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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE LA EMPRESA CASA
CABARE LA VERBENA.*

AUTOR: CAMILO ANDRES HERNANDEZ ORDUZ**

PALABRAS CLAVE: PLAN DE NEGOCIO, ECONOMIA NARANJA, INDUSTRIAS
CULTURALES, CABARE, ENTRETENIMIENTO NOCTURNO.

RESUMEN:

El presente proyecto tiene como proposito la creacion de la empresa Casa cabaré La verbena.
Este modelo de entretenimiento en Francia, donde la palabra cabaré (cabaret en francés),
denominaba salas de espectaculos nocturnos que combinan mdsica, danza y otras artes
escenicas como humoristas, ilusionistas entre otros. Como componente adicional se tiene un
servicio de bar, cuando el establecimiento es pequefio, y un bar restaurante cuando el tamafio
lo amerita. A diferencia de lo que sucede en un teatro, los asistentes pueden beber, bailar y
aplaudir. Actualmente, este modelo de negocio se encuentra en las principales ciudades del
mundo, como foco del entretenimiento nocturno refinado, sin embargo, en la ciudad de
Bucaramanga no se observa el desarrollo de éste modelo, dando paso a una oportunidad de
negocio. Es de resaltar la alta calidad artistica y la fuerte y amplia identidad cultural de
nuestro pais, elementos que fortalecen el proyecto y generan gran expectativa.

Para el desarrollo de este plan de negocio se realizd un analisis del sector del
entretenimiento nocturno en la ciudad. Seguidamente un estudio de mercado con el fin de
determinar el grado de aceptacion de la idea, las preferencias del mercado objetivo, la
demanda y las caracteristicas de la competencia. De aqui se parti6 para la elaboracion del
plan de mercadeo para la puesta en marcha de la empresa. Se realiza el estudio respectivo de
los factores técnicos, los requerimientos organizacionales y legales para la constitucion de la
empresa. Finalmente se realiza el estudio de viabilidad financiera y se plantean las estrategias

para la inmersion y correcto desenvolvimiento de la empresa en el mercado.

(*) Proyecto de grado

(**) Facultad de ingenierias fisico mecanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales. Director: José
Antonio Céardenas Fontecha.
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ABSTRACT

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF THE COMPANY CASA
CABARE LA VERBENA.

AUTHOR: CAMILO ANDRES HERNANDEZ ORDUZ.

KEYWORDS: BUSINESS PLAN, ORANGE ECONOMY, CULTURAL
INDUSTRIES, CABARE, NIGHTTIME ENTERTAINMENT.

DESCRIPTION:

The purpose of this project is to create the company Casa cabaret La verbena. This model of
entertainment in France, where the word cabaret (cabaret in French), called night shows that
combine music, dance and other performing arts as comedians, illusionists and others. As an
additional component there is a bar service, when the establishment is small, and a restaurant
bar when the size warrants it. Unlike what happens in a theater, attendees can drink, dance
and applaud. Currently, this business model is located in the main cities of the world, as a
focus of refined night entertainment, however, in the city of Bucaramanga the development
of this model is not observed, giving way to a business opportunity. It is worth noting the
high artistic quality and the strong and broad cultural identity of our country, elements that
strengthen the project and generate great expectations.

For the development of this business plan an analysis of the night entertainment sector in
the city was carried out. Then, a market study was realized to determine the degree of
acceptance of the idea, the preferences of the target market, the demand and the
characteristics of the competition. From here, it was started for the preparation of the
marketing plan for the start-up of the company. Next, the respective study of the technical
factors, the organizational and legal requirements for the constitution of the company is
carried out. Finally, the financial viability study is carried out and the strategies for

immersion and correct development of the company in the market are considered.

(*) Proyecto de grado

(**) Facultad de ingenierias fisico mecanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales. Director: José
Antonio Cardenas Fontecha.
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Introduccion

El mercado del entretenimiento presenta actualmente un crecimiento sostenido a nivel
mundial (Revista Arcadia, 2017). Por lo tanto, mas y mas artistas se forman continuamente
para lograr mejores puestas en escena y asi cautivar siempre al pablico expectante. El
publico, por su parte, es cada vez mas sofisticado y mas complejo de satisfacer, teniendo en
cuenta que la globalizacion ha integrado a nuestra cotidianidad nuevas formas y estilos de
deleitar los sentidos. Sin embargo, el arte en vivo en primera persona, en primera fila, jamas
sera superado por formas virtuales de vivirlo, ya que el pubico logra captar todos los
componentes de las expresiones plasmadas en el escenario. El lugar por excelencia y mas
reconocido para llevar a cabo puestas escénicas es el teatro, por su capacidad de adaptarse a
las diversas formas, estilos y asi mismo dar cabida a la gran afluencia de publico. En un
cabareé se lleva a cabo la misma tarea, con el adicional que el publico puede acceder a carta
de comidas y bebidas mientras aprecia el show, al igual que puede aplaudir y expresar su
regocijo con mayor impetu y frecuencia.

Aunque la figura original de cabaré ha cambiado notablemente, a nivel mundial existen
gran cantidad y variedad de estos establecimientos que son orientados al entretenimiento del
publico con diferentes estilos artisticos y culturales. Asimismo, siempre integran canto,
danza, musica, circo, magia y euforia del publico. En reconocidas ciudades a nivel mundial,
estos lugares ofrecen shows en torno a sus culturas autdctonas, dando paso asi a potenciar su
identidad como parte de un pais, tanto para sus coterraneos como para visitantes extranjeros.

De acuerdo con Mendoza (S.F.), “la globalizacion promueve la homogenizacion de las
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culturas, pero al mismo tiempo las obliga a ser nitidas, a diferenciarse mas, a acentuar
contrastes: Los pueblos esta llamados a profundizar sus identidades culturales.” (p. 1).

La ausencia de un establecimiento del tipo cabaret en la ciudad de Bucaramanga
representa una oportunidad para apostarle a este modelo. Teniendo en cuenta que la oferta de
artistas de todo tipo es cada vez mayor en nuestra ciudad y que sus performances son, en
muchas de las ocasiones, de alta calidad, se puede contar con desarrollar un show de caracter
excepcional, sumado a un servicio de restaurante y bar, que represente una gran atraccién
para el pablico local y para el foraneo, aportando de este modo al atractivo turistico de la
region. Teniendo en cuenta lo anterior, este plan de negocio se basa en tres fundamentos
esenciales: Fomentar la rica y compleja diversidad cultural que existe en Colombia,
establecer un espacio de ejecucion para artistas profesionales de la region y entregar al
publico un espectaculo que garantice su entretenimiento en torno a las culturas autoctonas de
nuestro pais.

Es importante resaltar que Casa Cabré La Verbena llevara a cabo sus funciones en horario
nocturno, por lo cual sera un sitio de gran acogida para jovenes y adultos mayores de edad
que busquen un espacio un plan Unico y diferente frente a los lugares convencionales que

todo el mundo conoce.
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Cumplimiento de objetivos
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Objetivo

Cumplimiento

Realizar un estudio de entorno que permita caracterizar el estado actual

del sector econémico en el cual se va a establecer este negocio.

Capitulo 3.

Desarrollar un estudio para identificar las caracteristicas y necesidades del
mercado objetivo, asi como sus tendencias y a partir de este disefiar un
plan de mercadeo que brinde una visidon clara de la estrategia a
implementar para formar, fortaleces y mantener la relacion con los

clientes.

Capitulo 4 y 10.

Por medio de un estudio técnico determinar la ubicacion, la distribucion

de espacio, la forma de operacion y los recursos necesarios, asi como la

Capitulo 5.
realizacién de una simulacion que permita observar a priori el
funcionamiento del negocio.
Disefiar una estructura administrativa y logistica que responda a las
necesidades de la empresa y proporcionen un buen desempefio en el Capitulo 6.

desarrollo de su actividad productiva.

Realizar un estudio que permita identificar las normas legales y
ambientales para que la empresa se establezca y opere, asi como definir la

figura juridica a constituir.

Capitulos 7 y 8.

Desarrollar un estudio para determinar las necesidades de recursos

financieros y sus condiciones.

Capitulo 9.
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1. Objetivos

1.1.  Objetivo general.
Desarrollar un plan de negocio para la creacion de una casa cabaré con tematica de las

culturas autdéctonas de Colombia en la ciudad de Bucaramanga.

1.2.  Obijetivos especificos.

e Realizar un estudio de entorno que permita caracterizar el estado actual del sector

econdmico en el cual se va a establecer este negocio.

e Desarrollar un estudio para identificar las caracteristicas y necesidades del mercado
objetivo, asi como sus tendencias y a partir de este disefiar un plan de mercadeo que brinde
una vision clara de la estrategia a implementar para formar, fortaleces y mantener la relacion
con los clientes.

e Elaborar un estudio técnico para determinar la ubicacion, la distribucién de espacio,
la forma de operacién y los recursos necesarios, asi como la realizacion de una simulacion
que permita observar a priori el funcionamiento del negocio.

e Disefar una estructura administrativa y logistica que responda a las necesidades de la
empresa y proporcionen un buen desemperio en el desarrollo de su actividad productiva.

e Realizar un estudio que permita identificar las normas legales y ambientales para que
la empresa se establezca y opere, asi como definir la figura juridica a constituir.

e Desarrollar un estudio para determinar las necesidades de recursos financieros y sus

condiciones.
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2. Bases conceptuales

El negocio casa cabaré integra tres elementos principales: disciplinas artisticas, un escenario
y un servicio de restaurante bar. No s6lo como un negocio habitual de restaurante y show,
sino como un sincretismo entre estos tres elementos tradicionalmente existentes en las
sociedades modernas, y mediante el cual se exaltara la identidad cultural de las regiones mas

destacadas de Colombia.

2.1 El escenario.
El lugar destinado para la ejecucion de artes escénicas es conocido, en términos de
arquitectura, como teatro. Si bien no siempre se requiere una edificacion para esta tarea, la
arquitectura del mismo permite organizar espacios de escenario y audiencia, asi como
proveer comodidades para el equipo técnico, los intérpretes y el publico. Sus componentes
mas representativos son:
Escenario: Es el espacio destinado para la representacion de obras de arte escénicas como
mausica, danza, cancidn, teatro, magia etc. Es el espacio escénico para los actores o intérpretes
y el punto focal para el publico. Por lo general el escenario consiste en una sola plataforma,
sin embargo, otros mas complejos pueden contener varias que pueden ser temporales o
ajustables. De cualquier modo, el escenario debe ser un elemento estable.

Camerinos: Son la parte del teatro que proporciona a los actores e intérpretes el espacio
necesario para vestirse y realizar sus preparaciones previas a la ejecucion de las obras.

Por lo general se tienen camerinos masculinos y femeninos por separado, a menudo

también se dispone de camerinos especiales para la estrella del espectaculo. Generalmente
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los camerinos disponen de una gran cantidad de enchufes y espejos con alta iluminacion.
Todos los camerinos deben contar con un lavabo, un armario o almacén de vestuario.
También funcionan como cuarto de espera secundario.

Palcos: Son secciones independientes en forma de balcon que estan provistas de varios
asientos para un grupo de personas que asisten juntas al espectaculo.

Platea: Area de butacas o asientos de la planta de acceso, o también seccion o fila
delantera (www.stageacero.com).

2.2 Resto bar:

Es aquel establecimiento que por los servicios y productos ofrecidos puede ser considerado
una mezcla entre restaurante y bar, donde se paga por comida y bebidas para ser consumidos
en el mismo lugar.

Un Resto-bar generalmente ofrece una amplia gama de seleccién de platos como de
bebidas, de tal modo que es apropiado tanto para comer como para consumir bebidas
alcohdlicas. Es frecuente que haya shows en vivo de grupos musicales, humoristas o un grupo
pequefio de baile.

2.3 Artes escénicas

Las artes escénicas son aquellas que realizan el estudio y ejecucion de todo tipo de obra
escénica, toda forma de expresion capaz de manifestarse en la escena como el teatro, la danza
o la masica. Tradicionalmente se presentan en edificaciones urbanisticas con un escenario
disefiado para esta tarea, sin embargo, se pueden observar espectaculos ambulantes. Otras
expresiones como desfiles, procesiones, ritos religiosos o fiestas populares tienen una clara
dimensién  escénica, aunque no ocurren en el escenario de un teatro

(www.canariascultura.com).
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2.4 Industrias culturales y creativas
La relacion entre la industria y el arte es compleja. El concepto de industrias culturales y
creativas presenta grandes divergencias dentro de los estudios culturales. Para abordar este
concepto, se parte de que el presente trabajo se analiza la viabilidad de un local con
programacion permanente de un show artistico en torno a la identidad cultural de Colombia.
La cultura ocupa un amplio margen practico en la cotidianidad de las sociedades
contemporaneas, cuya dimension abarca el patrimonio, el arte, las tradiciones, la educacion,
la creatividad, la comunicacion, la informacidn y la economia entre otros aspectos, por lo que

se considera importante su estudio y gestién desde una perspectiva interdisciplinar

La Organizacion de las Naciones Unidas ONU, en su informe sobre economia creativa,
del afio 2008, define las industrias creativas con las siguientes caracteristicas:

e Son ciclos de creacion, produccidn y distribucion de bienes y servicios que utilizan la
creatividad y el capital intelectual como principales aportaciones.

e Constituyen un conjunto de actividades basadas en el conocimiento, focalizadas en
las artes, pero no limitadas por ellas, potencialmente generadoras de ingresos que derivan del
comercio y los derechos de propiedad intelectual.

e Estan compuestas de productos tangibles y servicios artisticos o intelectuales,
intangibles con contenido creativo, valor econémico y objetivos de mercado.

e Se encuentran en el cruce de los sectores artesanias, servicios e industria.

e Constituyen un sector dindmico del comercio mundial.

Todas las industrias culturales y creativas operan con un recurso basico e indispensable
sin el cual no podrian existir: La produccion de contenidos (creacion, obra, disefio, ideas,

ect.) (Varela, 2011)
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2.5 Del patrimonio y la identidad

Las préacticas y bienes culturales de caracter tradicional causan profundo interés para los
gobiernos y estados, siendo vistos como alternativas para la construccion de referentes
identitarios, el desarrollo de las industrias culturales y el turismo. Aquello que define
actualmente el patrimonio cultural es su capacidad de representar simbdlicamente una
identidad. La regulacién, el archivo y la preservacion del patrimonio son competencia
misional del Ministerio de Cultura.

La identidad cultural de una nacion como Colombia tiene un eje fundamental: el idioma.
De alli se derivan caracterizaciones de las hablas subregionales. La diversidad cultural de un
pais tiene algunos componentes muy aldeanos, como la gastronomia, los licores, prendas de
vestir, la mdsica raizal que limita la identidad a grupos poblacionales reducidos. Existen
géneros musicales que nos identifica a todos los colombianos por igual, a sabiendas que la
comercializacion y la propaganda son factores determinantes para posicionarlos, como al
vallenato, el porro, la cumbia, el bambuco o el joropo, y cada uno de estos son musicas
regionales. Por lo tanto, se puede hablar que la identidad cultural colombiana, o de cualquier

pais del mundo, es descubrir el minimo comdn denominador (Jaramillo, 2005).

3. Anadlisis de entorno

3.1 Caracterizacion general del municipio de Bucaramanga
Bucaramanga es un municipio colombiano, capital del departamento de Santander. Ubicada
en la regién andina, sobre la cordillera Oriental, rama de la Cordillera de los Andes. Fue

fundada el 22 de diciembre de 1622 por el presbitero Miguel Trujillo y el juez poblador
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Andrés Paez de Sotomayor, levantaron un acta dando por terminada la iglesia y sacristia del
lugar, a la que dieron el nombre de Real de Minas de Bucaramanga. A principios del siglo
XX, entre los cuatro centros poblados que conforman actualmente el area Metropolitana,
Bucaramanga ejercio el liderazgo y predominio, debido a su rapido desarrollo econdémico,
social y politico concentrado en ella. Debido a esto, se convirtié en centro de acopio de
actividades comerciales y productivas de la region y se consolidd como el epicentro
poblacional y urbano; motivado en gran parte por su designacion como capital del
Departamento de Santander.

La Plaza de Garcia Rovira como centro de poder, el Parque Romero y el sector centro-
occidental residencial, se convirtieron en el primer nucleo o foco inicial de la ciudad,
provocando un crecimiento urbano que le permitié expandirse hacia el oriente, generando
nuevos centros de atraccion y conformando nuevas areas urbanizables alrededor de nuevas
plazas. Fue el Sistema de Parques, con la creacion de las Plazas Belén, hoy Parque Santander,
Parque Antonia Santos, Parque Centenario, Parque Bolivar y Parque de los Nifios, el proceso
que dio origen a una intensa urbanizacion sobre estos ejes, desplazando las zonas
residenciales y comerciales de la ciudad hasta las barreras impuestas por las depresiones de
la Quebrada La Rosita y Quebradaseca (www.bucaramanga.gov.co, 2016).

3.1.1Territorio. Hoy dia, el area del municipio es de 165 Km?, Distribuidos en quince
comunas y tres corregimientos, limita al norte con las localidades de Rionegro y Matanza, al
oriente con las poblaciones de Charta y Tona, al sur con Floridablanca y al occidente con
Giron. Se encuentra en una terraza inclinada de la Cordillera Oriental. Su altura sobre el nivel
del mar es de 959m. Cuenta con tres grandes cerros que se destacan: Morro Rico, Alto de

San José y El Cacique. Sus rios principales son: EI Rio de Oro y el Surata, y las quebradas:
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La flora, La Iglesia, Quebrada Seca, Cacique, La Rosita y San Isidro (Area metropolitana de
Bucaramanga, s.f.).

3.1.2 Demografia. La poblacion del municipio de Bucaramanga para el afio 2017 esta
proyectada en 5284.97 habitantes, lo que equivale al 1,07% del total nacional que se tiene
para el mismo afio (www.camaradirecta.com)). Se estima que el 60% de los habitantes son
mayores de edad. Se estima que el 98.7% habitan el caso urbano y solo el 1,3% vive en la
zona rural. El observa un promedio de 3,6 personas por hogar. Bucaramanga se conoce por
ser una ciudad de bajo desempleo. Aun asi, registra altos niveles de informalidad

(www.bucaramanga.gov.co, 2011).
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Figura 1. Proyeccion de la poblacion 2017. Nota: Adaptado de Observatorio
metropolitano, 2016.

Educacion. El municipio de Bucaramanga cuenta en la actualidad con 50 instituciones
educativas de caracter oficial en el area urbana, que atienden la demanda publica de demanda
en los niveles de preescolar, basica, media, asi como ciclos CLEI (Ciclos Lectivos Especiales
Integrales), cinco centros educativos rurales con 19 sedes que cubren el sector rural. Estas

instituciones tipo A o principales, cuentan con 126 sedes para tener una presencia en la



29
PLAN DE NEGOCIO CASA CABARE LA VERBENA

totalidad de los sectores. La secretaria de educacion de Bucaramanga cuenta con un programa
social denominado “Universidad del pueblo”, que ofrece educacion gratuita en los niveles
técnico y tecnologico para personas de estrato 1,2 y 3.

Analfabetismo. El 98,85% de la poblacion de la ciudad entre los 15 y 24 afios de edad se
encuentra en la categoria alfabetizada, segin el Censo Nacional de Poblacion 2005 del
DANE.

Educacion superior. En el afio 2010, en el departamento de Santander la educacion
superior registré una cobertura de 48%, la tercera més alta después de Bogota (73,7%) y
Quindio (50,4%) y superior en 10,9 puntos porcentuales al promedio nacional. Del total de
estudiantes en programas de IES, la mayor parte correspondio a pregrado (64%), seguido por
programas técnicos y tecnoldgicos (33,9%), pocos en maestria (2,5%) y doctorado (0,1%).

Las cifras de educacion superior en Bucaramanga sobresalen de las demas regiones del
pais. Para el afio 2014, la poblacion en edad promedio de ingreso y permanencia en educacion
superior (de 17 a 21 afios) de la ciudad fue de 45.242 individuos. La cifra de matriculados
totales en pregrado en instituciones oficiales y privadas fue de 81.628, lo que sugiere que
gran cantidad de estudiantes residen en poblaciones aledafias y acuden a sus estudios en

Bucaramanga (www.mineducacion.gov.co, 2014).

Poblacién 17-21 Makicula Matricula Matricula

Capital / Depto Poblacion total anos Preggdo P(e_grc:dc Pregrado
Oficial Privada Total

Bucaramanga 524827 45242 43.725 37903 B81.428
Barancabermejo 191764 18171 4 4644 1.812 £.478
Foridablanca 263908 22.855 20446 33 2079
Girdn 170771 15904 2374 33 2.407
Fiedecuesta 142483 13170 2.103 33 2136
Resto de Municipios F4517% 71.854 7267 4. 194 1144635
Santander 2.040.932 187198 4£2.181 44010 106191
Hacional 47 .6461. 787 4.356,453 1.075.058 F35.308 2.010.3464

Figura 2. Poblacion regional en educacion superior. Nota: Adaptado de Ministerio de

educacion 2014.
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Se observa que casi la mitad de los bachilleres que egresan de instituciones locales

ingresan a la formacion superior, destacandose sobre el promedio nacional.

Deptartomento M* de Bachilleres | Estudiantes en Tasa de
2013 SHIES 2014* absorcion

SANTAMDER 22373 B974 40,29%

Macional 503842 174574 34,65%

Figura 3. Bachilleres que ingresan a educacion superior. Nota: Adaptado de Ministerio

de educacion 2014.
Es de resaltar que la mayoria de los graduados de los programas de educacion superior
trabajan en la ciudad o el departamento de Santander, lo que evidencia condiciones y mercado

laboral destacable frente otras regiones del pais.

