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RESUMEN EJECUTIVO

Este trabajo de grado presenta el estudio y analisis de factibilidad de lanzar al mercado
un restaurante de lentejas, como idea de emprendimiento de un negocio original y novedoso

que no existe en la actualidad.

A través de una investigacion de mercados realizada, se determind que existe una
aceptacion entre los ejecutivos y familias ante la idea de asistir a un restaurante de lentejas

y otros granos ubicado en una zona estratégica en la calle de la buena mesa de Envigado.

Palabras Claves: Lentejas, Granos, Restaurante, Envigado, Innovador



ABSTRACT

This thesis presents the study and feasibility analysis to launch a restaurant of lentils
as an idea of entrepreneurship which is found to be original and innovative in the

restaurants’ business give the fact that that kind of restaurant does not exist today.

Through a market research conducted, it was possible to determine that there is an
acceptance among executives and families with the idea of eating in a restaurant focused on
offering lentils and other grains, in a strategic in Envigado

Key Words: Lentils, Restaurant, Envigado, Innovation



INTRODUCCION

Las lentejas son un plato tradicional, que se consume generalmente en los hogares
colombianos, aproximadamente una vez por semana en promedio. Este plato es rico en
proteinas, minerales e hidratos de carbono. Segun Val, M (2014), tienen un gran valor
nutricional, por esto es una de las legumbres méas recomendadas. Asi mismo las lentejas
tienen muchas formas de prepararse, desde recetas clésicas, hasta las méas novedosas y

originales.

De acuerdo a Montoya y J. Pulido (2011), se recomienda comer lentejas minimo una vez
a la semana, para tener una dieta balanceada. De todas las legumbres, la lenteja es la méas
facil de digerir y la mas tierna. Se pueden preparar con chorizo, morcilla, jamén, tocino,
papas, arroz, estofado, zanahoria, apio y otros. Es la legumbre mas antigua, desde sus
comienzos, hace mas de 10.000 afios, en Roma y Egipto, donde eran un alimento muy

popular.

En Colombia hay poca variedad de restaurantes especializados en lentejas, a pesar de
que es un alimento muy popular en las familias y de alto consumo en los hogares por su
valor nutricional y su buen sabor. Unicamente existe una cadena de restaurantes, llamada
“Lenteja Express”, en la ciudad de Medellin, que ofrece hamburguesas con carne de
lentejas y ceviche de lentejas. Este restaurante pretende atender el segmento de personas

vegetarianas.

En los restaurantes de comida tipica, no se encuentra el plato de lentejas dentro de la
carta, por lo que se encuentra una oportunidad en cuanto a la oferta del “Plato de lentejas”
en Colombia. Por ejemplo en Madrid Espafia existen varios restaurantes especializada en el
plato de lentejas, los cuales son muy visitados por su tradicion y el gusto desarrollado alli
por las lentejas. Entre otros, estan el restaurante De la Riva, El 0so, La ancha, Casa Paulino
y Aldaba (Metropoli.com 2015).



1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En Colombia no hay restaurantes especializados de lentejas. Parece existir una
oportunidad en la gastronomia colombiana, para crear un negocio novedoso, donde las

personas puedan comer lentejas, como una opcién de comida nutritiva, variada y original.
1.1.Antecedentes

Las lentejas son un plato tradicional, que se consume generalmente en los hogares
colombianos, aproximadamente una vez por semana en promedio. Se pueden preparar con
chorizo, morcilla, jamon, tocino, papas, arroz, estofado, zanahoria, apio y otros. Es la
legumbre més antigua, desde sus comienzos, hace méas de 10.000 afios, en Roma y Egipto,
donde eran un alimento muy popular (Montoya, J. Pulido, M 2011).

En Colombia no hay restaurantes especializados en lentejas, a pesar de que es un
alimento muy popular en las familias y de alto consumo en los hogares por su valor
nutricional y su buen sabor. Existe una cadena de restaurantes, llamada “Lenteja Express”,
en las ciudades de Medellin y Bogota, que Unicamente ofrece hamburguesas con carne de

lentejas y ceviche de lentejas.

En los restaurantes de comida tipica, tampoco se encuentra el plato de lentejas dentro de
la carta. Por lo tanto se encuentra aqui un vacio en cuanto a la oferta del “Plato de lentejas”
en Colombia. Por ejemplo en Madrid Espafa existe varios restaurantes especializada en el
plato de lentejas, los cuales son muy visitados por su tradicion y el gusto desarrollado alli

por las lentejas.
1.2.0bjetivo general

Determinar la viabilidad y motivacion del mercado Colombiano para experimentar y

apreciar el consumo de platos especiales de lentejas.
1.3.0bjetivos especificos

1. Evaluar la aceptacion del mercado, en cuanto al gusto por las lentejas y la
disposicion para consumirlas en diferentes preparaciones.

2. Evaluar en qué sectores de la ciudad de Medellin se deberian abrir los restaurantes.
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3. Verificar a que segmentos de la poblacidn estaria dirigida la propuesta.

4. Conocer qué factores adicionales, pilares o atributos, harian de la propuesta de
valor, una experiencia ganadora, que genere sensaciones y experiencias nuevas para
los clientes potenciales. Como son el valor nutricional, alimento verde, el buen
sabor del plato, la facilidad para digerir el alimento, la variedad en la preparacion y
otros.

1.4.Marco tedrico

En aras de construir un plan de negocios innovador, que entienda el mercado
gastronomico y las preferencias de los consumidores hacia las lentejas, y que ademas
permita que una vez empiece a operar el negocio, éste sea duradero en el tiempo, es

importante tener una base teérica que sirva como guia para la elaboracién del mismo.

Un plan de negocios es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de negocio
y el plan para alcanzar unas metas. Este, contiene informacion basica sobre la organizacion
y equipo de trabajo para alcanzar esas metas. Cuando se inicia un nuevo negocio, en
general, se requiere un plan de negocios 3-5 afios para asegurar la financiacidén necesaria.
Particularmente hablando de planes de negocio en los cuales el producto es de consumo
publico o alimentos, un plan de negocios bien elaborado sirve para convencer a las
autoridades de salud locales y otros organismos de inspeccién de alimentos pertinentes, asi
como clientes potenciales, que los productos que se ofrecen sin seguro y de muy buena
calidad (Featherstone, 2015).

El plan de negocios esta compuesto por diversas partes, tales como un andlisis de
mercadeo, un analisis técnico, administrativo, econdmico entre otros. Sin embargo, se
puede decir que la parte mas importante de un plan de negocio es la estrategia de mercadeo,
pues los negocios existen para entregar productos y servicios en los mercados (Raymond
Corey, 2003). La Figura 1 presenta un esquema que describe un proceso general de

desarrollo de una estrategia de mercadeo.
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Figura 1: Esquema del proceso de mercadeo

Analisis de marketing (las cinco C)
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Fuente: Dolan, (2000)

La estrategia de mercadeo esta compuesta de diversos elementos, entre ellos, en analisis
de marketing de las cinco C (Clientes, Compafia, Competidores, Colaboradores y
Contexto). También una parte importante es la creacidn de valor por medio de la seleccion
del mercado en el que el negocio se va a enfocar. En esta parte, se define la segmentacion
del mercado, se selecciona el publico objetivo y el posicionamiento que se espera alcanzar.
Estos tres aspecto son prerrequisito para disefiar una estrategia de mercadeo exitosa, pues
estos permiten a la empresa enfocar sus esfuerzos en los clientes indicados y proporciona a

la organizacion la fuerza para definir la mezcla de mercadeo (Sarvay, 2006).

La mezcla de mercadeo estd compuesta por las cuatro P. El Producto/Servicio el cual es
insumo para operar el negocio, también esta el Precio el cual se define en base a los costos
de produccion y disposicion a pagar del cliente, un tercer aspecto importante es la estrategia
de Promocidn que se utilizara con el fin dar a conocer el producto/servicios a los clientes

que se hayan definido como objetivo, y cuarto pero no menos importante Punto de
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partida/Canales, entendido como la forma en que se van a llevar los productos o servicios al

cliente.

