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1. Introduccién

En este trabajo se presenta el estudio de mercados para validar y evaluar la
viabilidad de establecer una idea de negocio enfocada a la prestacion de un
servicio como lo es un restaurante el cual pueda satisfacer las necesidades o
dietas de las personas que actualmente padecen algun tipo de enfermedad
crénica como lo son principalmente las personas con hipertensiéon arterial,
diabetes o fallas renales.

Actualmente los restaurantes ubicados en la capital del pais no cuentan con un
servicio especifico y dirigido a este tipo de personas, carecen de un menu especial
con el cual estos posibles clientes potenciales no se vean en la necesidad de
abstenerse a una adecuada alimentacion, si bien se encuentran gran variedad de
lugares los cuales venden y preparan comida vegetariana, muchos de ellos no
cuentan con aquellas diferencias o caracteristicas especiales en sus alimentos
para ser recomendados a nuestros potenciales clientes con restricciones
alimenticias y que son recomendados por diferentes nutricionistas.

De este modo muchas de estas personas solo pueden satisfacer adecuadamente
esta necesidad cuando preparan su propia comida en sus hogares, fuera de ella
se ven forzados de consumir alimentos poco saludables o caso contrario
prescindir de muchos de los alimentos de un menu normal, lo que puede causar
un desbalance nutricional en ellos.

La investigacion de mercado se realizé con una muestra de cien personas entre
los 14 y los 65 afios de edad en la ciudad de Bogota, no todos presentan las
condiciones médicas mencionadas, sin embargo también nos podemos basar en
las opiniones y puntos de vista de estas personas de manera exploratoria.

Durante la investigacion sobre la problematica mencionada se encontraron
algunos inconvenientes o restricciones en cuanto al suministro de datos veridicos
de los pacientes “cuantitativamente”, las bases de datos encontradas
corresponden a informacién de afios y periodos anteriores que de igual manera
nos servira como punto de referencia para la culminacion del proyecto.

La motivacién de iniciar este proyecto que satisfaga las necesidades hasta el
momento no cubiertas por el mercado existente, nos genera una buena



expectativa sobre los resultados que se puedan obtener en la investigacion
correspondiente.

Justificacion

Ademas del desarrollo de una idea de negocio, este proyecto nos permitira ayudar
a un mercado especifico que en la actualidad no cuenta con una adecuada
atencion por parte del gobierno colombiano y en gran parte por el mismo entorno
en el cual nos encontramos, buscaremos la manera satisfacer de cierto modo las
necesidades alimenticias de estas personas suministrandoles la oportunidad de
contar con una adecuada alimentacién pero también que sea de su agrado.

Justificacion social: en el transcurso de la investigacién podremos conocer por
parte de los pacientes diagnosticados que concepto tienen en relacion a la
importancia que se da por parte de la comunidad a este tipo de mercado y que
expectativas pueden tener en cuanto a la implementacion de lugares enfocados a
la atencion de este tipo de personas.

Justificacion econémica: toda la informacién recolectada en la investigacion nos
guiara hacia una adecuada toma de decisiones en lo que corresponde a la
creacion de un sitio para la atencion de personas con restricciones alimenticias, al
no contar la capital del pais con un sitio especializado para la atencion de este
nicho nos garantizara en principio una gran oportunidad econdémica frente a
nuestra competencia indirecta.

2. Desarrollo de matriz estratégica

2.1 Descripcion de la idea de negocio

Nuestra idea de negocio es un restaurante que cuente con la disposicidon y
capacidad de atender aquellas personas las cuales tienen restricciones
alimenticias por disposicion médica y requieren de una alimentacion especial o
dieta, esto como consecuencia de enfermedades como lo son: la hipertension,



diabetes, o deficiencias renales, actualmente en la ciudad de Bogota no se cuenta
con un restaurante de estas caracteristicas, el establecimiento no contara con un
menu especial, por el contrario los platos se encontraran en un solo menu pero
estaran claramente referenciados, nos enfocaremos en la atencién especial a
nuestros clientes con las condiciones mencionadas pero ademas podremos
atender a aquellas personas que no cuenten con las mismas, es decir que
contaremos con un servicio normal como cualquier restaurante, con el valor
agregado de atender a clientes con dietas especiales por condicién médica.

2.2 Identidad estratégica:

En health food queremos brindar a las personas con restricciones alimenticias por
condiciones meédicas como: hipertension, diabetes y fallas renales la oportunidad
de contar con un lugar en donde puedan recibir una atencion especial al momento
de consumir sus alimentos, cumpliendo con todas las condiciones segun lo
requieran cada una de sus dietas especiales.

2.3 Futuro preferido:

Para el 2020 health food sera reconocido como uno de los primeros restaurantes a
nivel local en ofrecer comida para personas con limitaciones o restricciones
alimenticias, convirtiéndonos en una de las cadenas de restaurantes mas
saludables del pais.

2.4 objetivo General:

Definir la viabilidad de crear un restaurante que permita satisfacer las necesidades
de aquellas personas con restricciones alimenticias a raiz de condiciones médicas
como la hipertension, la diabetes y deficiencias renales en la ciudad de Bogota,
esto de acuerdo a la informacibn que se obtenga de la correspondiente
investigacion y estudio de mercado.

2.5 Objetivos especificos

e Satisfacer la necesidad de personas con restricciones alimenticias al contar
con un establecimiento el cual cumpla con las condiciones necesarias y
adecuadas para la atencion de este mercado en especifico.



e Atender un mercado que no cuenta con la atencién adecuada y necesaria
por parte de la comunidad y el gobierno, concientizando y promoviendo a
nivel local la necesidad de contar con una buena y adecuada alimentacion
no solo para las personas con restricciones alimenticias sino para todos en
general.

e Aprovechar una posible oportunidad de mercado teniendo en cuenta las
pocas oportunidades que tienen aquellas personas que cuentan con
restricciones alimenticias para satisfacer sus necesidades al encontrarse
fuera de sus hogares.

2.6 Valores

Introduccion

En health food queremos mas que brindar un servicio a nuestros clientes,
queremos hacer parte de un cambio social en el cual nuestro mercado principal
pueda sentir de alguna manera la importancia que tienen para nosotros, para esto
todo el personal de nuestra empresa debe contar con la capacidad de cumplir a
cabalidad con los valores de compafia los cuales son uno de los pilares mas
importantes para el éxito de la misma.

Compromiso: el compromiso que tenemos con nuestros clientes en la necesidad
de cumplir con las expectativas generadas de la prestacion de nuestros servicios.

Respeto: el buen trato que debemos tener con nuestros clientes durante su
estadia en nuestro establecimiento sera una de las principales condiciones
exigidas a nuestro personal. El respeto independientemente cuan diferentes sean
sus condiciones deberan ser el mismo en cualquier caso.

Responsabilidad: cada uno de los integrantes de health food sera responsable
del excelente funcionamiento de cada uno de sus procesos, de su responsabilidad
y la nuestra dependera que el cliente crea fielmente en nosotros.



