios

e Estar pendiente del funcionamiento operativo del restaurante

e Presentar informes mensuales al gerente

e Atender y dar respuesta a PQRD

e Las demas que le sean asignadas por el caracter del cargo



Cargo: CHEF
Definicion cargo:

Supervisar el funcionamiento de la cocina para que funcione garantizando el
cumplimiento de los estandares de calidad, limpieza y servicio, siendo
responsable del entrenamiento de personal, aprovisionamiento y de realizar
las labores administrativas necesarias para llevar acabo la definicion del

cargo.

Perfil del cargo:

Preferiblemente chef profesional o formacion gastronémica, con
experiencia minima de 3 afos en el sector, edad comprendida entre 30 a
45 afos, contar con carnet de manipulacion de alimentos y con

conocimientos de control de calidad, seguridad y administracion del area.

Relacion de dependencia: Ascendente: Administrador; Descendente: Auxiliares

de cocina.

Funciones:

e Responsable de la compra de alimentos y bebidas de acuerdo a la necesidad

del restaurante.

Responsable de los equipos y utensilios de la cocina del restaurante
Validar calidad de los productos

Preparacion del menu de acuerdo a los estandares del restaurante

Entrega de los alimentos preparados al auxiliar de cocina, para su ubicacién
en las barras de buffet

Presentar informes de su labor

Asesorar al administrador sobre alimentos y bebidas

Supervisar las labores del auxiliar de cocina

La organizacién general de la cocina

Las demas que le sean asignadas por el caracter del cargo



Cargo: AUXILIAR DE COCINA
Definicion cargo:
e Realizar las operaciones basicas de pre-elaboracion, preparacion,
conservacion, terminacién del menu, de acuerdo a las normas de calidad,
higiene, prevencion de riesgos laborales, apoyando la labor del Chef en la

cocinay en el restaurante

Perfil del cargo:

e Bachiller con formacion gastronémica, edad comprendida entre 20 a 35
afios; dos afos de experiencia en su cargo, contar con carnet de
manipulacion de alimentos

Relacion de dependencia: Chef
Funciones:

e Apoyar al chef en la preparacion de alimentos y bebidas

e Control de inventarios de las entradas y salidas de alimentos y bebidas

e Llevar los alimentos preparados al personal de servicios para su ubicacion
en las barras de buffet del restaurante

e Encargarse del aseo de los equipos y utensilios de cocina y del aseo de la
misma

e Las demas que le sean asignadas por el caracter del cargo

Cargo: CAJERO
Definicion del cargo:
e Recaudar el pago de los productos y servicios del restaurante de acuerdo a
los protocolos de atencidn a los clientes, procedimientos de caja y normas

de seguridad del sector.

Perfil del cargo:

e Ser bachiller con perfil administrativo o asistente contables, edad

comprendida entre 20 a 30 afios, con 2 afios de experiencia en el cargo.



Relacion de dependencia: Administrador

Funciones:

Realizar la labor de venta en caja, recibo de dinero y entrega de facturas de
compra.

Control y manejo del dinero recibido

Realizar arqueo de caja a diario

Registrar los movimientos de entrada y salida de dinero

Atienden a personas que solicitan informacién

Las demas que le sean asignadas por el caracter del cargo

Cargo: PERSONAL DE SERVICIOS VARIOS

Definicion cargo:

Encargado de funciones varias de atencion en el restaurante, aseo, apoyo

en vigilancia y mensajeria.

Perfil del cargo:

Bachiller, edad de 20 a 35 afos; dos afios de experiencia en cargos

similares. Deben poseer motocicleta

Relacion de dependencia: Administrador

Funciones:

Recibir facturas de compra y entregar alimentos y bebidas
Realizar consignaciones en bancos y mensajeria en general
Aseo del restaurante en general

Entrega de domicilios

Las demas que le sean asignadas por el caracter del cargo



5.3. MISION

BIAGI Dulce Vida, es un restaurante saludable tipo Buffet, dentro del sector de
restauracion el cual brinda una experiencia innovadora, caracterizada por los
estandares de calidad y servicio, para lo cual cuenta con personal calificado y
comprometido con la organizacion, generando en sus clientes una experiencia

inolvidable.

5.4. VISION

BIAGI Dulce Vida, pretende al 2024, ser una de las empresas lideres en el sector

de la restauracion saludable tipo buffet a nivel de Popayan con la mejor atencion.

5.5. POLITICAS GENERALES

e El cliente es la razén de ser de la empresa, todos los colaboradores beben
enfocar sus servicios en pro de satisfacer sus necesidades con un excelente
producto y servicio.

e Ofrecer alimentos y bebidas de excelente calidad, para fidelizar y mantener
a los clientes.

e Biagi Dulce Vida, proyecta un crecimiento sostenido en el sector y poder abrir
mas sucursales en Popayan.

e La sostenibilidad administrativa y financiera es fundamental para el
crecimiento de Biagi Dulce Vida.

e La capacitaciony formacion continua del personal, son una herramienta para

estar a la vanguardia en el sector.



5.6. Objetivos y estrategias generales

Crecer progresivamente en ventas y clientes (Proyeccion del 10% anual)
Capacitaciones trimestrales para los colaboradores
Mejoramiento continuo

Buscar que el restaurante y sus colaboradores cumplan con las siguientes
referencias normativas:

NTS-USNA 001, Preparacion de alimentos de acuerdo con el orden de
produccion.