1.5.Metodologia

Para el desarrollo del presente trabajo se llevaran a cabo los siguientes pasos:

1.

S.
6.

Anédlisis del entorno, competencia y clientes: Evaluar los restaurantes de lentejas
existentes, su oferta de valor, el gusto por las lentejas, el conocimiento que tienen
las personas sobre el valor nutricional de las lentejas y que tipo de personas, por
gusto, economia, valor nutricional estan dispuestas a comer lentejas en un
restaurante.

Diagnostico del mercado: (Investigacion cualitativa y cuantitativa) Para evaluar la
aceptacion de las lentejas, como alimento nutritivo.

Definicion de estrategias de mercadeo: Segmentacion, mercado meta vy
posicionamiento: Definir a que segmento del mercado se va dirigir, por
caracteristicas demogréaficas, estilos de vida, capacidad econdémica. Cudl es el
Cliente objetivo y el potencial. Como se desea diferenciar. Que experiencia se
quiere generar en ellos y que recordacion, a través de qué y como.

Mezcla de mercadeo: Producto, precio, plaza y promocion. Definir las estrategias.
Lograr una buena mezcla de las 4 P.

Conclusiones y recomendaciones: Que hacer, adonde llegar y como se va hacer.

Evaluacién y control: Evaluar los resultados en cada paso y controlar su ejecucion.

1.6.Conclusiones esperadas

Confirmar la viabilidad de mercado y la aceptacién de este, para lanzar al mercado

gastronomico una propuesta novedosa en cuanto a restaurantes especializados en lentejas,

para la ciudad de Medellin. Como una oferta nueva y diferente, donde degustar el plato de

lentejas tradicional, de forma original y otros platos alternativos preparados con lentejas.

1.7.Motivacion

Se trata de un proyecto de negocio, por medio del cual se emprendera e incursionara en

el mercado gastronémico, con una propuesta de valor novedosa y diferente a las ya
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existentes, por medio de un producto tradicional, casero y familiar, como son las lentejas.
Buscando generar nuevos espacios para las familias, amigos, colegas de trabajo y otros

publicos que aprecien el valor de un plato de lentejas, preparado de forma especial, en un
lugar especial.

14



2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

2.1 Andlisis situacional

2.1.1. Mision

En la mision se planteard la propuesta de una oferta innovadora, la razén de ser y en
qué negocio en que se esta. Para tal fin se realizard una investigacion de mercados a traves
de grupos focales. Ademas se logrard entender quiénes son los clientes, cuéles son sus
gustos y preferencias. La mision definira la diferenciacion del negocio respecto a los

demas.

2.1.2. Vision

La vision, es la construccion, a traves de la informacion que arroje la investigacion
de mercados y teniendo en cuenta que es lo que el mercado espera y aspira. Se trata de
definir como nos quieren ver los clientes y cual es su aspiracion, para cumplir con sus

expectativas.

2.1.4. Estrategia de mercadeo

Como lo sefiala Dolan (2000), para disefiar la estrategia de mercado, es importante
seleccionar el mercado objetivo y definir el posicionamiento deseado, ademas de definir el

plan de mercadeo para lograr el posicionamiento deseado.
A través de un plan de mercadeo se busca alcanzar los siguientes objetivos:

a. Seleccionar el mercado objetivo y definir el posicionamiento deseado, a través del
andlisis de la 5 Cs. Cliente, compafiia, competencia, colaboradores y contexto.

b. Plan de mercadeo para lograr el posicionamiento deseado, definiendo la forma de
lograr el posicionamiento deseado en la mente de nuestros consumidores es
utilizando las 4 Ps. Producto, precio, plaza y promocion, con el fin de planear y
construir una estrategia que lleve a posicionamiento en la mente del consumidor.
Por lo tanto con base en la investigacion de mercados y sus resultados, se construye
la estrategia de mercadeo con las 4 Ps.
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3. ANALISIS DE LAS5C’S

Segun Dolan (2000), las 5 C’s, nos muestran la situacion de la empresa, el entorno y los
factores criticos que son relevantes al tomar decisiones de mercadeo, como son la

competencia, los colaboradores, los clientes, el contexto, y la compafiia.
3.1.Compaiia

Segun Dolan (2000), deben identificarse las fortalezas y debilidades del negocio o la
compafiia. Las necesidades de capital para operar y desarrollar el negocio. Hacer que la

compafiia y sus productos encajen con el mercado.

3.2.Clientes

Segun Dolan (2000), debe identificarse las pautas de compra y el uso de los clientes.
Qué papel desempefia cada quien en la toma de la decisién de compra o el uso. Estos

papeles o roles, son:

¢ Iniciador: estimulan la busqueda del producto.

e Responsable de la decision: toman la decision de compra.

¢ Influyente: aungue no toma la decision, influye en ella.

e Comprador: efecttan la transaccion.

e Usuario: consume el producto.

e También es importante el proceso en la toma de la decision:

e Hay busqueda de informacién?

e COmMoO?

e QuE criterios se utilizan para evaluar las alternativas?

e Qué importancia tienen los diferentes atributos, como el precio y el
rendimiento?

e COmo interacttan los miembros, en el proceso de toma de la decision?

16



3.3. Competencia

Como lo comenta Dolan (2000), es necesario identificar los competidores actuales,
como potenciales. Es necesario entender los puntos débiles y fuertes de los competidores,

para identificar aspectos diferenciadores.

3.4. Colaboradores

Como lo dice Dolan (2000), es necesario conocer la estructura de costos, las
expectativas de margen y asignacion de tareas, para definir el recurso y la formacion. Los
proveedores también hacen parte de este recurso. Su capacidad para responder a los

pedidos, su calidad y el plazo para las entregas.

3.5. Contexto

Como lo menciona Dolan (2000), el entorno es cambiante y es importante la deteccion
de los cambios en el contexto. Entre ellos el contexto tecnolégico y la cultura, que cambian
continuamente. Los productos adquieren valor, segun la posicion que ocupan en la cultura 'y
por esto se debe analizar continuamente para detectar tendencias y modas. Igualmente las
politicas, regulaciones y normas sociales también son cambiantes y criticas al momento de

decidir sobre estrategias de mercadeo.

La investigacion de mercados que voy a realizar y sus resultados, me ayudaran a
identificar y definir plenamente, con base en las percepciones, necesidades, estilos de vida,
aspiraciones y la construccion del restaurante ideal, estas variables, para determinar y

definir el mercado objetivo y el posicionamiento deseado.

17



4. ESTRATEGICAS DE MERCADEO
4.1.SEGMENTACION, TARGETING Y POSICIONAMIENTO

Segun lo comenta Dolan (2000), un requisito en el desarrollo de la estrategia de
marketing es la especificacion de los mercados objetivos a los que quiere dirigirse el

negocio. Para definirlo existen dos claves:

e ;A qué clientes potenciales debe intentar dirigirse la empresa? La empresa debe

determinar de qué modo diferenciar a sus clientes, para asi definir su segmentacion.

e ;Qué grado de adaptacion al cliente debe ofrecer la empresa en sus programas para
elaborar sus planes, ya sea en el mercado de masas, nichos de mercado o

individuos?
La segmentacion de mercados puede hacerse de varias maneras y las mas utilizadas,
son:
e Demograficas (sexo, edad, ingresos u ocupacion).
e Geogréficas (zona, ubicacidn, region, medio urbano o rural).
e Estilos de vida (hedonista frente a orientado a los valores u otros).

También se obtienen, analizando la conducta o relacion de un cliente con un producto.
Como lo dice Dolan (2000), proceso de segmentacidn equivale a elegir las reglas de juego.
Por lo tanto deben considerarse los puntos fuertes y débiles de la empresa comparados con
la competencia, también las metas de la empresa y el encaje de ese mercado objetivo dentro
de las metas. Ademas de los recursos necesarios para dirigirse a ese segmento objetivo y la

disponibilidad de colaboradores para que la estrategia de mercadeo sea un éxito.

Segun Dolan (2000), para llegar a este mercado objetivo, la empresa debe buscar y
hacer una declaracion de cOmo quiere que vean a la empresa, una “declaracion de

posicionamiento”. ;Qué posicion desea tener la empresa en la mente de los consumidores?