Honestidad: en health food somos responsables por que nuestros clientes con
restricciones médicas obtengan una adecuada alimentacion, por lo cual es nuestro
compromiso ser lo mas transparentemente posible en nuestro proceso de
produccion ya que ellos estan entregando su salud en nuestras manos.

Conclusiones

Llevando a cabo cada uno de los valores de compafiia por parte de todos y cada
uno de los que conformamos health food, podremos estar satisfechos con la labor
realizada, esto nos garantiza que nuestros clientes obtuvieron la mejor atencién de
nuestra parte, y que sera un punto de diferenciacion hacia muchos de nuestros
posibles competidores.

2.7 Analisis pestel

Introduccién

La necesidad de incursionar en nuevos mercados al igual que orientar
adecuadamente un proceso de innovacion, indudablemente nos invita a conocer
un poco mas de cerca las problematicas de nuestra sociedad, en Colombia no se
cuenta con campanas enfocadas al adecuado consumo y alimentacién de las
personas, por lo cual en menor importancia encontramos alguna que se enfoque
en aquellas personas que cuentan con restricciones alimenticias por condiciones
médicas como las personas con hipertension, diabetes o deficiencias renales.
Como sociedad este tipo de problemas nos afecta por el aumento en los casos
con estas condiciones, los ingresos para muchas de estas personas no son lo
suficiente para mitigar o sobrellevar este tipo de enfermedades, nos debemos
remitir a los documentos de las FAO Para encontrar no puntualmente pero si con
algunas similitudes que estas personas deberian ser atendidas de primera
urgencia en sus necesidades de alimentacion, pero como mucho de los derechos
que tenemos como personas solo se quedan en eso “documentos”, por tal motivo
en health food queremos crear un espacio en el cual estas personas puedan sentir
un cambio a lo que actualmente viven.



. DIMENSION POLITICA: las implicaciones de las politicas en la seguridad
alimentaria estan estipuladas en el capitulo #5 (medidas de politica interna
para mejorar la seguridad alimentaria) y en los cuales su principal objetivo
es reconocer la necesidad de incorporar la dimension de la seguridad
alimentaria en programas macroecondmicos y de ajuste estructural asi
como conocer las diferentes posibilidades para hacerlo y de lo cual el
ministerio de salud toma parte en la malnutricion, la doble carga nutricional
y las ECNT.

. DIMENSION ECONOMICA: Los alimentos siguen siendo de gran peso en
la canasta basica familiar 34,7% en la poblacion de bajos ingresos y 28,2
en el promedio nacional, la CEPAL también senala que Colombia es uno de
los paises de américa latina con la peor distribucidon del ingreso. el 10% de
los hogares mas ricos percibe el 40% de los ingresos totales, de igual
manera cifras del DANE Colombia es uno de los paises con mayores
desigualdades, tres departamentos concentra el 37% del PIB.

. DIMENSION SOCIAL Y CULTURAL: de acuerdo al capitulo 23 de los
documentos de la FAO sobre las enfermedades con implicaciones
nutricionales, sobresaltan que paises como Colombia los problemas
nutricionales pasan por una transicion que va desde los problemas
nutricionales relacionados con la pobreza y el bajo consumo. pero la
pobreza es de las mayores preocupaciones debido a las enfermedades
asociadas con la nutricién por el consumo excesivo y la abundancia.

. DIMENSION TECNOLOGICA: la FAO determina en el punto repercusiones
de las innovaciones tecnoldgicas la modificacion y composicion de los
factores de producciéon como la tierra, mano de obra, insumos y agua. Y
que determinaran una utilizacion mas eficaz de dichos factores, suponiendo
estructuras de mercado competitivas y una formacioén liberal de los precios
de los productos.

. DIMENSION ECOLOGICA: los cambios ocurridos con la descentralizacion
administrativa en el sector agua y saneamiento en el afio 1987, poco
contribuyeron a mejorar las condiciones de saneamiento ambiental. Las
medidas consistieron en el traslado de las responsabilidades de ejecucion
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de obras, operacion y administracion de los sistemas de agua y
saneamiento desde los entes nacionales hacia los municipios. la dificultad
en el acceso al servicio de agua en los municipios mas pequefos asi como
en las zonas rurales impide la produccion de alimentos con medidas
fitosanitarias apropiadas y aumentan los riesgos de enfermedad.

6. DIMENSION LEGAL: FAO dispone un marco legislativo que reconoce el
derecho a la alimentacién desde una esfera supranacional, reconociendo el
derecho a la alimentacién al igual que el panorama nutricional en toda
américa latina.

Conclusiones
La recopilacion de informacion en este analisis nos permite concluir lo siguiente:

e En Colombia no se cuenta con una estructura u 6rgano de control dedicado
a encontrar posibles soluciones para pacientes crénicos con restricciones
alimenticias.

e No son claros los avances en la innovacion tecnoldgica para la modificacion
y composicién de los factores de produccion, el consumo de de alimentos
de mayor calidad son importantes en la adecuada alimentacion de las
personas

e E| bajo poder adquisitivo en nuestra sociedad limita a las personas con
restricciones alimenticias al adecuado consumo de alimentos o regulacion
de su dieta.

2.8 Analisis de porter

Poder de negociacion de los compradores o clientes: los precios en health food
seran establecidos de acuerdo al tipo de cliente, los menus normales contaran con
un precio estandar o similar al de nuestros competidores mas cercanos, sin
embargo los alimentos para nuestros clientes con restricciones alimenticias
podrian variar en un mayor o menor valor segun corresponda las condiciones de
Su preparacion.
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Poder de negociacion de los proveedores o vendedores: los proveedores de
materias primas para la preparacion de los alimentos para nuestros clientes con
restricciones alimenticias no se encuentran en gran cantidad y sus precios pueden
ser altos de no contar con un adecuado proceso de distribucion, no se cuenta con
un amplio mercado que pueda competir en precios en cuanto a estos insumos por
lo cual se debera buscar el proveedor con mejores y mayores beneficios.

Amenaza de nuevos competidores entrantes: la entrada de nuevos competidores
en este mercado inicialmente no representa gran amenaza, si bien es una idea de
negocio innovadora, cuenta con varias areas en la cual se debe tener la suficiente
informacion y capacidad para llevarla a cabo, o que no permite que sea de facil
implementacion en el mercado.

Amenaza de productos sustitutos: como productos sustitutos podemos encontrar
la comida vegetariana o vegana que se encuentra actualmente en el mercado, sin
embargo su funcionalidad en cuanto a la alimentacion es diferente, ya que
nuestros alimentos lo que permiten es una adecuada y balanceada alimentacién
para las personas, los productos vegetarianos y veganos son sustitutos de
comidas.