Lugar donde frabajan los

graduados del departamento Porcenigje
Sanfander &61,00%
Bogofa 8.30%
Morfe de Santander 1.70%
Cesar 1.10%
Antioguia 0,80%
Casanare 0,60%

Figura 4. Lugar de trabajo de los egresados de educacion superior en Santander. Nota:
Adaptado de Ministerio de educacion 2014,

3.1.4 Economia de Bucaramanga. Bucaramanga es la ciudad nticleo econémico del Area
metropolitana de Bucaramanga y el departamento de Santander. Su poblacién esta
principalmente distribuida en los estratos tres y cuatro, lo que evidencia un mediano poder
adquisitivo en la ciudad. Las principales actividades econémicas desarrolladas aqui estan
relacionadas con el comercio y la prestacion de servicios. Dentro de este sector, se encuentra
la comercializacion de productos provenientes de la agricultura, la ganaderia y avicultura,
que son actividades desarrolladas en zonas fronterizas con el departamento del Cesar, pero

su mercadeo y administracion se hace en Bucaramanga.
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Su actividad industrial que cuenta con mayor reconocimiento a nivel nacional es el
calzado, del cual tiene un importante mercado internacional con paises como Argentina,
Brasil, Canada, Ecuador, Italia, algunas islas del Caribe, Estados Unidos, PerQ, Venezuela y
México.

También se incluyen como importantes actividades comerciales la confeccion, la
prestacion de servicios de salud, finanzas, y en un alto grado la educacion
(www.bucaramanga.gov.co, 2011).

El perfil productivo del Area Metropolitana de Bucaramanga se compone principalmente

de actividades economicas relacionadas con comercio, restaurantes y hoteles.

60,27%
I 37,80%

21,25%
I 14,28%
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2,33%
I 7.58%

0,11%
B 467%

0,03%
1 0,14%

Origen del Impuesto de
Industria y comerdlo

Figura 5. Perfil productivo del Area metropolitana de Bucaramanga. Nota: Adaptado de
Observatorio metropolitano, 2016.
3.1.5 Servicios publicos. Para sélo Bucaramanga, el servicio de energia eléctrica tiene

un cubrimiento del 99,8%. Ademas, el servicio de acueducto y alcantarillado cuenta con
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una cobertura del 100%. Para el servicio de gas doméstico la cobertura se encuentra en un
97%. La recoleccion de residuos se encuentra a cargo de tres empresas: Empresa de Aseo
de Bucaramanga, Limpieza Urbana y Metro Aseo (www.bucaramanga.gov.co, 2011).

3.1.7 Conectividad y Movilidad. La ciudad de Bucaramanga tiene actualmente cuatro
vias principales de acceso, que la conectan con el territorio nacional por via terrestre con
Barrancabermeja, la Costa Caribe, Clcuta y el departamento de Boyacd, por la carretera
central en transito a Bogota.

El aeropuerto que sirve a la ciudad se ubica en el municipio de Lebrija. Para octubre de

2014, el movimiento de pasajeros y carga presento las siguientes cifras:

Pasajeros (Nimero de pasajeros)

Informacion Oct-13 Oct-14 Variacion %
Ll=gada nacional 579627 644913 113
Lalida nacional 582 264 645315 10,8
Llegada internacional 34325 36335 59
Lalida internacional 32.088 33.200 35
Carga nacional (Toneladas)
Informacion Oct-13 Oct-14 Variacion %
Llegada 932 1.000 T4
Salida 1.962 2 080 6

Figura 6. Dinamica de pasajeros y carga en el Aeropuerto Internacional Palonegro,
2014. Nota: Adaptado de Camara de comercio, Compite 360, 2017.
3.2 Andlisis del macro entorno PEST
La metodologia empleada para revisar el entorno general es el analisis PEST, que consiste
en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del control de la
empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo a futuro. El analisis PEST involucra cuatro

factores clave:
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3.2.1 Factores politicos:

e “Colombia es un Estado social de derecho organizado en forma de RepuUblica
unitaria, descentralizada, con autonomia de sus entidades territoriales, democracia
participativa y pluralista, fundada en el respeto de la dignidad humana, en el trabajo y la
solidaridad de las personas que la integran y en la prevalencia del interés general.”
(Constitucion politica de Colombia, 1991).

e Santander es un departamento que cuenta con una ventaja geoestratégica debido a que
hace parte del grupo de departamentos que conforman el corredor que conecta la frontera de
Venezuela con la zona del Urab4, los océanos y el centro del pais incluyendo la capital,
Bogota DC.

e La fuerza publica hace presencia en el departamento a través de la Quinta Brigada
con sede en Bucaramanga. Hasta antes de la firma de la paz en el afo 2016, en el
departamento hacian presencia las FARC en el centro del departamento, suroccidente de la
provincia de Mares, norte del Comunera y Guanenta; en Barrancabermeja, Cimitarra y parte
de la provincia de Vélez. El ELN, que actualmente se encuentra en proceso de didlogo para
el acuerdo de paz, actlia en la regién de Soto Norte, en Mares y en Garcia Rovira. En cuanto
a las autodefensas, hacian presencia en la region del Magdalena medio, de la provincia de
Mares, de igual modo en el Sur del Cesar (www.derechoshumanos.gov.co, 2008) . Las
acciones bélicas se han disminuido notablemente desde la firma del acuerdo de paz, de igual
modo, las principales vias que llegan a Bucaramanga y atraviesan el departamento
conectandolo con otros, actualmente cuentan con niveles de seguridad propicios para el

viajero.
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e EIl alcalde en curso, Rodolfo Hernandez, cuenta con la segunda mayor imagen
favorable en el pais. EI 67% de los ciudadanos aseguraron sentir que la ciudad marcha por
buen camino. La seguridad ciudadana contina siendo el factor con menor aprobacion por
parte de los ciudadanos, con una favorabilidad del 53% del total de los encuestados
(www.vanguardia.com, 2017). El afio anterior hubo un intento de revocatoria del actual
alcalde, sin embargo, las firmas recolectadas no fueron entregadas por parte del comité
revocatorio y la accion revocatoria no prospero.

e El presupuesto para la ciudad en el presente afio 2017, quedd aprobado por el concejo
de la ciudad por 677 mil millones. La mayor inversion sera para la Secretaria de salud, que
le fue asignado casi el 30% de la inversion, educacion el 30% e infraestructura el 13%
(www.blueradio.com, 2016).

e Existe actualmente en Colombia la ley 1493 del 23 de diciembre de 2011 que tiene
como proposito formalizar y fortalecer el sector de los espectaculos publicos de las artes
escénicas en Colombia, a travées de la implementacion de diferentes medidas que favorecen
el incremento en sus recursos, generan incentivos tributarios y simplifican los tramites,
procedimientos y requisitos para la realizacion de este tipo de eventos.

3.2.2 Factores econOmicos:

e Desde el afio 2008 la capital santandereana ha punteado en el pais por las buenas
cifras econdmicas que la convirtieron en el ‘boom’ financiero del pais, incluso, en algunos
aspectos, por encima de grandes urbes como Medellin, Cali y Barranquilla. Tan sélo
inversionistas chilenos han destinado en el area metropolitana mas de 300 millones de délares
que en los ultimos afios se han visto reflejados en almacenes de cadena y centros comerciales

que han generado mas de 3mil empleos. La ciudad ha contado en los ultimos afios con el
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segundo mejor ingreso per capita de todas las ciudades del pais, con 1,8 millones de pesos al
mes, despues de Bogotd, superando casi al doble el ingreso nacional. Las necesidades basicas
estan siendo satisfechas en mas de un 95%, lo que representa un mejoramiento en la calidad
de vida de sus pobladores y una disminucion de la pobreza extrema. Esto se debe a la cantidad
de microempresas y negocios familiares que existen en la ciudad y que representan un
aumento en la cantidad de puestos laborales generados (www.eltiempo.com, 2014).

e De los 562.000 ocupados del AMB, existentes en abril y junio de 2015, las ramas
econdmicas que agrupan la mayor cantidad de ocupados son comercio, hoteles y restaurantes
con 172.000 ocupados, seguida por los servicios comunales, sociales y personales con
120.000 ocupados (www.bucaramanga.gov.co, 2016).

e Unsignificativo crecimiento de la economia santandereana, acompafiado de una baja
tasa de crecimiento poblacional, contribuy6 a que el PIB per cépita anual de Santander pasara
de 3.045 dodlares en 2001 a 12.105 ddélares en 2011 (Precios corrientes sin ajuste por paridad).
En el siguiente grafico se muestra la diferencia de este indicador comparado con el de los
principales departamentos. En 2011 fue superior al de Bogota, Antioquia, Valle del cauca,

Bolivar y Atlantico (Galvis, 2014).
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Figura 7. Comparacion de ingreso per capita para los afios 2001 y 2011 en Santander.

Nota: Adaptado de Economia de las grandes ciudades de Colombia.
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e La participacion del departamento de Santander en el PIB nacional para el afio 2016
fue del 6,7%, un incremento sostenido durante las Gltimas dos décadas. Es importante
destacar que en el PIB per cépita, Santander ocupd el primer puesto en el mismo periodo
(US$10710, cerca de $32 millones de pesos colombianos al afio. Las actividades que més
aportaron a estas cifras fueron servicios sociales (Servicios publicos, servicios financieros,
seguros, inmobiliarias) y de salud en primer lugar, seguido por el sector hoteles y restaurantes
y en tercer lugar el agropecuario. Es importante notar un decrecimiento del sector Energia,
petroleo y gas del 8,8% para el periodo 2015 a 2016 (www.camaradirecta.com, 2017) .

e Maés de 1300 nuevas empresas constituidas en el 2016 para el sector gastrondmico y
9935 en total en los ultimos 10 afios. El sector restaurantes junto con el de hoteles aporto
alrededor del 1,7% del PIB departamental para el mismo periodo. Actualmente existen 5281
empresas activas (renovadas desde el 1 enero de 2016) en este sector en el AMB, con activos
que superan los 119 mil millones de pesos (www.camaradirecta.com, 2017).

e Durante el primer trimestre de 2017 se registra para Bucaramanga una inflacién del
4,4%, sin embargo, se nota una disminucion en 2,9 puntos porcentuales respecto al mismo
periodo del afio anterior. La tasa de desempleo se ubica en 10%, con un aumento de 0,5 pp.
Es notable el aumento de 6,7% en cuanto a pasajeros movilizados en el Terminal de
transporte, sin embargo, se percibe una disminucion del 2% en la movilizacion de pasajeros
en el aeropuerto que sirve a la ciudad (www.camaradirecta.com, 2017).

e Latasade desempleo en Santander para el afio 2016 se ubicé en 7,3%, por debajo
de la cifra nacional de 9,2%, y presentando la tasa mas baja de desocupados entre las 5

principales economias del pais, disminuyendo en 3,9 puntos porcentuales en la década 2006
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a 2016. En cuanto al subempleo el departamento redujo su tasa, que ocupaba niveles del
37% hace 10 afios y ahora se encuentra en 23,4%.

e Para agosto de 2017, el Banco de la Republica establecio la tasa de intervencion en
5,50%, con una baja notable, luego de terminar el primer semestre del mismo afio en 6,25%.
Bucaramanga se ubica en el tercer puesto a nivel nacional en disminucion de la inflacion para
el afio 2017 respecto al afio anterior, con una disminucion importante en los precios delos
alimentos. Sin embargo, la vivienda, el vestuario y la educacion se mostraron al alza
(www.camaradirecta.com, 2017).

e A principios del afio 2017 la confianza del consumidor en Colombia cayé a su peor
nivel desde que se llevan registros, poco mas de 10 afios. Este se registro en -30,2% en enero
del afio en curso, frente al -10,7% de diciembre del afio anterior. El deterioro de la confianza
de los colombianos se presenta en medio de una fase de desaceleracion de la economia, y
coincide en vigencia de la reforma tributaria que elevo el impuesto sobre las ventas, que
mantiene la presion sobre la inflacion (www.eltiempo.com, 2017).

e Las exportaciones de Santander durante el afio 2017 participaron en un 2,2% en las
de Colombia. Su crecimiento fue del 10,7% respecto al afio anterior, con un total de 189
millones de dblares. Hubo 178 empresas exportadoras a 65 paises destino, principalmente
Estados Unidos, Europa y Suramérica.

3.2.3 Factores sociales:

e Bucaramanga es una economia diversificada, con precios bajos, buena oferta
educativa y un sector empresarial pujante, lo que hace que sea la ciudad con los niveles de
pobreza, indigencia y desigualdad mas bajos de todo el pais, puesto que tiene la menor tasa

de incidencia de pobreza y la distribucion mas equitativa de ingreso en Colombia. Ademas,
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su economia, durante la primera década del siglo XXI crecid a tasas superiores a las de las
cinco mayores economias urbanas del pais. (pag 56). Las cifras de pobreza a nivel nacional
se situan en un 32%, mientras que en Bucaramanga solo es del 10%, ademas de un coeficiente
GINI (Desigualdad en la distribucion del ingreso) de 0,432 frente al 0,539 del total nacional

(www.larepublica.co, 2013).
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Figura 8. Coeficiente GINI de ingresos de las principales areas metropolitanas de
Colombia. Nota: Adaptado de Archivo Banco de la Republica, 2013.

e Unade las fortalezas de Bucaramanga y su area metropolitana que han contribuido al
dinamismo de sus sistema econémico Yy social, son las instituciones de formacién técnica y
superior, reconocidas por su alta calidad, que han generado capital humano con buen nivel
de educacion y centros de investigacion y desarrollo tecnoldgico.

e Mediante el Censo general de poblacién 2005 se encontré que la poblacién entre 15
y 64 afios, en Bucaramanga promediaba 9,6 afos de estudios aprobados, superando en 1,4
afios el promedio nacional (8,2). También la tasa de alfabetismo se presenté como la mas alta

(92,4%) entre las principales seis ciudades para igual periodo y rango de edad.
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e Para el afio 2015, Santander muestra cifras del 91,4% de cobertura en educacion
secundaria, y segundo puesto nacional en cobertura en educacion superior, con un 63,2%
para el mismo afio.

e El desplazamiento forzado ubica a Santander en el puesto 22, con una disminucion
notable de mas del 50%. Todos estos indices son alentadores para la region. En el municipio
de Bucaramanga se tienen identificadas 44373 personas en condicion de victima de la
violencia, de las cuales 22799 son mujeres y 21554 son hombres (www.bucaramanga.gov.co,
2016).

e En cuanto a homicidios, Santander ocupa el puesto 24 a nivel nacional. Durante los
primeros tres meses de 2017 la tasa de homicidios crecié en Bucaramanga a tasas que
alcanzan el 26% en relacion al mismo periodo en el 2016. Esta cifra va en aumento por la
guerra que se libra entre organizaciones dedicadas al micro-trafico y el hurto por el control
de territorios para expandir su actividad criminal.

e Actualmente se registran tasas de turismo notablemente al alza, con una participacion
del 12,8% de turistas extranjeros y 87,2% de turistas nacionales. El 85% de los visitantes lo
hacen por motivos personales, en su mayoria (méas del 50%) por vacaciones, recreacion y
ocio, un cuarto del total lo hace por visitar familiares y amigos. El 15% restante del total de
visitantes lo hace por negocios o0 motivos profesionales. En una gran medida (93,4%)
pernoctan durante su estadia, con una tendencia a los 2 y 3 dias de permanencia

(wwwe.sitursantander.co, 2017).
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3.2.4 Factores tecnologicos:

e Bucaramanga se distingue entre las principales ciudades colombianas por tener un
capital humano altamente capacitado, importantes centros de investigacion y desarrollo
tecnoldgico, instituciones educativas reconocidas en la region y el pais por su alta calidad.

e Para el primer trimestre de 2015, Bucaramanga contaba con un total de 126.034
suscriptores de internet de banda ancha y s6lo 598 de banda angosta. PD Bga, pag 30.

e En Santander el nimero de investigadores crecié un 2,5% durante 2006-2010,
superando el promedio del pais (2,3%). Adicionalmente, ocupé el cuarto lugar con 195
grupos de investigacion activos, de los cuales 10,3% estan clasificados en las categorias Al
y A, que son las de mayor rango en cuanto a conocimiento, ciencia y tecnologia. Los temas
de mayor interés de investigacion son recursos energéticos, materiales, biotecnologia,

tecnologia de la informacion, salud y ciencias sociales (Galvis, 2014).
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e Un importante indicador de desarrollo tecnoldgico es la aprobacion de patentes de
innovacion. Para Colombia el acumulado es de 181 entre 2001 y 2011. Desde 2010 hasta
2014 se aprobaron cinco patentes para Santander (tres en ingenieria quimica y dos en
ingenieria mecanica). Con la nueva Ley de Regalias, las universidades vinculadas con las
empresas podran acceder a mayores recursos para investigaciones que desarrollen productos
0 servicios de innovacion.

e Durante el afio 2015, Santander registré 13 invenciones patentadas, lo que muestra
un aumento del 18,2% respecto al afio anterior y lo ubica en segundo lugar después de
Bogotda, con un total de 31 patentes, pero con un decrecimiento del 36,7% respecto al afio
anterior. Las patentes de Santander corresponden asi: siete en ingenieria mecanica, tres en
ingenieria quimica, una en biotecnologia, una en ingenieria eléctrica y una en quimica

farmacéutica. Le siguen Antioquia, Valle y Quindio con 12,2 y 2 patentes respectivamente.
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Figura 10. Patentes de Santander para el afio 2015. Nota: Adaptado de Camara Directa,

2017.
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e Durante el afio 2015, Santander presentaba 521 marcas registradas en distribuidas de
la siguiente forma: 15 de bebidas, 29 en metales, 113 de alimentos, 45 de quimicos, 259 de
servicios, 7 de tabaco, 25 de textiles y 28 de otros. Con estas cifras, Santander se ubica en el
quinto lugar después de Bogota, Antioquia, Valle del Cauca y Atléntico.

3.2.5 Conclusiones analisis PEST
Politicos: Bucaramanga es una ciudad mayoritariamente adepta al Partido Liberal
colombiano, prueba de esto son la gran mayoria de sus alcaldes histéricamente electos. Sin
embargo, desde el afio 2016, el alcalde electo Rodolfo Herndndez lleg6 para romper la
hegemonia y otorgar a la ciudad un nuevo aire. La percepcion del conflicto armado en la
ciudad es casi nula. El Estado hace presencia mediante todas sus instituciones brindando a la
poblacion una alta cobertura en el saneamiento de sus necesidades. EI Area metropolitana de
Bucaramanga constituye una fuerte alianza geopolitica para incentivar el comercio y la
industria, asi como la fuerza laboral y la confianza inversionista. Por su ubicacion, la ciudad
proporciona ventajas estratégicas para la conectividad entre el centro y el norte del pais, de
igual modo con la frontera colombo-venezolana. La malla vial que une los principales
municipios del departamento de Santander se mantiene desde hace varios afios en muy buen
estado, lo que es afable para el transito de turistas y mercaderes dentro del departamento y
hacia afuera de él.

Econdmicos: La ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana proporcionan un buen
panorama para la inversion. A pesar de que la economia de la region dependia en gran medida
de la produccion de petroleo, y teniendo en cuenta las bajas internacionales en los Gltimos
afios del precio de éste, se puede decir que Bucaramanga se mantiene econémicamente al

alza, debido a la gran cantidad de empresas emergentes y establecidas tradicionalmente por
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las familias y los emprendedores de la region. Su PIB per capita es los mas altos del pais y
su economia viene creciendo a tasas superiores a las del promedio nacional. El afio 2017 se
mostraba como un afo dificil para la economia de las familias colombianas, debido al alza
en los impuestos y la tasa de intervencion del Banco de la Republica para contrarrestar la
inflacion, sin embargo, la ciudad se ha mostrado con una tendencia a la estabilidad de los
precios de los productos y los alimentos. Es importante considerar que la educacion superior
es un sector que ha tomado fuerza en el AMB y generado gran cantidad de profesionales, que
gran parte de estos se establecen en la urbe y aportan su fuerza laboral calificada al
mejoramiento de la region.

Para el afio anterior (2016) fue sobresaliente la actividad econdmica del sector de
restaurantes y hoteles, lo cual otorgd empleo y aporto en gran medida al PIB de Santander.
Este aumento viene de la mano con la importancia y el incentivo que se dio al turismo en la
region durante el mandato del anterior gobernador y el auge por la construccion de mega
centros comerciales los cuales son puntos de convergencia de gran cantidad de personas
durante todas las semanas. Las marcas gastronomicas locales han encontrado en estos focos
del comercio un punto estratégico para incrementar sus ventas y dar a conocer sus productos.

Finalmente, Santander comprende un territorio rico con grandes posibilidades de
produccidn agricola, una amplia gama de pisos térmicos y una proximidad a fuentes hidricas
muy favorable. Bucaramanga se percibe como una ciudad con buena capacidad de
abastecimiento del recurso hidrico para sus pobladores, asi como punto de concurrencia para
el comercio de los productores del sector agronémico y pecuario. De este modo, es una

ciudad con factores muy favorables para su desarrollo econémico y social, la cual puede
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seguir punteando las listas de los indicadores econdmicos del pais y mas aun, ser el referente
nacional.

Sociales: Bucaramanga es una de las ciudades colombianas con mejores indicadores
sociales. Tiene una tasa relativamente baja de incidencia en pobreza y una distribucion mas
equitativa del ingreso. Se destaca por su alta cobertura, oferta y calidad en educacién. Sus
altos indices de formacidn académica repercuten en un mejor desarrollo econémico, ademas
de tener efecto en la generacion de conocimiento, innovacion y productividad. Se destaca
como una ciudad ordenada y acogedora, con una seguridad aceptable en relacién a las demas
ciudades del pais, asi como una buena movilidad y conectividad interna. Es importante tener
en cuenta que Bucaramanga es un punto de concurrencia de personas de otros lugares del
pais, que vienen para efectos de negocios, turismo o educacion, lo cual genera un entorno
muy nutrido de experiencias y contribuye al mejoramiento de la ciudad en todos los aspectos.

Tecnoldgicos: La ciudad de Bucaramanga se distingue actualmente por ser una ciudad
universitaria, con un recurso docente altamente formado y con interés en desarrollar
investigacion. Un gran namero de grupos de investigacion realizan sus actividades en la
ciudad, aportando cada mas patentes e investigadores a la cifra local. Es importante resaltar
que estos estudios se enfocan en diversas ramas del conocimiento, desde la medicina hasta
la ingenieria o las ciencias humanas que aportan al mejoramiento de los procesos de las
industrias locales y por lo tanto al mejoramiento de la economia de la region.

