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Introduccion

Blue Moon es un Coffe-bar, que funcionara en Colombia- en la ciudad de Bogota, su
actividad principal es el prestar un servicio y su plus es “hacer sentir a nuestra clientela como en
casa”. El bar cumplira con sus obligaciones bésicas de la legislacién colombiana, pero es
necesario aclarar que se dard una propuesta de mejora continua en la medida en que se requiere
estructurar los procesos de variedad haciendo posible la implementacion con su respectiva
documentacion para ejecutar de una manera legal en beneficio de los empleados y de la
organizacion.

El presente documento tiene como fin dar una mejora a los procedimientos de Servicio al
cliente, variacion e innovacion de los productos y servicios que se ofreceran, una zona donde no
sea de alto riesgo (hurtos). También se vera plasmada en la respectiva documentacion de los
procedimientos la normatividad legal vigente que ayudara a tener un debido soporte y control en
dichos procedimientos. La metodologia utilizada, para la identificacion de dichas necesidades
encontradas en el Coffe-bar acerca de los procesos anteriormente mencionados, se refleja
mediante la aplicacion de unos instrumentos de diagnostico, que nos permitié el analisis de las

necesidades encontradas.

Justificacion

Nuestro servicio tiene como principal finalidad hacer que los usuarios puedan pasar tiempo
de calidad con familiares 0 amigos, la atencion por parte de nuestro integrantes sera la mas

adecuada, ya que estaran capacitados para la atencion en clientes y estaran constantemente

supervisados para verificar su calidad de cordialidad y amabilidad con la
GRS
clientela en nuestro establecimiento en las tardes y noches, o si lo desean, /L'M 1

y N - OT
nuestro Coffe Bar también da la posibilidad de socializar y conocer a nuevas /



personas, ademas de esto ofreceremos a nuestros clientes un espacio en el que puedan cambiar de
ambiente alejandose de la rutina, brindando entretenimiento de varias maneras, como por
ejemplo, en la tarde, un espacio para tomarse un café tranquilamente bien sea solo o charlando
con algun acompafante, con musica de fondo a un volumen adecuado para hacer el rato mas
“ameno”, y en las noches, nuestros shows de musica en vivo, strippers, despedidas de solteros,
grados, entre otros. El lugar en donde estara ubicado (Av. Caracas con calle 53) es de facil
acceso de modo que es un punto estratégico tanto para nosotros como para nuestros clientes, ya

que los servicios de transporte publico facilitan la llegada y salida de este sitio

Descripcion de la Idea

Establecer un servicio dirigido a las personas mayores de edad que se encuentre en el rango
de edad entre los 18 a los 45 afos, pues es alli donde se encontrara nuestro primer segmento de
mercado haciendo que no se nos filtren menores de edad, nuestra ubicacidn sera estratégica ya
que serd en una zona donde frecuenta los estudiantes de cercanas universidades y también de
varias empresas.

Ofreceremos un servicio con una variedad en ellos, no solo nos basaremos en los productos de
consumir (bebidas) sino también en los espectaculos que se brindaran.

Nuestras bebidas seran personalizadas por el cliente, brindaremos bebidas sin licor si bien lo
requiere o desea el cliente, pensamos en el bienestar y gusto de ellos, mensualmente por nuestras
redes sociales (Facebook- Instagram- twitter) haremos encuestas por este medio para socializar
los shows que mas le parezcan agradables para ellos, se capacitara a nuestros colaboradores para
gue tengan una Gptima atencién con los clientes y se hara un respectivo seguimiento para

verificar que acaten lo aprendido, haciendo sentir a nuestra clientela de manera agradable.



Mision
Brindar diversion y entretenimiento de una manera responsable logrando suplir las

necesidades de nuestros clientes Ser uno de los establecimientos con gran variedad en su servicio

ofreciendo y garantizando la satisfaccion del cliente, buscando la innovacion.

“Misién
b .

Vision
Para el afio 2025 ser un café- bar con diversas sucursales, ser reconocido en diferentes

ciudades; ofreciendo calidad a nuestros clientes de cada uno de nuestros S

- X

.,s
!

servicios y productos. ¢

Propuesta
Un café — bar donde brindaremos un excelente servicio al cliente haciendo sentir a nuestra
clientela como «en casa», donde encontraran un espacio determinado para salir un poco de la
rutina y disfrutar ese momento con alguien mas.

i) 7
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Pregunta Problema

Que tan satisfecho se siente en un bar con el servicio, su seguridad al salir, el tipo de variedad

que encuentra en €l y sus precios. 8



Objetivos

Objetivo General

Ofrecer un servicio que posee la facilidad para nuestra clientela de llegada y de ida, con el fin

de disfrutar y pasar unas horas de agrado.