Rivalidad entre los competidores: actualmente no se tiene conocimiento de un
competidor directo o que ofrezca los servicios puntuales de health food, como ya
mencionamos anteriormente existen establecimientos que ofrecen alimentos que
sustituyen otros alimentos pero no estan enfocados a la atencién de personas con
restricciones alimenticias lo que nos puede garantizar una amplia participacion en
el mercado escogido.

2.9 Matriz de analisis de campos de fuerzas:

OPORTUNIDADES:

® no existen localmente restaurantes con el alcance para atender a personas con
restricciones alimenticias.

e abarcar un mercado lo suficientemente extenso como lo son hoy en dia las
personas con algun tipo de restriccién alimenticia
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® aun siendo las personas con restricciones alimenticias nuestro cliente principal,
también contamos con un servicio normal de restaurante para aquellas personas
que no cuentan con estas restricciones
® si bien nuestro nicho de mercado corresponde a la atencion de estrato cuatro en
adelante, contamos con toda la disposicién para atender a toda persona que
cuente con la capacidad econdmica para probar nuestro menu.
DEBILIDADES:
e contaremos inicialmente con un Unico punto de atencién lo cual no garantiza un
flujo continuo de clientes.
e el tiempo en el cual podamos hacernos conocer por nuestro mercado potencial.
® encontrar personal que cuente con el conocimiento previo para realizar un menu
especifico para nuestros clientes con restricciones alimenticias.
FORTALEZAS:
e contamos con la informacién necesaria sobre los hdabitos de alimentacién que
requieran nuestros clientes con restriccién alimenticia
e la atencién a nuestros clientes no se realizara de manera descriptiva lo que
permitird que los mismos se sientan en un ambiente familiar sin ningln tipo de
incomodidad
e ofreceremos gran variedad de menu tanto a nuestro mercado principal como para
el mercado potencial
e ofreceremos gran variedad de menu tanto a nuestro mercado principal como para
el mercado potencial
AMENAZAS:
e encontrar personal con la experiencia necesaria en la preparacion especial de este
tipo de comidas.
e la ubicacién del establecimiento, constatar que la ubicacion sea facil de localizar
para nuestros clientes
e afianzar no solo a nuestro cliente principal, también se requiere afianzar al resto
del mercado potencial
e contar con un equilibrio en los precios de los menus con la finalidad de hacer mas

accesible el consumo de los mismos.
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2.10 Matriz de despliegue estratégico generativa

ESTRATEGIAS: F+O:

al contar con la suficiente informacion sobre los habitos de alimentacién y dietas
de las personas que cuentan con restricciones alimenticias, podemos ser pioneros
locales en un sitio el cual pueda atender a sus necesidades de consumo.

brindar a nuestros clientes principales un espacio en el cual puedan disfrutar una
comida que cuide su dieta pero al mismo tiempo que tengan la posibilidad de
compartir con sus demas allegados.

si bien el proyecto de innovacién en nuestro restaurante es contar con un menu
adecuado para satisfacer la dieta de aquellas personas con restricciones
alimenticias, también contaremos con un menu normal de muy buena calidad para
aquellas personas que no cuentan con estas restricciones.

los menus contaran con una comida de excelente calidad que al mismo tiempo
contaran con un precio adecuado, esto con la finalidad de que toda persona que
desee probar nuestros productos tenga la facilidad econdmica para acceder a los
mismos.

ESTRATEGIAS: F+A:

utilizaremos todos los medios masivos de comunicacidn para difundir el propdsito
y finalidad de nuestro establecimiento enfocandonos principalmente en ser
reconocidos como uno de los restaurantes con menu especial para aquellas
personas con restricciones alimenticias.

nuestros cliente principales, ya que manejaremos una base de datos en la cual
podamos identificar aquellas fechas especiales como sus cumpleafios, esto con la
finalidad de ofrecer desde un descuento especial o un atencion especial y asi crear
un lazo de oportunidad y fidelidad con el mismo ademds de contar con la
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posibilidad de un voz a voz de nuestros mismos clientes que nos ayudaran a ser
mas reconocidos.

buscaremos personal altamente calificado que nos garantice una adecuada
preparacion de los alimentos tanto para nuestros clientes principales como
potenciales.

ESTRATEGIAS: D+O:

al no contar con restaurantes enfocados en la atencion a este tipo de mercado de
igual manera es dificil encontrar personal calificado para la preparacidn de dichas
dietas, sin embargo tendremos personal no solamente calificado, también
altamente capacitado para preparacion de nuestros mendus, el qué y el cdmo deben
ser preparados teniendo en cuenta hasta el mas minimo detalle para satisfacer las
dietas de nuestros clientes.

al ser u mercado no abarcado como es debido en la actualidad, buscaremos que
nuestra ubicacidn sea lo suficientemente central y de facil ubicacidén y acceso para
nuestros clientes, contando con las mayores comodidades para que su estadia sea
satisfactoria.

nuestro ambiente sera totalmente acorde para todo tipo de mercado, nuestra
atencién con el cliente serd de manera directa y tanto nuestros clientes directos
como los potenciales recibiran la mejor atencién por parte de nuestros
trabajadores.

nuestra ubicacién tendrd una facilidad para estratos cuatro en adelante, sin
embargo somos conscientes que en todos los estratos existen personas con
restricciones alimenticias y por lo cual contaremos con platos de excelente calidad
pero mejor aun con precios totalmente accesibles que garanticen nuestra
estabilidad pero al mismo tiempo que garantice la posibilidad de abarcar ain mas
el mercado local.

ESTRATEGIAS: D+A:

al contar solo con un punto de atenciéon nos facilita la ubicacién y capacitacion de
personal exclusivo en todas sus dreas para la adecuada atencidon de nuestro
establecimiento, asi brindar la mejor atencidn a nuestros clientes.

una buena ubicacién que garantice la posibilidad de crear un espacio publicitario
que visualmente ante nuestros clientes y demds persones que pasen enfrente de
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nuestro establecimiento se creen una primera impresion o impacto dificil de
olvidar.

® nuestro personal contara con la capacidad de atender a todo tipo de cliente sea
principal o potencial.

2.11 Cadena de Valor

Logistica Interna: corresponde a la recepciéon y almacenamiento de materias
primas, se tiene en cuenta la manipulaciéon, almacenamiento, conservacion,
bodega, control, inventarios y las devoluciones a proveedores.

Cocina: en la cocina se llevara a cabo la transformacion de las materias primas a
nuestro producto final, se debe tener en cuenta la preparacién de las comidas, la
presentacion, la limpieza, el mantenimiento y el control de calidad.

Sala o salén principal: en este punto es donde se recibiran los pedidos
previamente solicitados por los clientes, mediremos el nivel de servicio, el grado
de atencion hacia los clientes, la organizacion en el proceso del servicio al cliente,
la limpieza y el mantenimiento.

Comercial y marketing: encontraremos el personal encargado de la publicidad de
la companiia quienes también seran los encargados de la promocion de la misma,
se manejara en este proceso la fuerza de ventas, el material de ventas, se
definiran las politicas de precios y se llevara cuidadosamente el control de ventas.

