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INTRODUCCIÓN 

 

Es un estudio de mercado en el cual se determinará la factibilidad a fondo de la idea “Plan para el 

establecimiento de un bar temático universal”. A pesar de la gran expansión en Colombia de 

bares, es necesario enfocarse en un proyecto que cubra las necesidades secundarias de toda 

persona que busca un ambiente diferente. 

  

Se pretende establecer la necesidad del consumidor de buscar un lugar para poder pasar un rato 

con compañía y poder conversar cómodamente en un ambiente tranquilo pero cómodo. 

 

En Colombia es muy común encontrar establecimientos específicos, por ejemplo, cada zona rosa 

ubicadas en la zona de Bogotá, o bien bares en donde el licor es el producto principal, 

establecimientos no tienen un valor agregado de sus productos o servicios. Este proyecto 

pretende incluir un buen servicio y productos de calidad para generar un Top Mind y los clientes 

regresen. 

Desarrollar la temática del plan de negocios y lo que implica la puesta en marcha en la creación 

de un bar temático universal, que sirva como espacio de diversión, distracción y entretenimiento 
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JUSTIFICACIÓN 

 

La importancia del plan de negocio de crear un bar, es la de satisfacer la necesidad del público de 

poder visitar un lugar distinto, agradable y disfrutar de un lugar único ambientalizado para 

disfrutar de una buena bebida, buena música de acuerdo a los gustos, y un lugar que antes no 

hayan visitado por la innovación y valor agregado del mismo. 

 

Por otra parte, es importante para el negocio no solo gustar al público sino llegar a ser la primera 

opción para ellos. Este proyecto se justifica en la medida que se convierte en un aporte, que deja 

como opción satisfacer necesidades secundarias de los consumidores las cuales las podemos 

reflejar en todas las personas que quieren sentirse cómodos, entretenerse y salir de la rutina diaria 

que cada persona tiene en su estilo de vida. 

 

El plan de negocios se hace con el fin de crear un bar, el cual en la Ciudad de Bogotá es una muy 

buena inversión; dado que en este lugar los bares son establecimientos que, si existen, pero más 

en forma de licorerías, y no como lugares de mayor categoría que no específicamente será caro 

sino que se presentará como un establecimiento diferente pero al alcance de todos los que quieren 

disfrutar de un buen rato, esto según los antecedentes mencionados 
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Cabe mencionar que el sector del entretenimiento y diversión es un espacio que demanda mejoras 

en innovación constante, puesto que estos son solicitados para salir de la cotidianidad y 

experimentar un momento diferente. 

 

El estudio de esta problemática estará fortalecido a través de investigaciones relevantes que 

aporten al desarrollo de este plan de negocios, para así determinar la oportunidad de negocio del 

bar temático. 

 

Es importante mencionar  que el entretenimiento está viviendo grandes cambios, sea de 

infraestructura e innovación, la idea de este plan  es agradable y sobre todo cuenta con una 

amplia perspectiva de viabilidad, debido a que en el sector del Tunal  no tiene muchos lugares 

innovadores para la diversión nocturna. 

 

Un bar es además un negocio el cual es muy bien aceptado por las personas, lo que lo convierte 

en una fuente de ingreso muy favorable para nosotros; y con una buena administración podemos 

hacer de este un lugar de muchos éxitos, gracias al esfuerzo que hagamos por mantenerlo avante 

y agradable; será así como la clientela será leal al lugar. 

 

En vista de que no existe un bar con estas estructuras específicas, tipo planetario, con estrellas 

planetas y demás, es factible para ejecutarlo con el fin de que todas las personas aprovechen este 

bar ya que es algo novedoso y agradable. 
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1. OBJETIVOS 

 

1.1.Objetivo General 

 

     Establecer un bar temático en el barrio Tunal en la cuidad de Bogotá Colombia, que permita 

posicionarse en el mercado para el año 2020 

 

1.2.Objetivos específicos  

 

2. Determinar  si la inversión es accesible para el plan de negocio mediante encuestas en 

el sector en un plazo de un año. 

3. Analizar los recursos que se necesitan para crear el establecimiento y que este sea 

cómodo para todos sus visitantes en 2 años. 

 

4. Determinar la oferta y la demanda mediante un estudio de mercado que se realizará para 

el presente proyecto en término de 6 meses. 



11 
 

5. Disminuir los niveles de estrés de la población cuidad Tunal, según estadísticas 

ofrecidas por el DANE. 

6. Crear un ambiente innovador utilizando recursos reciclables para la decoración del bar  

 

 

 

 

 

2. ANTECEDENTES 

 

Vargas, Omar (2017), En el proyecto de factibilidad para la creación de un café bar socio 

cultural salsero en el sector de las Américas realizado, tiene como objetivo general 

“Diseñar los estudios pertinentes de factibilidad para la creación de un Café bar Socio 

Cultural salsero, en el sector de las Américas (Marsella) que brinde nuevas alternativas de 

aporte empresarial y cultural de la salsa en Bogotá”. 