Otro aspecto a resaltar es la cobertura de los servicios de informacién digital y
telecomunicaciones, los cuales cuentan con una alta cobertura para Bucaramanga y su area
metropolitana, de este modo es una ciudad segura para el manejo de informacion y

transacciones digitales, asi como para la conexion con aliados y bancos de datos. Las
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empresas prestadoras de este servicio compiten por el dominio de la localidad, lo cual
garantiza una amplia gama de servicios para particulares y empresas, asi como el
mejoramiento continuo del mismo.

3.2.5.1 Valoracion de analisis PEST. La tabla 1 contiene la evaluacion de cada factor
estudiado para efectos del macro entorno.

Tabla 1.

Valoracion concluyente del analisis PEST.

Factor Valoracion Descripcion
Se cuenta con una estabilidad politica confiable en la ciudad. El

conflicto armado no existe y la seguridad en los sectores
Politico 4 comerciales es fuerte. Las politicas estan orientadas a incentivar
la industria y la ciudad genera confianza entre sus habitantes.

La ciudad de Bucaramanga ofrece un buen panorama de
inversion. Su crecimiento industrial es sostenido y sus habitantes
o gozan de buenos ingresos econémicos. Las vias de acceso y
Econdmico 4.5 o .
comunicacion con otras ciudades se encuentran en buenas

condiciones.

Se observa en los habitantes de la ciudad un buen grado de
formacion, lo que les permite optar por mejores condiciones de
) vida. La ciudad sobresale por su organizacion y la conservacion
Social 4 de las &reas comunes, fundamentado en el sentido de pertenencia

de sus ciudadanos y dirigentes.

La ciudad cuenta con excelente red de telecomunicaciones. Las

. tecnologias de informacion y comunicacion son accesibles. Los
Tecnoldgico 4 ) L o o
grupos de investigacion de las universidades priorizan en el

crecimiento de la industria local.
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3.3 Andlisis de micro entorno
Es una herramienta de gestion estratégica que estudia el sector en especifico a través del
analisis de las cinco fuerzas que lo componen y que tiene como objetivo conocer el grado de
competencia en la industria en estudio (Las 5 fuerzas de Porter, 2016).

Este modelo postula cinco fuerzas que conforman la estructura de la industria:

e Amenaza de nuevos participantes

e Poder de negociacion de los proveedores

e Poder de negociacion de los compradores

e Intensidad de rivalidad entre competidores

Amenaza de sustitutos

3.3.1 Poder de negociacion de los compradores o clientes. Los clientes se encuentran
claramente concentrados en la zona urbana de la ciudad de Bucaramanga. El sector de
negocios tipo cabaré en la ciudad de Bucaramanga es nulo o poco desarrollado. Los
principales competidores ofrecen shows béasicos con una sola modalidad artistica (solo
mausica) o dos (musica y danza) en el mejor de los casos. La puesta en escena suele ser solo
un acompafante a la velada, que junto a la cena y la bebida configuran un ambiente para
conversar, comer y beber o simplemente mirar el espectaculo, que en ninguno caso se
establece éste como el foco de atencion durante toda la noche. En todos los casos, el show se
realiza exclusivamente uno o dos dias del fin de semana. Las tematicas que caracterizan cada
lugar suelen ser excluyentes de los clientes de otros, asi, el publico que asiste a un sitio con
show de vallenato en vivo, no suele acudir a otro sitio con show de rock, metal o jazz, por

diferencias culturales muy marcadas que existen entre los gustos.
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A pesar de que existen multiples opciones de productos sustitutos en el ambiente de
nocturno en la ciudad, mediante un Cabaré se busca establecer un nuevo concepto de
entretenimiento para la poblacién que pernocta en la ciudad, con una propuesta innovadora
y atractiva que proporcione un ambiente auténtico sin igual en la region.

De este modo se puede inferir que el poder de negociacion de los clientes es bajo, debido
a la escasa oferta y el caracter escueto de los espectaculos ofrecidos. Asi mismo, es de resaltar
que la idea de una casa cabaré en la ciudad de Bucaramanga es de caracter pionero, lo cual
es un factor favorable a la hora de colocar precios y elegir clientes. Debido a esto, la empresa
se permite el poder de fijar precios y el cliente tiene bajo poder de negociacion.

3.3.2 Poder de negociacién de los proveedores. Existen dos factores importantes que
requieren aprovisionamiento en el negocio cabareé:

El restaurante bar. En este aspecto, el poder de negociacion de los proveedores es bajo
debido a la gran cantidad de establecimientos que existen en el mercado de
aprovisionamiento de alimentos pre cocidos e insumos para la cocina, asi como despensas de
bebidas alcoholicas.

En la ciudad se encuentra un alto nimero de estos proveedores, sin embargo, los insumos
para cocina seran adquiridos en la plaza de mercado central de Bucaramanga, por la calidad,
frescura y comodidad de precios. En su defecto existen proveedores tipo fruver que venden
al por mayor a precios con beneficios y se encuentran ubicados dentro de la ciudad. Como
alternativa se puede contratar un servicio de catering, quienes se encargarian de éste
componente del negocio, sin embargo por ahora sera sélo una idea. De igual modo se

encuentra un gran nimero de despensas de licores al por mayor en la ciudad.
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La puesta en escena. Es el principal factor de atraccion para el publico, por lo tanto, debe
ser de alta calidad. Actualmente existe gran cantidad de artistas individuales, grupos
musicales y compariias de danza en la ciudad, sin embargo, se debe ser cuidadoso y selectivo
si se quiere garantizar la calidad del show. El poder de negociacion de los proveedores de
espectaculo artistico es bajo, debido a que pocos establecimientos ofrecen espacios pagos
para éstos y la oferta de artistas en la ciudad es alta.

El principal grupo folclérico en Bucaramanga con puestas escénicas en torno a la
identidad cultural de Colombia es la Agrupacion GIFOS (Grupo de Integracion Folclérica de
Santander) bajo la direccion del maestro folclorista Guillermo Laguna. Existen otras
agrupaciones enfocadas en la misma tematica como el grupo Danzas UIS, quienes integran
danza y musica en su repertorio y también cuentan con una trayectoria destacable. Estas entre
otras.

3.3.3 Amenaza de ingreso de nuevos competidores. El negocio cabaré tiene como
principal atractivo el show escénico que garantiza el entretenimiento durante la estadia del
cliente, al ser el foco de atencion debe ser de alta calidad, solidez y duracion adecuada. El
servicio de restaurante bar es secundario y se adapta como acompafante de la velada.

Las barreras que determinan la probabilidad de apertura de nuevas empresas en el sector
son de tipo legales, recursos, aceptacion en el mercado entre otros. De igual modo, nuevas
empresas con innovacion en sus procesos, mayor calidad y mejores estrategias de mercado
pueden ingresar en el sector y ser una fuerte competencia.

Barreras legales.

1.  Existe actualmente en Colombia la ley 1493 del 23 de diciembre de 2011, por la cual

se toman medidas para formalizar el sector del espectaculo publico de las artes escénicas, se
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otorgan competencias de inspeccion, vigilancia y control sobre las sociedades de gestion
colectiva y otras disposiciones.

2. Ley 44 de 1993, como medida reguladora de los derechos de autor para titulares que
sean tanto persona natural como persona juridica, su emisién y difusion.

3. Decreto 3075 de 1997. La salud es un bien de interés pablico. En éste se regulan todas
las actividades que puedan generar factores de riesgo por el consumo de alimentos. Aplica
para los establecimientos donde se procesan alimentos, los equipos, utensilios y el personal
manipulador de alimentos.

4. Ley 232 de 1995. Se dictan normas para el funcionamiento de los establecimientos
comerciales. Establece requisitos obligatorios que deben cumplir los establecimientos
abiertos al publico.

Barreras de inversion.

1. Escenario: Para el correcto desarrollo de un show artistico el establecimiento debe
invertir en un escenario adecuado para las artes escénicas, lo que involucra la tarima, el
sistema de sonido, los camerinos y el espacio para el publico. Esta inversion debe ser alta si
se quiere ofrecer un espectéaculo de calidad.

2. Ubicacion: el establecimiento debe tener una ubicacidn estratégica en una zona
concurrida de la ciudad, lo cual representa un alto costo en compra o alquiler. Del mismo
modo existe un alto costo asociado a la adecuacién interna del lugar.

Competencia.

1. El crecimiento del sector restaurantes fue de 1,1% en el afio 2016 en el departamento
de Santander. En total se registraron 7,641 empresas establecidas en éste sector en el

departamento (www.camaradirecta.com, 2017).
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2. En el municipio de Bucaramanga, en el sector Actividades artisticas, de
entretenimiento y recreacion, se tuvo un registro de 507 empresas para el afio anterior
(www.compite360.com, 2017).

Barreras de conocimiento. Los conocimientos necesarios para llevar a cabo un negocio
tipo cabaré estan relacionados con la produccion de entretenimiento basado en artes escenicas
en vivo. Para ello se hace necesario contar con un cuerpo técnico formado en el desarrollo de
puestas escenicas que involucren masica, danza y magia, asi como un equipo que garantice
la amplificacion del sonido y los efectos visuales adjuntos al show. De igual modo se hace
necesario el personal especializado en la produccidon de platos y bebidas relacionadas con la
temaética seleccionada.

La gran mayoria de los nuevos negocios de restauracion se enfocan sélo en la comida y
los atractivos tematicos inertes. Las barreras de entrada de caracter econémico son bajas
comparadas con otras industrias. La maquinaria es accesible tanto para la produccion de
alimentos y la produccion del show.

3.3.4 Amenaza de productos sustitutos. Aunque en los Gltimos afios la cantidad de
restaurantes bar se ha incrementado significativamente en Bucaramanga, muy pocos de estos
negocios realizan ofertas verdaderamente diferenciadoras. Todos se suelen clasificar por el
tipo de comida o por géneros musicales, como el vallenato, el rock y metal, salsa, musica
electronica, o musica popular en general. La categorizacion de este modo hace que su
segmento de clientes sea mutuamente excluyente, haciendo que los clientes que se identifican

con un género musical no acudan los sitios con otro diferente.
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Tabla 2.

Establecimientos que ofrecen productos sustitutos en Bucaramanga.

Establecimiento Tipo de show
Aguanilé Salsa orquesta y baile
AMMUS jazz cava Cuarteto de jazz
Llamarada Rock and roll
Malabar Stand up commedy
Clasicos y antiguos Por contrato
BPM Jazz jams

Aguanilé, Salsa house: Casa discoteca con tematica de musica salsa con orquesta en vivo
de 10pm a 12 de media noche. El show es acompafiante para bailar al ritmo de la mdsica. La
entrada al establecimiento tiene un valor de $20.000. Los musicos reciben un pago de
$70.000 por el show. El show se realiza viernes y sdbados. Se encuentra ubicado en un sector
de alta concurrencia nocturna en la ciudad.

Ammus Jazz Cava: Restaurante bar con temética de jazz norteamericano. Realiza show
de musica en vivo con cuarteto de jazz todos los viernes, no abren otro dia. La entrada tiene
un valor de $10.000 por persona y los musicos reciben su pago de acuerdo a un porcentaje
pactado sobre el total de personas que ingresaron. En el sitio se ofrece cenas, licores y
cervezas como acompafantes de la noche. Tiene una capacidad maxima de noventa personas.
Se encuentra ubicado en el centro de la ciudad, aislado del eje de pernoctacion de la ciudad.

Clasicos y antiguos: Establecimiento con gran capacidad para publico. Realiza conciertos
con grupos prestigiosos de diversos generos musicales. El valor de la entrada o boleta
depende del show contratado. En el sitio se ofrecen comidas rapidas y bebidas alcohdlicas.

Los eventos se realizan con baja frecuencia. Su ubicacion es a las afueras de la ciudad.
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Los productos sustitutos son pocos aunque en gran cantidad. Todos los establecimientos
mencionados en la tabla ofrecen productos similares y con shows monotematicos con sélo
mausica en vivo. De lo anterior se concluye que la amenaza por productos sustitutos es
moderadamente baja.

3.3.5 Rivalidad entre competidores existentes. Existe una competencia moderadamente
baja entre los establecimientos restaurante show, sin embargo, cada fin de semana la clientela
abastece cada negocio lo suficiente. Se observa en redes sociales poca publicidad, asi como
en otros medios como radio, television o volanteo tiende a nula. Adicional a esto, la cantidad
de negocios es poca y la variedad es modesta.

De acuerdo con el portal Compite 360 de la Camara de Comercio de Bucaramanga,
actualmente existen 507 empresas relacionadas con actividades artisticas, de entretenimiento
y recreacion. Cada establecimiento se encarga de vender su propia boleteria, no se hace a
través de terceros. En algunos casos, la boleteria viene acompafiada de tapas, una copa de
vino o algun aperitivo para generar atraccion al comprador. La oportunidad de crecimiento
se ubica principalmente en generar un show de valor para el cliente que cause la fidelidad del
mismo, cada negocio lo hace con su tematica propia.

3.3.6 Conclusion. De acuerdo al analisis de microentorno realizado y considerando los
resultados de cada una de Las 5 Fuerzas de Porter, se concluye que los factores que influyen
en el sector del entretenimiento en la ciudad de Bucaramanga proporcionan un ambiente

favorable para la creacion de la Casa cabaré La verbena.
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4. Estudio de mercado

El estudio de mercado permite demostrar si es conveniente 0 no ofrecer un producto o
servicio, a través de la recopilacion y andlisis de datos del mercado como son: los ingresos
de la poblacién, su crecimiento, habitos de consumo, politicas del gobierno, impuestos,
etcétera. Es importante tener en cuenta el mercado al que va dirigido el producto o servicio
y a qué nivel se comercializara, ya sea municipal, regional, nacional o internacional. En
conclusion, existen tres objetos principales de estudio: El producto, el consumidor y la
comercializacion.
4.1 Mercado potencial y objetivo
El mercado potencial y objetivo estd enmarcado en las personas que frecuentan las
actividades de entretenimiento nocturno en la ciudad. Se tendra en cuenta el interés por la
identidad cultural de Colombia por ser el eje tematico de Casa cabaré La verbena.

Tabla 3.

Bases para segmentar el mercado.

Geografico
Pais Colombia
Departamento Santander
Municipio Bucaramanga
Total de habitantes 527913
Zona Urbana y suburbana

Aspectos demograficos

Ingresos Superiores a 1 SMMLV
Edad De 18 hasta 65 afios
Ciclo de vida Adultos jévenes, adultos maduros y adultos mayores
Cualquiera

Escolaridad
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Tabla 3. (Continuacion)

Aspectos psicograficos

Estilo de vida Pernoctantes: con habito de entretenimiento nocturno
Clase social Clase media y clase alta
Motivos Entretenimiento, relaciones sociales, vida nocturna.

Aspectos relacionados con el producto
Beneficios buscados Experiencias, calidad de entretenimiento, relaciones sociales.

Tasa de uso Semanal

Es importante tener en cuenta que por el caracter de entretenimiento nocturno de Casa
cabaré La verbena y por el expendio de bebidas alcohdlicas se hace menester restringir el
acceso para menores de edad, de igual modo las personas de tercera edad (mas de 65 afios)

no entraran en consideracion dentro del mercado objetivo (www.minsalud.gov.co, 2016).

Grupes quinquensles de edad
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Total de poblacién: 527.913
I Total hombres: 253.751

Figura 11. Piramide de poblacion total masculina segin grupos quinquenales de edad.
Nota: Adaptado de DANE, 2016.

La porcion masculina que se encuentra entre los 18 y los 65 afios corresponde
aproximadamente al 61% del total de poblacion de todos los estratos en la zona urbana y

suburbana de la ciudad (www.dane.gov.co, 2015).
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Grupes quinguenales de edad
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Total de poblacion: 527.913
I Total mujeres: 274 162

Figura 12. Piramide de poblacion total femenina segun grupos quinquenales de edad.
Nota: Adaptado de DANE, 2016.

La porcion femenina que se encuentra entre los 18 y los 65 afios corresponde
aproximadamente al 61,5% del total de poblacion de todos los estratos en la zona urbana y
suburbana de la ciudad.

4.2. Investigacion de mercados

El principal proposito de la investigacion de mercados presente es pronosticar la demanda
del mercado objetivo. El procedimiento se divide en dos etapas, la primera comprende una
investigacion exploratoria mediante el uso de datos secundarios y la segunda etapa consiste
en una investigacion de mercados concluyente de carécter descriptivo mediante la aplicacion
de encuestas aplicadas a una muestra del mercado objetivo como fuente de informacion

primaria.
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4.2.1. Definicion del problema de investigacion. La presente investigacion de mercados
tiene como objetivo determinar la aceptacion y el consumo de un producto de entretenimiento
cultural en los habitantes de la ciudad de Bucaramanga, para estimar la demanda del mercado
objetivo y las pautas necesarias para el desarrollo del plan de mercadeo.

4.2.2. Investigacion exploratoria. Comprender la exploracion o examen de una situacion
para brindar una comprension primaria del mismo.

4.2.2.1 Consumo y produccion cultural en Colombia. La Cuenta Satélite de Cultura CSC
constituye un sistema de informacion econémica en torno a la produccion cultural y es
adjunto al Gobierno Nacional por medio del Ministerio de Culturay el DANE (Departamento
nacional de planeacion). Es un instrumento que permite la valoracion econdémica de los
bienes y servicios culturales, asi como de las actividades que lo generan. A continuacion se
presentan los resultados en la cuenta Balance Oferta Utilizacion (BOU) de la Cuenta Satélite
de Cultura, se observa un incremento sostenido y representativo en las cifras de oferta y
demanda en cuanto a servicios de produccion y presentacion de artes escénicas

(www.dane.gov.co, 2016):

Conceptos 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
o
F Produccion precios basicos 37.569 33.666 38453 37.875 44 275 4153 50.892
E .
g Produccion de mercado 37 569 33 666 38 453 37.875 44 275 41,531 50.892
T
A |mpuestos sobre los productos excepto el WA 5.947 5745 6249 5748 5359 5.781 7.507
Oferta total - Precios comprador 43.516 3941 44,702 43.623 50.634 47.312 53.399
Demanda total - Precios comprador 43.516 39,409 44,702 43.622 50,634 47.312 58.399
D Consumo final Hogares precios comprador 29.735 28721 31.243 28.738 31.795 28.904 37.535
E .
m Consumo final Hogares precios basicos 23.788 22877 245954 22.991 25435 23123 30.028
: Impuestos sobre los productos excepto el WA 5.947 5.745 6.249 5.748 5.359 5.781 7.507
o
A Consumo final Gobierno 13.781 10.638 13.459 14.884 18.838 18.408 20.364

Figura 13. Consumo y produccién cultural en Colombia, cifras en millones de pesos.

Nota: Adaptado de Cuenta satélite de cultura, 2016.
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De igual modo, para el producto musica, se presentan cifras alentadoras en el Balance
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Oferta Utilizacion respecto a produccion y demanda de material de sonido y musical, también

basado en la Cuenta Satélite de Cultura:

Conceptos 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

0O  Preduccion precios basicos G277 T5.652 82.635 88.619 100.831 109.518 115.876
F  Produccion de mercado 63177 75.652 82.635 88.619 100.831 109.518 115.976
E  Importaciones CIF precios basicos 65.914 90.564 75.480 71.866 53.489 66.676 52.084
R Impuestos y derechos sobre las importaciones 2239 3.273 1.688 1.488 1.020 1163 08
T Margenes de comercio 13.610 18.964 18.825 21.259 25717 24 204 27705
A Impuesto al Valor Agregado (IVA) no deducible 4.875 7.215 7.090 7.644 10.185 6.231 9.865

Oferta total - Precios comprador 149.815 195.668 185718 190.876 191.242 207.792 206.538

Demanda total - Precios comprador 149815 195.668 185.719 190875 191.242 207792 206.538
o Consump final Hogares precios comprador 128 987 168 466 126.181 129 685 131.771 143175 142 310
E Consumo final Hogares precios basicos 110502 142 287 100 266 100782 95869 112740 104.740
M Margenes de comercio 13.610 18.964 18.825 21.259 25717 24 204 27705
A WA no deducible 4875 7.215 7.090 7.644 10.185 6.231 9.865
H
p Variacidn de existencias 17470 18.374 48.955 53.763 50.521 50.148 54.659
A

Exportaciones a precio comprador 3658 8.828 10,583 7427 8.950 14 469 9.5689

Figura 14. Balance de oferta utilizacion de produccion y demanda de material musical,

cifras en millones de pesos. Nota: Adaptado de Cuenta satélite de cultura, 2016.

La encuesta de ingresos y gastos 2006 — 2007 del DANE, que tiene como objetivo obtener

informacion sobre el monto y la distribucion de los ingresos y gastos de los hogares

colombianos permitid ver el siguiente resultado del gasto de los hogares de las cabeceras

municipales:
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Figura 15. Estructura del gasto y participacion de los hogares ordenado por gasto total

Cabecera. 2006-2007. Adaptado de Encuesta de ingresos y gastos, DANE, 2007.
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Se observa un gasto del 3% de los ingresos de los hogares en recreacion y cultura, con una
participacion del 74,9% de los hogares en este gasto. Es de resaltar que este gasto es similar
al de educacion, comunicaciones y se ubica por encima del gasto de salud.

4.3. Investigacion concluyente

La investigacion concluyente se realiza mediante una investigacion descriptiva aplicando
encuestas a una muestra del mercado objetivo como fuente de informacion primaria. Su
principal objetivo es la descripcion de las caracteristicas del mercado.