Post-venta: en el proceso de postventa contaremos con los medios para elevar o
mantener el valor afnadido que hemos decidido implementar en el restaurante, con
la finalidad de mantener la fidelizacion de nuestros clientes, mantendremos una
atencion personalizada con ellos o a través de los diferentes medios de
comunicacion para hacer saber nuestras posibles promociones y demas temas de
importancia, al igual que nuestros servicios adicionales.

Infraestructura: en este proceso encontraremos la direccion del restaurante que
por consiguiente es la encargada de la planificacion de las previsiones y objetivos
de health food, se encontrara en este proceso el control de las finanzas, la
contabilidad de la compaifiia, todo lo relacionado con el campo legal y fiscal de la
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mismo, por ultimo encontraremos todo lo relacionado con la gestion de calidad por
la cual nos regiremos.

Recursos Humanos: en este proceso encontraremos el area de seleccion y
contrataciéon de nuestro personal, lo relacionado con la formacién de nuestro
personal teniendo en cuenta las exigencias de nuestro negocio, el desarrollo y
reciclaje, en cargados en manejar la politica salarial de la compafiia al igual que la
estructura organizativa y la integracion en la empresa.

Tecnologia: en este proceso nos enfocaremos en las mejoras de los productos y
los procedimientos, se validaran la necesidad de invertir en tecnologia en la cocina
y sala al igual que la inversion en los sistemas de control y gestion informaticos.

Compras: en este proceso se implementaran las politicas de compras, la relacion
con los proveedores, los sistemas de informacion y la rotacion de los stocks.

2.12 estrategia competitiva:

Logistica interna: contaremos con adecuado control de nuestras materias
primas, esto nos garantizara un adecuado uso de los recursos, nuestro lugares de
almacenamiento contaran con una ubicacion estratégica dentro de nuestro edificio
y con las condiciones requeridas para cada una de nuestras materias primas y
productos, nos garantizara las debidas certificaciones que nos hara mas
competitivos en el mercado.

Cocina: contaremos con personal especifico para cada una de las tareas que se
requiera en este lugar de trabajo, nuestro valor agregado es poder contar con
chefs los cuales estaran debidamente capacitados y entregados al bienestar de
nuestros clientes, por lo cual tendran total claridad de las condiciones alimenticias
por las cuales estan cocinando.

Sala o salén principal: el espacio de la sala contara con el espacio suficiente
para atender a 100 personas maximo distribuido en dos pisos, el espacio sera
acorde para que nuestro cliente se sienta con la mayor comodidad, en cada uno
de los pisos se contara con atencion a personal y atencion a caja, el ambiente
sera alusivo en contornos y panorama a la naturaleza lo que hara mas agradable y
relajante la estadia de nuestros clientes, de igual manera contaremos con un lugar
especial para que los clientes guarden sus pertenencias de asi desearlo.
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Comercial y marketing: dentro del plan de medios se define que la publicidad la
realizaremos por medios radiales y canales locales de television, si bien no se
realizara en horarios habituales, lo realizaremos en horarios conexos para contar
con una aceptable cantidad de audiencia, en estos medios se difundiran las
direcciones en redes sociales en donde los clientes podran saber de primera mano
mas informacion acerca de nuestra empresa

Post-venta: se manejara una base de datos de las personas que cuenten con
restricciones alimenticias, informaciéon que sera solicitada posterior a prestar el
servicio a nuestros clientes, todos ellos tendran la oportunidad de ser contactados
con la finalidad de darles a conocer cualquier tipo de actividad, promociones u otro
evento que realicemos en favor de nuestros clientes.

Infraestructura: se proyectara un establecimiento lo suficientemente acorde a
nuestra proyeccion de servicio, se solicitaran las certificaciones necesarias con la
consigna de que nuestros clientes tengan la seguridad de que nuestro servicio
cuenta con el adecuado procedimiento para satisfacer su necesidades,
rigiéndonos bajo el marco legal establecido por el gobierno y la secretaria de
salud.

Recursos Humanos: se vinculara personal altamente calificado y con la suficiente
experiencia dependiendo la labor requerida en cada una de las areas de nuestra
compainia, estas personas deberan contar adicionalmente con un alto perfil en el
manejo y atencién al cliente con la suficiente calidad humana. Este personal sera
capacitado periodicamente, esto con la consigna de que todo el personal este
consciente de nuestros suenos de compania, pleno conocimiento de a que nos
dedicamos y para donde vamos, al igual que una adecuada organizaciéon con
suficiencia y lideres en cada una de nuestras areas.

Tecnologia: se contara en cada una de nuestras areas con las mejores
herramientas tecnolégicas para el desarrollo de todas las funciones que se
emplearan para la prestacidon de nuestros servicios, todo enfocado a la mejora de
nuestro servicio y maximizacién en el uso de recursos.

Compras: se contara con el abastecimiento necesarios para cumplir a cabalidad
cada uno de nuestros procesos, se implementara una politica de compras en la
cual tengamos el mayor beneficio como el adecuado trato con nuestros
proveedores ya que de ellos depende la optimizacion en nuestro abastecimiento.
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3. Estudio de mercados

En Bogota se cuenta con gran cantidad de restaurantes que ofrecen una variedad
extensa de comidas en tipos y clases, desde vegetarianas, opciones veganas,
opciones sin gluten y kosher. Sin embargo ninguno de ellos se han especializado
en ofrecer ni preparar alimentos a un mercado especifico como lo son aquellas
personas que cuentan con restricciones alimenticias y que deben mantener una
dieta rigurosa debido a su condicion, lo cual nos permite ser pioneros en el campo
y atencidn especial a esta necesidad y que nos permitird contar con una amplia
participacion en este mercado, aun mas convertirnos en lideres en cuanto a la
atencion de dichas necesidades, teniendo en cuenta segun informaciéon del DANE,
entre las mayores causas de mortalidad en Colombia se encuentran las personas
que sufren de hipertension, diabetes o deficiencias renales. Asi mismo se asegura
que son de las enfermedades mas comunes que existen actualmente en
Colombia, muchas de ellas por que las personas no cuentan con la capacidad ni el
tiempo de mantener una dieta adecuada en su alimentacion y lo que nos convierte
en una posibilidad para atender a sus necesidades.

