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Abstract 

We are two friends who decided to embark on a crazy idea to merge our passions and put it 

into a business idea. We are both industrial designers and we love cooking, experiment with 

flavors and generate sensations through the senses. This is combined with the family experience 

in the perfect combination to come up with a solid proposal and materialize our dream. 

Humo will be a classic American barbecue restaurant located in Bogotá, which will provide a 

quality dining experience to scale the consumption of smoking products and introduce new 

flavors through different products and recipes. 

Humo will highlight traditional flavors such as pork, chicken and beef, under slow cooking in 

a smoky atmosphere with its characteristic wood flavor. In addition to meats, Humo will have 

dishes for vegetarians, vegans and those who want to find healthier options. Techniques such as 

cold smoking will be used, where cheeses and vegetables will have a fine and particular flavor, 

but at the same time powerful. 

The concept of Humo is along the lines of the rustic / industrial, generating a casual 

environment where people can share different proteins and garnishes with an excellent taste at an 

affordable price. Humo will be self-service and the food will be served on trays according to the 

number of people who come together. The idea is to have the food in the center of the table and 

share. We want to create a place of relaxation where interaction, food and sensations are the 

main protagonists. Initially it will be a small place and will have 10 tables and capacity for 40 

people 

We’ve determine that in order to have a profitable business we need at least a rotation of 98 

seats per week. The first year, the company will have a slow start with an EBITDA margin of 
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25% but after standarizing processes and normalizing the business it will be around 51%. When 

thinking about expanding we have considered two ways to do so. One is by owning new 

restaurantes locations and the other option is by having franchises. The best option is to have a 

mixed franchise were we own 10% and by doing so we will have an EBITDA margin of 44.6% 

and we lower our risk to only 10%. 

 

 

Resumen 

Somos dos amigos que decidimos embarcarnos en una loca idea de fusionar nuestras pasiones 

para trasladarlo en una idea de negocio. Ambos somos diseñadores industriales y nos encanta la 

cocina, el experimentar con sabores y generar sensaciones por medio de los sentidos. Esto 

combinado con la experiencia familiar en restaurantes es la combinación perfecta para salir con 

una propuesta sólida y materializar nuestro sueño.   

Humo será un restaurante de barbecue clásico americano ubicado en la ciudad de Bogotá, el 

cual brindará una experiencia gastronómica de calidad para escalar la forma de consumir 

productos ahumados e introducir nuevos sabores a través de recetas y productos diferentes.  

Se destacarán sabores tradicionales como el cerdo, el pollo y la res, adobadas por largos 

periodos de tiempo y cocinadas bajo una cocción lenta en un ambiente ahumado para lograr así 

su característico sabor. Adicional a las carnes, Humo tendrá platos como acompañantes para 

vegetarianos, veganos y aquellos que quieren encontrar opciones más saludables. Se emplearán 

técnicas como el ahumado en frío, en donde quesos y vegetales tendrán un sabor sutil y 

particular, pero a la vez poderoso. 
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El concepto de humo está por la línea de lo rústico/industrial generando un ambiente casual 

donde las personas pueden compartir diferentes proteínas y guarniciones con un excelente sabor 

a un precio asequible. Será autoservicio y se servirá en bandejas según la cantidad de personas 

que vengan juntas. La idea es que se preste para poner al centro de la mesa y compartir. 

Queremos generar un lugar de esparcimiento donde la interacción, la comida y las sensaciones 

sean los principales protagonistas.  Inicialmente será un lugar pequeño y contará con 10 mesas y 

capacidad para 40 personas.  

Es un negocio que como mínimo necesita tener un consumo mínimo de 98 puestos a la 

semana para ser rentable. Se estima un crecimiento lento en el primer año donde arrancamos 

teniendo un margen EBITDA de 25% y finalizando el año logramos estandarizar todo con el fin 

de normalizarlo en un 51%. También contemplamos la posibilidad de crecer el negocio tanto con 

locales propios y/o franquicias donde nos dimos cuenta de que la mejor opción es una franquicia 

mixta donde tengamos participación del 10%. Con esto logramos tener un margen de 

rentabilidad de 44.6% y disminuimos el riesgo a un 10%.  

 

Palabras Clave 
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Sector Horeca Slow cook 

Restaurante Dry rub 
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1. Análisis De Mercado 

1.1 Análisis Del Sector  

1.1.1 Tendencias en Colombia 

El 2018 para Colombia fue un año bastante atípico por cuenta de la incertidumbre que se 

estaba sintiendo por cuenta del cambio de gobierno. Las distintas industrias se frenaron, a la 

expectativa de quien iba a ser el nuevo mandatario, y eso afectó negativamente la economía del 

país para el 2018. El 2019 es un año con mucha expectativa de crecimiento “Se espera que el 

crecimiento de la economía colombiana sea de 3,3%... en cuanto a la inflación esperan que se 

ubique por encima de 3,2% y por debajo de 3,9%, reservándose dentro del rango objetivo del 

Banco de la República” (Monterrosa, 2018). 

En cuanto al sector HORECA que consta de hoteles, restaurantes y cafés, viene 

reinventándose tras un mal 2017. Lo que más afectó este sector en el año mencionado fue la 

reforma tributaria, pasando el IVA del 16% al 19%, incrementando los arriendos y encareciendo 

los productos importados. Se espera un crecimiento en este sector “Según Euromonitor, vendió 

$35 billones en el 2016 y se proyecta que alcance $38 billones en ventas en el 2021” (Revista 

Dinero, 2018). 