4.3.1. Objetivos de la encuesta. Determinar la aceptacién y el consumo del producto de
entretenimiento cabaré con identidad cultural de Colombia en los habitantes mayores de edad
en la ciudad de Bucaramanga.

e Determinar la periodicidad con que los habitantes de Bucaramanga mayores de edad
frecuentan las actividades de entretenimiento nocturno.

e Entender las caracteristicas de los sitios actuales que causan atraccién en el publico.

e Identificar un rango de suma de dinero que el cliente esta dispuesto a gastar en una
noche de entretenimiento.

e Verificar el atractivo que genera la identidad cultural de Colombia para un negocio
de entretenimiento en los habitantes de Bucaramanga.

e Determinar las caracteristicas del consumo potencial dentro de un establecimiento
con las caracteristicas propuestas en éste plan de negocio.

e Conocer la demanda potencial del establecimiento para deducir la capacidad a

instalar.
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4.3.2 Disefio de cuestionario. La encuesta presentada fue disefiada de acuerdo a los
objetivos planteados para la investigacion concluyente y el objetivo del analisis del mercado,
con el fin de obtener informacion primaria acerca del mercado objetivo que permita el
desarrollo de los objetivos de este proyecto en corto, mediano y largo plazo. La encuesta
consta de 22 preguntas con seleccion maultiple. Para encontrar el tamafio de muestra se
considera el mercado objetivo como una poblacion infinita (N>100.000), serd aplicada
mediante un muestreo aleatorio simple.

4.3.3 Tamanfo de la muestra. La poblacion de la ciudad de Bucaramanga son 530 mil
habitantes. Por el caracter de establecimiento de entretenimiento nocturno y la venta de
bebidas embriagantes, solo sera permitido el ingreso a mayores de 18 afios. Casa cabaré La
verbena se enfocara a mediano y alto poder adquisitivo, para efectos de derecho de admision
y para solventar la calidad de entretenimiento, por lo tanto, esta investigacion concluyente

sera orientada para publico de estrato 3, 4,5y 6.

Donde:

z: Estimador de la distribucion normal a un nivel de confianza del 95%. 1,96.
p: Probabilidad de éxito (50%)

g: Probabilidad de fracaso (50%)

e: Error maximo (5%)

n: Tamario de muestra

El tamafo de la muestra es:
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1,96%+0,5+0,5
n= [4{], n=~ 384
0,052

Se hacen necesarias 384 encuestas aplicadas a los habitantes de Bucaramanga mayores
de 18 afios y de estrato 3 en adelante.

4.3.4 Distribucion de encuestas a realizar. A continuacion se presenta el registro de
clientes por estratos socioeconémicos en la ciudad de Bucaramanga.

Tabla 4.

Clientes urbanos por estrato socioeconémico.

Nuamero de clientes urbanos residenciales

Estrato 1 Estrato 2 Estrato 3 Estrato 4 Estrato 5 Estrato 6 Total
25387 29746 37241 50252 4811 7853 155290

Nota: Adaptado de Plan de negocios para la creacion de una empresa dedicada a la

truchicultura intensiva, 2017.

Las encuestas a realizar se aplicaran a los estratos 3, 4, 5y 6. Por lo tanto su distribucion
sera asi:
Tabla 5.

Namero de encuestas a aplicar por estrato.

Estrato 2 4 5 6 Total
Cantidad de hogares 37241 50252 4811 7853 100157
Porcentaje 37,18% 50,17% 4,80% 7,83% 100%
Clasificacion Estrato medio Estrato alto
Cantidad 87493 12664 100157
Porcentaje de clasificacion 87,36% 12,63% 100%

Cantidad de encuestas 335 48 384
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4.3.5. Ficha técnica

Tabla 6.

Ficha técnica de la encuesta a realizar.

Estimacion de la demanda de entretenimiento nocturno con tematica
Nombre de la encuesta

de la identidad cultural de Colombia.

Fecha de realizacién Octubre de 2017
Mercado objetivo Habitantes de Bucaramanga mayores de 18 afios y de estrato 3 en adelante.
Método de muestreo Método probabilistico: aleatorio simple

Total encuestas: 384.
Tamafio de muestra Estrato 3: 143, estrato 4: 193 (Categoria estrato medio 336)
Estrato 5: 18, estrato 6: 60 (Categoria estrato alto 48)
Error estandar y nivel de . . )
] E (error estandar) = 5% , z (nivel de confianza) = 95%
confianza
Técnica de recoleccién de

Encuesta via web, cuestionario Google.
datos

Ciudad de aplicacion Bucaramanga

4.3.6 Andlisis de resultados. En el apéndice A se presenta el cuestionario aplicado, la
tabulacion de los datos y sus respectivas gréficas.

e Pregunta 1: Edad.

El 81% de las encuestas fueron contestadas por personas en un rango de edad entre 18 y
30 afos, la porcion restante corresponde a poblacion de mas de 30 afios. Es importante tener
en cuenta que la edad minima para el ingreso al establecimiento es 18 afios.

e Pregunta 2: Género

Poco mas de la mitad de las encuestas fueron contestadas por mujeres, con un porcentaje
ligeramente superior al de hombres que contestaron.

e Pregunta 3: Ocupacion
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Con un 63%, la mayoria de los encuestados tienen por ocupacion ser estudiante, seguido
por un 27% que manifesto ser profesional y una ligera porcion corresponde a empresarios e
independientes.

e Pregunta 4: ;Frecuenta las actividades de entretenimiento nocturno de la ciudad?

El 91% de los encuestados manifiesta frecuentar las actividades de entretenimiento
nocturno de la ciudad, lo cual es alentador para éste proyecto.

e Pregunta 5: ;Con que frecuencia lo hace?

Un pequefio porcentaje de la muestra dice frecuentar entretenimiento nocturno mas de una
vez por semana, lo cual es normal en la ciudad de Bucaramanga. Por otra parte, el 33%
manifiesta hacerlo al menos una vez por semana, lo cual es alentador y genera buenos
augurios para el negocio planteado en este libro. También hay quienes no frecuentan estas
actividades semanalmente, pero manifiestan hacerlo al menos una vez por mes, lo cual
permite deducir que esta conducta se da, en parte, por la monotonia que existe actualmente
en el entretenimiento nocturno de la ciudad.

e Pregunta 6: ¢Le gusta presenciar eventos de entretenimiento con artistas en vivo?

Se observa que al 82% de la muestra le interesa apreciar funciones artisticas con artistas
en vivo, lo cual es predecible debido al impacto visual que causa y la mayor captacion de los
sentidos. Un bajo porcentaje responde No, posiblemente porque no lo ha presenciado
debidamente.

e Pregunta 7: ;Cuanto paga por asistir a este tipo de eventos?

Un porcentaje significativo dice pagar nada por asistir a eventos culturales con artistas en
vivo, lo que sucede debido a los eventos culturales realizados por el Instituto Municipal de

cultura al aire libre o de acceso libre en la ciudad. EI 30% dice haber pagado entre mil y diez
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mil pesos, que puede entenderse para eventos culturales en auditorios cerrados,
principalmente de universidades locales. El 17% manifiesta haber pagado mas de veinte mil
pesos Yy el 7% dice haber pagado mas de cincuenta mil pesos, se deduce para eventos privados
en auditorios de la ciudad o discotecas con grupos musicales contratados.

e Pregunta 8: Cuando busca un sitio para su entretenimiento nocturno, lo selecciona
por:

La mayor parte de la muestra (el 57%) considera como principal atractivo la calidad de
entretenimiento ofrecido. ElI 13% piensa en la temética y el disefio del lugar como la
caracteristica de mayor importancia. EI 16% se orienta por la ubicacion del establecimiento
y el 14% por la exclusividad, entendido como un lugar Gnico que logra diferenciarse de otras
opciones y por lo tanto causa atraccién y excluye a las demas.

e Pregunta 9: ;Cuanto dinero suele gastar en su lugar de preferencia?

El 31% responde gastar entre diez mil y veinte mil pesos en su lugar de preferencia, el
42% dice gastar entre veinte mil y cincuenta mil. EI 22% gasta mas de cincuenta mil y el 5%
gasta mas de cien mil pesos, de lo cual se infiera que existe clientela con buen potencial
econdmico para gastar en su entretenimiento.

e Pregunta 10: ;Conoce establecimientos en la ciudad donde pueda apreciar funciones
programadas con artistas en vivo mientras es atendido por un servicio de restaurante bar?

El 56% afirma conocer lugares con servicios similares que incluyen show artistico en vivo
mas el servicio de restaurante y bar. El otro 44% dice no conocer establecimientos con este
tipo de servicio, el cual puede representar una potencial clientela.

e Pregunta 11: Seleccione o nombre el lugar:
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Los establecimientos nombrados fueron Ammus Jazz Cava con un 36% que es un bar tipo
cava espafola con cuarteto de jazz en vivo cada viernes en la noche. Aguanilé Salsa House
con 33% es un bar discoteca con show de orquesta de salsa en vivo cada viernes y sabado.
90 millas 12% es un bar con tarima que contrata grupos musicales, especialmente son cubano
y salsa. Danny Burguer es un establecimiento de comidas rapidas que contrata bandas de
rock locales para dar un ambiente musical a sus comensales. Existen otros establecimientos
nombrados en menor cuantia como Fusader y Bonobo bar.

e Pregunta 12: ; Como se sintio con el espectaculo ofrecido?

Se observa que el 56% manifiesta haberse sentido satisfecho con el espectaculo ofrecido
en su lugar de preferencia, sin embargo, el 27% dice sentir insatisfaccion y un 17% prefiere
no realizar afirmaciones.

e Pregunta 13: ;Cudl de las siguientes artes le gusta mas apreciar en vivo?

Los encuestados manifiestan tener preferencia por la muasica en vivo, con un 43%,
seguido de danza, magia, narracion oral y circo con porcentajes de 19%, 10%, 18% y 11%
respectivamente. Es importante contar con este respaldo debido a que el show de Casa
cabaré La verbena esta fundamentado en masica, danza y magia.

e Pregunta 14: ;Con qué prefiere acompafiarlo?

El acompaiiamiento de preferencia en cuanto a bebidas es la cerveza con un 31% de
representacion, seguido por un licor o un coctel. También se manifiesta el gusto por una
cena con 27%. En general se observa preferencia por el servicio complementario de
restaurante y bar.

e Pregunta 15: ;Junto a quién le gustaria pasar ese momento?



65
PLAN DE NEGOCIO CASA CABARE LA VERBENA

Gran parte manifiesta intencién de compartir el entretenimiento junto a amigos (43%).
De igual modo, una porcentaje significativo (40%) dice preferir la compafiia de su pareja,
seguido por la compafiia de familiares. Muy pocos estan dispuestos a hacerlo solos. Para
Casa cabaré La verbena es importante que sus clientes asistan en grupos de personas, lo
cual aumenta el consumo y genera nuevos clientes.

e Pregunta 16: ;Con qué region de Colombia se siente mas identificado a la hora de
compartir y celebrar?

El 34% se identifican con el folclore santandereano, sin embargo existen quienes pueden
identificarse con las regiones costa pacifica, caribe, llanos orientales y el andino en general,
causado por quienes habitan en Bucaramanga pero son oriundos de otras ciudades.

e Pregunta 17: ;Estaria dispuesto a visitar un lugar con funciones de entretenimiento
nocturno con artes escenicas en vivo mientras disfruta de su bebida y cena junto a sus amigos
0 pareja?

Las respuestas resultan favorables. EI 78% responde afirmativamente frente a un 9% que
dice no. Existe un 13% indeciso pero que representa un cliente potencial por convencer.

e Pregunta 18: ;Si le dijeran que éste sitio tiene tematica de la identidad cultural de las
diferentes regiones de Colombia, le seria interesante?

Es motivante observar que al 86% de la poblacidn le resulta atractiva la tematica de
identidad cultural colombiana para el establecimiento, lo cual genera un muy buen
prondstico para el negocio. El porcentaje restante manifiesta nulo interés o indiferencia
frente a la tematica de Casa cabaré La verbena, sin embargo se incorporara a las estrategias

del negocio para capturar este tipo de poblacion.
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e Pregunta 19: ; Cuanto estaria dispuesto a pagar por acceder a éste show de alta calidad
junto al servicio de restaurante y bar?

Mas de la mitad responde afirmativamente frente a la idea de un servicio acompafiado de
cena y bebida (70%). Un 15% muestra interés por un servicio solo de ingreso y el otro 15%

restante busca un servicio especial aun cuando su precio sea mas alto.

4.3.7 Conclusién de la encuesta. EI 80% de las personas encuestadas estan interesadas
en un producto de entretenimiento nocturno con identidad cultural de Colombia al estilo de
Casa cabaré La Verbena, lo que indica la favorabilidad del presente proyecto para su
incursion en el mercado. El pablico, en su gran mayoria, se orienta por acudir acompafiado a
este tipo de eventos por familiares, amigos o pareja. De igual modo existe un alto interés por
acompariar el momento con bebidas y cenas especiales. Es de resaltar que se destaca la
musica como arte escénico de mayor preferencia, con una favorabilidad dos veces mayor que
la danza o la narracion oral. El cliente elige el sitio de esparcimiento primordialmente por la
calidad de entretenimiento y la ubicacién. Mas del 50% del publico estaria dispuesto a pagar
mas de 20 mil pesos por presenciar el show planteado, y el 15% esté dispuesto a pagar 50
mil 0 més por el mismo show con el plus de atencién de especial.

4.4 Estimacion de la demanda.

Es importante tener en cuenta que por el caracter de entretenimiento nocturno de Casa cabaré
La verbena y por el expendio de bebidas alcoholicas se hace menester restringir el acceso
para menores de edad, de igual modo las personas de tercera edad (méas de 65 afios) no

entraran en consideracion dentro del mercado objetivo.
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La encuesta se aplicé a una muestra representativa del mercado objetivo. Se analizan los
datos obtenidos en la investigacion de mercados para cuantificar la demanda potencial. En
primer lugar se determina el porcentaje de personas encuestadas que contestaron
afirmativamente al producto cabaré con tematica de la identidad cultural de Colombia:

Tabla 7.

Porcentaje de personas interesadas en el producto cabareé con identidad colombiana.

Categoria Total muestra Total respuestas afirmativas  Porcentaje

Estrato medio 336 286 85%
Estrato alto 48 44 92%
Total 384 330 86%

El porcentaje calculado anteriormente se aplica a la cantidad de personas por estrato
(www.invisbu.gov.co, 2014).
Tabla 8.

Cantidad de individuos por categoria.

Estrato Porcentaje habitantes Cantidad de personas Suma por categoria

3 27,65% 146.129
317.838

4 32,49% 171.709

5 3,80% 20.083
57.448

6 7,07% 37.365
Total 375.286 375.286

Se obtiene de este modo la cantidad en bruto de habitantes interesados por las dos
categorias. A continuacion se toma en consideracion la porcion el rango de edad que define

el mercado objetivo (de 18 a 65 afios), que corresponde al 61%. Entonces se obtiene:
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Tabla 9.

Porcidn de individuos dentro del rango de edad establecido.

Categoria Cantidad bruta Porcion objetivo Cantidad depurada
Estrato medio 317.838 61% 193.881
Estrato alto 57.448 61% 35.043

Finalmente se aplica el porcentaje de poblacién interesada en el negocio Casa cabare La
verbena obtenido segln la encuesta aplicada:
Tabla 10.

Cantidad de individuos interesados en el producto cabaré.

Categoria Cantidad por categoria Porcentaje interesado Total interesado
Estrato medio 193.881 77% 149.289
Estrato alto 35.043 83% 29.086
Total 228.924 178.374

4.4.1 Célculo de la demanda potencial. La investigacién hecha permite determinar la
demanda en el mercado, el calculo se realiza teniendo en cuenta el dato de la poblacion actual
del municipio para establecer el porcentaje de poblacion interesada en el servicio de
entretenimiento de Casa cabaré La verbena.

Tabla 11.

Cantidad de poblacion interesada y porcentaje respectivo.

Poblacién total  Poblacion interesada Porcentaje

527.913 178.374 33,8%
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El porcentaje de poblacion interesada corresponde al 33,8%.
4.4.2 Participacion en el mercado. Para determinar la participacion en el mercado se
hace uso de la guia de aproximaciones de porcentaje de participacion de mercado

(www.entrepreneur.com, 2011).

¢Qué tan ¢ Qué tantos ¢ Qué tan similares

grandes son tus competidores son sus productos a | ¢Cual parece ser

competidores? tienes? los tuyos? su porcentaje?
1 Grandes Muchos Similares 0-0,5%
2 Grandes Algunos Similares 0-0,5%
3 Grandes Uno Similares 0,5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0,5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 10%-15%
6 Grandes Uno Diferentes 5%-10%
7 Pequefios Muchos Similares 10%-15%
8 Pequefios Algunos Similares 10%-15%
9 Pequefios Muchos Diferentes 10%-15%
10 Pequefios Algunos Diferentes 20%-30%
11 Pequefios Uno Similares 30%-50%
12 Pequefios Uno Diferentes 40%-80%
13 Sin competencia | Sin competencia Sin competencia 80%-100%

Figura 16. Guia de aproximacion al porcentaje de participacion en el mercado. Nota:
adaptado de www.entrepreneur.com, 2011.

Se establecen los siguientes parametros para definir el porcentaje de participacion:

e Para la ciudad de Bucaramanga, en el sector de entretenimiento nocturno se ubican

grandes competidores. (Grandes).
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e El nimero de competidores en el sector es alto. (Muchos).

e Su competencia estd representada en productos sustitutos, o sea diferentes.
(Diferentes).

El rango establecido por la tabla para los tres factores definidos como grande, muchos y
diferentes es de 0,5%-5%. Se opta por tomar el valor minimo de participacion en el mercado
de 0,5%. Se obtiene de la encuesta los datos de frecuencia de consumo del servicio de
entretenimiento nocturno por parte de la poblacion.

Tabla 12.

Frecuencia de consumo de entretenimiento nocturno segun la encuesta aplicada.

Maés de una vez Una vez por Una vez por Una vez por
_ A veces
por semana semana quincena mes
Total
. 2,63% 17,38% 17,13% 32,63% 30,25%
poblacion

A continuacion se hace el producto del nimero de personas potencialmente consumidores
del servicio por la frecuencia de consumo, por el porcentaje relativo de consumo de cada
respuesta, se obtendra el total de consumo por afio en cada categoria.

Tabla 13.

Ndmero de potenciales consumidores.

Frecuencia anual

Consumidores Porcentaje relativo  Servicios por afio
de consumo
891,87 96 2,6% 2252
891,87 48 17,4% 7440
891,87 24 17,1% 3667
891,87 12 32,6% 3492
891,87 2 30,3% 540

Total 182 100,0% 17391
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El estudio arroja una demanda de 17391 servicios al afio en Bucaramanga. En lo que
respecta a la cantidad de servicios por mes y afio se obtiene:
Tabla 14.

Participacion en el mercado.

Ao Mes Semana
17391 1449 360

4.4.3 Proyeccion de ventas del primer afio. Se estima una proyeccién de ventas
trimestral, a partir de la participacion en el mercado de 362 personas semanalmente. Se
proyecta inicialmente un aforo del 50% de la capacidad semanal del establecimiento, lo que
indica 181 personas, por lo tanto se abriran las puertas sélo dos dias por semana: viernes y
sabado. Por medio de las estrategias de mercadeo se dara un crecimiento trimestral del 26%
para finalizar el afio con atencién a 362 clientes semanales.

Tabla 15.

Proyeccion de ventas del primer afio por trimestres.

Trimestre Nro clientes/semana % crecimiento Incremento
1 180 26% 47
2 227 26% 59
3 286 26% 74
4 360 - -

Al finalizar el afio, y para atender los 362 clientes semanales se abriran las puertas por 3

dias a la semana.
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4.5 Plan de mercadeo

El marketing implica satisfacer los deseos y necesidades de los consumidores. La funcion de
cualquier empresa es ofrecer valor a los compradores y recibir utilidades a cambio (Philip
Kotler, 2015).

El marketing mix es un concepto creado pro McCarthy en 1960, el cual engloba los
componentes basicos del marketing: Producto, precio, plaza y promocion. Se pueden
considerar como las variables tradicionales con las que cuenta una organizacion para
conseguir sus objetivos comerciales, para ello es totalmente necesario que las cuatro variables
del marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente para lograr

complementarse entre si.

4.5.1 Estrategia de producto: El producto a comercializar por Casa cabaré La verbena
es un show de entretenimiento nocturno en torno a la identidad cultural de Colombia con
puestas escénicas en vivo, acompafiado de un servicio de restaurante y bar. Para esto se
empleara un colectivo de artistas con experiencia destacada en el entorno artistico y cultural
de Colombia, que cuenten con montajes de artes escénicas y puedan asi mismo desarrollar
nuevas propuestas en torno a la identidad nacional. La calidad del show sera el fundamento
del atractivo del negocio, de este modo se generard un entretenimiento que marque la
diferencia en la ciudad. A continuacién se definird las principales caracteristicas del

producto:
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Tabla 16.

Caracteristicas del producto Casa cabareé La verbena.

Nombre Show cabaré la verbena
Duracion 2 horas
Contenido Modsica, danzas, magia
Composicién Grupo musical, compafiia de danza, ilusionistas.
Periodicidad Semanal
Frecuencia 3 por semana, 1 por dia

El servicio para los clientes contarad con la mejor acomodacién y mayor atencién posible
para el confort de los mismos. Para lograrlo se tendr& una recepcion previa a la funcion, con
el objetivo de contextualizar los sentidos y aumentar el consumo de los comensales. Esta
tendré una duracién méaxima de 1 hora y media. Posteriormente, se dara paso al desarrollo
del show con las luces enfocadas en la tarima. La atencion para el consumo permanecerd en
la duracion de éste, tanto para bebidas como para suvenires. Durante la puesta escénica estara
prohibido realizar registro fotografico y filmografico por motivos de distraccion y
confidencialidad. Al finalizar el show el publico tendra acceso a una sesién de fotos junto a
los artistas dependiendo del servicio pagado.

4.5.2 Estrategia de precios. Se optara por una estrategia de precios de penetracion, por
ser un producto nuevo, para conseguir una penetracién de mercado répida y eficaz,
logrando atraer un gran nimero de consumidores que causen el aforo total del sitio. Es
importante tener en cuenta que el mercado del entretenimiento en Bucaramanga ofrece
productos sustitutos en una medida considerable y que el producto de Casa cabaré La
verbena es de carécter innovador.

La entrada al establecimiento tendra un valor asociado que integra tres componentes:
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e Elacceso a la funcion.

e Acompafiamiento (bebida y/o cena).

e Suvenires.