3.1 Objetivos del estudio de mercados:

e Identificar que percepcion tienen las personas con restricciones alimenticias
en cuanto a la importancia que se les da por su condicion.

e Conocer que tan conscientes son las personas en cuanto a la alimentacion
que llevan diariamente en sus diferentes comidas del dia.

e Indagar si las personas conocen algun tipo complementario de alimentacion
para su adecuada salud al igual si conocen lugares en los cuales brinden
este tipo de servicios.

e Estimar si las personas sin 0 con condiciones restrictivas estarian
dispuestas a consumir por lo menos una vez alimentos saludables para
cuidar su salud, o solo por curiosidad.
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3.2 definicion del mercado objetivo:

Nuestros servicios estan principalmente orientados a satisfacer las necesidades
unicamente de las personas en la ciudad de Bogota D.C que cuenten con
restricciones alimenticias por condicion médica y toda persona que desee
alimentarse adecuada y balanceadamente, nos ubicaremos en la candelaria,
centro de la ciudad, contaremos con la capacidad de atender 100 personas en una
ocupacion total del establecimiento, que cuenten con una capacidad adquisitiva
para platos desde 20.000 en adelante.

3.3 metodologia de investigaciéon

Reciba un cordial saludo de nuestra parte, somos un grupo investigativo que tiene
objetivo recopilar informacion respecto a los diferentes puntos de vista sobre el
correcto consumo de la alimentacion saludable para pacientes que padecen
enfermedades crénicas , ya que son de gran importancia para nuestro estudio el
cual tendra como fin el posible lanzamiento de un nuevo servicio. Garantizamos la
confidencialidad de su informacién.

Encuesta

¢ Considera la alimentacion de su hogar balanceada?
SI
NO

¢ Es usted un paciente diagnosticado de padecer?
Diabetes

Hipertension

Deficiencias renales

o o o N

¢actualmente consume algun medicamento?
Si
NO
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¢ La dieta que sigue es recomendada por un nutricionista o médico
especialista?

SI

NO

El menu que consume diariamente (desayuno, almuerzo, cena) es
nutricionalmente balanceado?

Si

NO

¢, Conoce si la comida de su restaurante predilecto es la que necesita para
regular su diagnostico?

SI

NO

¢, Conoce algun restaurante en la ciudad de Bogota. Que brinde una
alimentacion balanceada para pacientes cronicos?

Sl

NO

¢En qué localidad de la ciudad preferiria que estuviese ubicado el nuevo
restaurante?

Usaquén

Chapinero

La candelaria

¢, Cual seria la intencion de visitar este tipo de restaurantes?
Conocer su menu y servicio
Curiosidad y ocio
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10.

1.

13.

14.

15.

¢con que frecuencia visitaria nuestro restaurante?
Casi siempre

Frecuente mente

Ocasionalmente

Nunca

¢ Normalmente, entre semana, acostumbra a llevar a su trabajo alimentos
preparados en su hogar o visita algun restaurante?

Llevo alimentos preparados

Visito un restaurante

.¢,Qué tiempo gasta desplazandose hasta su restaurante predilecto desde

su lugar de trabajo, casa o estudio?
De 5 a 10 minutos

De 10 a 20 minutos

De 25 minutos en adelante

No hay un restaurante cerca

¢considera que la alimentacion del restaurante que visita con mayor
frecuencia es balanceada?

Sl

NO

¢, Cuanto dinero gasta frecuentemente en su restaurante predilecto?
Entre $8.000 a $10.000

Entre $15.000 a $20.000

Mas de $20.000

¢ Por qué consideraria interesante la idea de negocio propuesta por
nosotros?

Brinda una alimentacién nutricional adecuada y beneficia al consumidor
Es un propuesta poco frecuente

Diversifica balanceadamente los alimentos
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16.

17.

19.
°

20.
°
°

Permite consumir los alimentos fuera del hogar sin preocupacion a
pacientes crénicos

Piense en un almuerzo balanceado nutricional ¢ Cuanto estaria dispuesto
usted a pagar?

Entre $15.000 a $20.000

Entre $20.000 a $35.000

De $35.000 en adelante

¢a través de qué medio de comunicacion le gustaria enterarse de los
servicios de nuestro restaurante?

Internet y/o redes sociales

Voz a voz (recomendacion)

Television, radio o prensa

.¢,Qué tipo de incentivo le gustaria recibir en el momento de la apertura de

nuestro restaurante?

Tarjeta cliente VIP

Una consulta gratis con un profesional en nutricion
Descuento del 10% en la siguiente visita

Libros, articulos o informacién sobre alimentacion balanceada

¢, Qué medio de pago utiliza con mas frecuencia?
Efectivo
Tarjeta de crédito y/o debito

¢, Cuales son sus ingresos mensuales?
Menos de un SMLV

Entre 1 a 2 SMLV

Mas de 2 SMLV
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TABULACION

Genero: (100 respuestas)
@ Masculine
@ Femenino
Edad: (100respuestas
10
99%)
6 (6 %)
5(5 %) 5 (5 %) 5 (5 %)
] 414 %) 4(4%)

3ar

2(2 %)

101660 %)

33 (37%) 343 %)
207

313 %)

1401 %)

01 (1 %)
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1. ¢Considera la alimentacion de su hogar balanceada? (100 respuestas)

[ =]
@ Mo

2. Es usted un paciente diagnosticado de padecer: (100 respuestas)

@ Dizbstes

@ Hipertension

@ Ceficiencias renales
@ Ctra
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3. ¢(Actualmente, consume algun medicamento? (100 respusstas)

® s
@ Mo

4. ;La dieta que sigue es recomendada por un nutricionista o médico
especialista?

(100 respuestas)

[ 3=
@ Mo
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5. ¢El' menu que consume diariamente (desayuno- almuerzo- cena) es

nutricionalmente balanceado?
(100 respuestas)

[ K
# o

6. ;Conoce si la comida de su restaurante predilecto es la que necesita para

regular su diagnostico?
(100 respuestas)

[ K
@ o
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7. iConoce algun restaurante en la ciudad de Bogota, que brinde una

alimentacion balanceada para pacientes cronicos?
(100 respuestas)

®si
@ o

8. ¢En qué localidad de la ciudad preferiria que estuviese ubicado el nuevo

restaurante?
(100 respuestas)

@ Usaquen
@ Chapinero
O Lacandelaria
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9. ;Cual seria la intencidn de visitar este tipo de restaurante? (100 respuestzs)

5]

@ Conocer su meni y senvicio
@ Curiosidad y otio

10. ;Con qué frecuencia visitaria nuestro restaurante? (100 respuesizs)

@ Casisiempre

@ Frecuentements
@ Ccasionalments
@ hunca
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11. {Normalmente, entre semana, acostumbra llevar a su trabajo alimentos

preparados en su hogar o visita algun restaurante?
(100 respuestas)

@ Lieva alimentos preparados
@ isita un restaurante

12. ;Qué tiempo gasta desplazandose hasta el restaurante predilecto desde
su lugar de trabajo, casa o estudio?