NTS-USNA 002, Servicio a los clientes con los estandares establecidos.

NTS-USNA 003, Control en el manejo de materia prima e insumos en el area
de produccién de alimentos conforme a requisitos de calidad.

NTS-USNA 004, Manejo de recursos cumpliendo las variables definidas por
la empresa.

NTS-USNA 005, Coordinacion de la produccion de acuerdo con los
procedimientos y estandares establecidos.

NTS-USNA 007, Norma sanitaria de manipulacion de alimentos.

NTS-USNA 008 Sectorial colombiana, Categorizacion de restaurantes por
tenedores

Implementar la cultura de mejoramiento continuo

Fidelizacion y mantenimiento de clientes

5.7. PROPUESTA DE VALOR

Una nueva alternativa de comida saludable tipo buffet, en el centro histérico de

Popayén, para el servicio de toda la ciudadania.



Producto: Todos los medios de publicidad y con el auge de las redes sociales,
todos los dias nos invitan a tener una vida mas saludable y entrar en la onda
Fitness, BIAGI Dulce Vida es una excelente opcion saludable tipo Buffet.

Servicio: La prestacion del servicio estara basado por la amabilidad, calidad y ante
todo satisfacer las necesidades de un cliente que cada dia tiene menos tiempo para

disfrutar de una buena comida



CAPITULO 6

6. ESTUDIO ECONOMICO
El plan de negocios de restaurante de vida saludable estilo buffet BIAGI Vida

Saludable, requiere determinar sus inversiones, ingresos, egresos, fuentes de

financiacion y su punto de equilibrio.

6.1 NECESIDADES DE CAPITAL

6.1.1. Gastos de Constitucion.

Estan compuestos por todos los gastos que se deben realizar antes del inicio de
operaciones del restaurante, se debe tener en cuenta que el local se proyecta que
sea arrendado, y necesita adecuaciones de acuerdo a las necesidades del

proyecto, los cuales estan proyectados en $30.000.000

Para gastos legales se necesita:

* Tabla 6. Inversion diferida

Descripcion Entidad Valor
Constitucion de Sociedad |Camara de comercio $ 36.000
Impue}sto de registro (Con Céamara de comercio $ 70.000
cuantia)

Matricula persona juridica | CAmara de comercio $ 131.000
Formula‘rlo de registro Céamara de comercio $6.100
mercantil
Inscripcién de los libros Camara de comercio $12.000
Licencia de. Alcaldia Municipal $ 231.500
Funcionamiento

Total $ 486.600

FUENTE: Camara de Comercio, Notaria, Alcaldia

Los Gastos operativos son un total: $30.486.600



6.1.2. Inversion Fija

6.1.2.1. Equipos, muebles y enseres de restaurante.

Los equipos, muebles y enseres de restaurantes requeridos son los siguientes (Ver

tabla 3). Los utensilios del restaurante se relacionan en la tabla 4.

*Tabla 3 Equipos, muebles y enseres de restaurante

Detalle Unidades | Valor Unitario | Valor Total
Estufa de Sobrep%réer 6 puestos EXH- 1 $ 3.549.900 $ 3.549.900
Combo 1 mesay 4 sillas (20 mesas y
80 sillas) 20 $175.000 $ 3.500.000
Calentador de alimentos para
mostradqr, Il_nea buffet, _Baln-marle, 1 $ 2.500.000 $ 2.500.000
eléctrico, comercial, 5
compartimientos, 110 voltios
Barra Restaurante 1 $ 2.500.000 $ 2.500.000
Casio Pcr-t540 Caja Registradora $
Bluetooth 25 Departamentos $1.463.000 -
Sistema Software Pos Punto De 1 $ 410.000 $ 410.000
Venta
Silla cajero 1 $ 200.000 $ 200.000
Planchén Acero 2 $ 1.200.000 $ 2.400.000
Enfriadores 2 $ 2.000.000 $ 4.000.000
Dispensadores de bebidas 2 $ 1.250.000 $ 2.500.000
Equipo de sonido 2 $ 1.500.000 $ 3.000.000
Televisor Salon 1 $ 2.290.000 $ 2.290.000
TOTAL 34 $ 19.037.900 | $26.849.900

FUENTE: Homecenter, Ktronix




6.1.2.2. Utensilios de Cocina.

*Tabla 4. Utensilios de cocina

Utensilios de cocina Cantidad Valor Unitario Valor Total
Set de utensilios de chef 2 $ 550.000 $ 1.100.000
Kit de cuchillos profesionales 2 $ 400.000 $ 800.000
Marmitas 4 $ 100.000 $ 400.000
Cacerolas de cocina 8 $ 50.000 $ 400.000
Maquina picadora de verduras 2 $ 250.000 $ 500.000
Juego de ollas profesionales 2 $ 750.000 $ 1.500.000
Baldes 4 $ 25.000 $100.000
Vasijas 2 $ 50.000 $ 100.000
Jarras 8 $ 25.000 $ 200.000
TOTAL 34 $ 5.100.000
FUENTE: Homecenter, Ktronix
6.1.2.3. Equipos de oficina.
*Tabla 5. Equipos de oficina
Equipos de Oficina Unidades V?"OV. Valor Total
Unitario
Just Home Collection
Escritorio Jupiter XJH- 2 $ 499.900 $999.800
1853B
Silla Alta Giratoria sin
Brazos Negra 2 $ 249.900 $ 499.800
All In One Lenovo
A340 Intel Core i5
23,8" Pulgadas RAM
4GB Disco Hibrido 1 $2.599.000 | $2.599.000
1TB HDD + 256GB
SSD Negro
PC All in one HP 24-
f109la AMD Ryzen 5
23.8" Pulgadas Disco 1 $1.719.000 | $1.719.000
sélido 512 GB Negro
Multifuncional EPSON
Ecotank L3110 Negro 1 $ 489.000 $ 489.000
Total 7 $5.556.800 | $6.306.600

FUENTE: Ktronix




6.1.3 Total inversion fija.

La inversion, comprendiendo los diferentes rubros es igual a $38.256.500.

