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Resumen  

  

El presente documento constituye el plan de empresa para la puesta en marcha del Café – 

Restaurante La Platea el cual será un espacio que ofrecerá a la comunidad caleña y a los turistas 

que visiten la ciudad, la posibilidad de disfrutar comida tipo gourmet y un ambiente cultural 

abierto a emprendedores de este campo para que muestren su talento, se den a conocer y 

permitan el acercamiento del público en general a este tipo de expresiones culturales.  

 

El documento presenta los análisis de mercado, técnico, administrativo, económico y 

financiero, con cada uno de los componentes que le dan vida al proyecto y muestran su 

viabilidad técnica y financiera. 

 

 

Palabras clave 

Restaurante, Comida Gourmet, Cultura, Emprendimiento 

 

 

Abstract  

 

This document constitutes the business plan to open “Café – Restaurante La Platea”. This 

restaurant will be a place where the Cali community and the tourists that visit the city will be 

able to enjoy a gourmet meal and a cultural environment. This place will be open to cultural 
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entrepreneurs so they can show their talent, and let the people appoach to this kind of cultural 

expressions.  

This document presents the market, technical, administrative, economic and financial 

analyzes with its very own components that show the feasibility of the Project. 

 

 

Key words 

Restaurant, Gourmet Food, Culture, Entrepreneurship  

 

 

Resumen Ejecutivo 

 

El Café – Restaurante La Platea será un lugar donde los asistentes, locales y turistas, puedan 

disfrutar de exquisitos platos y un ambiente acogedor y agradable, además, será un espacio 

cultural abierto a emprendedores de este campo (músicos, literatos, artistas, poetas) para que 

puedan mostrar su trabajo, darse a conocer y brindar un acercamiento de la cultura al público en 

general.   

 

La empresa será dirigida por dos socios, Juliana y María del Pilar Ballesteros, ambas 

egresadas de la Universidad Icesi y por lo tanto tienen arraigado el enfoque de emprendimiento 

que impulsa la universidad para generar alternativas de sustento propio y generadoras de empleo 

para impulsar la economía: además comparten la pasión por la cocina y la creación de platos 
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novedosos con ingredientes comunes generando una explosión de sabores y un deleite visual 

para el comensal. 

 

Se considera que la iniciativa tiene gran potencial ya que es un concepto poco explotado en la 

ciudad pero con gran acogida como se puede observar estudiando la competencia directa, por lo 

tanto, se busca explotar y aprovechar este potencial para generar un negocio que atraiga al 

público y permita crear un negocio sustentable a futuro. 

 

El negocio requiere una inversión para el arranque de $135 millones de pesos los cuales se 

esperan obtener a través de organizaciones de apoyo como Fondo Emprender que es una 

iniciativa del SENA para apoyar proyectos de emprendimiento que garanticen su estabilidad 

económica y social o a través de ángeles inversionistas interesados en el proyecto que aporten 

capital para el desarrollo del mismo. 

 

El negocio comienza a tener un balance positivo después de 1,5 años de funcionamiento, con 

ingresos de aproximadamente $300 millones, sin embargo, se proyecta obtención de utilidades 

de alrededor de $56 millones de pesos para el año 2021. La tasa interna de retorno es del 22,98% 

superando la tasa mínima establecida en 16%.  
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1. Análisis de Mercado 

 

 

1.1 Análisis del Sector y de la compañía 

 

La Platea, al estar categorizado como un café – restaurante se encuentra ubicado dentro del 

sector terciario de la economía en el sector de servicios, brindando tanto actividades 

gastronómicas como experiencias culturales para los distintos grupos que hacen parte de la 

comunidad de la ciudad de Cali.  A su vez, se encuentra influenciado por el sector Turismo, ya 

que la dinámica del mismo impacta directamente en el consumo de los negocios de comidas, 

principalmente porque los turistas buscan conocer acerca de la cultura del país que visitan y 

mezclarse en sus tradiciones. De esta forma, el análisis integrará información de ambos sectores. 

  

Dentro del sector de servicios, durante el período enero - septiembre 2016, el aporte al PIB de 

la rama de actividad referente al comercio, reparación, restaurantes y hoteles fue de 1,4%, 

mientras que el crecimiento en servicios de hoteles, bares y restaurantes fue del 0,3% frente al 

mismo período 2015 (DANE, 2016) 

 

Aunque el crecimiento del sector versus el año inmediatamente anterior fue pequeño, se 

espera que las ventas asociadas a los restaurantes crezcan a una tasa del 1% alcanzando un 

aproximado de $24,1 trillones de pesos en el año 2020 (Euromonitor, 2016) como se muestra en 

la siguiente figura. 
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Figura 1: Crecimiento del mercado de restaurantes al año 2020 en billones de pesos. 

 

Fuente: Euromonitor International, 2016 

 

El crecimiento desacelerado de la categoría a partir del año 2017, indica madurez en el sector 

pero también se atribuye a la desaceleración del crecimiento económico colombiano actualmente 

impactado por la reforma tributaria y el aumento del IVA, entre otras variables, lo que conlleva a 

restringir el poder adquisitivo del consumidor y por ende a limitar la expansión de la base de 

consumidores potenciales para restaurantes (Euromonitor, 2016). 

 

En cuanto al sector turismo, éste representa el 10% del PIB mundial y durante el año 2016 en 

Colombia, creció un 12%. (Revista Dinero, 2017) Dada la importancia de este sector, Colombia 

pretende incentivar su desarrollo para convertirlo en “eje económico fundamental del país”, 

apalancado en el post-conflicto ya que debido al cese de éste, muchas ciudades, pueblos y 

maravillas naturales volverán a estar disponibles para albergar turistas y locales; confiando que 

de esta manera, las acciones llevadas a cabo después de la firma de la paz ayuden a que la 
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sensación de seguridad crezca poniendo al país en la mira de muchos viajeros que quieren 

conocer la cultura y de esta forma potenciar este sector económico. 

 

De acuerdo a la actual Ministra de Comercio, Industria y Turismo, María Claudia Lacouture, 

Colombia enfrenta grandes desafíos para potenciar este sector especialmente en infraestructura, 

seguridad, formalización de la actividad turística, conectividad tecnológica y vial, entre otros, sin 

embargo, se ha venido trabajando en planes que ayuden a cerrar las brechas existentes y uno de 

los resultados es la apertura de los 12 corredores turísticos que buscan el desarrollo de las 

regiones y potenciar la movilidad de turistas nacionales e internacionales que son atraídos por el 

turismo de la naturaleza, la cultura y la gastronomía.  

 

Cali pertenece al Corredor turístico del Pacífico, el cual está conformado por los 

departamentos de Valle, Chocó, Cauca y Nariño. Dentro de los atractivos de este corredor se 

encuentran la isla Gorgona, el Parque Natural Puracé, la Hacienda El Paraíso, El Lago Calima y 

la Basílica del Señor de los Milagros, entre otros y las principales ciudades como Cali, Popayán 

y Pasto. 

 

De acuerdo al análisis de los sectores involucrados y a información de fuentes secundarias 

como revistas y blogs especializados (La Barra, The Fork Manager, Semana, entre otras) se 

encuentran las siguientes oportunidades y amenazas: 
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Tabla 1: Oportunidades y Amenazas 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

1.2 Clientes 

 

Los clientes de La Platea, serán hombres y mujeres de 18 años de edad en adelante de estratos 

medio – alto (4, 5 y 6) que residan en la ciudad de Cali o la visiten. De acuerdo a lo anterior, hay 

dos segmentos de clientes a los cuales van a estar dirigidas las estrategias de mercadeo: los 

clientes locales (viven en la ciudad) y los turistas o extranjeros. 

