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RESUMEN

Este proyecto propone y demuestra la viabilidad de un Plan de Negocios para
Fortalecer la Posicion Competitiva del Asadero Rico Pollo ubicado en la ciudad de
Pasto, partiendo de que se aplica en una microempresa familiar que viene
funcionando informalmente, que tiene un posicionamiento significativo entre sus
clientes y por lo tanto un gran potencial de crecimiento en el mercado, sin
embargo posee muchas debilidades en sus areas administrativa, financiera,
técnica y de mercadeo a las que se debe dar prioridad ya que solucionandose
pueden garantizar dicho crecimiento.

Para demostrar la necesidad y formular este plan de negocios se realizaron cuatro
estudios: el de mercadeo, el técnico, el organizacional y el financiero.

En el estudio de mercadeo se identifica el grado de aceptacion de los productos
de Rico Pollo, las razones, frecuencia y cantidad de consumo, y la evaluacién de
la competencia, se hace la proyecciéon de demanda y oferta, de cuya relacion se
evidencia una demanda insatisfecha, y finalmente se hacen unas propuestas de
precio, comercializacion y comunicacion que ayuden al logro de los objetivos de
esta area.

Con el estudio técnico se clarifican y definen los procesos y procedimientos del
negocio, se demuestra la necesidad de ampliar la capacidad instalada y de
mejorar sus instalaciones y equipos.

En el estudio organizacional, a través de la planeacion estratégica se definen la
mision, vision y objetivos estratégicos; la estructura organizacional adecuada que
debe manejar el negocio, y la propuesta de formalizacion de la empresa.

El estudio financiero proporciona la evaluacion del proyecto, considera los estados
e indicadores financieros cuyos resultados permiten tomar decisiones acertadas y
minimizar los riesgos de la puesta en marcha de este plan de negocios,
finalmente se analiza su impacto econémico, regional, social y ambiental.



ABSTRACT

This project proposes and demonstrates the feasibility of a Business Plan to
Strengthen Competitive Position Rico Pollo Restaurant is located in the city of
Pasto, on the basis that it applies in a small family which has been operating
informally, which has a significant position among its customers and therefore a
great potential for growth in the market, however has many weaknesses in their
administrative areas, financial, technical and marketing to which priority should be
given since solutions can ensure that growth.

To demonstrate the need and formulating the business plan were carried out four
studies: the marketing, technical, organizational and financial.

In the marketing study identifies the degree of acceptance of products Rico Pollo,
reasons, frequency and amount of consumption, and competency assessment, we
estimate demand and supply, whose relationship is evidence of a demand
dissatisfied, and eventually make proposals for price, marketing and
communication to assist the achievement of the objectives of this area.

With the technical study are clarified and defined business processes and
procedures, it demonstrates the need to expand capacity and improve its facilities
and equipment.

In the organizational study, through strategic planning defines the mission, vision
and strategic objectives, the appropriate organizational structure that should
handle the business, and the proposed formalization of the company.

The financial study provides the evaluation of the project, consider the statements
and financial indicators and the results can make informed decisions and minimize
the risks of launching this business plan, finally discusses its economic impact,
regional, social and environmental.
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INTRODUCCION

Aprovechando el espacio que la universidad ofrece a través de la elaboracién de
trabajos de grado para obtener el titulo de Especialista en Alta Gerencia, se
pretende con este proyecto, mas alld de cumplir con un requisito, contribuir al
desarrollo del sector empresarial, siendo consecuentes con la misién de la
especializacion que pretende, entre otras cosas, impulsar activamente el
desarrollo integral del pais y en especial del departamento de Narifio.

Si se tiene en cuenta que el mayor aporte en la economia del pais y del
departamento lo hacen las microempresas, es a ellas a quienes se debe prestar la
mayor atencion y quienes requieren de manera urgente que se les brinde apoyo y
asesoria para crecer y proyectarse hacia el futuro, por esta razén este proyecto
se desarrollé en una microempresa de la ciudad de Pasto, el “Asadero Rico Pollo”
gue con mucho esfuerzo y creada en medio de la informalidad, ha logrado ganarse
un mercado y ser un negocio de preferencia y tradicion entre sus clientes, y que
de acuerdo a esto tiene mucho potencial por lo que es necesario orientarla para el
mejoramiento de la forma en que viene funcionando en sus areas: administrativa,
financiera, de mercadeo y técnica.

El objetivo es formular un plan de negocios para fortalecer la posicibn competitiva,
para que a partir de su situacién actual y lo que ha logrado hasta el momento,
pueda entrar en un proceso de recuperacién que le permita convertirse en un
negocio dindmico, con crecimientos mensuales de sus ingresos, mas productivo,
generador de empleo y capaz de competir con otras empresas del sector.

Los principales aspectos que se tratan en esta investigacion son: diagndstico
competitivo, plan estratégico de mercado, estudio técnico, estudio organizacional,
estudio y evaluacion financiera, analisis de sensibilidad y analisis de impacto.
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1. ELEMENTOS DE IDENTIFICACION

1.1TITULO

PLAN DE NEGOCIOS PARA FORTALECER LA POSICION COMPETITIVA DEL
ASADERO RICO POLLO DEL MUNICIPIO DE PASTO

1.2 TEMA

Elaboracion de un Plan de Negocios para una empresa del sector de Restaurantes
y Cafeterias

1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Asadero Rico Pollo de la ciudad de Pasto como microempresa familiar informal,
tiene un &rea de influencia que abarca 43 barrios de las comunas 6y 7 (Ver Anexo
1, 2 y 3), los cuales a su vez estan conformados por 10.800 hogares'. Tiene una
tradicion de 9 afos atendiendo a esta poblacion y gracias al dinamismo, empuje y
tenacidad de sus propietarias, ha logrado cautivar este mercado con un producto
de excelente sabor y precio justo, que le han permitido obtener un volumen de
ventas muy importante y un notable posicionamiento del negocio.

Como la mayoria de las empresas de nuestra region, este asadero se monté como
negocio informal, como una alternativa de obtener ingresos de sobrevivencia y
dejando el futuro en manos del azar, razén por la cual no se tuvo en cuenta
aspectos importantes como la formulacion de un plan de negocios, que minimice
riesgos y, lo mas importante, que se proyecte de manera técnica su
comportamiento en el mediano y largo plazo.

A pesar de que en este sector existen 6 asaderos de pollo similares, sus ventas no
se han visto afectadas, por el contrario son muchos los clientes nuevos que a
diario lo visitan.

Teniendo en cuenta el amplio sector que cubre y la creciente preferencia de sus
clientes, se evidencia que su capacidad de atencion es extremadamente baja, lo
gue significa que hay una buena cantidad de consumidores insatisfechos porque
no pueden adquirir el producto o se sienten mal atendidos.

L ESTA INVESTIGACION a partir de ALCALDIA MUNICIPAL DE PASTO Disponible en:
http://www.pasto.gov.co/index.php?option=com content&view=article&id=63&Itemid=6, citado el 15 de
septiembre de 2010
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El negocio mantiene su volumen normal de ventas pero no esta creciendo como
deberia por razones de peso como:

v

Inadecuada infraestructura fisica, que obedece a que el negocio se monté
en una casa de familia, sin las condiciones minimas que un establecimiento
como este requiere para poder operar con normalidad, entre las que se
resalta: zona de asado y manipulaciéon de alimentos, zona de facturacion y
atencion al cliente, zona de consumo, unidades sanitarias, vestier del
personal, zona de circulacion y zona de parqueadero.

Carencia de una estructura organizacional que le permita mediante el
proceso administrativo, formular su misién, vision, valores, objetivos y
estrategias; establecer y llevar acabo procesos y procedimientos; determinar
funciones y establecer los métodos de evaluacién y control.

Escasas normas de higiene y salubridad, vitales para la prestacion del
servicio de restaurante que permita ofrecer un servicio seguro y con la mayor
responsabilidad, donde hayan buenas practicas de manipulacion de alimentos;
higiene personal, de instalaciones, equipos y utensilios.

Ausencia de un plan estratégico de mercadeo, empezando por la carencia
de identidad o formato del negocio y un conjunto de estrategias que le
permitan darse a conocer en otras zonas de la ciudad y tener una dinamica de
ventas para lograr mayor crecimiento, de acuerdo a metas claras y
presupuestos establecidos con anticipacion.

Manejo informal de la informaciéon financiera y contable que le impide
tener herramientas de andlisis para la toma de decisiones y llevar un control
adecuado de las operaciones, y no facilita la evaluacion de proyectos de
inversion para el mejoramiento de la prestacion del servicio y crecimiento del
negocio.

Se considera que la puesta en marcha de un plan de negocios que abarque entre
otros aspectos, un diagnéstico competitivo, un estudio y plan estratégico de
mercadeo, un estudio técnico organizacional, un estudio y evaluacion financiera,
un analisis de sensibilidad y un analisis de impacto, permitird que este negocio
informal atienda la demanda que en el momento, por los planteamientos
expuestos anteriormente, es insatisfecha y a su vez generara mayores utilidades y
puestos de trabajo, sin dejar a un lado el objetivo de sostenerse en el mercado en
el mediano y largo plazo.
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1.4 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Por qué es necesaria la formulacion de un plan de negocios para fortalecer la
posicion competitiva del Asadero Rico Pollo de la ciudad de Pasto?

1.5 JUSTIFICACION

De acuerdo con el censo que realizé el DANE en el afio 2005, en Colombia las
microempresas, que son organizaciones que tienen hasta 10 trabajadores y
activos totales inferiores a 501 salarios minimos mensuales legales vigentes
(SMMLV), representan el 96.03% del total de las empresas existentes, mientras
gue la pequefia y mediana empresa, representan el 3.84%; teniendo en cuenta
gue la pequefia empresa tiene entre 11 y 50 trabajadores y activos totales entre
501 y 5.001 SMMLV, en tanto que la mediana empresa tiene entre 51 y 200
trabajadores y activos totales entre 5.001 y 15.000 SMMLV. Las grandes
empresas representan tan solo el 0.13% del total de las empresas existentes en el
pais.

Como se puede observar, la microempresa se constituye en un componente de
mucha importancia dentro de la economia colombiana, ya que aporta cerca del
50% del empleo nacional a pesar de que, en un gran porcentaje, estas se crean
de manera espontanea, sin planeacién, sin recursos y con muchas restricciones
de parte del estado.

Del total de las microempresas, las organizaciones unipersonales representan el
49.7% y de estas el 42.36% corresponden al sector de los servicios.

En este contexto, y considerando que las cifras anteriores son similares por sus
caracteristicas en la mayoria de los departamentos, se centra la justificacion de
este proyecto en dos razones importantes:

Contribucién con el desarrollo social de la region, ya que las microempresas
en su mayoria, como empresas familiares, son un excelente vehiculo para
construir la equidad social, que es la que determinard que nuestra region baje
sustancialmente el indice de pobreza, si se tiene en cuenta que el 20% de la
poblacion concentra mas del 70% de la riqueza.

Contribuciéon con el desarrollo econdmico, pues son las microempresas las
gue generan el mayor niumero de empleos, por lo tanto, todos los estamentos de
la comunidad narifiense del orden publico y privado estamos llamados cada cual
desde su escenario a contribuir con su promocion, recuperacion o desarrollo.

El asadero Rico Pollo hace parte de este importante grupo de microempresas y
requiere de una inmediata asesoria para replantear su operacion, mejorar sus
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condiciones, obtener mejores resultados, generar valor y ser sostenible en el
mediano y largo plazo

Estamos completamente seguros de que nuestro aporte como estudiantes, con la
formulacion de un plan de negocios para el fortalecimiento de la posicion
competitiva del asadero Rico Pollo, el cual contempla aspectos relevantes como la
cultura organizacional, estructura fisica y sanitaria, estructura administrativa y
financiera, imagen corporativa y gestion comercial, sin duda alguna le va a permitir
a esta microempresa familiar prestar un mejor servicio, aprovechar eficiente y
eficazmente sus recursos, mejorar sustancialmente sus ingresos, ampliar su
cobertura, generar un mayor numero de empleos y, como es el deseo de todos,
contribuir con el desarrollo social y econdmico de nuestra ciudad.

1.6 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

v' ¢ Como es el mercado del Asadero Rico Pollo en el Municipio de Pasto?

v' ¢ Como deben ser los aspectos técnicos del Asadero Rico Pollo?

v' ¢ Cual es la estructura organizacional del Asadero Rico Pollo?

v" ¢ Cual es la estructura financiera del Asadero Rico Pollo?

v' ¢ Cual es la evaluacion que se le debe realizar al Asadero Rico Pollo?

1.70BJETIVOS

1.7.1 Objetivo general.

Formular un plan de negocios para fortalecer la posicion competitiva del Asadero
Rico Pollo del Municipio de Pasto.
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1.7.2 Objetivos especificos.

v

v

Realizar el estudio de mercado para el Asadero Rico Pollo.
Definir los aspectos técnicos de la empresa.
Definir la estructura organizacional del Asadero Rico Pollo.
Realizar el estudio financiero de la empresa.

Realizar la evaluacion financiera, econémica, social y ambiental de la empresa.



2. METODOLOGIA

Esta investigacion consta de tres etapas: una estratégica, una de disefio y una de
accion. La etapa estratégica determina antecedentes de la investigacion, el
planteamiento del problema, la justificacion y el planteamiento de los objetivos. La
etapa de disefio establece la metodologia de trabajo a seguir, el mercado objetivo
y las técnicas de investigacion. Finalmente, la etapa de accion con la que se
recolecta y analiza la informacion, se sacan las conclusiones y se propone el plan
de accién y mejoramiento.

2.1 TIPO DE ESTUDIO

En este proyecto se utilizé el método de estudio descriptivo, que pretende
determinar la situacién actual del negocio, establecer, analizar y valorar sus
caracteristicas, asi como medir el grado de satisfaccion de los consumidores y
conocer sus expectativas frente al servicio y productos que ofrece. Para este
estudio fue necesario realizar etapas metodologicas de tipo exploratorio y
descriptivo que proporcionaron la informacion requerida para proponer e
implementar un plan que permita su recuperacion.

La informacién en la cual se sustenta y desarrolla el plan de recuperacion se
obtuvo directamente de las propietarias, colaboradores, proveedores y clientes del
Asadero Rico Pollo, quienes con su experiencia, conocimiento del negocio y
manejo de los productos, permiten establecer el estado actual de la microempresa
y definir los aspectos de mayor relevancia que pueden, en un momento dado,
determinar el éxito del plan de recuperacion que se pretende proponer e
implementar.

Para complementar la informacion de estas fuentes, fue de vital importancia
consultar textos especializados en temas administrativos, financieros, de
mercadeo, contables, tributarios, de higiene, salubridad y todos los necesarios en
la parte normativa y legal.

Estas fuentes de informacion conducen la investigacion a un estudio de caracter
exploratorio, que proporciona las evidencias para definir, delimitar e interrelacionar
los elementos encontrados con el fin de lograr los objetivos propuestos en este
proyecto.



23

2.2 METODO DE INVESTIGACION

De acuerdo con los objetivos planteados en este proyecto, se utilizaron los
métodos basicos: inductivo, deductivo, analitico y sintético indistintamente,
ajustandose a la necesidad requerida en cada etapa de este proyecto.

El método inductivo en esta investigacion permitié, desde la observacion directa,
las entrevistas y las encuestas personales, lograr generalizar comportamientos,
deseos y necesidades entre los actores del servicio de restaurante.

En este proyecto también se utilizaron los métodos analitico y sintético, por cuanto
proporcionan profundidad a cada tema y permiten la generacion de ideas,
estrategias y politicas, que contribuyan al desarrollo del negocio.

2.3 FUENTES Y TECNICAS PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

2.3.1 Fuentes primarias. Para tener un panorama amplio en tiempo real del
mercado y la dindmica del negocio, es pertinente que toda la informacion que se
requiere para el desarrollo de este proyecto se obtenga de manera directa de las
propietarias del negocio, empleados, proveedores y clientes.

2.3.1.1 Observacion simple. Con la que se pudo mirar, percibir y registrar, los
gustos, deseos, habitos, costumbres y en general el comportamiento de los
clientes y posibles consumidores, asi como el desempefio de los colaboradores de
la empresa y el comportamiento de la competencia.

2.3.1.2 Encuesta. Que permite con mayor facilidad, recolectar, tabular,
cuantificar, cualificar, graficar, interpretar y analizar la informacién obtenida de los
consumidores actuales y potenciales y a su vez conocer sus necesidades,
expectativas, motivaciones y opiniones.

2.3.1.3 Entrevistas. Realizadas a las propietarias del Asadero y a los
competidores, las cuales permiten conocer aspectos importantes de la empresa y
el sector.

2.3.2 Fuentes secundarias. Para que la investigacion no sea ambigua ni
sesgada, es importante remitirse a los trabajos de grado que tienen que ver con el
proyecto que se pretende proponer e implementar, asi como a toda la
documentacion de apoyo consagrada en textos, revistas especializadas y articulos
periodisticos locales y nacionales, esto proporciona una orientacion al trabajo que
se quiere desarrollar.
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2.4 POBLACION

Teniendo en cuenta que el area de influencia del Asadero Rico Pollo, esta
conformada por todos los barrios que hacen parte de las comunas seis (6) y siete
(7) de la ciudad de Pasto, se ha tomado como universo para la aplicacion de la
encuesta los 10.800 hogares que se ubican en ellas. Para el calculo de la muestra
y teniendo en cuenta el tamafio del universo, se aplica la férmula para poblaciones
finitas (inferiores a 30.000 unidades)?, definida por Nicolas Jany. Se utiliza un nivel
de confianza del 95% vy teniendo en cuanta que la poblacién en estudio es
pequeia y la empresa es local se acepta un margen de error del 10%.

Tamano de la muestra:

n= Z’paN
(N-1) e Z°pq

N: universo = 10.800

Z: constante para definir el nivel de confianza de la muestra (95%) = 1,96.
p: probabilidad de éxito = 0,5.

g: probabilidad de fracaso = 0,5.

e: margen de error aceptado = 10%

n= (1,96)%(0,5)(0,5)(10.800)
(10.800-1)(0,1)* * (1,96)(0,5)(0,5)

n = 95 (se aproxima a 100)

El tamafio de la muestra lo conforman 100 hogares de las comunas 6 y 7, de
estratos 2, 3y 4, a los cuales se les aplicé la encuesta de manera aleatoria.

2.5 TRATAMIENTO DE LA INFORMACION

Como herramientas para interpretar y analizar la informacion recolectada, se

utiliza la tabulacién y la representacion grafica.

2.5.1 Tabulacién. Es necesario trasladar sistematicamente y de manera
ordenada la informacion a una hoja electronica que agilice su cuantificacion y
facilite la interpretacién en términos aritméticos.

2JANY CASTRO, José Nicolds, Investigacion integral de mercados: Un enfoque operativo, Editorial Mc Graw-
Hill. Bogotd, 1994 , P. 69
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2.5.2. Representacion grafica. Para la comprension inmediata de los resultados
obtenidos se requiere de la utilizacion de diagramas de barras, ademas de tablas
gue condensen informacion precisa y que esta relacionada con el estudio
propuesto en este documento.



3. MARCO DE REFERENCIA

3.1 ANTECEDENTES

En Colombia, no existe un estudio a profundidad, enfocado a determinar la
historia, el presente y el futuro de los negocios de servicios dedicados a la venta
de pollo asado o broaster, y por ello es conveniente para sustentar de manera
clara y objetiva este proyecto, tener presente en comienzo datos importantes
como la produccion y consumo de pollo en el pais como referentes que pueden
dar luces claras en el comportamiento, tendencias y oportunidades de este
producto en Narifio y mas especificamente en la ciudad de Pasto.

Durante la ultima década, la produccién de pollo se ha duplicado en Colombia,
pasando de 535.336 toneladas en el afio 1999 a 1.019.864 toneladas en el afo
2009. El crecimiento acelerado del sector obedece, entre otros factores, al
aumento en el consumo, debido al moderado incremento en los precios, ya que la
variacion en los precios del pollo ha sido menor a la inflacion nacional; ha oscilado
entre -0.03% y 3.7% anual. El consumo per capita en Colombia pasé de 13.7 kilos
en 1997 a 22.7 kilos en el afio 2009°,

Estos datos son consecuentes con el comportamiento y auge que han tenido
destacadas marcas en el pais, su participacion en el mercado ha sido
determinante para impulsar el consumo de pollo y, gracias a sus recetas,
preparaciones y calidad, cada vez mas colombianos consumen este tipo de carne,
en especial frito o asado.

Segln el informe especial: Restaurantes de Pollo, de la Revista La Barra’, la
empresa lider en Colombia de pollo asado es Kokoriko, nacida en Cali hace 40
afos, su producto bandera, el pollo acompafiado con papas y arepas, ha sido el
preferido de los colombianos por décadas. A principios de los afios 80, Kokoriko
inicié una etapa de expansion de puntos y diversificacion de productos, entonces
introdujo recursos tecnolégicos y un desarrollo novedoso para la época, afiadiendo
a su menu productos de comida rapida. En 1986, Avesco S.A., duefia de la marca,
construyé una nueva planta de produccidbn con tecnologia europea Yy
norteamericana, que dio inicio a la linea de pollos apanados, prefritos y
congelados con los que la empresa incursionaria en el mercado institucional. De
igual manera, en ese mismo afio, la compafia adquirid equipos especializados
para preparar pollo frito apanado, que hasta ese entonces era nuevo en el

* ESTADISTICAS FENAVI, programa de estudios econémicos, consumo per capita de las carnes (1995 — 2009)
*REVISTA LA BARRA. Los més destacados del segmento. Disponible en:
http://www.revistalabarra.com.co/ediciones/ediciones-2008/edicion-30/informe-especial-restaurantes-de-
pollo.htm, citado el: 15 de septiembre de 2010.
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mercado. Hoy en dia, Kokoriko tiene 100 restaurantes en el pais y uno en Miami,
entre servicio a la mesa, Drive Thru y Kokoriko Boutique.

Hace 30 afos, en la ciudad de Pereira nace la primera cadena de pollo frito del
pais, Frisby, quien tiene actualmente 100 restaurantes en 24 ciudades, el sabor
particular de sus productos se debe a la aplicacibn de alta tecnologia, con
maquinas de fritura a presion, conservando las propiedades naturales de la carne
y agregando una textura crocante que se ha convertido en el sello de Frisby.
Todos los productos estan adobados con finas especias y son freidos en aceite
vegetal totalmente libre de colesterol. Segun la compafia, la cadena genera 1.290
empleos directos y 4.000 indirectos.

Por otra parte, hace 35 afios nacié en Boyacad CBC (Cali mio, Cali Vea y Brasa
Roja) cuyas operaciones estaban dirigidas basicamente a estratos populares. En
total, las tres marcas del grupo CBC tienen 62 restaurantes en todo el pais, siendo
Bogoté el mercado més fuerte, donde cuentan con 47 puntos. La compafiia hace
presencia en la capital del pais, Pereira, Armenia y Cali, donde ha captado nuevos
segmentos de clientes que han encontrado en sus establecimientos un producto
de excelente sabor. Hoy en dia, sus tres cadenas de restaurantes generan 1.700
empleos y reciben un millébn de clientes al afio. Pero CBC adelanta un dinamico
plan de crecimiento en el que esta prevista la apertura de 20 puntos mas, en
regiones como la Costa Atlantica y el Eje Cafetero. La meta del grupo es
convertirse en la cadena lider de restaurantes de pollo en 2012, comenzando por
alcanzar ventas alrededor de $65 mil millones este afio y por expandirse en
franquicias tanto nacionales como en el exterior.

En la region, a comienzos de la década de los 70, en 1.972, el sefior Primitivo
Crespo Lora, hombre visionario y emprendedor trae a la ciudad de Pasto un
asador de pollos electromecanico cuya fuente de calor a base de carb6n marcé el
inicio de una nueva forma de consumo de pollo, él con su impetu y receta Unica, le
dio vida al asadero La Canasta, con un solo punto de venta ubicado sobre la calle
16 entre carreras 23 y 24 y con un equipo humano de 23 empleados, este ilustre
personaje revolucion6 el mercado del pollo. Hasta los rincones méas apartados de
Narifio lleg6 esta receta, pues no habia excusa alguna para retornar al lugar de
origen sin llevar consigo el delicioso pollo asado de La Canasta.

Después de dos décadas continuas de éxito, en 1.992 tras serias dificultades
econdmicas, decide otorgar a una parte de sus empleados, en contraprestacién a
sus obligaciones laborales, la razon social para funcionar en un local sobre la calle
18 entre carreras 19 y 20; hoy en dia el asadero La Canasta es de propiedad de la
sefiora Fanny Solarte de Estrada y cuenta con 3 empleados.

En el local sobre la calle 16 se quedd otra parte de los empleados y en acuerdo
con el sefior Crespo Lora crearon el negocio conocido como La Canastita que en
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el momento cuenta con 2 puntos adicionales uno sobre La Avenida Idema y otro
sobre La Avenida Los Estudiantes y cuenta con 13 empleados.

En 1981, los sefiores Humberto Portilla y Luis Chamorro constituyen en la ciudad
de Pasto la sociedad Mister Pollo, que con el paso de los afios se convertiria en
una de las cadenas de restaurantes de pollo mas grande del sur del pais. Con
siete puntos de venta estratégicamente ubicados en Pasto y uno en Bogota,
ofrece servicio a domicilio y Drive Thru 24 horas en su sucursal mas grande de la
capital narifiense, ubicada en la salida al norte. Esto ha redundado en una ventaja
sobre la competencia, no sélo en servicio y fidelizacion sino en incremento de sus
ventas. La empresa genera 325 empleos directos en todos sus locales de servicio
a la mesa.

En 1990, la familia Enriquez — Erazo, de manera informal y como empresa familiar
monta un local contiguo al entonces Ley, sobre la calle 18 con la marca Pollo
Sorpresa. Hoy en dia tiene un posicionamiento muy importante, cuenta con
alrededor de 50 empleados y tres puntos de venta, el ultimo de ellos ubicado en el
Centro Comercial Unicentro.

Si bien es cierto que en Pasto, Mister Pollo, Pollo sorpresa y La Canasta, se
consideran como los lideres del mercado, existe hoy en dia un tipo de negocio
informal que est4 poniendo en aprietos a todas estas marcas de reconocida
trayectoria, estos son los Asaderos de garaje. En cada Barrio, existen al menos
dos de estos establecimientos y sus precios son mucho menores a los de las
firmas tradicionales, en estos sitios el precio de un pollo asado oscila entre
$12.000 y $13.000 el frito, mientras que en los reconocidos es de $19.500 y
$20.000 respectivamente, es decir 38% mas econdmicos.

A parte de los precios, la distancia es otro factor que estd favoreciendo a los
clientes en estos negocios, ya que los encuentran cerca de sus hogares y por
ende, no tiene costos adicionales de desplazamiento.

3.2 MARCO TEORICO

El desarrollo de este proyecto tiene como fundamento tedrico los siguientes
enfoques:

3.2.1 Planeacion estratégica. Este modelo permite declarar la vision y la misiéon
de la empresa, previo un analisis detallado de su situacion interna y externa,
permite ademas establecer los objetivos a largo plazo (5 a 10 afios) y formular las
estrategias y planes para alcanzarlos.
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La Planeacion permite dar respuesta a interrogantes como: ¢Qué se quiere
lograr?, ¢Cual es la situacion actual?, ¢Qué se puede hacer?, ;Qué se va a
hacer? ¢ Cuando se va a hacer?, ¢Qué recursos se necesitan? ¢Quiénes son los
responsables? y ¢ Cudl es la inversion requerida?

3.2.2 Teoria de la contingencia. “Desarrollada por Lawrence y Lorsch (1967),
dice que toda organizacién, al ser un sistema abierto, debe tener muy en cuenta el
medio y la situacion en la que se encuentra. El éxito de la misma dependera del
grado en que pueda adaptar su estructura, su politica y demas caracteristicas al
tipo de situacion en la que esta inmersa, 0 sea, teniendo en cuenta las variables

situacionales tales como tecnologia, cultura, medio ambiente, etcétera™.

3.2.3 Teoria general de los sistemas. El planteamiento de esta teoria se le
atribuye al bidlogo aleméan Ludwing Von Bertalanffy (1901-1972), segun la cual, “la
organizacion es un sistema abierto, dinamico, social, complejo o muy complejo y
probabilistico™

La organizacion como sistema abierto utiliza recursos para transformar entradas
en salidas, donde se hace necesario identificar los procesos relacionados que
interactuan porque a menudo la salida de un proceso es la entrada del siguiente.

3.2.4 Teoria de la competitividad. Planteada por el estadounidense Michael
Porter, en la que afirma que la competitividad de una empresa esta determinada
por cinco dimensiones fundamentales que interactian entre si, rivalidad existente
entre competidores, amenaza de nuevos competidores en el sector, poder de
negociacion de los compradores, amenaza de productos sustitutos y poder de
negociacion de los proveedores.

3.3 MARCO CONCEPTUAL

3.3.1 Plan. Procedimiento para conseguir un objetivo. En este estudio se utilizara
este término para referirse a un plan de negocios que permita fortalecer la posicién
competitiva del negocio, el cual se considera como una guia que permite a la
empresa clarificar su propdésito, su visidn, sus procesos, los recursos con que
cuenta, asi como identificar sus debilidades y fortalezas, amenazas vy

>ADMINISTRACION EN SISTEMAS DE COMUNICACION: Teoria de la contingencia desde 1967. Disponible en:
http://adminstraciondesistemas.blogspot.com/2009/02/teoria-de-la-contingencia-desde-1967.html, citado
el 16 de septiembre de 2010.

6RAMIREZ, Carlos Arturo. Médulo de fundamentos de administracion. P. 13
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oportunidades, y de esta manera poder proyectarse hacia el futuro tanto a corto,
mediano y largo plazo.

El plan parte del estudio de las diferentes areas del negocio y del mercado donde
se desenvuelve para identificar oportunidades y posteriormente formular
estrategias que le permitan aprovecharlas y minimizar riesgos, cumpliendo con las
expectativas de los diferentes grupos de interés como sus socios, clientes y
empleados, entre otros. En sintesis, este plan permite identificar la situacion actual
y futura de la empresa, de su entorno, y definir un plan de accion teniendo en
cuenta los pros y los contras que permitan verificar, controlar, evaluar y corregir
los procesos y gestion de la empresa.

3.3.2 Posicion. Estado natural de una persona o empresa para defenderse o
contrarrestar posibles acciones o cambios del entorno. Este término en este
estudio estara relacionado con la posicion competitiva del negocio objeto de la
investigacion y considerara elementos como: dimension del mercado, tasa de
crecimiento, barreras de entrada, factores tecnoldgicos, factores econémicos y
financieros, portafolio de productos, participacion en el mercado, satisfaccion de
necesidades, capacidad instalada, entre otros.

3.3.3 Gestion. Conjunto de acciones que se llevan a cabo para resolver un
asunto. En esta investigacion, esta gestion se enfoca hacia todos los aspectos
organizacionales, debido a que el asadero Rico Pollo funciona de manera
informal, haciéndose necesario identificar la forma como esta organizada y trabaja
actualmente, que procesos y procedimientos maneja, cual es la relacion con sus
trabajadores y qué funciones desempefian, para establecer una estructura
organizacional adecuada que considere entre otros aspectos, perfiles de cargos,
proceso de seleccién y contratacion del personal, funciones, manual de procesos
y procedimientos, organigrama, plan estratégico (mision, vision y valores
corporativos), indicadores de gestion y evaluacién de desempefio.

3.3.4 Mercado. Lugar fisico o virtual donde interactian compradores y
vendedores de productos o servicios. En este proyecto, el estudio de esta variable
permite analizar el comportamiento de los clientes para establecer en primera
instancia el concepto que tienen sobre los productos y en general sobre el
negocio, asi como sus necesidades, gustos, expectativas y servicio de atencion
para obtener un diagndstico de la situacion actual y con base en este elaborar un
plan de mercadeo que permita disefar la imagen corporativa, definir el formato del
negocio, proponer cambios en la infraestructura, en los procesos y generar las
politicas y estrategias que orienten a la empresa a un mayor posicionamiento,
satisfaccion plena de los clientes, crecimiento de las ventas, mayor participacion
del mercado y finalmente, obtener un incremento de sus utilidades.
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3.3.5 Sector. Grupo de empresas dedicadas a una misma actividad econdémica.
En este estudio se asocia este termino con el sector de restaurantes y cafeterias,
el cual se analiza de manera minuciosa para identificar su situacion actual y su
comportamiento, contemplando aspectos como: politicas econdmicas,
participacion en el PIB, participacion en la economia, inversion, generacion de
empleo, tecnologia, herramientas administrativas utilizadas; ademas se incluye un
resumen del negocio dentro de la industria y qué papel juega dentro de ella.

