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INTRODUCCION

El restaurante Jb el gran Ballén es un restaurante que piensa en el bienestar y
satisfaccion de nuestros clientes y futuros consumidores, brindandoles variedad en sus alimentos
y la manera de alimentarse de cada persona, nos enfocamos especificamente en los gustos de la
region y la aplicamos de manera saludable, para complacer y dar gusto aquellas personas que

quieren cuidar su salud y no encuentran.

Para completar lo que se busca de este restaurante es que sea un ambiente
elegante y con clase pero manejando precios econdémicos para cada uno de nuestros platos, en el
caso de los almuerzos buscamos satisfacer la necesidad de las personas que buscan comida
saludable o diferente a el mismo precio que se consumirian un plato corriente a diferencia que

este cuida su salud.

A continuacion podra ver paso a paso el proyecto investigativo que se llevo a
cabo para la reinauguracion del restaurante JB El Gran Ballén con un nuevo enfoque y nuevos
planes y proyectos para sacar adelante, en este se realizaron un numero de encuestas en las
cuales nos mostraron que es lo que busca la poblacion granadina de un restaurante en que se

interesan al momento de ir a cenar o almorzar.
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1. MATRISZ LLUVIA DE IDEAS

A continuacion se plantearan estrategias que ayuden al restaurante hacer
competitivo usando su fortaleza y teniendo en cuenta sus oportunidades donde mostraremos
nuestras debilidades con el fin de mejorarlas para aumentar nuestra competitividad a nivel

productivito y muy importante produccion de calidad.

Se mostraran matrices FODA cruzada que consiste en tomar nuestras fortalezas
y cruzarlas con las oportunidades para hacer las estrategias FA, luego tomamos las debilidades y
las oportunidades y hacemos las estrategias DO, hacemos lo mismo con las fortalezas y las
amenazas y sacamos las estrategias FA y finalmente tomamos las debilidades y las amenazas y
buscamos como mitigarlas a través de las estrategias DA, esto nos permitira realizar una

revision de el plan de negocio mas importante y més favorable a nivel de negocio y econémico.

Después de realizar este analisis podemos escoger la idea de negocio de la que

tengamos mayores argumentos.
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2. OPCION DE NEGOCIO

2.1 Restaurante JB EL GRAN BALLEN

FORTALEZAS

1. Reconocer nuestros
distribuidores con Calidad
de productos y variedad de
precios

DEBILIDADES

1. Personal con poca
experiencia en atencion al
cliente.

2. Posicionamiento del mercado
3. Manejar un personal atento ,

MATRIZ FODA
del cliente

4. Variedad de menu para el
consumo de cada uno de nuestros

clientes.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIA FO

1. Alto el nivel de 1. utilizar al 100% la
personas enfocadas en cuidar  publicidad y darnos a conocer
su salud a nivel regional.

2. Menu de platos
econdmicos variables y de
gran acogida por las personas
en granada.

2. aprovechar que somos el
primer restaurante que incluye
menU vegetariano

3. Es uno de los pocos
restaurantes que ofrece en su
menu verduras ya que es un
mercado poco conocido entre
restaurantes.

4. La calidad de los
productos que utilizamos ya
sean granos o verduras son
certificados.

3. continuar capacitando al
personal que nos colabora para
seguir siendo lideres en
atencion a los clientes para
que asi mismo las personas que
nos visitan a diario salgan
totalmente complacidos.

12

enfocado al 100% en la satisfaccion

ESTRATEGIA DO

1. ampliaciones en la
infraestructura del local para
ampliar el reconocimiento como
un lugar gustoso y acogedor para
cada persona.

2.innovar mensualmente nuestro
menu buscando la completa
satisfaccion de la personas



AMENAZAS

1. Competencia desleal
2. Alto costo de materia
prima

3. Bajo poder
adquisitivo de los clientes

ESTRATEGIA FA
1.Manejar solo marcas de
calidad

2.manejar calidad y precios
asequibles a cada persona

13

ESTRATEGIA DA

1. podriamos disminuir la
competitividad ofreciendo
productos Ilamativos, ricos, a
buen precio.

2. podemos aumentar nuestro
capital con la adopcion de nuevos
negocios.



MATRIS FODA

OPORTUNIDADES

1. Somos pioneros en

el municipio de granada en
el mercado de vender presas
de pollos.

2. Por ser los precios
tan bajos tenemos grana
cantidad de clientes.

2.2 BROASTER DEL ARIARI

FORTALEZAS
1. Personal capacitado
para atencion al cliente
2. Capital propio

3. una amplia
experiencia en ventas
4, Precios bajos a

comparacion de nuestra
competencia

5. mercancia de alta
calidad

ESTRATEGIA FO
1. Yaque somos el
primer local de venta de
presas broaster entramos
con precios que generen
mayor ganancia.