“En el 2017, cada colombiano consumió 67.4 kilos de carne” (Vega B, 2018); generando una 

tendencia de crecimiento de consumo en los últimos 5 años. Tanto así que restaurantes 

reconocidos por la venta de carne como Andrés Carne de Res tienen un promedio de ventas de 

alrededor de 25 toneladas de carne. 
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Figura 1. Evolución de los consumos de proteína en el país. Fuente: (Vega B, 2018) 

 

Finalmente, según el estudio global de Nielsen sobre tendencias de comida fuera del hogar 

(Nielsen Holdings plc, 2017), “El 38% de los colombianos comen por fuera de sus hogares una o 

más veces a la semana”, de los cuales “el 72% lo hacen a la hora del almuerzo y el 47% para la 

cena”. Adicionalmente “el 53% de estas personas prefieren comidas rápidas por dificultades de 

movilidad y para optimizar tiempo, 46% prefieren comer en sitios de comida casual y el 45% le 

dan importancia a la calidad de la comida” (La Barra, 2018, p. 33). 
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Figura 2. Estudio sobre el consumo de alimentos por fuera del hogar. Fuente: (Nielsen Holdings plc, 2017) 

 

1.2 Análisis De La Necesidad/Oportunidad 

1.2.1 Necesidad/Oportunidad  

Actualmente en Bogotá existen restaurantes que ofrecen platos de BBQ clásico americano con 

cocciones ahumadas como: La Fama, Siux Urban grill, Oak Ahumados & Brebajes, sin embargo, 

a pesar de sus estilos rústicos y ambientes que pretenden ser relajados siguen siendo restaurantes 

de mantel donde un mesero va, toma tu pedido y la cuenta final está entre $40,000 a $60,000 

pesos. El servicio, la forma de emplatar y las preparaciones son mucho más elaboradas tratando 

de generar un ambiente mucho más gourmet. Humo quiere tener un estilo mucho más casual 

donde las personas puedan comer con las manos, tener bandejas para compartir en la mesa y que 

sea autoservicio muy parecido a lo que se hace en Estados Unidos y a la vez logrando tener unos 

precios un poco más asequibles que la competencia. 

La comida ahumada tiene una característica muy particular, son ingredientes sencillos donde 

el juego de la buena calidad de los productos, los adobos y el humo se encargan de aportar todos 
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los sabores. Humo va a ser un espacio para amantes de la carne, para que puedan venir a probar 

distintas proteínas preparadas de la manera más noble posible. Identificamos una carencia de 

experiencias alrededor de la comida ahumada de calidad y a buen precio que queremos suplir.  

1.2.2 Propuesta de valor del producto o servicio  

En una época donde la tecnología y las redes sociales juegan un rol tan importante en nuestro 

día a día, pero nos aíslan físicamente, queremos generar un espacio donde las personas puedan 

compartir alrededor de la buena comida y un ambiente agradable y diferente. Por medio de los 

sabores tradicionales del barbecue Texano queremos escalar la forma de consumir productos 

ahumados e introducir nuevos sabores a través de recetas y productos diferentes. 

Queremos transportar a los amantes de la carne al típico restaurante americano de BBQ por su 

olor, sabor y ambiente. Donde la buena comida sea el protagonista y se genere un ambiente para 

compartir y pasar el rato.   

 
Figura 3. Diagrama del usuario en el restaurante. Fuente: Elaboración propia. 
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1.2.3 Clientes/Usuario 

Con el prototipo realizado obtuvimos una muestra de 1,757 personas a las que les generó 

curiosidad y quisieron participar al especificar si les interesaría o no.  

 

Imagen 1. Publicación de encuesta en la historia de la cuenta de Instagram de @yquemecomo 

  

 

Las 1,687 que si les interesó tienen las siguientes características de edades y de género.  

 

Imagen 2. Estadísticas de la publicación en la cuenta de Instagram de @yquemecomo 

 

Con el fin de entender un poco más a fondo quienes son las personas que participaron, 

investigamos dentro de sus perfiles lo que les gusta hacer y así identificar gustos en común. 
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Después de hacer esto descubrimos varias cosas como: A la mayoría les gusta hacer 

publicaciones relacionadas con comida, sea que la cocinen ellos o que tomen las fotos en los 

restaurantes. También encontramos que son personas que han viajado pues la gran mayoría 

tienen fotos en otros países. Son personas que les gusta publicar fotos de fiesta o tomando con 

los amigos. Muy pocos tenían fotos haciendo deporte y no había ninguno que mostrara que era 

vegano o vegetariano. 

 

Imagen 3. Perfiles de Instagram de algunas de las personas que participaron de la encuesta. 
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Nuestros principales clientes son amantes de la carne que quieren disfrutar una comida con 

sabores diferentes y aquellos que disfrutan de los platos ahumados desde vegetales hasta 

proteínas. Adicionalmente son personas que regularmente salen a comer a restaurantes y les 

gusta conocer nuevas ofertas gastronómicas. 