18



5. OBJETIVOS DE MERCADEO

En aras de definir hacia donde se quiere llegar en un plazo determinado, en términos de

participacion de mercado, ventas y resultados financieros.

Se deben definir las metas a lograr en un plazo determinado, en los mismos términos
planteados en el objetivo. Deben se claramente identificables y medibles. Es necesario
definir, que informes de mercado y del negocio tener en cuenta para evaluar los avances, el

desempefio y si hay lugar a mejoras.
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6.

MEZCLA DE MERCADEO

Las 4 Ps:

Producto: Como lo expone Dolan (2000), las decisiones de producto comienzan con la

definicion de la oferta de producto. Son los beneficios y el valor que se va entregar al

cliente, conformado por:

El producto fisico.

La marca.

La reputacién de la compafiia.

Formacion de los vendedores antes de ofrecer el producto.

Apoyo posventa.

La financiacion.

Disponibilidad.

Se debe decidir sobre la anchura de las lineas de producto, la longitud de las lineas

de producto, profundidad de las lineas de producto.

Segun Dolan (2000), para el proceso de desarrollo de productos nuevos, se debe seguir

un proceso con 5 pasos, asf:

Identificacion de la oportunidad.
Disefio.

Pruebas.

Lanzamiento del producto.

Gestion del ciclo de vida.

Plaza: Como lo comenta Dolan (2000), el canal es la red o conjunto de mecanismos por

medio de los cuales una empresa sale al mercado, desde la generacion del pedido hasta el

momento en que hace la entrega al cliente. Las dos principales decisiones en funcion a los

canales, son:

Disefio del canal. En cuanto a la longitud y anchura.

20



Gestion del canal. Son las politicas y procedimientos para que este funcione.

Promocion: Como lo expresa Dolan (2000), es el conjunto adecuado de modos para

comunicarse con el cliente, a fin de fomentar el conocimiento del producto y sus

prestaciones. Generar el interés de probar el producto y luego recomprarlo. Para que sea

eficaz requiere de un buen plan de comunicaciones integrado que combine publicidad,

promocion de ventas y relaciones pablicas, teniendo en cuenta:

Mercado. A quien se dirige?

Mision. Cual es el objetivo de la comunicacién?

Mensaje. Cuales son los puntos que han de comunicarse?
Medios. Que vehiculos se utilizaran para transmitir el mensaje?
Moneda. Cuanto dinero se gastara?

Medicion. Como se valora el impacto de las campafias?

Precio: Como lo explica Dolan (2000), el valor percibido, por medio de la mezcla de las 3

Ps ya vistas, representa el precio maximo que esta dispuesto a pagar el cliente. Para

explicarlo, divide el proceso asi:

Base y objetivo del precio. Se define qué precio escoger, si el de exfoliacion o el de
penetracion. En exfoliacion se dirige el precio a los clientes de alto valor. O en la de

penetracion se pone un precio mas bajo, para logara mas ventas en corto tiempo.

Adaptacion del precio al cliente. El precio se ajusta a los diferentes valores que el
cliente da al producto. De esta forma se diferencia al cliente. Segun la forma como

compra el producto.

Liderazgo en precios. Los competidores reaccionan al cambio en los precios.
Cualquier decision de precios hace reaccionar a la competencia, generando una
guerra de precios, lo cual hace que los clientes tomen la decision de compra basados

en el precio Unicamente.
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7. METRICAS

Estas métricas miden el cumplimiento de los objetivos del plan de mercadeo, establecen

el cumplimiento de la meta y deben cumplir con las siguientes caracteristicas:

e Todos en la organizacion reconocen que significa la métrica.

Es facil compartir y entender como se genera la métrica.
e Ladata es facilmente adquirida de una fuente confiable.
e La métrica apunta directamente al target y se puede obtener la informacion.

e Directa, pertinente, econémica, independiente, facil de emitir, objetiva, precisa,

confiable, representativa y publica.
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8. INVESTIGACION DE MERCADOS

La investigacion de mercados es una herramienta fundamental para la toma de
decisiones y existen diferentes métodos para hacerlas. El enfoque puedes ser cualitativo o
cuantitativo, por medio de datos primarios o secundarios. En caso de utilizar datos
primarios, se debe seleccionar una muestra de manera aleatoria para obtener informacion

que no esté sesgada.
Los pasos para hacer una investigacion de mercados son los siguientes:

e Formulacion del problema u oportunidad.

e Desarrollo de objetivos generales y especificos de la investigacion de mercados.

e Escoger el tipo de investigacion. Cualitativa, por medio de grupos focales o
entrevista en profundidad.

e Disefio de la muestra.

e Recopilacién de datos.

e Procesamiento y analisis de datos.

e Elaboracion y presentacion del informe.

e Toma de decisiones, implementacion y seguimiento.
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9. DESARROLLO DEL PLAN DE MERCADEO

Luego de realizar la investigacion de mercados, es posible desarrollar los conceptos
trabajados en el marco conceptual. A continuacion se presentan dichos resultados, para

desarrollar el plan de mercadeo.

9.1.ANALISIS DE LAS5C’S
9.1.1. Compaiiia

Se trata de un restaurante nuevo en el mercado, con especialidad en lentejas y otros
granos, como los garbanzos. Para lograr conformar la compafiia ideal es necesario
conformar un capital inicial, que permita hacer las adecuaciones locativas y un capital de
trabajo minimo para operar. Para contar con este capital es necesario acudir al sector
bancario, con el fin de apalancar financieramente el negocio. Se hard un analisis de los
costos fijos, teniendo en cuenta el valor de las adecuaciones del local y canones de
arrendamiento del local y los equipos necesarios para operar, como son las estufas y
hornos, los ayudantes de cocina, vajillas, cubiertos, manteles, utensilios de cocina y
muebles, como mesas y sillas. También elaborar un presupuesto de los gastos de
funcionamiento variables, como son los servicios publicos, mano de obra, alimentos y otros
insumos necesarios para la operacion del restaurante. Debido a que es necesario aportar
algin conocimiento y experiencia en el sector y el negocio como tal, es indispensable
acudir a la asesoria de un experto en el negocio de los restaurantes y probablemente crear
una sociedad o alianza con personas que estén en el gremio y tengan experiencia con otros

restaurantes.

9.1.2. Clientes

Personas de todas las edades, consumidores del principal producto ofrecido, en este
caso Lentejas. De nivel socio econdmico medio y medio-alto. Personas que acostumbren a
reunirse en restaurantes para hacer negocios o solo para alimentarse, y que su ubicacion de
trabajo o residencia sea en la zona del Poblado o Envigado. Personas que dentro de sus
estilos de vida, les guste experimentar cosas nuevas, tener nuevas experiencias, consumir

granos como las lentejas, garbanzos, frijoles y otras opciones. Ademas personas que en su
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estilo de vida sea importante el consumir alimentos sanos y naturales. Familias y personas
que busquen lugares agradables y acogedores para compartir un rato con sus amigos y

personas cercanas, como familiares.

9.1.3. Competencia

Podria considerarse que el principal competidor es el Restaurante “Lenteja
Express”, el cual tiene 3 sedes. Una ubicada en el Poblado, otra en Laureles y en el Centro
de Medellin. Esta cadena de restaurantes ofrece un menu limitado que esta conformado por
Hamburguesa de lentejas, ceviche y lasafia, con acompafiamientos, como nachos y jugos.

Informacion secundaria del internet, sugiere que respecto a estos restaurantes:

e La comida es calificada como muy buena y es percibida como una buena opcion,
diferente a lo tradicional.

e Es percibido como un restaurante vegetariano, para vegetarianos y no vegetarianos,
porque los sabores son similares a los de la carne.

e El servicio es mal calificado y los espacios fisicos estrechos y el mobiliario puede
mejorar.

e La calificacion y los comentarios dejan en un alto lugar la comida como tal, pero el

ambiente y el servicio muy bajo.