2. el capacitar a nuestro
personal nos generara
mucha mas entrada de
clientes potenciales.

3. Aprovecharemos al

maximo el aumento de
poblacién.
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DEBILIDADES
1. no somos los fabricantes
2. alta competencia en el
Mercado
3. Local en alquiler
4. local de poca dimensién

ESTRATEGIA DO

1. La negociacion con nuestros
proveedores de pollo que es
nuestra materia prima es
primordial para asi obtener
precio bajo y asi generar mas
ganancias.

2.Implementariamos las ventas a
domicilio

3. aumentar la publicidad por
redes sociales.



ESTRATEGIA FA

1. cada pedido de pollo se
haré cada dos semanas con
pedidos en cantidad para
que asi nos disminuyan
costos adicionales, que
pidiendo el pollo por dias.
2. aremos promociones en
fechas especiales tales como
el tan nombrado 2*1

O dependienta la fecha.
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ESTRATEGIA DA

1. contratar con los
medios de comunicacion
de la region mas
destacados para que nos
muestren al publico.

2. la busqueda de
nuevos distribuidores
dependiendo los precios
nos da la oportunidad de
encontrar precios mas
exequibles.



3. SELECCION Y JUSTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Después de analizar las DOS opciones de negocio, basandonos en el DOFA
realizado se pudo concluir que las fortalezas y oportunidades son mayores que las debilidades y
estas las podemos mitigar con estrategias contundentes.

Decidimos iniciar con fuerzo a el restaurante ya que granada necesita algo
diferente y es lo que buscamos realizar como proyecto obvio claramente sabemos que hay
bastante competencia pero ninguno que ofrezca lo que nosotros buscamos.

El aumento de la poblacion en la region se constituye en una gran oportunidad
para la implementacion de nuestro negocio.

La amplia variedad de distribuidores que tenemos para cada uno de nuestros
productos como carnicos, vegetales y bebidas nos permite garantizar la mejor seleccion de
precios.

La idea de productos que vendemos seria los desayunos almuerzos totalmente
caseros t cenas o comidas rapidas aparte ofrecemos el servicio de encargarnos completamente de
tus eventos cumplearios y celebraciones especiales el tipo de comida que nuestros clientes
deseen aparte ofrecemos el servicio de cocteleria y decoracion del lugar que desee.

Garantizamos la satisfaccién de nuestro cliente e invitados en su evento o
simplemente en visitas para compartir un almuerzo con su familia.

La idea de llevar a cabo este proyecto nace detras de brindar a los granadinos un
lugar totalmente familiar y agradable para ellos con precios que se acomoden a cualquiera de sus

necesidades y en cualquier momento.
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4. ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR ECONOMICO AL QUE SE
PRETENDE INGRESAR

El aumento de la poblacion a nivel mundial y mucho mas a nivel regional ha
llevado a la implementacion de nuevos lugares para cada persona en diferentes sectores tanto
comerciales, empleados o independientes que buscan basados en su necesidad y falta de tiempo

de ir a desayunar, almorzar o cenar a un lugar diferente a su casa.

Ingresaran a el sector econémico con almuerzos caseros ya que es muy dificil
incrementar la comida gourmet, claro esta que no es imposible, la comida gourmet la

implementamos en el momento de hacer eventos o en el momento en que el cliente desee.

Hoy en dia hay variedad de lugares donde se implementan almuerzos y cenas
pero pensando en estudiantes y empleados que normalmente salen de su casa muy temprano del
dia decidimos implementar un horario mas flexible para que ellos consigan algo delicioso rapido

y no solamente a domicilio si no personalmente.
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5. APLICACION DE MODELO DE ANALISIS DEL SECTOR
INDUSTRIAL

Teniendo en cuenta las cinco fuerzas de Michel Porter: Leon F. (2015). Las fuerzas de Porter,
herramienta clave en un plan de marketing

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.
(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.
(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes.

(F4) Amenaza de productos sustitutos.

(F5) Rivalidad entre los competidores.

Proveedores

carnes dany
lini pollo

surtifruber

Nuevos Entrantes
Sustitutos

las grandes amanazas

Competencia

son los restaurantes En El Mercado restaurantes caseros

de menor calidad=
menor valor

Clientes

personas que comen
sano o quieren
cambiar su
alimentacion por algo
unn poco mas
saludable

Con las cinco fuerzas de Porter ponemos en claro cada una de nuestras
posibilidades para mejorar nuestro proyecto. Teniendo claro cuéles van a ser nuestro proveedores
podemos empezar a manejar un plan de negociacién para disminuir costos, entraria en cuentas

nuestros sustitutos y los restaurantes que serian una amenaza para nuestro mercado.
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6. DIAGNOSTICO: SINTOMAS, CAUSAS Y PRONOSTICOS

6.1 Sintomas:

En el municipio Granada Meta no se cuenta con un sitio que satisfaga deseosy
aspiraciones en cuanto a un restaurante de comida gourmet. Muchos de los establecimientos se
basan en comida réapida entre los cuales se destacan las picadas, alas en salsa BBQ, mazorcadas,

perros calientes entre otros.