El estudio de mercados arrojo las siguientes preferencias para el servicio:
Tabla 17.

Preferencias de servicio segun la encuesta realizada.

o o Ingreso y Ingreso, bebida y Ingreso, bebida y plato
Servicio Sélo ingreso ) )
bebida cena ligero
Porcentaje 15% 33% 37% 15%
Rango de Hasta
) Hasta $20000 Hasta $50000 Més de $50000
precio $10000

El 15% del publico esta interesado en un servicio compuesto s6lo por el acceso a la
funcion. El 85% restante manifiesta interés por un complemento de bebida y cena para
acompafiar la funcién. De este modo se infiere que es necesario establecer un precio basico
para un servicio elemental y aumentar el valor en la medida que se complementa el servicio.
Estos precios estan sujetos a cambios para efectos de solventar los costos y dar recuperacion
a la inversion inicial.

4.5.2.1 Matriz ERIC. Esta es una herramienta que se enfoca en crear un nuevo espacio en
el mercado donde la competencia no tenga importancia, en lugar del océano rojo donde existe
una guerra continua de precios. A continuacion se presenta la matriz ERIC para Casa Ocabaré

La verbena.
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Eliminar: Incrementar:
E1: Ausencia de espacios culturales de calidad. Al: Entretenimiento,
E2: Pistas y musica en lata, A2: Innovacidn en producciones artisticas,
E3: Sonido estrepitoso. A3: Sentido de pertenencia por nuestra identidad
cultural
Reducir: Crear:
R1: Monotonia en el entretenimiento nocturno, C1: Funciones tematicas,
C2: Ambiente elegante,
C3: Experiencias culturales,
Interaccion del artista con el cliente.

Figura 17. Matriz ERIC para el producto de Casa cabaré La verbena

Precio Eliminar Reducir Aumentar Crear

Foco

Divergencia

Figura 18. Diagrama para evaluacion de factores de la matriz ERIC.

Convencion:

(Casa cabaré La verbena
Discoteca

Cafe bar

Casa cabaré La verbena, por la naturaleza del servicio cabaré, creara para los clientes un
show artistico de calidad, tocando los sentidos de sus clientes y generando experiencias en

torno a la identidad cultural. De este modo se obtiene un incremento de la calidad de
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entretenimiento y el sentido de pertenencia por nuestro patrimonio cultural. Se decide
establecer un precio levemente superior al del mercado para Casa cabaré La verbena.
4.5.2.2 Fijacion de precios. Se ha decidido establecer los siguientes precios para los 4
tipos de servicio ofrecidos. Se presenta en la siguiente tabla el listado de precios:
Tabla 18.

Precios fijados para los cuatro tipos de servicio.

Servicio Descripcion Precio

Tipo 1 Entrada $12.000
Tipo2 Entrada + bebida $ 25.000
Tipo 3 Entrada + bebida + cena $45.000
Tipo 4 Entrada + bebida + cena + suvenir $ 70.000

El precio se fijé teniendo en cuenta tres factores: Costos asociados, dindmica de los
productos sustitutos y precios del mercado. Los precios dados se justifican por las siguientes
razones:

1. Precios del mercado: Se toma como referencia los precios establecidos por los
productos sustitutos, ya que es el precio acostumbrado a pagar por los consumidores.

2. Costos: Es importante que la venta de la boleteria cubra los costos asociados a la
produccion del show y los beneficios que incluya el tipo de servicio.

3. Dinadmica de productos sustitutos: Se considera la estacionalidad de los eventos que
se dan en la ciudad por factores como la feria de Bucaramanga, fechas especiales y temporada

decembrina. Estos pueden ser favorables o no para Casa cabaré La verbena.



77
PLAN DE NEGOCIO CASA CABARE LA VERBENA

4.5.3 Estrategia de promocion
4.5.3.1 Eslogan y logotipo. Esta disefiado para transmitir emocion, agudizar los sentidos
y generar identidad. Es necesario que sea recordado facilmente y relacionado de inmediato

con el entretenimiento nocturno de la ciudad. Se presenta en la imagen a continuacion:

Figura 19. Logotipo de Casa cabaré La verbena.

4.5.3.2 Publicidad y promocion. Partiendo de que es un establecimiento nuevo y una idea
sin precedentes en la ciudad se debe plantear estrategias de publicidad para dar a conocer el
lugar y su idea de valor de tal modo que se logre un posicionamiento sobresaliente entre los
productos sustitutos. Las estrategias son las siguientes:

e Publicidad informativa: Se busca crear conciencia de un nuevo producto y socializar
sus caracteristicas entre los habitantes de la ciudad. Serd de suma importancia la difusion que
se haga por redes sociales, teniendo en cuenta que es un gran nicho de transmision y su costo
es muy bajo. De otro modo, por medio de publicidad impresa y anuncios en medios radiales

locales se llegara al remanente de publico que no sea alcanzado por las redes sociales online.
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En ningdn caso se hara publicidad comparativa, por el respeto a las ideas de la competencia

y la conviccion de poseer una idea innovadora y de gran valor.

Tabla 19.

Estrategia de publicidad informativa.

Estrategia Descripcion

Infografia descriptiva de la idea de negocio, por medio de fotografias y videos

Redes sociales online
cortos promocionales.

Publicidad local Propaganda en medios masivos locales como emisoras y periddicos.

e Publicidad persuasiva: Serd necesario generar afinidad y preferencia por el
patrimonio cultural entre el pablico local, por lo cual la publicidad debe tener un elemento
convincente y atractivo en éste sentido a modo de sonidos, imagenes y elementos
representativos de la identidad nacional.

Tabla 20.

Estrategia de publicidad persuasiva.

Estrategia Descripcion

Venta de boleteria total anual con beneficios de descuento y atencidn especial.

Fidelizacion de cliente
Beneficios adicionales por invitar amigos y familiares.

Descuentos para clientes que demuestren afinidad con el patrimonio nacional

Preferencia patrimonial
y contribuyan al enriquecimiento del show escénico.

4.5.4 Definicion de canales:
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Redes sociales online:

e Creacion de una Fan page para negocio en la red social Facebook con el propdsito de
obtener gran visibilidad por los usuarios de esta y de igual modo contar con medicion de
cifras de seguidores, impacto y alcance de las publicaciones realizadas.

e  Creacion de un perfil en la red social Instagram con el propésito de mostrar al maximo
la idea de negocio y todos los elementos de valor que la integran, tanto fisicos como
intelectuales, a través de galerias fotograficas y filmograficas.

Medios masivos:

e Generacion de una cufia radial en las emisoras locales de mayor audiencia.

e Colocacién de avisos de prensa en los periddicos mas leidos por los habitantes de la
ciudad.

e Obtencion de espacios de divulgacion y entrevistas en los canales de television
locales.

e Pendones y volantes en centros comerciales de la ciudad en los dias de mayor
concurrencia.

4.5.5 Plaza. Por ser un servicio, intangible y que no confiere propiedad material, es
necesaria la convergencia del pablico en el establecimiento. La venta de boleteria se haré
mediante los siguientes canales:

e Venta directa de boleteria en el establecimiento mediante taquilla

e Venta de boleteria a través de plataformas de mercado online.

e Venta de boleteria a través de puntos ventas externos, con otros negocios aliados y

patrocinadores.
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Por la naturaleza del show en vivo se hace estrictamente necesaria la asistencia del publico
al lugar para poder presenciar la funcion y acceder a los servicios complementarios, por ello
se tendran en cuenta aspectos para una optima ubicacion que facilite la concomitancia y al
mismo tiempo sea acogedor.

5. Estudio técnico

5.1 Localizacion del proyecto
Se presenta a continuacion el estudio para la localizacién de Casa cabaré La verbena.

5.1.1 Macro localizacion. El establecimiento se localizara en la ciudad de Bucaramanga,
capital del departamento de Santander, al nororiente de Colombia. Sus coordenadas
geogréficas son: Longitud norte 7° con 7° y longitud este en 73° y 6

(www.bucaramanga.gov.co, 2016).
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Bucaramanga

Figura 20. Macro localizacién de Bucaramanga. Nota: Adaptado de Pagina oficial del

municipio de Bucaramanga, 2017.
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5.1.2 Micro localizacion. A continuacion se resaltan las zonas de mayor incidencia
comercial para establecimientos de entretenimiento nocturno y servicios de restauracion.

Este sector esta limitado al norte por la calle 36 y al sur por la calle 56. Por el oriente
limitado por la carrera 35A, por el sur occidente por la diagonal Gonzales Valencia y por el

occidente por la carrera 22.

Figura 21. Micro localizacion del proyecto. Nota: Adaptado de Google Street View 2017.
En la siguiente tabla se presentan cuatro opciones de local para tomar en arriendo dentro
de la zona especificada.
Tabla 21.

Opciones de localizacion del proyecto.

o ] o Area ] Precio
Local Ubicacién Piso Direccién Arriendo Admon
m2 m2
Barrio el
1 1 Carrera 35a No 35-40 100 $2.780.000 $27.800 380000
prado
Antiguo Calle 54 Av. Gonzales
2 1 ) ) 180 $ 12.000.000 $ 66.667 0
campestre valencia, esquina
3 Barrio bolivar 1 Carrera 23 N0 36-46  156x2 $ 3.000.000 $9.615 0
Antiguo Calle 52 Cra 36
4 1 100 $ 4.000.000 $ 40.000 0

campestre esquina
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Estas opciones se evaluaran por el método de puntos ponderados para determinar la mejor
localizacion final. Para realizar éste método, se definieron los factores que benefician o
perjudican la localizacién del establecimiento y se les asigna un peso. Los factores
seleccionados son:

e Favorabilidad del precio del arriendo. Entre mas alto el precio se considera menos
favorable.

e Proximidad al mercado potencial: Entendido como la cercania a los clientes
potenciales y las zonas de entretenimiento nocturno.

e Presencia de la competencia: Una alta presencia es menos favorable.

e Tamafio y adecuacion del sitio: Capacidad y pre disposicion de areas del sitio para el
desarrollo de la actividad econdmica: tarima, cocina, publico, barra.

e Cercaniaa otros servicios: Proximidad a otros servicios como hoteles y parqueaderos.

e Accesibilidad: Vias de acceso y estado de las mismas.

Tabla 22.

Factores a evaluar para las distintas localizaciones.

Factor Descripcion Peso
1 Precio de arriendo 0,20
2 Proximidad a los proveedores 0,20
3 Presencia de la competencia 0,12
4 Tamafio y adecuacion 0,25
5 Proximidad a otros servicios 0,13
6 Accesibilidad 0,10

A continuacion se presenta la tabla de ponderacion de factores de localizacion.
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Tabla 23.

Ponderacién de factores de localizacion.

Calificacion Calificacion ponderada

Factor Peso Opcion  Opcion  Opcion  Opcion  Opcion  Opcion  Opcién  Opcidn

1 2 3 4 1 2 3 4

1 20% 7 2 10 5 1,4 04 2 1
2 20% 7 9 6 8 14 18 1,2 1,6
3 12% 4 6 9 4 0,48 0,72 1,08 0,48
4 25% 7 8 10 7 1,75 2 2,5 1,75
5 13% 8 8 6 9 1,04 1,04 0,78 1,17
6 10% 9 9 9 9 0,9 0,9 0,9 0,9
Total  100% 6,97 6,86 8,46 6,9

De la tabla de ponderacién de factores de localizacion se obtiene la mejor opcién. La

direccion es carrera 23 nimero 36-46.

OCCIDENTAL

BARRIO LOS
TEJADOS

Parque

Atonis “tos MEJORAS
Ao “gm'“’“ PUBLICAS
Localizacion seleccionada
Carrera 23 nro 36-46
BOLIVAR CABECERA

DEL LLANO

URB. VILLAS
DEL ROMERDO

KA glaled

Figura 22. Nano localizacion del proyecto.
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5.2 Descripcion del producto

Casa cabaré La Verbena es un establecimiento que ofrece un show nocturno de artes
escénicas con el acompafiamiento de un servicio de restaurante bar. En el sitio los clientes
podran encontrar un escenario acondicionado para el desarrollo de la puesta escénica que
tendra como eje tematico la identidad cultural de las regiones mas importantes de Colombia,
interpretado a través de una formula artistica de musica, danza y magia de gran calidad y
entretenimiento garantizado. Este show tiene una duracion aproximada de 60 minutos con
una hora fija de inicio, siempre de caracter nocturno y para mayores de 18 afios. El cliente
obtiene el ingreso a través de la compra de un boleto que incluira el acompafiamiento de una
copa o vaso de bebida méas una entrada comestible a modo de pasa boca. Este suvenir basico
podra ser ampliado por el cliente a través de un menu de restaurante y bar para acceder a
cenas, bebidas preparadas y bebidas alcoholicas. Para el publico esta dispuesto un espacio
con mesas Y sillas, asi como un espacio de menor tamario para quienes decidan bailar al ritmo
del show. Asi mismo, se tienen palcos a modo de espacios reservados con vista al escenario
y atencion personalizada para quienes decidan estar en grupo, en familia o simplemente
decidan tener una velada privada.

En cuanto al show, éste es realizado por artistas profesionales de reconocidas compafiias
de danza, masica y magia con el fin de garantizar la calidad del mismo y el entretenimiento
del publico. El espectaculo estara enfocado en la identidad cultural de una region de
Colombia seleccionada para el momento, con el animo de representar sus costumbres, cantos,
bailes y ritos mas relevantes, haciendo honor al patrimonio inmaterial de nuestro pais y
acogiendo con un caluroso saludo a los compatriotas de todos los rincones que habitan en

Bucaramanga.
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Por tradicion, en Bucaramanga los dias de mayor afluencia a los establecimientos de
entretenimiento nocturno son viernes y sadbado. Por lo tanto la funcién se dara en estos dos
dias de la semana y adicionalmente el jueves, con una frecuencia de cada semana.

Primer servicio: jueves 7:30pm

Segundo servicio: viernes 7:30pm.

Tercer servicio: sabado 7:30pm.

5.3 Caracteristicas del producto
El producto ofrecido por Casa cabaré La verbena esta conformado por dos componentes
principales: EI show artistico y el servicio de restaurante bar.

5.3.1 El show artistico. Este se compone de dos factores principales: La tematica y la
funcion artistica.

Tematica: Casa cabaré La verbena fundamenta su tematica en la identidad cultural de
Colombia, teniendo en cuenta las regiones culturalmente mas relevantes del territorio
nacional. Estas son: Region caribe, region pacifico, Llanos orientales, andino y por su
localizacion se hara especial énfasis en el folclor de Santander. Cada regidn sera selecciona
como eje tematico durante una temporada con el fin de aprovechar al maximo su montaje y
exponer todos sus componentes culturales de ritmos y bailes caracteristicos.

La funcidn artistica: Esta integrada por los siguientes dos componentes:

e Danza y musica: Colombia se caracteriza por ser un pais pluricultural, su amplio
territorio da lugar a maltiples mestizajes que diversificaron ritmos y danzas. Por lo tanto, la
funcién en Casa cabaré la Verbena entregara esta complejidad cultural por medio de artistas

profesionales y expertos en expresiones de la identidad cultural nacional.
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e Magia: Componente del show adjunto para causar impresion y deslumbrar los
sentidos.
Tabla 24.

Descripcion cronoldgica del producto.

Entrada Hora Descripcién
Recepcién 08:00 p. M. El publico llega y ordena su cena
Luces apagadas 09:50 p. M. Se recogen la mesa y se apagan las luces

) N Se encienden las luces de la tarima y comienza
Comienzo de la funcion 10:00 p. M.

la funcion
Desarrollo de la funcién - Los artistas llevan a cabo la funcién
Fin de la funcion 11:50 p.m. Los artistas hacen la venia y se despiden
Salida 00:00 El publico sale del establecimiento

Magquinaria y equipo. La principal maquinaria y equipo necesarios para llevar a cabo la
funcién corresponde a equipo de amplificacién de sonido para la base musical. Para sonorizar
un grupo musical profesionalmente hay que hacer varias consideraciones en cuanto a los
instrumentos a amplificar, dependiendo de esto se plantea el set de microfonia y los
periféricos necesarios para asegurar la calidad del sonido. Se necesitara amplificar un grupo
con cuerdas, instrumentos de viento, voz, coros, bajo, teclado y percusion. Para los coros,
por ser sonido en vivo, se hara necesario micréfonos de tipo vocal dinamicos cardioides. Por
la naturaleza de alta potencia de los instrumentos de viento, se utilizara para estos micréfonos
de tipo dinamico cardioide para instrumento. Para la percusion se debe contar con un
microfono para bombo y dos microfonos over heads de condensador. En el caso de los
instrumentos cordofonos se tiene como mejor opcion conectar directamente a la consola
mediante una linea directa, de igual modo aplica para el teclado y el bajo, para éste ultimo se

hace necesario un amplificador de bajo por la naturaleza de sus ondas sonoras. De igual modo
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es necesario tener en cuenta la cantidad de bases de piso para micr6fono, que no seran
necesarias en todos los casos. Como siguiente paso, a cada micréfono se debe asignar un
cable hasta la consola, en este caso se utilizard un snake (manguera con muchos cables
internos que cuenta con conectores en sus terminales o un panel de conexidn), éste dispositivo
envia y regresa sefiales desde los microfonos para los monitores y los amplificadores. Se
necesita una consola con minimo 24 canales con 2 subgrupos, una salida estéreo y 4
auxiliares. De los 24 canales 16 seran para micréfonos, una canal estéreo serd para
reproductor de musica en formato digital que se usara antes de después de la funcién y de los
4 auxiliares 2 seran para los monitores de piso.

A la salida estéreo de la consola se conectara la sefial a un ecualizador paramétrico para
tener mas control de la ecualizacion final. La salida del ecualizador la conectaremos a la
seccidn de amplificacion que bien pueden ser dos 0 mas amplificadores y la salida de cada
amplificador a los altavoces adecuados que van direccionados hacia el puablico. A
continuacion se enlista el equipo necesario:

Tabla 25.

Equipo necesario para la funcion artistica.

Nombre Cantidad

N

Microfono para voz dindmico cardioide
Microfono para bombo
Micréfono overhead
Micréfono para instrumento dindmico cardioide
Cables directos
Cables para micréfonos
Consola 16 canales
Amplificador estéreo 300w
Altavoz 300w

PN R RPN W NN e

Altavoz de bajo 25 w
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En el apéndice B se relaciona la ficha técnica de los equipos mencionados anteriormente.

5.3.2 Descripcion del proceso productivo del show de artes escénicas

5.3.2.1 Disefio y aprobacion del producto

e Definicidn de tematica para la temporada: El gerente determina la tematica del show
y se la comunica al jefe de produccidn y al coordinador de ventas. Posteriormente, el jefe de
produccion genera una propuesta escénica de 2 horas con los elementos artisticos implicados
y la socializa con los artistas. De igual modo debe realizar la solicitud de indumentaria para
la contextualizacion de la temética.

Los grupos artisticos candidatos a contratar para realizar la puesta en escena se enlistan a
continuaciéon. Estos fueron seleccionados por criterios de trayectoria artistica vy
reconocimiento nacional.

Tabla 26.

Grupos artisticos candidatos para el desarrollo de la funcién.

Grupo Director Teléfono Artes manejadas Disponibilidad
GIFOS (grupo de ) )
) ) ) Guillermo Danzas, musica y )
integracion folclérica de 3162315455 ) Inmediata
laguna magia
Santander)
Néstor » .
Grupo danzas UIS 3004849009 Danzas y musica Inmediata
castro
] Zulay Danzas, musica y .
Granito de oro . 3204156571 ) Inmediata
Velandia magia

e Puesta en marcha de la propuesta: ElI grupo de artistas recibe las instrucciones y
realiza las preparaciones necesarias para la puesta en escena del show; se realizaran 2 ensayos
de preparacion, cada artista se compromete a llevar su papel debidamente preparado. Se

realiza una prueba piloto en el escenario frente al gerente, el jefe de produccion y el
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coordinador de ventas para determinar la aprobacion total de la propuesta y realizar los
ajustes necesarios. Se hace toma fotografica y filmografica de la prueba para efectos de
promocion y publicidad.

5.3.2.2 Comercializacion. Venta del show. El coordinador de ventas realiza la gestion de
publicidad y promocion para lograr la mayor afluencia de clientes, utilizando el material
fotografico, filmografico y fonogréafico capturado durante la aprobacion de la propuesta para
efectos de divulgacion y muestra del producto. Se imprime la boleteria. Se establecen puntos
de venta y lineas para reservas.

5.3.2.2 Ejecucion. Dia de la funcidn. El dia de la funcién los artistas deben llegar 3 horas
antes para efectos de preparacién de tarima y vestuario. El auxiliar logistico sera encargado
del manejo de los equipos de amplificacion de sonido y las luces de la tarima. Los artistas
deben estar a las 8:30pm listos tras bastidores con el prop6sito de comenzar la funcién a la
hora indicada. El desarrollo de la funcion es responsabilidad total de los artistas. La calidad
del show es responsabilidad del jefe de produccion. Al finalizar la funcion los artistas deben
acomodar y guardar la indumentaria utilizada.

5.3.2.3 Evaluacion. Se efectuara 1 reunion semanal entre artistas y directores con el fin
de evaluar el show desarrollado y la satisfaccion observada en el publico. El show estara

sujeto a propuestas de mejora tanto de parte de los directivos como de los artistas.
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532 Proceso productivo del servicio de restaurante bar

5.3.3.1 Aprovisionamiento. Las materias primas requeridas para el aprovisionamiento de
los productos alimenticios se encuentran en la plaza de mercado central de Bucaramanga. La
compra se efectua de contado y se tiene disponibilidad inmediata con el fin de elaborar platos
frescos y no permitir el deterioro de los insumos alimenticios. Al recibir la materia prima se
realiza una inspeccién antes de su adquisicion, verificando las fechas de vencimiento,
frescura y caracteristicas de composicion y estado. Se realizard almacenamiento adecuado
para evitar el contacto con agentes patdgenos.

En la siguiente tabla se presenta la informacion de los proveedores seleccionados para
insumos alimenticios:

Tabla 27.