Tabla 7. Total inversion fija

Detalle Valor Total
Equipos, muebles y
enseres del restaurante $ 26.849.900
Equipos de oficina $ 6.306.600
Utensilios de Cocina $ 5.100.000
Total $ 38.256.500

Fuente: Creacién Propia

La depreciacién generada por estos activos fijos es la siguiente:

Tabla 8. Depreciacion de los bienes de la empresa

Detalle Valor Total Activo Vida Util Depreciacion
Anual
Equipos, muebles y $ 26.849.900 5 $5.369.980
enseres del restaurante
Equipos de oficina $ 6.306.600 5 $1.261.320
Utensilios de Cocina $ 5.100.000 1 $ 5.100.000
Total $ 38.256.500 $11.731.300

Fuente: Creacién Propia

6.1.4 Inversion de capital de trabajo.

Se comprara materia prima para iniciar los primeros 15 dias, y se abastecera los

productos como carnes, verduras, entre otros de acuerdo a la necesidad para poder

operar.




Tabla 9. Ingredientes Primarios

Ingredientes Primarios
Producto Cantidad COS;O X | Costo total
Proteina 120 $ 16,44 $1.973
Arroz 100 $ 3,80 $380
Vegetales 100 $ 9,18 $918
Aceite 100 $ 4,80 $480
Total $3.751
Costos fijos
Nombres Cantidad COS;O X | costo total
Preparacion 1 $1.000 $1.000
Gas 2 $200 $400
Electricidad 2 $250 $500
Agua 2 $250 $500
Total Costos fijos $2.400
Total General $6.151
IVA generado (8%) | $66
Total $6.217
Precio de venta sugerido $6.284
Precio al publico de acuerdo al promedio del
mercado, de acuerdo a la competencia del $ 12.000
sector y resultado encuesta (Utilidad Bruta '
52%)

Fuente: Creacién Propia

Para los primeros 15 dias se demanda en materia prima para 1050 buffet (Equivalen
a una demanda de 70 buffet diarios (Promedio de venta ideal, media del mercado),
por lo cual 1050 buffet * $6.797 = $6.597.840

6.1.5. Total de la inversion.

La inversion total se observa en la siguiente tabla:



Tabla 10. Total de la inversion

Detalle Valor
Inversion Fija $ 38.256.500
Activos diferidos $ 40.486.600
Capital de trabajo $ 6.597.840
Total $ 85.340.940

Fuente: Creacion Propia

6.2. FUENTES DE FINANCIACION

6.2.1 Recursos Propios.

De los recursos necesarios de $85.340.940, se requieren $60.000.000, los cuales

se deben conseguir a través de terceros.

Para este fin se recurre a una Entidad Financiera, para solicitar un crédito y

completar los recursos financieros, con proyeccion a 5 afios, con unatasa de interés

de 13.47%, detalle del plan de financiacion:

Tabla 11. Plan de financiacion y pagos

Afo Monto Amortizaciéon Interés Saldo
1 $ 60.000.000 $ 12.000.000 | $8.082.000 $ 48.000.000
2 $ 48.000.000 $12.000.000 | $6.465.600 $ 36.000.000
3 $ 36.000.000 $ 12.000.000 | $4.849.200 $ 24.000.000
4 $ 24.000.000 $12.000.000 | $3.232.800 $ 12.000.000
5 $ 12.000.000 $12.000.000 | $1.616.400 $0

Fuente: Creacién Propia




6.3. COSTOS VARIABLES

6.3.1 Costos de Produccion.

Los costos de produccion del restaurante hacen referencia a los costos que se

generan en el proceso de transformacion de la materia prima en el producto

terminado.

Dentro de estos costos se encuentran categorizados los siguientes:

6.3.1.1 Insumos.

El costo de la materia prima y/o insumos, son todos los recursos usados en la

produccion y convertidos en alimentos, con la mano de obra y los gastos indirectos

de fabricacion, seria el costo de un plato en el buffet.

El costo estandar de un plato en el buffet es de:

Costo estandar Plato

$6.284

Para el primer afio de funcionamiento de Biagi Dulce Vida, se calcula unas ventas

mensuales de:

Tabla 12. Pronostico de ventas

Mes Ventas
Enero 0
Febrero 2100
Marzo 2300
Abril 2400
Mayo 2600
Junio 2700
Julio 0
Agosto 2700
Septiembre 2800
Octubre 2800
Noviembre 2000
Diciembre 2000
Total 24.400

Fuente: Creacion Propia




La materia prima son los insumos bésicos para la produccion, en este caso serian

los costos directos necesarios para la razén de ser del restaurante. Como el costo

de la materia prima es $ 6.284 por plato y se proyecta una venta de 24.400 platos

para el primer afo, el valor de la materia prima para ese afio es de $ 153.329.600

Con un aumento del 25% en volumen de ventas anual. Manejando un porcentaje

de devoluciones o desperdicios del 2%

6.3.1.2 Mano de obra directa.

El costo de mano de obra directa, esta compuesta por todos los que intervienen

en la transformacion del producto.