(100 respuestas)
@ D= 5 a 10 minutos
A @ D= 15 a 20 minutos
© De 25 minutos en adelants

Mo hay un restaurante cerca @ Mo hay un restaurante cerca
20 (20%)
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13. ;Considera que la alimentacion del restaurante que visita con mayor

frecuencia es balanceada?
(100 respuestas)

#si
@ o

14. ;Cuanto dinero gasta frecuentemente en su restaurante predilecto ?
(100 respuestas)

@ Entre $8.000 a $10.000
@ Entre $15.000 a 520,000
@ De 520.000
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15. {Porque consideraria interesante la idea negocio propuesta por nosotros?
(100 respuestas)

@ Brinda una alimentacion nutricional
adecuada v benéfica para el
consumidar,

@ E=una propuesta nunca antes vista,

© Diversifica balanceadamente los
glimentos

@ Permite consumir alimentos fuera de
su hogar sin precaucion a pacientes
cronicos

16. Piense en un almuerzo balanceado nutricional ; Cuanto estaria usted

dispuesto a pagar?
(100 respuestas)

@ Entre 515.000 a 520.000
@ Entre £20.000 a $35.000
@ De 335.000 en adelante
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17. ;A través de que medio de comunicacion le gustaria enterarse dela

apertura de nuestro restaurante?
(100 respuestas)

@ Internet yio redes sorisles
# oz a voz (Recomendacion)
© Television, radio yio prensa

45%

18. ;Que tipo de incentivo le gustaria recibir en el momento del lanzamiento

de nuestro restaurante?
(100 respuestas)

@ Tarjeta cliente Vip

@ Una consulta gratis con un profesional
&n nutricion, luego de la 3era compra
en el resturante

0 Descuento del %10 en &l proximo
almuerzo consumido por el paciente

@ Libros, articulos o charlas sobre
alimentacion balanceada
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19. ;Que medio de pago utiliza con mas frecuencia? (100 respuestzs)

i Efectivo
# Tarjstas de crédito yio debito

20. ;Cuales son sus ingresos mensualmente? (100 respuestzs)

i Nenos de 1 SMLY
@ Entre 1y 2 SMLY
0 Masde 2 SMLY
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3.4 analisis de investigacion:

e Se encontré que el 50% de las 100 personas encuestadas cuentan con
enfermedades como Diabetes e hipertension, porcentaje alto teniendo en
cuenta que la investigacion se realizd6 con personas al azar mas no
centrandonos en personas con restricciones alimenticias puntualmente, las
mujeres concentraron el mayor porcentaje lo cual las proyectan a ser las
mas vulnerables.

e En la muestra realizada se observa que la mitad de las personas
encuestadas asumen o creen consumir sus comidas nutricionalmente
balanceadas, la otra mitad no, sin embargo solo el 67% de los que no
cuentan con este balance nutricional son pacientes con algun tipo de
restriccion, claramente no se esta llevando una adecuada atencién de su
salud teniendo en cuenta sus restricciones.

e E| desconocimiento de un restaurante con los servicios que proyectamos a
ofrecer es casi del 70% lo cual nos indica un mercado con grandes
proyecciones y la media de esta poblacién preferiria que la apertura de un
establecimiento como estos se realizara en la localidad de Usaquén ya que
lo asumen como un proyecto innovador pero a la vez exclusivo, en su gran
mayoria su curiosidad por saber y conocer la calidad y tipo de servicio los
impulsaria a visitarlo por lo menos de manera ocasional.

e Menos de la media de las personas encuestadas almuerza en restaurante
para ser exactos el 49% de este porcentaje la mitad cree que las comidas
que brindan este tipo de establecimientos son balanceadamente nutritivas,
es importante anotar que muchas personas no tienen claridad de como se
debe llevar una alimentacion balanceada y saludable, o de que se compone
este tipo de comidas.

e EIl 49% de los encuestados estaria dispuesto a pagar entre 20 a 35 mil
pesos por un plato de comida de acuerdo a las especificaciones o
conceptos entregados de nuestra idea de negocio, se encontraria dentro de
un rango aceptable pero estos precios nos llevaria a competir con cadenas
de restaurantes lo cual no nos genera ninguna rentabilidad en la
consolidacion o estabilidad del establecimiento, los costos que se deberian
asumir y teniendo en cuenta el sector en donde lo vamos a hacer no
proyecta una rentabilidad para iniciar con nuestro proyecto, para una mejor
proyeccion se deberia optar por sectores menos exclusivos, brindando a
nuestros clientes unos precios mas accesibles y asi poder contar con un
mayor mercado
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En nuestra estrategia de publicidad de utilizar todos los medios posibles
para la difusion de nuestra publicidad, al contar con un mercado tan
extenso en cuanto a edades se refieren, de igual manera es la diversidad
de preferencias en los medios de comunicacion por los cuales las personas
pueden tener conocimiento de nuestro proyectos, desde radio, television,
redes sociales hasta carteles o vallas, de concentrarnos en uno o solo dos
medios de comunicacion para orientar nuestra publicidad estaremos
expuesto a que nuestra imagen no sea trasmitida de manera adecuada o
por lo menos a la cantidad de publico al que queremos transmitir dicha
informacion.

5. Plan de marketing

4.1 objetivos del plan de marketing

Posicionamiento: nuestro modelo de innovacion sera clave en el
posicionamiento de la empresa, es lo que nos diferenciara de los demas
restaurantes y no nos convertira en un lugar mas en donde comer, el
diferenciarnos de los demas incrementara el nivel de notoriedad de la
marca, de esto también dependera mucho la calidad en el servicio de
atencion al cliente que manejemos dentro de la compafnia.

Rentabilidad: se debera ejecutar un plan de ventas que nos genere un
grado de rentabilidad que pueda garantizar el funcionamiento de la
compania, por esta razon se realizara un plan de ventas por empleado para
poder cumplir este objetivo, consecuentemente a este plan y de acuerdo a
la sostenibilidad que genere la compafiia obtendremos una rentabilidad
econdmica y financiera que nos mantendra en el mercado sin
inconvenientes o resultados adversos.

Ventas: el incrementar nuestras ventas sera uno de nuestros principales
objetivos, ya que asi sabremos con certeza si los resultados de nuestras
estrategias de publicidad estan siendo lo suficientemente efectivas, al estar
abarcando un mercado literalmente nuevo, las ventas deberian tener una
proyeccion casi que automatica a un incremento porcentual cada vez mas
alto de acuerdo a los periodos establecidos para el analisis de los mismos
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e Cuota de mercado: incrementar periddicamente nuestra cuota de mercado
de esta manera abarcar cada vez mas un gran porcentaje de nuestro
mercado principal, entre mas personas consuman nuestros productos
mayor participacion en el mercado podremos proyectar, asi podremos
analizar y verificar que influencia estamos teniendo frente a nuestros
posibles competidores, en que aspectos estamos fluctuando y como
debemos mejorar

e Estructura organizacional: conformar una estructura competitiva con una
adecuada distribucidn de las funciones necesarias para el buen
funcionamiento de las diferentes areas de la organizacion, construir una
estructura racional de acuerdo al servicio que queremos brindar a nuestros
clientes asi como liderazgo en cada una de ellas.