1.2.4 Competencia 

Nuestros principales competidores en Bogotá son: 

• La Fama, con su versión colombiana del clásico BBQ Americano. Cuentan con un 

estilo rústico para lograr un ambiente relajado donde las personas puedan comer con 

las manos y compartir. Página web: https://lafama.com.co/ 

 

 

Fuente: tripadvisor - https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d3838058-Reviews-

La_Fama_Barbecue-Bogota.html 

 

• Siux Urban grill, con sus cortes Wagyu (vaca en japonés) y todos sus platos 

ahumados al josper (máquina que combina la parrilla y el horno) maridados con una 

https://lafama.com.co/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d3838058-Reviews-La_Fama_Barbecue-Bogota.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d3838058-Reviews-La_Fama_Barbecue-Bogota.html
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selección de cervezas. Rango de precios: $ 31.056 - $ 80.745. Página web: 

https://siouxurbangrill.com/ 

 

 

Fuente: tripadvisor - https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13498673-Reviews-

Sioux_Urban_Grill-Bogota.html 

 

• Oak ahumados / brebajes, tienen una oferta de productos todos sometidos al largo 

proceso del ahumado con diferentes tipos de leña. Página web: http://oakbogota.com/ 

 

 

Fuente: tripadvisor - https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14090336-Reviews-

Oak_Ahumados_Brebajes-Bogota.html 

 

https://siouxurbangrill.com/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13498673-Reviews-Sioux_Urban_Grill-Bogota.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13498673-Reviews-Sioux_Urban_Grill-Bogota.html
http://oakbogota.com/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14090336-Reviews-Oak_Ahumados_Brebajes-Bogota.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14090336-Reviews-Oak_Ahumados_Brebajes-Bogota.html
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• Koyote Barbacoa, es un restaurante un poco más casual que los anteriores. Hacen 

cocciones largas a baja temperatura usando madera, fuego y mucha pasión. Página 

web: http://www.koyotebarbacoa.com/ 

 

 

Fuente: tripadvisor – https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13206117-Reviews-

Koyote_Barbacoa-Bogota.html 

 

• La Coa, Aclaman estar haciendo un tributo al legado de ahumar con maderas nobles y 

a la cocción lenta. Página web: https://www.facebook.com/lacoabarbecue/ 

 

 

Fuente: tripadvisor – https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14194325-Reviews-

La_Coa_Barbecue-Bogota.html 

 

http://www.koyotebarbacoa.com/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13206117-Reviews-Koyote_Barbacoa-Bogota.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d13206117-Reviews-Koyote_Barbacoa-Bogota.html
https://www.facebook.com/lacoabarbecue/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14194325-Reviews-La_Coa_Barbecue-Bogota.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294074-d14194325-Reviews-La_Coa_Barbecue-Bogota.html
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La mayoría de estos restaurantes están concentrados en la zona de chapinero: 

 

Imagen 4. Localización de la competencia en Bogotá. Fuente: Google maps 

 

Visitamos a la competencia para darnos una idea de cómo están posicionados entre ellos y 

calificar diferentes factores que consideramos importantes.  

Tabla 1 

Comparación con la competencia. 

 
La 

Fama 
Sioux Oak Koyote 

La 

Coa 
Humo 

Comida y sabor 3 4 5 4 4 5 

Atmósfera 5 4 5 2 2 5 

Servicio 4 5 5 3 3 3 

Tiempo de espera 2 2 2 3 4 5 

Calidad 4 5 5 3 3 5 

Precio 3 2 2 4 5 5 

Total 21 22 24 19 21 28 

Datos obtenidos al visitar la competencia, donde 1 es muy bajo y 5 es muy alto (Fuente: elaboración propia) 
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1.2.5 Tamaño del mercado 

De acuerdo con nuestro segundo prototipo en donde el 15% de los seguidores de “@y qué me 

como” estarían interesados en ir a Humo vamos a ser un poco más conservadores y bajar ese 

porcentaje a un 10% para aplicarlo a la capacidad anual que tendría el restaurante tanto in situ 

como para cubrir domicilios.  

Los supuestos los sacamos teniendo en cuenta la experiencia familiar en cuanto a rotaciones 

durante la semana y fin de semana; y considerando la locación, ya que tiene un alto flujo de 

personas por la cantidad de empresas y restaurantes que tiene (ver punto 1.2.7), lo anterior 

acompañado de la estrategia de promoción (ver punto 1.2.8) podría incluso permitirnos llegar a 

más personas que se encuentran dentro de nuestro perfil de cliente. 

Tabla 2  

Tamaño del mercado según la capacidad instalada anual 

 
Capacidad 

entre semana 

Capacidad fin 

de semana 
Total 

Prototipo B – 

10% 

Domicilios 16,966 4,294 21,261 2,126 

Restaurante 48,200 48,800 97,000 9,700 

Total 11,826 

Datos obtenidos de la capacidad instalada y el prototipo B realizado (Fuente: elaboración propia) 

 

1.2.6 Estrategia de precio 

Nos basamos en la experiencia de la familia de Andrés Arango, pues son dueños del 

Restaurante el Pórtico y Cheese and Wine Bistro en Chía (en las afueras de Bogotá). 
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Imagen 5. Fotografía de la galería de la página web del Pórtico. Fuente: http://elportico.com.co/ 

 

Imagen 6. Fotografía de la galería del restaurante en Tripadvisor. Fuente: 

https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g815502-d3810269-Reviews-Cheese_Wine-

Chia_Cundinamarca_Department.html 

 

Los años de experiencia les han enseñado que esta es la manera de manejar la estructura de 

costos de los platos. Y por esto nosotros haremos lo mismo con el fin de basarnos en su 

experiencia.  