Objetivos Especificos

e Realizar una investigacion puntual sobre las actividades y gustos de las personas.
e Escoger las caracteristicas principales del servicio con el que sientan mayor agrado
nuestra clientela.

e Desarrollar una estructura donde sea adaptable cada show que realizaremos.
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EDAD: 18-45
SEXO: CUALQUIER
TIPO DEGENERO

NIVEL SOCIAL: 3-6

v

v

v

CONSUMO-POR
NUESTRO
PRODUCTOS

ALTA VARIEDAD DE
PRODUCTOS
SATISFACCION POR
EL-SERVICIO
PRESTADO

Segmentacion del Mercado

SEGMENTACION

VARIACION
DEMOGRAFICA

VARIACION
CONDUCTAS

VARIACION
PSICOLOGICAS

¥ PERSONALIDAD:
PERSONAS
MODERNAS

v DESCOMPLICADAS

VARIACION LOCACION:
‘GEOGRAFICAS
v CHAPINERO “ENTRE
Av. Caracas con
calle53




Pentéagono

Necasidodes: sequn las encestas podemas
observar que ko mayor necesidad en nuestro
mercado es la sequrided de la 2ona, la variacion
de productos y ka distraccion del momento

Necesidades

Mercado: nuesiro mercodo se
enfocora en parsonas mayores de
edad en un promediode 18045

afs, como serd calé fombién
fendremos ks oportunidad de que
nwestros clientes compartan con
fomilia en disfintos horrios

Beneficios: nuestros shows seran dos o fres veces
ol mes, ofreciendo (humoristas- shrippers -
despedidos de soiferss,

Soluciones achuales ; Segin nuestre ubicacion
sobremos que fanta compelencia lendremos y
ue variacion de bares fenemas en nuestro enfomo

Limitaciones: estudio del
mercado, su segmentacion,
dinero para lograr alcanzar el
objetivo y cumplimiento de las
metas y No ser reconocidos en
el mercado.

\. J




Modelo de Lean Canvas

PROBLEMA
:Uno de las
problemas
principales en la
industria de bares
es la falta de
variedad que hay
en él, el servicio
muchas veces no
es bueno debido
a que las
personas no la
capacitan para un
buen servicio al
cliente, sus
precios no se
acomodan al
margen de
ganancia, son
muy altas, por
otro lado
podemos
encontrar que las
bebidas no
siempre son las
que buscan, por
ejemplo no
ofrecen bebidas
sin alcohol para

SOLUCION:
Serén todos
aquellos
eventos que
realizaremos
en el mes,
teniendo en
cuenta los
cumplearios
haciendo sentir
de manera
agradable tanto
al festejado
como al que lo
acomparna, por
ejemplo:
despedidas de
solteros(as),
grados,
comediantes,
shows de
cantantes en
vivo, strippers

entre otros

PROPOSI
CION DE
VALOR
UNICO:
Brindaremo
sun
excelente
portafolio
de
productos,
haciendo
que
nuestros
clientes se
sientan con
una
diversidad
de eleccion,
se
realizaran
diferentes
tipos de
shows con
una
variacion de
promocione

S.

VENTAJA
ESPECIAL

*Nuestros
productos
seran
personalizados
*Para la
preparacion de
dichos
productos se
utilizaran
ingredientes
naturales
como lo son
jugos, te,
Limonada de
mango.
Limonada de
sandia.
Limonada de
pifa.
*Nuestro
portafolio serd
lo mas amplio
posible y
llevandolo a
productos no
tan

tradicionales

SEGMEN
TO DE
CLIENTE
S: Nuestra
principal
segmentaci
on de
mercado se
basara en
los
estudiantes
de
universidad
es,
empresas y
personas
mayores de
edad




las personas que
conducen o
simplemente para
el cliente que no

toma.

METRICAS
CLAVES:
1.;Con que
regularidad las
personas
frecuentan

nuestro bar?

2.Costo de
adquisicion del

cliente

3. Que tanto

gustan

bien sea en
nuestro
servicio y
nuestros
productos
*Los eventos
que se realizan
se anunciaran
por medio de
nuestras redes
de
comunicacion,
para su
respectiva

reserva.

CANALES:
Crearemos una
pagina web
donde nuestros
futuros
clientes
puedan
acceder y
observar cada
uno de
nuestros
eventos,
nuestra
ubicacion y la

diversidad de




nuestros productos y

productos.? servicios que
ofrecemos,

- Uy contrataremos

ventas suplen .

los gastos del PROMOTOR

ol A haciendo
que impulse
por medio de
volantes
nuestros
productos y
servicios.

ESTRUCTURA DE COSTOS: FLUJO DE INGRESOS: Se llevara un control

Comparar los precios de nuestra
competencia y observaremos los
productos que ofrecen, para poder
innovar en nuestro establecimiento,
partiendo de eso buscaremos
diversidad de proveedores buscando el
menor precio en los productos para
lograr obtener un precio donde nos
genere ganancias Yy sea accesible para

nuestros clientes.

diario, partiendo de manejar dos tipos de cajas
que seran (caja base y caja mayor) caja base como
lo dice su palabra se utilizara para las necesidades
gue se puedan aparecer esa noche, mientras la
caja mayor seré exclusivamente para los ingresos
de la noche, dichas cajas solo la manejaran
gerencia, y haciéndose cargo con la ayuda de
contabilidad que se manejara en Excel,

registrando lo que entra y lo que sale




Ubicacion

Nos encontraremos ubicados en el sector de chapinero
https://es.wikipedia.org/wiki/Teusaquillo#/media/File:Bogot%C3%A1__Teusaquillo.svg
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Investigacion de mercado