Existen otros competidores fuertes, que presentan alternativas diferentes, pero se
dirigen al mismo tipo de consumidor. Como son: Los restaurantes “El Rancherito” que
ofrece todo tipo de comidas tipicas y mucha variedad de platos. Con ambientes acogedores
y muy familiares. Estan ubicados en lugares estratégicos, que frecuentan las familias los
fines de semana. Esta cadena tiene 8 sedes, ubicadas en diferentes municipios de Antioquia,
cercanos a la ciudad, en carreteras muy visitadas y transitadas por los habitantes de

Medellin y las familias en sus paseos de fin de semana, como son:

e Rancherito las Palmas
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e Copacabana

e Rionegro
e Guarne

e Amaga

o Caldas

e Molinos
o EAFIT

Esta cadena de restaurantes utiliza su tradicion y antigliedad “Desde 1975”, como punta

de lanza para generar posicionamiento.

Otro competidor, es el Restaurante Mondongos. EIl cual tiene tres sedes; una en el
Poblado, otra en la Calle 70 y la tercera en Miami USA. Estos restaurantes estan
especializados en el plato de Mondongo tradicional y ofrecen otras opciones, como la
bandeja paisa, algunas carnes y menus infantiles. Segun tripadvisor.com.co (2015), esta

muy bien calificado por sus visitantes, quienes opinan:

e Lamayoria lo califican como excelente.

e Algunos opinan que la carta es limitada.

e El servicio muy bueno y las instalaciones muy bien calificadas.

e Estos restaurantes son tradicionales y atraen a los turistas que visitan la ciudad.

e Son restaurantes sencillos, con un alto posicionamiento por la calidad de su plato de

mondongo.

9.1.4. Colaboradores

El equipo de colaboradores va estar conformado por un chef especialista en comidas
tipicas y granos. Que conozca muy bien la preparacion y el manejo de estos alimentos,
ademas que tenga creatividad, capacidad de innovacion. Formacion académica en la
profesidn y experiencia en la preparacion de platos tipicos colombianos. Meseros con muy

buena actitud de servicio, compromiso y experiencia en la labor. Un gerente anfitrion que
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reciba los clientes y esté pendiente del negocio en el dia a dia y tenga experiencia en el
manejo de este tipo de negocios.

9.1.5. Contexto

Economico

La economia muestra un buen comportamiento para los afios 2013, 2014, con
crecimientos importantes en el consumo de las personas y las familias. Esto llevo, a que el
consumo de las persona de clase media y media —alta presentara un buen comportamiento.
Estas personas y familias han aumentado sus ingresos y acostumbran ir a los restaurantes
mas frecuentemente y se increment6 el gasto en diversion. Las perspectivas para el 2015 no
son tan alentadoras, en cuanto al consumo, pues se prevé una disminucién significativa en
el consumo de las personas y los hogares. Esto hara que se utilicen menos recursos para
diversién, como ir a restaurantes, cines y viajes. Debido al aumento en el precio del dolar,
los alimentos tendran una subida de precios, pues muchos alimentos, asi como los granos
son importados y los afecta el precio del dolar. En el caso de las lentejas, estas son
importadas de los Estados Unidos y su precio subird por efectos del délar caro. Esto,
generara un aumento de precios, por la subida en los costos de las materias primas. Para el

afio 2016, las perspectivas son similares.

Politico

Hay estabilidad politica en el pais, lo cual fortalece las posibilidades de inversion
proveniente del exterior y genera confianza en el pais, tanto a turistas, como inversionistas.
Hay incertidumbre sobre el proceso de paz con las FARC y el pais esta a la expectativa, en
torno a este tema. Esta situacion afecta el ambiente de los negocios, el turismo y la
inversion. lgualmente existe una opinion favorable en torno al tema y esperanzas de que

saldara adelante el proceso. Este pensamiento favorece la confianza y los negocios.

Legal
Es necesario cumplir con todos los requisitos legales exigidos para el

funcionamiento de los restaurantes. Entre ellos se debe registrar en Camara de Comercio de
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Medellin, el establecimiento de comercio. Registro sanitario de la secretaria de salud del
Municipio de Medellin, pagos de industria y comercio y todo el manejo de la seguridad
social para los colaboradores. También el Registro de marca, en la camara de comercio de
Medellin.

Tecnoldgico

En este aspecto, la tecnologia sigue siendo precaria y tradicional. Se requieren los
hornos y estufas necesarios para la preparacion de los alimentos, las neveras y
refrigeradores, para el manejo adecuado de la temperatura requerida para cada alimento.
Los ayudantes de cocina, como son licuadoras y procesadores de alimentos. La preparacion

de este tipo de platos tipicos es muy artesanal, por lo que la tecnologia es muy bésica.

Social

Las clases media y media- alta, buscan reconocimiento, son exigentes y ademas
buenos precios. Por lo tanto es necesario tener en cuenta estos factores para montar
adecuadamente nuestros restaurantes. Reconocimiento en cuanto a un servicio que los haga
sentir especiales, donde cada persona sea tratada como si fuera de la casa. Exigencia en
cuanto a la calidad de los productos, con muy buena presentacion. El lugar debe ser
impecable en cuanto a su limpieza y disposicion del mobiliario. En cuanto al precio, se
debe cobrar lo justos. Este mercado objetivo paga bien, pero teniendo en cuenta que pagan
lo que perciben como justo. Ni mas, ni menos. El lugar debe ser seguro y con facilidad de
parqueo. Un sitio donde sientan que su familia estd segura y confortable. Un lugar

tranquilo.

La investigacion de mercados que-y sus resultados, ayudaran a identificar y definir
plenamente, con base en las percepciones, necesidades, estilos de vida, aspiraciones y la
construccion del restaurante ideal, estas variables, para determinar y definir el mercado

objetivo y el posicionamiento deseado.
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10. INVESTIGACION DE MERCADOS
10.1. Obijetivo de la investigacion de mercados

Evaluar y desarrollar el concepto de restaurantes de lentejas ideal en Medellin.

10.2. Objetivos especificos de la investigacion de mercados

Para cumplir con el objetivo de la investigacion propuesta, se plantean los siguientes

objetivos especificos:

e Evaluar la actitud y consumo de otros granos en su alimentacion.

e Conocer los habitos de las personas por comer fuera de su casa. Indagar acerca de
los granos.

o Determinar que valoran las personas en un buen restaurante en relacion a la comida.

e Conocer que buscan los consumidores regulares en un restaurante, en cuanto a
espacio, locacion y servicio.

e Valorar el concepto “lentejas y mas”.

e Construir el restaurante de lentejas/granos ideal.

e Explorary conocer el gusto por las lentejas en su alimentacion.

10.3. Método

Por tratarse de un nuevo negocio del que no se tiene informacidn previa se realizara una
investigacion de mercados cualitativa, por medio de grupos focales. Las variables para

reclutar fueron edades estratos.

Por medio de esta se recopilaran datos primarios. Se reclutaran personas con edades de
los 20 en adelante y estrato socioeconomico medio y medio alto. Se explorara sobre sus
gustos y preferencias, expectativas y sentimientos en lo referente a los alimentos que
consume Yy los restaurantes visitados o que les gustaria visitar. Con los datos y la

informacion obtenida, se construira “el restaurante ideal”.

29



Para reclutar a las personas que serian entrevistadas se utilizaran varias preguntas como
filtros. (Ver Anexos)
10.4. Muestra

VARIABLES: Para definir la muestra, las variables a tener en cuenta son: género y

edad. De estratos medio y medio alto y sobre estas bases se planteara la siguiente matriz

Tabla 1:
Muestra propuesta

EDAD
Hombres 20 -40 41 >

Mujeres 20 -40 41>

Fuente: Elaboracion propia

Se realizaron s6lo dos grupos focal.
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11. HALLAZGOS

A continuacion se presentan de acuerdo a los objetivos, los resultados que se obtuvieron
en los dos grupos focales realizados:

Evaluar la actitud y consumo de otros granos en su alimentacion.

e Los participantes nombraron las lentejas como grano preferido para consumir,
también los frijoles y garbanzos. Las lentejas por ser livianas para la digestion.

e Estan de acuerdo en que consumen una vez por semana granos.

e Les gusta consumir las lentejas con salchicha, tomate en cuadros, platano maduro,
panela, carne molida, arroz y tocineta. Los garbanzos con minestrones y salchicha.

e Todos piensan que son muy alimenticias las lentejas y las relacionan con proteinas.

e Encuentran una diferencia entre los granos por su textura y sabor.
“Los frijoles y las lentejas me gustan por la variedad en las formas de
preparacion”.