• Costos de materias primas: 30%  

• Personal: 33% 

• Gastos generales: 17%  

• Alquiler: 5% 

• EBITDA: 15% 

Los precios para las bebidas no alcohólicas estarán entre los $5,000 y los $7,000 pesos. Las 

bebidas alcohólicas que tendremos serán cervezas nacionales y artesanales que estarán entre los 

http://elportico.com.co/
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g815502-d3810269-Reviews-Cheese_Wine-Chia_Cundinamarca_Department.html
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g815502-d3810269-Reviews-Cheese_Wine-Chia_Cundinamarca_Department.html


13 

 

 

$8,000 y $10,000 pesos. Las personas tendrán la oportunidad de armar su plato como prefieran 

agregando una proteína animal que tendrá un precio de alrededor de $15,000 pesos cada 100gr y 

los acompañamientos tendrán un precio de alrededor de $6,000 pesos. Por experiencia obtenida 

tanto en el prototipo como lo observado en las distintas visitas que hicimos a la competencia para 

observar el comportamiento de los clientes, una persona promedio se come más o menos 200 gr 

de carne más una guarnición acompañado de una cerveza o gaseosa.  

El propósito de esta estrategia de precio es: 

• Permitir un margen de utilidad saludable 

• Mantener la calidad de los productos 

1.2.7 Estrategia de venta 

Humo estará situado en la ciudad de Bogotá, capital de Colombia, tentativamente en el Barrio 

Quinta Camacho, conocido por tener una alta concentración de hoteles, oficinas y restaurantes 

reconocidos como O´Sole mio, El chato, Fulanitos, Bruto, Casa 9-69 y The Monkey House, entre 

otros. El barrio hace parte de la localidad de Chapinero, con un gran flujo pedestre y vehicular 

por las 10,707 (Secretaria Distrital de Cultura, Recreación y Deportes, 2008, p. 80) empresas que 

tiene. 

Según el estudio de la evolución del balance financiero de los hogares: 

Este barrio, rodeado de fachadas de ladrillo, enredaderas y techos inclinados son los vestigios 

de una tendencia que dio origen a la arquitectura de zonas como Chapinero y Teusaquillo en los 

años 40. Quinta Camacho conserva muchas de sus casas originales, residencias que se moldearon 

al estilo inglés, con antejardines, espacios acogedores al interior y andenes arborizados (Gallego 

Acevedo, González Borrero, & Sepúlveda Rico, 2017, p.68). 
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Destacaremos la ayuda que tendremos de restaurantes reconocidos como Home Town BBQ 

en New York y The Joint en New Orleans. Guiaremos al comensal para que prueben nuestros 

platos estrellas y una vez definido cuales son los platos que tienen mayor rentabilidad, los 

ofreceremos con mayor frecuencia.  

1.2.8 Estrategia promocional 

Actualmente Andrés Arango Vallejo es un influenciador de comidas y restaurantes con su 

cuenta de Instagram @YQueMeComo la cual tiene 11,000 seguidores. Gracias a este hobbie 

tenemos una relación estrecha con otros influenciadores y se nos hace más fácil contactarlos, 

invitarlos e involucrarnos en la promoción de Humo en redes sociales. 

Contaremos con una página web y tendremos presencia tanto en Instagram como en 

Facebook. Contactaremos influenciadores “gastronómicos” y de “life style” invitándolos a que 

conozcan el establecimiento y la comida para que cuenten su experiencia y le lleguen a su 

público objetivo. Esto con el fin de conseguir free press, y que refieran a sus seguidores a 

nuestras redes. Haremos concursos con ellos para darnos a conocer masivamente y dar a probar 

nuestra oferta experiencial.  

Inicialmente contactaremos a los siguientes influenciadores por su cercanía con 

@YQueMeComo de los cuales el que menos seguidores tiene es @naditaquecomer con 54,500 

seguidores.  
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Imagen 7. Perfiles de influenciadores gastronómicos en Instagram 
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Creemos que con estos influenciadores podemos tener mucha acogida pues en el prototipo 

que hicimos con @YQueMeComo que tan solo tiene 11,000 seguidores logramos una acogida de 

1,757 seguidores (ver Imagen 1). 

Tabla 3 

Plan promocional 

 

Fuente: elaboración propia 

 

1.2.9 Estrategia de distribución 

Humo tendrá inicialmente un establecimiento tentativo en el Barrio Quinta Camacho, en la 

ciudad de Bogotá. Este local tendrá un espacio con mesas y acomodaciones aptas para el 
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esparcimiento y alimentación ambientado con música, decoraciones rústicas industriales y el 

particular olor ahumado que caracteriza este tipo de restaurantes. 

Adicionalmente contaremos con Rappi como aliado estratégico, ya que sabemos que los 

domicilios juegan un factor clave, especialmente en sectores empresariales. “En algunos casos 

estos pueden ser hasta un 60% de las ventas de un restaurante” (La Barra, 2018, p.32). Queriendo 

ser un poco conservadores decidimos plantear un escenario donde el 68% de las ventas son in 

situ y el 32% son domicilios. 