Para BIAGI Dulce Vida seria:
Tabla 13. Mano de obra directa

Empleado Cantidad SEIETE Valor Anual Sal_lgrlo SEMEE Valor Anual
Mensual Auxilio de transporte

Chef 1 $ 877.803 $ 10.533.636 $ 980.657 $ 11.767.884

Auxiliar de cocina 1 $1.200.000 | $ 14.400.000 $ 1.302.854 $ 15.634.248

Total 2 $2.077.803 |$24.933.636 $ 2.283.511 $ 27.402.132

Fuente: Creacién Propia
6.3.1.2.1 Aportes Sociales Mano de Obra Directa
Tabla 14. Aportes sociales Mano de Obra Directa
Aportes Sociales Mensual Anual

Salud (8.5%)

$ 2.077.803 *8.5%

$ 24.933.636 *8.5%

= $176.613 = $2.119.359
g $2.077.803*12% | $ 24.933.636 *12%
0,
Pension (12%) = $249.336 = $2.992.036
$2.077.803
ARL (0.522%) 5290 $ 24.933.636 *0.522%
— $10.846 = $130.153

Prima de Servicios (8,33%)

$2.283.511*8.33%
= $190.216

$ 27.402.132 *8.33%
= $2.282.597




* 0 % o
Cesantias (8.33%) $2.283.511*8.33% | $27.402.132 *8.33%

=$190.216 = $2.282.597
* 0 * 0,
Interés Cesantias ( 12%) $2':2§$2'$j%)2112 % $ 2:;?;3225152 %

$2.283.511*4.17% | $27.402.132*4.17%
= $107.325 = $1.287.900

Total $1.198.573 $14.382.876
Fuente: Creacion Propia

Vacaciones (4.17%)

6.3.1.3 Costos Indirectos de Fabricacion. (CIF)

Corresponden a todos los costos que se incurren para la elaboracién de un
producto, exceptuando los costos de materia prima y de mano de obra directa

Para hacer el calculo del presupuesto del CIF, se realizé una clasificacion de

acuerdo a los siguientes detalles:

a) Arrendamiento: El arrendamiento se aplica en su totalidad a la cantidad de
platos producidos al mes, el arrendamiento del local tiene un costo de
$1.200.000.

b) Agua: El servicio de agua, tiene un costo total de $175.000.

c) Energia Eléctrica: El servicio de energia eléctrica, tiene un costo de
$300.000.

d) Implementos de aseo: Tiene un costo de $100.000 pesos mensuales

e) Servicio de mantenimiento: Se cuenta con una persona encargado del
mantenimiento preventivo de los equipos de cocina, con un costo de $70.000

mensual. (2 visitas mensuales cada una $35.000)



Tabla 15. Resumen de Costos Indirectos de Fabricacion

Detalle Valor Mensual Valor Anual
Arrendamiento $ 1.200.000 $ 14.400.000
Agua $ 175.000 $ 2.100.000
Energia Eléctrica $ 300.000 $ 3.600.000
Implementos de aseo $ 100.000 $ 1.200.000
Servicio de mantenimiento $ 70.000 $ 840.000

Total $ 1.845.000 $ 22.140.000

Fuente: Creacion Propia

Aplicando un incremento en CIF del 5% anual

6.3.1.4. Total costos variables.

Tabla 16. Total costos variables

Detalle Valor
Materia Prima $ 153.296.000
Mano de Obra Directa $ 41.785.008
Costos Indirectos de Fabricacion (CIF) $ 14.370.000
Total $ 209.451.008

Fuente: Creacién Propia

6.4 Costos Fijos

6.4.1 Gastos de administracion y ventas

Gastos de Ventas:
Son todos aquellos gastos correspondientes al proceso de llevar el producto desde
el restaurante al consumidor final, se debe tener en cuenta todo lo referente a

servicios de arrendamientos, servicios publicos (Agua, energia eléctrica y aseo)



Gastos de administracion:

Los gastos de administracion hacen referencia a los costos necesarios para el

desarrollo de las actividades administrativas propias del restaurante y del personal

correspondiente a: El Gerente, EI Contador, EI Administrador, El Cajero y el

Operario de servicios.

Los gastos en personal administrativo y de ventas se detallan a continuacion:

Tabla 17. Gastos de Administracion

Salario
Empleado |Cantidad SEIETE Valor Anual Men_s_ual * Valor Anual
Mensual Auxilio de
transporte
Gerente 1 $ 1.800.000 $ 21.600.000 N/A $ 21.600.000
Contador
(Asesoria) 1 $ 700.000 $ 8.400.000 N/A $ 8.400.000
Administrador 1 1.200.000 14.400.000
$ $ $ 1.302.854 $ 15.634.248
Cajero 1 $ 877.803 $ 10.533.636 $ 980.657 $11.767.884
Personal de
servicios 1 $ 877.803 $ 10.533.636
varios.
$ 980.657 $11.767.884
Total 5 $ 3.655.606 $ 43.867.272 $ 3.264.168 $69.170.016
Fuente: Creacién Propia
Aplicando un incremento anual del 5%
6.4.1.2. Aportes Sociales Personal Administracion
Tabla 18. Aportes Sociales Personal Administraciéon
Aportes Sociales Mensual Anual
$ 3.655.606 *8.5% $ 43.867.272 *8.5%
0,
Salud (8.5%) = $310.726 = $3.728.718
., $ 3.655.606 *12% $ 43.867.272*12%
0,
Pension (12%) = $ 438.673 = $5.264.073
$ 3.655.606 *0.522% $ 43.867.272 *0.522%
ARL (0.522%) = $19.082 = $228.987