“Las lentejas son muy buenas para la digestion, son suaves y livianas”

Conocer los habitos de las personas por comer fuera de casa.

e La mayoria comen fuera de casa todos los dias, por temas de trabajo y en fines de

semana con sus familias como diversion. Consumen granos fuera de casa una vez

por semana.

“Almuerzo fuera de casa todos los dias por mi trabajo, no alcanzo a ir hasta mi

2
casa .

“Como lentejas o frijoles minimo una vez por semana fuera de mi casa”
Determinar que valoran las personas en un buen restaurante, en relacion a la comida.

e La mayoria de los participantes opinan que lo que buscan en un buen restaurante es
el sabor y la cantidad, en cuanto a la comida.

e También buscan variedad en los platos y postres.

31



“Que sea sabrosa la comida, variada y abundante”

“La calidad de los alimentos, la presentacion y variedad de platos™

Conocer que buscan los consumidores regulares en un restaurante, en cuanto a

espacio, locacion y servicio.

La mayoria de las personas prefieren un restaurante mediano, solo dos los prefieren
grandes y al aire libre la mitad de los participantes, la otra mitad en espacios
cerrados.

Prefieren que estén ubicados en centros de negocios, uno en sitios turisticos.

“Que sea de tamario mediano™

“Que sea mediano, al aire libre, ubicado cerca de un centro de negocios”.

Explorar y conocer el gusto por las lentejas en su alimentacion.

Les gustaria consumir tortilla espafiola con lentejas, hamburguesas de lentejas,
ceviche de lentejas, ensaladas con lentejas, sopa de lentejas, calentado de lentejas
con huevo, crema de lentejas y lenteja seca (mani).

Todos estarian dispuestos a consumir lentejas en un restaurante.

“Me gusta la tortilla espariola con lentejas y el mani de lentejas ™.

“Prefiero la sopa de lentejas con platano y calentado de lentejas con huevo”.

Valorar el concepto “lentejas y mas” (Lectura).

A todos les gusta el concepto y le agregarian, nutricion, tradicion, abundancia,
servicio, gourmet, innovacion y moda.

Todos escogieron el nombre “Lentejas y mas”, entre los tres enunciados, porque lo
relacionan con lentejas y otra variedad de platos.

“Me parece bien el concepto y le agregaria servicio e innovacion”.

“Me gusta el nombre Lentejas y mas, porque representa variedad de comidas .
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Construir el restaurante de granos ideal.

Para todos los participantes debe tener un espacio para los nifios, con jueguitos para
ellos. Una persona opina que debe tener actividades programadas para los nifios, como
interactuar en la preparacion de las lentejas. Debe ser muy limpio con buenos bafios. Sillas
comodas, muy buena iluminacién. Una persona agrega que debe tener vidrieras grandes. La
mayoria de los participantes les gustaria un sitio decorado con fotos de quienes lo visitan y
al estilo granero paisa, con decoracion y amueblamiento similar al de un granero. También
dicen querer un sitio muy familiar, que rememore a los abuelos en sus fincas de antafio, con
mesas y sillas como las que utilizaban en sus fincas. Todos estan de acuerdo en que
represente tradicion. Ademas les gustaria encontrar platos variados, como garbanzos y
diferentes tipos de carnes para escoger. Es muy importante para ellos incluir una buena
variedad de postres.

“Espacios amplios, con vidrieras, iluminado, con platos variados”.

“Que tenga sillas cOmodas, juegos para los nifios, limpio y con buenos bafios”.
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12. MATRIZ DOFA

En aras de determinar oportunidades y amenazas del ambiente externo ademés de fortalezas

y debilidades, a continuacion se presenta la matriz DOFA para el negocio.

Tabla 2:
Matriz DOFA

FORTALEZAS:

Conocimiento de las necesidades Yy
preferencias de los potenciales clientes a
través de la investigacion de mercados
desarrollada

Conocimientos de mercadeo adquiridos
en la maestria de mercadeo

Desarrollo de un plan de mercadeo, para
lanzar el restaurante ideal de lentejas

DEBILIDADES

Los recursos son limitados, costosos y se
requiere alto capital y un musculo
financiero amplio para iniciar y montar
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OPORTUNIDADES:

Los restaurantes estan siendo visitados
por las clases emergentes, que al tener
hoy dia mayores ingresos acuden a
estos, buscando diversion sana y estatus
social

Los estilos de vida se han volcado a
buscar diferentes opciones fuera de casa,
entre ellas comer en restaurantes

Los estilos de vida innovadores y
experimentadores,  buscan  nuevas
opciones, que generen cambios e
innovacion en su forma de divertirse y
alimentarse. Estos se identificaran con
mi  propuesta de valor, pues es
innovadora y diferente

En el mercado no existen restaurantes
especializados en lentejas

Las familias y los ejecutivos buscan
alimentos sanos y saludables

Los consumidores buscan diferentes
alternativas al escoger los restaurantes
Buscan innovacién y diversion

Los granos como el frijol, tienen gran
aceptacion y alto consumo en el
mercado de personas que frecuentan los
restaurantes

AMENAZAS

Existe mucha competencia y gran
variedad de alternativas. La oferta de
restaurantes en Medellin es muy amplia
Los consumidores y clientes de



el restaurante

No se conoce el restaurante y existe un
bajo nivel de lealtad hacia los
restaurantes con marcas desconocidas en
Medellin

Alta preferencia por los frijoles en
Medellin 'y desconocimiento de las
lentejas

Las lentejas son relacionadas por las
personas, con consumo en el hogar y no
estan acostumbradas a consumirlas en
restaurantes

Fuente: Elaboracion propia
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restaurantes buscan alternativas variadas
en los restaurantes que visitan, con
cartas robustas y muchas opciones para
escoger

Los precios de los alimentos estan
subiendo por efecto del aumento en el
precio del dolar, mucho mas cuando se
trata de productos importados como la
lenteja. Lo cual genera una contraccion
del consumo



13. SEGMENTACION

Para obtener la segmentacion del mercado se consideran tres variables principales, i) el

nivel de ingresos del consumidor, ii) el cuidado de la salud del consumidor, y iii) la

ubicacion del trabajo del consumidor. Al realizar la combinacion de las tres variables, se

obtiene una matriz de 8 segmentos.

Tabla 3:

Segmento Target

No Cuida su Salud

Cuida su Salud

Ingresos Trabajan en . Trabajan en )
; Trabajan en el Trabajan en el
Medio- laureles o el oblado o envigado laureles o el oblado o envigado
Altos centro P g centro P g
Ingresos Trabajan en Trabajan en el Trabajan en Trabajan en el
) laureles o el . laureles o el .
Bajos poblado o envigado poblado o envigado
centro centro

Fuente: Elaboracién propia
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14. TARGET

El target definido son ejecutivos de ingresos medio altos, que cuidan su salud y trabajan

o viven en el Poblado o Envigado.

Son ejecutivos mayores de 20 afios, que tienen sus oficinas o lugar de trabajo en la zona
de Envigado y el Poblado. En este sector hay gran cantidad de empresas establecidas,
consultorios médicos, clinicas, bancos y oficinas de abogados, con ingresos medio altos y

altos.

Este segmento es amplio en la ciudad de Medellin, pues la clase emergente esta en
crecimiento y hay una gran poblacién de personas, con ingresos medio altos. En Portafolio
(2015), sefialan que, entre el afio 2002 y 2011 la clase media colombiana pasé de

representar el 15% de la poblacién total, al 28%.

En Medellin las personas de ingresos medio-altos estan ubicadas principalmente en el
Poblado y Envigado, ya sea por trabajo o por vivienda. Los nuevos estilos de vida, de estas
personas estan generando la conciencia del cuidado de la salud, como factor principal en

sus habitos de vida y de consumo.