6.2 Causas:

Necesidad de buscar un restaurante que tenga en conjunto dos cualidades de gran
interés por los clientes, un excelente servicio al cliente y una gran variedad de la alimentacion
saludable algo que ayude en cualquier etapa de la vida y a llevarla en cualquier celebracién sin

ser una cena o almuerzo cotidiano.

6.3 Prondsticos:

El gran pronostico o la meta en la que nos enfocamos pera el restaurante es una
gran acogida de las personas por la gran implementacion de una gran menu saludable o la
eleccion de este teniendo disponible una gran variedad de 2 diferentes mends para aquellos que
quieren algo saludable o a otros a los cuales simplemente la comida tradicional es su mejor

opcioén.
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7. FORMULACION DEL PROBLEMA Y JUSTIFICACION SOCIAL,
ECONOMICA, PROFESIONAL Y EMPRESARIAL

7.1 Formulacion del Problema:

Granada Meta carece de un restaurante que brinde a la comunidad una
alimentacion balanceada por el cual se plantea en este proyecto la creacion de uno que
complemente dicha necesidad. Se ha evidenciado que en municipio solo existen restaurantes de

comida corriente y rapida.

7.2 Justificacion Social.

Brindar a cada uno de nuestros clientes la oportunidad de aprender a cuidar su
salud ya sea para mejor su estado fisico omental para aumentar su estima, lo que ara nuestro
restaurante es dar la oportunidad a pequefios y grandes de cambiar sus habitos de alimentacion si
lo desean, o si por lo contrario lo que desean es variedad de alimentos también podemos ofrecer

un menu tradicional que es a lo que la gran mayoria de personas del pueblo estas acostumbrados.

Es importante tener en cuenta que en nuestro negocio tienen cabida estratos bajos

y medios los precios son relativamente asequibles.
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7.3 Justificacion Econdmica.

Aparte de brindar un bienestar a la poblacién granadina, con un restaurante
gourmet se espera que este proporcione ganancias con un porcentaje del 100% mensuales y un
crecimiento anual del 50% gracias a la ampliacion de instalaciones con un enfoque mas rustico
cémodo y amplio para el facil manejo de eventos que manejaremos como segunda opcion para
recibir mayores ingresos y hacer que poco a poco se destaque mas como el restaurante de

confianza para cada uno de los granadinos.

7.4 Justificacion profesional.

Generar empresa en nuestro municipio no es muy facil ya que el mercado esta
saturado de cada una de estas, en el caso del restaurante entraremos con propuestas nuevas a el
mercado , competiremos principalmente con precios ya que una de las costumbres del granadino
s pagar poco por un servicio excelente , trataremos poco a poco de mejorar esta mentalidad
implementando precios asequibles , servicio de calidad , comodidad, y tranquilidad a la hora de

recibir el men( en sus manos no sin dejar a tras las ganancias del restaurante.
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8. FORMULACION DE OBJETIVOS

8.1 Objetivo General

Crear empresa, principalmente lo que buscamos es organizar un proyecto de grado
para que en un futuro se pueda llevar a cabo al momento de poner al mercado la creacion y

montaje del restaurante JB EL GRAN BALLEN

8.2 Objetivo Especificos

> Identificar el ente econdmico, financiero, y contable que tenemos
que llevar a cabo al momento de montar el restaurante JB EL GRAN BALLEN.

> Identificar el impacto social, y empresarial que ocurre al momento
de creas empresa.

> analizar y vigilar el comportamiento del mercado para estar seguros
de que al momento de montar el restaurante sera bien recibido.

> identificar el pro y el contra de un restaurante mas para la

comunidad granadina.

22



9. MARCO HISTORICO DE LOS RESTAURANTES

Antes de 1789 habia en Paris menos de 100 restaurantes; en 1795 se contaban ya
maés de 500.

Todo el mundo sabe que el 14 de julio de 1789, hace 227 afios, los parisinos se tomaron La
Bastilla.Esa fecha se considera la del inicio de la Revolucién y hoy es el Dia Nacional de la
Republica Francesa.Ese afio se considera también el inicio de una institucién fundamental: el
restaurante. Se ha dicho muchas veces que, antes de la Revolucidn, los grandes cocineros
trabajaban para la aristocracia y que al llegar los hechos revolucionarios, muchos aristocratas se
exiliaron o fueron ejecutados, asi que no pocos cocineros acabaron estableciéndose por su
cuenta. Bonito pero inexacto.