 

Para conocer un poco más los hábitos, frecuencia de visita a restaurantes y expectativas de los 

clientes hacia lugares de comida por fuera del hogar, se realizaron 20 entrevistas a profundidad 

lo que permitió llevar a cabo una investigación de mercado que permitió acotar y definir el 

segmento de clientes locales. Los hallazgos más significativos son los siguientes (para 

ampliación de la información, ver Anexo 1): 
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Clientes Locales:  

 La frecuencia de visita a restaurantes es mínimo 2 veces al mes, máximo 12 veces 

 Normalmente visitan estos lugares para la comida/cena (los fines de semana) u 

ocasionalmente para el almuerzo (entre semana).  

 Al frecuentar estos sitios, normalmente se acompañan de pareja, familia, amigos o 

colegas de trabajo.  

 Al visitar un restaurante buscan calidad en la comida y en el servicio, variedad en la 

oferta de platos, lugares acogedores y entretenimiento (conciertos, obras de teatro, 

stand up comedy, espectáculos de baile, entre otros).  

 El promedio de gasto por persona está en $ 40.000.  

 

Turistas:  

 Son personas que visitan la ciudad de Cali bien sea por vacaciones, buscando conocer 

un poco más de otras culturas o bien sea por negocios.  

 Normalmente estas personas van a los restaurantes por recomendación de otras 

personas o por reseñas que ven en las redes sociales o aplicaciones tales como 

“TripAdvisor” o “Facebook”. 

 

Para el segmento de turistas se realizó una exploración en TripAdvisor.com de lugares de la 

competencia como Macondo y Café Valparaíso para indagar sobre los comentarios de personas 

que visitan estos lugares y por los cuales los turistas se pueden sentir atraídos para ir a conocer 

estos restaurantes. De estos comentarios se extrajo que los turistas consideran interesante visitar 

estos lugares por su oferta cultural, ambiente agradable y rica comida. En algunos comentarios se 
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puede observar que el servicio de ambos sitios en ocasiones es considerado deficiente y el costo 

de los platos un poco elevado. Para mayor referencia, los comentarios están disponibles en el 

Anexo 7.2. 

 

Por lo anterior, La Platea se enfocará en atraer a estas personas a las que les gusta disfrutar de 

una ambientación rodeada de arte y cultura, al igual que platos exquisitos a precios módicos. 

 

 

1.3 Definición del Producto o Servicio 

 

El Café – Restaurante La Platea se ubicará en el sector del Peñón y ofrecerá comida tipo 

gourmet, además de ser un espacio cultural abierto a emprendedores de este campo (músicos, 

literatos, artistas, dibujantes, entre otros) para que puedan mostrar su trabajo al público y darse a 

conocer. 

 

En cuanto a los platos ofrecidos, La Platea, busca deleitar a sus comensales con platos 

gourmet, fabricados con ingredientes que permitan variedad y creatividad en cuanto a su 

preparación y su presentación. El menú estará compuesto por: 
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Figura 2: Menú La Platea 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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En cuanto a la estrategia de servicio, El Café – Restaurante estaría abierto al público en los 

siguientes horarios: 

  Domingo a miércoles de 4pm a 10pm. 

 Jueves a sábado de 4pm a 11pm  

 

Esta franja horaria dará a los consumidores un espacio de tiempo para disfrutar de la tarde y 

tomarse un café o deleitarse con una cena en la franja de la noche. El horario es escogido 

inicialmente para observar la reacción del público al nuevo restaurante y posteriormente se 

analizará cómo se debe modificar o ampliar dependiendo del caso. 

 

Para brindar el acercamiento cultural, se contará con una agenda artística que incluirá 

exhibiciones de pinturas y graffiti, presentaciones de música, poesía, danzas, interpretaciones y 

conversatorios de libros. No obstante, la propuesta de valor con la que contará La Platea se 

basará y tendrá como concepto principal “El Arte de lo Inesperado”, lo que refiere que la agenda 

cultural no será publicada con anterioridad ni tendrá espacios fijos de presentaciones ya 

definidos (como por ejemplo lunes de poesía, viernes de tango, etc.), esto con el fin de mantener 

la expectativa y el elemento sorpresa, para cautivar el interés del mercado meta y generar valor a 

través de una tendencia innovadora. La idea es conectar al público con el arte y la cultura 

brindando un espacio de acercamiento a ésta, un espacio de entretenimiento y de conexión con la 

misma. Realizando investigación en artículos de revistas como La Barra, Semana, Blogs como El 

Tenedor y consultando con personas a través de la investigación de mercado (ver Anexo 1, 

respuestas a la pregunta No. 11), se puede inferir que las personas actualmente no solo valoran 

un buen servicio y buena calidad de los alimentos, sino que también buscan experiencias que les 
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permitan entretenerse mientras disfrutan de un rato agradable con su familia, amigos o colegas 

de trabajo. 

 

 

1.4 Competencia 

 

En Cali existen algunos restaurantes que ofrecen un concepto similar al del Café – 

Restaurante La Platea, entre ellos Café Valparaíso y Macondo Postres y Café. Se escogieron 

estos restaurantes como competencia directa para el análisis por el estilo que proyectan a sus 

comensales y por el concepto cultural que tienen arraigado. Ambos restaurantes son reconocidos 

por su buen servicio, calidad de productos y decoración acogedora y agradable. 

 

A continuación se presenta un cuadro comparativo entre ambos restaurantes donde se resaltan 

algunos criterios como la ubicación, el rango de precios y el horario de atención, entre otros. 
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Tabla 2: Cuadro comparativo competencia 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

De acuerdo a esta comparación y a la percepción de los consumidores obtenida en la 

investigación de mercado, se puede concluir que Macondo y Café Valparaíso son lugares 

conocidos que tienen gran trayectoria en el mercado, sin embargo, se considera que aún hay un 

espacio en el mercado porque la oferta cultural es poca y esta es la brecha que aprovechará La 

Platea para competir en este mercado.  

 

Para ganar reconocimiento y clientes, es fundamental incluir factores diferenciadores como 

los propuestos en La Platea tales como la atención al cliente y el desarrollo de una plataforma de 

CRM que permita personalizar un poco más la relación con el cliente y de paso a la fidelización; 

esta plataforma constituye una base de datos de los clientes que permita conocer información 
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como sus preferencias alimenticias y su fecha de cumpleaños, con el fin de hacer más estrecha y 

personalizada la relación y poder ofrecer menús especiales o promociones para redención 

personalizada, por ejemplo para el mes del cumpleaños.  Una de las ideas para usar esta 

información es la fecha de cumpleaños del cliente, con esta fecha y con el correo electrónico de 

los clientes que se encuentren en la base de datos, mensualmente se puede realizar un filtro que 

arroje las personas que cumplen años el siguiente mes y así se manda un cupón a través del 

correo electrónico que será redimible una vez durante el mes del cumpleaños. 

 

Otros factores diferenciadores son la inclusión de emprendedores de diferentes campos 

culturales para apoyar la generación de empleo; el factor sorpresa de la “agenda” de 

espectáculos; el manejo de residuos resultantes del proceso productivo como reciclaje y 

acumulación de residuos orgánicos para la generación de abonos que se puedan ofrecer a granjas 

y fincas para facilitar la producción orgánica de frutas y verduras.  Implementando y 

desarrollando estos factores, se puede obtener una fracción de mercado ya que son iniciativas 

que interesan a las personas, las ayuda a sentirse identificadas con ellas, por lo tanto generan 

valor y atraen no solo clientes nuevos, sino clientes de la competencia. 