3.3.6 Producto. Elemento tangible o intangible que se ofrece en un mercado para
satisfacer necesidades y deseos. En este estudio se identifican los aspectos
basicos del producto: caracteristicas, beneficios, calidad, presentacién, ventajas
competitivas, servicio post venta, entre otros; el ciclo de vida del producto:
establecimiento de la etapa en que se encuentra (introduccion, crecimiento,
maduracion o declinacion); las ventajas competitivas, es decir, las caracteristicas
gue lo hacen diferente de los demés y que por ello lo prefieren; las fortalezas y
debilidades del producto; investigacion y desarrollo; estado de la propiedad. Es
importante describir los beneficios de los productos y/o servicios desde la
perspectiva del cliente, entendiendo sus necesidades y expectativas y de esta
manera satisfacerlas.

3.3.7 Precio. Valor monetario asignado a un producto. En este estudio es
necesario identificar y evaluar la politica de precios para ser competitivo frente a
productos similares existentes en el mercado, teniendo en cuenta la perspectiva
de los clientes y de los competidores.

3.3.8 Promocion. Conjunto de herramientas utilizadas para comunicar, informar y
persuadir al cliente sobre el consumo de los productos que ofrece la empresa.
Rico Pollo tiene que comunicarse con el medio que lo rodea para dar a conocer al
mercado sus productos y recibir de parte de él informacién relativa a las
necesidades que surgen, los gustos, las preferencias, actitudes, motivaciones y
percepciones. El medio para realizar este intercambio de informacion es la
publicidad, que comienza determinando los objetivos de la comunicacién y la
poblacién a la cual va dirigido el mensaje, para luego disefar el contenido y forma
del mensaje, elegir el medio y el soporte a utilizar, planificar el ritmo y la intensidad
de los impactos, presupuestar costos y finalmente controlar la eficacia publicitaria.

3.3.9 Distribucion (Plaza). Se refiere a como se hace llegar el producto o servicio
al cliente, hace referencia a aspectos logisticos como movimiento de los
productos, manipulacion, almacenamiento, procedimientos de venta y gestion de
existencias o inventarios.
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3.3.10 Evaluacion. Proceso mediante el cual se produce y se procesa informacion
para la toma de decisiones orientada a mejorar la eficiencia de un negocio. En
este proyecto de investigacion, este concepto es abordado para identificar el
estado econémico actual del negocio, las necesidades de inversién, las fuentes y
condiciones para acceder a ella, asi como las posibilidades de retorno. De igual
manera contempla proyecciones a corto, mediano y largo plazo, y su seguimiento
a través de los estados financieros, todo esto encaminado a facilitar la toma de
decisiones de la administracion y sus propietarias. Para ello, es necesario,
establecer que sistema de informacion contable maneja la empresa y cual es la
situacion financiera actual: volumen y condiciones de compras y ventas, niveles
de inventario, margenes y rentabilidad, gastos, activos, pasivos, flujo de caja y
capital de trabajo con el propésito de preparar los respectivos prondésticos o
presupuestos, para de esta manera evaluar la viabilidad financiera del proyecto.

3.3.11 Estudio. Investigacion para asimilar, comprender y conocer algo. En este
trabajo esta variable estara relacionada con estudio técnico cuyo objetivo esencial
es determinar las condiciones que posee la empresa para ofrecer el producto o
servicio, en cuanto a cantidad, calidad y costo adecuados. Involucra el proceso
productivo que tiene que ver con los requerimientos de personal y materia prima,
los proveedores, planta y equipo, area de produccion, etc.; la distribucién en
planta, es decir, la utilizacion apropiada del espacio; el manejo de inventarios tanto
de materia prima, producto en proceso y terminado, conservando unas cantidades
adecuadas para no afectar el proceso productivo; y mejoramiento continuo para
controlar todos los procesos. Elementos que al final contribuiran a determinar la
viabilidad del estudio.

3.3.12 Impacto. Efecto o consecuencia que produce una determinada accion
sobre algo. En este estudio se analiza el impacto que el negocio y sus actividades
tiene en la region, la economia, el medio ambiente y la sociedad. Sin dejar a un
lado la evaluacion de los riesgos internos y externos procedentes de condiciones
econdmicas, normalizacion, industria, proveedores, clientes, competencia, entre
otros, a los que esta expuesta la empresa.

3.4 MARCO NORMATIVO

Para el desarrollo del proyecto es necesario tener como referentes legales, entre
otros, los siguientes:

v' Cdédigo Sustantivo del Trabajo: es indispensable para todo lo relacionado
con asuntos laborales ya que regula la contratacion de trabajadores y como
lo menciona en su articulo 1, su finalidad es lograr la justicia en las
relaciones entre empleadores y trabajadores.
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v' Ley 1258 del 5 de Diciembre de 2008, articulos 1 al 46, que permite la
constituciéon de las sociedades por acciones simplificadas.

v/ Estatuto Tributario: compila las normas juridicas y Leyes que regulan los
impuestos de renta y complementarios, ventas, timbre y retencion en la
fuente, por lo cual es importante para los empresarios, ya que las normas
fiscales tienen un gran impacto sobre cualquier actividad economica.

v" Plan Unico de Cuentas (PUC): contiene todas las cuentas necesarias para
registrar los hechos contables y econdmicos de las empresas de manera
clara, confiable y compatible.

v' Sistema HACCP (Hazard Analisis and Critical Control Points): Conjunto
de procedimientos que permiten adelantar acciones y coadyuva a detectar y
vigilar puntos criticos en los procesos y manipulacion de alimentos.

v’ Cdodigo de Regulacion BMP: conjunto de disposiciones generales,
definiciones, BPM, personal, exclusiones, edificios e instalaciones
sanitarias, equipos y utensilios, produccién y procesos de control, niveles
de accion por defectos, entre otros.

3.5 MARCO CONTEXTUAL

Rico Pollo, es una empresa informal familiar con domicilio en Pasto. Esta ciudad
se encuentra ubicada en la region centro oriental de los Andes en el Departamento
de Narifio, limitando al norte con los Municipios de Taminango y San Lorenzo, al
oriente con el Municipio de Buesaco y el Valle de Sibundoy en el Departamento de
Putumayo, al sur con el Municipio de Cdérdoba y al Occidente con los Municipios
de el Tambo, la Florida y Tangua. Su extensién es de 1.194 kildmetros cuadrados,
posee una altura de 2.559 metros sobre el nivel del mar y una temperatura media
de 14 grados centigrados. Con aproximadamente 500.000 habitantes, quienes en
el sector urbano dependen del comercio, los servicios y la industria, destacandose
el procesamiento de alimentos y las artesanias.

El area de influencia del Asadero Rico Pollo comprende las comunas 6 y 7,
ubicadas al occidente de la ciudad de Pasto donde la mayoria de los habitantes
pertenecen a estratos 2 y 3. La zona occidental de Pasto, ha tenido una creciente
actividad de construccion, en especial de viviendas de interés social. En el
momento se termind un proyecto de 800 apartamentos ubicados al respaldo de la
urbanizacién Agualongo, los cuales tuvieron una excelente demanda, tanto que ya
estan en venta dos proyectos adicionales, uno por 400 apartamentos y el otro,
alrededor de 500, los que sumado a los hogares existentes, se constituyen en un
total de 10.800 hogares potenciales.
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En su mayoria las personas de este sector, se dedican de manera independiente a
actividades informales o se encuentran vinculadas a empresas cuyas condiciones
salariales no son las legales, esto hace que su ingreso sea de subempleo y que
oscile entre $300.000 y $ 700.000.

El Asadero Rico Pollo, se encuentra localizado en un punto estratégico porque:
cuenta con 3 Instituciones Educativas, El colegio INEM, San Felipe Neri y
Filipense que representan alrededor de ocho (8) mil estudiantes; su domicilio se
encuentra en la calle 6 Sur del barrio Tamasagra, que es una arteria principal de
este sector porque lo atraviesa en doble sentido, por esta via circula un alto
porcentaje de trafico publico y particular, en especial los taxis que hacen pista para
recoger a sus pasajeros; contiguo al barrio Tamasagra, se encuentra el parque
recreacional La Pastucidad, cuyas instalaciones son visitadas a diario por mas de
quinientas personas que también generan trafico para el Asadero Rico Pollo; el
sector cuentan con una de las iglesias mas importantes de la ciudad, la Del Nifio
Jesus de Praga ubicada a tan solo dos cuadras de Rico Pollo, este aspecto y la
condicion religiosa muy arraigada de los habitantes, congregan en este lugar todos
los dias, en especial los fines de semana cientos de feligreses para escuchar las
misas que se celebran.



4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1 CARACTERIZACION DEL SERVICIO

El producto que ofrece Rico Pollo es el pollo asado acompafiado de papas al
vapor y consomé, el pollo broaster acompafiado de papa a la francesa, tanto
entero como en cuartos, ademas ofrece el menu del dia.

El pollo se asa al carboén, lo cual le da un sabor especial, ademas del que le da la
férmula con que se alifia y que es secreto de su propietaria. La receta es lo que lo
distingue de los demas y hace que lo prefieran sus consumidores.

El pollo a la broaster es un pollo frito, después de haber pasado por un proceso de
marinado y apanado, es aqui donde esta el secreto de un buen producto.

El pollo es un producto considerado como una comida sana, sabrosa y economica,
razon por la cual tiene un gran potencial en el mercado de la regién. En este
sentido Rico Pollo pretende satisfacer, a través de sus productos, a aquellas
personas que desean alimentarse con un producto nutritivo, de buen sabor y
tamafio, buscando una alternativa saludable, econdémica y practica a la hora de
almorzar o comer.

Las fortalezas que tiene el pollo de la empresa estan representadas en su sabor
caracteristico y ya posicionado en los consumidores, su buen tamafio y precio
asequible. Es un producto que tiene todas las caracteristicas para competir frente
a cualquier otra empresa.

Haciendo referencia al ciclo de vida del producto, se considera que el pollo esta en
la etapa de maduracién (Ver Grafico 1), ya que el crecimiento en las ventas es
reducido y para sostenerlo y alin mas, lograr un crecimiento, es necesario buscar
nuevos consumidores y segmentos de mercado o innovar en el producto.
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Gréfico 1. Ciclo de Vida del Producto

Maduracion

Crecimiento POLLO RICO

POLLO

Declinacion

Fuente: Esta investigacion

4.1.1 Disefio propuesto del producto. Actualmente Rico Pollo, no tiene una
identidad por esta razon y para fortalecer su posicionamiento, se propone dos
logos, uno para utilizar en fondo blanco y otro para fondo amarillo, conservando
uno de los colores que lo han identificado casi durante una década. Esta imagen,
sera utilizada en todos los elementos requeridos para el Mercadeo del Asadero.

Cabe resaltar que el slogan esta inspirado en los dos principales atributos por los

gue es reconocido el producto por sus clientes actuales.

4.1.1.1 Imagen corporativa

RICO
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RICOPQLLO

4.1.1.2 Fachada
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Perfecto para toda la familia. Siempre crocante e irresistible. & Al gusto de los mds pequeios.




4.1.1.4 Empaque

4.1.1.5 Uniforme meseros
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4.1.1.6 Uniforme personal de cocina

4.1.1.7 Uniforme administrador
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4.1.1.8 Volante

RICOPQLLO
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Perfecto para toda la familia. Siempre crocante e irresistible.
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Siete delicias a la semana. Al gusto de los mds pequenos.

Domicilios Z& 7226016

Calle 6ta Sur # 25A — 22. Pasto, Nariio.
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4.2 CARACTERIZACION DEL CONSUMIDOR

Los clientes de Rico Pollo son hombres, mujeres y nifios de todas las edades,
dedicados a diferentes actividades, que desean alimentarse con un producto
nutritivo, de buen sabor y tamafio, buscando una alternativa saludable, econémica
y practica a la hora de almorzar o comer.

Gran parte de las personas de los hogares de la zona de influencia de Rico Pollo,
se dedican de manera independiente a actividades informales o se encuentran
vinculadas a empresas informales cuyas condiciones salariales no son las legales,
esto hace que su ingreso sea de subempleo y que oscile entre los $300.000 y $
700.000 y sea destinado a cubrir necesidades basicas.

Hoy en dia existe una fuerte orientacion hacia el consumo de productos saludable
entre los que se encuentran las carnes blancas, especialmente el pollo, que
ademas de ser nutritivo es una forma practica y econémica de alimentarse. Los
hogares del mercado del asadero no son la excepcion, existe una alta preferencia
por estos productos, tanto adultos como nifios gustan del pollo asado o broaster.

4.3 MERCADO OBJETIVO

4.3.1 Segmentacion del mercado. Tradicionalmente Rico Pollo atiende los
barrios de las comunas 6y 7, ubicadas al occidente de la ciudad de Pasto, donde
la mayoria de los habitantes pertenecen a estratos 2 y 3.

La zona occidental de Pasto, ha tenido una creciente actividad de construccion, en
especial de viviendas de interés social. En el momento se termind un proyecto de
800 apartamentos ubicados al respaldo de la urbanizacion Agualongo, los cuales
tuvieron una excelente demanda, tanto que ya estan en venta dos proyectos
adicionales, uno por 400 apartamentos y el otro, alrededor de 500, los que
sumado a los hogares existentes, se constituyen en un total de 10.800 hogares
potenciales. Esto sin duda alguna representa una oportunidad para Rico Pollo.

Por su ubicacion, el negocio esta orientado hacia la poblacién estudiantil de los
tres colegios cercanos: El colegio INEM, San Felipe Neri y Filipense que en total
alcanzan los ocho (8) mil estudiantes.

Por otro lado, por estar sobre la calle 6 Sur del barrio Tamasagra, que es una
arteria principal de este sector porque lo atraviesa en doble sentido Norte — Sur —
Sur — Norte y que por esta via circula todo el trafico publico y el particular, en
especial los taxis que hacen pista para recoger a sus pasajeros, esta parte de la
poblacién se constituye en clientes del negocio.
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En este sector existen muchas zonas verdes y zonas recreacionales como es el
caso del parque de La Pastucidad, cuyas instalaciones son visitadas a diario por
mas de quinientas personas, rodea todo el barrio Tamasagra también siendo un
generador de trafico para el Asadero. Igualmente se cuenta con una de las iglesias
mas importantes de la ciudad, la del Nifio Jesus de Praga ubicada a tan solo dos
cuadras de Rico Pollo, este aspecto y la condicion religiosa muy arraigada de los
habitantes, congregan en este lugar todos los dias, en especial los fines de
semana cientos de feligreses para escuchar las misas que se celebran.

4.3.2 Analisis e interpretacion del mercado. La presente investigacion de
mercado pretende, entre otras, identificar el grado de aceptacién de los productos
de Rico Pollo, las razones por las que consumen estos productos, establecer la
frecuencia y cantidad de consumo, comparar los productos de Rico Pollo con los
de la competencia y proyectar la demanda.

Ademas se pretende identificar las condiciones que rodean la prestacion del
servicio y las necesidades de mejoramiento a que haya lugar para satisfacer las
necesidades de los consumidores y finalmente llegar al objetivo central del plan de
negocios que es el de fortalecer la posicion competitiva del negocio.

Para la investigacion se determiné aplicar la encuesta (Ver anexo 4: Formato de la
Encuesta) a una muestra de 100 hogares aleatoriamente en los diferentes barrios,
pertenecientes a las comunas de influencia como se puede observar en la grafica
(Ver Grafico 2: Distribucion de encuestados por barrio). El 43% de los hogares
pertenecen al estrato 2, el 37% al estrato 3 y el 20% al estrato 4 (Ver Grafico 3:
Distribucién de encuestados por estrato). Los resultados encontrados se describen
a continuacion.
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Grafico 2. Distribucion de encuestados por barrio
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Fuente: Esta investigacion

Gréfico 3. Distribucion de encuestados por estrato
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Fuente: Esta investigacion
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Al indagar sobre el nivel de ingresos, el 38% de la poblacion encuestada
manifiesta tener ingresos menores a un salario minimo, el 29% y el 28% entre uno
(1) y dos (2), y entre dos (2) y tres (4) salarios respectivamente (Ver Grafico 4:
Nivel de ingresos), lo que confirma las anotaciones realizadas en el perfil del
consumidor sobre sus condiciones econémicas precarias.

Gréafico 4. Nivel de ingresos
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Fuente: Esta investigacion

Centrando la investigacion en el consumo de los productos ofrecidos por el
Asadero Rico Pollo, se encuentra en principio que de los encuestados, el 90% los
ha consumido alguna vez y el 10% no lo ha hecho (Ver Gréafico 5: Conocimiento
y/lo Consumo en General de productos de Rico Pollo), basicamente porque no

conocen el negocio, lo cual sugiere la necesidad de difundir ampliamente la
existencia del asadero.
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Grafico 5. Conocimiento y/o Consumo en General de productos de Rico
Pollo
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Fuente: Esta investigacion

Haciendo el analisis de las respuestas de las 90 personas que respondieron
afirmativamente sobre el consumo de los productos de Rico Pollo, se puede
establecer que su preferencia estd muy orientada al Pollo Asado, representada en
un 91% de la poblacién (Ver Grafico 6: Consumo de los productos de Rico Pollo);
solo el 44%, es decir menos de la mitad, consume el Pollo Broaster, segun se
pudo identificar se debe principalmente al tema de salud, ya que el segundo posee
un mayor porcentaje de grasa. En cuanto al Menu del dia, el 48% lo consume,
siendo un porcentaje no muy representativo.

Gréfico 6. Consumo de los productos de Rico Pollo
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Fuente: Esta investigacion
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Las razones por las que consumen (Ver Grafico 7: Razones por las que consumen
productos de Rico Pollo) el pollo asado de Rico Pollo en su orden son
principalmente el sabor (80%), precio (68%), tamafio (58%) y cercania (28%), en
el pollo broaster también se destacan las mismas razones. Teniendo en cuenta
esto, es de resaltar el posicionamiento que tiene el pollo en el sector, la
importancia que tiene la formula o receta con que se prepara, el tamafio adecuado
y un precio acorde; son tres variables a las que se debe poner total atencion ya
gue son las que dan fuerza al producto.

Para el consumo del menu del dia la razén con mayor peso es la cercania del
negocio pues como se mencionaba anteriormente esta ubicado en una zona de
alto trafico de estudiantes, taxistas, personas que acuden a lugares religiosos y
recreativos aledaros, entre otras.

Gréfico 7. Razones por las que consumen los productos de Rico Pollo
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Fuente: Esta investigacion

Con respecto a la pregunta sobre el tiempo hace el cual las personas encuestadas
conocen y consumen los productos de Rico Pollo (Ver Gréfico 8: Tiempo de
Conocimiento y Consumo de los productos de Rico Pollo), el 50% lo hace desde
hace mas de 2 afios, tiempo que se considera prudente para evaluar un producto,
conocerlo y definitivamente quedarse con él; esto da fe de la fidelidad y la
satisfaccion de esta parte de la poblacién hacia los productos del negocio. En
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menor proporcidn, 22% y 20%, conocen el asadero entre 7 meses y 1 afio y entre
1y 2 afos, respectivamente, que también se convierte en un tiempo importante de

conocimiento de los productos y suficiente para tomar la decision de seguirlos
consumiéndolos.

Gréfico 8. Tiempo de Conocimiento y Consumo de los Productos de Rico
Pollo
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Fuente: Esta investigacion

Los resultados obtenidos frente al grado de satisfaccién con los productos y
servicio ofrecidos por el asadero, con respecto a seis (6) aspectos basicos fueron
positivos para cuatro (4) de ellos (Ver Gréfico 9): el 83% de la poblacion se
encuentra satisfecha y el 11% completamente satisfecha con respecto a la
Calidad, el 67% y 22% con el precio, el 74% esta satisfecha con la higiene y
salubridad, y el 76% con la seguridad del sector; los resultados fueron
desfavorables para atencion y servicio, y comodidad y ambientaciéon del
establecimiento, ya que el 67% de la poblacion se encuentra insatisfecha con
estas dos variables. Aqui se pueden ver las fortalezas con que cuenta Rico Pollo,
asi como las debilidades que se deben atacar de manera urgente para no perder
estos clientes sino por el contrario conservarlos y fidelizarlos al negocio.
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Grafico 9. Grado de Satisfacciéon con los Productos y Servicios de Rico Pollo
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Fuente: Esta investigacion

En cuanto a la cantidad de producto que consume una familia por mes a nivel
general (Ver Gréafico 10), se evidencia que el mayor porcentaje (30%) de la
poblacion compra 2 pollos asados al mes. Con respecto al pollo broaster, el
porcentaje mas alto estd representado por las familias que no consumen este
producto (45%) y los que mas consumen (22%) lo hacen 3 veces al mes.
Igualmente, hablando del menu del dia, el mayor porcentaje (63%) lo conforman
las familias que no consumen este tipo de productos. Esta situacion es posible
dado que en la ciudad esta muy arraigada la costumbre de comer en casa ya que
se considera como un espacio y un momento para compartir en familia, ademas
se facilita por las cortas distancias de desplazamiento, por ejemplo quienes
trabajan o estudian facilmente pueden salir a almorzar a sus casas. El comer por
fuera se da especialmente en los fines de semana cuando las familias prefieren
salir a pasear o de compras.
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Gréafico 10. Cantidad de Producto Consumido
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Con el fin de identificar las fortalezas y debilidades tanto de Rico Pollo como de
sus principales competidores, se formulé dos preguntas para que los encuestados
califiquen las variables mas trascendentales del producto bésico, el pollo, en todas
las empresas: precio, tamafio, sabor, frescura y calidad.

Inicialmente se tienen los resultados acerca del pollo asado, en general la
empresa con mayor aceptacion es Rico Pollo (Ver Gréficos 11, 11.1, 11.2 y 11.3).
Frente a la variable precio, el de Rico Pollo el 53% lo considera bueno, luego esta
Mister Pollo con el 47%, luego Pollo Sorpresa con el 33% y finalmente La Canasta
con el 13%. Con respecto al tamafio del producto, el de Rico Pollo lo consideran
bueno el 60% de la poblacion, al de Mister Pollo solo el 38% y al de Pollo
Sorpresa el 43%. Sabor, frescura y calidad son calificados como buenos por el
50%, 58% y 55% de la poblacion respectivamente. En conclusion estas cinco (5)

variables son claves para el negocio y se constituyen en fortalezas frente a la
competencia, contando con un muy buen producto para “pelear”.



Gréfico 11. Calificacion de Variables de Pollo Asado en RICO POLLO
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Gréafico 11.1 Calificacion de Variables de Pollo Asado en MISTER POLLO
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Gréafico 11.2 Calificacion de Variables de Pollo Asado en POLLO SORPRESA
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Gréafico 11.3 Calificacion de Variables de Pollo Asado en LA CANASTA
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Analizando estas mismas variables para el pollo broaster (Ver Graficos 12, 12.1,
12.2 y 12.3), se puede apreciar una puntuacion mas homogénea en términos de
porcentaje de poblacién, incluso en variables como tamafio, sabor y frescura
Mister Pollo y Pollos Sorpresa obtienen la calificaciéon de bueno o muy bueno con
mayores porcentajes que Rico Pollo. Sin embargo, el pollo broaster de este ultimo
negocio es considerado bueno en sus cinco (5) variables; esto significa que tiene

un buen producto pero debe ponérsele mucha atencion para no dar espacio a que
la competencia se adelante mucho.

Grafico 12. Calificacion de Variables de Pollo Broaster RICO POLLO

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
0%

Muy bueno

Bueno

Precio N
Tamano Muy malo

Frescura

Calidad

Fuente: Esta investigacion



Gréficol2.1 Calificacion de Variables de Pollo Broaster MISTER POLLO
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Fuente: Esta investigacion

Grafico 12.2 Calificacion de Variables de Pollo Broaster POLLO SORPRESA

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Muy...

Bueno

Precio

- Muy malo
Tamano Sabor

Frescura

Calidad
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Gréafico 12.3 Calificacion de Variables de Pollo Broaster LA CANASTA
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Fuente: Esta investigacion

Con el animo de conocer y hacer una confrontaciébn mayor con la competencia,

también se pidio calificar nueve (9) variables relacionadas con la prestacion del
servicio como tal (Ver Gréficos 13, 13.1, 13.2y 13.3):

Higiene y Salubridad

Comodidad y Ambientacion
Atencion y Servicio

Instalaciones

Parqueadero

Disponibilidad de Productos
Eficiencia en la Facturacion
Agilidad en la Entrega de Pedidos
Entrega acorde con el Pedido

—“s@meoooTw

En este sentido, se identifican claramente las debilidades del negocio que son las
variables que obtuvieron una calificacion de malo y muy malo en altos porcentajes:
Comodidad y Ambientacion (63%), Atencion y Servicio (60%), Instalaciones (66%),
Agilidad en la Entrega de Pedidos (62%) y Parqueadero (76%); en estas mismas
las empresas competidoras recibieron calificaciones de bueno y muy bueno; razén
por la cual se tiene aqui una gran desventaja que hay que atacar de manera
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urgente para ofrecer un servicio 6ptimo, brindar una completa satisfaccién a los
clientes y competir en iguales condiciones.

En variables como: Higiene y Salubridad (79%), Disponibilidad de Productos
(71%), Eficiencia en la Facturacion (62%) y Entrega acorde con el Pedido (77%),
los consumidores de Rico Pollo las calificaron con un bueno, igualmente a la
competencia. Estos son aspectos que no se pueden descuidar, que se deben
potencializar para que sean muy buenos.

Gréfico 13. Calificacion de Variables para RICO POLLO
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Fuente: Esta investigacion



Grafico 13.1 Calificaciéon de Variables para MISTER POLLO
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Grafico 13.2 Calificacion de Variables para POLLO SORPRESA
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Gréfico 13.3 Calificaciéon de Variables para LA CANASTA
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Fuente: Esta investigacion

Con la opinion de las personas que son clientes actualmente de los productos de
Rico Pollo se mide el grado en que los recomendarian (Ver Grafico 14), asi se
tiene que el pollo asado sigue siendo el producto bandera del negocio ya que el
67% de los encuestados lo recomendarian definitivamente a otras personas, al
pollo broaster lo recomendarian en esta misma medida el 37% y al menu del dia el
33%. Se debe tener en cuenta sin embargo, que la puntuacién de estos dos
ultimos productos es menor también porque un porcentaje importante, 32% y 31%
respectivamente, no responden a la pregunta debido a que no son consumidores
de ellos.



Gréafico 14. Recomendacion de los Productos de Rico Pollo
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Fuente: Esta investigacion

Para satisfacer las necesidades de los clientes, en mayor medida, se indag6 sobre
gué otros productos y/o servicios les gustaria que Rico Pollo ofreciera, frente a
esto sugieren variedad de alternativas (Ver Gréafico 15), aunque las tres que se
presentan con mayor frecuencia son: salon de eventos (17%), Menu infantil (17%)
y Servicio a domicilio (14%). Es importante tener en cuenta estas sugerencias y
tratar de implementarlas ya que complementan el portafolio de productos y

servicios ofrecidos actualmente y que pueden ser generadores de mayor

consumo, captacion de nuevos clientes e incremento de participacion en el
mercado.
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Grafico 15. Otros Productos y/o Servicios que deberia ofrecer Rico Pollo

Productos y/o Servicios

Fuente: Esta investigacion

Con el objetivo de mejorar el servicio prestado en el negocio, se han planteado
posibles problemas que los encuestados evaluaron y permiten determinar la
frecuencia con que se han presentado (Ver Grafico 16).

Los posibles problemas sobre los que se cuestiond son:

Productos frios o de mal sabor
Productos recalentados

Errores en la entrega de producto
Productos no disponibles

Falta de higiene en los productos
Mala atencién

Demora en la entrega de pedido
Facturacion Lenta

Error en la entrega de regresos
Ausencia de parqueadero
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Grafico 16. Problemas presentados en Rico Pollo
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Los problemas mas frecuentes presentados en Rico Pollo son la mala atencién y
demora en la entrega de pedido que han sido experimentados, casi siempre, por el
50% y 42% de la poblacién respectivamente los cuales pueden alejar a los clientes
por mas de que se cuente con un muy buen producto, y el problema mas delicado
porque se le ha presentado, siempre, al 89% de los encuestados, es la ausencia
de parqueadero, esto porgue realmente el negocio no cuenta con un parqueadero,

los clientes estacionan en la calle o anden, lo cual obstaculiza el trafico de
vehiculos y peatones generando un problema publico.

Por otra parte, al preguntar sobre la intencion de seguir consumiendo los
productos de Rico Pollo, el 92% de los encuestados respondieron afirmativamente

(Ver Grafico 17), lo cual garantiza por ahora seguir contando con los clientes
actuales.




Grafico 17. Intencion de seguir consumiendo los Productos de Rico Pollo
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Finalmente ante la solicitud de recomendaciones para que Rico Pollo mejore su
servicio se obtuvieron las siguientes (Ver Grafico 18) en orden de frecuencia:

Mejorar la atencion y servicio

Habilitar parqueadero

Mejorar sus instalaciones

Ampliar las instalaciones

Mejorar la ambientacion

Mejorar la presentacion de los meseros
Ampliar carta de productos

Tener un celador, ya que no hay parqueadero
Mejorar agilidad en la facturacion

Abrir una sucursal en otro lugar de la ciudad
Contratar personal con experiencia en este tipo de negocios
Capacitar a los meseros

Mejorar la higiene

Mayor promocion y publicidad

DN N N N N N N Y N N N NN

Las cuatro primeras fueron las mas frecuentes, mejorar la atencion y servicio fue
recomendacion del 20% de la poblacion, habilitar parqueadero para los clientes
del 16% y mejorar y ampliar las instalaciones del 28%.

Estas recomendaciones y su implementacion son vitales para mejorar el servicio,
tener satisfechos a los clientes, mantenerlos y atraer nuevos.
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Grafico 18. Recomendaciones para que Rico Pollo mejore su servicio
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Fuente: Esta investigacion

Los resultados de esta investigacion han arrojado informacion valiosa para el
planteamiento de alternativas de solucion a los problemas y debilidades que
actualmente tiene Rico Pollo y que basicamente estan concentradas en aspectos
relacionados con el servicio y atencion, la comodidad y ambientacion del lugar, la
estreches de las instalaciones y la necesidad de un parqueadero. Asi mismo esta
informacion permitié identificar que la empresa tiene una gran fortaleza y es el
contar con un muy buen producto, en cuanto a sabor, tamafio, precio y calidad, lo
cual es importante potencializar junto con el aprovechamiento de las
oportunidades que le presenta el entorno.
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4.4. ESTUDIO DE DEMANDA'Y OFERTA

4.4.1 Andlisis de la demanda

4.4.1.1 Demanda actual. La demanda actual de Rico Pollo inicialmente esta
conformada por los 10.800 hogares que hacen parte de las comunas 6 y 7 de la
ciudad de Pasto, que como se corrobor6 con la encuesta, en su mayoria
manifiestan consumir especialmente el pollo asado y broaster, igualmente
confirman su intencién de seguir comprando los productos ofrecidos por la
empresa en estudio.

Existe en este sector y estda acorde con la tendencia nacional, una cultura del
consumo del pollo asado, por lo cual es el mas vendido en el segmento, y seguira
siendo asi dada la orientacion mundial hacia la comida saludable. Es de resaltar
gue los estratos populares hacen parte mayoritaria del mercado del pollo asado.

Los consumidores de Rico Pollo son hogares de estratos 2 y 3, cuyos ingresos
son bajos ya que provienen de actividades informales y de trabajos no bien
remunerados. Son personas que gustan alimentarse bien, sanamente, pero con
escaso tiempo como para dedicarse a las labores culinarias. Son personas que
disfrutan los fines de semana saliendo en familia a realizar actividades
recreacionales, deportivas, religiosas y comparten momentos especiales como el
almuerzo o comida.

Actualmente y de acuerdo a informacion suministrada por las propietarias del
asadero, la demanda del negocio es como se muestra en el cuadro 1

Cuadro 1. Demanda del negocio

Producto Semana Mes ARo
Pollo Asado 470 1.880 22.560
Pollo Broaster 440 1.760 21.120
Menu del dia 280 1.120 13.440
Total 1.190 4,760 57.120

Fuente: Esta investigacion

La demanda potencial teniendo en cuenta el area de influencia del asadero
(comuna 6 y 7) se podria estimar tomando como parametro el consumo de pollos
mensual por hogar, de acuerdo a los resultados de esta investigacion (Ver Grafico
10) y el nivel de consumo (Ver Grafico 6), asi se tiene lo siguiente:
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Demanda potencial = Aceptacion (porcentaje) X poblacion X posibles unidades de
consumo/mes X factor de conversion en afos.

Demanda Pollo Asado =91% x 10.800 x 2 x 12 = 235.872

Demanda Pollo Broaster = 44% x 10.800 x 3 x 12 =101.072

Demanda Menu del dia = 48% x 10.800 x 6 x 12 = 373.248

4.4.1.2 Demanda futura. Para determinar la proyeccion anual de la demanda
(Cuadro 2) se toma como parametro el crecimiento promedio de la poblacién de

Narifio de los ultimos 5 afos, el cual es del 1.18% segun lo establecido por el
DANE’ y con base en la demanda actual.