El primer restaurante llamado asi data de 1765. En aquella época, el trabajo se
regia por los reglamentos de las corporaciones. Habia muchas en el terreno alimenticio: los
fondistas, las casas de comidas por encargo, los asadores, los pasteleros, los panaderos, 10s
vinateros. Hasta que en 1765, el sefior Boulanger, establecido en la rue Bailleul, cerca del
Louvre, empez6 a vender ‘caldos restaurantes’. Pero tomo la costumbre de llamar ‘restaurante’
no solamente al caldo, sino a otros platos solidos, entre ellos unas manitas de cordero en salsa
poulette que eran su especialidad.

En los afios siguientes se abrieron en Paris algunos establecimientos que servian
en mesa restaurantes variados, en raciones individuales. Pero sera la Revolucion la que los haga
triunfar.

Ya a mediados de los 80, un cocinero, Antoine Beauvilliers, dejo el servicio del

conde de Provenza para abrir un restaurante: La Grande Taberna de Londres.
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Brillat-Savarin (jurista y autor del primer tratado de gastronomia) habla de él:
“Fue durante quince afios el mejor restaurador de Paris. Fue el primero en tener un salon
elegante, camareros bien vestidos, una bodega cuidada y una cocina superior”.

A Boulanger y, sobre todo, a Beauvilliers les siguieron otros: los méas célebres
fueron Méot, Robert (los dos habian trabajado para el principe de Conde), Bancelin, Henneveu,
Very, los ‘Hermanos Provenzales’ y Balaine, patron del Rochar de Cancale.

Antes de 1789 habia en Paris menos de 100 restaurantes; en 1795 se contaban ya
mas de 500; en 1810, més de 2.000.

Ahi empez6 la supremacia de la cocina francesa, que desplazé del primer puesto a
la italiana.

Caius Apicius. (23 de julio del 2016) HISTORIA DEL PRIMER RESTAURANTE
DEL MUNDO, EL TIEMPO. MADRID, ESPANA

http://www.eltiempo.com/archivo/documento/CMS-16652166
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10. DOFA LEGAL

MATRIS FODA
LEGAL

FORTALEZAS
1. El cumplimiento
con las normas legales
tales como:
2. Personal
administrativo
capacitado
3. Registro de
camara y comercio
4. certificado de
manejo de alimentos
para nuestros cocineros.
5. certificado y

aprobacion de sanidad.

DEBILIDADES
1. horarios que establece
el municipio para la
recoleccion de basura no

son apropiados.

OPORTUNIDADES

1. Todos los tramites

que se necesiten se

pueden realizar en linea.

ESTRATEGIA FO
1. Capacitar a cada uno de
los empleados en normas
legales para que asi mismo
cada uno este actualizado y
conozca de sus deberes y
derechos como empleados.

ESTRATEGIA DO
1. Realizar una
verificacion constante de
cada uno de los documentos
legales que ya tenemos para
actualizarlos si se necesita.
2. Actualizarse y cercarse

cada vez gue se requiera

AMENAZAS
1. No todos los
cocineros tienen
certificacion de manejo

de alimentos.

ESTRATEGIA FA

1. Se cuenta con la

documentacion al dia.

ESTRATEGIA DA
1. Realizar las
capacitaciones necesarias
para que cada uno de los

cocineros se certifique.
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11. DOFA ECONOMICO

FODA ECONOMICO

FORTALEZAS
1. Aporte inicial
propio
2. La mano de obra
iniciara con dos de los
propietarios por lo cual a
final de mes contaremos

con dos sueldos menos.

DEBILIDADES
1. Elvalor del
arriendo y otros,
necesita ser
compensado con
las ventas para el

primer mes.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

1. darnos a 2. Aprovechar que

conocer a parte de la mano de 3. gestionar un

entidades obra es propia para con crédito en dado

bancarias. estos recursos aumentar tiempo para mejora
el mena y area de de infraestructura.
bebidas.

AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
4, Lagran 5. aumentaremos 6. destacarnos

competencia que
se tiene frente a
grandes y
reconocidos
restaurantes de la
region del Ariari.

nuestro menu de
bebidas ofreciendo
barra de cooOpteles para

cada ocasion.

ante cada
restaurante del
area por la calidad
de los productos y

el ambiente
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12. DOFA SOCIAL

FODA SOCIAL

FORTALEZAS
1.Brindamos
comodidad en un
ambiente familiar
con una comida de

calidad

DEBILIDADES
1..Es una empresa privada

OPORTUNIDADES
1. Labuenaacogida de
las personas por un lugar

nuevo en la region

ESTRATEGIA FO
1. Establecer una
buena relacion entre los

clientes y el restaurante

ESTRATEGIA DO
1. Con unabuena
calidad de productos y
una atencion al cliente
excelente podemos
obtener mejor la acogida
de clientes nuevos y
potenciales.