Proveedores seleccionados para el aprovisionamiento del restaurante y bar.

Proveedor Direccion Teléfono Disponibilidad
Plaza de mercado central Carrera 16 entra calles 984825109 .
Inmediata

de Bucaramanga 33y 34
Gran Fruver la aurora Calle 33 # 29-46 3115896637 Inmediata
Carnes y huevos Kikes Carrera 34 # 36-61 6334000 Inmediata
Despensa de licores Pa’ )

Calle 33 # 31-46 6322917-6802909 Inmediata

tomar

Los pedidos de materias primas se realizan en cantidades adecuadas para la actividad
comercial de la semana, que comprende la funcion del viernes y la funcién del sabado, en
total dos funciones semanales. No se mantendra stock debido a la inactividad de la cocina en
los cinco dias restantes de la semana, teniendo en cuenta el rapido deterioro de los insumos

alimenticios.
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Para el caso de las bebidas alcohdlicas, estas podran ser almacenadas y utilizadas en
funciones posteriores, con politica de inventario PEPS (primeras en entrar primeras en salir),
excluyendo aquellas con fecha de caducidad cumplida.

5.3.3.2 Produccidn. El inicio de la produccion comienza con la medicion de las cantidades
a utilizar para cubrir la demanda de la noche, esta sera tarea del auxiliar de cocina. El jefe de
cocina tendra la responsabilidad de cumplir la demanda con los insumos disponibles y
mantener la calidad de los productos. EI barman estara encargado de preparar y servir las
bebidas, el mesero las entregara a los clientes.

Los productos seran servidos en cristaleria y llevados a los clientes por los meseros, que
de igual modo deben recoger la mesa antes de comenzar el show. La limpieza de la cristaleria
es tarea del auxiliar de cocina. El servicio de restaurante sera hasta las 9 pm, hora en que se
da paso al comienzo de la funcién. El servicio de bar estara desde la recepcion de los clientes
hasta el final de la funcién, 11 pm. En el apéndice C se encuentra el diagrama de flujo del
proceso de produccion de la cocina.

5.3.4 Materias primas. La tematica de Casa cabaré La verbena tiene una dinamica
rotativa que vincula al show artistico y el servicio de restaurante, esto para contextualizar la
funcién. En la siguiente tabla se muestra el mend propuesto para cada region cuando ésta

sea seleccionada como eje tematico de la funcion:
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Tabla 28.

Menu para las regiones que seran eje tematico.
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Region Cenal Cena 2 Plato ligero
Arroz de coco, carne )
. o Bocachico, arroz blanco,
Caribe desmechada, carimafiolas, ) Arepa de huevo
) patacén
patacon
. Pescado aborrajado, arroz Pandebonos con manjar
Pacifico Arroz atollado
blanco, ensalada de verduras. blanco
Llanos Ternera llanera con yuca y Carne oreada con yuca y Platano maduro con
orientales papa papa queso
Andino Ajiaco santaferefio Tamal Almojabana
o Caldo de costilla con
Santander Mute Pepitoria

arepa de maiz pelado.

Los insumos necesarios para la elaboracion de los productos alimenticios se enlistan a

continuacion. La eleccion de la materia prima depende de la tematica seleccionada como eje

central de la funcion. En general los productos estaran categorizados como frutas, verduras,

carnes y carbohidratos.

Tabla 29.

Categorizacion de materias primas e insumos para el servicio de restaurante.

Uso

Tipo

Frutas Verduras Carnes Carbohidratos Complementos
Bebidas y Guarnicion Bebidas y
Proteinas Harinas
ensaladas y ensaladas cenas
Freidores,
) Rojas y
Acidas y dulces En general En general aderezos y
blancas

saborizantes.
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A continuacion se presenta el listado de insumos necesarios para la produccion de las
cenas tematicas relacionadas con la identidad cultural de la costa caribe, que sera elegida
como eje tematico de la primera temporada.

Tabla 30.

Materia prima cena 1, region caribe.

Ingredientes Cantidad Unidad
Arroz 0,25 Lb
Coco 0,25 Unidad
Carne 0,25 Lb
Platano 0,5 Lb
Especias, condimentos, agua (ajo, cebolla, pimentdn, especias) 1 Unidad

Tabla 31.

Materia prima cena 2, region caribe.

Ingredientes Cantidad Unidad
Arroz 0,25 Lb
Bocachico 1 Unidad
Platano 0,5 Lb
Especias, condimentos, agua (ajo, cebolla, pimentdn, especias) 1 Unidad

Tabla 32.

Materia prima suvenir, region caribe.

Ingredientes Cantidad Unidad
Harina 0,1 Lb
Huevo 1 Unidad

Especias, condimentos, agua, aceite, mantequilla 1 Unidad
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5.3.5 Equipo necesario. A continuacion se presenta el listado con los equipos necesarios
para la labor de produccion de la cocina y el servicio a los comensales:
Tabla 33.

Equipos necesarios para la produccion de la cocina.

Equipo Cantidad

Estufa industrial 1
Nevecon 1
Licuadora 1
Juego de sartenes 1

Juego de platos 120
Microondas 1
Juego de cubiertos 10
Mesa con sillas 30

En el Apéndice D se relaciona la ficha técnica de los equipos mencionados anteriormente.
5.4 Descripcion general del proceso de servicio de Casa cabaré La verbena

Etapa 1. (Desde las 7:30pm hasta las 9:30pm). El cliente llega y es recibido por el hostess
quien realiza la venta del boleto de ingreso y lo invita a seguir al interior del establecimiento
para acomodarse en una mesa, donde es atendido por el mesero, quien toma la orden y la
lleva a la cocina.

Etapa 2. El auxiliar de cocina verifica la orden y la comunica al jefe de cocina, quien
dispone de los insumos necesarios previamente porcionados y les aplica la coccion necesaria.
Al transcurrir el tiempo necesario para la coccion, el jefe de cocina la verifica por inspeccion
visual, de no estar completa la coccidon se mantiene por mas tiempo.

Etapa 3. Una vez realizada la coccion necesaria para los alimentos, el jefe de cocina

organiza las porciones en los platos y el auxiliar de cocina las entrega a los meseros. El
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mesero los lleva a las mesas para los comensales. Para efectos del bar, el mesero toma el
pedido del cliente y lo lleva al barman, éste prepara las bebidas que requieran proceso y sirve
las bebidas que no lo requieran. Finalmente las ubica en la barra para que los meseros las
Ileven a los comensales.

Etapa 4. (Desde las 10pm). Desde la cabina de sonido se apagan las luces del publico y
se encienden las del escenario para dar paso al show artistico, el cual se desarrolla por 2
horas. Se cierra el servicio de restaurante. EI bar sigue en funcionamiento. El auxiliar
logistico realiza inspeccion permanente de la ecualizacion de sonido y las luces manejadas
desde la cabina de sonido.

Etapa 5. El show termina y se encienden las luces desde la cabina de sonido. El hostess

abre las puertas para permitir la salida de los clientes.

5.4.1 Diagrama de servicio del proceso productivo. En proceso productivo de servicios
se representa mediante un diagrama, que en este caso es un plano de servicio, el resultado es
una representacion cronologica de las actividades durante el proceso de prestacion del
servicio. El plano de servicio permite observar las actividades que tienen mucho contacto
con el cliente y las actividades que éste no puede ver. De este modo se identifica las
interacciones entre clientes y empleados y la forma en que los sistemas y actividades tras
bastidores apoyan estas interacciones.

Sus componentes principales son: las acciones del cliente, los puntos de contacto visibles
entre clientes y empleados, las acciones tras bastidores no visibles al cliente y llevadas a cabo

por los empleados, los apoyos o soportes necesarios para la prestacion del servicio no visibles
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al cliente y la evidencia fisica, la componen objetos u elementos tangibles que intervienen en
la entrega del servicio. En el apéndice E se presenta el plano de servicio.

5.5 Distribucién de planta

Las instalaciones para la actividad comercial de Casa cabaré la Verbena requieren los
siguientes espacios:

e Tarima: Espacio reservado para el desarrollo de la funcion artistica.

e Patio de publico: Espacio para la acomodacion del publico, el cual debe albergar
mesas Y sillas.

e Salon de sonido: Espacio destinado para los equipos de ecualizacion de sonido.

e Barra: Segmento para la preparacion y servicio de bebidas.

e Cocina: Espacio para la produccion de los platos y almacenamiento de los insumos.

e Bafos: Espacio para uso ocasional del publico.

El lugar elegido por el estudio de localizacion en la carrera 23 nimero 36-46 cuenta con
dos pisos de 156 metros cuadrados en cada uno de los dos pisos, destinados a la distribucién
de los espacios mencionados anteriormente.

5.5.1 Primer piso. En el primer piso se ubican:

Tarima

e Publico

e Salon de sonido

e Barra

e Bafos.
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El aislamiento acustico y el control de la reverberacion del sonido se realizara mediante
amortiguacion, instalando paneles anti vibratorios en las paredes y el techo, sera
implementado sélo en el primer piso.

5.5.2 Segundo piso. En el segundo piso se ubican:

e Cocina

e (Gerencia

e Camerino de vestuario
e Bodega

° Bafio

e Sala de espera

5.5.3 Plano de las instalaciones. En el apéndice F se muestra el plano de las instalaciones
de Casa cabaré La verbena.

5.5.4 Capacidad instalada. La capacidad del establecimiento depende de la cantidad de
clientes que se pueden atender por noche de acuerdo al area disponible para su acomodacion.
Cada noche se tendra solamente un servicio, el cual comprende la recepcion con restaurante
y bar y posteriormente el show escénico. Bajo estos parametros, el area disponible para la
acomodacion del plblico es de 72,5m?. Se muestra a continuacion la tabla de demanda a
atender, realizada en el estudio de estimacion de demanda:

Tabla 34.

Demanda a atender por periodos.

Ao Mes Semana
17391 1449 362
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Segun el estudio realizado para la estimacion de la demanda, se deben atender
mensualmente 1449 clientes, lo que significa semanalmente 362 clientes. Por la capacidad
del local se establece hacer tres servicios semanales, para atender 120 clientes diarios. Se
proyecta la compra de mesas de cuatro puestos, lo que da como resultado una acomodacion
de 30 mesas con capacidad de 4 clientes cada una, para un total de 120 clientes atendidos por
noche. En la siguiente tabla se presenta la segmentacion del servicio segun el interés del
publico (Datos obtenidos mediante la encuesta aplicada en el estudio de mercados).

Tabla 35.

Segmentacion por interés del publico segin encuesta.

o Sélo ) Ingreso, bebida 'y ) )
Servicio ) Ingreso y bebida Ingreso, bebida, cena y suvenir
ingreso cena
Porcentaje 15% 33% 37% 15%

Por lo anterior se infieren las siguientes cantidades a atender para los servicios ofrecidos
por Casa cabaré La verbena:
Tabla 36.

Tipos de servicio por periodo.

o ) ) Unidades L
Servicio Unidades afio  Unidades mes Diario
semana
Sélo ingreso 2609 217 54 18
Ingreso y bebida 5739 478 119 40
Ingreso, bebida y cena 6435 536 134 45
Ingreso, bebida, cena y suvenir 2609 217 54 18

Se obtienen los siguientes datos:
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Total bebidas 103. Total cenas 63. Total platos ligeros 18. Se observa que la mayor
cantidad de trabajo estard concentrado en el servicio de restaurante, con 166 productos a
elaborar por dia en caso de aforo total, comprendido entre cenas y platos ligeros. De este
modo se establece que el cuello de botella es la produccion de la cocina.

5.5.5 Mano de obra requerida. Para llevar a cabo las actividades productivas de funcién
artistica y servicio de restaurante bar sera necesario contar con la siguiente fuerza de trabajo:

Para la produccion del show de artes escénicas:

Tabla 37.

Mano de obra para produccion de show escénico.

Cargo Funcidn
Jefe de produccién Coordinador general del show artistico.
Artistas Ejecutores del show artistico

Para el servicio de restaurante bar:
Tabla 38.

Mano de obra para el restaurante y bar.

Cargo Funcién
Jefe de cocina Produccidn de la cocina
Auxiliar de cocina Apoyo a la cocina
Mesero Servicio a las mesas
Barman Produccién de bebidas

Para el proceso administrativo sera necesario contar con los siguientes:
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Tabla 39.

Mano de obra para el proceso administrativo.

Cargo Funcion

Gerente general Direccion general de las actividades de la empresa

Coordinador de
Comercializacion del servicio de la empresa
ventas

Para el proceso de apoyo ser requiere los siguientes:
Tabla 40.

Mano de obra para los procesos de apoyo.

Cargo Funcién
Hostess Recepcidn de clientes y taquilla
Auxiliar logistico Ecualizacion de sonido y manejo de luces
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5.5.6 Procesos y Simulacién del servicio. En el apéndice G se presenta la simulacion del

servicio de Casa cabaré La verbena y en el apéndice H se muestra el mapa de procesos de la

empresa.

6. Analisis organizacional

6.1 Estructura organizacional

Se presenta a continuacion la estructura organizacional para Casa cabaré La verbena.
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6.1.1 Organigrama. El apéndice | contiene el organigrama de Casa cabaré La verbena.

6.2 Definicion de cargos:

Tabla 41.

Definicién de cargos

Cargo

Descripcion

Gerente

Jefe de produccion
Coordinador de
ventas

Jefe de cocina

Auxiliar de cocina
Auxiliar de
logistica
Mesero

Barman

Hostess

Artistas

Profesional en administracion encargado de la direccidn general de las actividades

de la empresa con el propo6sito de cumplir los objetivos misionales.

Profesional en gestidn cultural, encargado de la produccion de las funciones y todo
lo que a esto concierne.
Profesional en mercadeo encargado de la venta de las funciones. Sus funciones
comprenden:

Profesional en cocina encargado de la planificacion, organizacion y control de las
tareas respectivas a la cocina y el menu ofrecido el dia de la funcion. Es su
responsabilidad entregar un producto adecuado a la temética central elegida.
Debe apoyar las labores de produccion de alimentos y aseo de la cocina.
Encargado del apoyo logistico del proceso correspondiente a la produccion del
show. Debe estar capacitado en manejo de equipos de amplificacion de sonido,
montaje de tarimas y luces y manejo de bodega.

Encargado del apoyo a la cocina, servicio de las mesas y atencion a los
comensales.

Encargado de la preparacion de bebidas, cocteles y servicio de licores.
Responsable del orden de la entrada al establecimiento, asi como de la taquilla.

Encargados del desarrollo de la puesta escénica. Deben tener gran experiencia en
sus &reas y conformar un grupo sélido. Serdn necesarios de tres especialidades:

danzas, musica e ilusionismo.

6.3 Manual de funciones

El manual de funciones es un instrumento técnico y operativo de gestion. Contiene la

descripcion de los cargos y las funciones asignadas para cada uno de la organizacion, se

presenta en el apéndice J.
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6.4 Estructura salarial

La estructura salarial propuesta se presenta a continuacion. Se establece en contrato por
nomina medio tiempo a los cargos Gerente general, jefe de produccién y coordinador de
ventas. Los salarios se establecieron por el método de asignacion de puntos. Estos salarios

fueron establecidos por el método de asignacion de puntos, se encuentra en el apéndice K.

Tabla 42.
Nomina.
. Salario ) o
Nomina Salario medio tiempo
mensual
Gerente $2.427.089 $1.213.545
Coordinador de ventas $2.316.967 $1.158.484
Jefe de produccién $2.013.967 $1.006.984

Para los salarios medio tiempo, los aportes se calculan basados en el devengado de tiempo
completo, los tres contratos laborales se ajustan a los requerimientos de medio tiempo y la

perspectiva para el empleado es la siguiente:

Devengado Deducciones
[«5]
— — o
[asd o S - o
> 0l O n
Cargo 2 2| 8|35 sl S| 3 5| BB
f_U D o — [+ o (%) [«3)
(fg S T é 5 < k)
< o
Gerente | $2.427.089 | $1.213.545 | 30 (0 |0 | $1213545| $97.084| $97.084| $194.167| $1.019.378
Coordin
ador de | $2.316.967 | $1.158.484 | 30 |0 |0
ventas $1.158.484 | $92.679| $92.679| $185.357 $973.127
Jefe de
producci | $2.013.967 | $1.006.984 | 30 [0 |0
on $1.006.984 | $80.559 | $80.559| $161.117 $ 845.867

Figura 30. Detalle de ndmina.
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Desde la perspectiva del empleador, la carga prestacional se presenta en la tabla 43:

Tabla 43.

Carga prestacional.

Cdor de Jefe
Cargo Gerente y Total
ventas produccién
Salario
$2.427.089 $2.316.967 $2.013.967 $6.758.023
mensual
Medio tiempo $1.213.545 $1.158.484 $1.006.984 $3.379.013
Cesantias $202.177 $193.003 $167.763 $562.943 >
>
Interés de S
i $24.271 $23.170 $20.140 $67.580
cesantias
Vacaciones
. $101.210 $96.618 $83.982 $281.810
afio
Prima de
L $202.177 $193.003 $167.763 $562.943
servicios
Aportes EPS $206.303 $196.942 $171.187 $574.432
Pensién $291.251 $ 278.036 $241.676 $810.963 =
Riesgo tipo 1 $1.262 $1.205 $1.047 $3.514 g
Caja de 5
N $97.084 $92.679 $80.559 $270.321
compensacion
ICBF $72.813 $69.509 $60.419 $202.741
SENA $48.542 $46.339 $40.279 $135.160
Total mes $1.930.798 $1.843.194 $1.602.152 $5.376.144

Los demaés cargos tendran contrato por prestacion de servicios, segun menciona el articulo
34 del codigo laboral “Las personas naturales o juridicas que contraten la ejecucion de una
0 varias obras o la prestacion de servicios en beneficio de terceros, por un precio determinado,
asumiendo todos los riesgos, para realizarlos con sus propios medios y con la libertad y

autonomia técnica y directiva.”. De este modo Se cuenta con las siguientes condiciones:

e Se contrata la obra por un precio determinado.
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e El contratista asume todos los riesgos de la ejecucion.
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e Paralaejecucion de las obras, el contratista utiliza sus propias herramientas.

Tabla 44.
Cargos por OPS.
Pago por ) Frecuencia
Cargo OPS o Cantidad Total mes
servicio mes
Auxiliar
o $60.000 1 12 $ 720.000
logistico
Artista $70.000 12 12 $ 840.000
Jefe de cocina $80.000 1 12 $960.000
Auxiliar de
. $60.000 4 12 $ 720.000
cocina
Barman $60.000 8 12 $ 720.000
Mesero $40.000 2 12 $ 480.000
Hostess $40.000 1 12 $ 480.000
Total mes $4.920.000

El pago por los servicios OPS se establecié de acuerdo a los pagos manejados en el

mercado en la ciudad de Bucaramanga. Se tiene en cuenta que estos cargos solo desempefian

su labor los tres dias semanales que el establecimiento tiene sus puertas abiertas al publico,

en un lapso de tiempo de 4horas/dia para todos los anteriores, excepto para los artistas,

quienes cumplen su labor en 2 horas.
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7. Estudio legal y ambiental

7.1 Analisis legal.

La normatividad en sector de produccion de alimentos es exigente debido al riesgo de salud
publica por el consumo de los mismos. Las normas siguientes establecen parametros para la
manipulacion de alimentos y procedimientos para garantizar las condiciones sanitarias
adecuadas que minimicen los riesgos en la produccién de alimentos para el consumo humano.

7.1.1 Normas pertinentes.

Patrimonio historico y artistico de la nacion. La constitucion politica de Colombia define
patrimonio cultural en el articulo 4 de la Ley general de cultura de 1997: “El patrimonio
cultural de la Nacidén esta constituido por todos los bienes y valores culturales que son
expresion de la nacionalidad colombiana, tales como la tradicién, las costumbres y los
habitos, asi como el conjunto de bienes inmateriales y materiales, muebles e inmuebles, que
poseen un interés histdrico artistico, estético, plastico, arquitectonico, urbano, arqueologico,
ambiental, ecoldgico, lingiistico, sonoro, musical, audiovisual, testimonial, documental,
literario, los productos y las representaciones de la cultura popular”.

Ley 397 de 1997. Ley general de la cultura. Creada por el Ministerio de cultura y turismo
para velar por el derecho de los ciudadanos al acceso a la cultura como medio de formacion,
ensefianza, desarrollo y fomento del patrimonio nacional.

Ley 1493 del 23 de diciembre de 2011. Por la cual se toman medidas para formalizar el
sector del espectaculo publico de las artes escénicas, se otorgan competencias de inspeccion,

vigilancia y control sobre las sociedades de gestion colectiva y otras disposiciones.
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Ley 44 de 1993. Como medida reguladora de los derechos de autor para titulares que sean
tanto persona natural como persona juridica, su emision y difusion.

Ley 9 de 1979. Codigo sanitario nacional. Establece medidas sobre las condiciones
sanitarias basicas para la proteccién en el medio ambiente, suministro de agua, saneamiento
de edificaciones, alimentos, control epidemiologico, derechos de los ciudadanos respecto a
la salud y otros. En el titulo V se dictan las normas especificas para la manipulacién de los
alimentos por manipulacion, elaboracion y expedicion de estos.

Decreto 3075 de 1997. Se reglamenta la Ley 9 de 1979 y se dictan otras disposiciones. La
salud es un bien de interés publico, por lo tanto, todas las disposiciones contenidas en el
presente son de orden publico. Se regulan las actividades que generan factores de riesgo por
el consumo de alimentos. Aplica para los establecimientos donde se procesan alimentos, asi
como sus equipos, utensilios y personal manipulador.

Ley 232 de 1995. Establece las normas para el funcionamiento de los establecimientos
comerciales. Se dictan los requisitos obligatorios que deben cumplir los establecimientos
abiertos al publico.

Norma Técnica Sectorial Colombiana NTS-USNA 006. Infraestructura béasica en
establecimientos de la industria gastrondmica. Esta norma establece los parametros
relacionados con la infraestructura basica que deben tener los establecimientos de la industria
gastrondmica en areas de servicio al cliente, produccion y servicios generales.