Este tipo de preparaciones tienen una ventaja para los domicilios y es que las carnes se deben 

dejar reposar una vez cocinadas.  Esto quiere decir que cuando el producto esté saliendo en los 

domicilios, no perderá las propiedades de sabor, olor y color, manteniendo así su buena calidad. 

Usaremos empaques amigables con el medio ambiente para transportar la comida, con el fin de 

mantener la coherencia respecto a lo usado dentro del restaurante.  

 

Imagen 8. Ejemplo de empaques reciclables. Fuente: https://www.instagram.com/adamsonbarbecue/ 

 

La inversión inicial en capex para el montaje de un restaurante es de $73.000.000 (ver Tabla 

4), con lo cual se cubre el montaje de la cocina y el restaurante.   
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La estrategia de crecimiento consta de una mezcla de puntos propios y franquicias, los cuales 

definiremos a partir de la experiencia que tengamos con el primer restaurante. Con el primer 

punto de venta se estandarizarán las recetas y procesos de cocción para que puedan ser replicadas 

en nuestra estrategia de expansión. Las franquicias serán sociedades donde tengamos un % de 

participación que nos permita tomar decisiones administrativas y ganar dividendos sobre las 

utilidades del negocio; el franquiciador deberá hacer la inversión inicial del montaje y para pagar 

el valor de la franquicia llegaremos a un acuerdo de pago diferido en cierto tiempo teniendo en 

cuenta las utilidades del negocio adicionales a los dividendos. En cuanto a las materias primas, 

las franquicias deberán comprarnos todos los insumos con el fin de mantener la estandarización 

en calidad y recetas, y así ganaremos un % de utilidad también.  

2. Análisis Técnico  

2.1 Análisis Del Producto  

2.1.1 Descripción del producto o servicio  

Humo será un restaurante de autoservicio de barbecue clásico americano ubicado en la ciudad 

de Bogotá, el cual brindará una experiencia gastronómica de calidad alrededor de lo ahumado. Se 

destacarán sabores tradicionales como el cerdo, el pollo y la res, bajo una cocción lenta en un 

ambiente ahumado con su característico sabor a leña. Adicional a las carnes, Humo tendrá 

opciones de platos para vegetarianos, veganos y aquellos que quieren encontrar opciones más 

saludables.  

Una experiencia culinaria por medio de los sentidos: 

• Que se vea delicioso 

• Huela muy bien 

• Sabores ahumados diferentes 
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• Espacio para compartir, los platos serán bandejas con papel encerado y los 

acompañamientos irán en recipientes reciclables 

Usaremos técnicas de ahumado tradicionales iguales a las usadas en Estados Unidos con un 

ahumador offset (que tienen una fuente de calor indirecta). Lo que esto hace es que permite que 

la carne tenga mucho contacto con el humo que está caliente y esto sea lo que la cocina. El 

siguiente diagrama explica esta técnica.  

          

 

Figura 4. Diagrama técnico en ahumador offset. Fuente: https://www.instagram.com/adamsonbarbecue/ 

 

 

https://www.instagram.com/adamsonbarbecue/
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Dependiendo del tipo de carne, va a ser adobada con una mezcla especial de especias, sal y 

pimienta por 1 a 5 días y después pasará por una cocción lenta de entre 12 a 18 horas. La corteza 

va tomando un tono oscuro y en la mitad de la cocción se envuelve en papel aluminio para que se 

siga cocinando sin que se queme y mantenga los jugos. Esta cocción genera un anillo rojo 

alrededor del borde de la carne y se puede ver cuando se está cortando.  

 

Imagen 9. Fotografía de la carne. Fuente: Elaboración propia 

 

La idea es que las personas pidan por lo menos una proteína animal y la acompañen con 

alguna de las guarniciones propuestas. Además, incentivamos que las personas compartan y 

prueben varias preparaciones poniendo todo sobre bandejas y comunales. La propuesta es que se 

consuma la comida con las manos generando una atmósfera relajada y de confianza. 
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Imagen 10. Bandejas de carnes y acompañamientos en restaurantes norteamericanos. Fuente: 

https://www.instagram.com/adamsonbarbecue/ 

 

Los acompañamientos se servirán en bandejitas de cartón y los encurtidos si se pondrán 

directamente sobre la bandeja metálica de la misma manera que las carnes.  
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Imagen 11. Ejemplo de bandejas para los acompañamientos. Fuente: 

https://www.instagram.com/adamsonbarbecue/ 

 

Lugares como Home Town BBQ en Brooklyn y Franklyn’s BBQ en Texas fueron fuentes de 

inspiración, para querer presentar una propuesta diferente en Colombia basándonos en los 

sabores clásicos tradicionales del barbecue americano. 

2.1.2 Mapa del proceso productivo  

Nuestro modelo de suministro busca generar una simbiosis entre las diferentes partes, 

asegurando que cada uno cumpla con prácticas éticas, ambientales y compartamos un modelo 

económico sostenible. Nos aseguraremos de comunicar al consumidor final que los productos 

que están consumiendo son de calidad y cumplen con una guía de sostenibilidad. 
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Figura 5. Modelo de suministro del restaurante. Fuente: Elaboración propia 

 

 

Figura 6. Diagrama del proceso productivo en restaurantes. Fuente: (Montes, 2015) 
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2.2 Facilidades 

Como lo mencionamos anteriormente, Humo estará situado en la ciudad de Bogotá, capital de 

Colombia, tentativamente en el Barrio Quinta Camacho. El barrio hace parte de la localidad de 

Chapinero, con un gran flujo pedestre y vehicular por las 10,7071 empresas que tiene. 