AMENAZAS
1. Requerimientos
legales que exigira a

futuro el gobierno.

ESTRATEGIA FA
1. Ser lideres en
atencion, y brindar
un servicio de

calidad.

ESTRATEGIA DA
1. Crear
alianzas con hoteles
y asi fortalecer las
ventas por fuera del

establecimiento.
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13. PRINCIPIOS Y VALORES EMPRESARIALES

13.1 Principios Empresariales

» Responsabilidad
» Honestidad

> lealtad

13.2 Valores Empresariales

Disciplina.
Excelencia
Trabajo en equipo.
solidaridad

Confiabilidad

vV V VvV VvV V V

pasion
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14. MISION

Somos una empresa dedicada a brindar momentos inolvidables y servicios
gastronodmicos de alta calidad; ponemos todo nuestro “amor” y maximo empefio en beneficio de
nuestros clientes; desarrollamos nuestro servicio a partir de los talentos y los valores de nuestros
colaboradores, somos una empresa que dia a dia lucha por desarrollar mejores condiciones
laborales y un mejor nivel de vida para nuestros colaboradores y sus familias, en beneficio de

la organizacion.

15. VISION

Ser reconocidos por brindar a nuestros clientes sensaciones agradables y
momentos felices. Posicionarnos en el corazon de las familias de Granada Meta y de todos los
que nos visitan. Contribuir y aportar nuestro granito de arena, para generar una Colombia feliz y

en paz; que brinde un mejor futuro a nuestras proximas generaciones.
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16. OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

16.1 Objetivo General.

Brindar a cada una de las personas la opcién basica de un almuerzo casero y para
otras de otros tipos de gustos que desean cuidar su salud un poco mas ofrecemos platos nutritivos

pensados para ellos. Acompariados del mejor servicio y ambiente.

16.2  Objetivos Especificos.

Realizar almuerzos caseros

Ofrecer un segundo menu nutritivo

vV YV Vv

Brindar la opcion de atender todo tipo de eventos
> Hacer sentir comodos a nuestros clientes y satisfechos con nuestro servicio al

cliente.
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17. ANALISIS DE PORTER DESDE LA PERSPECTIVA DE 5 FUERZAS

2F. Poder de negociacion de los proveedores:
ofrecer variedad de precios y productos al alcance

Proveedores

carnes danny

mercaplaza del ariari

linipollo

Competencia En El
Mercado

restaurantes
renombrados

restaurantes
caseros.

Nuevos Entrantes restaurante baitereq

como principal
amenaza tenemos a los
restaurantes caseros
que ofrecen los
mismos platos a mas
bajo precio

la churrasqueria

Clientes

nuestros servicio

esta dirigido para
toda clase de
personas en la

region del ariari

4F. Amenaza de productos sustitutos:
conlleva a la incorporacion de nuevos
productos

1F. Poder de negociacién de los clientes:
Disponen de precios dispuestos a pagar
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18. DISENO Y VALIDACION DE LA HERRAMIENTA DE RECOLECCION

Para el estudio de la factibilidad de reinauguracion del restaurante JB EL GRAN
BALLEN el primer municipio de granada meta se realizara un cuestionario el cual consta de 9
preguntas las cuales buscan saber la nombre , sexo, edad y actividad econémica para, asi tener
en cuenta que tipo de personas pueden ser potenciales clientes, de igual manera cada de una de
las preguntas que se encuentran en este cuestionario busca dar a conocer los gustos y que es lo
que mas buscan en un restaurante para asi poco a poco implementarlos y que sea comodo para

todo tipo de personas , gustos, edades, etc...
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19. METODOLOGIA

Se realiza trabajo de campo utilizando como herramienta una encuesta disefiada
con 10 preguntas, realizadas a 50 personas, de las cuales 28 mujeres y 22 hombres mostraron
interés en el proyecto restaurante JB EL GRAN BALLEN, encontramos que un 87% de esta
poblacidn tienen una actividad econémica lo que los hace clientes potenciales para nuestro

negocio empresarial. Se anexo encuesta.
RESULTADOS DE LA ENCUESTA.

1. ¢Suele acudir a restaurantes?

Tabla1

si no
47 3

llustracion 1

B 1.ésuele usted
acudir a
restuarantes? si

H 1.¢suele usted
acudir a
restuarantes? no
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El 97% de las personas encuestadas acuden a restaurantes el otro 3% no lo
hacer por gusto prefiere comer en casa por temor a el mal majo de los alimentos en otros
lugar donde ya han asistido.