Analisis de la competencia

4 4 . L 1 1 J
BLie MOON ANALISIS DE COMPETENCIA —
RED EMPRESARTAT
(CREACION DE
NUESTRA CANATLES DE
COMPETENCIA COMUNICACION
TABU STUDIO BAR PETRA TONIK FACEBOOK INSTAGRAM TWITTER

CALTDAD DE LOS

o
LOS PRECIOS DE
LA COMPETENCIA

PRODUCTOS ¥
SERVICIOS
/A
) >
BRINDAREMOS UN SERVICIO OPTIMO, NOS ENFOCAREMOS ESTAN EN UN PROMEDIO DE $15000 LA CERVEZA
EM LA LIMFIEEA, HIGIENE ¥ SERVICIO AL CLIENTE DEL ESTABLECIMIENTO PARA ¥ EL TRAGO TIEME UNA VARIACION DE 575000 A 5210000

MAYOR TRANQUILIDAD Y SEGURIDAD DE NUESTROS CLIENTES.

VARIEDAD-

UBICACION DIBLILERS
ATENCION
MNUESTRA UBICACION ESTA EN UN ALTO NIVEL DE COMPETEMNCLA MUESTRO PLUS SERA LA INMNOWACIOMN
¥A QUE ESTAMOS EN ZONA ROSA, DONDE LOS ESTABLECIMIENTOS DE VENDER BEBIDAS, COCTELES SIN
DE DICHO SECTOR SON RECOMNOCIDOS ¥ POPULARES ALCOHOL PENSANDO EN LOS DIFEREN-

TES GUSTOS DE NUESTRO CLIENTES, ¥ LA
VARIACION DE SERVICIOS ¥ ESPECTACULOS

J ANALISIS DE COMPETENCIA <

©
0000

RECONOCIMIENTO SEGMENTACION
DEL DEL MERCADO
ESTABLECIMIENTO

MNUESTRA SEGMENTACION SERA CON VARIEDAD DE EDADES
SERA UN RETO LOGRAR ENTRE LOS 18- 45, Sl ESTRATO SOCIECOMOMICO SERA DE 3 - 6.

ESTABLECERNOS COMO BAR Y QUE
NUESTROS SERVICIOS Y PRODUCTOS SEAN
RECONOCIDOS.

©
ooe @
0000



Metodologia de Investigacion de Mercados

1. Entrevistado: Camila Diaz-22 afios

ESFUERZOS

i - -

éQUE VE? &

e i

2. Entrevistado: Cristian Luna-34 afios

LOS AMIGOS ¥ CLIENTES
EXTERMNOS LES
ENCANTA LOS
PRODUCTOS, PERO A
WECES EL SERVICIO NO
ES MUY BUENO POR LA
CANTIDAD DE GENTE
QUE ATIENDEN

g

éQUE OYE?

TH N k

Qe

105 Stenty

DESCUENTROS Y
PROMOCIONES
SON MUY
BUENOS PARA EL

BOLSILLO -

~“3¢QUE DICE Y HACE?

LE GUSTA COMPARTIR
SUS EXPERIENCIAS Y
HACER DE UN LUGAR
CHEVERE Y
ENTRETENEDOR PARA
DESCARGAR UN POCO
LAS PREOCUPACIONES

MIENTRAS ESPERAN SU
PEDIDO PUEDEN JUGAR
JUEGOS DE MESA, LO QUE
HACE EL CLIENTE ESPERE
PACIENTEMEMNTE Y EL
COCTELERO GASTE EL
TIEMPO NECESARIO PARA
LA PREPARACION

éQUE VE? 5)

— RECONOCIMIENTOR
PERSONAL I —
TOTALMENTE EMPLEADO DEL MES
ESFUERZOS R T PARA QUE TENGAN
CON SENTIDO DE RESULTADOS UNA MOTIVACION Y
PERTENENC-1A ;::SCREL‘

12



3. Entrevistado: Pedro Ramirez-26

¢QUE OYE?

c,QUE DICE Y HACE?

ESFUERZOS

4. Andrea Torres -28 aﬁos

{QUE OYE?

“sQUE DICE Y HACE?

Que 3

éQUE VE? @

ESFUERZOS

RESULTADOS -

13



5. Laura Bohorquez-24 afos

[ — 5 e
: T M+« x kK SON BEBIDAS PARA Qhﬁ.ﬂh’u‘ L
i CUALQUIER

OCASION DEL DIA

COMO POR

— = . EJEMPLO BEBIDAS
CALIENTES O FRIIE

LA VARIEDAD DE
CAFES SABEN
DIFERENTE QUE EN

LOS SHOWS SON MUY
ENTRETENEDORES Y

OTROS LADOS, PERO i AGRADABLES PARA
ASlI MISMO SON EL : ;— COM PARTIR CON MIS
VALOR DE CADA UNO AMIGOS
‘
i — — éQUE VE? d)

ADQUISICION DE LAS
BEBIDAS YA QUE SE
HACEN PEDIDOS POR

il ] ANTICIPADO, PARA
~~ ¢QUE DICE Y HACE? | cyanpo se LLEGUE

éQUE OYE? i LA FACILIDAD DE

ESTE LISTO
P UTILIZAR
INSATISFECHOS Esg;?g;ﬂ#i.QUE
ESFUERZOS POR QUE LOS RESULTADOS
DIAS ESPECIALES ﬁﬁ:;ﬁ?s MASA
SON MUY LLEN% CLIENTES |

Analisis cuadro de empatia
1. ¢ Que piensa y siente?
Los clientes se sienten muy satisfechos, comodos y seguros en el establecimiento y piensan

que la variedad de productos que se ofrecen en cuanto a precio y presentacion son muy buenos y
agradables a la vista.