Prima de Servicios $ 3.264.168+8.33% $ 39.170.016*8.33%
(8,33%) = $271.905 = $3.262.862
, $ 3.264.168+8.33% $ 39.170.016 *8.33%
0,
Cesantias (8.33%) = $271.905 = $3.262.862
, , $ 3.264.168*12% $39.170.016 *12%
1)
Interés Cesantias ( 12%) — $391.700 — $ 4.700.402
. $ 3.264.168"4.17% $ 39.170.016 *4.17%
[0)
Vacaciones (4.17%) = $136.116 = $1.633.390
Total $ 1.840.107 $22.081.294

Fuente. Creacion Propia

Tabla 19. Gastos de administracion y ventas anuales totales

Detalle Valor

Personal administrativo y de ventas $91.251.310
Servicios de arriendo, agua y teléfono $22.140.000
Publicidad $ 2.000.000
Papeleria $ 600.000
Fletes $1.200.000

Otros $ 1.200.000

Total $118.391.310

Fuente Creacion Propia

Los costos fijos estan compuestos por los costos administrativos y los intereses

generados por la financiacion ante las entidades bancarias.

Tabla 20. Costos Fijos

Detalle

Total Costos

Gastos administrativos y de ventas

$ 118.391.310

Intereses del préstamo

$ 8.082.000

Total

$ 126.473.310

Fuente: Creacién Propia

6.5 COSTOS TOTALES

Los costos totales se observan en detalle en la tabla 21.

Los costos totales estdn compuestos por los costos variables y los costos fijos del

restaurante.




Tabla 21. Costos totales

Total Costos

Detalle
Costos variables $126.473.310
Costos fijos $ 209.451.008
Total $ 335.924.318

Fuente: Creacién




7. ESTUDIO ECONOMICO

7.1. ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

7.1.1. Estado de Resultados.

Estado de resultados proyectado para un periodo de cinco afios.
Tabla 22. Estado de Resultados

Proyeccion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas $ 292.800.000 $ 366.000.000 | $ 457.500.000 | $ 571.875.000 | $ 714.843.750
Devoluciones y rebajas en ventas $ 2.986.560 $ 3.733.200| $ 4.666.500 | $ 5.833.125 | $ 7.291.406
Materia Prima, Mano de Obra $ 195.114.608 $ 204.870.338 | $ 215.113.855 | $ 225.869.548 | $ 237.163.025
Depreciacion $ 11.731.300 $ 11.731.300| $ 11.731.300 | $ 11.731.300 | $ 11.731.300
Otros Costos $ 22.140.000 $ 23.247.000| $ 24.409.350 | $ 25.629.818 | $ 26.911.308
Utilidad Bruta $ 60.827.532 $ 122.418.162 | $ 201.578.995 | $ 302.811.209 | $ 431.746.710
Gasto de Ventas $ $ $ 1% $
Gastos de Administracion $ 91.251.310 $ 95.813.876 | $ 100.604.569 | $ 105.634.798 | $ 110.916.538
Provisiones $ $ $ 1% $
Amortizacion Gastos $ $ $ 1% $
Utilidad Operativa -$ 30.423.778 $ 26.604.286 | $ 100.974.425 | $ 197.176.412 | $ 320.830.172
Otros ingresos
Intereses $ 8.082.000 $ 6.465.600 | $ 4.849.200 | $ 3.232.800 | $ 1.616.400
Utilidad antes de impuestos -$ 38.505.778 $ 20.138.686 | $ 96.125.225 | $ 193.943.612 | $ 319.213.772
Impuestos (35%) -$ 13.477.022 $ 7.048.540| $ 33.643.829 | $ 67.880.264 | $ 111.724.820
Utilidad Neta Final -$ 51.982.800 $ 13.090.146 | $ 62.481.397 | $ 126.063.348 | $ 207.488.952

Fuente: Creacién Propia




7.1.2 Flujo de caja.

Flujo de Caja proyectado de la empresa para un periodo de cinco afos.

Tabla 23. Flujo de Caja

| Afoo |  Ado1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
FLUJO DE CAJA
Flujo de Caja
Operativo
Utilidad
Operacional -$30.423.778 | $ 26.604.286 | $100.974.425 | $197.176.412 | $ 320.830.172
Depreciaciones $11.731.300 |$11.731.300 | $11.731.300 | $11.731.300 | $11.731.300
Amortizacion
Gastos $0 $0 $0 $0 $0
Agotamiento $0 $0 $0 $0 $0
Provisiones $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos $0 $7.048.540 | $33.643.829 | $67.880.264 | $111.724.820
(N)eto Flujo de Caja -$42.155.078 | $31.287.046 | $79.061.897 | $141.027.448 | $ 220.836.652
perativo
Flujo de Caja Inversién
Inversion en
Terrenos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion en
Construcciones $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion en $
Magquinaria'y 5.100.000 $0 $0 $0 $0 $0
Equipo
Inversién en $
Muebles 26.849.900 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion en
Equipo de $0 $0 $0 $0 $0 $0
Transporte
Inversién en $
Equipos de Oficina | 6.306.600 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion en
Semovientes $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion Cultivos
Permanentes $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion Otros
Activos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion Activos
Fijos $0 $0 $0 $0 $0 $0
Neto Flujo de Caja $
Inversion 38.256.500 #10 B0 Bl w0 #
Flujo de Caja Financiamiento
Desembolsos $
Pasivo Largo 60.000.000 $0 $0 $0 $0 $0
Plazo
Amortizaciones
Pasivos Largo $ 12.000.000 |$12.000.000 | $12.000.000 $ 12.000.000 | $12.000.000
Plazo
Intereses Pagados $ 8.082.000 $ 6.465.600 $ 4.849.200 $ 3.232.800 $1.616.400