Cuadro 2. Demanda Potencial total en unidades

NEGOCIO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RICO POLLO 57.120 57.794 58.476 59.166 59.864 60.571
MISTER POLLO 720.734 |729.239 |737.844 |746.550 |755.360 |764.273

POLLO SORPRESA 257.405 260.442 263.516 266.625 269.771 272.955

LA CANASTA 128.702 130.221 131.757 133.312 134.885 136.477
NEGOCIOS DE
GARAJE 482.634 |488.329 494.091 499.922 505.821 511.789

OTROS NEGOCIOS 257.405 260.442 263.516 266.625 269.771 272.955

TOTAL 1.904.000 |1.926.467 |1.949.200 |1.972.200 [1.995.472 |2.019.019

Fuente: Esta investigacion

4.4.2 Andlisis de la oferta

4.4.2.1 Oferta Actual. En el andlisis de la oferta también conocido como analisis
de la competencia, se estudia las empresas que compiten con Rico Pollo.

’ DANE, Proyecciones de poblacién 2006 - 2020.
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El sector de Restaurantes y cafeterias de la ciudad de Pasto contaba en el afio
2009 con 1.465° negocios, dentro de los cuales se encuentran los dedicados a la
produccion y venta de pollo asado y broaster, almuerzos y cenas. Para evaluar el
desemperio de Rico Pollo en dicho sector la herramienta gerencial Benchmarking®
es util y permite referenciar el Asadero Rico Pollo con los mejores negocios
existentes en la ciudad de Pasto.

Los principales competidores de Rico Pollo, con los cuales se efectua el

Benchmarking son Mister Pollo, Pollo Sorpresa y La Canasta. Sus caracteristicas
se detallan en el Cuadro 3:

Cuadro 3. Caracteristicas de la competencia

Caracteristica Mister Pollo | Pollo Sorpresa | La Canasta
Afnos de tradicion 29 20 38
Puntos de venta 7 3 2
Numero de empleados 325 50 13
Servicio a domicilio X X X
Drive thrue X
Panaderia X
Parqueadero X X
Salén de eventos X
Servicio 24 horas X

Fuente: Esta investigacion

De acuerdo al método de Factores Clave de Exito del profesor Benjamin
Betancourt G., se definen en seguida los factores que se consideran relevantes
para los negocios del sector:

Formula: Se refiere a la combinacion de ingredientes en la preparacion del alifio
gue determina el sabor del producto.

Publicidad: La capacidad que tienen las organizaciones de este sector para
establecer un plan estratégico de mercadeo y comunicacién que contribuye a
posicionar el negocio.

8 CAMARA DE COMERCIO DE PASTO, Anuario estadistico: Movimiento del registro publico 2009, Pasto, Mayo
de 2010, P. 13

* Segin MICHAEL J. SPENDOLINE, el BENCHMARKING es “Un proceso continuo y sistematico para evaluar los
productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones reconocidas por ejecutar las mejores
practicas, encaminadas al mejoramiento organizacional”.
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Imagen del negocio: Contempla la imagen corporativa, la distribucién de los
espacios al interior de sus instalaciones y su estado fisico, los colores utilizados, el
logotipo, los uniformes del personal, slogan e identidad del negocio.

Atencion y servicio al cliente: la mayoria de las empresas del sector se
preocupan y hacen grandes inversiones en tecnologias enfocadas a capacitar a
sus trabajadores en atencion y servicio al cliente. Este factor incluye agilidad en la
atencion, facturacién y recaudo; amabilidad; cultura y educacion del personal,
velocidad de respuesta para atender quejas y reclamos de los clientes.

Posicionamiento en el mercado: Grado de reconocimiento y aceptacion de los
negocios en las areas donde habitan sus clientes.

Ubicacion del negocio: Sitio estratégico de alta concurrencia o trafico de clientes
donde las empresas ejercen su actividad econdmica, cuya caracteristica
fundamental es la facilidad para acceder a los servicios y/o productos.

Valores agregados: Son todos los servicios adicionales que ofrece la empresa
para brindar mayor comodidad y satisfaccién al cliente, tales como servicio a
domicilio, drive ture, entre otros.

Horarios extendidos: Son horarios de atencion nocturnos que brindan la
posibilidad para que el cliente pueda acceder al servicio y/o producto después del
horario normalmente establecido.

Capital de trabajo: Hace referencia a los recursos monetarios que apalancan las
inversiones de los negocios.

Precio del producto: En este sector es una de las variables determinante a la
hora de que el cliente tome su decision de compra.

En la Matriz de Perfil Competitivo (Cuadro 4) se da valor a estos Factores Clave
de Exito tanto para Rico Pollo como para sus competidores, para luego siguiendo
con el método del profesor Benjamin determinar el Radar de Valores (Cuadro 5y
Grafico 19) y el Radar de Valores Sopesados (Cuadro 6 y Grafico 20).



Cuadro 4. Matriz de Perfil Competitivo
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RICO POLLO MISTER POLLO S[I]JF:‘.DPLI;I'EDSA LA CANASTA
FACTORES DE EXITO PESOD
Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor Valor
Sopesado Sopesado Sopesado Sopesado
Farmula 13 013 4.0 0.52 a0 0.39 35 0.46 25 0.33
Fublicidad 91 009 1.0 0.08 4.0 036 20 018 15 0.14
Imagen del negocio 12 012 1.0 012 4.0 0.48 35 0.42 2.0 0.24
Atencidn y senvicio al cliente 10| 010 20 020] 35 035 3.0 030) 25 0.25
Posicionamiento en el mercado| 12 012 3.0 0.36 4.0 0.48 35 0.42 2.5 0.30
Ubicacidn del negocio a| 008 3.0 0.24 4.0 032 35 0.28 25 0.20
“alores agregados 7 0.07 1.0 0.07 4.0 0.28 3.0 0.21 2.0 014
Hararios exendidos 7| 007 20 0.14 4.0 02a| 25 018 15 0.1
Capital de frabajo 10 010 1.0 010 40 0.40 35 0.35 20 0.20
Precio del producto 12| 012 4.0 0.48 20 024 25 0.30 3.0 0.36
TOTAL 100 [ 1.00 2.32 3.58 3.08 2.26
VALOR
Lider 4 Se aleja del lider 2
Sigue al lider 3 Pobre desempefio 1
Fuente: Esta investigacion
Cuadro 5. Radar de Valores
- RICO | MISTER POLLO LA
FACTORES DE EXITO POLLO | POLLO | SORPRESA | CANASTA
Férmula 4 3 3.5 2.5
Publicidad 1 4 2 1.5
Imagen del negocio 1 4 3.5 2
Atencion y servicio al cliente 2 3.5 3 2.5
Posicionamiento en el mercado 3 4 3.5 2.5
Ubicacion del negocio 3 4 3.5 2.5
Valores agregados 1 4 3 2
Horarios extendidos 2 4 2.5 1.5
Capital de trabajo 1 4 3.5 2
Precio del producto 4 2 2.5 3

Fuente: Esta investigacion




Grafico 19. Radar de Valores
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Fuente: Esta investigacion

Cuadro 6. Radar de Valores Sopesados
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—#—RICO POLLO
== MR POLLO
POLLO 30RPRESA

—— LA CANASTA

. RICO | MISTER POLLO LA
FACTORES DE EXITO POLLO | POLLO | SORPRESA | CANASTA
Formula 0.52 0.39 0.46 0.33
Publicidad 0.09 0.36 0.18 0.14
Imagen del negocio 0.12 0.48 0.42 0.24
Atencion y servicio al cliente 0.20 0.35 0.30 0.25
Posicionamiento en el mercado 0.36 0.48 0.42 0.30
Ubicacion del negocio 0.24 0.32 0.28 0.20
Valores agregados 0.07 0.28 0.21 0.14
Horarios extendidos 0.14 0.28 0.18 0.11
Capital de trabajo 0.10 0.40 0.35 0.20
Precio del producto 0.48 0.24 0.30 0.36

Fuente: Esta investigacion
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Gréfico 20. Radar de valores sopesados
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Fuente: Esta investigacion

Las graficas y la Matriz de Perfil Competitivo de los negocios del sector de
restaurantes muestra que la empresa de mejor desempefio competitivo es Mister
Pollo porque cubre, en el radar de valores sopesados, una extensa area que
indica claramente un equilibrio de los factores de éxito, excepto en la variable
precio y formula del producto, cuyas valoraciones estan en 2 y 3 respectivamente.
En segundo lugar se encuentra Pollo Sorpresa que también presenta equilibrio en
los factores aunque con menor valor pero muy débil en la variable publicidad.

Por su parte Rico Pollo presenta un area dispersa en sus factores de éxito; es muy
fuerte en variables determinantes como precio, posicionamiento y férmula (sabor),
destacando que en el resto de factores tiene una gran oportunidad para replantear
y mejorar.

La oferta anual actual del sector de restaurantes (asaderos de pollo), asciende a
$17.820.000.000, distribuidos como se muestra en el cuadro 7, esto se pudo
establecer de acuerdo a la informacion obtenida en entrevistas aleatorias con
propietarios y empleados de los distintos establecimientos dedicados a la
preparacion de pollo asado y broaster de la ciudad de Pasto.



Cuadro 7. Oferta actual
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NEGOCIO DIA MES ANO UNIDADES
RICO POLLO 1.666.667 50.000.000 600.000.000 42.857
MISTER POLLO 18.666.667 | 560.000.000 6.720.000.000 480.000
POLLO SORPRESA 6.666.667 | 200.000.000 2.400.000.000 171.429
LA CANASTA 3.333.333 100.000.000 1.200.000.000 85.714
NEGOCIOS DE GARAJE 12.500.000 | 375.000.000 4.500.000.000 321.429
OTROS NEGOCIOS 6.666.667 | 200.000.000 2.400.000.000 171.429
TOTAL 17.820.000.000 1.272.857

Fuente: Esta investigacion

4.4.2.2 Oferta futura. Las empresas lideres en el sector (Mister Pollo, Pollo
Sorpresa, La Canasta) tienen una tradicion y un posicionamiento ganado que les
garantiza su permanencia en el mercado, sin embargo existe un problema que
esta afectando este sector y es la informalidad; en los ultimos tiempos se ha dado
la aparicion de los llamados “asaderos de garaje” que no cumplen con la
regulacion tributaria, ni sanitaria, ni laboral; la estrategia de estos establecimientos
es ofrecer producto a precios por debajo del promedio, generando una
competencia desleal y afectando la competitividad del segmento.

En cada barrio existen por lo menos 2 de estos negocios lo cual afecta
enormemente las ventas de las empresas que si trabajan legalmente. Es
importante que los consumidores se concienticen del tipo de productos que
consumen ya que si lo hacen en este tipo de negocios ponen en riesgo su salud,
dado que ninguno de estos establecimientos cumple con Buenas Préacticas de
Manufactura.

Para determinar la oferta futura del sector de restaurantes se utilizd6 como
parametro el porcentaje promedio de crecimiento empresarial de la ciudad de
Pasto, de los ultimos 4 afos, obtenido de acuerdo a informacién de la Camara de
Comercio de Pasto (Ver Cuadro 8).



Cuadro 8. Establecimientos Comerciales Pasto
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Variacion Variacion Variacion Promedio
2009 | "99.0g | 2008 | "5g.07 | 2907 | 07-06 | 299 | variacién
Total
Establecimientos
de Comercio 14.235 1,20% 14.066| -4,85% 14.783| -1,94% |15.075 -1,86%
Sector Hoteles y
Restaurantes 1.465 | 6,16% | 1.380 | -2,54% | 1.416 | -0,49% | 1.423 | 1,04%

Fuente: Esta investigacion a partir de Anuarios Estadisticos CCP

Segun este crecimiento, la oferta proyectada para los proximos cinco (5) afios en
el sector se muestra en el cuadro 9.

Cuadro 9. Oferta futura en unidades

NEGOCIO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RICO POLLO 42.857 43.303 43.753 44.208 44.668 45.133
MISTER POLLO 480.000 484.992 490.036 495.132 500.282 505.485
POLLO SORPRESA 171.429 173.211 175.013 176.833 178.672 180.530
LA CANASTA 85.714 86.606 87.506 88.416 89.336 90.265
NEGOCIOS DE GARAJE 321.429 324.771 328.149 331.562 335.010 338.494
OTROS NEGOCIOS 171.429 173.211 175.013 176.833 178.672 180.530
TOTAL 1.272.857 1.286.095 1.299.470 1.312.985 1.326.640 1.340.437

Fuente: Esta investigacion

4.4.3 Relaciéon Oferta Demanda. Como se puede apreciar en el cuadro 10, la
demanda total proyectada del sector supera la oferta proyectada, lo cual significa
gue hay una demanda insatisfecha y por lo tanto, una oportunidad muy grande
para el Asadero Rico Pollo de incrementar su participacion en el mercado
aprovechando el posicionamiento que ya tiene por los atributos del producto.

Cuadro 10. Relacioén oferta demanda

NEGOCIO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Oferta Total 1,272,857 |1,286,095 |1,299,470 1,312,985 | 1,326,640 | 1,340,437
Demanda Total 1,904,000 |1,926,467 |1,949,200 1,972,200 | 1,995,472 | 2,019,019
Demanda
insatisfecha (631,143) |(640,372) |(649,729) (659,215) | (668,832) | (678,582)

Fuente: Esta investigacion
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4.5 POLITICA DE PRECIOS DEL PROYECTO

Teniendo en cuenta que este sector es muy competido y de poca diferenciacion, la
estrategia de precios mas recomendable es la de “precios con base en la
competencia”, obviamente en la medida en que los costos lo permitan para
obtener un margen de rentabilidad adecuado. Especificamente la estrategia seria
diferenciarse de los competidores con precios inferiores para estimular la
demanda del segmento actual y/o potencial.

Sin embargo dentro de un programa de mercadeo es importante crear algunas
estrategias comerciales periodicas, como:

v' Descuentos especiales: seleccionar el dia de menor movimiento en ventas de
la semana y ofrecer un descuento especial que permita dinamizar la venta de
ese dia. Esto permitirdA no solo generar mayores ventas sino también
posicionar el negocio, fidelizar al cliente y construir marca; ademas es una
forma de ayudar a la economia de los hogares.

v' Descuentos en ventas por volumen: establecer unos descuentos para
instituciones con las que se hagan convenios especiales. Esta es una buena
oportunidad dada la existencia de diferentes instituciones educativas,
deportivas y empresas en las zonas aledaias.

4.6 POLITICA DE COMERCIALIZACION

La estrategia de comercializacién del asadero es directa con el consumidor final.
El producto se prepara y se entrega en el establecimiento con dos opciones:
producto para consumo en el lugar o producto para llevar.

En este sentido es clave contar con unas instalaciones adecuadas que brinden
comodidad y motiven el consumo. Como se pudo evidenciar con la investigacion
de mercado, este aspecto en este momento es una gran debilidad de Rico Pollo
ya que sus instalaciones son estrechas, su mobiliario estd deteriorado y el
ambiente es poco agradable. Es urgente, y se presenta como propuesta de
mejoramiento en este plan de negocios, la ampliacibn y remodelacion del
establecimiento.

Para ampliar el nimero de consumidores se deben consideran otras formas de
distribucion como:

v" Implementacion del servicio a domicilio: Este tiene que ser estructurado
adecuadamente, que sea agil y oportuno, de tal forma que brinde mayor
satisfaccion al cliente en lugar de convertirse en causa de descontento.
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v' Ventas institucionales: Realizar convenios con instituciones educativas y de
otras actividades para ofrecer refrigerios y/o combos especiales.

4.7 ESTRATEGIA DE COMUNICACION

De nada sirve que el negocio tenga un buen producto para ofrecer si no lo
comunica, debe abrirse paso en el mercado y hacerle saber al cliente de su
existencia. El objetivo de la estrategia de comunicacion sera conseguir que los
clientes potenciales sepan que el negocio existe, que lo visiten, prueben el
producto, vuelvan y lo recomienden. Para los clientes actuales la comunicacion
sera una forma de oxigenar el negocio y de reafirmar los beneficios que se
ofrecen.

v' La comunicacién iniciara desde el mismo punto de venta, con su imagen,
con su decoracién y ambientacion, con la disposicion de los productos, el
mobiliario, entre otros.

v' Algo caracteristico de la region, es escuchar mucha radio; las amas de
casa sintonizan su emisora preferida mientras se dedican a las labores
domésticas, quienes se desplazan a sus trabajos escuchan la radio en sus
vehiculos, los transportadores publicos (taxis y buses) siempre la escuchan,
es asi como este medio de comunicacion puede ser muy efectivo para
comunicar el mensaje, ademas por su cobertura y costos.

v' Otro medio Util y apropiado para llegar a los clientes actuales y potenciales
son los volantes, los cuales pueden ser distribuidos en la zona de influencia
puerta a puerta y en los sitios publicos.

v' lgualmente es importante diseflar un volante especial, puede ser de
frecuencia mensual, donde se publigue una promocién que ayude a
incrementar el numero de visitantes al negocio y por ende el consumo.

v' Disefiar la pagina Web del negocio, con el fin de realizar mercadeo
electrénico y construir una base de datos que permita implementar
estrategias de mercadeo relacional donde, por ejemplo se tenga en cuenta
las fechas especiales de celebracion de los clientes mas frecuentes.

4.8 MERCADO DE INSUMOS

Los insumos o materias primas utilizadas en Rico Pollo son adquiridos a través de
proveedores regionales, siendo el factor mas importante para la seleccion de
proveedores la calidad de los productos, el tiempo y la oportunidad en la entrega,
y el precio.



Entre los principales insumos y proveedores se tienen los siguientes:

Cuadro 11. Insumos y Proveedores
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Materia Prima o Insumo

Proveedor

Gaseosa

Coca Cola

Servilletas, Desechables, Jabdn

Diszambrano (William Zambrano)

Harina

Molino San Nicolas

Gas Montagas

Carbén El Encano

Pollo Fresco Distribuidora Rico Pollo
Papa Papas la Pana (Sra. Miriam)
Especias Mercado

Fuente: Esta investigacion



5. ESTUDIO TECNICO

5.1 TAMANO DEL PROYECTO

Actualmente el negocio cuenta con una capacidad productiva instalada para 150
pollos asados diarios, 54.000 anuales, ya que el horno que posee tiene capacidad
para 30 unidades y la coccion demora 2 horas, donde el proceso empieza a las
9:00am y termina a las 7:00pm.

En el caso del pollo broaster, se tiene un freidor con capacidad para 50 presas con
un tiempo de coccion de 25 minutos. Si el proceso inicia a las 10:30am y termina a
las 8:30pm se pueden preparar 1000 porciones, es decir 125 pollos broaster
diarios, 45.000 al afo.

Sin embargo la capacidad instalada no es utilizada al 100% debido al reducido
espacio fisico de sus instalaciones donde no alcanza a atender a toda la demanda
potencial, por lo cual se ve la necesidad de realizar un cambio importante en sus
instalaciones, equipos y muebles para ofrecer un buen servicio y tener la
capacidad de atender a todos los clientes potenciales.

En este sentido se propone una remodelacion y reorganizacion total de las
instalaciones, de manera que en el mismo espacio que hoy posee se pueda
alcanzar una mayor capacidad de sillas, pasando de 84 a 120, que posibilitaran la
atencién de un mayor numero de consumidores.

Igualmente el objetivo es adquirir un horno a gas para asar el pollo, este permitira
agilizar el proceso de coccién, pasando de 120 a 90 minutos y ampliar la
capacidad de producto asado diariamente. Ademas de estos beneficios el pasar
de la utilizacién del carbén al gas en el proceso de asado es una pequefia
contribucion de la empresa con la proteccion del medio ambiente y parte de su
responsabilidad social.

Se sugiere la renovacion de equipos como freidores, mostrador, mesas, sillas,
entre otros, como parte del mejoramiento de la imagen del negocio y que vayan de
acuerdo con las normas de higiene y salubridad que deben cumplir este tipo de
lugares y que inspire a los clientes confianza y tranquilidad en el consumo. En este
mismo orden de ideas también se considera importante la renovacion de utensilios
de cocina como vajilla, cuchillos y cubiertos.



76

5.2 LOCALIZACION

5.2.1 Macrolocalizacion. EIl desarrollo de este proyecto se llevara a cabo en la
ciudad de San Juan de Pasto, capital del departamento de Narifio, ubicada al sur
occidente de la Republica de Colombia en medio de la cordillera de los Andes, en
el nudo de los pastos, al pie del volcan Galeras, muy cercana a la linea ecuatorial.
El territorio municipal tiene 1.181km? de superficie de la cual 26.4 km? corresponde
a area urbana.

La economia de la regiébn se basa en la agricultura y ganaderia, capaz de
abastecer los mercados locales y los excedentes comercializarlos en otras zonas
del pais. En el area urbana las principales actividades econémicas son el comercio
y los servicios con algunas pequefias microempresas, de las cuales cerca del 50%
se dedican a la manufactura artesanal. Las empresas narifienses mas grandes se
ubican en Pasto, y corresponden a productos alimenticios, bebidas y fabricacion
de muebles.

El area urbana de Pasto esté dividida en 12 comunas y la zona rural la componen
17 corregimientos; su poblacion, segun el ultimo censo realizado por el DANE en
el afio 2005, era de 382.618 habitantes y la proyeccién para el 2011 es de
416.842.

Esta region se caracteriza por una amplia y variada gastronomia basada en sus
productos basicos, entre los cuales se encuentra el plato tipico: cuy asado a la
brasa; pasabocas y manjares: empanadas de afiejo, las hojaldras y el dulce de
chilacuan; y los hervidos o bebidas a base de jugo de frutas.

5.2.2 Microlocalizaciéon. En este proyecto se pretende que el Asadero Rico Pollo
permanezca en su ubicacion original, donde viene funcionando hace 9 afios,
debido a que esta en un sitio estratégico, se encuentra situado sobre la via
principal, calle 6 sur, del barrio Tamasagra. En sus alrededores cuenta con varias
instituciones educativas, una Iglesia, parques recreativos, un CAl y en general una
gran afluencia de trafico publico y particular.

5.2.3 Microlocalizacion mediante el método cualitativo. Para este proyecto se
evaluaron 2 alternativas de ubicacién adicionales a la ya existente, como se
muestra en el cuadro 12. De esta evaluacion se tiene que la opcion B tuvo una
calificacion levemente mayor que la actual, sin embrago se recomienda dejar el
negocio en el domicilio original debido a que alli lleva alrededor de 10 afos, por lo
gue los clientes ya lo identifican y reconocen, ademas el terreno es propio,
evitdndose hacer inversiones adicionales.
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Cuadro 12. Microlocalizacién Mediante Método Cuantitativo de Puntos

Tamasagra Av. Pangn"_l. C.C. Villa
costado Exito Vergel
FACTORES RELEVANTES Peso A B C
Asignado
Calif. Calif. Calif. Calif. | Calif. | Calif.
0-100 Pond. 0-100 Pond. | 0-100 | Pond.
Ubicacién de clientes 0,12 100 12 100 12 100 12
Vias de comunicacion 0,12 100 12 100 12 100 12
Facilidad para utilizar instalaciones existentes 0,08 10 1 10 1 20 2
Disposicion de fuentes de abastecimiento 0,10 80 8 80 8 80 8
Tarifas de servicios publicos 0,09 75 7 75 7 75 7
Seguridad 0,10 90 9 80 8 80 8
Costo de inmuebles y/o arrendamientos 0,10 40 4 50 5 40 4
Empresas competidoras 0,09 70 6 70 6 65 6
Disposicion de parqueadero 0,10 20 2 60 6 20 2
Disponibilidad de servicios publicos 0,10 100 10 100 10 100 10
TOTAL 1,00 71 74,9 70,2

Fuente: Esta investigacion

5.2.4 Proceso de prestacion del servicio. Rico Pollo es una empresa dedicada
a la prestacion del servicio de restaurante ya que su propdsito es preparar
productos alimenticios y entregarlos listos para el consumo. El proceso inicia
desde el momento de la seleccién de proveedores para la compra de insumos
hasta entregar el producto final al cliente.

5.2.4.1 Anélisis del proceso. En Rico Pollo se han identificado dos clases de
procesos: los misionales y los facilitadores (Ver Grafico 21).

Dentro de los procesos misionales, es decir, los vitales de la operacién del
negocio, se encuentran las compras, el almacenamiento, la cocina y produccion, el
servicio y la caja.

Como procesos facilitadores de la operacién se tienen la administracién y recursos
humanos, mercadeo y relaciones publicas vy, finanzas.
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Grafico 21. Mapa de procesos

\ Cocinay Cliente
/ produccidn

Compras Almacena

miento

Frocesos
Misionales

Administracion Mercadeo y

y Recursos elaciones
humanos Piihlicas

Frocesos
Facilitadores

Fuente: Esta investigacion

5.2.4.2 Seleccion de procesos. La operacion del Asadero Rico Pollo se basa en
los procesos que se describen a continuacion.

Compras: En esta area se desarrollan los procesos relacionados con la seleccién
de proveedores, la compra de insumos y materias primas y la adquisicion de otros
suministros o equipos de trabajo, de acuerdo a criterios establecidos de calidad,
costo y frecuencia. Con respecto a proveedores esta area debera realizar
negociaciones de las condiciones de compra como precio, plazo, pago y entrega.
Debera conocer las caracteristicas requeridas en las materias primas e insumos y
actuar en coordinacion con la administraciéon. El area de compras comprende los
siguientes subprocesos: seleccion de proveedores, compra de insumos y materias
primas y, adquisicion de otros suministros o equipos de trabajo.

Almacenamiento: Esta area tiene funciones de manejo de insumos y materias
primas garantizando al negocio el abastecimiento adecuado y en las condiciones
Optimas de conservacion, asi como el suministro de equipos y materiales de
trabajo no comestibles. Entre los subprocesos de esta area estan el pedido y
recepcion de mercancias, abastecimiento de cocina, inventario de insumos vy,
almacenamiento y verificacién de suministros.
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Cocina: Es el area responsable de la preparacion y elaboracion de los alimentos
verificando que todos los productos ofrecidos a los consumidores salgan en
optimas condiciones de temperatura, apariencia e higiene. Dentro de esta area, se
encuentra el proceso de porcionado, preparacién y elaboracién de alimentos.

Servicio: Esta area contempla actividades como la apertura y cierre del negocio,
limpieza y organizacion del restaurante y, recepcion y atencién de clientes. El
personal que trabaja en esta &rea deberd poseer caracteristicas especiales
relacionadas con una actitud de servicio, deben ser personas amables, agiles y
conocedoras de los productos que se ofrecen en el asadero. En esta area se
encuentran los subprocesos de apertura, cierre y organizacion del establecimiento,
y atencion a clientes.

Caja: Esta area se encarga de la atencién de clientes cuando el servicio es para
llevar, de la facturacion de los consumos y del cierre y cuadre de caja diario. Debe
estar en permanente coordinacioén con el area de servicio.

Administracién y Recursos Humanos: Esta area es la que se encarga de
gerenciar el negocio, de establecer objetivos y metas, analizar indicadores y tomar
decisiones adecuadas. También es responsable del reclutamiento, seleccion y
contratacion del personal, de la evaluacion de su desempefio, la capacitacion y
propiciar un buen clima laboral.

Mercadeo y Relaciones Publicas: Esta area tiene como objetivo velar por la
satisfaccion de los clientes, manteniéndose en contacto con ellos para conocer
sus necesidades y nuevos requerimientos del servicio. Debe ser un area en
permanente innovacion, disefio y creacién de nuevos productos y programas que
permitan obtener la lealtad de los consumidores.

Finanzas: Esta area se encarga del manejo de la informacién financiera del
negocio, de tener al dia la contabilidad, las declaraciones tributarias, elaborar y
presentar los estados financieros y demas informes complementarios que den
cuenta de la evolucion del negocio y que permitan tomar decisiones acertadas y
de manera oportuna.

5.2.4.3 Descripcion de procesos. La definicion de procedimientos permite la
estandarizacion de las actividades y tareas delegando responsabilidades sobre
objetivos y metas, permite controlar y hacer seguimiento de dichas actividades,
reducir costos y tiempo eliminando desperdicios 0 actividades que no agregan
valor y, en general son fundamentales para el cumplimiento de la mision del
negocio ofreciendo un producto de calidad.
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Las fallas en la rutina de trabajo ocasionan efectos negativos como pérdidas,
desperdicios que generar altos costos, desorganizaciéon y urgencias generando un
clima laboral tenso, quejas de clientes afectando la imagen en el mercado.

A continuacion se describen los principales procedimientos que se deben tener en
cuenta en el negocio.
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P-001

PROCEDIMIENTO PARA LA
SELECCION DE PROVEEDORES

FECHA: 01/Ene/2011

VERSION: 1

OBJETIVO

Seleccionar los mejores proveedores de insumos y servicios teniendo en cuenta
precios, cumplimiento, tiempos de entrega y calidad, estableciendo con los
proveedores buenas relaciones que perduren en el tiempo.

ALCANCE

De manera trimestral, el administrador debe reunirse con las propietarias del
Asadero, a fin de analizar y determinar los proveedores a seleccionar para la
compra de insumos y materias primas durante el trimestre.

RESPONSABLE

Administrador

Descripcion

Responsable

El administrador, durante la tercera
semana del mes anterior al inicio de
un trimestre, debe hacer cotizaciones
de los insumos y materias primas
requeridas para el proximo trimestre,
para ello debe elaborar un listado del
consumo del dltimo trimestre y hacer
una proyeccion del siguiente,
diligenciando el formato R-005
“Proyeccién compras trimestrales”.

Administrador

El administrador elabora invitaciones
a cotizar y las envia minimo a tres
proveedores. En las invitaciones se
debe detallar el producto, las
cantidades requeridas, la forma vy
plazo de pago, las fechas de
suministro.

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea
Planear
1 | trimestralmente la
compra
5 Solicitar
cotizaciones
3 Comparar
cotizaciones

El administrador recibe las
cotizaciones y realiza una
comparacion de ellas, analizando
precio, cumplimiento y calidad. Para

Administrador
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ello diligenciara el formato R-004 y
lo firmara.

El administrador se reunira con las
propietarias, a quienes les expondra
el andlisis de las cotizaciones y
juntos seleccionaran los proveedores
para el siguiente trimestre. De esta
reunion se debe levantar acta, en la
gque deben quedar consignadas
estas decisiones y aprobaciones.

Administrador

El administrador le informara por
escrito al proveedor que fue
seleccionado como proveedor del

proximo trimestre.

Administrador

4 Seleccionar
proveedores
Informar al
5 proveedor
seleccionado
REFERENCIAS

v' R-004 Comparacion de cotizaciones (Ver anexo 5)
v R-005 Proyeccion de compras trimestral (Ver anexo 6)

ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-002

PROCEDIMIENTO DE COMPRA
DE INSUMOS Y MATERIAS PRIMAS

FECHA: 01/Ene/2011

VERSION: 1

OBJETIVO

Proveer a la despensa del restaurante los insumos y materias primas requeridas
para la preparacion de los alimentos en el asadero

ALCANCE

Aplica para todas las compras de insumos y materias primas que tengan que
hacerse para el asadero.

RESPONSABLE

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
Diariamente, el jefe de cocina,
teniendo en cuenta el formato R-001
Efectuar “Listado de frecuencia de compra de
1 | requerimiento de |insumos”, diligencia la Solicitud de | Jefe de cocina
compra bienes y servicios, formato R-002,

especificando las cantidades vy
productos que se requieren.

Efectuar pedido
de compra

El administrador realiza la compra al
proveedor seleccionado,
diligenciando el formato R-003
“Orden de compra”, el cual firma y
envia al proveedor para su
aceptacion, facturacion y despacho.

Administrador

Recepcion de los
3 bienes y/o
servicios

El proveedor envia los bienes y/o
servicios al restaurante, los cuales
son recibidos por el jefe de cocina,
guien verifica contra la Orden de
pedido. Si lo recibido esta conforme
con lo solicitado firma la factura del
proveedor y recibe la mercancia. En
caso de no estar conforme hace las
anotaciones respectivas en la parte
posterior de la factura asegurandose
de no firmar conformidad de recibo.

Jefe de Cocina
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4 Almacenamiento

El ayudante de cocina, almacena los
alimentos de acuerdo a su categoria:
- Alimentos secos.
- Frutas y verduras.
- Alimentos congelados.
- Alimentos refrigerados.

Auxiliar de
cocina

Contabilizar
factura

El administrador revisa el
cumplimiento de las condiciones
pactadas con el proveedor y los
requisitos legales. Si todo estd en
orden, contabiliza la factura, liquida
las retenciones a que hubiere lugar y
archiva el documento para su pago
posterior. De lo contrario procede
con la devolucion de la misma para
el respectivo cambio.

Administrador

6 Pago de factura

El administrador revisa diariamente
los pagos que estdn programados y
elabora el cheque.

Administrador

REFERENCIAS

v'R-001 Listado de frecuencia de compra de insumos. (Ver anexo 7)

v'R-002 Solicitud de bienes y servicios. (Ver anexo 8)

v"R-003 Orden de compra. (Ver anexo 9)

ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-003

PROCEDIMIENTO PARA ADQUISICION
DE OTROS SUMINISTROS O EQUIPOS

FECHA: 01/Ene/2011

DE TRABAJO

VERSION: 1

OBJETIVO

Efectuar las compras de suministros o equipos de trabajo necesarios para el
funcionamiento del Asadero, diferentes a la compra de insumos y materias primas
para la preparacion de alimentos.