La idea es que el ambiente rústico invite a las personas a sentirse en un lugar donde la madera 

juega un rol importante en las preparaciones. Se manejarán colores como el café, negro, 

estructuras metálicas con colores industriales originales de los materiales expuestos y algunos 

tonos desgastados. La decoración será muy sencilla, pero con detalles que resalten un ambiente 

descomplicado. La iluminación va a ser desde el techo para que no interfiera con el flujo natural 

del restaurante. Esta va a estar ubicada sobre las mesas para enfatizar lo que las personas se van a 

comer y a la vez darle cierto protagonismo a la comida.  

 

 

Imagen 12. Ejemplo de línea estética. Fuente: https://co.pinterest.com/pin/565061084481556543 

                                                 
1
 Úrsula Mena Lozano, Secretaria Distrital de Cultura, Recreación y Deportes Vatorio de Culturas (noviembre 

2008), Localidad de Chapinero Ficha Básica, (Pg. 80) 

 

https://co.pinterest.com/pin/565061084481556543


25 

 

 

Queremos fomentar el compartir en las mesas y para esto tendremos algunas mesas 

comunales para que puedan poner la bandeja de comida en el centro y todos accedan a ella desde 

los lados.  

 

Imagen 13. Ejemplo de mesas. Fuente: https://co.pinterest.com/pin/299559812689281907/ 

 

Imagen 14. Ejemplo de interacción en mesas compartidas. Fuente: https://www.we-

heart.com/2014/07/09/smokestack-dogpatch-san-francisco/ 

 

 

https://co.pinterest.com/pin/299559812689281907/
https://www.we-heart.com/2014/07/09/smokestack-dogpatch-san-francisco/
https://www.we-heart.com/2014/07/09/smokestack-dogpatch-san-francisco/
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2.3 Equipos Y Maquinaria  

El montaje del restaurante requiere una serie de inversiones en maquinaria, utensilios y 

adaptaciones al establecimiento; la inversión, independiente de la locación es de $73,000,000 

donde el 70% corresponde a la cocina y el 30% al salón comedor. 

Tabla 4 

Inversión inicial para un restaurante 

Descripción Inversión 

Cocina 51.613.480,00 

Restaurante 21.333.800,00 

Total 72.947.280,00 

Para ver en detalle ir al Anexo 1. (Fuente: elaboración propia) 

 

2.4 Política De Inventarios  

2.4.1 Materias primas e insumos  

Tabla 5 

Tiempos de abastecimiento y proveedores 

 

Fuente: elaboración propia 
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Con la tabla se pueden determinar los tiempos máximos y mínimos para cada uno de los 

insumos. También sirve para identificar los diferentes proveedores y tener en cuenta los costos 

para cada uno.  

Vamos a manejar tres tipos de inventarios: 

• Diario o inventario flotante: Es lo que uno tiene en las estaciones dentro de la cocina.  

• Semanal que se definen por las compras: Cuando se hace aseo de neveras se revisa que 

es lo que más ha rotado.  

• Mensual: Con este se determinan las pérdidas y ganancias. Además, se detectan los 

sobrantes y faltantes. 

Es importante tener en cuenta que todos nuestros productos van a ser frescos y tendremos 

entregas cada tres días. En especial la carne no va a ser madurada ni añejada pues el sabor se lo 

va a dar la frescura de esta y el adobo seco o la salmuera que usaremos.  

 

Figura 7. Diagrama del ciclo de la carne. Fuente: Elaboración propia. 

 

Las diferentes etapas en que la carne se encontrará son: en refrigeración mientras se está 

adobando, en el horno mientras se está cocinando o reposando para luego ser porcionada y 

servida. La frecuencia está calculada por la capacidad de inventario que podemos tener en estas 
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tres etapas de refrigeración (en nevera), cocción (en horno) y en reposo (zona de la cocina tapada 

con toallas) para que baje la temperatura de la carne y los jugos se contengan.  

2.5 Proveedores  

Se van a manejar diferentes tipos de proveedores: 

• Elegidos: (Lo principal es moverse entre los habituales y ocasionales.) 

o Habituales 

o Ocasionales 

o Reserva 

• Obligados  

o Monopolios (Bavaria) 

o Circunstancias del lugar 

• Desestimados 

o Porque nos han fallado 

o Malas referencias comerciales 

• Proveedores Potenciales 

o Tiendas 

o Supermercados, carnicerías, centros comerciales… etc. 

2.6 Sistemas De Control  

2.6.1 Control de compras 

Todas las compras las debe hacer una misma persona que va a estar destinada para esto. Esta 

debe tener las especificaciones de compra estándar de cada producto. Para tener las 

especificaciones se va a tener un documento que le indica al proveedor las calidades y cualidades 
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que se van a comprar para cada producto (ejemplo: aguacate hass de entre 150 gr y 180 gr. Las 

cantidades y maduraciones como 30 kg de maduración 7, 40 kg de maduración 3 y 10 kg de 

maduración 5). Esta lista se va a elaborar en el momento en el que se costea y estandarice la 

receta. Esta lista puede variar cuando se haga algún cambio en la carta.  