 

Bajo este panorama, se pueden identificar las siguientes fortalezas y debilidades: 
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Tabla 3: Fortalezas y Debilidades 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

1.5 Tamaño del mercado y fracción del mercado 

 

De acuerdo a datos de Euromonitor, el nivel de consumo en restaurantes “full – service” en 

Colombia, está medido en unidades y ventas. Para el año 2015, el número de unidades vendidas 

fue de 30.793 con ventas aproximadas de $23 trillones de pesos (Euromonitor, 2016). Del año 

2010 al año 2015, las ventas de restaurantes “full – service” han aumentado 42,7% reflejando la 

tendencia creciente de los consumidores a frecuentar espacios para comer por fuera de casa.  
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La Asociación Colombiana de la Industria Gastronómica (Acodres), indica que el sector 

gastronómico tuvo un promedio de crecimiento del 22% en 2014 apalancado también por el auge 

turístico del país (La República, 2015) mostrando así, un gran potencial para ambos sectores 

(Turístico y Gastronómico).  

 

De acuerdo al estudio de operaciones de Restaurantes en Colombia – Quinta Edición 

(Acodres, 2013), las ventas promedio de restaurantes con capacidad menor a 50 sillas están 

alrededor de 50 millones de pesos. 

 

A continuación se presenta la tabla de tamaño de mercado y participación del negocio versus 

el mismo. En ella se puede observar que el mercado total de la ciudad de Cali tiene un promedio 

aproximado de $240 mil millones de pesos entre el año 2018 y el año 2019; este dato se toma a 

partir de las proyecciones de la Revista la Barra para el año 2013 (La Barra, 2012) y un 

crecimiento aproximado del 1% anual como se mencionó anteriormente. Con base en las ventas 

proyectadas del Restaurante La Platea y el tamaño del mercado de la ciudad, se puede observar 

que al iniciar el negocio se tendrá una participación del 0,03%, al finalizar el 2019 se tendrá una 

participación de aproximadamente el 0,12% y para el año 2021, el porcentaje de participación 

será aproximadamente del 0,17%. Estas proyecciones tienen en cuenta la fase inicial de 

penetración de mercado y una estacionalidad asumida para los meses de vacaciones (junio, julio, 

noviembre y diciembre). 
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Tabla 4: Tamaño de mercado 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

1.6 Estrategia de Mercadeo y Plan de Ventas 

  

Política de precios: Los platos ofrecidos por La Platea tendrán precios acorde a la propuesta 

de valor, ofreciendo productos de calidad catalogados como gourmet dentro del rango de precios 

de la competencia lo que permitirá diferenciarse por otros factores alternos al precio. 

El rango de precios de los platos ofrecidos estará entre $7.000 (las entradas y los postres) y 

$25.000 (los platos fuertes). 

  

Estrategia de venta: Se llevará a cabo un evento de inauguración del restaurante el cual será 

dirigido a familiares, amigos de los socios y a personajes influyentes como blogueros de moda, 

críticos de cocina, diseñadores, entre otros, que puedan compartir posteriormente sus 

impresiones y recomendaciones. 
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Los primeros clientes serán familiares y amigos de los socios, los cuales se encargarán de 

generar una red de voz a voz mediante la recomendación del restaurante a sus amigos, colegas de 

trabajo, etcétera y así dar a conocer el restaurante mediante las experiencias que hayan tenido los 

primeros comensales.  

 

Igualmente se buscará difusión por medio de líderes de opinión en el sector tanto cultural 

como gastronómico como críticos de cocina, diseñadores y artistas reconocidos de la región. 

 

Debido al auge de la tecnología, dentro de las estrategias principales para dar a conocer el 

restaurante, estará la presencia en redes sociales como Facebook, Instagram y TripAdvisor.com 

ya que son redes que permiten compartir experiencias, opiniones e ir ampliando la red de 

seguidores, normalmente las personas publican sobre los sitios que frecuentan brindando así un 

nuevo canal para dar a conocer el negocio. 

 

El contenido de las redes sociales estará formado básicamente por fotos de los platos y de la 

decoración del restaurante, invitando al público a asistir. Igualmente se documentarán los shows 

y las presentaciones que ya se hayan llevado a cabo para dar a conocer el tipo de actividades que 

se realizan en el restaurante con el objetivo que el público se anime a asistir. También se 

compartirán artículos relacionados con cultura y artículos de tendencia como los compartidos por 

la revista La Barra. 
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Igualmente, se buscará en Booking.com cuales son los hoteles de la ciudad mejor puntuados y 

con mejores comentarios para dejar información sobre el restaurante y de esta forma dar a 

conocer el mismo a la comunidad de turistas que visitan la ciudad. 

 

Así mismo, y apoyados en la plataforma de CRM que permite conocer preferencias de los 

clientes y datos como su fecha de cumpleaños, se pretende brindar ciertos descuentos por 

ejemplo para una comida en el mes del cumpleaños o el envío de un detalle en su día especial 

(escogiendo estos clientes basados en la frecuencia de visita), lo que ayude a fomentar el 

consumo y cree experiencias de valor para los clientes. La plataforma de CRM será manejada 

por el administrador del restaurante y comenzará con un formulario que se entrega a los 

comensales junto con la carta para que sea diligenciado mientras esperan la llegada de su pedido. 

Este formulario contiene datos como el nombre, la fecha de cumpleaños, el rango de edad, las 

preferencias alimenticias, el correo electrónico y si es su primera visita al local o ya lo ha 

visitado anteriormente. El mesero recoge estos formularios diligenciados y se los entrega al 

administrador para que éste ingrese los datos a la plataforma y vaya formando una base de datos 

de los clientes y sus preferencias. Para evitar una posible saturación, se parte de la base que el 

formulario es entregado junto con la carta y se pregunta si el cliente ya lo ha diligenciado, se 

explica cuál es la finalidad de la información (alimentar la base de datos de CRM para construir 

una relación más personalizada con el cliente), si el cliente no desea diligenciarlo se retira, de 

esta forma la información se diligencia una vez. 

 

En cuanto a la decoración del lugar, se espera generar una atmósfera acogedora que invite a 

los comensales a conectarse entre sí y permita una conexión con la cultura. La idea es usar el 
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concepto vintage (objetos o accesorios con cierta edad que aún no son catalogados como 

antigüedades pero que se han revalorizado con el paso del tiempo) para dar esa atmosfera de 

antiguo pero contemporáneo y se logrará a través de objetos personales de los socios obtenidos 

de sus abuelos como baúles, mesas de té, platos de vajilla antiguos o artículos traídos de viajes 

como cuadros, repisas, alfombras, etc. Igualmente, empleando la creatividad y las habilidades de 

los mismos socios y sus familiares (padres, tíos, abuelos) se crearán objetos como mesas y sillas 

a partir de materiales reciclados como estibas de madera, tablas, bandejas como se muestran a 

continuación. Igualmente, se aprovechará el talento de algunos de los artistas encargados de los 

shows como por ejemplo de pintura, para decorar el lugar con obras de su autoría.  

 

Figura 3: Collage objetos de decoración del restaurante: 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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2. Análisis Técnico 

 

 

2.1 Procesos productivos o de prestación de servicios 

 

Los procesos productivos de La Platea están principalmente compuestos por la preparación de 

los platos que se ofrecerán a los comensales y el servicio a las mesas. Adicionalmente, se debe 

tener en cuenta la coordinación de la agenda cultural que se compartirá con el público asistente al 

restaurante y así mismo la consecución de los emprendedores que estarán a cargo de cada show 

(música, poesía, pintura, etc.) 