ALCANCE

Aplica para todas las compras de suministros o equipos de trabajo que tengan que
hacerse para el Asadero, con excepcion de las compras por caja menor.

Aqui se incluyen compras de utensilios de cocina, equipos de cocina, suministros
de limpieza, suministros de papeleria, equipos de cémputo, muebles y enseres,
mantenimiento de equipos, etc. Las compras de Activos fijos superiores a 2
salarios minimos deben ser autorizadas por las propietarias.

RESPONSABLE

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
El Administrador, jefe de cocina, y
Jefe de Servicio, de acuerdo con la
necesidad que exista de la compra
de un suministro o equipo de trabajo,
Efectuar o I . . .
1 requerimiento de d|||g(_—:-r)c:|ara la Solicitud de bienes y | Jefe _dg cocina
compra servicios, formato _ R-002, Admlnlstrad_o_r
especificando las cantidades vy | Jefe de Servicio
productos que se requieren,
justificando su compra y el campo del
solicitante.
El administrador revisa la Solicitud de
bienes y servicios y si se trata de
Autorizar la compras de activos fijos inferiores a -
2 . Py , Administrador
compra dos salarios minimos la autoriza, de
lo contrario se lleva a las propietarias
para su aprobacion
3 Efectuar El administrador  realiza  tres
cotizaciones cotizaciones y analiza cual es la
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mejor, de acuerdo con criterios de
mejor precio, calidad y cumplimiento.
Para ello debe diligenciar el formato
R-004 “Comparacién de cotizaciones”

Administrador

Efectuar pedido
de compra

El administrador realiza la compra al
proveedor seleccionado,
diligenciando el formato R-003
“Orden de compra”, el cual firma y
envia al proveedor para su
aceptacion, facturacion y despacho.

Administrador

Recepcion de los
bienes y/o
servicios

El proveedor envia los bienes y/o
servicios al restaurante, los cuales
son recibidos por el solicitante, quien
debe verificar contra la Orden de
Compra. Silo recibido esta conforme
con lo solicitado firma la factura del
proveedor Yy recibe la mercancia y/o
servicio. De lo contrario procede con
la devolucién para su cambio.

Jefe de Cocina
Jefe de
Servicios
Administrador

Contabilizar
factura

El administrador revisa el
cumplimiento de las condiciones
pactadas con el proveedor y los
requisitos legales. Si todo estd en
orden, contabiliza la factura, liquida
las retenciones a que hubiere lugar y
archiva el documento para su pago
posterior. De lo contrario procede con
la devolucion de la misma para el
respectivo cambio.

Administrador

Pago de factura

El administrador revisa diariamente
los pagos que estan programados y
elabora el cheque.

Administrador

REFERENCIAS

v' R-002 Solicitud de Bienes y Servicios (Ver anexo 8)
v R-003 Orden de Compra (Ver anexo 9)
v R-004 Comparacion de cotizaciones (Ver anexo 5)

ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-004

PROCEDIMIENTO DE PORCIONADO,
PREPARACION Y ELABORACION DE

FECHA: 01/Ene/2011

ALIMENTOS

VERSION: 1

OBJETIVO

Preparar con excelente calidad los productos que ofrece el restaurante, de
acuerdo a las recetas estandar, aplicando buenas practicas de higiene y
salubridad.

ALCANCE

Aplica para todos los platos que ofrece el restaurante y se preparan en la cocina.

RESPONSABLE

Jefe de cocina.

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
Limpiar El Auxiliar de cocina procede con la
1 superficies de limpieza y desinfeccion de las Auxiliar de
trabajo superficies de trabajo a su cargo. cocina.
Diariamente la propietaria, prepara
de acuerdo a la formula secreta, el
2 Preparar adobo e .
adobo que se utilizard en el dia para .
Propietaria.
el pollo asado y para el broaster.
Diariamente el auxiliar de cocina,
3 Recibir y recibe el pollo crudo a las 7:15 A.M, Auxiliar de
condimentar el procede a lavar y luego a cocina
pollo condimentarlo con el adobo.
El auxiliar de cocina, lava las papas
Alistar papas del dla para eI_p_Iato de pollo asado y Auxiliar de
4 : las deja en recipientes con agua que :
para cocinar : cocina
las cubra para posteriormente
ponerlas al fuego.
El auxiliar de cocina lava las papas
para el plato de pollo broaster, las
5 Alistar papas para | pela, las vuelve a lavar, las pica a la Auxiliar de
freir francesa y las deja en agua hasta el cocina

momento de ponderas a freir, sin
olvidar que antes debe escurrirlas.
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Alistar insumos
para el menu del
dia e infantil

El auxiliar de cocina de acuerdo con
la receta del menu del dia e infantil, y
las instrucciones del jefe de cocina,
procede a preparar los insumos
requeridos. Para la utilizacion de los
insumos y materias primas, debe
aplicarse el método PEPS (primeras
en entrar, primeras en salir.

Jefe de cocina
Auxiliar de
cocina

Cargar el horno
de pollo

Hacia las 9 A.M. el auxiliar de cocina,
le entrega al auxiliar de mostrador
pollo asado los pollos para asar,
utilizando una carga del 50% si se
realiza los dias entre semana, para
los dias sabados y domingos, la
carga se pone al 100%. EIl proceso
de asado dura 2 horas, esta actividad
se repite a las 11 AM., 2 PM. Y 5
P.M. Se diligencia el formato R-007
Recepcion interna de pollo, donde
gueda constancia que el auxiliar
recibio una determinada cantidad, por
la que tendra que responder al final
de la jornada en el cuadre con la
caja.

Auxiliar de
mostrador (
Hornero)

Preparar el pollo
broaster

Hacia las 11 A.M., el auxiliar de
cocina, le entrega al Auxiliar de
mostrador  pollo  broaster, 50
porciones de pollo listas para freir,
este proceso dura 25 minutos. Se
diligencia el formato R-007
Recepcion interna de pollo, donde
gueda constancia que el auxiliar
recibid determinadas porciones, por
las que tendra que responder al final
de la jornada en el cuadre con la
caja.

Auxiliar de
mostrador pollo
broaster

Preparar el menu
del dia e infantil.

A las 10:00 A. M. el auxiliar de cocina
procede con la preparacion del menu
del dia e infantil de acuerdo a la
programacién, cantidades y receta
establecida para el dia.

El jefe de cocina es el responsable
de supervisar todo el proceso

Jefe y auxiliar
de cocina
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relacionado con la preparacién tanto
del menu del dia como el infantil.

REFERENCIAS

v' R-007 Recepcioén interna de pollo (Ver anexo 10)

ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-005

PROCEDIMIENTO PARA LA
APERTURA, CIERRE Y
ORGANIZACION DEL

FECHA: 01/Ene/2011

ESTABLECIMIENTO

VERSION: 1

OBJETIVO

Establecer las tareas que deben desarrollarse para prestar el servicio dentro de
los estandares de higiene, imagen y calidad requeridos para el asadero.

ALCANCE

Aplica para el area de servicio.

RESPONSABLE

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
Diariamente, el administrador hace la
apertura del asadero a las 7:45 A.M.,
. verificando que todo se encuentre en
1 Abrir el asadero

orden. El establecimiento presta
servicio toda la semana, de lunes a
domingo

Administrador

Verificar la

El administrador verifica la entrada de
los colaboradores, llevando un

2 entrada de los . Administrador
registro de las novedades
colaboradores
presentadas.
Diariamente el mesero de turno
realiza la primera limpieza de los
Lavar bafios y bafios a las 2 P.M. y la segunda
3 verificar limpieza a las 9 P.M. debe verificar
- - ey Mesero
suministros gue haya suministro de jabon y papel .-
Co . Jefe de Servicio
higiénico. El Jefe de Servicio debe
supervisar esta actividad.
Cada dia después del cierre del
establecimiento, y de acuerdo a los
turnos semanales establecidos por el | Colaborador de
Jefe de Servicio, las personas turno
4 Aseo general

encargadas deberan realizar el aseo
de la zona de servicio del restaurante
y la organizacion de las mesas.
Durante el dia se realizara el aseo

Jefe de Servicio
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del lugar de acuerdo a la necesidad,

5 | Organizar mesas

sin  causar incomodidad a los
clientes.

Diariamente, antes de abrir el
restaurante a los clientes, los

meseros deben realizar llenado de
contenedores salsas, sal, aji, alistado
de servilletas.

Meseros

6 | Cierre del asadero

El cierre del establecimiento debe
hacerse todos los dias a las 9 P.M.
después de que se haya retirado el
ultimo cliente.

Administrador

REFERENCIAS

Ninguna
ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-006

PROCEDIMIENTO PARA LA
ATENCION DE CLIENTES

FECHA: 01/Ene/2011

VERSION: 1

OBJETIVO

Atender a los clientes del restaurante con el fin de satisfacer sus necesidades
gastronémicas, bajo estandares de calidad.

ALCANCE

Aplica para todas las actividades que tienen que ver con la atencion y servicio al

cliente.

RESPONSABLE

Jefe de servicio

CONTENIDO

No. Tarea

Descripcion

Responsable

Recibir a los
clientes

En el asadero, todos Ilos
colaboradores, deben saludar y dar la
bienvenida a los clientes dentro de
los primeros 30 segundos.

Todos los
colaboradores
del asadero

2 Identificar servicio

Los meseros deben abordar al
cliente, e indagar si requiere servicio
a la mesa o para llevar. Si el servicio
es para llevar, el mesero debe
conducir al cliente hacia la caja
donde le tomaran el pedido.

Mesero
Cajero

3 | Ofrecer una mesa

Si el servicio es en el restaurante, el
mesero debe ofrecerle al cliente una
mesa adecuada a sus necesidades,
dependiendo de si viene solo, es un
grupo, pareja, familia o persona de la
tercera edad, etc.

Mesero

Ofrecer el menu

Una vez que los clientes se han
ubicado en una mesa, el mesero de
servicio, debe ofrecerles el mena y
una bebida.

Mesero

5 Presentarse

El mesero debe, presentarse por su
nombre y ponerse a la orden.

Mesero

Retirarse de la
mesa

El mesero debe retirarse y dar unos
minutos para que el cliente decida su

Mesero
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pedido.

Disponibilidad

Los meseros deben estar muy
pendientes de los clientes, deben
estar atentos, siempre que un cliente
esta volteando, significa que necesita
algo. Los meseros deben mantener
siempre un trato cordial amable con
los clientes, lo mismo que mantener
una postura adecuada  evitando
distracciones.

Meseros

Tomar pedido

El mesero regresa a la mesa y toma
la orden en el Formato de pedido R-
008 y se lo entrega al Jefe de
Servicio. El mesero debe advertir al
cliente si su platillo requiere tiempo
largo de preparacion o si hay muchos
pedidos en espera. El mesero debe
verificar el pedido, sobre todo en
mesas grandes.

Mesero

Elaboracion
pedido del cliente

El jefe de servicio, dependiendo del
producto que requiere el cliente,
entrega el formato de pedido a:

1. La Cocina si se trata del menu
del dia

2. La barra de pollo asado si se
trata de pollo asado

3. La barra de pollo broaster si se
trata de pollo broaster.

Jefe de Servicio
Jefe de cocina
Auxiliar de pollo
broaster
Auxiliar de pollo
asado

10

Entregar pedido al
cliente

Una vez preparado el plato requerido,
el mesero hace entrega al cliente de
su pedido. Si el cliente no requiere
mas productos, el mesero proceder a
cerrar el pedido y le entrega una
copia al cliente, documento con el
cual, al terminar el servicio, podra
acercarse a cancelar en la caja.

Mesero

10

Facturar pedido y
pago

Una vez concluido el servicio al
cliente, éste debe acercarse con la
copia de pedido a cancelar en la caja.
El cajero elabora la factura y efectua
el cobro al cliente.

Cajero




REFERENCIAS

v' R-008Formato de Pedido (Ver anexo 11)
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ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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P-007

FECHA: 01/Ene/2011

PROCEDIMIENTO DE CAJA

VERSION: 1

OBJETIVO

Realizar el cobro de las ventas que se hacen a diario en el restaurante
garantizando el cuadre de la caja.

ALCANCE

Aplica para las actividades de venta tanto de servicio a la mesa como para llevar.

RESPONSABLE
Cajero
CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
El cajero ingresara a las 9:00am e
iniciar4 haciendo limpieza de su area
1 Apertura de caja | para luego realizar la apertura de Cajero
caja, verificando que se encuentre
completa la base y tenga cambio.
Verificar que hayan suficiente
2 | Verificar papeleria | formatos de pedido, facturas, rollo y Cajero
tinta de impresora de tickets, etc.
El cajero deberd estar presto para
Atencion de atender a los clientes que requieran :
3 . . . Cajero
clientes informacion y que vayan a tomar el
servicio para llevar.
Recibir del cliente la factura que le
entrego el mesero al final del servicio .
- : " Cajero
4 Facturacion y realizar el cobro, verificando que
corresponda al servicio prestado y la
mesa que ocupo el cliente.
. . Una vez generado el ticket de caja .
5 | Registro en caja . . Cajero
adjuntarlo a la factura y archivar.
Al terminar la jornada, el cajero
Cierre y cuadre de realiza el cierre de c_aja y prq(_:ede a _
6 hacer el conteo del dinero verificando Cajero

caja

gue coincida con lo facturado en el
dia.
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El cajero realiza el cuadre de caja,
registrando en informe diario los
ingresos y egresos determinando la
existencia de diferencias para luego

7 | Informe diario ser firmado. Si hay sobrantes se Cajero
dejaran en la caja como un
aprovechamiento y si hay faltante se
carga una cuenta por cobrar al
cajero.

El cajero al finalizar la jornada diaria,
Entrega de entrega el informe diario de caja al :

8 |. e ) , Cajero

informe administrador junto con el efectivo
recaudado.

REFERENCIAS

Ninguna

ELABORO REVISO APROBO

Nombre: Nombre: Nombre:

Cargo: Cargo: Cargo:

Fecha: Fecha: Fecha:
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P-008

PROCEDIMIENTO DE SELECCION,
CONTRATACION E INDUCCION DE

FECHA: 01/Ene/2011

PERSONAL

VERSION: 1

OBJETIVO

Realizar una buena seleccién y contrataciéon de personal

ALCANCE

Aplica para todas las areas

RESPONSABLE

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
Identificar el ,
o Evaluar la necesidad de personal en
1 | requerimiento de . -
cada una de las areas Administrador
personal
2 Realizar Recepcioén de hojas de vida Administrador

convocatoria

Seleccionar la

Evaluar las hojas de vida de acuerdo
al perfil solicitado. Entrevistar a las

3 persona requerida | tres personas que mas se acercan al Administrador
perfil. Seleccionar la persona.

4 Contratar a la L_Iamar a la persona seleccionada y Administrador

persona firmar el contrato.
El administrador realizara la
Programar induccién institucional al nuevo
5 induccién de personal y luego el jefe de area le Administrador
nuevo personal | dara la capacitacién sobre el cargo y Jefe de area

funciones a desempenar.

REFERENCIAS

Ninguna

ELABORO REVISO APROBO

Nombre: Nombre: Nombre:

Cargo: Cargo: Cargo:
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Fecha: | Fecha: | Fecha:
P-009
FECHA: 01/Ene/2011
PROCEDIMIENTO DE MERCADEO VERSION: 1
OBJETIVO

Realizar una programacion de actividades comerciales y de mercadeo que
conlleven al posicionamiento del negocio.

ALCANCE

Aplica para la administracion

RESPONSABLE

Administrador

CONTENIDO
No. Tarea Descripcion Responsable
El administrador se reunird, a inicio de
: afio, con las propietarias del negocio
Realizar . L
1 para realizar una programacion de

programacion

actividades comerciales y de mercadeo
mes a mes.

Administrador

Hacer
presupuesto

Una vez realizada la programacion
destinar un presupuesto mensual para
desarrollar las actividades.

Administrador

3 Contratar radio

Mensualmente el administrador
contratara con las principales emisoras
de la ciudad, pautas radiales.

Administrador

De acuerdo a la programacion de

Programar - - L
) actividades definir la realizacion de .

4 material ) Administrador

ublicitario material pop como volantes,

P pasacalles, pendones, entre otros.
REFERENCIAS
Ninguna
ELABORO REVISO APROBO
Nombre: Nombre: Nombre:
Cargo: Cargo: Cargo:
Fecha: Fecha: Fecha:
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5.2.4.4 Diagramas de flujo de procesos. Para facilitar el entendimiento de los
procesos, se utilizan los flujogramas que muestran graficamente las tareas, los
responsables y el tipo de actividad que se desarrolla. Los flujogramas de los
procedimientos anteriormente descritos se pueden ver en los cuadros 13 a 21.
Para identificar el tipo de actividad se utilizan las siguientes convenciones:
Operacion que afiade valor al producto
Transportes

Demoras o trabajos en suspenso

Inspecciones

<0ull O

Almacenamientos
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Cuadro 13. Flujograma seleccion de proveedores

Objeto: Actividad Cantidad
Operacidn 5
Transporte 0

Actividad: Espera ]

Seleccidn de proveedores Inspeccion 0
Almacenamiento ]

Método: Propuesto

Operario({s); administrador Lugar: Asadero

Descripcion Simbolo

o [o

Observaciones

Flanear trimestralmente la compra.

El administradar debe diligenciar el formato
R-005 de proyeccion de  compras
frimestrales

Solicitar cotizaciones.

DCetallar cantidad, producto, farma y plazo de
pago y fechas de suministro.

Comparar cotizaciones.

Diligenciar el formato R-004.

Seleccionar proveedores.

Levantar acta can decisiones )
aprobaciones.

Infarmar al proveedor seleccionado

(—————

Infarmar por escrito al proveedor que fue
seleccionado para el préximo trimestre.

Fuente: Esta investigacidn
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Cuadro 14. Flujograma compra de insumos y materias primas

Ohjeto: Actividad Cantidad
Nsumas y materias primas Operacidn 4
Transporte 0
Actividad: Espera 0
Compra de insumos y materias primas Inspeccion 1
Almacenamiento 1

Método: Propuesto

Operariols): administradar, jefe de cocina Lugar: Asadero

Simbolo

E> D D V Observaciones

Descripcidn

o Se realiza diariamente por el Jefe de Cocina. Llenar
Efectuar requerimiento de compra.

Efectuar pedido de compra. El administrador llena el formato R-003

4] formatos R-001 Y R-002

. . . Se debe verificar la orden de pedido con la mercancia
Recepcion de los bienes yio senvicios. """"--... : P

"'"'-E\ para firmar la factura.

Almacenamiento  de  alimentos  segln su - )
El responsahle es el auxiliar de cocina.

categoria. —
Contabilizar |a factura. |

El responsable es el administrador.

Hl

Fago de factura.

El cheque debe realizarlo el administrador.

Fuente: Esta investigacian
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Cuadro 15. Flujograma adquisicion de otros suministros o equipos de trabajo

Ohbjeto: Actividad Cantidad
Suministros y equipo de trabajo Operacion B
Transporte 0

Actividad: Espera 0
Adquisicion de otros suministros  ofInspeccion 1
equipo de trabajo Almacenamiento 0
Método: Propuesto
Operario{s): administrador, jefe de
cnpcina.jel:fe:lde Senicio J Lugar: Asadero

Descripcion Simbaolo Ohbservaciones

O = D

Efectuar requerimiento de compra. g Llenar formato R-002 justificando compra.
Autorizar la compra. g %i el valor es superior a 2 salarios minimos consultar al propietario.
Efectuar cotizaciones. g Diligenciar formato R-004 de comparacion de cotizaciones.
Efectuar pedido de compra Diligenciar formato R-003 de orden de compra.
Recepcion de los bienes yfo senvicios. Werificar la orden de compra con la mercancia recibida.
Contabilizar factura. pue— El resposnable es el administrador.
Pago de factura El cheque debe realizarlo el administrador.

Fuente: Esta investigacidn
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Cuadro 16. Flujograma porcionado, preparacion y elaboracion de alimentos

Ohjeto: Actividad Cantidad
Alimentos Cperacion g
Transporte 2
Actividad: Espera 0
Forcionado, preparacion y elaboracion de alimento|Inspeccidn 0
Almacenamiento 0
Método: Propuesto
Operario(s): auxiliar de cocina, auxiliar de
maostradar. Lugar: Asadero
Simbolo
Descripcion : D Observaciones

Limpiar superficies de trabajo.

La labor la realiza el auxiliar de cocina.

Preparar adobo para pollo broaster y asado.

El adobo lo prepara la propietaria del restaurante.

Recibir, lavar y condimentar el pollo.

El responsable de esta labor es el auxiliar de cocina.

Alistar papas para cocinar.

Se deben lavar las papas previo a la coccion.

Alistar papas para freir.

P ———————— O

%e deben lavar las papas antes de freirse.

Alistar insumos para el menud del dia.

Para utilizar los insumos y materias primas se debe
aplicar método PEPS

Llevar pollo para asar al horno

Cargar el horno de pollo.

Diligenciar el formato R-007

Entregar 50 porciones listas para freir al auxiliar
de mostrador.

Preparar el pollo broaster.

Diligenciar el formato R-007

Freparar el menu del dia.

Fuente: Esta investigacian
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Cuadro 17. Flujograma apertura, cierre y organizacion del establecimiento

Objeto: Actividad Cantidad
Operacion g
Transporte ]
Actividad: Espera ]
Apertura, cierre vy arganizacion del establecimiento Inspeccidn 1
Almacenamiento 0
Método: Propuesto
Operario(s): Meseros, jefe de senvicio, administrador Lugar: Asadero
Simbolo

Descripcion

o

=

D | O

Observaciones

Abrir el asadero.

El administrador hace |a apertura del asadero
alas 745 A M.

Verificar |a entrada de los colaboradores.

[\

H

El administrador lleva un registro de las
novedades presentadas.

Lavar bafios y verificar suministros de los mismos.

\

—

Realizarlalimpiezaalas 2P.M. yalas 9 F.IM.

Realizarel aseo de lazona de senvicio del restaurante vla
arganizacidn de las mesas.

Organizar las mesas llenando los contenedores de sal, aji
y alistar senvilletas.

Cerrar el establecimiento a las 9 P.W después gue se
haya retiradao el ditimo cliente.

I:hhhli

Fuente: Esta investigacidn
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Cuadro 18. Flujograma atencion de clientes

Objeto: Actividad Cantidad
Operacion 2
Transporte 5
Actividad: Espera 0
Atencidn de clientes Inspeccion 0
Método: Propuesto Almacenamiento 0

Operario{s): Meseros, auxiliares de mostrador,

Lugar: Asadero
cajero, jefe de servicio, administrador 9

Simbolo

Descripcion O => n D v Observaciones

o Saludar dentro de los primeros 30 segundos del

Recibir a los clientes v darles la bienvenida. 8] ) )
¥ ingreso del cliente.
Identificar el semvicio, si es para la mesa o para I
llevar. 0
Si el servicio es para llevar, conducir el cliente hasta ‘\"ﬁ.
la caja para que le tomen el pedido. 0

Si el senvicio es para la mesa, conducir el cliente a |
una mesa. L0
El mesero de servicio, debe ofrecerles el mend v -
una bebida.

El mesero debe, presentarse por su nombre y
ponerse ala orden.

£\

El mesero debe retirarse vy dar unos minutos para
fque el cliente decida su pedido.

Los meseros deben estar atentos de los clientes y
mantener un trato cordial.

El mesera debe regresar a la mesa para tomar el
pedido del cliente.

NV

Tamar pedido en el formato R-008 y entregarlo al jefe

Tomar el pedido vy verficarlo con el cliente. o
de sernvicio.

El formato del pedido se entrega a la cocina, barra de

Elaboracion de pedido del cliente. pollo broaster o asado segun lo que indique el pedido.

Entregar pedido al cliente v si el cliente no desea
mas productos se cierra el pedida.

Cuando se cierra el pedido se entrega una copia al
cliente para que cancele en caja.

‘!i!

(Y AR VI A

Facturar pedido y recibir el pago.

Fuente: Esta investigacion




Cuadro 19. Flujograma de caja
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Ohjeto: Actividad Cantidad
Cperacion 6
Transporte 0
Actividad: Espera 0
Procedimiento de caja Inspeccion 3
Almacenamiento 0
Método: Propuesto
Operario(s): cajero Lugar: Asadero
Simbolo
Descripcion Observaciones

O

=

El cajero realiza la limpieza de su area para luego realizar
la apertura de caja.

El cajero inicia sus labaores a las 9:00 a.m.

Yerificar que se encuentre completa la base y tenga
cambio.

Yerificar que hayan suficiente formatos de pedido

Los formatos de pedido pueden ser facturas, rollo,
finta de impresora de tickets, etc.

El cajero debe estar atento para atender a los clientes. (e
Recibir del cliente |a factura gue le entregd el mesero y

realizar el cobro.

Una vez generado el ticket de caja adjuntarlo a la factura y

archivar. (P

Realizar cierre de caja y contar el dinero verificando que
coincida con lo facturado en el dia.

Realizar un informe registrando los ingresos y egresos,
para luego ser firmado.

\/

Entregar el informe diarioc de caja al administrador junto
con el efectivo recaudado.

N

Fuente: Esta investigacion




Cuadro 20. Flujograma seleccion, contratacion e induccion de personal
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Método: propuesta

Objeto; Actividad Cantidad
Operacidn 5
Transporte 0

Actividad: Espera ]

Seleccidn, contratacidn e induccidn de personal |Inspeccion 0
Almacenamiento ]

Operariof{s): administrador

Lugar: Asadero

Descripcion

Simbolo

O

=

Observaciones

Evaluar la necesidad de persanal en cada una
de las dreas.

Realizar convocatoria v recibir hojas de vida.

Evaluar hojas de vida y seleccionar la persona
requerida.

La persona se debe elegir de un grupo de tres
personas con el perfil apropiado.

Llamar a la persona seleccionada y firmar el
contrato.

Programar induccidn de nuevo personal.

O e—————

El jefe de area dara la capacitacidn sobre el
cargo v funciones a desempeiar.

Fuente: Esta investigacidn




Cuadro 21. Flujograma mercadeo

108

Objeto: Actividad Cantidad
Operacion 4
Transporte 0

Actividad: Espera 0

Mercadeo Inspeccidn 0
Almacenamiento 0

Método: Propuesto

Operario(s): administradaor Lugar: Asadero

Simbolo
Descripcion O => D Observaciones

Realizar una programacian de actividades comerciales y

de mercadea mes a mes. g

Destinar un presupuesto mensual para desarrollar las

actividades. |

Contratar emisoras de la ciudad para pautas radiales. l

Programar material publicitario. 3 Volantes, pasacalles , pendones, entre otros.

Fuente: Esta investigacidn
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5.2.5 Seleccidon y especificacion de equipos. Para poner en marcha este

proyecto es necesario adquirir los activos fijos que se describen en el cuadro 22

Cuadro 22. Requerimiento de activos fijos

MAQUINARIA'Y EQUIPO

Mesa de manipulacién de alimentos en acero inoxidable
Extractor de olores en acero inoxidable

Horno Asador de pollos a gas en acero inoxidable 32 unidades
Juego de espadas

Barra de atencion en acero inoxidable

Cuarto frio (9 mts. cuadrados) con divisién carne y verduras
Estufa industrial de gas de dos puestos

Juego industrial de cuchillos

Menaje completo de 200 puestos

MUEBLES Y ENSERES

Mesas de cuatro puestos con sillas

Mesas de seis puestos con sillas

Gabinete metalico para vestier de empleados de 20 compartimentos
Escritorio

Silla ergonémica

Caja fuerte pequefa

Archivador metalico

EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION

Computador

PC servidor
Impresora térmica
Impresora laser
Telefax

Fuente: Esta investigacion

5.2.6 Materias primas e insumos. Para la elaboracion de los productos en el
Asadero Rico Pollo se utilizan, entre otras, las materias primas e insumos que se

describen en el cuadro 23.



Cuadro 23. Materias primas e insumos

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

Pollo fresco 1,85 kg
Pollo fresco 2 kg
Adobo pollo asado
Adobo pollo broster
Papa capiro 400 gr
Gaseosa 350 ml.
Gaseosa 200 ml.
Gas
Energia
Agua
Granos y cereales
Frutas, verduras y hortalizas
Papeleria

Fuente: Esta investigacion

5.2.7 Costos administrativos

5.2.7.1 Gastos de Personal Administrativo

Cuadro 24. Gastos de personal administrativo
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DETALLE DE COSTOS | SALARIO |PRES-S0C b paFIs.| SEG.SOC | SUB.TR. | DOTAC. | BONIF. | TOTAL
GASTOS DE

Administrador 535600 117.832| 48204| 112476| 63600 30000 150.000| 1.057.712
Cajera 535600]  117.832|  48204| 112476] 63600 30000 907.712
TOTAL GP MES 1071.200] 235.664| 96408  224.052] 127.200]  60.000] 150.000] 1.965.424
TOTAL GP ANO 12.854.400] 2.827.068 1.156.896] 2.699.424] 1.526.400] 720.000] 1.800.000] 23.585.088

Fuente: Esta investigacion.

5.2.7.2 Otros Gastos de Administracion. Para el afio de inicio del proyecto se
tienen otros gastos de administracion descritos en el cuadro 25. En los gastos de
personal se incluyen los salarios y prestaciones de las 9 personas necesarias para
la operacion del negocio; los gastos de menor cuantia se refieren a las inversiones
en muebles y enseres y equipo de cémputo, que por su valor se pueden depreciar
en el primer afo; y los honorarios corresponden a los del contador.



Cuadro 25. Otros gastos de administracion

DETALLE DE GASTOS ANO 1

GASTOS DE ADMINISTRACION

Gastos de personal 23.585.088
Gastos menor cuantia 9.350.000
Honorarios 2.000.000
Tramites y licencias 2.600.000
Mercadeo 6.000.000
Servicios publicos 2.160.000
Utiles y papeleria 960.000
Gastos de apertura 6.000.000
Gastos bancarios 18.734.099
Impuesto Industria y Comercio

Impuesto renta y complementarios 43.257.033
Impuesto predial 0
Gastos varios 3.500.000
TOTAL 118.146.220

Fuente: Esta investigacion
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5.2.8 Obras fisicas y distribucion en el negocio. La inversién que se propone
para el negocio se concentra en las obras fisicas que se describen en el cuadro

26.

Cuadro 26. Obras fisicas

Obras Valor

Disefio arquitecténico 1.200.000
Disefo estructural 1.200.000
Disefio hidrosanitario 800.000
Disefio eléctrico 800.000
Radicacién y licencia de construcciéon 1.300.000
Impuestos Alcaldia Municipal 1.400.000
Obras civiles 93.300.000
TOTAL 100.000.000

Fuente: Estas investigacion
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5.2.9 Disefo y distribucién del negocio. La propuesta se basa en un disefio del
negocio en tres pisos, donde:

En el primero se tendra la zona de preparacion de alimentos, la zona de asado y
freidoras, la zona de mesas, el cuarto frio, la caja, y las baterias sanitarias tanto
para los clientes como para empleados. Se propone un acceso independiente para
trabajadores y para materias primas e insumos. (Ver grafico 22). En la segunda
planta se encuentra la zona de mesas y una unidad de baterias sanitarias para los
clientes. (Ver grafico 23). En el tercer piso se tiene un salon de eventos, oficinas y
una unidad sanitaria. (Ver grafico 24). Este sal6n podra ser adaptado para zona de
restaurante si llegara a ser necesario.

Gréafico 22. Planta arauitecténica primer piso

T2 00

PLANTA ARQUITECTONICA PREIER PISO

Fuente: Esta investigacion
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Gréafico 23. Planta arquitectdnica segundo piso
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Fuente: Esta investigacion




Grafico 24. Planta arquitectdnica tercer piso
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Fuente: Esta investigacion
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6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

6.1 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

La empresa por haber sido constituida informalmente, no cuenta con los
elementos del direccionamiento estratégico. Con la informacion recogida a través
de este estudio se puede formular la mision, vision y Objetivos estratégicos de la
siguiente manera.

6.1.1 Mision. Para formularla, acudimos a la siguiente matriz de formulacion y

evaluacién de la misioén:

Cuadro 27. Matriz de formulacion y evaluacion de la mision

CLIENTE: Hombres, mujeres y nifios
de todas las edades, dedicados a
diferentes actividades, que desean
alimentarse con un producto nutritivo,
de buen sabor y tamafio, buscando
una alternativa saludable, econémica y
practica a la hora de almorzar o
comer.

IMAGEN PUBLICA: Los clientes y no
clientes nos ven como una
microempresa familiar que vende
buenos productos a un muy buen
precio y tamafio, que genera un numero
importante de empleos, que apoya la
industria regional al comprar sus
materias primas a empresas de la
ciudad de Pasto y poblaciones vecinas,
pero de igual manera con notables
debilidades en infraestructura e imagen
corporativa que no le han permitido por
SuUs escasos recursos, atender la
generosa demanda que tiene.

PRODUCTO / SERVICIO: El portafolio
de productos del Asadero son: Pollo
asado, pollo a la broaster, ¥4 de pollo
asado, porcion de pollo a la broaster,
menu del dia.