2.6.2 Control de recibos 

Vamos a contar con un equipo de pesas y medidas, la zona tiene que estar limpia y ordenada. 

Esta debe estar delimitada como “zona de recibo”. Las personas que reciben deben tener una 

copia de orden de compra y lista de mercado. Se tienen que hacer un conteo y revisar la calidad, 

precio y cantidades.  

2.6.3 Control de Almacenaje 

Se debe tener conocimiento de la conservación del almacenaje como las normas de higiene. 

Se debe organizar todo según despacho y fijar horarios para cada actividad.  

2.7 Cronograma  

Tabla 6 

Cronograma de actividades de implementación 

 

Fuente: elaboración propia 

3. Análisis Administrativo Y Legal  

3.1 Equipo directivo 

Con el fin de lograr transmitir lo que tenemos en mente, sabemos que es importante montar un 

equipo donde podamos complementarnos para desarrollar el modelo de negocio. Los estudios 

gastronómicos de Andrés Arango y Ana María Arango acompañados de la asesoría de amigos 
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que están en el sector de restaurantes de BBQ en USA, nos ayudarán a montar un menú completo 

y a generar la experiencia auténtica a nuestros comensales. 

Adicionalmente, Luisa López como diseñadora industrial puede aportar en el diseño del 

espacio. Y su experiencia como project manager y en diseño de experiencias con Gesta Diseño, 

servirá para el desarrollo conceptual de la vivencia que se quiere transmitir en Humo y en la 

ejecución del plan de negocio. 

Tabla 7 

Fortalezas del equipo directivo 

Nombre y Rol 
Ana Maria 

(CHEF) 

Andrés Arango 

(ADMINISTRAD

OR Y 

MARKETING) 

Luisa López 

(COMPRAS) 

Experiencia 

Ventas 

Cocina 

Administración 

Ventas 

Relaciones 

públicas 

Administración 

Gestión de 

proyectos 

Diseño 

experiencial 

Educación 

Administración 

de Empresas.  

Chef Ejecutiva 

Diseño Industrial 

Cocina Básica y 

Avanzada 

Diseño Industrial 

Fuente: elaboración propia 
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3.2 Organización  

 

Figura 8. Organigrama del restaurante. Fuente: Elaboración propia. 

Funciones: 

● Administrador: Será el responsable de llevar seguimiento de todo el negocio y velar por 

su correcto funcionamiento. 

● Contable: Responsable de mantener los libros al día, pagar los impuestos y control de 

gastos. 

● Recursos Humanos: Responsable de la selección del personal, entrenamiento del mismo 

y pago de nóminas. 

● Chef: Responsable de la coordinación de las comandas que ingresan, control de higiene e 

inventarios en coordinación con adquisiciones. Es el responsable de establecer las recetas 

y técnicas que se utilizaran en las preparaciones. 
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● Subchef: Es la mano derecha del chef y responsable tanto de la parrilla como de las 

preparaciones que salen de la cocina. 

● Asistente de cocina: Responsable de la limpieza y de brindar apoyo al chef y subchef en 

el emplatado o cualquier otro proceso que se requiera en la cocina. 

● Recepción y caja: Responsable de las reservas, atención al cliente, registro y pago de los 

pedidos. 

● Asistente-Limpieza: Responsable de la limpieza del restaurante, asegurando que las 

mesas y el piso se encuentren siempre limpios. 

● Marketing: Responsable de las comunicaciones y todo el desarrollo del plan 

promocional (diseño de piezas para la creación de campañas, manejo de las redes sociales 

y relaciones públicas) 

● Adquisiciones: Responsable del contacto, cotización y comparación de los diferentes 

proveedores de la cadena de valor. Vela por el control de precios, gastos y rotación de 

inventarios. 

3.3 Personal  

En total serán 6 personas, distribuidas de la siguiente manera: 

Tabla 8 

Distribución del personal de un restaurante 

Cargo No de personas 

Administrador 1 

Chef + Subchef 2 

Ayudante de cocina 1 

Recepción - cajero 1 

Asistente - limpieza 1 
Fuente: elaboración propia 
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3.4 Tipo De Sociedad 

Vamos a manejar una figura de Sociedad de Responsabilidad Simple2 con tres socios 

fundadores, Luisa López, Andrés Arango y Ana María Arango. Todos van a tener una 

participación equitativa haciendo un aporte inicial de $45,490,000 (ver Anexo 4). Las decisiones 

se tomarán por votación de mayoría simple. No se repartirá dividendos durante los dos primeros 

años, teniendo la posibilidad de reevaluar este punto según los resultados del primer año. 

 

4. Análisis Económico  

Todo nuestro modelo financiero para la ejecución de un restaurante está montado bajo los 

supuestos presentados en el anexo 2, para la proyección de las ventas tenemos en cuenta la 

capacidad instalada del restaurante (10 mesas), el tamaño del grupo (2.2 escenario conservador 

según la experiencia familiar) y la rotación de las mesas. En la rotación consideramos la hora de 

almuerzo y cena tanto en días de semana como fines de semana. Humo abrirá 363 días del año, 

con excepción del 25 de diciembre y el 1 de enero. En el ejercicio también consideramos los 

domicilios bajo las mismas consideraciones de horario y día de semana / fin de semana. 