Dividendos

Pagar

Pagados $0 $0 $0 $0 $0
Capital 25 300,040 $0 $0 $0 $0 $0
Neto Flujo de Caja $
Financiamiento 47.084.440 $ 20.082.000 $18.465.600 | $ 16.849.200 $ 15.232.800 $ 13.616.400
Neto Periodo a7 08$;1 440 -$ 62.237.078 | $12.821.446 | $62.212.697 $ 125.794.648 | $207.220.252
Saldo anterior $47.084.440 |-$15.152.638 | -$2.331.192 $59.881.505 | $185.676.153
o $
Saldo siguient 47.084.440 -$15.152.638 | -$2.331.192 | $59.881.505 | $185.676.153 | $ 392.896.405
Fuente: Creacion Propia
7.1.3. Balance general proyectado. Balance General
Proyectado de la empresa para un periodo de cinco afos.
Tabla 24. Balance General
Afo 0 Afio 1 | Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
BALANCE GENERAL
Activo
Efectivo $47.084.440 | -$15.152.638 -$2.331.192 $59.881.505 $185.676.153 | $392.896.405
Cuentas X Cobrar $0 $0 $0 $0 $0 $0
p——
Cuerr?t\gzlggr Cobrar $0 $0 $0 $0 $0
Inventarios
:\/Iaterias Primas e $0 $ 1.200.000 $ 1.320.000 $ 1.452.000 $1.597.200 $ 1.756.920
nsumos
Inventarios de
Producto en $0 $0 $0 $0 $0 $0
Proceso
Inventarios
Producto $0 $0 $0 $0 $0 $0
Terminado
Antici [¢]
Cuer:fgglsngryCotbr?;r $0 $0 $0 $0 $0 $0
G
Aniipados $0 $0 $0 $0 $0 $0
ol Activo $47.084.440 | -$16.352.638 | -$3.651.192 $ 58.429.505 $184.078.953 | $391.139.485
Terrenos $0 $0 $0 $0 $0 $0
S .
Ediﬁc::?g;rucmones y $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0
Maquinaria y
Equipo de $5.100.000 $ 4.080.000 $3.060.000 $ 2.040.000 $1.020.000 $0
Operacién
Eneamaesy $26.849.900 | $21.479.920 $16.109.940 $ 10.739.960 $5.369.980 $0
Equipo d
Transporte $0 $0 $0 $0 $0 $0
Equipo de Oficina | $ 6.306.600 $5.045.280 $3.783.960 $2.522.640 $1.261.320 $0
Fioa | Clvos $38.256.500 | $30.605.200 | $22.953.900 | $ 15.302.600 $7.651.300 $0
10
Activas Fiios $0 $0 $0 $0 $0 $0
ACTIVO $85.340.940 | $14.252.562 $19.302.708 $73.732.105 $191.730.253 | $391.139.485
Pasivo
C
Proeanas X Pagar $0 $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos X -$13.477.022 $7.048.540 $ 33.643.829 $67.880.264 | $111.724.820




Acreedores Varios $0 $0 $0 $0 $0
Obligaci

Financras $ 60.000.000 $0 $0 $0 $0 $0
Otros

pasivos a LP $0 $0 $0 $0 $0

PASIVO $ 60.000.000 -$ 13.477.022 $ 7.048.540 $ 33.643.829 $67.880.264 $111.724.820

Patrimonio

So%;‘?ltal $ 25.340.940 $ 25.340.940 $ 25.340.940 $ 25.340.940 $ 25.340.940 $ 25.340.940
Reserva

Legal

Acumulada $0 $0 $0 $6.248.139 $12.606.334 $20.748.896

(10%)
Utilidades

del Ejercicio $0 -$51.982.800 $ 13.090.146 $62.481.397 $126.063.348 $ 207.488.952

PATRIMONIO $ 25.340.940 -$ 26.641.860 $ 38.431.086 $94.070.476 $164.010.622 $ 253.578.788

PASIVO +

PATRIMONIO $ 85.340.940 -$40.118.883 $ 45.479.626 $ 127.714.304 $ 231.890.886 $ 365.303.608

Fuente: Creacion Propia




CONCLUSIONES

El plan de negocios, se desarrolla en un proceso de generacion de una idea
innovadora de una Restaurante Saludable Tipo Buffet, para atender un
mercado potencial, como lo es el de los estudiantes universitarios y personas
gue estudian y trabajan en el sector historico / Centro de la ciudad de
Popayan, y que no cuentan con una oferta saludable, de calidad, rapida para
satisfacer sus necesidades de acuerdo a su disponibilidad de tiempo.