TECNOLOGIA: el proceso que
soporta la mision de la empresa es el
del manejo de productos frescos e
ingredientes de adobo que caracteriza
los productos de Rico Pollo.

MERCADOS: Comunas 6 Yy 7, Estrato
2 y 3, hogares, estudiantes de los
cuatro colegios cercanos, trabajadores
de las empresas vecinas y taxistas de
la ciudad de Pasto.

EFECTIVIDAD RECONCILIATORIA:
La empresa trabajard para ser
reconocida como una organizacion en
la que se fomenten excelentes
relaciones con los colaboradores,
proveedores, clientes y comunidad en
general, caracterizadas por el respeto y
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calidad humana.

FILOSOFIA: Rico Pollo se orientara | RESPONSABILIDAD SOCIAL: La
por los principios de Calidad en sus | generacion de empleo y desarrollo de
productos, Atencibn 'y Servicio, | las comunas 6 y 7, que permite mejorar
Amabilidad, Comodidad y Respeto por | la calidad de vida de las familias del
el medio ambiente. sector, soportado en el pago oportuno
de salarios y prestaciones. Apoyo a la
empresa regional con la compra de
materias primas e insumos producidos
en Pasto y zonas aledanas.

AUTOCONCEPTO: Somos una | PREOCUPACION POR LA
empresa dedicada desde hace 9 afios | SUPERVIVIENCIA: Rico Pollo se
a brindar satisfaccion en la | identificard por ser una organizacion
alimentacion de nuestros clientes, con | rentable para sus propietarias, que
excelente sabor, precios bajos y buen | otorgue beneficios para sus empleados
tamanfo del producto. y contribuya con el desarrollo de los
sectores aledafios.

Fuente: Esta investigacion

Declaraciéon de la misién

Rico Pollo es una empresa especializada en la preparacion de pollo asado y
broaster, ofrece a sus clientes productos nutritivos, de sabor Unico, buen tamafio y
precios bajos; prestando el servicio con calidez humana, busca satisfacer a sus
clientes generando beneficios para sus propietarias, empleados y comunidad en
general.

6.1.2 Vision. De acuerdo a las expectativas de las propietarias del negocio se
puede definir la vision teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

v" Presente (Qué sabe hacer?): Rico Pollo es fuerte en su producto por su sabor,
dado por la férmula que utiliza, y su tamafo.

v' Elementos del pasado (fallas y errores de la organizacion): La principal falencia
de Rico Pollo es trabajar informalmente, sin una estructura organizacional
definida ni el cumplimiento estricto de las normas de higiene y salubridad.

v' Futuro (Como sera el mundo del futuro al cual se enfrentaria la organizacion):
El mercado del pollo asado serda muy competido y tendrd un crecimiento
importante dado que la tendencia es que la gente le dedique menos tiempo a
las labores de la cocina, prefiriendo formas practicas de alimentarse pero a la
vez saludables.
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v" Imaginar la empresa a largo plazo (Qué queremos ser): En el futuro se espera
gue Rico Pollo sea lider en el mercado regional en la prestaciéon del servicio de
restaurante y especificamente de pollo asado, compitiendo en el mismo nivel
de las mas grandes empresas del sector.

v' Elaborar la estrategia (Como llegaremos a ese futuro deseado): Rico Pollo
necesita organizarse formalmente, definir su estructura organizacional
adecuada, mejorar las condiciones en que se presta el servicio, invertir en el
negocio, en sintesis, superar sus debilidades.

v' Prever los obstaculos (Como superar las dificultades): Para superar las
dificultades es necesario que Rico Pollo aproveche sus fortalezas y las
oportunidades que le ofrece el entorno para contrarrestar los obstaculos que se
encuentran dados bésicamente por la situacibn econdmica de la region
caracterizada por el alto desempleo, los bajos ingresos, la actividad laboral
informal, entre otras.

v' Concebir la arquitectura del cambio (Como redisefio la organizacién para
enfrentar el futuro): Se debe empezar por definir la estructura organizacional de
la empresa; ampliar su infraestructura fisica; establecer procesos,
procedimientos y funciones; definir su direccionamiento estratégico; y redisefiar
Su imagen corporativa y crear una identidad.

Declaracion de la Vision
En cinco afios, Rico Pollo sera reconocido en Pasto, como una empresa lider en la

preparacion de pollo asado y broaster, identificada por su servicio, calidad y sabor
anico.



6.1.3 Objetivos Estratégicos

Cuadro 28. Objetivos estratégicos Periodo: 2011 — 2016
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OBJETIVOS ESTRATEGIA
FINANCIEROS
Incrementar la rentabilidad | Cambiar el horno asador de pollos de carbon por

en 0,8% para el segundo

uno de mayor capacidad a gas para reducir

afo costos.
Mejorar las condiciones de compra de Ilos
insumos.

CRECIMIENTO

Incrementar las  ventas | ¢ Ampliar el portafolio de productos ofreciendo

anuales minimo en un 10%.

un menu infantil y servicios adicionales como
el salén de eventos.

Incrementar la participacion
en el mercado, pasando de
un 3% a un 5% en el primer
afo.

Implementar un plan de mercadeo que permita
dar a conocer el negocio en otras zonas de la
ciudad y fortalecer el mercado actual.

Incrementar los activos vy
patrimonio de la empresa en
un 50% como minimo.

Remodelacion total del local en el primer afio.
Renovar equipos y mobiliario en el primer afio.
Construccion de un nuevo local en el segundo
afno.

Adquisicion de un software administrativo y
contable.

COMPETITIVIDAD

Mantener la calidad que
caracteriza a los productos

Trabajar con insumos y materia prima de
buena calidad.

Conservar la receta o férmula de preparacion
del producto.

Desarrollar nuevos
productos para cubrir otras
necesidades de los clientes.

Ampliar el portafolio de productos y servicios,
entre ellos un menu infantii y salén de
eventos.

Mejorar radicalmente la
atencibon 'y servicio al
cliente.

Capacitar al personal en: técnicas para la
manipulacion de alimentos, servicio al cliente,
manejo de relaciones interpersonales,
motivacion y superacion y presentacion
personal apropiada para el trabajo.

Hacer convenios con entidades como el SENA
para desarrollar en los colaboradores las
competencias necesarias para la ejecucion de
sus funciones.

los costos de
manera

Mantener
operacion de tal

Definicibn de manuales de procesos Yy
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gue solo se incrementen
cada afio con el IPC. e Adelantar campafas para el buen manejo de
los recursos de la empresa.

procedimientos.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

Generar 3 nuevos empleos | e Revisar las necesidades de personal como
los objetivos de

resultado del
crecimiento.

logro de

Adquirir compromiso con el | e Implementar

medio

ambiente y la

un programa de manejo de
basuras y disposicion final de residuos.
comunidad de influencia. e Cambiar el horno a carbén por uno de gas.

Fuente: Esta investigacion

6.2 ANALISIS ESTRATEGICO

6.2.1 Analisis de la competencia. A continuacién se hace una descripcion de la
estructura de la industria®, en términos del modelo de las Cinco Fuerzas
Competitivas de Porter.

La amenaza de competidores potenciales dentro del sector es alta (Cuadro 29),
porque es muy facil acceder a los insumos, por tanto los costos de produccion son
bajos. Se destaca como barrera fundamental de entrada la identificacion de marca
y la experiencia de los negocios.

Cuadro 29. Amenaza competidores potenciales

FUERZA | VARIABLES N ++

BARRERAS DE ENTRADA

@ Diferenciacion de producto Pequefia X Alta

Do: Identificacién de marca Pequefia X |Alta

E & Requisitos de capital Bajos X Altos

a g’ Acceso canales de distribucion Amplio X Restringido

% g Ventajas absolutas de costo

2 = Curva de experiencia No importante X | Muy import.

D 8 Acceso a insumos Amplio Restringido

& Disefio productos bajo costo Amplio Restringido

<§( Proteccion gubernamental No existe X Alta
Expectativas de reaccion Bajas X Altas

Fuente: Esta investigacion

® BETANCOURT G. Benjamin. Planeacion Estratégica: Papeles de trabajo para planes
estratégicos. p. 36
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En el sector existe una gran concentracion y diversidad de competidores (Cuadro
30), caracterizado no solo por los negocios formales sino también por los
informales en una alta proporcion, debido a que no existe mayor diferenciacion del
producto y no requiere de activos especializados; sin embargo influye altamente el
posicionamiento de marca.

Cuadro 30. Rivalidad entre competidores existentes

FUERZA | VARIABLES N ++
& Crecimiento industria Bajos X | Alto
% Costos fijos / valor agregado Altos Bajos
o Diferenciacién de producto Baja X Alta
E Identificaciobn de marca Baja X | Alta
s & Concentracion de competidores | Baja X |Alta
8 E Balance de competidores Mucho equilibrio X | Poco equil.
IhI:J | Diversidad de competidores Altos Bajos
E g Intereses corporativos Altos X Bajos
W Barreras de salida
9,: Especializacion activos Alta X | Baja
% Interrelacion estratégica Alta X | Baja
<>f Barreras emocionales Altas X Bajas
o Restriccién gubernamental Alta X Baja

Fuente: Esta investigacién

En el sector de restaurantes existe una alta amenaza de productos sustitutos
(Cuadro 31), a los cuales, en especial la poblacién infantil y adolescente puede
acceder, entre estos se tiene la variedad de comidas rapidas o la popularmente
llamada comida chatarra por sus bajos precios.

Cuadro 31. Amenaza productos sustitutos

FUERZA | VARIABLES | L] S N+ |
< 8 PRODUCTOS CON LA MISMA FUNCION DEL PRODUCTO DE LA INDUSTRIA
g :§ Disponibilidad sustitutos cercanos Muchos X Pocos
g ﬁ Relacién valor / precio producto sustituto | Alta X Baja
< ? Propensién compradores a sustituir Alta Baja

Fuente: Esta investigacién

Con respecto al poder de negociacion de los compradores (Cuadro 32), es de vital
importancia la marca del producto y su calidad como factores determinantes de la
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compra. En esta clase de negocios resulta facil el manejo de toda la cadena
productiva (cria, engorde, sacrificio, procesamiento y venta) porque no requiere
grandes montos de inversion y se puede conseguir a través de créditos con

entidades que otorgan beneficios como bajos

condonacion de deuda y subsidios, entre otros.

Cuadro 32. Poder de negociacién de compradores

intereses,

plazo muerto,

FUERZA | VARIABLES --| - | N | + | ++
SENSIBILIDAD AL PRECIO
Compras a la industria / total Alta X Baja
% Diferenciacién de productos Baja X Alta
g o | ldentificacion de marca Baja X [Alta
O & Impacto, calidad / desempefio Bajo X | Alto
8 8 Beneficio de los compradores Bajas X Altas
% é PALANCA DE NEGOCIACION
g % Productos sustitutivos Muchos X Pocos
x O | Concentracion de competidores Alta X Baja
"'DJ © Volumen de compras Alto X Bajo
8 Costos de cambio de compradores Bajos X Altos
Informacién compradores Mucha X Poca
Amenaza integracion hacia atras Alta X Baja

Fuente: Esta investigacion

El poder de negociacién de los proveedores (Cuadro 33) en general es bajo, por
dos razones, primero porque existe una gran cantidad de proveedores regionales
y nacionales que tienen la capacidad de suministrar los insumos y, segundo
porque no hay mayor diferenciacion en los insumos.

Cuadro 33. Poder de negociaciéon de proveedores

FUERZA | VARIABLES N | + | ++
z Diferenciacion de insumos Alta X |Baja
8 " Costos de cambio proveedores Vs
< I&J industria Altos X | Bajos
8 8 Disponibilidad insumos sustitutivos Pocos Muchos
8 ] Concentracién de proveedores Alta X |Baja
Z > |importancia volumen para proveedores Pequefia Grande
% 8 Compras proveedores / total de compras | Alta X Baja
8 o Impacto de insumos sobre calidad Alta Baja
o Amenaza integraciéon hacia adelante Alta X Baja

Fuente: Esta investigacion
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Evaluacion de Factores Internos. A continuacién se hace una evaluacién

de cada area del negocio para determinar sus fortalezas y debilidades.

Administracion

Fortalezas

v

v

Toma de decisiones basada en la experiencia y conocimiento del negocio.

Enfoque estratégico basado en el enfoque de espiritu empresarial.

Debilidades

Estructura organizacional informal

v" Ausencia de planeacion

N NN

Doble administracion y direccion, ejercida por sus dos propietarias.
Administracion dedicada a actividades operativas
Carencia de control de procesos y procedimientos

Inexistencia de objetivos y metas organizacionales, mision, vision y
direccionamiento estratégico.

Inexistencia de presupuestos de ventas y gastos.
Incapacidad para delegar.

Inexistencia de manuales de funciones, procesos y procedimientos.

Area de Mercadeo y Ventas

Fortalezas

<

<

AN

v

Reconocimiento del producto, sabor y tamafo por parte de los clientes
Posicionamiento del negocio
Precios competitivos

Ubicacién del negocio en un sitio estratégico (zona escolar, religiosa y
deportiva)

Significativa clientela cautiva

Debilidades

v

La microempresa no cuenta con un plan estratégico de mercadeo.
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No hay imagen corporativa ni formato del negocio
Carencia de un plan de medios publicitarios (radio, prensa, tv.)
Deficiente atencion y servicio al cliente

Inadecuadas instalaciones fisicas y equipo mobiliario

D N N N NN

Ausencia de parqueadero

Area Operativa o Produccion

Fortalezas
v" Insumos y materias primas de calidad

v' Receta y formula exclusiva

v' Calidad adecuada

Debilidades
v' Condiciones minimas de higiene y salubridad

v Elementos de produccién obsoletos y en malas condiciones

v' Espacio de produccién pequefio y estrecho

Area Contable y Financiera

Fortalezas

Dada la naturaleza informal del negocio, no existen fortalezas en esta area,
coloquialmente se puede decir que sus propietarias, manejan los datos y las cifras
en la cabeza.

Debilidades
v' Sistema contable manual

v Sistema de facturacion obsoleto

v Control de inventarios informal

v/ Carencia de una politica de compras que establezca parametros vy
condiciones definidas.

v' Endeudamiento, liquidez y rentabilidad.
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Area de Talento Humano

Fortalezas
No existen fortalezas en esta area.

Debilidades
v No existe un proceso establecido de seleccién de personal

v Personal no calificado

Ausencia de elementos de seguridad industrial

No hay un programa de seguridad social

Salario informal, por debajo del minimo y sin prestaciones sociales
Ausencia de un programa de motivacion y capacitacion

Jornadas laborales excedidas

A N N NN

No estan establecidos los perfiles de los cargos

La anterior informacion se resume en la matriz de evaluacion de factores internos
(Cuadro 34), donde el resultado esta por debajo de la media, lo que indica que en
la parte interna, Rico Pollo presenta una situacion delicada, atribuida al manejo
informal del negocio y a la carencia de una infraestructura adecuada para la
prestacion de un éptimo servicio.

Cuadro 34. Matriz de evaluacién de factores internos EFI

FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO | CALIF. | POND.
FORTALEZAS
Reconocimiento del producto, sabor y tamafo 6 4 24
Posicionamiento del negocio 6 4 24
Precios competitivos 7 4 28
Ubicacion del negocio en un sitio de alta concurrencia 6 4 24
Clientela cautiva 6 4 24
Insumos y materia prima de calidad 4 3 12
Receta y formula exclusiva 6 4 24
Margen neto operacional del 15% 3 3 9
DEBILIDADES
Ausencia de planeacion 4 1 4
Inexistencia de manuales de funciones, procesos y
procedimientos 4 1 4
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No hay imagen corporativa ni formato del negocio 3 2 6
Atencion y servicio al cliente deficiente 7 1 7
Instalaciones fisicas y mobiliario inadecuado 6 1 6
Ausencia de parqueadero 6 1 6
Espacio de produccion pequefio y estrecho 4 2 8
Condiciones minimas de higiene y salubridad 6 1 6
Sistema de compra informal (no hay politicas ni

condiciones definidas) 2 2 4
Salario informal, no es el minimo, ni se pagan

prestaciones 6 1 6
No hay un proceso de seleccion y contratacion de

personal 4 1 4
Personal no calificado 4 1 4
TOTAL 100 234

Fuente: Esta investigacion

6.2.3 Evaluacion de Factores Externos. Para esta evaluacién se analiza el
entorno del Asadero Rico Pollo, teniendo en cuenta las variables geofisicas,
econdmicas, sociales, tecnoldgicas, juridicas y culturales que permitiran identificar
sus oportunidades y amenazas.

Entorno Geofisico

En este entorno las variables mas representativas o determinantes son:

v

El area de influencia del Asadero Rico Pollo comprende las comunas 6 y 7,
ubicadas al occidente de la ciudad de Pasto donde la mayoria de los
habitantes pertenecen a estratos 2 y 3. Se considera esta variable como una
oportunidad porque los precios que maneja el negocio son asequibles para las
condiciones econémicas de esta poblacion.

En su mayoria las personas se dedican de manera independiente a actividades
informales o se encuentran vinculadas a empresas informales cuyas
condiciones salariales no son las legales, esto hace que su ingreso sea de
subempleo y que oscile entre los $300.000 y $ 700.000, representando para el
negocio una amenaza ya que este dinero tiene que ser distribuido para cubrir
necesidades bésicas.

La zona occidental de Pasto, ha tenido una creciente actividad de construccion,
en especial de viviendas de interés social. En el momento se termind un
proyecto de 800 apartamentos ubicados al respaldo de la urbanizacién
Agualongo, los cuales tuvieron una excelente demanda, tanto que ya estan en
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venta dos proyectos adicionales, uno por 400 apartamentos y el otro, alrededor
de 500, los que sumado a los hogares existentes, se constituyen en un total de
10.800 hogares potenciales. Esto sin duda alguna representa una oportunidad
para Rico Pollo.

El Asadero Rico Pollo, se encuentra localizado en un punto estratégico y
cuenta con 3 Instituciones Educativas, El colegio INEM, San Felipe Neri y
Filipense que en total alcanzan los ocho (8) mil estudiantes.

La calle 6 Sur del barrio Tamasagra, es una arteria principal de este sector
porque lo atraviesa en doble sentido Norte — Sur — Sur — Norte y por esta via
circula todo el trafico publico y el particular, en especial los taxis que hacen
pista para recoger a sus pasajeros.

Por encontrarse el negocio al occidente de pasto, esta en la zona de influencia
del Volcan Galeras y la Quebrada Mijitayo que tiene su nacimiento en su cima,
esta variable sin duda alguna se convierte en una latente amenaza.

El parque recreacional La Pastucidad, cuyas instalaciones son visitadas a
diario por ma&s de quinientas personas, rodea todo el barrio Tamasagra
también es un generador de trafico para el Asadero Rico Pollo.

El sector cuenta con una de las iglesias mas importantes de la ciudad, la Del
Nifio Jesus de Praga ubicada a tan solo dos cuadras de Rico Pollo, este
aspecto y la condicion religiosa muy arraigada de los habitantes, congregan en
este lugar todos los dias, en especial los fines de semana cientos de feligreses
para escuchar las misas que se celebran.

El CAl ubicado al frente de la iglesia genera cierta seguridad en el sector.

Estos aspectos del entorno geofisico se resumen en el cuadro 35, donde:

A Amenaza

O Oportunidad

AM Amenaza mayor
am Amenaza menor
om Oportunidad menor

oM Oportunidad mayor



Cuadro 35. Entorno geofisico
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VARIABLE

Z
o

AM

am

om

oM

Comuna 6y 7, deestratos 2y 3

Ingresos bajos entre $300000 y $700000

Actividad laboral predominantemente informal

10800 habitantes en el sector

Concurrencia de poblacion estudiantil

Via de alto trafico de transporte publico

X | X[ X

Zona de riesgo por la quebrada Mijitayo y Volcan

Zona de sitios deportivos y recreativos

Cultura de almuerzo y comida en casa y en familia

Habitantes muy religiosos en su mayoria

Cercania a sitio religioso

800 hogares nuevos

Zona segura, existencia de CAl

Oo|0|0|0|»|0|»|O|0|0|>|> |0

Fuente: Esta investigacion

Entorno Econémico

v' La ruptura de relaciones comerciales por parte de Venezuela y Ecuador,

generaron en el pais un desequilibrio econdmico de magnitudes muy grandes
en especial las zonas de frontera. De tal manera que los municipios de la franja
fronteriza colombo-ecuatoriana, entre los que se encuentra la ciudad de Pasto,
no fueron ajeno a esta situacion.

El coletazo de la crisis econdmica mundial generada por los sectores de
vivienda y financiero en Estados Unidos que hicieron tambalear al mundo
entero, también impactd de manera directa a la economia Nacional, las
empresas exportadoras colombianas en especial, calzado, flores, textiles, y
alimentos, se vieron obligadas a recortar su planta de personal. El efecto y las
consecuencias de esta crisis redundaron en todos los rincones en una
desactivacion de la economia que también afecto a todas las poblaciones de
Narifio.

Aunque Narifio es un departamento muy limitado en industrias y grandes
empresas y un tanto mas las dedicadas a la exportacion e importacion de
productos, los tratados de libre comercio afectan en alguna medida el
comportamiento de la economia y para los negocios informales se hace
necesario tener en cuenta estos acuerdos que asi como generan dificultades,
también traen en su conjunto beneficios y oportunidades para la poblacion
colombiana y regional.
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v El crecimiento de la produccion nacional del segundo trimestre de 2010, se
ubica en 4.5 y genera sin duda alguna un panorama alentador a la economia
local. Esta situacibn genera unas expectativas de consumo muy buenas y
afectan de manera positiva el entorno para el sector.

v" Una de las consecuencias devastadoras de la crisis que ha tenido que afrontar
el pais desde finales de 2007 es el desempleo y el impacto en nuestra region
ha sido mas notoria porque como se menciona anteriormente, no existen en
Nariio grandes empresas generadoras de empleo y esto hizo que los
pequefios negocios colapsaran agravando aun mas la situacion.

v' En el argot popular se dice que la inflacion es el impuesto de los pobres, en
este aspecto el gobierno colombiano ha dado la pelea para mantenerla en
niveles bajos. La inflacién anual a Septiembre de 2010, se ubic6 en 2.28, esto
también es alentador para todos los sectores de la economia a nivel nacional y
tienen replica directa en las economias regionales y genera oportunidades para
los pequefios negocios.

v' La Revaluacion nominal del peso frente al délar en los ultimos 12 meses ha
sido del 5.79%, siendo este aspecto negativo para las empresas que exportan
y positivo para las empresas que importan o tienen que recurrir a deuda
externa porque a la hora de pagar en moneda local el costo se hace menor.
Este aspecto en la regidn incentiva el comercio por la via ilegal del
contrabando.

v' Un aspecto que se ha convertido en una traba para los comercios es la alta
tasa de interés de consumo de los establecimientos financieros, situacién que
no es consecuente ni racional, si se tiene en cuenta que la tasa de
intermediacién del Banco De La Republica es del 3%. Esto desde luego genera
una amenaza en especial para los negocios informales por las restricciones al
crédito de consumo de los clientes.

v' El déficit del sector publico consolidado fue de 2,7% del PIB en 2009, frente a
0,1% de 2008 y la proyeccién para 2010 es de 3,7% del PIBX. Esto supone
una serie de restricciones en gastos e inversiones por parte del gobierno cuya
consecuencia casi inmediata es la reduccion de circulante y desaceleracion de
la economia, a lo cual ninguna empresa, de ningun sector, en ninguna region
puede excluirse.

% ANGUARDIA.COM. Gobierno proyecta un déficit fiscal de 4,5% del PIB en 2010. Disponible en:
www.vanguardia.com, citado el 16 de septiembre de 2010.
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v" Narifio fue junto con el Departamento del Putumayo el epicentro de la crisis
generada por las pirdmides, se considera que sus efectos van a tarda algunos
afios para ser superados. En Pasto muchas microempresas y negocios
informales quebraron por esta situacién y las que sobrevivieron fue gracias a
las estrategias adoptadas de manera inmediata.

Estos aspectos del entorno economico se resumen en el cuadro 36.

Cuadro 36. Entorno econémico

VARIABLE AIO| AM | am | om | OM
Relaciones con paises vecinos A X
Crisis economica mundial A X
Tratado de libre comercio A X
Crecimiento de la produccion nacional (PIB) 6] X
Alto nivel de desempleo A X
Inflacion baja ©) X
Revaluacion del peso 6] X
Alta tasa de interés de consumo A X
Déficit fiscal A X
Crisis piramides 2008 A X

Fuente: Esta investigacion

Entorno Social

v

v

Si bien, a nivel nacional las condiciones de seguridad han tenido una notable
mejoria en el sector rural, es escalofriante las cifras de crecimiento de la
inseguridad urbana. Pasto y en general las poblaciones de Narifio, no son
ajenas a esta problematica que vive el pais.

También generan impacto negativo en el sector amenazas como: violencia
intrafamiliar, desplazamiento forzado, narcotrafico, contrabando, indigencia,
delincuencia comun y el abuso sexual de menores. Aunque es importante
resaltar que en otras regiones son mas fuertes estos problemas y sus
consecuencias en las formas de vida de las ciudades y las empresas.

A pesar de que en Pasto, algunos servicios son subsidiados, las tarifas de los
servicios publicos son unas de las mas altas del pais. Esto se convierte en una
amenaza mayor para las empresas del sector porque afectan directamente en
los costos y los establecimientos se ven en la obligacion de trasladarlos a sus
clientes.



130

El resumen de estas variables de puede ver en el cuadro 37.

Cuadro 37. Entorno social

VARIABLE A/O AM

om OM

o
3

Inseguridad

Violencia intrafamiliar

Desplazamiento forzado

Narcotréafico

Contrabando

Indigencia

Delincuencia comun

XXX XXX | X

Servicios publicos costosos

Explotacion infantil

Abuso sexual de menores

> >z > > > > >

X | X

Fuente: Esta investigacion

Entorno Tecnoldégico

v

Hoy en dia todas las empresas, en especial las dedicadas al servicio de
cafeteria y restaurante estan implementando normas de salubridad e higiene y
buenas practicas de manufactura, que les permita garantizar calidad en sus
productos.

El manejo de la cadena de fri6 garantiza un manejo adecuado de las
condiciones de los insumos y como resultado productos finales que no atenten
contra la salud y bienestar de los clientes.

A pesar de que puede ser costoso Y dificil, hoy en dia, las empresas del sector,
estan empezando a tener el control de toda la cadena productiva, la razén es
una sola y determinante, tener frente a su competencia ventajas competitivas
gue les permita ser agresivos y contundentes con sus estrategias de producto
y restricciones para posibles y futuros competidores.

La tecnologia gastronOmica (receta o formula) que tienen los Asaderos y
Restaurantes del sector hace que tengan condiciones especiales para
diferenciarse, posicionarse y enfrentar a la competencia, en este sentido y
como reto para los negocios locales ya estan en la ciudad cadenas de
reconocida trayectoria en el pais como Frisby y El Corral.

La tecnologia utilizada en equipos industriales del negocio de cafeterias y
restaurantes como, hornos industriales para el asado, freidoras y cuartos frios
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permiten mejorar los costos de produccion, obtener productos con minima
perdida de sus propiedades naturales y prestar una oportuna atencién y
servicio al cliente.

v" Aungue los negocios deberian tener implicito una excelente atencién y servicio

al cliente, la mayoria de empresas del sector en la region, estan realizando
inversiones altas para lograr un verdadero cambio de su servicio y atencion,
tanto que esta variable es determinante en todos los negocios y en algunos
llega a ser mas importante que el mismo precio, es decir, a los clientes no les
importa pagar lo que sea si son atendidos de una manera especial y
diferenciadora.

Aunque la variable Software Administrativo y Contable, es una herramienta de
caracter administrativo, los establecimientos pequefios o0 grandes estan
implementando plataformas de comunicaciones para tener un control al detalle
de sus operaciones. Esto redunda en disminucién de pérdidas y manejo
adecuado de costos que al final del ejercicio contribuye a mejorar de manera

sustancial el resultado operacional de los establecimientos.

Estas variables se sintetizan en el cuadro 38.

Cuadro 38. Entorno tecnolégico

VARIABLE

A/O

AM

am

om

OM

Normas salubridad e higiene, buenas practicas —
manufactura

Manejo de cadena de frio

Cadena productiva avicola

Tecnologias gastronémicas (receta o formula)

Hornos industriales de asado

Freidores

Cuartos frios

Servicio y atencion

XX XX | X

Software administrativo y contable

o000 |0|0|0 |0 >

Fuente: Esta investigacion

Entorno Juridico

v' Hoy en dia las empresas del sector estdn tomando conciencia de la
importancia que tiene el operar sus negocios con todas las normas que
establece la ley colombiana y que buscan garantizar para todas las partes
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condiciones adecuadas y equitativas, entre estas estan el codigo sustantivo del
trabajo, que establece deberes y obligaciones tanto del patrono como del
trabajador; el estatuto tributario, que determina los impuestos que se deben
cobrar a los clientes como los que debe pagar el establecimiento; el codigo civil
de contratacion, que determina el marco legal para contrato con terceros; el
cbdigo de comercio que establece las normas de caracter comercial que rigen
a los establecimientos; las normas de INVIMA, que garantiza las condiciones
de los productos; los sistemas de gestion de calidad, que permiten estandarizar
los procesos para lograr productos y servicios de calidad y la Camara de
Comercio de Pasto quién de acuerdo a la ley registra a las empresas y sus
objetos sociales.

Estos aspectos se resumen en el cuadro 39.

Cuadro 39. Entorno juridico

VARIABLE A/IO | AM | am | om | OM
Caodigo sustantivo del trabajo 0 X
Estatuto tributario O X
Caodigo civil de contratacion O X
Cédigo de comercio O X
Normas INVIMA @) X
Normas sistema de gestion de calidad O X
Industria y Comercio de Pasto O X

Fuente: Esta investigacion

Entorno Cultural

v

En general, Narifio y en especial la ciudad de Pasto se caracteriza por tener
una muy buena cultura de pago, lo que se traduce en unas provisiones bajas
para deudas malas y en un crecimiento de las ventas a crédito.

La ciudad de Pasto cuenta en su casco urbano con mas de treinta iglesias y
capillas, lo que demuestra la cultura religiosa catolica de sus habitantes.

El trabajador narifiense en el pais es reconocido por su capacidad de trabajo y
honestidad, y se distingue por sus altos principios éticos y morales.

Hay quienes afirman que en Narifio, en cada casa hay un artista (musico,
artesano, pintor, escultor, etc.), por tanto son indiscutibles las habilidades que
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tienen las personas en nuestra regién y su reconocimiento en el ambito
nacional e internacional.

v El 40% de la poblacion de Narifio vive en zonas rurales, y por ello sus
costumbres y actividades agricolas.

v' Recientemente la UNESCO (Organizacion de las Naciones Unidas para la
Educacioén la Ciencia y la Cultura), declaré el Carnaval de Blancos y Negros
de Pasto como patrimonio universal e inmaterial de la humanidad, hecho de
connotaciones histéricas que internacionaliza este magno evento de los
habitantes de Narifio y le otorga un caracter de alta importancia y
oportunidades para todas las organizaciones de caracter publico y privado.

En el cuadro 40 se resumen estas variables.

Cuadro 40. Entorno cultural

VARIABLE AO| AM | am | om | OM
Cultura de pago O X
Cultura religiosa catolica O X
Gente muy trabajadora o] X
Altos principios éticos y morales O X
Habilidades artisticas y artesanales O X
Costumbres agricolas o] X
Carnaval de negros y blancos O X

Fuente: Esta investigacion

Las oportunidades y amenazas mas relevantes para Rico Pollo encontradas con el
andlisis de los entornos se trasladan a la matriz de Evaluacion de Factores
Externos para su correspondiente evaluacion (Ver cuadro 41).



Cuadro 41. Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos EFE
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FACTORES DETERMINANTES DE EXITO PESO|CALIF. |POND.
OPORTUNIDADES
Numero de hogares objetivo: 10,800 5 4 20
Concurrencia de poblacion estudiantil 5 4 20
800 hogares nuevos 5 4 20
Crecimiento de la produccion nacional 3 3 9
Revaluacion del peso 3 3 9
Tecnologias gastrondmicas (receta o formula) 8 4 32
Servicio y atencion 8 4 32
Normas INVIMA 5 4 20
Cédigo sustantivo del trabajo 4 4 16
Carnaval de negros y blancos 2 3 6
AMENAZAS
Ingresos bajos entre $300,000 y $700,000 7 1 7
Crisis piramides 2008 6 1 6
Inseguridad 4 2 8
Contrabando 4 2 8
Servicios publicos costosos 4 1 4
Normas salubridad/higiene, buenas practicas manufactura 5 1 5
Zona de riesgo por la Quebrada Mijitayo y Volcan Galeras 4 2 8
Cultura de almuerzo y comida en casa y en familia 5 1 5
Actividad laboral predominantemente informal 6 1 6
Alto nivel de desempleo 7 1 7
TOTAL 100 248

Fuente: Esta investigacion

Como se puede apreciar, el valor ponderado de esta matriz est4 por debajo de
250, lo que muestra que el entorno de Rico Pollo es critico por la cantidad de
amenazas, en su mayoria de tipo econdmico, que impactan fuertemente sobre el
nivel de ingresos de los hogares restringiendo su poder adquisitivo y de paso el

consumo.