 

Dentro de los procesos productivos se encuentra la recepción de los ingredientes o materias 

primas para la elaboración de los platos (carnes, frutas y verduras). Después de la recepción, se 

procede a realizar el pre alistamiento de los ingredientes para posteriormente realizar la 

preparación de los platos; este pre alistamiento incluye lavar, cortar, pre pesar, separar y 

almacenar los ingredientes para tenerlos listos y disponibles en el momento que sean requeridos 

para la elaboración de los platos. Este proceso se llevará a cabo de forma diaria previo a la 

apertura del restaurante, con el fin de garantizar la frescura y calidad de los ingredientes. 

 

El proceso de producción de los platos se inicia con la recepción del pedido, el mesero toma 

el pedido de la mesa y lo transfiere a la cocina mediante una comanda para que el chef pueda 

iniciar la preparación de los platos y una vez esté listo, el mesero llevará al plato a la mesa. El 

tiempo aproximado de espera del cliente para recibir la orden es de 30 minutos teniendo en 
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cuenta el tiempo máximo de preparación del plato. Para brindar un buen servicio y atención al 

cliente, el mesero deberá conservar un equilibrio entre la amabilidad y la seriedad para brindar 

una atención cálida sin abrumar a los comensales y debe estar plenamente capacitado y con 

conocimiento de los platos de la carta para que esto le permita contestar preguntas sobre el menú 

y ofrecer recomendaciones con conocimiento de causa si son requeridas por los clientes. 

 

A continuación se presenta el diagrama de flujo de este proceso: 

 

Figura 4: Diagrama de flujo del proceso de orden de comida 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Al igual que el tiempo de espera entre que el cliente realice su pedido y la llegada del mismo a 

la mesa, el tiempo de cobro es otra de las actividades fundamentales en temas de tiempo de 

espera del cliente, por lo tanto, la empresa tendrá una política de tiempo de espera de 5 minutos 

entre la solicitud de la cuenta por parte del cliente, la realización del pago y la entrega de la 

devuelta según el caso. En caso tal que el mesero se encuentre muy ocupado o se esté demorando 

en realizar esta labor, el administrador puede entrar como apoyo para la ejecución de la misma. 

 

En cuanto a la consecución de la agenda de emprendedores, se tendrán alianzas con la Escuela 

de Bellas Artes, La Academia de Dibujo Profesional, escuelas de Salsa, Fundaciones como 

Fundación Culata y apoyo de otras iniciativas como Muro al Barrio, donde se harán las 

convocatorias y selección de emprendedores y artistas que se encargarán de realizar los 

espectáculos de entretenimiento para los comensales. Las alianzas consisten en brindar el espacio 

a los emprendedores y a sus escuelas para que puedan mostrar su talento a cambio de brindar 

entretenimiento a los asistentes y posibles contactos para la contratación de sus servicios o la 

compra de sus obras en el caso por ejemplo de los artistas pintores. 

 

Las presentaciones, al ser esporádicas para conservar el elemento sorpresa, no tendrán días ni 

horarios específicos, se irán realizando a medida que se consigan los artistas emprendedores. La 

idea es poder realizar las actividades en horarios donde la asistencia al restaurante sea 

significativa, en las tardes después de la apertura del restaurante entre las 5pm y las 6pm y en las 

noches entre las 8pm y las 9pm, igualmente teniendo en cuenta el tipo de actividad para el 

horario adecuado (ejemplo: pintura en las tardes, show de baile en las noches). El montaje se 
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hará dependiendo del show y estará a cargo del artista con el apoyo del administrador del 

restaurante. 

 

 

2.2 Proveedores de materias primas, equipos, tecnología, recursos humanos, suministros 

 

Los proveedores de materias primas (ingredientes para la preparación de los platos) serán 

minuciosamente escogidos para garantizar la frescura y calidad de los alimentos; igualmente se 

pretende comprar materias primas cultivadas en el Valle del Cauca, contribuyendo de esta forma 

al desarrollo de la región. 

 

Las frutas y verduras se comprarán en la Galería Alameda ya que es un sitio donde se 

encuentra variedad de productos a buenos precios, igualmente, da la posibilidad de escoger los 

insumos personalmente garantizando la calidad. 

 

Las carnes serán compradas en Superinter asegurando buena calidad y precios competitivos o 

en La Sevillana que ofrece servicio de entrega al local.  

 

Para insumos de aseo y materias primas de volumen como aceites, sal y azúcar, las compras 

se realizarán en Makro (autoservicio mayorista). 

 

En cuanto a equipos con los que se debe contar para el montaje del restaurante se tiene: 
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Tabla 5: Maquinaria y equipos. 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

El talento humano empleado para operar el negocio debe estar integrado por un Chef 

principal, un ayudante de cocina, un administrador y meseros. 

 

Los equipos y suministros requeridos son computador, datáfono, dotación para el personal, 

elementos de protección personal como guantes, tapabocas, cofias y suministros para la limpieza. 
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2.3 Sistemas de control 

 

Para asegurar una correcta preparación de los platos, garantizar calidad en su sabor y 

estandarizar el proceso de preparación, se tendrá como sistema de control el pre- pesaje de los 

ingredientes, de esta forma se controla la cantidad necesaria para preparar cada plato y así mismo 

se controla el desperdicio o sobredosificación de material. Igualmente, se asegura que los 

ingredientes provienen de proveedores certificados y que las frutas y verduras son 

minuciosamente escogidos para garantizar su frescura, calidad y sabor. 

 

En cuanto a la limpieza del local, ésta será llevada a cabo por el mismo personal del 

restaurante y será validada por el administrador mediante una lista de chequeo que debe ser 

cumplida diariamente antes de abrir y después de cerrar el restaurante. 

 

 

2.4 Consumos unitarios de materias primas, insumos, servicios 

 

A continuación se presenta la ficha técnica de elaboración de uno de los platos y la tabla que 

ilustra los ingredientes y cantidades necesarios para la elaboración de algunos de los platos que 

se ofrecerán en el restaurante. 

 

En cuanto al manejo de inventarios, se debe poner en práctica la política “lo primero que entra 

es lo primero que sale” lo cual se puede controlar con las fechas de vencimiento de los 

ingredientes e insumos o registrando las fechas en que fueron recibidos, de esta manera se 
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almacenarán los alimentos con fecha de vencimiento más próxima o lo primero que entró en la 

parte más próxima al alcance para que sea consumido primero. Se deberá tener en cuenta el 

tiempo máximo que duran los alimentos antes de vencerse o dañarse para utilizarlos en el 

momento adecuado o disponer de ellos de forma correcta cuando ya no se puedan usar. Estas 

referencias se obtienen con capacitación en la manipulación de alimentos la cual es otorgada por 

el SENA. 

 

Figura 5: Ficha técnica de elaboración de plato 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 6: Consumos Unitarios 

  

Fuente: Elaboración propia 

 

 

2.5 Distribución de planta, oficina y equipos 

 

El Café – Restaurante estará ubicado en el barrio El Peñón ya que es uno de los sectores que 

se ha consolidado como zona gastronómica en Cali. El sitio escogido deberá adecuarse para la 

prestación de servicios de un restaurante como tal, y así mismo deberá cumplir con los 

estándares de la Norma Técnica Sectorial Colombiana NTS-USNA 006 que indica entre otros las 

separaciones de las áreas, los requisitos de salubridad, iluminación, entre otros. 