4.2 estrategias de producto:

Introduccién

Health food es un restaurante pensado en prestar un servicio pensado en la
necesidad que tienen aquellas personas que por su condicion médica no
pueden alimentarse ni regular su dieta normal al momento de salir a comer
a un restaurante, por lo regular deben prescindir de algunos alimentos y por
esta razdbn en muchas ocasiones estas personas se estan generando un
desbalance nutricional, para este mercado se crearan menus
completamente especiales que cumpliran con todas las condiciones para
que nuestros clientes con restricciones medicas puedan consumirlos con
total confianza y seguridad.

e Estaremos enfocados principalmente en aquellas personas que tienen una
restriccion alimenticia por enfermedades como la diabetes, la hipertension y
deficiencias renales.

e Los alimentos seran preparados por personal con una amplia capacitacion
de las condiciones alimenticias que deben llevar las personas que cuentan
con estas restricciones.

e Se contaran con las certificaciones correspondientes en cuanto a la calidad
y proceso de preparacion de nuestras materias primas y/o productos,
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seremos pioneros en la atencion a este tipo de mercado, adicionalmente la
atencion sera prioritaria para el mercado que cuenta con alguna restriccion
alimenticia.

e Contaremos con servicio de restaurante corriente para el resto de mercado,
ofreciendo platos de excelente calidad y basandonos en nuestros principios
de buena y saludable alimentacion.

e Los alimentos seran preparados con producto y materia prima de alta
calidad y pureza, productos naturales los cuales seran aptos para la
adecuada preparacién y consumo

4.2.1 estrategias de marca:

Queremos asegurarnos de entregar lo que ofrecemos a nuestros clientes por lo
cual utilizaremos la estrategia de marca unica, todos los platos que se serviran a
nuestros clientes que cuenten con alguna restriccion alimenticia seran elaborados
bajo la marca de health food.
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Nos supone un gran ahorro en cuanto a costes se refiere ya que al lanza un
nuevo plato dentro del menu lo podremos asociar bajo el prestigio de la
marca.

Nuestra marca transmitira los beneficios y cualidades de una buena
alimentacion para generar una mayor aceptacion de nuestros productos.
Utilizaremos una marca facil de pronunciar y recordar.

Se utilizara una marca distintiva que no transmita un doble significado entre
nuestros clientes.

4.2.3 estrategias de servicio postventa:

Mas alla de ofrecer alimentacién balanceada o alimentacién sana para nuestros
clientes, nos interesa crear un vinculo con ellos mismos, que puedan encontrar en
health food mas que un simple restaurante.

Registraremos en nuestras bases de datos informacion personal basica de
nuestros clientes en los cuales podamos brindar un servicio de postventa
agradable principalmente, es un recordatorio que nos permitira identificar en
proximas ocasiones y de manera inmediata si alguna de las personas que
visita nuestra empresa ya ha estado con anterioridad, de esta manera
podremos ofrecer en nuestro menu lo que realmente desearia consumir la
persona.

compartir en nuestras redes sociales y demas medios de comunicacién el
lanzamiento de nuevos platos, ofreciendo descuentos y promociones para
incentivar a nuestros clientes.

De esta manera garantizamos que el servicio postventa a nuestros clientes sea de
manera mas personalizada, pero aun mejor la misma informacién la podran
encontrar en todas las redes sociales con las que cuenta el establecimiento, alli
también encontraran informacién actualizada en cuanto a menus, descuentos,
bonos etc.

4.3 estrategias de precio:

Debido a que los restaurantes tienen un pequefio margen de beneficios debemos
poner en practica estrategias eficaces de fijacion de precios con el fin de mantener
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la compaiiia, la investigacion sobre las posibles fluctuaciones delos alimentos, los
precios de la competencia y la demanda de nuestros clientes nos daran la base
para fijar nuestros precios y saber asi mismo que tipos de beneficios obtendremos.

e se fijara el precio dependiendo el sector en el cual se ubique nuestro
establecimiento, teniendo en cuenta factores como la competencia, el flujo
de personas, si es central o no, estrato y demas.

e Tendremos en cuenta los factores internos para la fijaciéon de los precios, la
rentabilidad, el fijar una cantidad determinada de ventas por personal nos
proyectara la maximizacion de utilidades.

e Tendremos en cuenta la seleccion del mercado, las metas propuestas y el
posicionamiento que queremos alcanzar.

e EI mercado meta nos dara la pauta para la fijacion de precios ya que
dependiendo de quienes puedan ser nuestros posibles competidores
sabremos bajo que rango podemos manejar los precios de nuestros
productos.

[ ]

4.4 estrategia de publicidad: Al ser una compaiia con un proyecto y una
propuesta diferente, la comunicacion asertiva sera determinante para que nuestros
clientes potenciales asocien inmediatamente que estamos ofreciendo y todas las
caracteristicas que tenemos en la prestacion de nuestros servicios, inicialmente el
voz a voz en las diferentes redes sociales se convertira en nuestro punto de
partida ya que podemos contar con una rapida pero controlada difusion de la
informacion sobre nuestros servicios.

Posteriormente nos concentraremos en difundir dicha informacion en diferentes
espacios radiales asociandolo un poco mas a las estrategias de lanzamiento de
nuestros servicios. Teniendo en cuenta la cantidad de oyentes radiales con los
cuales cuentan actualmente algunos programas, podemos asegurarnos que estos
espacios llegaran a todos los rincones de la capital del pais.

También lograremos una reduccion de gastos significativos teniendo en cuenta
que los espacios televisivos son muchos mas costosos de los que pueden llegar a
costar los espacios de radio, en determinado momento estos espacios contaran
con la participacion de personalidades reconocidas y de agrado al publico y que
nos brindara una imagen distintiva en relacion a nuestros competidores.
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4.4.1 Plan de medios: Debemos analizar y seleccionar creativamente los canales
de comunicacion que dirigiran nuestros mensajes publicitarios hacia las personas
indicadas en el momento y lugar mas oportuno de esta manera contar con una
comunicacion adecuada de nuestros servicios, por lo cual la difusion de nuestra
informacion la realizaremos de la siguiente manera:

La publicidad se efectuara en la ciudad de Bogota D.C (Colombia), nuestra
informacion sera transmitida por diferentes emisoras radiales, redes sociales y
canales locales de television, las transmisiones se efectuaran en el mes de enero
2018, se transmitiran en horas de la mafana.