6.2.4 Andlisis DOFA. Después del andlisis interno y externo, en la matriz DOFA
se resumen las fortalezas y debilidades, amenazas y oportunidades (Ver cuadro

42).
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Cuadro 42. Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Reconocimiento del producto, sabor
y tamafio

Posicionamiento del negocio

Precios competitivos

Ubicacién del negocio en un sitio de
alta concurrencia

Ausencia de planeacién

Inexistencia de manuales de funciones,
procesos y procedimientos

No hay imagen corporativa ni formato del
negocio

Atencion y servicio al cliente deficiente

Servicio y atencién
Normas INVIMA

Cadigo sustantivo del trabajo

Carnaval de negros y blancos

% Clientela cautiva Instalaciones fisicas y mobiliario inadecuado
ﬁ Insumos y materia prima de calidad | Ausencia de parqueadero
E Receta y férmula exclusiva Espacio de produccion pequefio y estrecho
Margen neto operacional del 15% Condigiones minimas de higiene vy
salubridad
Sistema de compra informal (no hay politicas
ni condiciones definidas)
Salario informal, no es el minimo, ni se
pagan prestaciones
No hay un proceso de seleccion vy
contratacion de personal
Personal no calificado
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Numero de hogares objetivo: 10,800 | Ingresos bajos entre $300,000 y $700,000
Concgrrepcia de poblacién Crisis piramides 2008
estudiantil
800 hogares nuevos Inseguridad
Cre_C|m|ento de la produccion Contrabando
o nacional
5 Revaluacion del peso Servicios publicos costosos
Lll_J Tecnologias gastrondmicas (receta Norm_as de salubridad e higiene, buenas
ﬁ o formula) practicas de manufactura

Zona de riesgo por la Quebrada Mijitayo y
Volcan Galeras

Cultura de almuerzo y comida en casa y en
familia
Actividad
informal
Alto nivel de desempleo

laboral predominantemente

Fuente: Esta investigacion
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Cuadro 43. Matriz estratégica empresarial —- DOFA

ESTRATEGIAS F.O.

ESTRATEGIAS F.A.

Usar el reconocimiento del producto,
sabor y tamafo para aprovechar los
800 nuevos hogares, la poblacion
estudiantil, feligreses, deportistas y
visitantes en épocas de carnaval.
Usar el posicionamiento del negocio
para aprovechar la poblacion
objetivo.

Usar los precios competitivos que
ofrece el negocio para aprovechar la
reactivacion econdmica generada
por el crecimiento de la produccion
nacional y la revaluacion del peso.
Usar la ubicacion del negocio en un
sitio de alta concurrencia para
cautivar la poblacion estudiantil y los
nuevos hogares.

Usar los insumos y materia prima de
calidad para aprovechar las
tecnologias gastronémicas (receta o
férmula)

Usar la receta y formula exclusiva
para cautivar a los nuevos hogares
y poblacién estudiantil.

Usar la clientela cautiva para
mejorar el servicio y atencion.

Divulgar masivamente los precios
competitivos del negocio para
contrarrestar los efectos negativos de la
economia local y nacional, por la crisis
de las piramides 2008 y el alto nivel de
desempleo.

Aprovechar la ubicacién del negocio en
un sitio de alta concurrencia para
contrarrestar los efectos de la
inseguridad.

Explotar la exclusividad de la receta y
férmula para contrarrestar la cultura de
almuerzo y comida en casa.

Aprovechar el posicionamiento del
negocio y el reconocimiento del
producto, sabor y tamafio para atraer a
las familias que tienen la cultura de
almuerzo y comida en casa.

ESTRATEGIAS D.O.

ESTRATEGIAS D.A.

Aprovechar las normas INVIMA para
minimizar los efectos de la falta de
condiciones de higiene y salubridad.
Aprovechar la reglamentacion del
Cdédigo Sustantivo del Trabajo para
minimizar mejorar las condiciones
laborales y el proceso de seleccion
y contratacion de personal.

Aprovechar el crecimiento de la
produccion nacional para minimizar
las dificultades econOmicas del
negocio que le permitan invertir en
infraestructura para solucionar el
problema de parqueadero e

Implementar el proceso administrativo en
el negocio.

Disefiar e implementar los manuales de
funciones, procesos y procedimientos.
Diseflar la imagen corporativa y el
formato del negocio.

Mejorar la atencion y servicio al cliente
Adecuar las instalaciones fisicas vy
mobiliario.

Adecuar zona de parqueadero.

Ampliar el espacio de produccion.
Implementar programas de higiene y
salubridad.
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instalaciones fisicas y en la creacién
de un formato e imagen corporativa.

Definir una politica de compras.
Reestructurar salarios.

Establecer un proceso de seleccion y
contratacion de personal.

Implementar un programa de
capacitacion para el personal.

Para contrarrestar el efecto de los
ingresos bajos del sector, de la crisis de
las pirdmides y del contrabando se
propone vender pollo en octavos.

Para contrarrestar la inseguridad se
propone organizar un frente de
seguridad con la comunidad y el CAI
cercano.

Fuente: Esta investigacion

6.3 PLAN DE ACCION

Cuadro 44. Plan de Accién

Objetivos Corto Actividades Fecha Recursosy | Responsables
Plazo presupuesto
AREA ADMINISTRATIVA
Constituir el negocio | ¢ Elaborar estatutos.
legalmente e Solicitud de RUT ante la
(formalizacion). DIAN.
e Elaborar y registrar
escritura de constitucion 01-08-11 $2.500.000 Propietarias
ante Notaria y Camara de
Comercio.
e Solicitud de registro de
salud publica.
Implementar la | e Asignacion de cargos.
estructura e Socializacién de manuales
organizacional y de funciones Y| o1—09-11
procesos procedimientos. e $1.000.000 Administrador
administrativos. e Capacitacién de personal
e Socializar el plan
estratégico.
AREA FINANCIERA
Contar con | Adquirir un software
informacion clara y | administrativo y contable para
oportuna de las | el registro de operaciones y | 01 -09 - 11 $2.500.000 Administrador
operaciones del | manejo de la informacion.
negocio para la toma
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de decisiones vy
minimizar riesgos.

Conseguir  recursos Elaboracion y
por valor de presentacion del plan de
$170.950.000 a negocios, al fondo
través de préstamo emprender con el fin de Asesores
bancario y Fondo obtener  recursos por | 15-03-11 Pro ietariays
emprender. $94.408.000 para ampliar P

la capacidad instalada.

Buscar financiacion a

través de un crédito

bancario por $74.542.000.
Capacitar a Inscripcién y asistencia a
propietarias para que un diplomado de gerencia
adquieran las y finanzas.
competencias 01-05-11 | $2.000.000 | Fropetarias
gerenciales R
necesarias para un
buen manejo del
negocio.

AREA DE TALENTO HUMANO

Implementar un Implementar el
programa de procedimiento de
seleccion, seleccién, contratacion y
contratacion y capacitacion de personal.
capacitacion de Establecer un programa
personal. de incentivos para el | 01-09-11 $500.000 Administrador

personal.
Capacitacion del personal
en manipulacion de
alimentos y seguridad
industrial.

Fuente: Esta investigacion

6.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Rico Pollo no posee una estructura organizacional definida por lo cual se sugiere
el siguiente esquema (Ver grafico 25).




Grafico 25. Estructura organizacional

| PROPIETARIAS |

| ADMINISTRADOR |

CONTADOR |

| JEFE DE COCINA |

]

—  AUXILIAR1 |

—| AUXILIAR2 |

| AUXILIAR3 |

Fuente: Esta investigacion

| JEFE DE SERVICIO |

- MESERO1 |

| MESERO2 |

— A. MOSTRADOR 1 |

— A. MOSTRADOR 2 |
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| CAJERO

6.4.1 Descripcion de Niveles Jerarquicos y Especificacion de Funciones. En
la empresa es necesario definir la linea de autoridad para que el personal tenga
claros los conductos regulares y quien es su superior asi como saber a quién
acudir para solucionar una determinada situacion; sin embargo se considera
importante manejar el estilo de administraciébn por procesos donde todos los

colaboradores interactien.

Ademas es indispensable tener claro los perfiles de cargos para garantizar la
idoneidad del personal y la contratacion del personal adecuado con las
competencias requeridas. A continuacion se describen los perfiles de los cargos
definidos en la estructura organizacional.
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Nombre del cargo

Administrador

Perfil

Técnico, Tecndlogo o Profesional en administracion
financiera, administracion de empresas, ingenieria de
alimentos o profesiones afines.

Edad Entre 22 y 35 afos.

Experiencia Minima de dos afios en manejo de personal y operaciones
de restaurantes.

Habilidades Manejo de personal, orientacién al cliente y a resultados,

manejo de las compras, procesos de restaurantes o
asaderos de pollo, manejo e interpretacion de estados
financieros e indicadores de gestion, excelentes relaciones
interpersonales.

Nombre del cargo

Jefe de cocina

Perfil

Bachiller o Técnico en alimentos.

Edad Entre 22 y 35 afos.

Experiencia Minima de dos afios en manejo de personal y operaciones
de restaurantes.

Habilidades Manejo de personal, orientacién al cliente y a resultados,

conocimiento de los procesos de restaurantes o asaderos
de pollo, excelentes relaciones interpersonales.

Nombre del cargo

Jefe de servicio

Perfil

Bachiller, Técnico en alimentos o profesiones afines.

Edad Entre 22 y 35 afos.
Experiencia Minima de dos afios en el cargo.
Habilidades Manejo de personal, orientacidon al cliente y a resultados,

conocimiento de los procesos de restaurantes o asaderos
de pollo, excelentes relaciones interpersonales.

Nombre del cargo

Cajero

Perfil

Bachiller, Técnico o Tecndlogo.

Edad Entre 22 y 35 afios.
Experiencia Minima de un afo en el cargo.
Habilidades Manejo de caja registradora, orientacion al cliente y a

resultados, tolerancia al trabajo bajo presion y excelentes
relaciones interpersonales.
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Nombre del cargo | Auxiliar de cocina

Perfil Bachiller, Técnico o Tecndlogo.

Edad Entre 22 y 35 afios.

Experiencia Minima de un afio en el cargo.

Habilidades Destreza culinaria, orientacion al cliente y a resultados,
tolerancia al trabajo bajo presion y excelentes relaciones
interpersonales.

Nombre del cargo | Auxiliar de mostrador

Perfil Bachiller, Técnico o Tecnodlogo.

Edad Entre 22 y 35 afios.

Experiencia Minima de un afo en el cargo.

Habilidades Destreza en asado, freido y corte de pollo, orientacion al

cliente y a resultados, tolerancia al trabajo bajo presion 'y
excelentes relaciones interpersonales.

Nombre del cargo | Mesero

Perfil Bachiller, Técnico o Tecndlogo.

Edad Entre 22 y 35 afos.

Experiencia Minima de un afio en el cargo.

Habilidades Destreza en atencion y servicio, orientacion al cliente y a

resultados, tolerancia al trabajo bajo presion y excelentes
relaciones interpersonales.

6.5 MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

La ejecucién y puesta en marcha del Plan de Negocios para fortalecer la posicién
competitiva del Asadero Rico Pollo del Municipio de Pasto, debe considerar la
formalizacién del negocio, no tan solo por el tamafio del proyecto, sino porque sus
operaciones actuales y el monto de sus ingresos lo obligan. En este sentido es
necesario que la empresa, se inscriba en el registro mercantil, se constituya como
tal, declare sus ingresos, cambie su régimen contributivo, contrate de manera legal
a sus empleados, pague las prestaciones sociales a las que tienen derecho, asi
como los aportes parafiscales, lleve de manera sisteméatica la contabilidad y
cumpla con todas las normas de caracter legal de acuerdo a la constitucion y
legislacién colombiana.

Se propone que el negocio se constituya como una sociedad por acciones
simplificadas, para ello se destacan los articulos de mayor relevancia que
establece la ley 1258 del 5 de Diciembre de 2008 emanada del Congreso de la
Republica:
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Articulo 1. Constituciéon. La sociedad por acciones simplificada podra constituirse
por una o varias personas naturales o juridicas, quienes solo seran responsables
hasta el monto de sus respectivos aportes.

Salvo lo previsto en el articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran
responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra
naturaleza en que incurra la sociedad.

Articulo 2. Personalidad juridica. La sociedad por acciones simplificada, una vez
inscrita en el Registro Mercantil, formara una persona juridica distinta de sus
accionistas.

Articulo 3. Naturaleza. La sociedad por acciones simplificada es una sociedad de
capitales cuya naturaleza sera siempre comercial, independientemente de las
actividades previstas en su objeto social. Para efectos tributarios, la sociedad por
acciones simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades
anonimas.

Articulo 4. Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico. Las acciones
y los demas valores que emita la sociedad por acciones simplificada no podran
inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.

Articulo 5. Contenido del documento de constitucién. La sociedad por acciones
simplificada se creara mediante contrato o acto unilateral que conste en
documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio
del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal, en el cual se
expresara cuando menos lo siguiente:

1. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas;

2. Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad
por acciones simplificada” o de las letras S.A.S.;

3. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se
establezcan en el mismo acto de constitucion;

4. El término de duracidn, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto
de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término
indefinido.

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que
se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil,
licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad
podra realizar cualquier actividad licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan
pagarse;

7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades
de sus administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un
representante legal.
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Paragrafo 1. El documento de constitucion sera objeto de autenticacion de manera
previa a la inscripcion en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, por
quienes participen en su suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse
directamente o a través de apoderado.

Paragrafo 2. Cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera
hacerse de igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes.

Articulo 6. Control al acto constitutivo y a sus reformas. Las Camaras de Comercio
verificaran la conformidad de las estipulaciones del acto constitutivo, de los actos
de nombramiento y de cada una de sus reformas con lo previsto en la ley. Por lo
tanto, se abstendran de inscribir el documento mediante el cual se constituya, se
haga un nombramiento o se reformen los estatutos de la sociedad, cuando se
omita alguno de los requisitos previstos en el articulo anterior o en la ley.

Efectuado en debida forma el registro de la escritura publica o privada de
constitucién, no podra impugnarse el contrato o acto unilateral sino por la falta de
elementos esenciales o por el incumplimiento de los requisitos de fondo, de
acuerdo con los articulos 98 y 104 del Cédigo de Comercio.

Articulo 7. Sociedad de hecho. Mientras no se efectie la inscripcion del
documento privado o publico de constitucién en la Camara de Comercio del lugar
en gue la sociedad establezca su domicilio principal, se entendera para todos los
efectos legales que la sociedad es de hecho si fueren varios los asociados. Si se
tratare de una sola persona, respondera personalmente por las obligaciones que
contraiga en desarrollo de la empresa.

Articulo 8. Prueba de existencia de la sociedad. La existencia de la sociedad por
acciones simplificada y las clausulas estatutarias se probaran con certificacién de
la Camara de Comercio, en donde conste no estar disuelta y liqguidada la sociedad.

Articulo 9. Suscripcidn y pago del capital. La suscripcién y pago del capital podra
hacerse en condiciones, proporciones y plazos distintos de los previstos en las
normas contempladas en el Cédigo de Comercio para las sociedades anonimas.
Sin embargo, en ningun caso, el plazo para el pago de las acciones excedera de
dos (2) afos.

En los estatutos de las sociedades por acciones simplificadas podran establecerse
porcentajes 0 montos minimos o maximos del capital social que podran ser
controlados por uno 0 mas accionistas, en forma directa o indirecta. En caso de
establecerse estas reglas de capital variable, los estatutos podran contener
disposiciones que regulen los efectos derivados del incumplimiento de dichos
limites.
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Articulo 10. Clases de acciones. Podran crearse diversas clases y series de
acciones, incluidas las siguientes, segun los términos y condiciones previstos en
las normas legales respectivas: (i) acciones privilegiadas; (i) acciones con
dividendo preferencial y sin derecho a voto; (iii) acciones con dividendo fijo anual y
(iv) acciones de pago. Al dorso de los titulos de acciones, constaran los derechos
inherentes a ellas.

Paragrafo. En el caso en que las acciones de pago sean utilizadas frente a
obligaciones laborales, se deberan cumplir los estrictos y precisos limites previstos
en el Codigo Sustantivo del Trabajo para el pago en especie.

Articulo 11°. Voto singular o multiple. En los estatutos se expresaran los derechos
de votacion que le correspondan a cada clase de acciones, con indicacion expresa
sobre la atribucion de voto singular o multiple, si a ello hubiere lugar.

Articulo 12. Transferencia de acciones a fiducias mercantiles. Las acciones en que
se divide el capital de la sociedad por acciones simplificada podran estar
radicadas en una fiducia mercantil, siempre que en el libro de registro de
accionistas se identifique a la compafia fiduciaria, asi como a los beneficiarios del
patrimonio autbnomo junto con sus correspondientes porcentajes en la fiducia.

Articulo 17. Organizacion de la sociedad. En los estatutos de la sociedad por
acciones simplificada se determinara libremente la estructura organica de la
sociedad y demés normas que rijan su funcionamiento. A falta de estipulacion
estatutaria, se entendera que todas las funciones previstas en el articulo 420 del
Cdédigo de Comercio seran ejercidas por la asamblea o el accionista Unico y que
las de administracion estaran a cargo del representante legal.

Paragrafo. Durante el tiempo en que la sociedad cuente con un sélo accionista,
éste podra ejercer las atribuciones que la ley les confiere a los diversos 6rganos
sociales, en cuanto sean compatibles, Incluidas las del representante legal.

Articulo 24. Acuerdos de accionistas. Los acuerdos de accionistas sobre la compra
0 venta de acciones, la preferencia para adquirirlas, las restricciones para
transferirlas, el ejercicio del derecho de voto, la persona que habra de representar
las acciones en la asamblea y cualquier otro asunto licito, deberan ser acatados
por la compaifiia cuando hubieren sido depositados en las oficinas donde funcione
la administracion de la sociedad, siempre que su término no fuere superior a diez
(10) arios, prorrogables por voluntad unanime de sus suscriptores por periodos
gue no superen los diez (10) afios.

Los accionistas suscriptores del acuerdo deberan indicar, en el momento de
depositario, la persona que habra de representarlos para recibir informacion o para
suministrarla cuando ésta fuere solicitada. La compafia podra requerir por escrito
al representante aclaraciones sobre cualquiera de las clausulas del acuerdo, en
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cuyo caso la respuesta debera suministrarse, también por escrito, dentro de los
cinco (5) dias comunes siguientes al recibo de la solicitud.

Paragrafo 1. El presidente de la asamblea o del érgano colegiado de deliberacién
de la compafia no computara el voto proferido en contravencion a un acuerdo de
accionistas debidamente depositado.

Paragrafo 2. En las condiciones previstas en el acuerdo, los accionistas podran
promover ante la Superintendencia de Sociedades, mediante el tramite del
proceso verbal sumario, la ejecucion especifica de las obligaciones pactadas en
los acuerdos.

Articulo 25. Junta directiva. La sociedad por acciones simplificada no estara
obligada a tener junta directiva, salvo prevision estatutaria en contrario. Si no se
estipula la creacion de una junta directiva, la totalidad de las funciones de
administracion y representacion legal le corresponderan al representante legal
designado por la asamblea.

Paragrafo. En caso de pactarse en los estatutos la creacion de una junta directiva,
ésta podra integrarse con uno o varios miembros respecto de los cuales podran
establecerse suplencias. Los directores podran ser designados mediante cociente
electoral, votacion mayoritaria o por cualquier otro método previsto en los
estatutos. Las normas sobre su funcionamiento se determinaran liboremente en los
estatutos. A falta de prevision estatutaria, este 6rgano se regira por lo previsto en
las normas legales pertinentes.

Articulo 26. Representacion legal. La representacion legal de la sociedad por
acciones simplificada estard a cargo de una persona natural o juridica, designada
en la forma prevista en los estatutos. A falta de estipulaciones, se entendera que
el representante legal podra celebrar o ejecutar todos los actos y contratos
comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente con la
existencia y el funcionamiento de la sociedad. A falta de prevision estatutaria
frente a la designacion del representante legal, su eleccion le correspondera a la
asamblea o accionista unico.

Articulo 27. Responsabilidad de administradores. Las reglas relativas a la
responsabilidad de administradores contenidas en la Ley 222 de 1995, les seran
aplicables tanto al representante legal de la sociedad por acciones simplificada
como a su junta directiva y demas 6rganos de administracion, si los hubiere.

Paragrafo. Las personas naturales o juridicas que, sin ser administradores de una
sociedad por acciones simplificada, se inmiscuyan en una actividad positiva de
gestion, administracion o direccion de la sociedad, incurriran en las mismas
responsabilidades y sanciones aplicables a los administradores.
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Articulo 28. Revisoria fiscal. En caso de que por exigencia de la ley se tenga que
proveer el cargo de revisor fiscal, la persona que ocupe dicho cargo debera ser
contador publico titulado con tarjeta profesional vigente.

En todo caso las utilidades se justificaran en estados financieros elaborados de
acuerdo con los principios de contabilidad generalmente aceptados y dictaminados
por un contador publico independiente.

Articulo 29. Reformas estatutarias. Las reformas estatutarias se aprobaran por la
asamblea, con el voto favorable de uno o varios accionistas que representen
cuando menos la mitad mas una de las acciones presentes en la respectiva
reunion. La determinacion respectiva debera constar en documento privado
inscrito en el Registro Mercantil, a menos que la reforma implique la transferencia
de bienes mediante escritura publica, caso en el cual se regird por dicha
formalidad.

Articulo 34. Disolucion vy liquidacion. La sociedad por acciones simplificada se
disolvera:

1. Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos
gue fuere prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes
de su expiracion;

2. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social,

3. Por la iniciacién del tramite de liquidacion judicial;

4. Por las causales previstas en los estatutos;

5. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisién del
accionista unico;

6. Por orden de autoridad competente, y

7. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del
cincuenta por ciento del capital suscrito.

En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolucion se producira de
pleno derecho a partir de la fecha de expiraciéon del término de duracion, sin
necesidad de formalidades especiales. En los demas casos, la disolucion ocurrira
a partir de la fecha de registro del documento privado o de la ejecutoria del acto
gue contenga la decisién de autoridad competente.

Articulo 36. Liquidacion. La liquidacion del patrimonio se realizara conforme al
procedimiento sefialado para la liquidacién de las sociedades de responsabilidad
limitada. Actuara como liquidador, el representante legal o la persona que designe
la asamblea de accionistas.

Articulo 37. Aprobacion de estados financieros. Tanto los estados financieros de
propésito general o especial, como los informes de gestion y demas cuentas
sociales deberan ser presentadas por el representante legal a consideracion de la
asamblea de accionistas para su aprobacion.
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Paragrafo. Cuando se trate de sociedades por acciones simplificadas con unico
accionista, éste aprobara todas las cuentas sociales y dejara constancia de tal
aprobacion en actas debidamente asentadas en el libro correspondiente de la
sociedad.

Articulo 40. Resolucion de conflictos societarios. Las diferencias que ocurran a los
accionistas entre si, o con la sociedad o sus administradores, en desarrollo del
contrato social o del acto unilateral, incluida la impugnacion de determinaciones de
asamblea o junta directiva con fundamento en cualquiera de las causas legales,
podran someterse a decision arbitral o de amigables componedores, si asi se
pacta en los estatutos.

Si no se pacta arbitramento o amigable composicién, se entenderd que todos los
conflictos antes mencionados seran resueltos por la Superintendencia de
Sociedades, mediante el tramite del proceso verbal sumario.

Articulo 42. Desestimacion de la personalidad juridica. Cuando se utilice la
sociedad por acciones simplificada en fraude a la ley o en perjuicio de terceros, los
accionistas y los administradores que hubieren realizado, participado o facilitado
los actos defraudatorios, responderan solidariamente por las obligaciones nacidas
de tales actos y por los perjuicios causados.

La declaratoria de nulidad de los actos defraudatorios se adelantar4 ante la
Superintendencia de Sociedades, mediante el procedimiento verbal sumario. La
accion indemnizatoria a que haya lugar por los posibles perjuicios que se deriven
de los actos defraudatorios sera de competencia, a prevencion, de la
Superintendencia de Sociedades o de los jueces civiles del circuito especializados,
y a falta de estos, por los civiles del circuito del domicilio del demandante,
mediante el tramite del proceso verbal sumario.

Articulo 45. Remision. En lo no previsto en la presente ley, la sociedad por
acciones simplificada se regira por las disposiciones contenidas en los estatutos
sociales, por las normas legales que rigen a la sociedad andnima y, en su defecto,
en cuanto no resulten contradictorias, por las disposiciones generales que rigen a
las sociedades previstas en el Cédigo de Comercio. Asi mismo, las sociedades
por acciones simplificadas estaran sujetas a la inspeccion, vigilancia o control de
la Superintendencia de Sociedades, segun las normas legales pertinentes.

Paragrafo. Los instrumentos de proteccion previstos en la Ley 986 de 2005, se
aplicaran igualmente a favor del titular de una sociedad por acciones simplificada
compuesta por una sola persona.

También es de vital importancia acatar las disposiciones establecidas en el
Decreto 3075 de 1997, del cual también detallamos algunos de sus articulos:
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ARTICULO 1o. AMBITO DE APLICACION. La salud es un bien de interés Publico.
En consecuencia, las disposiciones contenidas en el presente Decreto son de
orden publico, regulan todas las actividades que puedan generar factores de
riesgo por el consumo de alimentos, y se aplicaran:

a. A todas las fabricas y establecimientos donde se procesan los alimentos; los
equipos y utensilios y el personal manipulador de alimentos.

b. A todas las actividades de fabricacién, procesamiento, preparaciéon, envase,
almacenamiento, transporte, distribucion y comercializacion de alimentos en el
territorio nacional.

c. A los alimentos y materias primas para alimentos que se fabriquen, envasen,
expendan, exporten o importen, para el consumo humano.

d. A las actividades de vigilancia y control que ejerzan las autoridades sanitarias
sobre la fabricacién, procesamiento, preparacion, envase, almacenamiento,
transporte, distribucion, importacidén, exportacion y comercializaciéon de alimentos,
sobre los alimentos y materias primas para alimentos.

ARTICULO 3o0. ALIMENTOS DE MAYOR RIESGO EN SALUD PUBLICA. Para
efectos del presente decreto se consideran alimentos de mayor riesgo en salud
publica los siguientes:

- Carne, productos carnicos y sus preparados.

- Leche y derivados lacteos.

- Productos de la pesca y sus derivados.

- Productos preparados a base de huevo.

- Alimentos de baja acidez empacados en envases sellados herméticamente. (pH
> 4.5)

- Alimentos o Comidas preparados de origen animal listos para el consumo.

- Agua envasada.

- Alimentos infantiles.

PARAGRAFO 1o. Se consideran alimentos de menor riesgo en salud publica
aquellos grupos de alimentos no contemplados en el presente articulo.

ARTICULO 8o. Los establecimientos destinados a la fabricacion, el
procesamiento, envase, almacenamiento y expendio de alimentos deberan cumplir
las condiciones generales que se establecen a continuacion:
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LOCALIZACION Y ACCESOS

a. Estar ubicados en lugares aislados de cualquier foco de insalubridad que
represente riesgos potenciales para la contaminacion del alimento.

b. Su funcionamiento no debera poner en riesgo la salud y el bienestar de la
comunidad.

c. Sus accesos y alrededores se mantendran limpios, libres de acumulacion de
basuras y deberan tener superficies pavimentadas o recubiertas con materiales
gue faciliten el mantenimiento sanitario e impidan la generacion de polvo, el
estancamiento de aguas o la presencia de otras fuentes de contaminacion para el
alimento.

DISENO Y CONSTRUCCION

d. La edificacion debe estar disefiada y construida de manera que proteja los
ambientes de produccion, e impida la entrada de polvo, lluvia, suciedades u otros
contaminantes, asi como del ingreso y refugio de plagas y animales domésticos.

e. La edificacion debe poseer una adecuada separacion fisica y / o funcional de
aquellas areas donde se realizan operaciones de produccion susceptibles de ser
contaminadas por otras operaciones o medios de contaminacion presentes en las
areas adyacentes.

f. Los diversos locales o ambientes de la edificacion deben tener el tamafio
adecuado para la instalacion, operacion y mantenimiento de los equipos, asi como
para la circulacion del personal y el traslado de materiales o productos.

Estos ambientes deben estar ubicados segun la secuencia logica del proceso,
desde la recepcién de los insumos hasta el despacho del producto terminado, de
tal manera que se eviten retrasos indebidos y la contaminacién cruzada. De ser
requerido, tales ambientes deben dotarse de las condiciones de temperatura,
humedad u otras necesarias para la ejecucion higiénica de las operaciones de
produccién y/o para la conservacion del alimento.

g. La edificacién y sus instalaciones deben estar construidas de manera que se
faciliten las operaciones de limpieza, desinfecciéon y desinfestaciéon segun lo
establecido en el plan de saneamiento del establecimiento.

h. El tamafo de los almacenes o0 depositos debe estar en proporcion a los
volimenes de insumos y de productos terminados manejados por el
establecimiento, disponiendo ademas de espacios libres para la circulacion del
personal, el traslado de materiales o productos y para realizar la limpieza y el
mantenimiento de las reas respectivas.
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i. Sus areas deberan estar separadas de cualquier tipo de vivienda y no podran
ser utilizadas como dormitorio.

J. No se permite la presencia de animales en los establecimientos objeto del
presente decreto.
ABASTECIMIENTO DE AGUA

k. El agua que se utilice debe ser de calidad potable y cumplir con las normas
vigentes establecidas por la reglamentacion correspondiente del Ministerio de
Salud.

|. Deben disponer de agua potable a la temperatura y presion requeridas en el
correspondiente proceso, para efectuar una limpieza y desinfeccion efectiva.

Il. Solamente se permite el uso de agua no potable, cuando la misma no ocasione
riesgos de contaminacién del alimento; como en los casos de generacion de vapor
indirecto, lucha contra incendios, o refrigeracion indirecta.

En estos casos, el agua no potable debe distribuirse por un sistema de tuberias
completamente separados e identificados por colores, sin que existan conexiones
cruzadas ni sifonaje de retroceso con las tuberias de agua potable.

m. Deben disponer de un tanque de agua con la capacidad suficiente, para
atender como minimo las necesidades correspondientes a un dia de produccion.
La construccion y el mantenimiento de dicho tanque se realizar conforme a lo
estipulado en las normas sanitarias vigentes.

DISPOSICION DE RESIDUOS LIQUIDOS

n. Dispondran de sistemas sanitarios adecuados para la recoleccion, el
tratamiento y la disposicion de aguas residuales, aprobadas por la autoridad
competente.

0. El manejo de residuos liquidos dentro del establecimiento debe realizarse de
manera que impida la contaminacion del alimento o de las superficies de potencial
contacto con este.

DISPOSICION DE RESIDUOS SOLIDOS

p. Los residuos sdlidos deben ser removidos frecuentemente de las areas de
produccion y disponerse de manera que se elimine la generacion de malos olores,
el refugio y alimento de animales y plagas y que no contribuya de otra forma al
deterioro ambiental.
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g. El establecimiento debe disponer de recipientes, locales e instalaciones
apropiadas para la recoleccion y almacenamiento de los residuos sélidos,
conforme a lo estipulado en las normas sanitarias vigentes. Cuando se generen
residuos organicos de facil descomposicion se debe disponer de cuartos
refrigerados para el manejo previo a su disposicion final.

INSTALACIONES SANITARIAS

r. Deben disponer de instalaciones sanitarias en cantidad suficiente tales como
servicios sanitarios y vestideros, independientes para hombres y mujeres,
separados de las areas de elaboracion y suficientemente dotados para facilitar la
higiene del personal.

S. Los servicios sanitarios deben mantenerse limpios y proveerse de los recursos
requeridos para la higiene personal, tales como: papel higiénico, dispensador de
jabon, implementos desechables o equipos automaticos para el secado de las
manos y papeleras.

t. Se deben instalar lavamanos en las areas de elaboracion o proximos a estas
para la higiene del personal que participe en la manipulacion de los alimentos y
para facilitar la supervision de estas practicas.

u. Los grifos, en lo posible, no deben requerir accionamiento manual. En las
proximidades de los lavamanos se deben colocar avisos o advertencias al
personal sobre la necesidad de lavarse las manos luego de usar los servicios
sanitarios, después de cualquier cambio de actividad y antes de iniciar las labores
de produccién.

v. Cuando lo requieran, deben disponer en las é&reas de elaboracion de
instalaciones adecuadas para la limpieza y desinfeccion de los equipos y utensilios
de trabajo. Estas instalaciones deben construirse con materiales resistentes al uso
y a la corrosion, de facil limpieza y provistas con suficiente agua fria y caliente, a
temperatura no inferior a 80°C.