Norma Técnica Sectorial Colombiana NTS — USNA 007: Norma sanitaria de
manipulacién de alimentos. Tiene por propdsito establecer los requisitos sanitarios que se
deben cumplir en los establecimientos de la industria gastrondmica, para garantizar la

inocuidad de los alimentos durante la recepcion de materia prima, procesamiento,
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almacenamiento, transporte, comercializacion y servicio, con el objetivo de proteger la salud
del consumidor. Esta norma aplica a todos los establecimientos de la industria gastronomica.

Guia Técnica sectorial GTS — USNA 009: Seguridad industrial para restaurantes.
Fundamenta la aplicacién de disposiciones minimas de seguridad y salud en los lugares de
trabajo en establecimientos de la industria gastronémica.

En el apéndice L se adjunta la matriz legal basada en las normas anteriores.

7.2 Analisis de impacto ambiental

Es compromiso de la industria, como proceso de globalizacion, es mejorar continuamente su
desempefio con el fin de la proteccidn de las personas y el medio ambiente. El sector de
restaurantes es considerado de mediano impacto ambiental, que afectan principalmente los
recursos: agua, aire y generacion de residuos, predominantemente de tipo organico.

El proceso de produccidn en un restaurante esta conformado por las siguientes actividades:
Compra y seleccidn de ingredientes, lavado y pelado de materias primas, preparacién de los
ingredientes y materiales, mezcla de ingredientes, coccion, suministro de alimentos y lavado
de vajilla y sartenes. En cada una de estas actividades se generan residuos y factores
contaminantes que se deben mitigar con acciones pertinentes. En el proceso de produccion
artistica la principal actividad a considerar es la puesta en escena que involucra aspectos
como la amplificacion de sonido y consumo de energia eléctrica.

Al iniciar acciones para minimizar los residuos, las emisiones y disminuir el consumo de
agua y energia, generalmente se plantea como primera alternativa el cambio técnico de los
procesos: sustitucion de materiales, modificaciones en los equipos o disefio de nuevos
productos; sin embargo, poco se tiene en cuenta reducir el impacto ambiental negativo a

través de la implementacion de buenas practicas ambientales. Estas son Utiles tan por su
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simplicidad y bajo costo, como por los rapidos y sorprendentes resultados que se obtienen.
Implican principalmente dos aspectos: el cambio en la actitud de las personas y en la
organizacion de las operaciones. Al requerir una baja inversion, no afectan significativamente
la rentabilidad y son bien aceptadas. En el apéndice M se muestra la matriz de aspectos e
impactos ambientales.

7.2.1 Normatividad ambiental
Norma Técnica Colombiana 1SO 14001. La sostenibilidad es el equilibrio entre el medio
ambiente, la sociedad y la economia, como factor esencial para satisfacer las necesidades del
presente sin poner en riesgo la capacidad de satisfaccion de las mismas para las generaciones
futuras. La Norma Técnica Colombiana ISO 14001 tiene como propdsito proporcionar a las
organizaciones un referente para proteger el medio ambiente y responder a las condiciones
ambientales cambiantes, en equilibrio con las necesidades socioeconémicas. Mediante esta
norma se especifica los requisitos para que una organizacion logre resultados para su sistema
de gestion ambiental, como herramienta de gestion de los aspectos ambientales para cumplir
con los requisitos legales concernientes.

Norma técnica sectorial colombiana NTS — TS 004: Establecimientos gastronomicos y
bares. Requisitos de sostenibilidad. Esta norma especifica los requisitos de sostenibilidad
ambiental, sociocultural y econémica para los establecimientos gastronémicos y bares. Con
el fin de atender una demanda con enfoque sostenible, se hace necesario promover
instrumentos que fomenten el uso de practicas que permitan el equilibrio entre el uso eficaz
de los recursos naturales y la garantia de proporcionar beneficios iguales a las generaciones

futuras.
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8. Constitucion legal

La constitucion legal de la empresa tiene los siguientes pasos para su formalizacion. Los
tramites se realizan en la Camara de comercio de Bucaramanga, donde se realiza el registro
para la ciudad. De acuerdo a la Ley 232 de 1995, los establecimientos abiertos al pablico
deben cumplir con los siguientes requisitos:

e  Cumplir con las normas de suelo. Verificacion de la ubicacién del establecimiento
cumpliendo con el orden urbanistico del uso del suelo planteado en el POT.

e  Cumplir con las condiciones sanitarias.

e Cumplir las normas minimas de seguridad: extintores, botiquin, sefializacion y

adecuada instalacion eléctrica.

8.1 Tipo de sociedad

Ante la cdmara de comercio realizar la solicitud de matricula y elegir el tipo de sociedad. Las
sociedades deben matricularse en el registro mercantil de la Camara de comercio de
Bucaramanga. Se constituira como una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS), cuyas
ventajas se describen a continuacion:

La sociedad por acciones simplificada es una figura que estimula el emprendimiento
debido a sus facilidades y flexibilidades para su constitucién y funcionamiento. Fue creada
por la Ley 1258 de 2008. Esta puede ser constituida por una o varias personas naturales o
juridicas y puede ser de naturaleza comercial o civil. Se crea por un documento privado y
nace después del registro en la camara de comercio, a menos que los aportes iniciales

incluyan bienes inmuebles se requiere escritura publica.
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8.1.1 Constitucion presencial de una Sociedad por acciones simplificada. Toda SAS
puede constituirse por una o varias personas, mediante la inscripcion de cualquiera de los
siguientes documentos:

e Mediante documento privado, autenticado, reconocido o con presentacion de personal
por quienes lo firman como accionistas constituyentes.

e Mediante escritura publica de constitucion, cuando hay aporte de inmuebles o cuando
los accionistas lo consideran de utilidad.

Cualquiera que sea el documento escogido debe contener los siguientes requisitos:

e Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

e Razon social seguida de la sigla SAS.

e Domicilio principal donde se va a desarrollar la actividad de la sociedad.

e Término de duracion. Puede ser indefinido.

e Enunciacion de las actividades principales.

e Capital autorizado, suscrito y pagado.

e Clase, numero y valor nominal de las acciones. El capital se pagara en los plazos
establecidos en los estatutos. Este plazo no podra exceder el término de 2 afios.

e Forma de administracion.

e Nombre, identificacion y facultades de los administradores. Nombrar un
representante legal.

e Clausula compromisoria. Para la resolucion de conflictos administrativos internos.
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8.1.2 Obligaciones tributarias para las S.A.S. Los impuestos correspondientes a las

SAS son los siguientes:

8.1.2.1 Obligaciones por impuestos nacionales

e Presentar declaracién del impuesto a la renta cada afio.

e Actuar como agente de retencion.
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e  Presentar declaracion bimestral de IVA. El periodo fiscal del impuesto a las ventas

sera bimestral. Forma de presentacion: virtual o litografica.

e Presentar declaracién individual de precios de transferencia.

e Gravamen a los movimientos financieros.

8.1.2.2 Obligaciones por impuestos territoriales

e  Presentar declaracion anual o bimestral del impuesto de industria y comercio.

e Responder por impuesto predial.

8.2 Homonimia

Realizar la consulta de homonimia para determinar la autenticidad del nombre del

establecimiento. Se realizé la consulta por nombre o razén social de Casa cabaré La verbena

obteniendo el siguiente resultado (www.sintramites.com, s.f.):

Camara de
Comercio

MEDELLIN PARA
ANTICOUIA

MEDELLIN PARA
ANTICQUIA

MEDELLIN PARA
ANTICOUIA

BOGOTA
TUMIA
BOGOTA

Matricula

0000727021
0052543812

0062075502

0002071243
0000041878
0002527799

Razdn Social

CORPORACION NATURALETA VIVA

VERBEMA CUIDADD ANCESTRAL 5. A5

YERBEMA DISCOBAR

VERBEMA JEANS

VERBEMA TINTO GALERIA CAFE-BAR

VERBEMAL 5. A S

Organizacion Juridica

SOCIEDAD & PERSONA JURIDICA PRINCIPAL 6 ESAL
SOCIEDAD & PERSONA JURIDICA PRINCIPAL 6 ESAL

ESTABLECWMAIENTO DE COMERCID

ESTAELECWAIENTO DE COMERCID
ESTABLECWAIENTO DE COMERCID
SOCIEDAD & PERSONA JURIDICA PRINCIPAL 6 ESAL

Ultimo arfio
renovado
2012
2017
2016

2017
2004
2017

Estado

ACTIVA
ACTIVA
CAMCELADA

ACTIVA
CAMCELADA
ACTIVA

Figura 23. Consulta de homonimia. Adaptado de www.sintramites.com.
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Se observa a nivel nacional seis establecimientos que comparten el nombre Verbena, dos
de los cuales sugieren por sus nombre ser establecimientos de entretenimiento nocturno
(Verbena disco bar y Verbena tinto galeria café-bar), sin embargo, en la casilla de estado
figuran canceladas.

El nombre Casa cabaré La verbena es totalmente auténtico y pertinente para el
establecimiento en mencion de este proyecto.

8.3 Actividad comercial

Actividad comercial de codigo CIIU 9007: espectaculos musicales en vivo. Produccién para
el pablico en general de conciertos, para una o mas funciones realizadas por orquestas,
bandas, intérpretes entre otros. También comprende actividades de empresarios o
productores de eventos o espectaculos en artisticos en vivo.

8.3.1 Formulario de Registro Unico Tributario. Realizar solicitud de Registro tnico
tributario ante la DIAN.

8.4 Pagos
Los pagos a realizar para la constitucion de la empresa son los siguientes:

8.4.1 Tarifa por matricula mercantil. Realizar el pago de los derechos por la matricula

mercantil de la sociedad, los cuales se liquidaran con base en el activo que se declare en el

formulario de la agencia.

TARIFAS DE LOS SERVICIOS DE REGISTROS PUBLICOS - 2018

MATRICULAS Y RENOVACIONES
(Decreto 1074 del 26 de mayo de 2015)
La matricula de los comerciantes o su renovacion en el registro piiblico mercantil,
causara anualmente los derechos liquidados sobre el total de activos que a continuacion se indican:
RANGO DE ACTIVOS TARIFA S TARIFA S RANGO DE ACTIVOS TARIFA TARIFA
Pesos Pesos SMM.LYV. EnS Pesos Pesos %S.MML.V. Ens
‘Menor o Igual ™

1.562.484 524 41.000 23 14650 1145000
3.124.968 734 57.000 24 14895 1.164.000
3.906.210 9,79 76.000 25 15105 1.180.000
5.468.694 10,84 85.000 27 4.700 154,20 1.205.000
7.031.178 1294 101.000 40 '0.80: 159,44 1.246.000
8.593 662 14,68 115.000 52 546.869.400 166,08 1.297.000
25.780.986 3741 292.000 5.245 6.993 4.097.614.290 5.463.225306 205,94 1.609.000
27.343 470 38.81 303.000 6.993 8.741 5.46: 6.828.836.322 212,94 1.664.000
40.624 584 4545 355.000 ‘ 8.741 10.490 6828836322 8.195.228.580 218,88 1.710.000
52 54.686.940 5454 426000 10.490 12238 8.195.228.580 9560839596 22098 1726000
70 87 54.686.940 67.968.054 63,99 500.000 12.238 13.986 9.560.839 596 10926450612 22378  1.748.000

Figura 24. Consulta de tarifa de matricula mercantil para el afio 2018. Camara de comercio.
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La inversion inicial de Casa cabaré La verbena se establecio en $28°433490 en activos.
Se observa en la tabla de tarifas de servicios de registros publicos 2018 que la matricula para
este valor en activos corresponde a $355.000.

8.4.2 Tarifa por derechos de autor y almacenamiento. Para los establecimientos nuevos
el periodo liquidado es proporcional a la fecha de apertura al pablico hasta el 31 de diciembre
del afio fiscal en curso. Las variables a identificar para genera la tarifa son: Ubicacion,
categoria (importancia del uso de la obra musical de acuerdo con la actividad del
establecimiento), capacidad y estrato socioeconomico. La tarifa correspondiente para Casa
cabaré La verbena es $1°920.000 (Organizacion Sayco-acinpro, s.f.).

9. Planteamiento estratégico

9.1 Mision:

Crear experiencias en torno a la identidad cultural colombiana aprovechando el talento de
los artistas locales para deleitar los sentidos y fortalecer los lazos que nos unen como
compatriotas.

9.2 Vision

Para el afio 2020 ser el referente regional de entretenimiento tematico, exaltando la

identidad cultural de la nacion y primordialmente la de Santander.

9.3 Matriz DOFA
La matriz DOFA permite definir los aspectos internos y externos que favorezcan o inhiban

el buen funcionamiento de la empresa, la matriz se compone de los siguientes: (D)
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Debilidades: Aspectos internos que de alguna manera impiden el crecimiento empresarial y
frenan el cumplimiento de los objetivos. (O) Oportunidades: Acontecimientos o
caracteristicas externas al negocio que pueden ser utilizadas a favor para el crecimiento de la
empresa. (F) Fortalezas: Caracteristicas internas del negocio que lo impulsan. (A) Amenazas:
Acontecimientos externos incontrolables por el empresario. Para Casa cabaré La verbena se
realizé el respectivo analisis obteniendo los siguientes aspectos:

Debilidades

e D1: Capacidad instalada limitada.

e D2: Operacion de la empresa limitada a tres dias por semana.

e Da3: Alto nivel de endeudamiento para inversion inicial.

e D4: Entretenimiento enfocado sélo a una sola temética.

Oportunidades

e O1: Se observa un interés sostenido de la poblacién por el entretenimiento y las
nuevas experiencias.

e 02: La poblacion refleja un creciente sentido de pertenencia por su patrimonio
cultural.

e O3: Santander se sitia como un departamento con inversion relevante en turismo, lo
cual atrae personas de otras regiones que son clientes potenciales de Casa cabaré La verbena.

e 04: Bucaramanga es una ciudad con evidente crecimiento econémico, inversién
urbanistica y capacidad econdmica sobresaliente, lo cual permite que las personas se sientan
conformes y puedan pagar por servicios de entretenimiento local.

Fortalezas

e F1: Experiencia de entretenimiento innovadora y pionera en la ciudad.
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e F2: Temética enfocada a la identidad nacional.

e F3: Entretenimiento de buen estilo y para gustos exquisitos.

e F4: Buen nivel de artistas a contratar que garantizaran un show de calidad.

e F5: Instalaciones acogedoras y suntuosas para ofrecer al cliente una experiencia
inolvidable.

Amenazas.

e Al: Alta frecuencia en conciertos realizados en la ciudad.

e A2: Potencial baja frecuencia de consumo de servicio por temporadas del afio.

e A3: Incursion de nuevos competidores en el sector.

e A4: Crecimiento de productos sustitutos.

Partiendo del diagnostico interno de Casa cabaré La verbena, se plantean las siguientes
estrategias para mitigar las amenazas y superar las debilidades:

9.3.1 Estrategias. Son acciones enfocadas en fortalecer los puntos débiles y mantener
los fuertes. Para esto se formularon las siguientes:

Estrategias ofensivas FO:

e Fortalecer la calidad del show para causar mayor impacto en los clientes y generar
mayor acogida.

e Capacitar continuamente a los gestores del producto para desarrollar mejores
estrategias.

e Realizar alianzas con colonias de otras regiones que habitan en Bucaramanga, para
fortalecer el producto y obtener nuevos clientes.

e Ofrecer al cliente beneficios por su fidelidad y por atraer invitados.
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Estrategias adaptativas DO:

e Realizar campafias publicitarias que impacten a la mayor cantidad de poblacion para
lograr el aforo total del establecimiento.

e Generar un ambiente de union entre los clientes para que se formen lazos de amistad
y adquieran el habito de asistir al establecimiento.

e Estudiar la posibilidad de nuevos productos para aumentar los ingresos de la empresa.

e Diversificar la tematica del producto para ampliar el espectro de clientes.

Estrategias defensivas FA:

e Establecer estrategias para causar expectativa permanente en el publico.

e Dar beneficios por cliente frecuente.

o Dar rotacion permanente a la tematica del producto.

e Realizar alianzas con hoteles para atraer turistas.

e Invertir en estrategias publicitarias masivas.

Estrategias de supervivencia DA:

e  Ofrecer descuentos para grupos de clientes.

e  Ofrecer suvenires por reservas anticipadas.

e Minimizar costos reduciendo personal.
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9.3.2 Matriz de evaluacion de factores internos MEFI. Utiliza tanto las fortalezas como
las debilidades que existen en el negocio para identificar y evaluar las relaciones entre ellas.
En la siguiente tabla se presenta la matriz MEFI:

Tabla 45.

Matriz de evaluacién de factores internos.

Factor Peso relativo Clasificacion  Producto

D1 0,16 1 0,16
D2 0,12 1 0,12
D3 0,12 2 0,24
D4 0,07 2 0,14

0,66

Factor Peso relativo Clasificacion  Producto

F1 0,1 3 0,3
F2 0,16 4 0,64
F3 0,1 3 0,3
F4 0,17 4 0,68
1,92

Suma 1 Total 2,58

Un resultado por debajo de 2,5 caracteriza una organizacién débil en lo interno, mientras
que por encima de 2,5 indican una posicion interna de fuerza, que es el caso de Casa cabaré

La verbena, con un resultado de 2,58 muestra una organizacion internamente fuerte.
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9.3.3 Matriz de evaluacion de factores externos MEFE. Tiene por objetivo identificar

si las estrategias presentes de la empresa estan respondiendo con eficacia al entorno en que

se sitlia.

Tabla 46.

Matriz de evaluacién de factores externos.

Factor Peso relativo  Clasificacion ~ Producto
Al 0,15 2 0,3
A2 0,1 1 0,1
A3 0,12 2 0,24
A4 0,12 2 0,24

0,88

Factor Peso relativo  Clasificacion ~ Producto
o1 0,2 4 0,8
02 0,1 3 0,3
03 0,05 3 0,15
04 0,16 4 0,64

1,89
Suma 1 Total 2,77

Se obtiene un promedio ponderado de 2,77 lo que indica que la organizacién puede

responder debidamente al entorno (oportunidades y amenazas), sin embargo puede mejorar.

De igual modo, se deduce que las estrategias de la empresa aprovechan con eficacia las

oportunidades existentes, al mismo tiempo que minimizan los posibles efectos negativos de

las amenazas externas.

Para obtener una vision general se realiza el grafico respectivo que ubica la empresa en

el V cuadrante, lo que significa retener y mantener las estrategias, sin embargo siempre es

pertinente mejorar.
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Figura 25. Gréfico de evaluacion de MEFI y MEFE.

9.4 CANVAS

Por medio de la metodologia CANVAS desarrollada por Alexander Osterwalder se describe
de manera logica la forma en que Casa cabaré La verbena creara y entregara valor a sus
clientes. El lienzo de negocio CANVAS se puede observar en el apéndice N.

El lienzo CANVAS estd conformado por nueve elementos que parten de determinar la
oferta de valor frente a la segmentacion de los clientes. Partiendo de esto, se definen los
canales de distribucion y las relaciones con los clientes para determinar los beneficios e
ingresos, especificar los recursos y las actividades esenciales que conforman los costos mas
importantes y finalmente determinar las alianzas necesarias para operar a conformidad.

Para su disefio se establecio lo siguiente:

e Segmentacion de clientes: personas con habito de pernoctacién entre 18 y 65 afios de
edad de estratos 3, 4, 5y 6.

e Alianza (Socios clave): Casa cabaré La verbena cuenta por la naturaleza de su
producto establece como socio clave al maestro Guillermo Laguna, director del Grupo de
integracion folclérica de Santander GIFOS. De igual modo para el abastecimiento del

segmento de restaurante se hace conveniente una alianza con la Plaza de mercado central de
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Bucaramanga, Mega Fruver, Huevos y carnes Kikes y la despensa de licores Pa’ tomar, para
el aprovisionamiento de insumos alimenticios de calidad.

e Propuesta de valor: Diferencia entre la competencia actual y Casa cabaré La verbena.
Aqui se plasma lo que se ofrece a los clientes, en este caso entretenimiento en vivo a partir
de la identidad cultural de Colombia, compuesto por una funcién tematica de artes escenicas
con el adicional de servicio restaurante bar.

e Actividades clave: Crear ambientes laborales confortables para los artistas y fomentar
su unificacion como grupo prestador del servicio para Casa cabaré La verbena, para generar
fidelidad, compromiso y calidad del show. Crear experiencias en los clientes a partir de la
identidad cultural de Colombia.

e Canales de distribucién: EIl principal canal de distribucién son las redes sociales,
mediante las que se puede realizar gran impacto de informacién publicitaria y asi mismo
realizar ventas online de boleteria y reservas.

e Fuentes de ingreso: La fuente de ingresos es la venta de boleteria para el derecho a
ingreso al establecimiento. Se tienen 3 productos cada uno con beneficios distintos.

e Fuentes de egresos: Estan directamente relacionados con los costos de mano de obra,
servicios publicos, publicidad, insumos para el restaurante bar y logistica.

e Relacion con los clientes: Relacién de manera directa al momento de prestar el
servicio, con un enfoque en la generacion de experiencias. De modo indirecto a través de
publicidad e invitaciones via correo electronico y redes sociales.

e Recursos clave: Infraestructura adecuada para el desarrollo de la actividad comercial,
artistas formados y experimentados en el desarrollo de la funcion escénica y personal con

capacidad estratégica para incursionar en el mercado exitosamente.
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10. Estudio Financiero

El presente estudio financiero, se obtuvo por medio de la informacion contenida en los
anteriores capitulos del presente proyecto. Estos datos son proyectados a la duracion del
proyecto el cual tiene un horizonte de tiempo de cinco (5) afios, teniendo en cuenta las
variables econdmicas que presentara el sector en dicho tiempo. En este caso se toman las
variables economicas presentadas por Bancolombia en su informe trimestral de Proyecciones
Econdmicas De Mediano Plazo (Bancolombia S.A., 2017).

Posteriormente se presenta un analisis de los escenarios optimista y pesimista de acuerdo
a posibles crecimientos y decrecimientos de las variables con las cuales se proyecta el
presente estudio.
10.1 Entorno econémico
Para poder realizar las proyecciones de los presupuestos de gastos y costos a los que dé lugar
en la vida del proyecto se tienen en cuenta las siguientes variables.