2. ¢Que ve?

El servicio y los shows les gusta mucho por que se sienten en comodidad para compartir con
seres allegados y la accesibilidad a el establecimiento es muy facil por la publicidad de sus
productos, eventos y reservas para todos los visitantes.

3. ¢Que dice y hace?
La facilidad de adquisicion de bebidas a los clientes les parece rapido por que si van apurados

se les puede preparar con anticipacion, por medio de nuestras redes sociales y comunicacion del

establecimiento. El lugar también les gusta por que sonido es adecuado para entablar una

14




conversacion y pueden descargar un poco preocupaciones y salir de la zona de confort

4. ;Qué oye?

Se escucha por los clientes que la variedad de bebidas les agrada ya que si no les gusta algun
producto de la bebida se puede combinar con otro, satisfaciendo la necesidad que tengan. El
entretenimiento les interesa mucho desde la entrada con un juego de mesa hasta la salida con un
show acorde a las fechas especiales.

5. Esfuerzos

Uno de los mayores esfuerzos es encontrar el producto No deseado por nuestra clientela para
asi mismo sacar e implementar nuevos productos innovadores, la competitividad de otros
negocios hace que se ponga a prueba el servicio que se presta y contratar mas personas
capacitadas en la prestacion de servicios.

6.Resultados

Un equipo de trabajo eficaz por los empleados, los productos innovadores y personalizados

incrementaron las ventas y fidelizacion de mas clientes.

Herramienta de recoleccion de informacion

Encuesta
1. ;Qué edad tiene?
a.18-25 afios
b. 25-30 afios
¢.30-40 afios
d.40 afios 0 mas

2. ¢Qué tipo de cerveza prefiere?

a. Poker
b. Redd’s
c. Aguila

15



d.

Heineken

3. ¢En qué horario prefiere asistir a un bar?

o o T

o &

h ® o O

o o T p

7.

7pm
8 pm
9 pm
10 pm

¢Cuando asiste a un Coffe-Bar que bebidas prefiere pedir?

Café o aromatica
Cerveza

Coctel
Aguardiente
Whisky

Vodka

Tequila

¢Le gustaria bebidas?

calientes

frias

¢Como cuales bebidas calientes le gustaria?

Tinto
Aromatica
Capuchino

Vino caliente

¢ Con que frecuencia asiste a un Coffe-Bar?

a. 1-2 veces por semana

b. 2-3 veces por semana

C. 3 0 mas veces

16



8. ¢Dentro de que rango pagaria usted por un coctel?

a. $9.900-$19.900
b. $19.900-$29.900
c. $30.000 o mas

9. ¢como que shows le gustarian?

10. ¢ Qué tipo de mausica le gustaria escuchar en el Coffe-Bar?

a. Salsa

b. Rock

c. Reggae

d. Reggaeton

e. Otro ¢Cual?

11. ;Cuéles ambientes o decoraciones le gustarian que fuera el Coffe-bar?

a. Selvatico

b. Ochentero

c. Antiguo rustico
d. Futurista

e. Otro ¢Cual?

12. ¢le gustaria que hubiera una persona de seguridad?

a. Si
b. No

Resultados encuestas

1. ;Qué edad tiene?

30-
18 a 25-30 40 40 anos
1. 25 anos anos anos 0 mas
3 4 1 2

17



e.

EDADES

4.5

3
25
2
15
1
-
o

18 a 25 afios 25-30 anos 30-40 afios 40 afios o mas

Las personas de 25 a 30 afios son las que frecuentan mas el Coffe-Bar

2. ¢Que tipo de cerveza prefiere?

1. poker reds aguila  heineken
4 ] 4 ]

CERVEZA PREFERIDA

4,5

3.5

W

2,5

[xe]

1.5

1
015 . .
0

poker reds aguila heineken

La cerveza de mayor preferencia es poker.

¢En qué horario prefiere asistir a un bar?

18



7=

/700p.m. 800 p.m. 2:00p.m. 10:00 p. m.

1

3 6

HORARIO PREFERIDO

00 p. m.

8:00 p. m. 9:00 p. m. 10:00 p. m.

El horario de mayor preferencia es a las 10:00 pm.

4. ¢Cuando asiste a un Coffe-Bar que bebidas prefiere pedir?

Café o
aromatica

Cerveza

Coctel

Aguardiente

Vodka

Tequila

2

4

5

[*2]

%]

0

Cafeo
aromatica

PREFERENCIA DE BEBIDAS

Cerverza

Coctel Aguardiente

Vodka Tequila

19




La bebida alcoholica de mayor preferencia es el Aguardiente y el Coctel

5. ¢Le gustaria bebidas calientes?

PREFERENCIA DE BEBIDAS CALIENTE

O = N W kA U0 N O 0

si no
Hay mayor preferencia a las bebidas calientes.