Con el desarrollo de este plan de negocios, se puede determinar que es una
idea de negocio viable a mediano plazo (3 afos), ya que, al ser un producto
novedoso, se necesita de un tiempo prudencial, para obtener
posicionamiento, reconocimiento, recordacion de marca y fidelizacion de
clientes, para obtener un punto de equilibrio, lo que augura grandes

perspectivas de crecimiento.

Es una buena alternativa de generacion de empresa, emprendimiento y de
poner en practica todos lo aprendido en la carrera de Administracion de

Empresas.

La tendencia de comida saludable esta en incremento y se proyecta que con
el paso de los afios sea parte de una cultura que beneficie al cliente “Comer

Sano, Comer Fit” lo que hace que la idea de negocio sea viable y potencial.

La proyeccion muestra una viabilidad financiera para el montaje de un

restaurante de comida saludable, con la fijacion de precios competitivos.

Con la investigacion realizada, nos ayud6 a identificar las principales
variables para definir el plan de negocios, que se debe enfocar en un precio
competitivo y en brindar el servicio de almuerzos.



A pesar de las crisis econOmicas, tiene un impacto negativo en la demanda
de clientes en un restaurante, es de tener en cuenta que ir a un restaurante
simplemente a comer, se busca una experiencia completa con la atencion.

Lo mas importante en el tema operativo de un restaurante es el control de
calidad, la produccién y los procesos, y la definicion de un menu de agrado
para los clientes y lograr clientes satisfechos.

La idea de un restaurante tipo buffet de comida sana, resulta rentable y
acogedora, siempre y cuando se controlen los costos de toda la cadena de
produccion.



RECOMENDACIONES

La mejor opcidn para lograr un punto de equilibrio en el corto plazo es realizar
un plan de mercadeo y publicidad acorde con las necesidades y expectativas
del negocio logrando con esto, poder acceder a un numero mas amplio de

clientes.

Se recomienda realizar convenios o0 alianzas con las principales
universidades del sector y con empresas brindando alternativas de

descuentos por grupos, descuentos por nomina, tiqueteras, etc.

En el mediano plazo, expandir el mercado a otro target en zonas mas

especializadas de clientes / ampliar el nicho de mercado.

Buscar alianzas comerciales con proveedores y economias de escala, todo
esto con el fin de disminuir costos / Estrategias de costo por medio de poder

de negociaciéon con proveedores.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumento / Encuesta para la recoleccion de la informacion

RESTAURANTE DE VIDA SALUDABLE ESTILO BUFFET EN EL CENTRO
HISTORICO DE LA CIUDAD DE POPAYAN

Fecha:

Nombre (Opcional): Género M F

Correo electrénico (Opcional):

1. ¢ Cuéantas veces a la semana almuerza por fuera de su residencia?

Si no lo ha hecho pase a la pregunta 6
a) 1 a 2 veces ala semana
b) 3 a 4 veces a la semana

c) mas de 5 veces a la semana

2. Cuando almuerza fuera de casa, ¢ doénde lo hace?

a) Universidad

b) Restaurante

c) Lleva comida de la casa

d) otro

3. Por lo general qué tipo de comida consume cuando almuerza fuera de casa?
a) Comidas Rapidas (Hamburguesa, perro caliente, pizza)

b) Corrientazo

c) Fritos (Empanada, chorizos, papas rellenas etc.)

d) Comida casera (Hecha en casa)

e) Otro (Por favor especifique)




4. Cual es la principal razén por la que almuerza fuera de casa?
a) Tiempo destinado para almorzar

b) No cocina

c) Distancia

d) La comida es mejor por fuera

e) No aplica, lleva la comida de su casa

5. Cuanto tiempo destina a su almuerzo regularmente?
a) 10 - 15 minutos

b) 20 - 30 minutos

¢) mas de 30 minutos

A continuacion, se hace una breve explicacion de las caracteristicas y beneficios

de la comida Saludable Estilo Buffet
6. Conoce o ha probado comida Saludable Estilo Buffet?
a) Si

b) No (Pase a la pregunta 10)

7. Tiene conocimiento de algun plato de comida saludable estilo Buffet preparado

fuera de casa?

a) Si
b) No

8. Por favor indique el nombre de restaurante que le llamen la atencién?

9. En qué momento del dia preferiria consumir comida saludable estilo buffet?

a) Desayuno

b) Almuerzo

c) Cena



d) Todas las anteriores

10. Cuantas veces consumiria a la semana este tipo de comida?

a) 2 veces
b) 3 veces
Cc) 4 veces

d) Més de 5 veces

11. Cuéanto estaria dispuesto a pagar por un plato de comida saludable tipo buffet?

a) Entre $6.000 y $ 8.000 Pesos
b) Entre $ 8.001 y $ 10.000 Pesos
c) Entre $10.001 y $ 12.000 Pesos
e) Mas de $12.001 pesos