Este segmento es rentable por tener unos ingresos que les permiten darse gusto en sus
consumos y pagan lo justo por consumir en restaurantes cercanos a su lugar de residencia o
trabajo. Como lo informo la firma Raddar (2012), los colombianos gastan en promedio un

32% de sus ingresos en alimentacion.

Este segmento es sostenible en el tiempo, al generar una propuesta de valor integral y
que se aprecie por el valor recibido. La persona regresa, recompra y se convierte en un

cliente fiel, que ademas refiere el restaurante a otras personas.
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15. PROPUESTA DE VALOR

Restaurante especializado en lentejas, como las de nuestras abuelas, con otra variedad
de platos y postres deliciosos. Pensando en atenderte con el mejor servicio, en el mejor
lugar de Medellin para disfrutar almuerzos ejecutivos. En la calle de la buena mesa de
Envigado, cerca de tu lugar de trabajo o residencia, para que disfrutes el mejor plato de
lentejas de la ciudad y otras delicias.

Al ser un nuevo negocio, es muy importante posicionarlo en el mercado, mostrando el
gran beneficio que tienen las lentejas, como alimento natural y sano. Los restaurantes
deben tener un ambiente agradable y acogedor. Con una temética en torno a los granos. Es
una propuesta innovadora, que no existe en el mercado. Para los restaurantes es muy
importante el manejo de los alimentos, como materia prima basica, cumpliendo con los mas
altos estandares de higiene, refrigeracion y almacenamiento de estos. Los alimentos deben
ser de méxima calidad, por lo tanto es indispensable crear alianzas con proveedores que
cumplan con altos estdndares en el manejo y trazabilidad de los alimentos e ingredientes

utilizados en los restaurantes.
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16. POSICIONAMIENTO

Ser el mejor restaurante para ejecutivos y familias que consuman alimentos sanos y
nutritivos, en el mejor lugar de la ciudad, con especialidad en el delicioso plato de lentejas

y otra variedad de platos y postres para deleitarse.
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17. OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO

e Generar ingresos a través de la venta minima de 300 platos en el primer mes de
operacion, equivalente a 10 platos diarios. Con incrementos del 30% en los 3 meses

siguientes y el 10% en adelante, durante el primer afo.
e Lograr posicionamiento en Medellin, durante el primer afio de operacion.

e Convertirnos en la opcién ideal para el almuerzo o cena de los ejecutivos en dias de

semana y las familias en fines de semana, en la zona del Poblado y Envigado.
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18. DECISIONES ESTRATEGICAS
18.1. MEZCLA DE MERCADEO

Las 4 Ps del mercadeo, serdn la base para elaborar el plan de mercadeo, producto,

plaza, precio y promocion.

Producto/Cliente

El producto esta compuesto de la propuesta de valor, que vamos a ofrecer en los
restaurantes, basada en tres pilares fundamentales: Platos a la carta, dando especial énfasis
al plato de lentejas, con diferentes combinaciones y preparaciones, como son la tortilla
espafola con lentejas, albondigas de lentejas, ensalada con lentejas, espagueti a la bolofiesa
con carne de lentejas, arepas de lentejas, lasafia de lentejas, mani de lentejas, carne de

lentejas a la plancha, chorizo de lentejas, y salchichas de lentejas.

. Ademaés ofreciendo otras opciones, como son garbanzos, frijoles, carnes, postres y
menus infantiles, de excelente calidad. El servicio, representado en la atencion de los
meseros, el anfitrion y toda la experiencia recibida con agilidad, amabilidad y asesoria. El
lugar, debe ser muy agradable y con la tematica de los granos, para que genere una
experiencia inolvidable. Un momento de diversion inigualable que genere alegria. El
producto comienza su ciclo de vida en la etapa de introduccion, por lo tanto hay que
hacerlo conocer y debe generar emociones al momento de consumirlo y agregar mucho

valor, para ser reconocido por nuestros Clientes.

Segun consulta realizada al ingeniero de alimentos Sergio Andrés Mosquera, las
lentejas son leguminosas con un contenido nutricional importante, a tal punto que es
considerada para muchos como un sustituto natural de la carne. Su elevada composicion
proteica ha generado esa percepcion casi generalizada. Es importante tener presente cuando
se mencionan estos temas, que la proteina vegetal y particularmente la de la lenteja es
similar al de la carne. Considerando los aminoécidos esenciales tan importantes en la

formacion muscular, le dan ain mas importancia a la necesidad de incluirlas en la
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alimentacion diaria. También cabe mencionar que la lenteja es un alimento rico en

carbohidratos y por lo tanto con un valor calérico muy alto.

Plaza/Conveniencia

Los ambientes del local deben ser agradables y amplios. Ubicado en la calle de la
buena mesa de Envigado. Lugar muy concurrido en dias de semana por ejecutivos que
trabajan cerca del sector, como el Poblado y Envigado. También turistas y grupos de
amigos y los fines de semana es frecuentado por las familias. Este local va tener una
temaética relacionada con los granos. Con decoracion en paredes ambientadas con imagenes
de diferentes granos, como son las lentejas, garbanzos y frijoles. En algunos espacios,
diferentes muestras de granos en vitrinas y costales con granos en su interior. Los manteles
y delantales de los meseros con estampaciones de granos. Ademas muy buena iluminacion
y muebles cdmodos. La estrategia que se implementara, es de distribucion exclusiva, por
tratarse de un punto de venta directo/restaurante, que no tiene intermediarios, generando
una relacion estrecha y directa con el consumidor final. EI control del servicio es directo,
pues no existen intermediarios al momento de brindar el servicio y entregar el producto. La
imagen de la marca se maneja directamente en el punto de venta, de cara al cliente. Esta

estrategia presenta mayores margenes brutos, por no existir intermediarios.

Precio/Costo

El precio debe ser acorde con el precio justo percibido. Teniendo en cuenta factores
como: Precio de la competencia, costos y gastos de produccion y el precio que las personas
estén dispuestas a pagar. Segun los resultados de los grupos focales, los clientes potenciales
estan dispuestos a pagar en promedio 20.000 pesos por un plato de lentejas y otros platos.
Este precio es acorde con el nivel de ingresos de las personas con ingresos medio-altos y
con la competencia en este exclusivo sector, donde ubicare el restaurante. Como estrategia
de penetracion, se ofrecerd descuento por grupos, con mas de dos personas obsequiaremos

un plato de lentejas.
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Promocion/Comunicacion

Mix de comunicacion:

Publicidad: Pauta en revistas especializadas de restaurantes, lugares turisticos y
diversion. Igualmente revistas internas de las empresas e instituciones publicas y privadas

del Poblado y Envigado.

Se distribuiran volantes en el sector, en edificios de oficinas ubicados en el Poblado y
Envigado, con la informacion del restaurante y la promocion. También cerca de los centros

comerciales del Poblado y Envigado.

Promocion en ventas: Obsequiaremos un plato de lentejas, por grupos mayores a dos
personas, durante los tres primeros meses desde el lanzamiento. Durante la primera semana
luego de la apertura del restaurante daremos un descuento del 10% en el total de la cuenta.
Estas promociones se comunicaran en los volantes que repartiremos en el sector, antes y

luego de la inauguracion del restaurante.

Relaciones publicas: Contactaremos diferentes personalidades de la zona del Poblado
y Envigado, para invitarlos a que visiten el restaurante. Contactaremos algunas
agremiaciones y grupos de interés del sector del Poblado y Envigado para invitarlos a
visitar el restaurante. Todos los contactos personales y profesionales seran invitados a
visitar el restaurante el dia de la inauguracion del restaurante, junto con personalidades

importantes del sector.

Mercadeo directo: Enviaremos via mail, la invitacion para que visiten el restaurante a
diferentes grupos de personas, como contactos personales, profesionales y referidos de

quienes visiten el restaurante.