 

Actualmente no se ha encontrado un local disponible en la zona, sin embargo, se espera que 

para el momento de la implementación (julio 2018) se haya encontrado un local que se ajuste a 
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las necesidades, de lo contrario, se debe reevaluar la zona de localización del restaurante y 

buscar locales en Granada o el norte de la ciudad, o la fecha de inauguración del mismo. 

 

La Platea contará con 10 mesas dispuestas para la atención a los clientes, un espacio destinado 

para los shows culturales que se ofrezcan, la cocina donde se prepararán los alimentos y un 

espacio exclusivo para el almacenamiento de los ingredientes y suministros mientras no estén en 

uso. 

 

Figura 6: Distribución de planta 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El cronograma de implementación está compuesto por actividades como: 

 La consecución del local en el lugar deseado, El Peñón. 
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 Adecuación del local, compra de muebles, equipos y enseres, decoración y 

preparación del evento de apertura. 

A continuación se presenta el cronograma con los tiempos aproximados de cada actividad 

para lograr la apertura en julio de 2018. 

 

Figura 7: Cronograma de implementación 

 

 

Fuente: Elaboración propia  
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3. Análisis Administrativo 

 

 

3.1 Organización 

 

La Platea tendrá una estructura básica para su funcionamiento la cual se presenta en el 

siguiente organigrama: 

 

Figura 8: Organigrama La Platea 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Inicialmente, el administrador será uno de los socios constituyentes de la empresa y estará 

encargado del manejo general del restaurante: apertura y cierre, seguimiento a procesos tales 

como la recepción de los insumos, inventarios, cuadre de caja y actividades de soporte al mesero 
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tales como recibir clientes, entrega de cartas y llevar platos a la mesa cuando la ocupación del 

restaurante lo amerite y el mesero se encuentre ocupado. Igualmente, estará encargado de 

garantizar que la agenda cultural se lleve a cabo de acuerdo a lo establecido. Tendrá un sueldo de 

$1.500.000 con sus respectivas prestaciones de ley. 

 

El chef principal debe ser técnico o profesional en culinaria, con experiencia de mínimo dos 

años. Tendrá un sueldo de $900.000 con su respectivo auxilio de transporte y las prestaciones de 

ley. Tendrá a su cargo el Auxiliar de cocina y dentro de sus funciones estará la preparación de 

los platos de acuerdo a las órdenes de los clientes, bajo los estándares de manipulación de 

alimentos y buenas prácticas de manufactura. El chef preparará los platos que inicialmente serán 

diseñados por los socios apalancados en la experiencia culinaria que tiene la madre de los 

mismos, posteriormente, cuando se amplíe la carta, se consultará con profesionales para incluir 

nuevas opciones. 

 

El Auxiliar de cocina apoyará operativamente al chef principal y será entrenado por éste en 

las labores de la cocina tales como apoyo en la preparación de los platos; será el encargado de las 

bebidas y estará pendiente de avisar al mesero cuando los platos estén listos para llevar a la 

mesa. Esta persona contará con un salario mínimo ($737.717), auxilio de transporte y las 

prestaciones de ley. 

 

El chef y el auxiliar de cocina, realizarán las tareas previas a la apertura del restaurante 

relacionadas con el pre- pesaje, corte y almacenamiento de los ingredientes para agilizar la 

preparación de los platos en el momento indicado, así como del orden y aseo de la cocina. 
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Igualmente, durante el proceso de preparación se encargarán de separar los residuos de la forma 

adecuada para reciclar en las respectivas canecas marcadas. 

 

El mesero debe ser una persona joven entre los 18 y 25 años de edad, que trabaje tiempo 

completo en el restaurante, puede tener título de técnico, tecnólogo o educación secundaria y 

debe contar con la personalidad y las aptitudes para llevar a cabo una excelente atención a los 

clientes, con capacidad de trabajar bajo presión y de manejar clientes difíciles. Dentro de sus 

funciones están las de recibir a los clientes que lleguen al restaurante, entregar las cartas, tomar 

la orden, transmitir la orden a la cocina para su respectiva preparación, entregar los platos a los 

comensales, llevar la cuenta a la mesa, entregar el pago al administrador y llevar la devuelta 

nuevamente a los clientes. Igualmente deberá velar por la buena presentación y orden del 

restaurante garantizando la limpieza de las mesas. Esta persona contará con un salario mínimo 

($737.717), auxilio de transporte y las prestaciones de ley. 

 

Los empleados serán contratados directamente por la empresa mediante contrato laboral con 

todas las prestaciones de ley. Serán provistos de las herramientas y los elementos de protección 

personal necesarios para llevar a cabo su labor, garantizando su seguridad en todo momento.  

 

 

3.2 Grupo empresarial 

 

El grupo empresarial estará conformado por 2 socios: Juliana Ballesteros González, 

profesional en Mercadeo Internacional y Publicidad de la Universidad Icesi. Juliana se encargará 
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de administrar el restaurante, de la estrategia de mercadeo, redes sociales y consecución de 

emprendedores para la agenda cultural.  La segunda socia será Maria del Pilar Ballesteros 

González, Ingeniera Industrial con MBA de la Universidad Icesi. María del Pilar será socia 

capitalista y brindará apoyo administrativo durante el establecimiento del restaurante y seguirá 

de cerca la evolución del mismo. Inicialmente, solo la socia administradora recibirá sueldo 

producto de la gestión del restaurante, sin embargo, las utilidades del mismo serán repartidas en 

partes iguales y en consenso se definirá su destino: reinversión en el restaurante o disfrute 

propio.  

 

En cuanto a las políticas de manejo de personal, como se mencionó anteriormente, los 

empleados tendrán contrato laboral con todas las prestaciones de ley, serán capacitados en sus 

roles y en detalles del restaurante como conocimiento de los platos que se preparan y se venden 

para dar un sentido de vinculación y garantizar la correcta preparación, sazón y permitir que en 

el caso del mesero, pueda brindar recomendaciones ya que conoce y ha consumido el producto. 

 

Se tendrá un plan de capacitación constituido por charlas, cursos u otros medios de 

actualización para garantizar que el personal esté siempre al día en temas que conciernen a su rol 

tales como la manipulación de alimentos. Este plan de capacitación se dispondrá de forma 

trimestral o cuando se considere pertinente. 
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3.3 Organizaciones de apoyo 

 

Dentro de las organizaciones de apoyo a las cuales se acudirá para apalancar el 

establecimiento y crecimiento del negocio está Fondo Emprender que es una iniciativa del SENA 

para apoyar proyectos de emprendimiento que garanticen su estabilidad económica y social. 

Igualmente, se buscará el apoyo de ángeles inversionistas interesados en el proyecto que aporten 

capital para el desarrollo del mismo. 

 

Para temas de capacitación, se buscarán alianzas con el SENA para el ofrecimiento de cursos 

que permitan mantener actualizado al personal y contar con el beneficio de su base de datos en 

caso tal que se requiera contratar personal de esta institución para realizar alguna labor. 

 

Igualmente, se buscará pertenecer a asociaciones como: 

 ACODRES, Asociación Colombiana de la Industria Gastronómica con el fin de tener 

acceso a las últimas tendencias de la industria, capacitaciones organizadas por la 

asociación y a estudios e investigaciones que realice la misma. 