6. ¢Como cuales bebidas calientes le gustaria?

vino
6. finto aromatica capuchino caliente no aplica
3 1 4 1 1

BEDIDAS CALIENTES PREFERIDAS

1
0

finto aromatica capuchino vino calienfe  no aplica

20



Entre las bebidas preferidas esta el capuchino y el tinto.

7. ¢Con que frecuencia asiste a un Coffe-Bar?

1-2 veces por 2-3 veces por 3 o mas
7. semana semana veces
4 5 3
FRECUECIA COFFE-BAR
6
5
4
3
2
1
0

1-2 veces por semana

2-3 veces por semana

3 o mas veces

Las personas frecuentan de 2-3 veces por semana esta clase de sitios.

8. ¢Dentro de que rango pagaria usted por un coctel?

$9.900- $19.900- $30.000 o
8. $19.900 $29.900 mas
3 4 3

21



PRECIO DEL COCTEL
4,5

35

2,5

1,5

0,5

$9.900-$19.900 $19.900-$29.900 $30.000 0 mas

A la mayoria de los encuestados pagarian un cocten el el rango de $19.900 a $29.900

9. ¢como que shows le gustarian?

los shows que le gustarian a nuestro publico son:

Shows de vallenato

Shows tropicales

Shows de estriptis

Shows de bachata

Shows de musica clésica contemporanea

Shows de bailes

Shows de musica popular

Shows de Yatra o otros artistas

22



10. ¢ Qué tipo de mausica le gustaria escuchar en el Coffe-Bar?

10.

Salsa

Rock Reggae

Reggaeton otro

4

3 5

2 4

[*8)

]

(=

Salsa

TIPOS DE MUSICA

Rock Reggae

4 I I I
0 I I

Reggaeton

La mayoria de encuestados les gusta mas el tipo de musica Reggae

11. ;Cuéles ambientes o decoraciones le gustarian que fuera el Coffe-bar?

11.

Selvatico

Ochentero

Antiguo Futurista
rustico

Otro

2

3

5 3

23



AMBIENTE O DECORACIONES PARA EL COFFE-

BAR
[
5
4
3
0
Selvatico Ochentero Antiguo rustico Futurista Otro

Las personas que frecuentan el Coffe-bar prefieren la decoracion de un Antiguo

Rustico

12. ¢ le gustaria que existiera una persona de seguridad?

12. si no
10

PREFERENCIA POR PERSONA DE
SEGURIDAD

12

10

si no

La preferencia es que exista una persona de seguridad en el bar.
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En la encuesta realizada para el Coffe -Bar encontramos un estudio socioecondémico entre un

Analisis de la encuesta

rango de edades de 25 a 30 afos.La estadistica realizada de tipos de bedidas que gustan estas
personas es con licor, lo que hace que el licor mas consumido es el Aguardiente dado la
frecuencia con que visitan este tipo de establecimientos de 2 a 3 veces por semana. Esta
encuesta también fue realizada para personas que no le gusta las bebidas con alcohol las cuales
tenemos gran variedad de cafes, el de gran eleccién fue el Tinto o Expresso Americano y
Capuchino, finalmente la tematica o decoracion mas acorde al gusto de los clientes es un

Antiguo rustico lo cual mas aneno el establecimiento y fecha especial.

Plan de Marketing

Estrategia de Producto

una wnoche Loca Llena
de COPAS

LOGO ESLOGAN

En ocasiones las personas deciden probar licores diferentes a los que suelen consumir, el fallo
esta en que no siempre logran encontrar una gran variedad de productos ademas de los clasicos,
lo cual sucede en la inmensa mayoria de bares, es por esto que nosotros hemos decidido crear
cocteles personalizados para cada tipo de cliente.

Los cocteles personalizados estaran disponibles en todo momento, es decir, ademas de las
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ocasiones especiales que nuestros clientes festejan en nuestro bar, despedidas de soltero o
soltera, cumplearios y demas celebraciones, también podran disfrutar de nuestros maravillosos
cocteles los cuales seran creados por personal calificado quien también debe tener la capacidad
de hacer sutiles sugerencias para evitar que los cocteles tengan un mal sabor y una posible mala
combinacion bien sea de frutas o de licores.

Pero ademas de los cocteles personalizados, también ofreceremos otro tipo de servicios los
cuales nuestros clientes podran hacer uso de ellos cada vez que lo deseen. Estos servicios son
celebraciones como por ejemplos, cumpleafios, en donde a los directamente implicados, es decir,
los cumplearieros, obtendran descuentos en los productos que consuman, esto también aplica
para celebraciones de grados, despedidas de solteros, entre otras.

Ademas de todo lo anterior mencionado, ocasionalmente, ofreceremos para nuestros clientes
shows de musica en vivo, de musica popular y otros géneros musicales los cuales seran elegidos
por mayoria de votos de nuestros usuarios. También abran shows de strippers tanto para hombres
como para mujeres. Cabe recalcar que todo tipo de evento que se realice sera mencionado con
antelacidn para evitar que los que no deseen participar en algin show mencionado anteriormente,

pasen un mal rato si estos no son de su agrado.