Empaques: El aviso exterior del restaurante debe ser alusivo a las lentejas, con una
imagen moderna y colores Ilamativos, con la marca “Lentejas y mas”. Los platos, cazuelas,

bandejas, manteles, servilletas, delantales y vasos llevaran la marca “Lentejas y mas”.
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19. METRICAS

Medir las ventas diarias y los platos consumidos en dias de semana y fines de semana,
por medio de los registros de caja. Esta métrica se evaluara mensualmente, con el fin de
conocer el incremento porcentual en las ventas mes a mes. Los primeros tres meses
siguientes al mes de apertura, buscando un incremento minimo del 30% en las ventas de un
mes al otro. Para los siguientes meses el incremento debe ser minimo el 10% cada mes.
Esta métrica la utilizare el primer afio de operacion y luego se estableceran nuevos

estandares.

Realizar una investigacion de mercados, luego del primer afio de operacion del
restaurante, para calificar el posicionamiento logrado. Investigando cual es el restaurante
con mayor recordacion por el plato de lentejas en Medellin. Repitiendo esta investigacion

cada seis meses, con el fin de tomar decisiones en cuanto al posicionamiento.

Se haré una investigacion de mercados cualitativa, luego de los primeros seis meses de
operacion del restaurante, con ejecutivos y familias del sector del Poblado y Envigado, para

recopilar informacion acerca de las preferencias en cuanto a restaurantes de la zona.
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20. PRESUPUESTO

e EI presupuesto se hace con base en los objetivos del plan de mercadeo: generar

ingresos a través de la venta minima de 300 platos en el primer mes de operacion,

equivalente a 10 platos diarios a 20.000 pesos cada uno. Con incrementos del 30%

en los 3 meses siguientes y el 10% en adelante, durante el primer afio.

e Descuentos: 10% los tres primeros meses.

e Costos de las compras: 40% de lo vendido.

e Tecnologia: electrodomésticos y utensilios de cocina.

¢ Financiacion: 100.000.000 pesos a 60 meses de plazo al 1% MV.

e Amortizacion a capital: 1.666.666 pesos mensuales.

Tabla 4:
P & G proyectado

P&G
Ventas brutas
Descuentos

Costo de lo vendido

Margen de contribucion

Publicidad
Gastos de mercadeo

Contribucién después de mercadeo

Inversiones en tecnologia
Contribucién neta

Contribucién neta acumulada

$ 6.000.000
$  600.000
$ 2.400.000

$ 3.000.000

$ 2.000.000
$ 2.000.000

$ 1.000.000

$ 6.000.000
$ (5.000.000)

$ (5.000.000)

Fuente: Elaboracion propia

$ 7.800.000
$  780.000
$ 3.120.000

$ 3.900.000

$ 1.500.000
$ 1.500.000

$ 2.400.000

$ 1.000.000
$ 1.400.000

$ (3.600.000)

$

$

$
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10.140.000
1.014.000
4.056.000

5.070.000

1.000.000
1.000.000

4.070.000

1.000.000
3.070.000

(530.000)

13.182.000

5.272.800

7.909.200

1.000.000

1.000.000

6.909.200

500.000

6.409.200

5.879.200

$ 14.500.200

$

$ 5.800.080

$ 8.700.120

$ 1.000.000

$ 1.000.000

$ 7.700.120

$ 500.000

$ 7.200.120

$ 13.079.320

$ 15.950.220

$ 6.380.088

$ 9.570.132

$ 1.000.000

$ 1.000.000

$ 8.570.132

$ 500.000

$ 8.070.132

$ 21.149.452



Tabla 5:
Flujo de caja proyectado

MES 1
Saldo inicial $ 10.000.000
Ventas $ 6.000.000
Descuentos $ -600.000
Total ingresos $ 15.400.000
Compras $ -2.400.000
Gastos $ -4.000.000

Obligaciones financieras ~ $ -2.666.666
Total egresos $ -9.066.666

Saldo final $ 6.333.334

Fuente: Elaboracion propia

$ 6.333.334

$ 7.800.000

$ -780.000

$ 13.353.334

$ -3.120.000

$ -3.000.000

$ -2.666.666

$ -8.786.666

$ 4.566.668

$ 4.566.668
$ 10.140.000
$ -1.014.000

$ 13.692.668

$ -4.056.000
$ -2.000.000
$ -2.666.666
$ -8.722.666

$ 4.970.002
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$ 4.970.002

$13.182.000

$ 0

$18.152.002

$ -5.272.800

$ -2.000.000

$ -2.666.666

$ -9.939.466

$ 8.212.536

$ 8.212.536

$ 14.500.200

$ 0

$22.712.736

$ -5.800.080

$ -2.000.000

$ - 2.666.666

$-10.466.746

$ 12.245.990

$ 12.245.990

$ 15.950.220

$ 0

$ 28.196.210

$ -6.380.088

$ -2.000.000

$ -2.666.666

$-11.046.754

$ 17.149.456



21. BIBLIOGRAFIA
Atrapalo. (2015). Comentarios sobre restaurantes de Medellin y el pais. Recuperado el 11
de 03 de 2015, de http://www.atrapalo.com.co/

Degusta. (2015). Comentarios sobre Restaurantes en Medellin. Recuperado el 11 de 03 de
2015, de https://www.degusta.com.co/

Dolan, R. (2000). Comentario sobre estrategia de maerketing. Harvard Business School ,
504-S13.

ElIRancherito. (2015). Comentarios sobre el Restaurante EI Rancherito en Medellin.
Recuperado el 11 de 03 de 2015, de http://www.elrancherito.com.co/

Featherstone, S. (2015). Creating a business plan. A Complete Course in Canning and
Related Processes (Fourteenth Edition) , 3-20.

Kotler, P. (2006). Direccion de Marketing. Madrid, Espafia: Pearson Prentice Hall.

Metropoli. (2015). Comentarios sobre restaurantes de lentejas en Madrid. Recuperado el
11 de 03 de 2015, de http://www.metropoli.com/

Montoya, J., & Pulido, M. (2011). Productora y comercializadora de alimento vegetal
linea verde S.A.S. (Tesis de posgrado). Bogota, Colombia: Universidad Sergio Arboleda.

Mosquera, S. (2015). Comentario sobre el valor nutricional de las lentejas. Medellin,
Colombia.

Portafolio. (2015). Comentarios sobre el estudio de la firma Raddar, acerca del porcentaje
del ingreso, que destinan los colombianos para alimentacion. Recuperado el 11 de 03 de
2015, de http://www.portafolio.co/

Portafolio. (2015). Comentarios sobre estudio realizado por Alejandro Gaviria, sobre el
crecimiento de la clase media colombiana. Recuperado el 11 de 03 de 2015, de
http://www.portafolio.co/

Raymond Corey, E. (2003). Marketing Strategy - An Overview. Harvard Business School ,
9-500-005.

Sarvay, M. (2006). Market segmentation, selection and positioning. Harvard Business
School , 9-506-019.

Tripadvisor. (2015). Comentarios sobre Restaurantes de Medellin y todo el pais.
Recuperado el 11 de 03 de 2015, de http://www.tripadvisor.co/

Val, M. (2015). Lentejas, gastronomia y propiedades nutricionales. Recuperado el 03 de 11
de 2015, de http://www.sabormediterraneo.com/cocina/lentejas.htm

48



ANEXOS

Anexo 1.
PREGUNTAS FILTRO GRUPO FOCAL

e Nombre
e Sexo
e Edad

e ;Le gusta consumir granos? Si_ No_

I.  Evaluar la actitud y consumo de otros granos en su alimentacién.
¢Le gusta consumir granos?
¢ Cual grano prefiere consumir? ;Por qué?
¢Cual le gusta mas?
¢Con qué frecuencia come granos? (Frijol, lenteja, garbanzo)
¢Con qué acompafia los granos?
¢ Como los prepara o se los preparan?
¢A qué hora o0 momento prefiere consumirlos? (desayuno, almuerzo o comida)

¢Qué piensa de los granos como alimento? (ventajas y desventajas de consumirlos).

© ©o N o g bk~ w D

¢ Cree que hay alguna diferencia de acuerdo al tipo de grano?

Il.  Conocer los habitos de las personas por comer fuera de su casa. Indagar acerca
de los granos.
1. ¢Con que frecuencia come fuera de casa?
2. ¢En qué ocasiones come fuera de su casa?