 TripAdvisor, plataforma en Internet donde los viajeros pueden opinar sobre 

alojamientos, restaurantes, actividades para realizar en determinada locación, lo que 

permite a otros viajeros obtener referencias de los sitios que van a visitar; de esta 

forma se buscar estar en el radar de los turistas y potenciar la asistencia de este 

segmento al restaurante. 
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4. Análisis Legal, Social y Ambiental 

 

 

La empresa se constituirá bajo una Sociedad por Acciones Simplificada, S.A.S., conformada 

por dos socios como se mencionó anteriormente, los cuales tendrán igual porcentaje de 

participación en las acciones. Como toda S.A.S, dentro de sus obligaciones tributarias estarán la 

declaración del impuesto de renta, impuesto al consumo y contribuir al Impuesto de Industria y 

Comercio por la naturaleza de las operaciones.  

 

Adicionalmente se debe tener en cuenta que se requieren ciertos conceptos o permisos como 

la certificación de uso de suelo que dicta el uso permitido de un predio de acuerdo a las normas 

del Plan de Ordenamiento Territorial, este trámite tiene un valor de $9.600. Otro permiso que se 

debe solicitar para el funcionamiento del restaurante es el concepto técnico de bomberos el cual 

es emitido por el cuerpo de bomberos de la ciudad bajo el cual revisan las condiciones de 

seguridad humana, riesgo de incendios y la protección contra estos. Una vez se realiza la 

inspección se liquida el valor del certificado que por lo general es el 1% del valor del Impuesto 

de Industria y Comercio. 

 

Igualmente se debe cancelar el impuesto correspondiente a avisos y tableros que es 

complementario y se declara en conjunto con el Impuesto de Industria y Comercio, éste equivale 

a un 15% del valor del mismo. 
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Se debe garantizar cumplir con la normatividad para restaurantes en Colombia la cual 

reglamenta el buen funcionamiento de los establecimientos. Dentro de esta normatividad se 

encuentra la NTS-USNA 006 que dicta entre otras disposiciones, las separaciones de las áreas, 

requisitos de salubridad, iluminación, etcétera. Igualmente para referencia, se encuentra la NTS-

USNA 003 que reglamenta el manejo de insumos y materias primas en el área de producción de 

alimentos y la NTS-USNA 007 que se refiere a la manipulación de alimentos. Estas normas se 

encuentran actualizadas en la página de ACODRES. 

 

En cuanto a aspectos ambientales, el restaurante deberá regirse por la NTS-TS004 que 

reglamenta los requisitos de sostenibilidad de bares y restaurantes. Esta norma indica que se debe 

tener un plan de sostenibilidad que contenga planes para uso eficiente y ahorro de agua y 

energía. Igualmente reglamenta el uso y manipulación de productos, entre ellos productos de 

limpieza, mantenimiento de sistemas de refrigeración, aires acondicionados, consumo eficiente 

de papel y manejo de residuos.  

 

El restaurante manejará un concepto de reciclaje y clasificación de desechos para contribuir 

con el entorno y con las campañas de reutilización de materiales. Las actividades serán de 

reciclaje y separación, sin embargo, los materiales resultantes serán entregados a las autoridades 

locales para su respectiva disposición. Este manejo se aplicará de la siguiente manera: 

 

 Papel y cartón: se depositarán en un contenedor para convertirse de nuevo en papel de 

menor calidad.  
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 Envases de plástico y latas metálicas: Deben ser enjuagados para eliminar residuos y 

depositados en un contenedor para el respectivo reciclaje. Las tapas plásticas se 

clasificarán en un recipiente aparte teniendo en cuenta las campañas existentes que 

apoyan la recolección de estos elementos para fines sociales. 

 Residuos orgánicos: Corresponden a los restos de alimentos, papel de cocina sucio, 

cáscaras, etcétera. Estos residuos se depositarán en un contenedor independiente para 

convertirse en compost y ser usado como abono para plantas. 

 

En el aspecto social, la empresa pretende contribuir al entretenimiento de la comunidad caleña 

brindando un espacio de esparcimiento e interacción artística y cultural donde los clientes 

puedan apreciar en vivo distintos tipos de arte y actividades de esta índole tales como pintura, 

música, poesía, lectura, entre otros. De esta forma, busca brindar apoyo a los emprendedores 

culturales de la ciudad para que puedan mostrar su talento y tengan la oportunidad de darse a 

conocer. Igualmente, está concebida para construirse a partir de un modelo de negocio rentable 

que perdure a través del tiempo y sea generador de empleo y un apoyo al emprendimiento 

cultural.  
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5. Análisis Económico 

 

 

5.1 Inversión en activos fijos 

 

Para el funcionamiento del restaurante, la inversión en activos fijos debe ser de 

aproximadamente $66 millones. Ya que la mayoría de activos son muebles y equipos, estos se 

incluyen dentro del marco de los activos depreciables a 10 años. 

 

Tabla 7: Inversión en activos fijos y muebles y enseres 

 

Fuente: Elaboración propia 
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5.2 Presupuesto de ingresos y compras 

 

El restaurante comenzará a operar en julio de 2018, durante los 6 meses restantes del año, se 

prevén ventas promedio de $13 millones de pesos mensuales. Se considera un arranque de ventas 

de $7 millones de pesos y un crecimiento paulatino de las mismas hasta alcanzar ventas 

aproximadas de $21 millones de pesos para el mes de diciembre. Para el año siguiente, se prevé 

un crecimiento paulatino de las unidades vendidas mes a mes hasta llegar a un incremento del 

3%, con ventas totales para ese año de aproximadamente $362 millones. Para el año 2020 se 

prevé un ingreso total de aproximadamente $450 millones y para el año 2021 se proyectan ventas 

totales por valor de $559 millones de pesos. Los cálculos de ingresos se basan en presupuestos 

de órdenes por plato, por mesa durante el tiempo que está abierto el restaurante al día; por 

ejemplo, para el cálculo de ventas de la pizza en cono se toma una base de tiempo de 6 horas por 

día y se asume que durante ese tiempo al menos 4 mesas ordenan 1 plato, esto da un total de 24 

platos al día; se asume que de los 7 días de la semana solo ordenan este plato en 4 días lo que da 

un promedio de 384 platos por mes. 

 

Los mayores ingresos vendrán de productos como la Pizza en Cono y las bebidas (gaseosas y 

jugos), los cuales hacen el aproximadamente el 80% de los ingresos. Esta información se 

apalanca en que la pizza es uno de los platos preferidos por los colombianos de acuerdo a una 

encuesta realizada en el año 2016 por Pedidos Ya y domicilios.com la cual revela que “un 49% 

de los colombianos come pizza más de 5 veces al mes” (Deléitese Gastronomía, 2016). De esta 

forma y al considerarlo como un plato ligero que puede ser ordenado en la tarde o en la noche, se 

realiza un presupuesto de ventas que considere que en las 6 horas que estará abierto el 
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restaurante, al menos 4 mesas ordenen por lo menos 1 plato lo que daría un promedio de 384 

platos ordenados al mes. 