Tabla 47.

Informacién Econémica de Colombia.

Afio 2018py 2019py 2020py 2021py 2022py
Crecimiento del PIB (Var. % Anual) 2,50% 3,20% 3,60% 3,40% 3,40%
Inflacién al consumidor (Var. % anual)  3,50% 3,90% 3,65% 3,35% 3,00%

Nota: Adaptado de Cifras macroecondémicos proyectadas - Actualizada a marzo 2017
(Bancolombia S.A., 2017).

Para realizar los célculos del costo de capital o costo del inversionista, se es indispensable
contar con informacion como la Tasa libre de Riesgo, una Tasa de Rendimiento del Mercado,

y finalmente una Beta. Dicha informacion es obtenida en primera instancia de la plataforma
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DAMODARAN, pagina WEB creada por Aswath Damodaran, es utilizada para tomar la Beta

del sector(Damodaran, 2017).

La Tasa libre lo que significa que al momento de realizar alguna inversion en el mercado
colombiano, dicha inversion no presenta ningun riesgo para los inversionistas. Un ejemplo
de ella es la que otorgan en Colombia los Titulos de Tesoreria (TES) del Gobierno o la de
los Bonos del Tesoro de Estados Unidos. En este caso, se toma la tasa TES que presenta la
Superfinanciera de Colombia (SUPERFINANCIERA DE COLOMBIA, 2018).

Tabla 48.

Estimacidn de tasas de descuento del proyecto.

Ano 2017 2018py 2019py 2020py 2021py 2022py
Tasa libre de riesgo 5,80% 5,80% 5,80% 5,80% 5,80% 5,80%
Betas Levered 1,15 1,15 1,15 1,15 1,15 1,15

Nota: Adaptado de Superfinanciera de Colombia y Damodaran, 2017.

Finalmente, se toma la Tasa de Rendimiento del Mercado que presenta el sector (REVISTA
DINERO, 2013)

Tabla 49.

Tasa de mercado estimada en Colombia.

Afio 2017  2018py 2019py 2020py 2021py  2022py
Tasa del Mercado 1500% 1500% 1500% 1500% 1500% 15,00%

Nota: Adaptado de Revista dinero, 2013.
La tasa del impuesto que cobra el estado colombiano a las empresas del mismo a partir

del afio 2017 es del 33%. (Actualicese.com, 2017).
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Tabla 50.

Tasa de impuesto de renta en Colombia.

Afo 2017 2018py 2019py 2020py 2021py  2022py
Tasa de impuesto de renta 33% 33% 33% 33% 33% 33%

Nota: Adaptado de Tarifa general del impuesto de renta para personas juridicas.

Para el incremento salarial no existen proyecciones presentada por el estado colombiano,
es por ello que se toma como base porcentual la inflacion presentada por el Grupo
Bancolombia en sus estudios econémicos MAS 181 Pb (puntos bésicos), los cuales son la
diferencia que presenta el incremento salarial para el presenta afio con respecto a la
inflacién proyectada.

Tabla 51.

Tasa de incremento salarial.

Afo 2018py 2019py 2020py 2021py 2022py
Incremento salarial (% Inflacion + 1,81%) 5,31% 5,71% 5,46% 5,16% 4,81%

Nota: Adaptado de Inflacién (Bancolombia S.A., 2017) mas 1,81%.
10.2 Inversiones
La inversion inicial del presente proyecto consta del valor de compra de los requerimientos
en activos fijos, la materia prima; y otros gastos que se den al principio del proyecto para su
operacion inicial.
10.2.1 Propiedad, Planta y Equipo. Los activos de propiedad, planta y equipo se enlistan a

continuacion con sus precios de compra y cantidades a adquirir.
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Tabla 52.

Propiedad planta y equipo.

Requerimientos de compra Cantidad Precio Unitario  Precio Total

Estufa 1 $983.500 $983.500
Nevecon 1 $3.248.600 $3.248.600
Licuadora 1 $180.000 $180.000
Sartenes 1 $957.900 $957.900
Platos 120 $12.500 $1.500.000
Microondas 1 $225.000 $225.000
Cubiertos 10 $259.000 $2.590.000
Contenedores de residuos aprovechables y

0 aprovechables 1 $419.900 $419.900
Caja registradora 1 $539.900 $539.900
Juego de mesa y sillas 30 $142.000 $4.260.000
Panel acUstico x 6 4 $86.900 $347.600
Micréfono cardioide 2 $299.000 $598.000
Micréfono bombo 1 $770.000 $770.000
Micréfono condensador 2 $1.520.000 $3.040.000
Micréfono dindmico 2 $299.000 $598.000
Cable plug-plug 3 $30.000 $90.000
Cable xIr-plug 7 $40.000 $280.000
Consola 16 canales 1 $1.850.000 $1.850.000
Amplificador 1 $172.000 $172.000
Altavoz 4 $459.000 $1.836.000
Amplificador de bajo 1 $1.209.000 $1.209.000
Silla oficina 2 $820.000 $1.640.000
Computador 1 $139.900 $139.900
Escritorio oficina 2 $399.900 $799.800
Archivador 1 $568.900 $568.900
Sillas auxiliares 3 $67.900 $203.700
Papelera 2 $25.900 $51.800
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10.2.2 Materias primas. Los costos de materia prima para cada tipo de servicio son:

Tabla 53.

Costos de materia prima de cada tipo de servicio.

Descripcion 2018
Servicio tipo 1 $374.447
Servicio tipo 2 $6.209.102
Servicio tipo 3 $21.544.957
Servicio tipo 4 $8.168.177
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10.2.3 Mano de obra. En la tabla 54 se presentan los costos asociados a mano de obra.

Tabla 54.

Costos asociados a mano de obra.

10.2.3

Descripcion 2018
Gerente $26.266.539
Contador $12.000.000
Coordinador de ventas $25.068.976
Jefe de produccién $21.795.639
Auxiliar logistico $32.400.000
Acrtista $129.600.000
Jefe de cocina $11.520.000
Auxiliar de cocina $38.400.000
Barman $19.200.000
Mesero $76.800.000
Hostess $9.600.000
Costos y gastos. Los gastos de operacion se presentan en la tabla 55.
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Tabla 55.

Costos y gastos de operacion.

Descripcion 2018
Luz $10.440.000
Agua $3.600.000
Gas $1.800.000
Internet + Telefonia $2.160.000
Publicidad $28.056.000
Papeleria $2.040.000
Arriendo $36.000.000

10.2.5 Gastos Diferidos. Los gastos diferidos son:
Tabla 56.

Gastos diferidos anuales.

Descripcion 2018
Tramites legales ante CAmara de comercio y Alcaldia municipal $350.000
Pago de Sayco y Acinpro $1.920.000

10.2.6 Composicion de la inversion. El total de inversion esta compuesto como se
describe en la siguiente tabla.
Tabla 57.

Composicién de la inversion.

o ) Valor de la
Descripcion % a Invertir »
Inversion
Activos Fijos 100% $15.725.700
Gastos de puesta en marcha 100% $2.270.000
Gastos de operacion 10% $8.409.600
Mano de obra 10% $40.265.115
Materias primas 10% $3.629.668

Total Inversion - $70.300.084
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10.3 Depreciaciones.
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Las depreciaciones que se tendran en cuenta son tomadas de acuerdo a los parametros de vida

util de cada uno de los activos fijos. Este parametro también apoya los criterios de compra

de nuevas herramientas de trabajo para la empresa.

Tabla 58.

Bases para la depreciacion de la propiedad, planta y equipo.

Descripcién Vida atil
Estufa 5
Nevecon 5
Licuadora 3
Sartenes 3
Platos 2
Microondas 3
Cubiertos 2
Contenedores de residuos aprovechables y no aprovechables 5
Caja registradora 10
Juego de mesa y sillas 10
Panel acustico x 6 N.A.
Micréfono cardioide 10
Micréfono bombo 5
Micréfono condensador 5
Microfono dindmico 5
cable plug-plug N.A.
cable xIr-plug 5
Consola 16 canales 5
Amplificador 5
Altavoz 5
Amplificador de bajo 5
Silla oficina 5
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Tabla 58. (Continuacion).

Descripcion Vida util
Computador 5
Escritorio oficina 10
Archivador 10
Sillas auxiliares 5
Papelera N/A

10.4 Politicas.
Las politicas se establecen de acuerdo a los pardmetros que necesite el proyecto. En este caso
se evallan las politicas de pago a proveedores, politicas de ventas (crédito o débito), el
porcentaje de pago de dividendos a los accionistas, y la politica de stock de inventarios.

e Proveedores: Se negociard con el proveedor que la compra de la mercancia sea el
100% a crédito pagandola 30 dias después de la compra.
10.5 Financiacion.
El proyecto de acuerdo a los requerimientos de los inversionistas, sera financiado en un 50%
por los socios quienes piden un Costo de Inversion arrojado por los célculos del costo de
capital del modelo CAPM, y el otro 50% sera financiado con una entidad bancaria que ofrece
la tasa de 23,87% E.A. a 7 afios, con pagos al finalizar el periodo.
10.6 Vida del proyecto.
El horizonte de tiempo en el que se evalla el proyecto es de cinco (5) afios, iniciando en el
afio 2018 y finalizando en el afio 2022. El valor de salvamento no es tenido en cuenta, ya que
los socios establecen que el proyecto serd a perpetuidad. Este valor no es tomado para la
evaluacion del proyecto, debido a que la finalidad de este es mirar si s un tiempo de cinco

(5) afios se logra recuperar la inversién realizada.
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10.7 Estados Financieros.
A continuacion, se presentan los estados financieros y sus proyecciones.

10.7.1 Estado de Resultados. En la siguiente tabla se presenta el estado de resultados
para el afio 2018 y sus proyecciones para los cuatro afios siguientes.

Tabla 59.

Estado de resultados.

2018 2019 2020 2021 2022
Ingresos operacionales $465.966.000 $666.720.000 $695.376.000 $724.032.000 $752.688.000
(-) Costo de venta $111.217.463 $189.660.673 $197.432.630 $204.998.215 $212.110.037
(=) Utilidad Bruta $354.748.537 $477.059.327 $497.943.370 $519.033.785 $540.577.963
(-) Gastos de administracién y ventas $62.280.000 $64.708.920 $67.070.796 $69.317.667 $71.397.197
(-) Gastos de némina administrativa $352.731.154 $372.872.103 $393.230.920 $413.521.635 $433.412.026
(=) Utilidad Operacional -$60.262.617 $39.478.305 $37.641.655 $36.194.483 $35.768.740
(-) Gastos no operacionales $12.524.179 $10.480.807  $9.881.460  $9.111.688  $8.130.810

Intereses Financieros  $8.390.315 $7.813.927 $7.099.956 $6.215.560 $5.120.058
Gravamen Financiero  $1.863.864  $2.666.880  $2.781.504  $2.896.128 $3.010.752

Gasto Diferido  $2.270.000 $0 $0 $0 $0
(+) Ingresos no operacionales $0 $0 $0 $0 $0
(=) U.LI -$72.786.796  $28.997.497 $27.760.195 $27.082.795 $27.637.930
(-) Impuesto de renta -$24.019.643 $9.569.174 $9.160.864 $8.937.322 $9.120.517
(=) Utilidad Neta -$48.767.153  $19.428.323  $18.599.331 $18.145.473 $18.517.413

10.7.2 Flujo de Caja de tesoreria. El flujo de caja constituye un indicador importante de

la liquidez de una empresa. Se presenta en la siguiente tabla:
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Tabla 60.

Flujo de caja.
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Ao inversion 2018 2019 2020 2021 2022
Saldo inicial de caja $0 $52.304.384  -$16.736.558  $37.927.596 $55.395.207 $70.532.308
(+) Ingresos
Ingresos por ventas del periodo $0 $465.966.000 $666.720.000 $695.376.000 $724.032.000 $752.688.000
Aportes de socios $35.150.042 $0 $0 $0 $0 $0
Préstamos recibidos L. P. $35.150.042 $0 $0 $0 $0 $0
(=) Total Ingresos $70.300.084 $465.966.000 $666.720.000 $695.376.000 $724.032.000 $752.688.000
(-) Egresos
Egresos por compra de M. P. al
contado $0 $35.590.914  $108.879.552 $112.853.656 $116.634.253 $120.133.281
Pago a proveedores $0 $0 $705.769 $2.159.085  $2.237.891  $2.312.861
Pago de salarios y prestaciones $0 $402.651.154  $425.642.535 $448.882.617 $472.044.960 $494.750.323
Costos indirectos de venta $0 $21.816.000 $22.666.824  $23.494.163 $24.281.218 $25.009.654
Abono a capital del crédito L.P. $0  $2.414.694 $2.991.082 $3.705.053  $4.589.450  $5.684.951
Gastos de administracion $0  $62.280.000 $64.708.920  $67.070.796 $69.317.667 $71.397.197
Intereses pagados crédito L.P. $0  $8.390.315 $7.813.927 $7.099.956  $6.215.560  $5.120.058
Gravamen Financiero $0  $1.863.864 $2.666.880 $2.781.504  $2.896.128  $3.010.752
Impuesto renta $0 $0 -$24.019.643 $9.569.174 $9.160.864 $8.937.322
Compra de Prop., planta y eq. $15.725.700 $0 $0 $292.385  $1.516.908 $0
Gastos de lanzamiento $2.270.000 $0 $0 $0 $0 $0
(=) Total Egresos $17.995.700 $535.006.942  $612.055.846 $677.908.388 $708.894.899 $736.356.399
(=) Saldo Final de Caja $52.304.384 -$16.736.558 $37.927.596  $55.395.207 $70.532.308 $86.863.909

10.7.3

Balance General. El Balance general es un informe contable que refleja la

situacion econdmica y financiera de una empresa en un determinado momento. En la tabla

siguiente se establece el Balance General y sus proyecciones para Casa cabaré La verbena.
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Tabla 61.

Balance General.
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Afo
. . 2018 2019 2020 2021 2022
inversion
ACTIVO
Disponible $52.304.384 -$16.736.558 $37.927.596 $55.395.207 $70.532.308  $86.863.909
Inventario de materias primas $0 $0 $0 $0 $0 $0
Total activos corrientes $52.304.384 -$16.736.558 $37.927.596 $55.395.207 $70.532.308  $86.863.909
Magquinaria $15.725.700 $15.725.700 $15.725.700 $16.018.085 $17.534.993  $17.534.993
Depreciacion acumulada $0 -$3.184.780 -$6.369.560 -$9.564.782 -$12.811.341 -$16.057.899
Diferidos $2.270.000 $0 $0 $0 $0 $0
Total activos no corrientes $17.995.700 $12.540.920 $9.356.140 $6.453.302 $4.723.652 $1.477.094
Total Activos $70.300.084 -$4.195.638 $47.283.736 $61.848.510 $75.255.960  $88.341.003
PASIVO
Proveedores $0 $705.769 $2.159.085 $2.237.891 $2.312.861 $2.382.246
Impuestos por pagar $0 -$24.019.643  $9.569.174  $9.160.864  $8.937.322 $9.120.517
Total pasivo corriente $0 -$23.313.874 $11.728.259 $11.398.756 $11.250.183  $11.502.763
Obligaciones financieras L. P.  $35.150.042 $32.735.347 $29.744.265 $26.039.212 $21.449.762  $15.764.811
Total Pasivo $35.150.042 $9.421.474 $41.472.524 $37.437.967 $32.699.945  $27.267.575
PATRIMONIO
Capital $35.150.042 $35.150.042 $35.150.042 $35.150.042 $35.150.042  $35.150.042
Utilidad del ejercicio $0 -$48.767.153 $19.428.323 $18.599.331 $18.145.473  $18.517.413
Utilidad retenida $0 $0 -$48.767.153 -$29.338.830 -$10.739.499 $7.405.973
Total Patrimonio $35.150.042 -$13.617.111 $5.811.212 $24.410.542 $42.556.015 $61.073.428
Total pasivo y patrimonio $70.300.084 -$4.195.638 $47.283.736 $61.848.510 $75.255.960  $88.341.003
Comprobacion $0 $0 $0 $0 $0 $0
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10.7.4 Costo de capital. El costo de capital es la tasa de rendimiento que obtiene una
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empresa sobre sus inversiones para que su valor en el mercado se mantenga. En la siguiente

tabla se presenta:
Tabla 62.

Costo de capital.

2018 2019 2020 2021 2022
Kd 23,87% 23,87% 23,87% 23,87% 23,87%
Ke 16,38% 16,38% 16,38% 16,38% 16,38%
D/(P+D) -224,55% 87,71% 60,53% 43,45% 30,87%
P/(D+P) 324,55% 12,29% 39,47% 56,55% 69,13%
Costo Promedio Ponderado de

17,25% 16,04% 16,15% 16,21% 16,26%

capital

10.8

Indicadores de Bondad Financiera

La plantilla de realizacion del estudio financiero se encuentra en el apéndice O.

Tabla 63.

Indicadores de bondad financiera para el escenario mas probable.

10.9 Escenario Optimista

VPN $25.182.818
TIR 35,15%
TIRM 14,01%
B/CoIR 1,0304
CAUE $13.353.075
PPoPR Afo 5

Para evaluar el proyecto en el escenario optimista, se toma que el precio de venta tendra un

valor mayor al estipulado. En este caso un 10% maés del actual. Y para los siguientes afios de

vida del proyecto. El precio crecera un 10% con respecto al periodo anterior.
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Con respecto a la cantidad de clientes que ingresaran al establecimiento, se contara con la
misma cantidad, ya que desde el afio 2 se establecid que la el establecimiento estara a su
maxima capacidad.

Se establece ademas que, el precio de los costos y gastos no creceran a la inflacién, sino
que creceran por debajo de esta en 100 pb. De esta forma arroja el siguiente comportamiento
de los indicadores de bondad. La plantilla de realizacion de este escenario se encuentra en el
apéndice P.

Tabla 64.

Indicadores de bondad financiera para el escenario optimista.

VPN $484.885.639
TIR 250,87%
TIRM 96,83%
B/CoIR 1,2494
CAUE $154.379.818
PP o PR Afio 2

10.10 Escenario Pesimista
Para evaluar el proyecto en el escenario pesimista, se toma que el precio de venta tendra un
valor menor al estipulado. En este caso un 10% menos del actual. Y para los siguientes afios
de vida del proyecto. El precio crecera a la inflaciéon menos 100 pb.

Con respecto a la cantidad de clientes que ingresaran al establecimiento, se contara con
una cantidad menor a la establecida en el estudio de mercados. Para calcular dicha cantidad
se establece que el crecimiento no es del 26% en cada trimestre en el primer afio, sino del

15%.



134
PLAN DE NEGOCIO CASA CABARE LA VERBENA

Se establece ademas, que el precio de los costos y gastos no creceran a la inflacion, sino
que creceran por encima de esta en 100 Pb. De esta forma arroja el siguiente comportamiento
de los indicadores de bondad. La plantilla de realizacion de este escenario se encuentra en el

apéndice Q.

Tabla 65.

Indicadores de bondad financiera para el escenario pesimista.

VPN -$389.170.477
TIR Inversién no rentable
TIRM -100,00%
B/CoIR 0,8074
CAUE -$114.225.915
PPoPR No se recupera la inversion

Se obtiene un VPN negativo, una tasa interna de retorno no rentable y un periodo de
recuperacion de la inversién imposible. La relacion costo beneficio se encuentra por debajo

de 1.
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11. Conclusiones

e Mediante el estudio de entorno PEST se encuentra que la ciudad de Bucaramanga
tiene gran potencial para inversion debido a su estabilidad politica, su crecimiento econémico
y el desarrollo social. Para Casa cabaré La verbena, esto se contrasta junto con el estudio de
mercados, el cual arroja como resultado la gran aceptacion de un establecimiento de
entretenimiento nocturno con identidad colombiana dentro de la poblacién local. La
viabilidad financiera del proyecto queda demostrada. La produccion de los servicios de la
empresa muestra resultados favorables para los indicadores VPN y TIR, aun con una
inversion inicial alta.

e Atraveés del andlisis estratégico se observa que la empresa debe trabajar en aumentar
la capacidad instalada para lograr un mayor aforo de publico, siempre y cuando se trabaje
simultaneamente en estrategias de mercadeo para atraer nuevos clientes. Es importante
proyectar la empresa para adoptar nuevas tematicas que capten el interés general. Los
productos sustitutos pueden ser una amenaza considerable, es por esto que se debe realizar
un show con un factor diferenciador relevante y de calidad en la ciudad, aprovechando las
alianzas estratégicas con los artistas.

e El continuo crecimiento del sector de entretenimiento en el mundo y la importancia
adquirida por la economia naranja proporcionan un buen panorama para la puesta en marcha
y crecimiento de la empresa. La alta aceptacion del publico por el producto artistico de Casa
cabare la VVerbena se debe en gran medida a su relacion con la identidad cultural de Colombia,

lo cual es alentador como colombiano.
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12. Recomendaciones

e Esimportante crear alianzas y aprovechar la calidad del trabajo de los artistas locales
gue son quienes ejecutan las puestas escenicas, principal componente del negocio de este
proyecto. En ese orden de ideas se recomienda establecer buenas remuneraciones para el
trabajo de los artistas y condiciones laborales favorables.

e Parael crecimiento de la empresa se necesitara una localizacion de mayor capacidad,
lo cual puede darse en un lugar de mayor tamafio o creando una sucursal con operacion
paralela. De igual modo es importante estudiar la posibilidad de alquilar espacios abiertos
con capacidad de aforo masivo, esto siempre y cuando vaya de la mano con estrategias de
mercadeo que justifiquen la capacidad.

e Lasalianzas con el sector turistico y hotelero pueden representar publicidad y ventas
significativas, asi como eventos que se pueden ofrecer a empresas y particulares para sus
celebraciones privadas.

e Los ingresos por ventas pueden aumentar por medio del incentivo de consumo de
licores y comidas durante el desarrollo de la puesta escénica Sin embargo, esto debe operar

con una buena gestién de compras y un buen manejo de inventarios.
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