2. ¢Queé tipo de comida prefiere?

Tabla 2
Comid (
omida Gourmet arapida omida
criolla saludable
9 10 1
2 9

llustracion 2

H 2. que tipo de comida
prefiere
= COMIDA CRILLA

= GOURMET

COMIDA RAPIDA

m COMIDA SALUDABLE

Segun la toma de datos realizados por esta encuesta se determina que la mayoria
de las personas buscan cuidar su salud y prefieren la comida saludable ya sea por su edad porque

notoriamente las personas mayores de 50 fueron quienes prefirieron esta opcion.
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3. ¢Cuantas veces al mes come en un restaurante?

Tabla 3
1-5 5-10 10-mas
25 8 17
llustracién 3

m3 ¢Cuantasveces
al mes come en un
restaurante? 1a5

m3 (Cudntas veces
al mes come en un
restaurante? 5a 10

m3 ¢Cudntas veces
al mes come en un
restaurante? 10 a
mas

La mayoria de las personas a las que entrevistamos son agricultores empleados y
maestros y ellos acostumbran comer en restaurantes aunque no todos ya que en este caso son
mas los que prefieren ya sea por comodidad o economia prefieren comer en casa y prefieren

acudir a restaurantes en ocasiones especiales.

35



4. ¢Que valora usted de un restaurante?

Tabla 4

Precio Calidad de servicio

Calidad de producto

5 25

20

llustracion 4

éque valora usted
de un restaurante?
Precio

éque valora usted
de un restaurante?
Calidad de servicio

éque valora usted
de un restaurante?
Calidad de producto

Notoriamente las personas prefieran la buena atencién al cliente, seguido de la
calidad del producto. Ante todo como el | mesero hace sentir a las personas si les brinda

confianza, amabilidad este volvera y completa plenamente si la comida brindada es de calidad.
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5. ¢A qué horas prefiere usted ir a un restaurante?

Tabla 5

Desayuno Almuerzo Cena

8 15 27

llustracion 5

5. éa qué horas prefiere
usted ir a un restaurante?
Desayuno

5. éa qué horas prefiere
usted ir a un restaurante?
Almuerzo

1 5. éa qué horas prefiere
usted ir a un restaurante?
cena

Normalmente las personas prefieren ir a un restaurante en horas en los cuales se
encuentren libres de afan y estrés estos normalmente son los almuerzos y las cenas los horarios

en los cuales suelen acudir.
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6. ¢Qué presupuesto frecuenta pagar en un restaurante?

Tabla 6
20.0 30.000-50.000 50.000- a
00 -30.000 mas
12 30 8
llustracion 6

M 6. ¢qué presupuesto
frecuenta pagar en un
restaurante? 20.000 -
30.000

M 6. {qué presupuesto
frecuenta pagar en un
restaurante? 30.000-
50.000

M 6. ¢qué presupuesto
frecuenta pagar en un
restaurante? 50.000- a
mas

En mi opinion la mayoria de nosotros preferimos ahorrar pero cuando se trata de

un plato bien conformado y distribuido vale la pena pagar un poco mas
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7. ¢Por qué regresa usted a un restaurante?

Tabla 7

cali pre pres u
dad cio tigio bicacion
21 6 9 1

llustracion 7

W 7. ipor qué regresa usted
a un restaurante? calidad

m 7. épor qué regresa usted
a un restaurante? precio

m 7. épor qué regresa usted
a un restaurante?
prestigio

Nos podemos dar de cuenta que otra de las cosas a las que mas llama la atencién
de futuros clientes claramente es la ubicacion del lugar ya que si es central es mas asequible y

mas solicitado.
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8. ¢Cdmo se entera que hay un nuevo restaurante en la ciudad?

Tabla 8

Amigos Redes sociales publicida

12 30 8

llustracion 8

m 8. icdmo se entera
que hay un nuevo
restaurante en la
ciudad? Amigos

m 8. icOmo se entera
que hay un nuevo
restaurante en la
ciudad? Redes
sociales

Este punto seria un fuerte para la publicidad del restaurante las redes sociales es
aquello a lo que cada hombre y mujer acude cuando quiere saber algo o simplemente de paso ve
tu publicacion causa curiosidad en él y acude después de tener un alimentacién y servicio de

calidad el restaurante seria un éxito
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9. ¢Sabe usted que tipos de restaurantes hay en granada meta?