 

Tabla 8: Presupuesto de ingresos:  

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El presupuesto de compras está compuesto principalmente por las compras de insumos e 

ingredientes para la preparación de los platos, el promedio mensual para los primeros 6 meses de 

funcionamiento es aproximadamente $ 6 millones. Para el año 2019, los egresos por este rubro 

están estimados en aproximadamente $176 millones. La mayor proporción de gastos se 

encuentra en los siguientes ingredientes: Quesos, Frutas y verduras y azúcar, lo cual va en línea 

con el presupuesto de ventas, ya que se considera que la pizza y los jugos están dentro de los 

productos con más unidades vendidas. 
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Tabla 9: Presupuesto de compras: 

 

Fuente: Elaboración propia 

  

 

5.3 Gastos pre-operativos y de operación 

 

El monto de gastos pre-operativos es de aproximadamente $17 millones dentro de los cuales 

se encuentran los relacionados con adecuaciones del local, permisos, fumigación y asesoría de un 

experto durante los primeros meses de funcionamiento. Los gastos operativos referentes a los 

causados para el funcionamiento del restaurante son de $47,8 millones para los 6 meses del año 

2018 y un promedio de $90 millones para el año completo. De estos gastos de operación, la 

mayor proporción está en el arriendo y los servicios públicos que suman un promedio de $33 

millones. 

 

A continuación se muestran los cuadros resumen de estos gastos: 
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Tabla 10: Gastos pre operativos y de operación. 

 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

5.4 Nómina 

 

 La nómina está compuesta por el pago del salario y las prestaciones de ley de los 4 

empleados del restaurante: el administrador, el chef, el auxiliar del chef y el mesero. La nómina 

cuesta aproximadamente $4 millones y se estima un crecimiento de los salarios de 4% anual. El 
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salario base para el auxiliar de chef y para el mesero es el mínimo legal vigente para el año 2017 

establecido en $737.717. 

 

A continuación se detallan los pagos de nómina del primer año de funcionamiento 

(corresponde a 6 meses) y los años siguientes. 

 

Tabla 11: Nómina 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

5.5 Análisis de costos y punto de equilibrio  

 

El análisis de costos indica que el promedio de costos fijos anuales de la empresa es 

aproximadamente $148 millones y el promedio de costos variables anuales es de $184 millones. 
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El colchón de efectivo está determinado en 20 días ya que se debe tener suficiente liquidez para 

cubrir la nómina y el pago de los insumos para la preparación de los platos en caso que ocurra 

cualquier eventualidad. Con base en el cálculo de unidades que se deben vender y en el flujo de 

caja se proyecta alcanzar el punto de equilibrio aproximadamente 1 año después de la puesta en 

marcha.  

 

Tabla 12: Análisis de costos 

 

Fuente: Elaboración propia  
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6. Análisis Financiero 

 

 

6.1 Flujo de caja 

 

El flujo de caja presentado a continuación muestra saldos positivos para todos los años. El 

aporte de los socios debe ser de $135 millones de pesos para soportar las inversiones en activos, 

los gastos pre-operativos y los egresos de los primeros años de operación, de esta forma se 

mantiene el equilibrio de la caja, el negocio es sostenible y genera utilidades. 

 

Tabla 13: Flujo de caja anual 

 

Fuente: Elaboración Propia 

  



53 
 

Tabla 14: Flujo de caja primeros meses de operación y flujo de caja primer año fiscal de operación 

 

 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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6.2 Balance General 

 

La siguiente tabla presenta el balance general donde se evidencia el crecimiento de los activos 

corrientes lo que refleja resultados positivos del negocio. El restaurante da pérdidas los primeros 

18 meses de operación, situación que se considera dentro de la normalidad ya que el negocio 

debe sufrir un proceso de penetración en el mercado que lo ayude a darse a conocer para permitir 

así el aumento de las ventas y posteriormente la generación de utilidades. 

 

Tabla 15: Balance general 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.3 Estado de resultados 

 

El estado de resultados muestra una proyección de utilidades netas arrancando por pérdidas 

del ejercicio por $66 millones lo cual se considera dentro de lo normal al poner en marcha un 

negocio, sin embargo, para el primer año completo de operación 2019, se proyecta una pérdida 

de $7 millones de pesos y para el año 2021 ya se considera una utilidad neta de 

aproximadamente $55,9 millones. 

  

Tabla 16: Estado de resultados 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.4 Evaluación de proyecto 

 

A continuación se incluye la tabla de evaluación del proyecto donde se evidencia que bajo los 

escenarios propuestos, la TIR es de 22,98% superando la tasa mínima esperada establecida en 

16%. Igualmente, el Valor Presente Neto positivo indica que el proyecto agrega valor. 

 

Tabla 17: Flujo de caja neto – Evaluación del proyecto 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
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6.5 Análisis de riesgos y sensibilidad 

 

Dentro de los riesgos presupuestados para la puesta en marcha o durante el funcionamiento 

del restaurante se encuentran: 

 

 Disponibilidad de capital para cubrir los gastos pre-operativos y los gastos operativos 

de los primeros meses de operación. Se debe contar con $135 millones como aporte de 

los socios que como se explicó anteriormente, se tratarán de cubrir con ayuda de 

entidades financieras y capital semilla, sin embargo, si esta suma de dinero no se llega 

a conseguir, es posible que no se pueda montar el restaurante. 

 La demanda no sea la esperada, por lo tanto el presupuesto de ventas no se cumpla y 

los ingresos presupuestados no se lleven a cabo, esto generaría un déficit que pondría 

en riesgo la operación del restaurante y por lo tanto su sostenibilidad en el tiempo. 

Para mitigar este impacto se deben implementar estrategias de incentivo a la demanda 

como promociones, groupones y asegurar una correcta comunicación y manejo de 

redes sociales para atraer público continuamente. 

 Aumento excesivo de los costos de las materias primas (ingredientes e insumos) lo que 

llevaría a un aumento de los egresos que puede no estar soportado por el colchón de 

efectivo o por el flujo de caja y por lo tanto ponga en riesgo la operación del 

restaurante. Para mitigar este riesgo se debe tener proveedores alternos a los 

principales y se debe mejorar el poder de negociación a medida que va creciendo el 

negocio para obtener mejores beneficios de cotizaciones y precios de venta. 
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A continuación se muestran las tablas de sensibilidad teniendo en cuenta factores como 

variación de volumen en ventas en +/- 20 puntos porcentuales, al igual que variación en precios 

de venta y de compra de insumos en las mismas proporciones. Igualmente se incluye el análisis 

de una variable sensible como el arriendo. 

 

Tabla 18: Sensibilidad en volumen, precios de venta, precios de compra y arriendo: 
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Fuente: Elaboración propia 

 

Como se puede observar, el negocio es muy sensible a variables relacionadas con el volumen 

y los precios (compra y venta) así como el arrendamiento; las más mínimas variaciones producen 

efectos de disminución de la TIR incluso incrementando el aporte de los socios o ajustando 

variables como la nómina (salario del administrador). Para evitar inconvenientes de operación y 

sostenibilidad de la empresa por estas variables se debe vigilar muy de cerca la estrategia de 

ventas para atraer cada vez más público y sostener los presupuestos de ventas presentados 

anteriormente, de lo contrario, es posible caer en un punto de no retorno donde se deba cerrar el 

restaurante. Igualmente, se deben monitorear las negociaciones con los proveedores y el contrato 

de arrendamiento para obtener los mejores beneficios que ayuden a sostener presupuestos y no 

actúen en detrimento de los indicadores de la empresa. 
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7. Conclusiones 

 

 

 La Platea será un espacio donde se ofrecerá comida gourmet y un ambiente cultural, 

creado para la comunidad caleña y los turistas que visiten la ciudad. Igualmente, será 

un espacio que brindará apoyo a los emprendedores del ámbito cultural para que se 

den a conocer y así mismo ofrezcan entrenamiento al público asistente.  

 El sector HORECA (Hoteles, Restaurantes y Cafés) se encuentra en crecimiento lo 

que posibilita la inversión, adicionalmente, el negocio tiene un gran potencial ya que 

es un concepto poco explotado en la ciudad y se apalanca en las tendencias actuales 

donde el consumidor busca no sólo comida de excelente calidad sino también 

experiencias con las cuales se pueda sentir identificado. 