ARTICULO 90. CONDICIONES ESPECIFICAS DE LAS AREAS DE
ELABORACION. Las éareas de elaboracion deben cumplir ademas los siguientes
requisitos de disefio y construccion:

PISOS Y DRENAJES

a. Los pisos deben estar construidos con materiales que no generen sustancias o
contaminantes toxicos, resistentes, no porosos, impermeables, no absorbentes, no
deslizantes y con acabados libres de grietas o defectos que dificulten la limpieza,
desinfeccién y mantenimiento sanitario.
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b. El piso de las areas humedas de elaboracion debe tener una pendiente minima
de 2% y al menos un drenaje de 10cm de didmetro por cada 40m? de area
servida; mientras que en las areas de baja humedad ambiental y en los
almacenes, la pendiente minima sera del 1% hacia los drenajes, se requiere de al
menos un drenaje por cada 90m? de rea servida. Los pisos de las cavas de
refrigeracion deben tener pendiente hacia drenajes ubicados preferiblemente en
Su parte exterior.

c. El sistema de tuberias y drenajes para la conduccion y recoleccion de las aguas
residuales, debe tener la capacidad y la pendiente requeridas para permitir una
salida r pida y efectiva de los volumenes maximos generados por la industria. Los
drenajes de piso deben tener la debida proteccion con rejillas y, si se requieren
trampas adecuadas para grasas y solidos, estaran disefiadas de forma que
permitan su limpieza.

PAREDES

d. En las &reas de elaboracion y envasado, las paredes deben ser de materiales
resistentes, impermeables, no absorbentes y de facil limpieza y desinfeccion.

Ademas, segun el tipo de proceso hasta una altura adecuada, las mismas deben
poseer acabado liso y sin grietas, pueden recubrirse con material cerdmico o
similar o con pinturas plasticas de colores claros que reunan los requisitos antes
indicados.

e. Las uniones entre las paredes y entre estas y los pisos y entre las paredes y los
techos, deben estar selladas y tener forma redondeada para impedir la
acumulacion de suciedad y facilitar la limpieza.

TECHOS

f. Los techos deben estar disefiados y construidos de manera que se evite la
acumulacion de suciedad, la condensacion, la formacion de mohos y hongos, el
desprendimiento superficial y ademas facilitar la limpieza y el mantenimiento.

g. En lo posible, no se debe permitir el uso de techos falsos o dobles techos, a
menos que se construyan con materiales impermeables, resistentes, de facil
limpieza y con accesibilidad a la camara superior para realizar la limpieza y
desinfestacion.

VENTANAS Y OTRAS ABERTURAS

h. Las ventanas y otras aberturas en las paredes deben estar construidas para
evitar la acumulacion de polvo, suciedades y facilitar la limpieza; aquellas que se
comuniquen con el ambiente exterior, deben estar provistas con malla anti
insectos de facil limpieza y buena conservacion.
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PUERTAS

i. Las puertas deben tener superficie lisa, no absorbente, deben ser resistentes y
de suficiente amplitud; donde se precise, tendran dispositivos de cierre automatico
y ajuste hermético. Las aberturas entre las puertas exteriores y los pisos no deben
ser mayores de 1 cm.

j. No deben existir puertas de acceso directo desde el exterior a las areas de
elaboracion; cuando sea necesario debe utilizarse una puerta de doble servicio,
todas las puertas de las areas de elaboracion deben ser autocerrables en lo
posible, para mantener las condiciones atmosféricas diferenciables deseadas.

ESCALERAS, ELEVADORES Y ESTRUCTURAS COMPLEMENTARIAS
(RAMPAS, PLATAFORMAS)

k. Estas deben ubicarse y construirse de manera que no causen contaminacion al
alimento o dificulten el flujo regular del proceso y la limpieza de la planta.

I. Las estructuras elevadas y los accesorios deben aislarse en donde sea
requerido, estar disefladas y con un acabado para prevenir la acumulacién de
suciedad, minimizar la condensacion, el desarrollo de mohos y el descamado
superficial.

Il. Las instalaciones eléctricas, mecénicas y de prevencién de incendios deben
estar disefiadas y con un acabado de manera que impidan la acumulacion de
suciedades y el albergue de plagas.

ILUMINACION

m. Los establecimientos objeto del presente decreto tendrdn una adecuada y
suficiente iluminacién natural y/o artificial, la cual se obtendra por medio de
ventanas, claraboyas, y lamparas convenientemente distribuidas.

n. La iluminacion debe ser de la calidad e intensidad requeridas para la ejecucion
higiénica y efectiva de todas las actividades. La intensidad no debe ser inferior a:
540 lux (59 bujia - pie) en todos los puntos de inspeccién; 220 lux (20 bujia - pie)
en locales de elaboracion; y 110 lux (10 bujia - pie) en otras areas del
establecimiento.

0. Las lamparas y accesorios ubicados por encima de las lineas de elaboracion y
envasado de los alimentos expuestos al ambiente, deben ser del tipo de seguridad
y estar protegidas para evitar la contaminacion en caso de ruptura y, en general,
contar con una iluminacién uniforme que no altere los colores naturales.
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VENTILACION

p. Las areas de elaboracion poseeran sistemas de ventilacion directa o indirecta,
los cuales no deber n crear condiciones que contribuyan a la contaminacién de
estas 0 a la incomodidad del personal. La ventilacion debe ser adecuada para
prevenir la condensacion del vapor, polvo, facilitar la remocién del calor. Las
aberturas para circulacion del aire estaran protegidas con mallas de material no
corrosivo y seran facilmente removibles para su limpieza y reparacion.

g. Cuando la ventilacion es inducida por ventiladores y aire acondicionado, el aire
debe ser filtrado y mantener una presién positiva en las areas de produccion en
donde el alimento este expuesto, para asegurar el flujo de aire hacia el exterior.
Los sistemas de ventilacion deben limpiarse periédicamente para prevenir la
acumulacion de polvo.

ARTICULO 10. CONDICIONES GENERALES. Los equipos y utensilios utilizados
en el procesamiento, fabricacion, preparacion, de alimentos dependen del tipo del
alimento, materia prima o insumo, de la tecnologia a emplear y de la maxima
capacidad de produccion prevista. Todos ellos deben estar disefiados,
construidos, instalados y mantenidos de manera que se evite la contaminacion del
alimento, facilite la limpieza y desinfeccion de sus superficies y permitan
desempeiiar adecuadamente el uso previsto.

ARTICULO 11. CONDICIONES ESPECIFICAS. Los equipos y utensilios utilizados
deben cumplir con las siguientes condiciones especificas:

a. Los equipos y utensilios empleados en el manejo de alimentos deben estar
fabricados con materiales resistentes al uso y a la corrosion, asj como a la
utilizacién frecuente de los agentes de limpieza y desinfeccion.

b. Todas las superficies de contacto con el alimento deben ser inertes bajo las
condiciones de uso previstas, de manera que no exista interaccion entre estas o
de estas con el alimento, a menos que este o los elementos contaminantes migren
al producto, dentro de los limites permitidos en la respectiva legislacion.

De esta forma, no se permite el uso de materiales contaminantes como: plomo,
cadmio, zinc, antimonio, hierro, u otros que resulten de riesgo para la salud.

c. Todas las superficies de contacto directo con el alimento deben poseer un
acabado liso, no poroso, no absorbente y estar libres de defectos, grietas,
intersticios u otras irregularidades que puedan atrapar particulas de alimentos o
microorganismos que afectan la calidad sanitaria del producto. Podran emplearse
otras superficies cuando exista una justificacion tecnoldgica especifica.

d. Todas las superficies de contacto con el alimento deben ser facilmente
accesibles o desmontables para la limpieza e inspeccion.
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e. Los angulos internos de las superficies de contacto con el alimento deben
poseer una curvatura continua y suave, de manera que puedan limpiarse con
facilidad.

f. En los espacios interiores en contacto con el alimento, los equipos no deben
poseer piezas 0 accesorios que requieran lubricacion ni roscas de acoplamiento u
otras conexiones peligrosas.

g. Las superficies de contacto directo con el alimento no deben recubrirse con
pinturas u otro tipo de material desprendible que represente un riesgo para la
inocuidad del alimento.

h. En lo posible los equipos deben estar disefiados y construidos de manera que
se evite el contacto del alimento con el ambiente que lo rodea.

I. Las superficies exteriores de los equipos deben estar disefladas y construidas de
manera que faciliten su limpieza y eviten la acumulacion de suciedades,
microorganismos, plagas u otros agentes contaminantes del alimento.

J. Las mesas y mesones empleados en el manejo de alimentos deben tener
superficies lisas, con bordes sin aristas y estar construidas con materiales
resistentes, impermeables y lavables.

k. Los contenedores o0 recipientes usados para materiales no comestibles y
desechos, deben ser a prueba de fugas, debidamente identificados, construidos
de metal u otro material impermeable, de facil limpieza y de ser requerido
provistos de tapa hermética. Los mismos no pueden utilizarse para contener
productos comestibles.

I. Las tuberias empleadas para la conduccién de alimentos deben ser de
materiales resistentes, inertes, no porosas, impermeables y facilmente
desmontables para su limpieza. Las tuberias fijas se limpiaran y desinfectaran
mediante la recirculacion de las sustancias previstas para este fin.

ARTICULO 12. CONDICIONES DE INSTALACION Y FUNCIONAMIENTO

Los equipos y utensilios requeriran de las siguientes condiciones de instalacion y
funcionamiento:

a. Los equipos deben estar instalados y ubicados segun la secuencia logica del
proceso tecnoldgico, desde la recepcion de las materias primas y demas
ingredientes, hasta el envasado y embalaje del producto terminado.

b. La distancia entre los equipos y las paredes perimetrales, columnas u otros
elementos de la edificacidon, debe ser tal que les permita funcionar adecuadamente
y facilite el acceso para la inspeccion, limpieza y mantenimiento.
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c. Los equipos que se utilicen en operaciones criticas para lograr la inocuidad del
alimento, deben estar dotados de los instrumentos y accesorios requeridos para la
medicién y registro de las variables del proceso. Asi mismo, deben poseer
dispositivos para captar muestras del alimento.

d. Las tuberias elevadas no deben instalarse directamente por encima de las
lineas de elaboracioén, salvo en los casos tecnologicamente justificados y en donde
no exista peligro de contaminacién del alimento.

e. Los equipos utilizados en la fabricacion de alimentos podran ser lubricados con
sustancias permitidas y empleadas racionalmente, de tal forma que se evite la
contaminacion del alimento.

ARTICULO 13. ESTADO DE SALUD

a. El personal manipulador de alimentos debe haber pasado por un
reconocimiento médico antes de desempefar esta funcion. Asi mismo, debe
efectuarse un reconocimiento médico cada vez que se considere necesario por
razones clinicas y epidemiolégicas, especialmente después de una ausencia del
trabajo motivada por una infeccibn que pudiera dejar secuelas capaces de
provocar contaminacién de los alimentos que se manipulen. La direccion de la
empresa tomar las medidas correspondientes para que al personal manipulador
de alimentos se le practique un reconocimiento meédico, por lo menos una vez al
afno.

b. La direccion de la empresa tomara las medidas necesarias para que no se
permita contaminar los alimentos directa o indirectamente a ninguna persona que
se sepa o sospeche que padezca de una enfermedad susceptible de transmitirse
por los alimentos, o que sea portadora de una enfermedad semejante, o que
presente heridas infectadas, irritaciones cutaneas infectadas o diarrea. Todo
manipulador de alimentos que represente un riesgo de este tipo debera
comunicarlo a la direccion de la empresa.

De igual manera todas las actividades mercantiles del Asadero Rico Pollo, estaran
enmarcadas bajo las disposiciones establecidas en el Decreto 410 del 27 de
Marzo de 1971 que contiene el articulado del Cédigo de Comercio de la Republica
de Colombia principalmente los libros numero 1, 2, 3 y 4; decreto reglamentario
2649 de 1993 que establece el Marco general de la contabilidad y todas las
normas contenidas en el Cédigo Sustantivo del Trabajo y acuerdo 004 del 26 de
marzo de 2009 Fondo Emprender.



7. EVALUACON FINANCIERA ECONOMICA'Y SOCIAL

7.1 ESTUDIO E IMPACTO FINANCIERO

Para realizar toda la evaluacion financiera y econdémica es necesario tener en
cuenta que el negocio en la actualidad tiene una operacién que le permite vender
alrededor de cincuenta y cinco millones de pesos y que sus propietarias tienen la
firme intencion de realizar un cambio definitivo de la infraestructura del Asadero,
en la que incluyen obras civiles, adquisicion de equipo, enseres, utilitario, cambio
de imagen, entre otras para tener una posicion competitiva acorde a las
necesidades, deseos y expectativas de sus clientes y mercado en general.

A continuacion se detallan las inversiones, materias primas, costos fijos, mano de
obra directa e indirecta, estados financieros, flujos de efectivo, indicadores
financieros y el andlisis de sensibilidad, necesarios para una efectiva y adecuada
evaluacion financiera y econémica.

7.1.1 Inversiones

Cuadro 45. Inversiones

COSTO

DETALLE DE LA INVERSION CANTIDAD UNITARIO COSTO TOTAL | VIDA UTIL
EDIFICIOS
Terreno 1 150.000.000 150.000.000
Edificios 1 100.000.000 100.000.000 20
Total edificios 250.000.000
MAQUINARIA Y EQUIPO
Mesa de manipulacién de alimentos en acero inoxidable 1 6.000.000 6.000.000 10
Extractor de olores en acero inoxidable 1 5.000.000 5.000.000 10
Horno Asador de pollos a gas en acero inoxidable 32 und. 1 12.000.000 12.000.000 10
Juego de espadas 1 1.200.000 1.200.000 10
Barra de atencion en acero inoxidable 1 4.500.000 4.500.000 10
Cuarto frio (9 mts cuadrados) con divisioén carne y verduras 1 14.000.000 12.000.000 10
Estufa industrial de gas de dos puestos 3 2.000.000 6.000.000 10
Juego industrial de cuchillos 2 500.000 1.000.000 10
Menaje completo de 200 puestos 1 2.500.000 2.500.000 10
Total maquinaria y equipo 50.200.000
MUEBLES Y ENSERES
Mesas de cuatro puestos con sillas 15 750.000 11.250.000 10
Mesas de seis puestos con sillas 10 950.000 9.500.000 10
Total muebles y enseres 20.750.000
TOTAL INVERSION 320.950.000
MENOS TERRENO 150.000.000
INVERSION NETA 170.950.000
FONDQ EMPRENDER 96.408.000
CREDITO BANCARIO 74.542.000

Fuente: Esta investigacién.
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7.1.2 Activos de menor cuantia

Cuadro 46. Activos de menor cuantia®

COSTO DEL
DETALLE DE LA INVERSION VIDA UTIL ACTIVO

MUEBLES Y ENSERES
Gabinete metalico para vestier de empleados de 20 compartimentos 1 800.000
Escritorio 1 120.000
Silla ergonémica 1 80.000
Caja fuerte pequefia 1 1.000.000
Archivador metélico 1 250.000

Subtotal muebles y enseres 2.250.000
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION

Software administrativo y contable 1 2.500.000
Computador 1 2.400.000
PC servidor 1 1.500.000
Impresora termica 1 300.000
Impresora laser 1 280.000
Telfax 1 120.000
Subtotal equipo de comupto y comunicacion 7.100.000
TOTAL 9.350.000

Fuente; Esta investigacion.

7.1.3 Costos operacionales

7.1.3.1 Mano de Obra Directa

Cuadro 47. Mano de obra directa

DETALLE DE cosTOs | sALARIO |PRES-SOC|paparFis. | SEG.SOC | SUB.TR. | DOTAC. | TOTAL

GASTOS DE PERSONAL

Jefe de cocina 535600| 117.832| 48204| 112476 63600| 30000 907712
Jefe de senvicio 535600| 117.832| 48204| 112476 63600| 30000 907.712
Auxiliar de cocina 1 535600| 117.832| 48204| 112476 63600| 30000 907.712
Auxiliar de cocina 2 535600| 117.832| 48204| 112476 63600| 30000 907.712
Auxiliar de cocina 3 535600| 117.832| 48204| 112476 63600| 30000 907712
Mesero 1 535600| 117.832| 48204| 112476| 63600| 30000 907.712
Mesero 2 535600| 117.832| 48204| 112476| 63600| 30000 907.712
Awxiliar mostrador 1 535600| 117.832| 48204| 112476| 63600| 30000 907.712
Awiliar mosirador 2 535600] 117.832] 48204| 112476| 63600] 30000/ 907.712
TOTAL GP MES 4.820.400] 1.060.488| 433.836| 1.012.284| 572.400| 270.000] 8.169.408
TOTAL GP ANO 57.844.800| 12.725.856| 5.206.032| 12.147.408| 6.868.800| 3.240.000| 98.032.896

Fuente: Esta investigacidn.

* *De acuerdo a la Resolucién 012066 del 19 de noviembre de 2010 expedida por la DIAN los activos de
menor cuantia pueden depreciarse en el mismo afio que se adquieren, cuyo valor sea inferior a 50 UVT
(Unidad de Valor Tributario). Para el afio 2011 el monto de los activos de menor cuantia es de $1.256.600.



7.1.3.2 Costos anuales de mano de obra directa

Cuadro 48. Costos anuales de mano de obra directa

DETALLE DE COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MANO DE OBRA DIRECTA
Pollo asado 32.677.632| 33.984.737| 35.344.127| 36.757.892| 38.228.208
Pollo broster 32.677.632| 33.984.737| 35.344.127| 36.757.892| 38.228.208
Menu del dia e infantil 32.677.632| 33.984.737| 35.344.127| 36.757.892| 38.228.208
TOTAL MOD 98.032.896| 101.954.212| 106.032.380| 110.273.676/ 114.684.623
Fuente: Esta investigacion.
7.1.3.3 Materia prima
Cuadro 49. Costos de materia prima
CANTIDAD | COSTO COSTO
DETALLE DE COSTOS e e e COSTO ANUAL

MATERIA PRIMA E INSUMOS

Pollo fresco 1,85 kg 2.068 8.148 16.850.064 202.200.768

Pollo fresco 2 kg 2.068 8.808 18.214.944 218.579.328

Adobo pollo asado 2.068 50 103.400 1.240.800

Adobo pollo broster 2.068 50 103.400 1.240.800

papa capiro 400 gr 4.136 240 992.640 11.911.680

Gaseosa 350 ml. 2.000 813 1.626.000 19.512.000

Gaseosa 200 ml. 3.000 563 1.689.000 20.268.000

Gas 2.068 140 289.520 3.474.240

Energia 2.068 200 413.600 4.963.200

Agua 6.000 50 300.000 3.600.000

Menu del dia 3.500 3.450 12.075.000 144.900.000

MenU infantil 2.500 1.250 3.125.000 37.500.000

Papeleria 10.136 10 101.360 1.216.320

Mantenimiento equipos 10.136 50 506.800 6.081.600

TOTAL MPI 56.390.728 676.688.736

Fuente: Esta investigacién.



7.1.3.4 Costos anuales de produccion

Cuadro 50. Costos anuales de produccion
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DETALLE DE COSTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIA PRIMA E INSUMOS
Pollo fresco 1,5 kg 202.200.768| 210.288.799| 218.700.351| 227.448.365| 236.546.299
Pollo fresco 1,7 kg 218.579.328| 227.322.501| 236.415.401| 245.872.017| 255.706.898
Adobo pollo asado 1.240.800 1.290.432 1.342.049 1.395.731 1.451.561
Adobo pollo broster 1.240.800 1.290.432 1.342.049 1.395.731 1.451.561
papa capiro 400 gr 11.911.680| 12.388.147| 12.883.673| 13.399.020| 13.934.981
Gaseosa 350 m.| 19.512.000f 20.292.480| 21.104.179| 21.948.346| 22.826.280
Gaseosa 200 m.| 20.268.000| 21.078.720( 21.921.869| 22.798.744| 23.710.693
Gas 3.474.240 3.613.210 3.757.738 3.908.048 4.064.369
Energia 4.963.200 5.161.728 5.368.197 5.582.925 5.806.242
Agua 3.600.000 3.744.000 3.893.760 4.049.510 4.211.491
Menu del dia 144.900.000 150.696.000| 156.723.840| 162.992.794| 169.512.505
Men( infantil 37.500.000| 39.000.000( 40.560.000| 42.182.400| 43.869.696
Papeleria 1.216.320 1.264.973 1.315.572 1.368.195 1.422.922
Mantenimiento equipos 6.081.600 6.324.864 6.577.859 6.840.973 7.114.612
TOTAL MPI 676.688.736| 703.756.285| 731.906.537| 761.182.798| 791.630.110
Fuente: Esta investigacion.
7.1.4 Depreciacion de inversiones fijas
Cuadro 51. Depreciacién de inversiones fijas
COSTO DEL DEPRECIACION ANUAL VALOR
DETALLE DE LA INVERSION VIDA UTIL ACTIVO ANO 1 A0 2 ANO 3 A0 3 ANO5 | RESIDUAL
EDIFICIOS
Demolicién y construccién edificio (inlcuye licencia e impuestos) 20 100.000.000/ 5.000.000/ 5.000.000/ 5.000.000{ 5.000.000{ 5.000.000| 75.000.000
Subtotal edificios 100.000.000| 5.000.000 5.000.000, 5.000.000| 5.000.000| 5.000.000| 75.000.000
MAQUINARIA Y EQUIPO
Mesa de manipulacion de alimentos en acero inoxidable 10 6.000.000 600.000f ©00.000| 600.000{ 600.000 600.000| 3.000.000
Extractor de olores en acero inoxidable 10 5.000.000{ 500.000{ 500.000f 500.000] 500.000| 500.000{ 2.500.000
Horno Asador de pollos en acero inoxidable 10 12.000.000/ 1.200.000| 1.200.000 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000| 6.000.000
Juego de espadas 10 1.200.000[ 120.000[ 120.000/ 120.000{ 120.000| 120.000 600.000
Barra de atencidn en acero inoxidable 10 4.500.000| 450.000{ 450.000| 450.000{ 450.000| 450.000| 2.250.000
Cuarto frio (9 mts cuadrados) con divisién 10 12.000.000/ 1.200.000{ 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000| 1.200.000| 6.000.000
Estufa industrial de gas de dos puestos 10 6.000.000f 600.000 600.000, 600.000| 600.000| 600.000| 3.000.000
Juego industrial de cuchillos 10 1.000.000 100.000| 100.000 100.000{ 100.000| 100.000 500.000
Menaje completo de 200 puestos 10 2.500.000 250.000{ 250.000, 250.000] 250.000| 250.000] 1.250.000
Subtotal maquinaria t equipo 50.200.000| 5.020.000| 5.020.000/ 5.020.000| 5.020.000| 5.020.000{ 25.100.000
MUEBLES Y ENSERES
Mesas de cuatro puestos con sillas 10 11.250.000/ 1.125.000{ 1.125.000| 1.125.000| 1.125.000| 1.125.000| 5.625.000
Mesas de seis puestos con sillas 10 9.500.000[ 950.000] 950.000, 950.000{ 950.000| 950.000| 4.750.000
Subtotal muebles y enseres 20.750.000 2.075.000| 2.075.000/ 2.075.000 2.075.000| 2.075.000/ 10.375.000
TOTAL 170.950.000| 12.095.000| 12.095.000 12.095.000| 12.095.000| 12.095.000| 110.475.000

Fuente: Esta investigacion.




7.1.5 Gastos administrativos

Cuadro 52. Gastos administrativos

Fuente: Esta investigacion.

DETALLE DE GASTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS DE ADMINISTRACION
Gastos de personal 23.585.088| 24.528.492| 25.509.631| 26.530.016| 27.591.217
Honorarios 2.000.000f 2.080.000| 2.163.200{ 2.249.728| 2.339.717
Tramites y licencias 2.600.000f 2.704.000| 2.812.160f 2.924646| 3.041.632
Amortizaciones 9.350.000 0 0 0 0
Mercadeo 6.000.000| 6.240.000, 6.489.600| 6.749.184| 7.019.151
Servicios publicos 2.160.000| 2.246.400| 2.336.256| 2.429.706| 2.526.894
Utiles y papeleria 960.000 998.400| 1.038.336| 1.079.869| 1.123.064
Gastos de apertura 6.000.000 0 0 0 0
Gastos bancarios 10.458.243| 6.972.162| 3.486.081 0 0
Impuesto Industria y Ccio. 5.905.182| 6.141.389| 6.387.045| 6.642.527
Impuesto renta y complementarios| 43.885.736 49.992.884| 53.394.693| 56.886.558| 59.321.674
Impuesto predial 0| 1.260.000f 1.310.400| 1.362.816| 1.417.329
Gastos varios 1.280.000] 1.331.200] 1.384.448]| 1.439.826| 1.497.419
TOTAL GA 108.279.066| 104.258.720| 106.066.194| 108.039.395|112.520.625
Fuente: Esta investigacion.
7.1.6 Estimacion de IVA
Cuadro 53. Estimacion de IVA
VENTAS
ANO 1
CONCEPTO CANT.| PV VALOR IVA

Pollo asado 24.816| 11.983| 297.370.128| 47.579.220

Pollo broster 24.816| 13.707| 340.152.912| 54.424.466

Menu del dia 42.000) 5.172| 217.224.000| 34.755.840

Menu infantil 30.000| 2.155 64.650.000| 10.344.000

Gaseosa 350 ml. 24.000| 1.200 28.800.000 0

Gaseosa 200 ml. 36.000/ 1.000 36.000.000 0

TOTAL MOD 984.197.040| 147.103.526

COSTO DE VENTAS

ANO 1
CONCEPTO CANT.| PC VALOR IVA

Pollo fresco 1,85 kg 24.816| 8.148| 202.200.768 0

Mano de obra directa 24.816| 1.317 32.677.632 0

Pollo fresco 2 kg " 24.816| 8.808| 218.579.328 0

Mano de obra directa 24.816| 1.317 32.677.632 0

Adobo pollo asado " 24.816 50 1.240.800 198.528

Adobo pollo broster 24.816 50 1.240.800 198.528

papa capiro 400 gr 49.632 240 11.911.680 0

Gas 24.816 140 3.474.240 0

Energia 24.816 200 4.963.200 0

Agua 72.000 50 3.600.000 0

Papeleria 121.632 10 1.216.320 194.611

Mantenimiento equipos 121.632 50 6.081.600 973.056

Menu del dia 42.000| 3.450| 144.900.000| 6.955.200

Menu infantil 30.000| 1.250 37.500.000| 1.800.000

Mano de obra directa 72.000 454 32.677.632 0

Gaseosa 350 ml. 24.000 813 19.512.000 0

Gaseosa 200 ml. 36.000 563 20.268.000 0

TOTAL MOD 774.721.632| 10.319.923

IVA POR PAGAR 209.475.408| 136.783.603
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7.1.7 Condiciones de financiacion

Cuadro 54. Condiciones de financiacion

Monto 74.542.000
Tasa efectiva anual 14,03%
Plazo 3 afos
Intereses primer afo 10.458.243
Intereses segundo afo 6.972.162
Intereses tercer afio 3.486.081

Fuente: Esta investigacion.

7.1.8 Retenciones y aportes de némina

Cuadro 55. Retenciones y aportes de nOmina

CONCEPTO MES ANO
BASICO 535.600
CESANTIAS 44,615 5.353.858
INTERESES 5.354 642.463
PRIMA 44,615/ 5.353.858
VACACIONES 22,308 2.676.929
TOTAL EMPL. 116.893
TOTAL PLANTA | 1.168.926 22%
TOTAL ANO 14.027.107
SENA 10.712
ICBF 16.068
COMFAMILIAR 21.424 9%
EPS 45.526
AFP 64.272
ARP 2.796
TOTAL EMPL. 112.594 21%
TOTAL PLANTA | 1.125.938

Fuente: Esta investigacion.
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7.1.9 Estimacion de impuestos

Cuadro 56. Estimacién de impuestos
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IMPUESTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Industria y comercio 0| 5.905.182| 6.141.389| 6.387.045| 6.642.527
Renta y complementarios 43.885.736| 49.992.884| 53.394.693| 56.886.558| 59.321.674
Impuesto predial 0| 1.260.000/ 1.310.400| 1.362.816] 1.417.329
TOTAL GA 43.885.736| 57.158.066| 60.846.482| 64.636.419| 67.381.529
Fuente: Esta investigacion.
7.1.10 Resumen de costos
Cuadro 57. Resumen de costos
DESCRIPCION COSTOS ANO COSTOS MES COSTOS DIA
COSTOS FINOS
Depreciacion 12.095.000 1.007.917 33.597
Gastos de administracion 108.279.066 9.023.256 334.372
TOTAL COSOTOS FIJOS 120.374.066 10.031.172 367.970
COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa 98.032.896 8.169.408 272.314
Costos de produccion 676.688.736 56.390.728 1.879.691
TOTAL COSTOS VARIABLES 774.721.632 64.560.136 2.152.005
TOTAL COSTOS (F+V) 895.095.698 74.591.308 2.519.974

Fuente: Esta investigacion.

7.1.11 Punto de equilibrio operativo

Dado que son seis (6) los productos a producir y vender, es necesario utilizar el

siguiente procedimiento:

Analisis vertical para establecer la participacibn de cada producto sobre las
unidades totales a producir y vender.

Multiplicar el porcentaje de participacion de cada producto por su margen de
contribucion unitario. El resultado sera el margen de contribucién ponderado de

cada producto.

Sumar estos valores ponderados, el resultado es el margen de contribucion total
ponderado de la produccién de pollo asado, broaster, menu del dia, menu infantil,
gaseosa 350ml. y gaseosa 200ml.




Aplicar la férmula: CF/(PV-CV).

Cuadro 58. Punto de equilibrio
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Fuente: Esta investigacién

COSTOS P. ASADO |P. BROASTER| M.DIA | M.INFANTIL| G.350 | G.200 |TOTAL
Unidades a producir 24.816 24.816 42.000 30.000 24.000 | 36.000 |181.632
Costos variables unitarios: 0
Materia prima directa unitaria 8.638 9.358 3.560 1.360 813 563 24.292
Mano de obra directa unitaria 1.317 1.317 454 454 3.541
Total costo variable unitario 9.955 10.675 4.014 1.814 813 563 27.833
Costos fijos 120.374.066
Precio de venta unitario 11.983 13.707 5.172 2.155 1.200 1.000 | 35.217
Margen unitario 2.028 3.032 1.158 341 387 437 7.384
Punto de equilibrio 3.035 3.035 5.137 3.669 2.935 4.403 | 22.215
Participacién unidades a prod. 14% 14% 23% 17% 13% 20% 100%
Margen de contribucion ponderado 1.637 1.873 1.196 356 159 198 5.419
Ventas afio en punto de equilibrio 782.340.114
Costo variable afio en punto de equilibrio 661.966.048
Costo fijo en punto de equilibrio 120.374.066
Diferencia Ingresos y costos totales 0
Ventas en unidades dia en punto de equilibrio 62
Ventas en pesos dia en punto de equilibrio 2.173.167

El punto de equilibrio o nivel de produccién y ventas para el primer afio que Rico
Pollo debe alcanzar para lograr cubrir los costos totales con sus ingresos

obtenidos, es de 25.039 unidades que representan $731.794.094.