Tabla 9

Gou corriente Tipo
rmet buffet
3 46 1

llustracion 9

M sabe usted que tipos de
restaurantes hay en
granada meta? Gourmet

m sabe usted que tipos de
restaurantes hay en
granada meta? corriente

i sabe usted que tipos de
restaurantes hay en
granada meta? Tipo
buffet

Segun el conocimiento de cada uno de los encuestados en granada meta en su
gran totalidad los restaurantes son caseros y corrientes no hay gran variedad para una visita algo
diferente.
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10. ¢ Si abriera sus puertas un nuevo restaurante, que opinion daria para que fuera un
éxito?

A esta respuesta en su totalidad las personas se refirieron una buena ubicacion y
después de la comida opinaron que el servicio al cliente sea primor dial para el 80% de los
encuestados la comida y el servicio a él Clint es ante todo lo mas importante para que cada
restaurante tenga exito.
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20. ESTRATEGIA DE PRECIO, PRODUCTO Y DISTRIBUCION.

Realizado el trabajo de campo, se logro determinar que el promedio de valor de
cada uno de nuestros productos varia entre 8.000 y 20.000 pesos m/cte. para un almuerzo.

En medio de nuestra encuesta pudimos darnos de cuenta que en granada meta la
gran mayoria de restaurantes son restaurantes corrientes, de comida casera sin variedad de
menus.

Estos podria ser en gran parte a favor de nosotros porque nosotros brindaremos
una sazon de casa con las delicias de vegetales frescos y variacion regular de cada uno de los
menus., nuestra estrategia innovadora va hacer el lugar, un restaurante con clase y presencia con

variedad de comida y asequible a cada uno de los pobladores de la region.

Nuestro mayor fuerte se va tomar como el precio ya que en varios restaurantes de
granada tales como sophia y la catedra churrasqueria, un plato como el que ofrecemos nosotros
normalmente esta entre 10.000 y 14,000 pesos m/cte. Nosotros los ofrecemos en 8.000 con la
misma calidad del servicio y un lugar igual o mas comodo y llamativos que los del restaurante
ya mencionados.

Vasados en cada uno de los datos y puntos de vista puestos por los encuestados
los puntos méas importantes para que el restaurante JB EL GRAN BALLEN sea muy bien
recibido en granada meta serian:

Ubicacion: local 123 torres milenio

Precio de los productos: nuestros platos del menu para todos los dias estara entre

8.000y 10.000 pesos m/cte.
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Calidad de los productos: esta parte sera supervisada minuciosamente para que
cada uno de nuestros platos se manejen con receta para que en ningin momento el sabor o sazén
cambie.

Ambiente: nuestro ambiente fue plenamente organizado para la comodidad y
satisfaccion en cada rincon.

Variacion de menus: como ejemplo podremos el siguiente:

20.1 Menu corriente:

llustracién 10

MENU MENSUAL JB EL GRAN BALLEN

SEMANA 1 SOPA PRICIPIO 1 PRINCIPIO 2 CARNE 1 CARNE 2 ENSALADA  |ACOMPANAMIENTO| JUGO
LUNES AVENA PASJ— A POTECA AUYAMA | ALBONDIGAS HESINER DE LA CASA ALY MORA
BOLONESA PLANCHA VAPOR
LENTEJAS- [ COLIFLOR EN SALSA [ CACHAMA A RESALA .
MARTES PASTA CARNE DE QUESO ELHORNO PLANCHA ROJA YUCA CON GUISO PINA
ALBERIAS- POLLO CERDOA LA
MIERCOLES CREMA VERDURAS POLLO BROCOLI-POLLO | NARANJA PLANCHA AGRIDULCE PATACONCITAS LULO
GARBANOZOS- CACHAMA AL
JUEVES ARROZ CALLO MIX.VERDURITAS HORNO | POLLO SUDADO DE LA CASA PINA ASADA MANGO
CARNE POLLOALA ENSALADA PATACONAS
VIERNES ARRACACHA FIJOLES-PATA ESPINACA MOLIDA CERVEZA AGRIDULCE MADURAS MARACUYA
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21. PROYECCION DE VENTAS

con base a la experiencia que ya tuvimos en su memento cuando inauguramos el
restaurante no se pueden presupuestar exactamente las ventas, para comenzar aremos una
valoracion maxima de 30 clientes diarios el primer mes mientras las personas van conociendo
nuestro restaurante, esos 30 clientes pagar una almuerzo por 8.000 pesos esto nos da al mes
7°200.0000 de los cual calculamos pagar 2°300.000 de personal 500.000 de servicios y el resto
se tomaran como reinversion para mejorar la infraestructura del restaurante.

Para el futuro crecimiento y prestigio del restaurante el gran Ballén esperamos
que en 1 afo este postulado como uno de los mas visitados y con un 30% de ganancia libre de

inversion y gastos
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22. REQUERIMIENTOS DE ESPACIO FISICO, Y PERSONAL OPERATIVO.