  La inversión necesaria para poner en marcha el negocio es de $135 millones de pesos 

los cuales se buscarán a través de organizaciones financieras o de apoyo de capital 

semilla como Fondo Emprender. 

 El negocio comienza a tener un balance positivo después de 1,5 años de 

funcionamiento, con una tasa interna de retorno de 22,98% superando la tasa mínima 

establecida en 16%, por lo tanto se considera que el negocio es rentable. 

 Las variables críticas que se deben monitorear para garantizar la sostenibilidad de la 

empresa son volumen de ventas y precios de compra. 

 

Como toda iniciativa de emprendimiento, requiere esfuerzo, sacrificio pero sobre todo pasión. 

De acuerdo a los análisis económicos y financieros bajo los escenarios presentados, el negocio es 
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rentable sin embargo, se debe tener en cuenta que para llevarlo a la realidad hay que profundizar 

en la investigación del sector, el mercado y en las estrategias que se implementarán para 

garantizar que el negocio se lleve de la forma requerida y pueda consolidarse en el tiempo. 
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8. Anexos 

 

 

8.1 Ficha técnica de la Investigación de mercado 

 

Tipo de investigación: Cualitativa 

Técnica empleada: Entrevistas a profundidad 

Tamaño de la muestra: 20 personas 

Formato de preguntas y verbatims: 

 

1. ¿Acostumbra Ud. visitar restaurantes para el almuerzo o la comida? 

Si, incluso para el desayuno 

2. ¿Cuál es la frecuencia con la cual visita estos restaurantes?  

Mínimo 2 

Máximo 12 

Promedio 6-7 

3. ¿En qué momento visita estos restaurantes?  

Normalmente fines de semana, ocasionalmente entre semana para el almuerzo 

4. ¿Qué personas lo acompañan cuando visita estos lugares? Con quien va, ¿si es entre 

semana con quién? ¿Si es en fin de semana con quién? 

Entre semana con compañeros de trabajo / colegas, Fines de semana con familia, 

amigos, pareja 

5. ¿Qué sector de la ciudad le gusta para frecuentar estos lugares?  

Granada, Ciudad Jardín, Peñon  

6. ¿Cuál es el gasto en promedio por persona cuando va a un restaurante? 

Mínimo 15.000 

Máximo 70.000 



63 
 

Promedio 40.000 

 

7. ¿Qué busca cuando va a un restaurante? tipo de comida, servicio, entretenimiento 

Buen servicio (atención oportuna y cortés) 

Buena ambientación del lugar, agradable 

Amplia variedad en la carta 

Sabor, calidad 

Entretenimiento  

8. ¿Está familiarizado con el término comida gourmet?  

El término gourmet se refiere a comidas de elaboración refinada. Se asocia a lo más 

excelso de la gastronomía cuyas preparaciones han sido elaboradas con ingredientes 

exquisitamente seleccionados con cuidados exhaustivos de higiene y conservación de 

propiedades.  

a. Teniendo en cuenta esta definición, ¿qué opina de la comida tipo gourmet? Le 

llama la atención, le gusta. Qué piensa de los precios 

Es una buena alternativa para tener una cena especial o de negocios.  

Los precios deben ser un poco más altos sin ser extremadamente elevados.  

Son ligeramente costosos pero coherentes con el valor agregado, calidad 

Dispuestos a pagar un poco más para disfrutar de este tipo de comida, se 

disfrutan los detalles, la preparación 

No llama la atención 

Costosa 

Confianza por su tipo de preparación 

Gusta pero su frecuencia de consumo es menor 

9. ¿Qué tipo de actividades/expresiones culturales disfruta? Música, poesía, pintura 

Música/conciertos 
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Obras de teatro 

Baile  

Pintura 

Espectáculo de Salsa 

Deportes 

a. ¿Ha experimentado un sitio que ofrezca actividades culturales fusionadas con 

servicios de comida? ¿Cuáles? 

NO 

Valparaíso 

Malecón 

Macondo 

La Estación 

El Faro 

Antigua Contemporánea 

Mr Wings 

10. ¿Conoce/ha visitado los restaurantes Café Valparaíso o Macondo? 

Si /No (4) 

a. ¿Qué le parecen estos lugares en términos de servicio, variedad de platos, precio, 

actividades que ofrecen, decoración 

Valparaíso:  

Es un sitio con un ambiente acogedor, atractivo, agradable. 

La carta de sal es un poco limitada.  

Tiene estilo y es de fácil recordación.  

Los precios son un poco elevados (2), pero se ajustan a los platos que ofrecen. No 

costoso 

Actividades y música agradable 

 

Macondo: 

Comida de buen sabor y originalidad 

Decoración y temática 

Entretenimiento variado 
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11. ¿Podría contarme cual ha sido su mejor experiencia en un restaurante? Si no ha tenido 

una, ¿qué le gustaría encontrar? Servicio, ambientación, comida, precios, tiempo de 

espera 

La mejor experiencia la tuve una vez que celebré mi cumpleaños en café Valparaíso, ese día 

había un señor que realiza retratos y pinturas y ese día me obsequio un dibujo de una mariposa 

con dedicatoria, además de cantarme el cumpleaños.  

La mejor experiencia no ha sido en Cali, fue en Salento. Un restaurante muy agradable en 

cuanto a decoración, mesas, distribución, adicional el show de música… se podía conversar a 

pesar del sonido. Variedad en menú, precios económicos, tiempo de preparación y atención de 

los meseros. 

La mejor experiencia ha sido poder tener entretenimiento, bailar, karaoke, hablar. Un lugar 

donde se pueda conversar al son de una buena música, siempre será un buen plan para el caleño, 

pues lo que mueve nuestra ciudad es la rumba, la gastronomía, el cine y el deporte. 

Mi mejor experiencia siempre ha sido Platillos Voladores, la comida es muy rica y se nota el 

esmero que ponen en cada plato que sale de su cocina. Hace poco estuve en la Guacharaca en el 

centro, su propuestas son bastante buenas sin embargo son muy débiles en servicio y el lugar en 

la noche parece bastante inseguro. Lo que quisiera encontrar en un lugar es comida memorable, 

que cree en la gente ese gusto particular por un plato, que sea un lugar entretenido con algo de 

música de fondo, con buen servicio 

Me gustaría encontrar un restaurante que asocie obras de teatro, pero nada lírico, sino teatro 

de la cotidianidad de nuestra gente y que le permita pasar a los comensales un rato agradable y 

de distracción mientras comen 

Cantina la 15, el servicio, la delicia de los platos y el show. 

Me gusta mucho Malecón, por el ambiente y la atención, lo único malo es que toca llegar muy 

temprano para poder encontrar mesa disponible 
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Lo que busco para que sea una buena experiencia es que el servicio sea rápido y que los platos 

tengan buena presentación y sabor. 

Experiencia en restaurantes de comida Asiática donde se viven los rituales de Comida 

extranjeros. 

Restaurante Martinica en Manta – Ecuador (Un pueblito muy chiquito). La mejor comida de 

mar que he comido. No tiene actividades especiales con frecuencia, pero su comida y servicio es 

excelente. 

 

 

8.2 Comentarios de Macondo y Café Valparaíso en TripAdvisor.com 

 

Macondo: 
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Fuente: TripAvisor.com 

 

Café Valparaíso:
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Fuente: TripAvisor.com 
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