3. ¢Con que frecuencia consume granos fuera de su casa? ;Y lentejas?

I11.  Determinar que valoran las personas en un buen restaurante, en relacion a la
comida.
1. ¢Qué significa para usted una buena comida, cuando consume en un restaurante?

2. ¢Qué espera encontrar en un buen restaurante, respecto a la comida?
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3. ¢Como es una experiencia perfecta al consumir los alimentos en un restaurante?

IV.  Conocer que buscan los consumidores regulares en un restaurante, en cuanto a
espacio, locacion y servicio.
1. ¢Qué espera encontrar en cuanto al espacio en un restaurante? (Grande, mediano,
pequefio)
2. ¢Le gustan los restaurantes al aire libre o en espacios cerrados?
3. ¢Enqué lugar de Medellin le gustaria visitar un restaurante?
4. ¢Le gustan los restaurantes en centros comerciales, centros de negocios, lugares

turisticos, otros?

V. Explorary conocer el gusto por las lentejas en su alimentacion.
(Sinos quedamos con lentejas....que podriamos hacer con lentejas?

¢ Qué tipo de platos preparariamos con lentejas?

¢ Cree usted que es un plato tipico de los paisas? Por qué?

¢ Esta relacionado con tradicion? En su casa como es esa tradicion?

o B~ w0 D

¢Estaria dispuesto a consumir lentejas en un restaurante?

VI.  Valorar el concepto “lentejas y mas”
Les voy a leer el concepto sobre un negocio de lentejas:

Se trata de un restaurante nuevo en el mercado, con especialidad en lentejas y otros granos,
como los garbanzos. Al ser un nuevo negocio, es muy importante posicionarlo en el
mercado, mostrando el gran beneficio que tienen las lentejas, como alimento natural y sano.
Los restaurantes deben tener un ambiente agradable y acogedor. Con una tematica en torno
a los granos. Es una propuesta innovadora, que no existe en el mercado y esta, debe
resaltarse como una experiencia nueva y divertida. Para los restaurantes es muy importante
el manejo de los alimentos, como materia prima basica, cumpliendo con los més altos

estandares de higiene, refrigeraciéon y almacenamiento de estos. Los alimentos deben ser de
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méaxima calidad, por lo tanto es indispensable crear alianzas con proveedores que cumplan

con altos estandares en el manejo y trazabilidad de los alimentos e ingredientes utilizados

en los restaurantes.

VII.

N o o a &~ w D Pe

¢ Qué les parece?

¢lIria a comer a un restaurant asi? Porque si 0 por qué no?

¢Qué le agregaria?

¢QUué le quitaria?

¢Qué nombre le gustaria para un restaurante de lentejas?

(Le gusta el nombre: “Lentejas y mas”, “Las lentejas” o “El palacio de las lentejas”?

¢Que representa para usted el nombre seleccionado?

Construir el restaurante de granos ideal.

Actividad de recortar y pegar con cartulinas, revistas, colores y tijeras en grupo (3 grupos,

cada uno construira su restaurante ideal).

O N o g s~ wDd e

Explique su construccion del Restaurante ideal.

¢ Cual seria el espacio ideal para un restaurante de granos? (Describalo)

¢ Qué tematica utilizaria para su decoracion?

¢ Qué tipo de platos, en cuanto a granos?

¢ Qué platos adicionales le gustaria encontrar en un restaurante de granos?
¢En qué lugar de Medellin seria ideal encontrar un restaurante de lentejas?
¢ Qué precio estaria dispuesto a pagar por un plato especial de lentejas?

¢ Qué promociones le gustaria encontrar en un restaurante de lentejas?
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AnNexo 2.
CUESTIONARIO GRUPO FOCAL

Nombre:
Edad:
Filtro

¢Cuando fue la ultima vez que consumid granos?
¢Le gustan los granos?

oY las lentejas?

¢Cuando fue la ultima vez que salié a comer afuera?

I.  Evaluar la actitud y consumo de otros granos en su alimentacion.
¢ Le gusta consumir granos?
¢ Cudl grano prefiere consumir? ¢ Por qué? ;Cual le gusta mas?
¢Con qué frecuencia come granos? (Frijol, lenteja, garbanzo)
¢ Con qué acompafia los granos?
¢Como los prepara o se los preparan?
¢A qué hora 0 momento prefiere consumirlos? (desayuno, almuerzo o comida)

¢Qué piensa de los granos como alimento? (ventajas y desventajas de consumirlos)

© © o gk~ WD e

¢ Cree que hay alguna diferencia de acuerdo al tipo de grano?

Il.  Conocer los habitos de las personas por comer fuera de su casa. Indagar acerca
de los granos.
1. ¢Con que frecuencia come fuera de casa?
2. ¢En qué ocasiones come fuera de su casa?

3. ¢Con que frecuencia consume granos fuera de su casa? Y lentejas?
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I1l.  Determinar que valoran las personas en un buen restaurante, en relacion a la
comida.

1. ¢Qué significa para usted una buena comida, cuando consume en un restaurante?

2. ¢Qué espera encontrar en un buen restaurante, respecto a la comida?

3. ¢Como es una experiencia perfecta al consumir los alimentos en un restaurante?

IV.  Conocer que buscan los consumidores regulares en un restaurante, en cuanto a
espacio, locacion y servicio.
1. ¢Qué espera encontrar en cuanto al espacio en un restaurante? (Grande, mediano,
pequefio)
2. ¢Le gustan los restaurantes al aire libre o en espacios cerrados?
3. ¢En qué lugar de Medellin le gustaria visitar un restaurante?
4. ¢Le gustan los restaurantes en centros comerciales, centros de negocios, lugares

turisticos, otros?

V. Explorary conocer el gusto por las lentejas en su alimentacion.
(,S1nos quedamos con lentejas....que podriamos hacer con lentejas?

¢ Qué tipo de platos preparariamos con lentejas?

¢ Cree usted que es un plato tipico de los paisas? Por qué?

¢ Esta relacionado con tradicion? En su casa como es esa tradicion?

o &~ DN e

¢ Estaria dispuesto a consumir lentejas en un restaurante?

VI.  Valorar el concepto “lentejas y mas”
Les voy a leer el concepto sobre un negocio de lentejas:

Se trata de un restaurante nuevo en el mercado, con especialidad en lentejas y otros granos,
como los garbanzos. Al ser un nuevo negocio, es muy importante posicionarlo en el
mercado, mostrando el gran beneficio que tienen las lentejas, como alimento natural y sano.
Los restaurantes deben tener un ambiente agradable y acogedor. Con una tematica en torno

a los granos. Es una propuesta innovadora, que no existe en el mercado y esta, debe
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resaltarse como una experiencia nueva y divertida. Para los restaurantes es muy importante
el manejo de los alimentos, como materia prima bésica, cumpliendo con los méas altos
estandares de higiene, refrigeracion y almacenamiento de estos. Los alimentos deben ser de
méaxima calidad, por lo tanto es indispensable crear alianzas con proveedores que cumplan
con altos estandares en el manejo y trazabilidad de los alimentos e ingredientes utilizados

en los restaurantes.

¢ Qué les parece?

¢lIria a comer a un restaurant asi? Porque si 0 por qué no?
¢ Qué le agregaria?

¢Qué le quitaria?

¢Qué nombre le gustaria para un restaurante de lentejas?

(Le gusta el nombre: “Lentejas y mas”, “Las lentejas” o “El palacio de las lentejas™?

N o a ~ w b oe

¢Que representa para usted el nombre seleccionado?

VII.  Construir el restaurante de granos ideal.
Explique su construccion del Restaurante ideal.
¢ Cual seria el espacio ideal para un restaurante de granos? (Describalo)
¢ Qué tematica utilizaria para su decoracion?

¢ Qué tipo de platos, en cudnto a granos?

¢En qué lugar de Medellin seria ideal encontrar un restaurante de lentejas?

1.

2

3

4

5. ¢Qué platos adicionales le gustaria encontrar en un restaurante de granos?
6

7. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por un plato especial de lentejas?

8

¢Qué promociones le gustaria encontrar en un restaurante de lentejas?
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