Radio Horario Dias Meses

08:00 - 08:30; 15 Enero - 30
RCN Radio 10:00 - 10:30 L-M-V Febrero
La Radio 09:00 - 09:30; 15 Enero - 30
Estereo 11:00- 11:30 L-M-V Febrero
Television Calendario Horario Programas

Espacio

Canal city TV |[Matutino 10:00 - 10:30|Publicitarios

4.5 estrategias de promocidén: se quiere posicionar a la empresa como una de
las mas reconocidas a nivel local por su proyecto de innovacién en bienestar de
muchas personas, en la actualidad no solo a nivel nacional si no también
internacional se estan generando proyectos en pro del bienestar de la poblacién
en los cuales se imponen el mayor consumo a productos saludables y que a futuro
muy posiblemente este tipo de proyectos seran mas comun de lo que puede ser
hoy en dia, gracias a esto contamos con una proyeccion a futuro de un mercado
en aumento que posicionara por encima de las expectativas a este tipo de
establecimiento la demanda sera tal que se espera contar con presencia a nivel
nacional en las principales ciudades del pais, contaremos con personal altamente
calificado en sus areas de trabajo, chefs, auxiliares de cocina, meseros (as),
coordinadores, personal de seguridad. se espera contar con el personal suficiente
para atender un dia normal de 250 en promedio, cifra que variara de acuerdo a
diferentes factores tanto externos como internos de la compainiia, nuestros clientes
contaran con la atencion personalizada desde su momento de arribo con nuestro
personal de seguridad quienes seran los encargados de garantizar la seguridad de
sus vehiculos si aplica o elementos de valor que deseen guardar mientras su
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estadia en el establecimiento, para ello se facilitaran cajas fuertes para el
resguardo de dichos elementos al igual que lockers para guardar otros elementos
qgue no incomoden al momento de disfrutar de nuestros servicios.

posteriormente los coordinadores del punto seran los encargados de recibir
formalmente a nuestros clientes asegurandose si se encuentra alguna persona
que cuente con alguna restriccion alimenticia y asi poder ser registrada en nuestra
base de datos para un posterior servicio de posventa, seran asignados a un
mesero el cual contara con toda la experiencia laboral, académica y profesional
para atender adecuadamente a nuestros clientes, ellos seran los encargados de
recibir toda las solicitudes del menu y comunicar al area de cocina sobre las
diferentes solicitudes, alli el proceso y preparaciéon de los alimentos estaran a
cargo de los chefs y sus auxiliares de cocina que prevaleceran por cumplir los
requerimientos en las condiciones solicitadas y en el menor tiempo posible, los
coordinadores son los encargados de asumir cualquier novedad que se presente e
informarla de manera inmediata al igual que seran los encargados de despedir a
nuestros clientes teniendo las cortesias necesarias para el mismo acto.

4.6 Estrategias de distribuciéon: Nuestro propdsito de servir alimentos o platos
los cuales cuenten con las condiciones dietarias de nuestros clientes con
restricciones alimenticias nos implica contar con alimentos de excelente y primera
calidad, por lo cual la parte de verduras, legumbres, frutas y frutos secos seran
adquiridos directamente de las principales plazas de mercado de la ciudad de
Bogota contaremos con un unico distribuidor desde estos sitios con la finalidad de
que nuestros canales de distribucion no se extiendan mas de lo necesarios, los
cereales y frutos secos que son tan importantes e indispensables en la
preparacion de nuestros platos por lo cual nuestro principal distribuidor sera “punto
saludable” ya que es una comercializadora de productos naturales que pone a
nuestra disposicion productos de alta calidad y especiales en cuanto a su
composicién para la adecuada preparacion de comidas.

Las compras se realizaran a través de su sitio web escogiendo los productos que
se encuentran dentro de su catalogo y depositandolos en su carro de compras, en
cualquiera de los casos, una vez recibida su lista de productos los ejecutivos se
contactaran con nosotros para confirmar fecha del despacho y forma de pago, su
horario de atencion sera lunes a Viernes de 10:30 a 20:00. En tanto que via e-mail
contaremos con su servicio de 24 horas, los 365 dias del afio.
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Una vez recibido su pedido un ejecutivo de Punto Saludable coordinara con
nosotros las condiciones del despacho. Los envios tardan entre 24 y 48 horas
después de ser confirmados, los despachos son realizados de lunes a viernes,
entre las 10:30 y 19:00.

4.7 Proyeccion de ventas

La proyeccion en ventas la realizaremos de acuerdo a un estimado en el precio de
los platos especiales que se encuentran entre $20,000, $25,000 y $30,000. La
proyeccion esta dada al primer semestre del aio, para los seis meses se espera
obtener por cada uno de los platos un aumento del 7% en cuanto al total del valor
del mes anterior.

Producto|  Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio

Platos #1

§10.000.000

§10.700.000

§ 11.449.000

§ 12.250.430

§ 13.107.960

§ 14,025,517

Plotos #2

§7.500.000

§ 8.025.000

5 8586.750

§ 9.187.813

§ 9.830.970

§10.519.138

Platos #3

§ 4.500000

§ 4.815.000

§ 5.152.050

§ 5.512.69

§ 5.808.582

§ 6311483

Como se observa en la grafica el aumento periddico del 7% en cada uno de los
platos especiales arroja las siguientes diferencias:

Plato #1 aumento del mes de enero al mes de junio de $4,025.517

Plato #2 aumento del mes de enero al mes de junio de $3,019.138

Plato #3 aumento del mes de enero al mes de junio de $1,811.483

42




Conclusiones

Como conclusion principal podemos afirmar que es viable el crear un restaurante
que atienda a las dietas de pacientes con restricciones alimenticias por alguna
condicion médica como hipertension, diabetes o deficiencia renales, esto gracias a
la informacion obtenida durante el estudio de mercado y su correspondiente
investigacién, igualmente al analisis de datos.

Gracias a la investigacion realizada podemos afirmar que la alimentacion que
actualmente tienen estos tipos de pacientes no es adecuada, esto teniendo en
cuenta los requerimientos nutricionales que medicamente son estipulados para
este tipo de pacientes, estas personas deben recurrir a alimentaciones
complementarias las cuales no son estan sujetas a su dieta programada.

Existe una errénea similitud entre las personas de lo que es la comida vegetariana
y lo que es una comida saludable nutricionalmente balanceada, se observa que la
gente asume la comida vegetariana o vegana como el sustituto de aquellas
comidas que no pueden consumir, sin embargo este tipo de alimentacién no
contienen los componentes nutricionales para una adecuada alimentacion.

Se obtuvo un alto porcentaje de aceptacion por parte de las personas en cuanto a
la posibilidad de visitar un restaurante que en su menu ofrezca comida saludable y
no necesariamente dirigida al mercado con restricciones alimenticias, ya que lo
ven como una oportunidad de poder alimentarse adecuada y saludablemente.

El porcentaje de los posibles consumidores de nuestros platos en su mayoria son
pacientes que actualmente ya padecen algunas de las restricciones mencionadas,
sin embargo en un también gran porcentaje las personas que no padecen este tipo
de restricciones estarian dispuestos a consumir este tipo de alimentos solo por
tendencia al auto cuidado por tener una vida mas saludable.

Este mercado proyecto una gran rentabilidad a futuro siempre y cuando el plan de
medios o las estrategias de promocién sean las adecuadas, en gran parte las
personas no tienen conocimiento de un lugar que se especialice en este tipo de
atencion lo cual brindaria un rapido reconocimiento de la marca.
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