Anexo 2. Instrumento / Tabulacién Encuesta

Encu'\:;tado Genero Preglunta Pregzunta Pregsunta Preg4unta Pregsunta Pregeunta Preg7unta Pregunta 8 Pre%unta Pre%nta Preg:nta
1 Masculino A C D E B A A NR B B A
2 Femenino B B A A B A A NR B C A
3 Femenino B B B A B A A NR B B B
4 Masculino B B B A B A A EL ITALIANO B C B
5 Femenino B B A A B A A LA COSECHA B B C
6 Masculino c B B A B A A EL ITALIANO B B B
7 Femenino A B A A B A B L%'\/‘AchiglA B B B
8 Masculino A B A A B A B EL ITALIANO B B c
9 Femenino B c D E B A B EL ITALIANO B C A
10 Femenino c c D E B A B NR A A A
11 Femenino B A A B B A B EL ITALIANO A A C
12 Masculino c A A B B A B LA COSECHA A A B
13 Masculino B A A B B A B PIO - PIO A B C
14 Masculino A A A B C A B PIO - PIO D B A
15 Femenino A A D B C A B LA COSECHA D B C
16 Femenino A D D B c A B L%'\,{ACLBI/E-\EIA D B ¢
17 Femenino A D D B C A A EL ITALIANO D B B
18 Masculino A A D A C A B EL ITALIANO D c A
19 Femenino B A A C C A B NR C C B
20 Femenino B A A C C A B NR C A C
21 Femenino B A A D I A B NR [@ c B
22 Masculino B A A D B A B NR B B C
23 Masculino B B A A B A B NR B B C
24 Masculino B B B A B A A NR B B B
25 Femenino B B B A B A A NR B B B
26 Femenino B B B A C A A EL ITALIANO A B A
27 Masculino B B A A B A A EL ITALIANO B B A
28 Masculino B B A A B A A EL ITALIANO C A B
29 Masculino B B B A B A A LA COSECHA D A B
30 Femenino B B B A C A A PIO - PIO A A B
31 Femenino B C D E C A A NR A A C
32 Femenino A C D E A A A NR A A C
33 Masculino B C D E C A B NR A A C
34 Femenino B c D E c A B PIO - PIO B B B
35 Masculino B I D E c A B LA COSECHA B B B
36 Femenino A c b E A A A LOCI\ACLI;E;IA 5 B c
37 Femenino A c D E A A A BNFI\)IA.I.SIEASRDAE B B C
38 Femenino A A A D A A A BNFI\)IA'I'SIEASRDAE c B A
39 Femenino c A A D A A A EL ITALIANO C B A
40 Masculino c A A C B A A EL ITALIANO C c A
41 Masculino C B B A B A A NR D C A
42 Masculino C B D A B A A NR D C A
43 Femenino B c D E B A A NR A c c
44 Femenino A B D C A A A LA COSECHA A C c
45 Femenino A D c C B A A EL ITALIANO A C B
46 Masculino A c D E B A A EL ITALIANO C c B
47 Femenino A B B c B A B BNFIQIA_I_SIEASRDAE c c A
48 Masculino A B C B A B PIO - PIO C B C




49 Femenino B B B c B A B PIO - PIO B B B
50 Femenino B B B Cc C A B EL ITALIANO C B A
51 Femenino B B B C c A A B,\Z/_}I_SIQSRI?,_\E A B A
52 Femenino B A B C B A B NR A B B
53 Masculino A C D E C A B NR A B B
54 Masculino A c D E C A B EL ITALIANO A B C
55 Femenino A c D E C A B EL ITALIANO C B C
56 Femenino A A c c c A B EL ITALIANO @ B c
57 Femenino B A c C B A B B'\;R“/-}I_S”é\RSRDAE c B A
58 Masculino A A c c B A B LA COSECHA A B A
59 Femenino A A c c B A B NR A B A
60 Masculino A B A C B A B NR A C B
61 Femenino A B A @ B A A NR A C B
62 Femenino A B B C B A B EL ITALIANO B C B
63 Femenino A B A C B A B EL ITALIANO B C C
64 Femenino B A B C B A B EL ITALIANO B C c
65 Femenino A c D E B A A EL ITALIANO B C c
66 Femenino A B B C c A B PIO - PIO B C C
67 Femenino A C D E c A B PIO - PIO B C c
68 Femenino B D B c c A B PIO - PIO B C B
69 Masculino c B B A c A A LA COSECHA B C A
70 Masculino c @ D E @ A A EL ITALIANO B A c
71 Masculino c B B C C A A EL ITALIANO B B A
72 Femenino B B A c B A A EL ITALIANO B C B
73 Masculino B B B C B A A EL ITALIANO C C B
74 Masculino B B B A B A A LA COSECHA D c B
75 Masculino B B B A B A B PIO - PIO A B B
76 Femenino B A B A C A A EL ITALIANO A B B
77 Masculino A A C C C A B EL ITALIANO A B c
78 Masculino c A A c c A B EL ITALIANO B A c
79 Masculino c A B C C A B EL ITALIANO B C c
80 Femenino c A B C C A B EL ITALIANO B C c
81 Femenino c A B c c A B EL ITALIANO B c A
82 Femenino A B A A c A A EL ITALIANO B c A
83 Masculino A B B c c A B PIO - PIO B c A
84 Masculino A B B C B A B NR D A A
85 Masculino A B B A B A B NR B A B
86 Femenino A B B A B A A NR B A B
87 Masculino B B A c B A B PIO - PIO B C C
88 Masculino B B A A B A B EL ITALIANO B c c
89 Masculino B B A C c A B EL ITALIANO B B c
90 Femenino B c D E B A B EL ITALIANO B B c
91 Femenino B A c A B A B EL ITALIANO B B c
92 Masculino B B B A B A B EL ITALIANO B B c
93 Femenino B B B C B A A NR B B A
94 Femenino B A c C A A A NR A B B
95 Masculino B A c C c A B BNFI\]A.I_SIEASRDAE A C A
96 Femenino A A c A c A BNFI\]A.I_SIEASRDAE B C C
97 Femenino c c D c A PIO - PIO B c c