Estrategia de Promocion

Con el fin de fidelizar a nuestros clientes hemos creado diferentes tipos de promociones y
descuentos, la primera es que en los diferentes eventos que se realizaran en nuestro bar bien sea
cumplearios o0 alguna otra celebracion se haran descuentos del 10% para las personas a las que se
les esta realizando la celebracion.

Haremos concursos como por ejemplo karaoke o baile en donde el ganador o ganadora

recibird una botella de aguardiente totalmente gratis para disfrutar con su grupo de amigos, o
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también para quienes nos sigan y sean los primeros en compartir algunas de nuestras
publicaciones en las redes sociales, se obsequiaran algunos productos.

En otras ocasiones, se daran descuentos entre el 10% y el 20% para los clientes que se hayan
quedado con nosotros hasta altas horas de la noche, tipo una o dos de la mafiana, estos
descuentos se aplicaran a diferentes productos bien sea licores, cervezas o cocteles.

Del mismo modo, los dias miércoles de la segunda semana de cada mes, en nuestra cafeteria
haremos promociones de tipo, dos cafés por el precio de uno, los cuales seran anunciados en

nuestras redes sociales. En los cumpleafios tu bebida sera cortesia de la casa.

Estrategia de Publicidad
Nuestra marca sera reconocida por diferentes tipos y estrategias de publicidad como:

e Internet: utilizaremos todas las redes sociales como facebook, twiter, whatsapp,
Instagram y también nuestra pagina web.

e Vozavoz: un método eficaz y ligero que atrae clientes, ya que amigos de amigos
distribuyen la informacién en sus comentarios y divulgacion del lugar que visitaron.

e Exterior: entregaremos volantes, tarjetas, promociones de nuestros productos y

establecimiento donde daremos informacion acerca de eventos y shows en fechas especiales.

Estrategia de Distribucion

Debido a los diferentes productos que ofrecemos y los dos tipos de servicio que brindamos
como lo son el servicio de cafeteria y el bar, manejaremos distribucion directa e indirecta.

En el caso de la cafeteria es una distribucion directa ya que somos nosotros lo que producimos
las bebidas como lo son el tinto, el café, entre otras, y nosotros mismo hacemos que estos
productos lleguen al consumidor final sin ningdn tipo de intermediario.

En el caso del bar, nosotros no somos quienes producimos los licores, pero si seremos quienes

7



lo hagan llegar al consumidor, aqui actuamos como intermediarios, por tanto, es una distribucion
indirecta, por medio de un canal corto ya que no interactda ningun otro tipo de intermediario.
Con respecto a los cocteles, nosotros los produciremos en nuestro bar, asi que aqui también
aplicaria una distribucion directa.

En nuestra cafeteria, no es necesario que exista ningdn tipo de intermediario, lo que se ve
reflejado en menos gastos, aqui simplemente vendemos nuestros productos de manera exclusiva
en un unico punto de venta.

El bar, siendo nosotros comercializadores y no fabricantes de los articulos ofertados, a
excepcion de los cocteles, implica que debe haber un valor que se debe adicionar a los productos

para que exista algin tipo de ganancia.

Estrategia de Precio

La estrategia de precio que utilizaremos en nuestro Coffe bar depende de tres factores. El
primero de ellos y el principal son nuestros clientes, el segundo la competencia y el tercero es
evaluar los costos que genera todo el proceso desde la produccion hasta la venta final, de modo
que el precio final del producto nos genere algin tipo de ganancia. Tomando estos tres factores
debemos sacar el precio adecuado para cada uno de nuestros productos también siendo
conscientes de la calidad de cada uno de ellos.

En cuanto a nuestros clientes, es necesario determinar cual es el precio de reserva, es decir, la
cantidad maxima que nuestros clientes estarian dispuestos a pagar por cada uno de nuestros
productos para encontrar dicho precio de reserva es necesario encuestar a nuestros consumidores
formulando preguntas tales como ¢ Cuanto pagaria por este producto? ¢Cuél es la probabilidad de
adquirir x producto a x precio? ¢Cuantos productos compraria a x precio? Entre otras.

Para determinar el precio de la competencia simplemente basta con investigar cuales son los
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precios que manejan actualmente, visitando varios establecimientos y de este modo encontrar un

precio promedio.

Finalmente, debemos asignar un valor a nuestros productos teniendo en cuanta los costes que

se generan al producir nuestros productos en el caso de la cafeteria, en el caso del bar, los costes

que se crean al adquirir nuestros licores para posteriormente venderlos a nuestros clientes. El

precio que asignamos debe darnos una ganancia minima para evitar que entremos en pérdidas y

debe suplir los costes antes mencionados.

Existe un factor adicional el cual también nos ayuda a dar un precio final a nuestros

productos, el excedente del cliente (la diferencia que existe entre el precio que asignamos a

nuestros productos con base a las ganancias que obtendremos y el precio de reserva).

Tomando como referencia todos los valores que encontraremos, es decir, el valor asignado de

los clientes, el de la competencia, el que asignamos nosotros teniendo en cuenta los costos y el

excedente del cliente, y asignado una ponderacion a estos factores, finalmente podremos

determinar cudl es el precio mas adecuado para nuestros productos en nuestro dicho de mercado.