El proyecto empresarial sera establecido en la ciudad de granada meta, se cuenta
con la oportunidad de un ubicacion estratégica en uno de los lugares mas reconocidos y
populares torres milenio, la edificacion tiene gran Ilamado para la gente, ya que hasta el
momento es una de las construcciones mas innovadoras del municipio. Se contratara personal
adecuado y capacitado para cada uno de los cargos enfocandonos principalmente en la atencion a

cada uno de nuestros clientes y sobretodo la calidad y el sabor de nuestros productos.
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23. ANEXO.

23.1 Encuesta.

Estudio De Factibilidad Para el montaje del restaurante JB EL GRAN BALLEN

La encuesta realizada a la poblacion granadina tenia como objetivo conocer el
grado de aceptacion de los pobladores a un nuevo restaurante con un enfoque un poco diferente
.buscabamos saber y dar a conocer las opiniones de cada uno de los encuestados para beneficios

del montaje de nuestro restaurante
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ESTUDIO DE MERCADEO PARA UN NUEVO RESTAURANTE

NOMBRE:
EDAD:

OCUPACION:

1. ¢SUELE USTED ACUDIR A RESTAURANTES?
sl
NO
2. ¢QUE TIPO DE COMIDA PREFIERE?
COMIDA CRIOLLA
GOURMET
COMIDA RAPIDA
COMIDA SALUDABLE
3¢.CUANTAS VECES A EL MES COME EN UN RESTAURANTE?
1-5
5-10
10-MAS

4. ;QUE VALORA USTED DE UN RESTAURANTE?
PRECIO
CALIDAD DE SERVICIO
CALIDAD DE PRODUCTO

5. ¢A QUE HORAS PREFIERE USTED IR A UN RESTAURANTE?
DESAUNO
ALMUERZO
CENA
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6. cQUE PRESUPUESTO FRECUENTA PAGAR EN UN RESTUARANTE?
20.000 A 30.000
30.000 A 50.000
50.000 A MAS
7. ¢POR QUE REGRESA USTED A UN RESTAURANTE?
CALIDAD
PRECIO
PRESTNIO
UBICACION
8. ;:COMO SE ENTERA QUE HAY UN NUEVO RESTUARANTE?
AMIGOS
REDES SOCIALES
PUBLICIDAD
9. ¢SABE USTED QUE TIPOS DE RESTAURANTES HAY EN GRANADA META?
GOURMET
CORRIENTE
TIPO BUFFET

10. (SI ABRIERA SUS PUERTAS UN NUEVO RESTURANTE, QUE OPINION DARIA
PARA QUE FUERA UN EXITO?
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FOTOGRAFIAS JB- EL GRAN BALLEN
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24. CONCLUSIONES.

una de las principales conclusiones a la cual se llevo a cabo fue que las personas del
municipio de granada meta quieren y necesitan un restaurante que ofrezca variedad de
menus del dia , para cada uno de los gustos de las personas, con una buena ubicacién un
agradable montaje atencién y productos de calidad y ante todo econémico.

se brindara la oportunidad de tener cerca un restaurante casero con variedad menus al
dia.

uno de los principales métodos del restaurante sera satisfacer plenamente las necesidades
de cada uno de los clientes en la calidad de los productos y la buena atencién a los
clientes.

una linda, y comoda infraestructura atraera clientes a las nuevas instalaciones y
ubicacion del restaurante Jb esta seria una de las principales prioridades,

> El restaurante JB EI Gran Ballén es un negocio viable ya que cuenta con personal
capacitado para la produccion de alimentos de alta calidad.

> Mediante el analisis Dofa se establecio que el restaurante Jb el gran Ballén es la mejor
oportunidad de negocio frente a otras opciones estudiadas.

> En lo social Damos un gran aporte a jovenes en busqueda de primeros empleos donde se
les brinda capacitacidn para ser mejores personas y tener un buen servicio en su empleo

> .Con la utilizacién de la metodologia aportada por la docente se logra establecer
de manera clara cudl es la opcidn de negocio que tiene las mejores expectativas.

> Se observé mediante la investigacion el comportamiento estructural y econémico,
el impacto social, la variabilidad econdmica, financiera y se logro determinar el

presupuesto adecuado para el restaurante Jb el gran Ballén
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> la elaboracion de este proyecto me permite crecer en conocimientos en el campo
profesional, ubicAndome de manera real ante las expectativas de negocio que ofrece la

region.

24.1 Recomendaciones.

» Principalmente nos enfocaremos en la atencidn al cliente, asi que la seleccién de cada

una de las personas que van a tomar los cargos de meseros seran seleccionadas evaluadas y

capacitadas.
» enfocarnos en generar empleo en la region del ariari.
» manejar materia prima de alta calidad para brindar a nuestros clientes alimentos

experiencias agradables.
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