Grafico 26. Punto de equilibrio operativo
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Fuente: Esta investigacidn.
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7.1.12 Proyeccion de ingresos y costo de ventas

Cuadro 59. Proyeccion de ingresos y costo de ventas

VENTAS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR
Pollo asado 24.816| 297.370.128| 25.312| 303.317.531| 25.819| 309.383.881| 26.335| 315.571.559| 26.862| 321.882.990
Pollo broster 24.816| 340.152.912| 25.312| 346.955.970| 25.819| 353.895.090| 26.335| 360.972.991| 26.862| 368.192.451
Men( del dia 42.000| 217.224.000| 42.840| 221.568.480| 43.697| 225.999.850| 44.571| 230.519.847| 45.462| 235.130.244
Men( infantil 30.000| 64.650.000| 30.600| 65.943.000| 31.212| 67.261.860| 31.836| 68.607.097| 32.473| 69.979.239
Gaseosa 350 ml. 24.000| 28.800.000| 24.480| 29.376.000| 24.970| 29.963.520| 25.469| 30.562.790| 25.978| 31.174.046
Gaseosa 200 ml. 36.000) 36.000.000f 36.720| 36.720.000| 37.454| 37.454.400| 38.203| 38.203.488| 38.968| 38.967.558
TOTAL MOD 984.197.040 1.003.880.981 1.023.958.600 1.044.437.772 1.065.326.528
COSTO DE VENTAS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR CANT. VALOR

Pollo fresco 1,85 kg 24.816| 202.200.768| 25.312| 206.244.783| 25.819| 210.369.679| 26.335| 214.577.073| 26.862| 218.868.614
Mano de obra directa 24.816| 32.677.632] 25.312| 33.331.185| 25.819| 33.997.808| 26.335| 34.677.764| 26.862| 35.371.320
Pollo fresco 2 kg [ 24.816| 218579.328) 25312 2220950915 25.819| 227.400.933| 26.335| 231.958.132| 26.862| 236.597.294
Mano de obra directa 24.816| 32.677.632| 25.312| 33.331.185| 25.819| 33.997.808| 26.335| 34.677.764| 26.862| 35.371.320
Adobo pollo asado " 24.816 1.240.800| 25.312 1.265.616| 25.819 1.290.928| 26.335 1.316.747| 26.862 1.343.082
Adobo pollo broster 24.816 1.240.800| 25.312 1.265.616| 25.819 1.290.928| 26.335 1.316.747| 26.862 1.343.082
papa capiro 400 gr 49.632| 11.911.680| 50.625| 12.149.914| 51.637| 12.392.912| 52.670| 12.640.770| 53.723| 12.893.585
Gas 24.816 3.474.240| 25.312 3.543.725| 25.819 3.614.599| 26.335 3.686.891| 26.862 3.760.629
Energia 24.816 4.963.200| 25.312 5.062.464| 25.819 5.163.713| 26.335 5.266.988| 26.862 5.372.327
Agua 42.000 3.600.000| 42.840 3.672.000| 43.697 3.745.440| 44.571 3.820.349| 45.462 3.806.756
Papeleria 121.632 1.216.320| 124.065 1.240.646| 126.546 1.265.459| 129.077 1.290.769|131.658 1.316.584
Mantenimiento equipos 121.632 6.081.600| 124.065 6.203.232|126.546 6.327.297(129.077 6.453.843|131.658 6.582.919
Men( del dia 42.000| 144.900.000| 42.840| 147.798.000| 43.697| 150.753.960| 44.571| 153.769.039| 45.462| 156.844.420
Men( infantil 30.000| 37.500.000| 30.600| 38.250.000| 31.212| 39.015.000| 31.836| 39.795.300| 32.473| 40.591.206
Mano de obra directa 72.000| 32.677.632| 73.440| 33.331.185| 74.909| 33.997.808| 76.407| 34.677.764| 77.935| 35.371.320
Gaseosa 350 ml. 24.000) 19.512.000| 24.480| 19.902.240| 24.970| 20.300.285| 25.469| 20.706.290| 25.978| 21.120.416
Gaseosa 200 ml. 36.000) 20.268.000/ 36.720| 20.673.360| 37.454| 21.086.827| 38.203| 21.508.564| 38.968| 21.938.735
TOTAL MOD 774.721.632 790.216.065 806.020.386 822.140.794 838.583.610

Fuente: Esta investigacion.
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7.1.13 Estados financieros

7.1.13.1 Balance General

Cuadro 60. Balance General
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ACTIVO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Disponible

Caja 9.407.220| 291.664.868| 300.350.702| 300.897.169| 301.776.338| 324.361.575
Bancos

Total disponible 9.407.220| 291.664.868| 300.350.702| 300.897.169| 301.776.338| 324.361.575
Inventarios

Materias primas 12.543.026 13.065.652 13.326.965 13.593.504 13.865.374 14.142.682
Total inventarios 12.543.026 13.065.652 13.326.965 13.593.504 13.865.374 14.142.682
Propiedad planta y equipo

Terrenos 150.000.000{ 150.000.000| 150.000.000{ 150.000.000| 150.000.000| 150.000.000
Construcciones y edificaciones 100.000.000{ 100.000.000| 100.000.000| 100.000.000| 100.000.000| 100.000.000
Maquinaria y equipo 50.200.000 50.200.000 50.200.000 50.200.000 50.200.000 50.200.000
Equipo de oficina 20.750.000 20.750.000 20.750.000 20.750.000 20.750.000 20.750.000
Equipo de computo y comunicacion 0 0 0 0 0 0
Depreciacidon acumulada (12.095.000)| (24.190.000)| (36.285.000)| (48.380.000)| (60.475.000)
Total propiedad planta y equipo 320.950.000| 308.855.000 296.760.000| 284.665.000| 272.570.000) 260.475.000
TOTAL ACTIVO 342.900.246| 613.585.520) 610.437.667| 599.155.673| 588.211.713] 598.979.257
PASIVO

Obligaciones financieras

Bancos nacionales 74.542.000 74.542.000 49.694.667 24.847.333 0 0
Total obligaciones financieras 74.542.000 74.542.000 49.694.667 24.847.333 0 0
Proveedores

Nacionales 12.543.026 13.065.652 13.326.965 13.593.504 13.865.374 14.142.682
Total proveedores 12.543.026 13.065.652 13.326.965 13.593.504 13.865.374 14.142.682
Cuentas por pagar

Retenciones y aportes de nomina 1.080.901 1.125.938 1.148.457 1.171.426 1.194.855 1.218.752
Acreedores varios 96.408.000 96.408.000 96.408.000 96.408.000 96.408.000 96.408.000
Total cuentas por pagar 97.488.901 97.533.938 97.556.457 97.579.426 97.602.855 97.626.752
Impuestos gravamenes y tasas

De renta y complementarios 43.885.736 49.992.884 53.394.693 56.886.558 59.321.674
Impuesto sobre las ventas por pagar 136.783.603| 139.519.275| 142.309.661| 145.155.854| 148.058.971
Total impuestos gravamenes y tasas 0] 180.669.339| 189.512.160| 195.704.354| 202.042.412| 207.380.645
Obligaciones laborales

Salarios por pagar

Cesantias consolidadas 5.139.703 5.353.858 5.460.935 5.570.153 5.681.557 5.795.188
Intereses sobre cesantias 616.764 642.463 655.312 668.418 681.787 695.423
Prima de servicios 0

Vacaciones consolidadas 2.569.852 2.676.929 2.730.467 2.785.077 2.840.778 2.897.594
Total obligaciones laborales 8.326.319 8.673.249 8.846.714 9.023.649 9.204.122 9.388.204
TOTAL PASIVO 192.900.246| 374.484.178| 358.936.963| 340.748.266| 322.714.762| 328.538.283
PATRIMONIO

Capital social 150.000.000{ 150.000.000, 150.000.000| 150.000.000| 150.000.000| 150.000.000
Resultados del ejercicio 89.101.342| 101.500.705| 108.407.407| 115.496.950, 120.440.974
Resultados de ejercicios angteriores

TOTAL PATRIMONIO 150.000.000{ 239.101.342| 251.500.705| 258.407.407| 265.496.950 270.440.974
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 342.900.246| 613.585.520) 610.437.667| 599.155.673| 588.211.713] 598.979.257

Fuente: Esta investigacion.




7.1.13.2 Estado de Resultados

Cuadro 61. Estado de Resultados
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CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS
Alimentos 919.397.040] 956.172.922| 994.419.838| 1.034.196.632| 1.075.564.497
Bebidas 64.800.000 67.392.000 70.087.680 72.891.187 75.806.835
Total ventas netas 984.197.040| 1.023.564.922| 1.064.507.518| 1.107.087.819| 1.151.371.332
COSTO DE VENTAS
Alimentos 734.941.632] 764.339.297| 794.912.869| 826.709.384| 859.777.759
Bebidas 39.780.000 41.371.200 43.026.048 44.747.090 46.536.974
Total costo de ventas 774.721.632| 805.710.497| 837.938.917| 871.456.474| 906.314.733
UTILIDAD BRUTA 209.475.408| 217.854.424| 226.568.601| 235.631.345| 245.056.599
Margen Bruto 21,3% 21,3% 21,3% 21,3% 21,3%
Gastos Operacionales 64.393.331 54.265.835 52.671.501 51.152.837 53.198.951
Depreciaciones 12.095.000 12.095.000 12.095.000 12.095.000 12.095.000
Utilidad antes impuestos 132.987.077| 151.493.589| 161.802.100, 172.383.508| 179.762.648
Margen operacional 13,5% 14,8% 15,2% 15,6% 15,6%
Imporenta 43.885.736 49.992.884 53.394.693 56.886.558 59.321.674
Utilidad Neta 89.101.342) 101.500.705| 108.407.407| 115.496.950| 120.440.974
Margen Neto 9,1% 9,9% 10,2% 10,4% 10,5%
Fuente: Esta investigacion.
7.1.13.3 Flujo de Efectivo
Cuadro 62. Flujo de Efectivo
FLUJO DE CAJA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad 89.101.342| 101.500.705| 108.407.407| 115.496.950| 120.440.974
(+)|Depreciacion 12.095.000] 12.095.000] 12.095.000, 12.095.000{ 12.095.000
Variacion en actividades de operacion
(=) |Incremento inventarios -12.543.026 -522.626 -261.313 -266.539 -271.870 -277.307
(+)|Incremento oblig. Laborales 8.326.319 346.930 173.465 176.934 180.473 184.082
(+)|Incremento impuestos x pag 180.669.339 8.842.821 6.192.194 6.338.058 5.338.233
(+)|Incremento cuentas x pag 97.488.901 45.038 22.519 22.969 23.429 23.897
(+)|Incremento proveedores 12.543.026 522.626 261.313 266.539 271.870 277.307
Variacion en actividades de inversion
Terrenos -150.000.000
Construcciones y edificaciones -100.000.000
Magquinaria y equipo -50.200.000
Equipo de oficina -20.750.000
(=) |Incremento en inversiones
Variacion en actividades de financiacién
(-) |Pago de obligacion financiera 74.542.000 -24.847.333| -24.847.333| -24.847.333
(-) |Utilidad ejercicio anterior -89.101.342|-101.500.705| -108.407.407| -115.496.950
Capital 150.000.000
Aumento o disminucién del efectivo 9.407.220|282.257.648 8.685.834 546.467 879.170| 22.585.237
Saldo anterior de caja 9.407.220| 291.664.868 300.350.702| 300.897.169| 301.776.338
Saldo siguiente 9.407.220|291.664.868| 300.350.702| 300.897.169| 301.776.338| 324.361.575

Fuente: Esta investigacion.




7.1.13.4 Flujo de Caja y Rentabilidad

Cuadro 63. Flujo de Caja y Rentabilidad
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Variacion en actividades de operacion 0| 282.648.848| 126.586.813| 131.063.534| 138.529.506| 142.714.609
Variacion en actividades de inversion 0 0 0 0 0 0
Variacion en actividades de financiaciél 170.950.000 0| -114.953.675| -127.393.238| -134.341.748| -116.627.439
Flujo de caja para evaluacion 170.950.000| 282.648.848| 11.633.138 3.670.296 4187.758| 26.087.170
Tasa de descuento 15% 15% 15% 15% 15%
Flujo de caja descontado 170.950.000 | 245.781.607 | 10.115.772 3.191.562 3.641.529 22.684.496

Fuente: Esta investigacion.
7.2 EVALUACION ECONOMICA
7.2.1 Valor Presente Neto (VPN)
Formula:

FE . FE , FE w
VPN = + et — Inversion

(1+x) | |(1+&7 1+ &

Donde:

FE = Flujo Neto de Efectivo
K = Tasa de Descuento Anual = 15%
Inversion= 170.950.000

VPN= (245.441.433)+(6.567.739)+(359.311)+(502.668)+(11.228.854)-170.950.000

VPN = 264.100.005 — 170.950.000

VPN = 93.150.005

La cifra obtenida de $ 93.150.005, a una tasa de retorno de inversion del 15%:; es
positiva significativamente, lo que quiere decir que el proyecto puede ser

ejecutado.
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7.2.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Formula:

Fz | [ FE FE ,
TR=0= \iizy | | fr ey | v er  fversion

Donde:

FE = Flujo Neto de Efectivo
K = Tasa de rendimiento que genera el proyecto = 15%
Inversién= 170.950.000

VPN=0= (245.441.433)+(6.567.739)+(359.311)+(502.668)+(11.228.854)-170.950.000
TIR =47,74%
La tasa Interna de Retorno del proyecto es del 47,74%, la cual representa mas del

doble de la tasa de descuento propuesta para obtener el Flujo de Caja Neto que
es del 15%, por lo tanto el proyecto se puede ejecutar.

7.2.3. Relacion costo beneficio. Para determinar el beneficio del proyecto en su
relacion con el costo, utilizamos el método del CAUE o costo anual uniforme
equivalente:

Valor beneficio o utilidad neta primer afio 89.101.342
Valor inversion: 170.950.000
Tasa social: 12%

Costo anual de la inversion = 170.950.000 x 0,12 = 20.514.000

B/C = 89.101.342/20.514.000
B/C =4,34

El resultado obtenido en la relacion es mayor que uno, por esta razon el proyecto
debe ejecutarse.
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7.2.4 Indicadores financieros

Cuadro 64. Indicadores financieros

RAZON FORMULA INDICADOR
Corriente Activo corriente/Pasivo corriente 1,50
Prueba Acida Activo corriente-Inventarios/Pasivo co 1,48
Capital de trabajo Activo corriente - Pasivo corriente 101.196.342
Endeudaiento Pasivo/Activo 0,59
Indice de proiedad Patrimonio/Activo 0,39
Eficiencia Operativa Ventas/Activo Total 1,60
Rentabilidad Neta Utilidad Neta/Ventas Netas 9.1%
Rentabilidad Operacional |Utilidad Operacional/\Ventas Netas 13,5%
Rentabilidad Activo Total |Utilidad Neta/Activo Total 14,5%

Fuente: Esta investigacion

La razon corriente permite observar que existe una capacidad de liquidez o
solvencia suficiente para cubrir las obligaciones de corto plazo que puede contraer
la empresa en el transcurso de sus operaciones, ya que por cada peso de deuda,
la empresa dispone de 1,50 para cumplir con las obligaciones.

La prueba acida muestra que el Asadero Rico Pollo tiene una solvencia liquida
importante para cumplir con sus compromisos inmediatos. Dispone de $1,48 por
cada peso de deuda.

El Proyecto y su operaciébn generan un capital de trabajo por valor de $
101.196.342 con el que se puede garantizar el pago de las obligaciones y las
operaciones adicionales que se requieran en el corto plazo.

El apalancamiento financiero sobre los activos de la empresa es de 59 centavos, y
el de las propietarias del Asadero Rico Pollo de 33 centavos.

El indice de rotacion del Activo Total o eficiencia operativa muestra que el grado
de utilizacion de los recursos para generar ventas es de $1,60.

El margen de utilidad neta para el primer afio de operacion de la empresa es del
9,1%, porcentaje muy significativo si se tiene en cuenta que se encuentra en
proceso de formalizacion.

La utilidad operacional equivale al 13,5%, lo que significa que cada peso vendido
genera $13,5 de beneficio.

La rentabilidad del activo total muestra que por cada peso que se invierte en
activos durante el primer afo, se genera un rendimiento del 14,5%.
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7.3 EVALUACION ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para una mayor confiabilidad del estudio, se realizaron varios escenarios en los
cuales se obtiene la tasa interna de retorno (TIR), considerando las cuatro
principales variables del negocio, precio de venta, materias primas, mano de obra
directa y costo de la financiacion y como constante la tasa de oportunidad (TO) del
15%.

Los rangos porcentuales en cada escenario van de -5% a -1% en el campo
negativo y 1% a 5% en el campo positivo.

Cuadro 65. Analisis de sensibilidad

VAR.| PV MP MO |FINANC.| TO
-5% NA 70,88% | 52,22% | 48,91% | 15,00%
-4% | 4,14% | 66,79% | 51,52% | 48,86% | 15,00%
-3% | 21,28% | 62,56% | 50,81% | 48,81% | 15,00%
-2% | 32,13% | 58,15% | 50,10% | 48,76% | 15,00%
-1% | 40,94% | 53,53% | 49,38% | 48,71% | 15,00%

0 | 47,74% | 47,74% | 47,74% | 47,74% | 15,00%
1% | 55,66% | 43,45% | 47,93% | 48,61% | 15,00%
2% | 62,16% | 37,80% | 47,19% | 48,56% | 15,00%
3% | 68,29% | 31,53% | 46,44% | 48,51% | 15,00%
4% | 74,12% | 24,28% | 45,69% | 48,46% | 15,00%
5% | 79,72% | 15,22% | 44,92% | 48,41% | 15,00%

Fuente: Esta investigacion.

El grafico 27 muestra de manera detallada y clara que las variables precio de
venta y costo de materias primas son altamente sensibles a las variaciones, la
razén fundamental es que estas tienen una participacion significativa en los
ingresos y costo de ventas respectivamente.

Sin embargo existe un margen de seguridad que permite atender de manera
tranquila cualquier contingencia que tenga que ver con una competencia agresiva
de precios o alzas en los costos de las materias primas en el mercado.

Por su parte las variables mano de obra directa y costo de la financiacion se
muestran normales ante los cambios planteados en los escenarios, ya que su
incidencia en el estado de resultados es ligeramente baja.
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Grafico 27. Andlisis de sensibilidad
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Fuente: Esta investigacion

7.4 ANALISIS DE IMPACTO

7.4.1 Impacto econdémico. El pais en general y en Narifio de manera especifica,
aun se padece los efectos de la pérdida de dinamismo en la demanda interna y
externa, principalmente por la crisis financiera en los Estados Unidos, los
distanciamientos politicos y econdmicos con Venezuela y Ecuador y el fendmeno
de las piramides.

Es importante tener en cuenta que el PIB 2009 por ramas de actividad econdmica
reveld6 que los sectores mas dindmicos fueron en su orden: mineria (11,3%),
construccion (12,8%) y establecimientos financieros, seguros, inmuebles y
servicios a las empresas (3,1%); mientras que las contracciones mas importantes
se registraron en la industria manufacturera (6,3%) y el comercio, reparaciones,
restaurantes y hoteles (2,9%). En tanto, los sectores agropecuario, eléctrico y de
servicios, crecieron alrededor del 1%.

Sin duda alguna que todos estos fenémenos afectaron de manera negativa a
nuestro departamento y en especial a la capital, por esta razon durante 2009 en
Pasto, los empleos informales crecieron y representan un 63,8% del total de la
poblacidon empleada, que en su mayoria pertenecen a actividades comerciales,
servicios y transporte.

En cuanto al nimero de empresas creadas durante 2009, estas llegaron a 202 y
aunque existe un crecimiento en el valor del capital suscrito frente al afio
inmediatamente anterior, decrecen un 14% en numero de establecimientos
constituidos pues pasan de 235 en 2008 a 202 en 2009.
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El panorama también es desalentador en el nimero de empresas liquidadas, esté
crece un 63%, 22 de las cuales pertenece al comercio, 3 a la construccion, 5 a
salud y 12 a otros servicios.

No obstante y pese a todas estas dificultades, este proyecto busca proporcionar
una herramienta técnica, para fortalecer la posicion competitiva del Asadero Rico
Pollo, como un aporte significativo que contribuira para contrarrestar la situacion
gue vive actualmente la regiéon y en particular la ciudad de Pasto, ya que se
pretende dinamizar la economia local, generando unas ventas por valor de $
1.179.030.000 en el primer afio, realizar las compras a proveedores locales para
apoyar la empresa regional y ofrecer productos a precios muy accesibles para que
los habitantes de las comunas 6 y 7 puedan economizar y ahorrar.

7.4.2 Impacto regional. Se hace necesario resaltar que en los ultimos afios y
pese a todas las dificultades por las que pasa la region, se ha incrementado
notoriamente la construccion de vivienda. En la actualidad los proyectos que se
desarrollan en el sector occidental de la ciudad, comunas 6 y 7, han entregado
580 apartamentos y pretenden entregar en los proximos meses alrededor de 800
mas.

Este sector lo conforman 10.800 hogares, sin contar con los 1.380 nuevos que
estan en venta, lo que significa que existe una oportunidad muy buena para que el
Asadero Rico Pollo desarrolle sus operaciones, crezca y genere beneficios
significativos como utilidades para sus duefias, empleo, alianzas con los
proveedores regionales y alternativas de producto y precio para sus clientes.

7.4.3 Impacto social. Existen numerosas razones que hacen viable la puesta en
marcha de un plan de negocios para fortalecer la posicion competitiva del Asadero
Rico Pollo, el que tenga una operacion actual que estd generando ingresos y
utilidades, contar con namero significativo de clientes, la voluntad decidida de sus
propietarias, pero tal vez la mas importante, los beneficios que otorga el gobierno
a través del Fondo Emprender para incentivar la generacion de empleo. Se cree
gue esto se puede lograr porque uno de los propdsitos de este proyecto es
generar al menos 11 empleos formales que redundaran sin duda alguna en el
mejoramiento del nivel de ingresos de este numero de hogares.

7.4.4 Impacto ambiental. En la actualidad, el Asadero utiliza una cantidad
significativa de carbon vegetal para el asado del pollo, sin medir las consecuencias
negativas que esto le causa el medio ambiente.
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Para producir el carb6on vegetal de manera artesanal, en las zonas rurales del
departamento de Narifio, en especial de las poblaciones serranas y costeras del
Pacifico, se talan grandes extensiones de bosques y la madera y otros residuos
vegetales que se obtienen, se calientan bajo la tierra a temperaturas superiores a
los 500°C en ausencia de aire y durante el proceso de combustion que puede
tardar dias, se emanan una cantidad gigantesca de gases de efecto invernadero
gue no solo destruyen los ambientes naturales y la fauna, sino que también
aumentan la polucibn ambiental. Por esta razén y para disminuir el impacto
ambiental, la produccion de carbén vegetal de manera artesanal debe remplazarse
métodos industriales de generacién de energias limpias que no generen mas
estragos al medio ambiente.

En este sentido los objetivos de este proyecto van mas alla de generar mayores
ingresos y mejores beneficios para las propietarias, los empleados y la comunidad,
la contribucidn con el medio ambiente también es un propdésito del negocio a corto
plazo, pues se contempla dentro del plan de inversion, la adquisicion de un horno
en acero inoxidable a gas, que permita mejorar el tiempo de asado y menos
contaminacion para el ambiente.



CONCLUSIONES

El plan de negocios para fortalecer la posicibn competitiva del Asadero Rico Pollo,
no solo pretende desde el campo académico proporcionar los elementos que
viabilicen su puesta en marcha, sino que lleva inmerso un mensaje de formalizar y
apoyar a las famiempresas de tipo informal, porque en realidad son estas las que
requieren de la atencion de todos los entes de caracter privado y estatal. La razon
fundamental, es que estas en su conjunto, generan mas del 40% del empleo en el
pais.

Rico Pollo, es un negocio que en la actualidad y de manera informal tiene unas
ventas significativas, genera alrededor de ocho empleos y entrega a sus
propietarias unas utilidades anuales importantes, pero es una realidad que las
condiciones en las que presta sus servicios son precarios y le impiden crecer y
ser competitiva.

Las comunas 6 y 7 de la ciudad de Pasto, la conforman 68 barrios con mas de
10.800 hogares, con un promedio de ingresos que no supera los seiscientos mil
pesos ($ 600.000) y no cuentan con un asadero de pollos que satisfaga la
demanda actual y que ademas colme sus necesidades de precio, sabor, tamafio y
servicio, por lo que es urgente implementar un plan de accién que permita
responder a las sugerencias, inconformidades y expectativas de este mercado.

Los resultados obtenidos en esta investigacion, en especial los relacionados al
estudio de mercado y al financiero, permiten afirmar con cierta certeza que se
deben ejecutar el plan de negocios para fortalecer la posicion competitiva, para lo
cual se requiere conseguir los recursos necesarios descritos en el plan de
inversion, a través del fondo emprender y crédito bancario a tres afios.

La formalizacion del Asadero Rico Pollo debe considerar el nuevo modelo de
forma societaria SAS, Sociedad por Acciones Simplificada, ya que permite, entre
otros beneficios, la unipersonalidad, no exige un ndmero minimo o maximo de
accionistas, se constituye por documento privado inscrito en la Camara de
Comercio del domicilio, su objeto social puede ser indeterminado, el término de
duracion puede ser indefinido, la responsabilidad se limita exclusivamente al
monto de los aportes de los accionistas, salvo fraude a la ley o abuso en perjuicio
de terceros, es mucho mas flexible, pues existe libertar para disefiar la estructura
de administracion y es voluntaria la creacion de la junta directiva y de la revisoria
fiscal.



RECOMENDACIONES

Si en un comienzo la formalizacion de la empresa puede significar la disminucion
de las utilidades actuales que reciben sus propietarias por los impuestos y la carga
salarial a los que se veran sometidos, es importante que se considere las
proyecciones realizadas con base en los indices de crecimiento poblacional y
empresarial de la regidn que por cierto son muy conservadores, tan solo del 2%
sostenido para los cinco afios que les permitiran incrementar de manera
significativa sus ingresos.

Los actuales beneficios que genera el gobierno nacional a través del Fondo
Emprender deben ser aprovechados de manera inmediata ya que el monto
otorgado a las empresas que se constituyan y que generen al menos ocho (8)
empleos directos, puede ascender a los 180 salarios minimos legales vigentes, lo
cual sin duda alguna, viabiliza el proyecto y reduce de manera significativa los
costos de inversion.

Es importante tener en cuenta que no se debe parar la operacion actual que tiene
Rico Pollo para poner en marcha este Plan de Negocios. El objetivo estratégico,
es fortalecer la posicion competitiva y por ello se debe buscar en arriendo y de
manera provisional un local o una casa cercana que permita seguir prestando el
servicio a los clientes tradicionales y generar expectativas a toda la comunidad del
sector.

Cambiar u omitir cualquiera de los estudios y planteamientos realizados en esta
investigacion por parte de las propietarias del negocio, puede causar efectos
contrarios a los requeridos o establecidos, por lo que toda modificacion o
mejoramiento, debe ser consultado con los autores del proyecto.

Finalmente se recomienda seguir todos los pasos establecidos en este estudio y
contar con la asesoria de los autores del Plan de Negocios para conseguir el
objetivo estratégico de consolidar de manera efectiva el fortalecimiento de la
posicién competitiva del Asadero Rico Pollo en el mediano y largo plazo.
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ANEXOS

Anexo 1. Barrios de las comunas 6y 7

COMUNA 6
1| Agualongo 36 | Santa Isabel
2 | Altamira 37 | Santanita
3 | Bachue 38 | Sumatambo
4 | Caicedo 39 | Tamasagra |
5 | Ciudad Jardin 40 | Tamasagra Il
6 | Cooperativa Popular Narifiense 41 | Tequendama
7 | El Estadio 42 | Valle Lili
8 | El Libertador 43 | Villa De Los Rios
9 | Gilberto Pabon
10 | Granada | COMUNA7
11| Granada Il 44 | Achalay
12 | Granada lll 45 | Avenida Panamericana
13 | Granada IV 46 | Capusigra
14 | Inem 47 | Castillos Del Norte
15 | Jerusalen 48 | Conjunto El Paque
16 | La Cruz 49 | El Bosque
17| La Palma 50 | El Eden
18 | Los Fundadores 51 | El Rincon De La Aurora
19 | Luis Carlos Galan 52 | El Rincon De La Panamericana
20 | Majitayo Il 53 | Francisco De La Villota
21 | Mijitayo 54 | La Aurora
22 | Mijitayo Bajo 55 | La Primavera
23 | Mirador De Niza 56 | Las Acacias
24 | Niza | 57 | Las Camelias
25| Niza ll 58 | Los Andes
26 | Niza lll 59 | Los Hexagonos
27 | Nueva Colombia 60 | Rosales I
28 | Prados Del Niza 61 | Rosales |
29 | Quillacinga 62 | San Felipe
30| Quito Lopez | 63 | San Ignacio
31| Quito Lopez Il 64 | Santa Maria
32| Quito Lopez 1l 65 | Villa Aurora
33| San Carlos 66 | Villa Campanela
34 | San Miguel De Jongovito 67 | Villa Sofia
35 | San Sebastian 68 | Villa Vergel




181

Anexo 2. Mapa comuna 6
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Anexo 3. Mapa comuna 7




Anexo 4. Formato de la encuesta

UNIVERSIDAD DE NARINO

ESPECIALIZACION EN ALTA GERENCIA

ENCUESTA - ASADERO RICO POLLO

Fecha: Direccion:

Estrato

OBJETIVO: Obtener informacion de los consumidores actuales y potenciales del Asadero Rico

Pollo del Municipio de Pasto, necesaria para la formulacion de un plan de negocios, el cual sera

presentado a la Universidad de Narifio como trabajo académico.

1. Su nivel de ingresos o el de su familia, esta entre:

0 -515.000

515.001 — 1.030.000

1.030.000 — 2.060.000

Mas de 2.060.000

2. En el siguiente cuadro marque las razones por las que consume los productos de Rico Pollo.
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Producto Razones a evaluar
Sabor | Precio Tamafio Higiene Cercania Atencién | Ambientacién
Pollo asado
Pollo broaster
Menu del dia

No consume estos productos I:I

¢Por qué razon?

3. ¢ Hace cuanto tiempo conoce y consume los productos de Rico Pollo?

Menos de un mes

Entre uno y tres meses

Entre cuatro y seis meses

Entre siete meses y un afio

Entre uno y dos afios

Mas de dos afios

4. Califique el grado de satisfaccion de los productos y servicio de Rico Pollo con respecto a cada
uno de los aspectos, donde 1 es completamente insatisfecho, 2 insatisfecho, 3 satisfecho y 4

completamente satisfecho.

Aspecto

Calificacion

Calidad

Precio

Atencion y servicio

Comodidad y ambientacion del establecimiento

Higiene y salubridad




Seguridad del sector

5. ¢ Qué cantidad de los siguientes productos consume su familia al mes?

Producto

Cantidad

Pollo asado

Pollo broaster

Menu del dia
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6. Califique de uno a cuatro las variables del Pollo Asado de cada empresa, donde 1 es Muy malo,

2 Malo, 3 Bueno y 4 Muy bueno.

Variable

Rico Pollo

Mister Pollo

Pollo Sorpresa

La Canasta

Precio

Tamafo

Sabor

Frescura

Calidad

7. Califique de uno a cuatro las variables del Pollo Broaster de cada empresa, donde 1 es Muy
malo, 2 Malo, 3 Bueno y 4 Muy bueno.

Variable

Rico Pollo

Mister Pollo

Pollo Sorpresa

La Canasta

Precio

Tamafo

Sabor

Frescura

Calidad

8. Califique de uno a cuatro las variables para cada empresa, donde 1 es Muy malo, 2 Malo, 3
Bueno y 4 Muy bueno.

Variable

Rico Pollo

Mister Pollo

Pollo
Sorpresa

La Canasta

Higiene y salubridad

Comodidad y ambientacion

Atencién y servicio

Instalaciones

Parqueadero

Disponibilidad de productos

Eficiencia en la facturacion

Agilidad en la entrega de pedidos

Entrega acorde con el pedido

9. ¢ Qué productos de Rico Pollo recomendaria a otras personas y en qué medida lo haria?

Producto Grado de recomendacion
Definitivamente no | Probablemente no Probablemente si Definitivamente ¢
Pollo asado
Pollo broaster
Menu del dia

10. ¢ Qué otro producto o servicio le gustaria que Rico Pollo le ofrezca?
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11. ¢ Qué problemas ha tenido en Rico Pollo y con qué frecuencia?

Problemas Nunca Casi nunca Casi siempre

Siempre

Productos frios o de mal sabor

Productos recalentados

Errores en la entrega de producto

Productos no disponibles

Falta de higiene en los productos

Mala atencién

Demora en la entrega de pedido

Facturacién lenta

Error en la entrega de regresos

Ausencia de parqueadero

Otros, ¢ cuales?

12. ¢ Usted seguird consumiendo los productos de Rico Pollo?
s ]
No I:I Por qué razones:

13. ¢ Qué recomendacion le haria a Rico Pollo para mejorar su servicio?

OBSERVACIONES DEL ENCUESTADOR
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Anexo 5. Formato R-004
Comparacioén de cotizaciones

FECHA

DESCRIPCION PRECIO UND PRECIO UND PRECIO UND
Cotizante 1 Cotizante 2 Cotizante 3

Cotizante seleccionado

Elaboré




Anexo 6. Formato R-005

Proyeccion de compras trimestrales
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FECHA
PRECIO | VALOR
DESCRIPCION | ANLIDAD | AT DAY | ULTIMA TOTAL
COMPRA | COMPRA

Elaboré




Anexo 7. Formato R-001
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Listado de frecuencia de compra de insumos

Descripcion Frecuencia Unidad de medida

POLLO Diario Kilos
VERDURAS Diario Kilos
FRUTAS Diario Kilos
LACTEQOS Diario Litros
PAPA Semanal Kilos
GRANOS Semanal Kilos
GAS Semanal Libras
GASEOSA Semanal Unidad
REFRESCOS Semanal Unidad
SERVILLETAS Mensual Unidad
SUMINISTROS DE LIMPIEZA Mensual Unidad
SUMINISTROS DE OFICINA Mensual Unidad
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Anexo 8. Formato R-002

Solicitud de bienes y servicios

FECHA

SOLICITANTE

DESCRIPCION CANTIDAD MOTIVO

APROBADO POR




Anexo 9. Formato R-003

Orden de compra

NOMBRE PROVEEDOR
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DIRECCION
TELEFONO
FECHA
Descripcion Cantidad Valor Dcto Valor Iva | Valor Total
Bruto Neto
Total Neto
Iva

Valor Total O.C.

Nombre del Comprador

Nombre del Proveedor



Anexo 10. Formato R-007
Recepcidn interna de pollo
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Fecha

Descripcion

Cantidad
entregada

Firma
entrega

Cantidad
recibida

Firma
recibe

Verificacion




Anexo 11. Formato R-008

Pedido
FECHA
MESA
Descripcion Cantidad | Precio Precio Total
Unitario

Total

Iva
Total Neto

MESERO
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