COSTOS DE PRODUCCION

CONCEPTO VALOR CONCEPTO VALOR
*ARRIENDO INSUMOS
*SERVICIOS PUBLICOS *LICORES
*PUBLICIDAD *CAFE
*MANTENIMIENTO *COCTELES
*NOMINA *GASEOSAS
*IMPUESTOS *CERVEZAS
*UTENCILIOS *MATERIA PRIMA
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CLIENTE

MAYO 10 2018

EGRESO 2018

CONCEPTO

SaLDO

BASE DEL DIA S 155.000
EGRESO DEL DIA S -
SALDO TOTAL S 155.000




ITEM UNIDAD DE MEDIDAl VALOR $ |CANTI DAD O UTILIDAD | COSTO UNITARIOl FIJACION DE PRECIO
COFEE
Expresso 50kg S 400.000 1/100| S 4.000 | S 2.800
Carajillo 50 kg S 400.000 1/100| S 4.000
licor litro S 80.000 1/15( S 5.333
TOTAL S 9.333 S 12.133
Mocca 50 kg S 400.000 1/100| S 4.000 | S 1.538
leche litro S 2.000 1/8| S 250
Chocolate libra S 7.000 1/8| S 875
TOTAL S 5125 | S 6.663
Frappe 50 kg | $ 400.000 1/100| $ 4.000 | $ 1.440
crema de leche litro S 12.000 1/15( S 800
TOTAL S 4.800 | S 6.240
COCTELES
COCONUT GROVE
Agua de coco |[litro S 10.000 1/4| S 2.500 | $§ 2.025
Crema de banatilitro S 15.000 1/10[ $ 1.500
jugo de pifia |[litro S  8.000 1/4| S 2.000
Jugo de limon |litro S 7.500 1/10( S 750
TOTAL S 6.750 | S 8.775
CHERRY SLING
licor de cereza [litro S 30.000 1/15( S 2.000 | $§ 6.680
4 0z de ginebra |750 ml S 105.000 1/6| S 17.500
3 0z de jugo nat{litro S  7.500 1/3| S 2.500
1 0z de soda 0 allitro S 4.000 1/15( S 267
TOTAL S 22.267 | S 28.947
FLOR DEL CEREZO
Brandy litro S 80.000 1/15| $ 5333 (S 12.120
Brandy de cerejlitro $ 125.000 1/4| $ 31.250
curasao litro S 62.000 1/20( S 3.100
granadina 1/2 roa S 9.000 1/20| S 450
Soda o agua car|litro S 4.000 1/15( S 267
TOTAL S 40.400 | S 52.520
COCTEL SAN FRANCISCO
Zumo de naranjjlitro $  9.000 1/7] $ 1.286 | $ 1.185
Zumo de limon |[litro S 7.500 1/7| S 1.071
Zumo de pifia [litro S 8.000 1/7| S 1.143
Granadilla 1/2roa S 9.000 1/20( S 450
TOTAL S 3950 | S 5.135
Cerveza normallcanasta S 50.000 1/30( S 1.667 | S 2.500
Heineken paca S 76.000 1/24( S 3.167 | S 4.750
Corona paca S 120.000 1/24| S 5.000 | $ 7.500
sminorff paca S 120.000 1/24( S 5.000 | S 7.500
Poker canasta S 49.000 1/24( S 2.042 | S 3.063
Aguila canasta S 49.000 1/24( S 2.042 | S 3.063
Club colombia |canasta S 66.000 1/30| $ 2.200 | S 3.300
Andina canasta S 50.000 1/30( S 1.667 | S 2.500
Tecate paca S 49.000 1/24( S 2.042 | S 3.063
aguardiente |litro S 42.000 1 S 42.000 | $ 63.000
ron litro S 79.000 1 S 79.000 | S 118.500
whiskey litro S 100.100 1 S 100.100 | S 150.150
Ginebra litro S 99.000 1 S 99.000 | $§ 148.500
Bacardi litro S 50.000 1 S 50.000 | $ 75.000
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4 PRESUPUESTO
¢ PRESUPUESTO PARA
COMENZAR
4 DISENO DEL LUGAR
¢ FORMA DE PAGO
4 HORARIOS
4 POBLACION
¢ TRABAJADORES
¢ TECNOLOGIA
4 INSUMOS
4 INFRAESTRUGTURA
4 CLIMA LABORAL

% PROMOCCIONES
<% BEBIDAS
< MUSICA
< CALIDAD DE SERVICIO
4 SHOWS
< SEGURIDAD DEL
ESTABLECIMIENTO
<% PISTA DE BAILE
< CONCIERTOS
< DISTRIBUCION DEL
ESTABLECIMIENTO

Matriz DOFA

/
—
Ne

¢ PARTIDOS DE FUTBOL
4 CELEBRACIONES(CUMPLEA

NOS-ANIVERSARIOS-

GRADOS ETC)
4 EVENTOS SOCIALES
4 DESPEDIDA DE SOLTERO

4 FIN DE ANO
4 GRADOS

& VACACIONES ESTUDIANTES
¢ CAMBIO DEL CLIMA
¢ DIAS ENTRE SEMANA
¢ COMPETENCIA
< UBICACION
¢ VACACIONES
TRABAJADORES
& LEY SECA
4 SELLAMIENTO
¢ AUMENTO CONSTANTE DEL
PRODUCTO
¢ NO SER CONOCIDOS EN EL
MERCADO
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Manual de funciones