                                                 
2
 https://www.fundapymes.com/5-cosas-sobre-estructura-legal-de-negocio/ 
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4.1 Proyección En Ventas  

 

Gráfica 1. Proyección de ventas 

 

Para esta proyección se consideró un precio promedio de bebida en $7.000 y un plato 

promedio de $36,000, el cual incluye 200gr de proteína + un acompañamiento.  

4.2 Proyección De Gastos Y Costos  

 

Gráfica 2. Proyección de costos 
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Teniendo en cuenta la experiencia de la familia en el sector, consideramos costos del  14% del 

ingreso para las bebidas y del 30% del ingreso para los platos. 

 

Gráfica 3. Margen de utilidad y costo en las bebidas y los platos 

 

El margen de utilidad de las bebidas es del 86% y el de la comida del 70%.  

4.3 Proyección De P&G  
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Tabla 9 

Proyección de pérdidas y ganancias 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Anexo se puede ver el P&G del primer año desglosado donde se evidencia el crecimiento 

escalado mes a mes.  

4.4 Flujo De Caja 

 

Gráfica 4. Proyección del flujo de caja 

 

El flujo de caja es conservador, evaluado en 5 años, entrega claras señales de la viabilidad de 

este. 

4.5 Análisis De Sensibilidad Y Riesgos  

Para el proyecto se estableció la rotación de la mesa durante semana a la hora del almuerzo 

como variables que podría llegar a afectar el negocio. 
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Tabla 10  

Flujo de caja libre a 5 años 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 11  

Análisis de sensibilidad de acuerdo con la rotación de las mesas 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Con el fin de lograr escalar el negocio y disminuir el riesgo estamos pensando tener 

crecimiento por franquicias. La gran diferencia está en que si crecemos con negocios propios 

tendríamos una margen de rentabilidad de 48.3% pero con un riesgo del 100% al ser restaurantes 

propios. Lo que queremos hacer es tener un restaurante propio, que es el primero que se 
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montaría, y después expandir con franquicias compartidas o mixtas donde tengamos un 10% de 

participación. Esto nos haría sacrificar 4 puntos de rentabilidad pues tendría un margen de 

rentabilidad de 44.6% pero nos bajaría el riesgo a un 10%.  

 

 

Gráfica 5. EBITDA y riesgo de restaurantes versus franquicias 

 

5. Evaluación Del Proyecto Y Conclusiones 

a) Teniendo en cuenta las tendencias del sector horeca y de mercado en cuanto a consumo 

de carnes y hábitos alrededor de las experiencias gastronómicas, Humo tiene grandes 

posibilidades de aceptación entre aquellas personas amantes de la carne que quieran 

disfrutar de una experiencia alrededor de la comida ahumada de calidad a precios 

asequibles.  

b) Humo contará con la asesoría de los dueños de dos reconocidos restaurantes, The Joint en 

New Orleans (Décimo mejor restaurante de BBQ en USA3) y Hometown BBQ en New 

                                                 
3
 https://nypost.com/2017/07/10/the-28-best-bbq-restaurants-in-america/ 
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York (Segundo mejor restaurante de BBQ en USA4), con el fin de lograr los sabores y 

una experiencia ahumada americana auténtica.  Este será un espacio con un ambiente 

casual, de autoservicio, en el cual los comensales podrán compartir diferentes proteínas y 

guarniciones al estilo de un BBQ clásico americano. 

c) El éxito de Humo dependerá en gran medida de la rotación de las mesas. Si la rotación 

llega a ser inferior a 98 puestos a la semana incluyendo domicilios, el negocio deja de ser 

rentable y comienza a dar perdidas. Para ello es importante mantener una buena estrategia 

de promoción y asegurar la calidad tanto de nuestros productos como del servicio. 

d) Como parte de la estrategia de crecimiento de Humo, se realizó el ejercicio de 

franquiciarlo teniendo el 10% de participación en cada negocio con el fin de mantener los 

estándares de calidad, compartiremos parte del riesgo donde al final tanto el franquiciado 

como nosotros tengamos que velar por el éxito del negocio y los ingresos dependerán del 

éxito del negocio. Con esto lograríamos tener una rentabilidad del 44.6% y 

disminuiríamos el riego en un 90%. 

e) Nuestra estrategia de promoción es de gran importancia para mantener el flujo de 

personas en el restaurante, para ello haremos uso de las redes sociales. Generamos 

contenido de interés y organizaremos concursos para darnos a conocer masivamente y dar 

a probar nuestra oferta experiencial; adicionalmente aprovecharemos las alianzas con 

influenciadores “gastronómicos” y de “life style” con el fin de conseguir free press y 

posicionar a Humo. 

                                                 
4
https://www.businessinsider.com/the-25-best-barbecue-restaurants-in-america-2015-7#2-hometown-bar-b-que-

brooklyn-new-york-24 
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7. Anexos 

Anexo 1.  

Inversión inicial en maquinaria, utensilios y adaptaciones al establecimiento 
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Anexo 2.  

Tabla de supuestos para el análisis económico de un restaurante. 
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Anexo 3.  

Balance General. 
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Anexo 4.  

Flujo de Caja. 
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Anexo 5.  

P&G del Primer año Mes a Mes. 

 