'y

BLUE MOON

Objetivo del Cargo:

Apoyar en la recepcién de eventos programados, de la mejor manera y con una excelente

actitud.

v' Dar la bienvenida a los clientes

v' Darles a conocer nuestros productos

v" No tener lleno su espacio de trabajo, con cosas que no le sean necesarias

v" Ayudar con el montaje, (entro otros)

v Atender cualquier necesidad de los clientes en temas de canciones

v' Sera el Unico responsable de las canciones y su zona de trabajo

v/ Estar pendiente que las ordenes pedidas por el cliente sea tal cual la que solicito
v Estar pendientes de los clientes para el ambiente local

Elementos de proteccion personal:
v" Uniforme segun sea el evento

Firma
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BLUE_ MOON

Objetivo del Cargo:
Realiza el seguimiento de las operaciones diarias y
mensuales del bar

v Da la aprobacion de ideas
v Elabora presupuesto mensual y anual.
v Controla y autoriza y aprueba las compras a realizarse

v Firma y da autorizacién permisos, certificados, cheques y otros
documentos importantes

v Elabora el reglamento de la empresa
v Encargado de pagos
v Supervisar el ingresos de los colaboradores

v Verifica, controla y aprueba, sonido, luces, y decoracion del bar

Elementos de proteccion personal:
v" Uniforme segun sea el evento

Firma
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BLUE MOON

Objetivo del Cargo:
Preparacion e innovacion en su puesto de trabajo

Elementos de proteccion personal:
v N/A

v' Conocer todo tipo de bebidas y su respectiva preparacion

v' Conocer la forma de almacenamiento adecuada de cada
bebida

v Conocer en qué tipo de cristal se sirve cada bebida

v' Informar de manera oportuna las bebidas en stock para
determinar cuales se estan acabando y requieren prioridad

v' Mantener limpio y organizado su lugar de trabajo
v Realizar una pequefia presentacion a sus clientes

v Servir las bebidas

Firma
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BLUE MOON

Objetivo del Cargo:
Contabilidad del Bar

v Elaborar los estados financieros de la empresa
v Llevar la contabilidad general

v Hacer las respectivas nominas

v Reuvisar, controlar y verificar los documentos contables.

Elementos de proteccion personal:
v N/A

Firma
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8.

BLUE MOON

Objetivo del Cargo:

Apoyar en la recepciéon de eventos programados, de la mejor manera y con una excelente

actitud.

v' Dar la bienvenida a los clientes

v' Darles a conocer nuestros productos

v" Tomar el pedido de cada uno

v" Ayudar con el montaje, limpieza de sillas, mesas (entro otros)

v" Recoger y ordenar las mesas que ya fueron desocupadas

v'Atender cualquier necesidad de los clientes

v' Sera el Unico responsable de darle servicio a las mesas

v/ Estar pendiente que las ordenes pedidas por el cliente sea tal cual la que solicito
v" No dejar esperando mas de 3 min al cliente segln lo ordenado en su pedido

Elementos de proteccion personal:
v" Uniforme segun sea el evento

Firma
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Ficha Técnica del Servicio

INSTALACIONES

TAMARNO DEL ESTABLECIMIENTO: 100 METROS

CUADRADOS
NUMERO DE ENTRADAS: UNA ENTRADA

CAPACIDAD DE PERSONAS: 100 PERSONAS

BANOS: LOS BANOS SERAN PARA DAMA Y HOMBRE,
CADA BANO CONTARA CON DOS LAVAMANQS, DOS
SANITARIOS, CON PAPEL HIGIENICO

EQUIPAMIENTO

LUCES DE BAILE: 4 REFLECTORES

MAQUINA DE HUMO: 2 MAQUINAS

SILLAS: 100 SILLAS ACOLCHADAS DE COLOR MORADO
MESAS: 25 MESAS DE MADERA COLOR MORADO
BARRA: 1 BARRA DE 2 METROS DE LARGO

TECNOLOGIA

COMPUTADOR: 1 COMPUTADOR

CAJA REGISTRADORA: 1 CAJA

EQUIPO DE AUDIO: 4 BAFLES, 1 MICROFONO
TELEVISORES: 3 TELEVISORES

NEVERA: 1 NEVERA

PERSONAL

ADMINISTRADOR: 1 ADMINISTRADOR
MESEROS: 4 MESEROS
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Webgrafia de Imagenes

http://www.sabien.upv.es/presentacion/mision-vision-valores/ misién imagen

http://www1.udistrital.edu.co:8080/image/image qgallery?uuid=11feb004-1af2-

41ec-b30a-59a34ch0cf7a&groupld=310978&t=1358891443990 vision imagen

https://thumbs.dreamstime.com/b/concepto-del-problema-y-de-la-pregunta-con-la-

muestra-de-la-pregunta-40242223.jpg preguntas problema imagen

https://vilmanunez.com/wp-content/uploads/2015/02/propuesta-marketing-

online.png imagen propuesta

https://www.vivirdelinternet.net/wp-content/uploads/2014/06/Metas-y-objetivos-

para-un-negocio-multinivel-606x510.jpg imagen objetivos
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