 Esta investigación fue realizada comparando los diferentes bares que rodean la 

zona de estudio, mediante encuestas y observación directa se conocieron las preferencias 

de los clientes de este sector, pero enfocados en el género salsa, también fue analizada la 

viabilidad de la creación de un café bar socio cultural netamente salsero. 

Esta investigación aplica para nuestro proyecto de plan de negocio porque 

realizaron la metodología de estudio de mercado por medio de encuestas, enfocándose en 

la zona donde se pretende ubicar el bar, con esta metodología se aprecia la factibilidad de 

la colocación de un sitio como estos en la zona del Tunal.  
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Diana (2015), Con la idea de negocio planteado sobre la creación de un 

restaurante bar temático de futbol, creado por Peñalosa, el objetivo principal es “Plantear, 

analizar y desarrollar un plan de negocios que permita definir la creación de un 

restaurante donde se involucren la oferta de alimentación, el fútbol y el entretenimiento 

como valor agregado”. Este estudio se busca analizar las características de los 

restaurantes temáticos mediante una investigación de mercados, en cuanto al entorno, el 

sector, el servicio a prestar, el producto a ofrecer para conocer al cliente, a la 

competencia, que importancia tienen, en que se diferencian estos de los demás 

restaurantes y qué valor agregado se puede ofrecer en un restaurante de este tipo. 

  Para el plan de negocio de nuestra investigación el estudio de mercado es parte 

esencial para el planteamiento, como el estudio realizado anteriormente, se establece 

buscar las mayores características y mejoras del mercado como las tecnologías y 

ambientales del bar para ofrecer un valor agregado en el servicio que queremos prestar. 

Arredondo, Lucia (2016). Con el plan de negocios de un Bar-Restaurante Temático 

Musical, realizado, en la investigación el objetivo general fue “Plantear, analizar y desarrollar un 

plan de negocios que contenga todos los aspectos operativos, financieros, legales y de marketing 

referentes a la empresa: Bar – Restaurante Temático Musical”. Para este estudio de mercado fue 

realizada una comparación entre los bares más reconocidos que tuvieran la misma temática, esto 

para diferenciar los sitios y las preferencias de los clientes, todo esto mediante encuestas y 

gráficos que compararan el tipo de clientes que frecuentan los bares, las edades de las personas 

que ingresan, el costo que están dispuestos a pagar los clientes y el tipo de bebidas preferidas. 
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Es importante identificar todos los aspectos que relacionen una idea de negocio como lo 

financiero, inversión, preferencias de los clientes, tipo de lugar, ubicación geográfica, precios, 

entre otros aspectos y encontrar la diferencia entre el tipo de lugares que las personas frecuentan 

y reconocen más para aplicar el valor agregado en nuestro bar y así mismo darnos a conocer en el 

mercado.   

Ahumada, Erika (2016), El proyecto de plan de negocio de Restaurante-Bar Autóctono en 

Cartagena que fusione las culturas Caribe y Pacifico, su objetivo general fue “Diseñar un plan de 

negocios para la creación de un Restaurante-Bar en la ciudad de Cartagena, cuya oferta 

gastronómica fusione las tradiciones de las culturas del Caribe y el Pacifico colombiano”. Para 

esta investigación el análisis del mercado por medio de encuestas proporcionó información que 

sirve de apoyo para la toma de decisiones, la cual está encaminada a determinar si las condiciones 

del mercado son un obstáculo para llevar a cabo el proyecto. Con el estudio de mercado 

identificaron que los Cartageneros encuestados visitan restaurantes habitualmente, lo cual indica 

que hay una alta demanda gastronómica en la zona gourmet estudiada. También a través del 

análisis de la competencia, de los proveedores y del consumidor, se toman las decisiones de 

factibilidad de esta idea de negocio. 

Con los antecedentes tomados de diferentes proyectos se evidencia que el estudio de 

mercado por medio de encuestas es la mejor forma de identifica la factibilidad del plan de 

negocios investigado en este proyecto, ya que se encuentran las preferencias de los clientes, el 

tipo de lugares que desean frecuentar para los momentos de esparcimiento, las edades de las 

personas que prefieren un Bar, las bebidas que esperan encontrar, así mismo identificar el valor 

agregado en nuestro plan de negocio. Adicionalmente que el estudio que realicemos nos 
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proporcionará información clara de factibilidad de acuerdo a nuestra oportunidad de negocio, 

crear una idea y hacerla real 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. METODOLOGÍA 
 
 

Éste Trabajo Final de carrera ha sido realizado a título personal y siguiendo la normativa 

establecida por nuestra Facultad de Administración y Dirección de Empresas. Para ello he 

seguido los siguientes puntos establecidos: 

Para el estudio de la competencia, la mayor parte del esfuerzo estuvo en el trabajo de campo. Para 

los apartados Operaciones, Organización, Recursos Humanos, Marketing y Finanzas se consulta  

los conceptos como las herramientas que más se ajustaban con las necesidades del Proyecto. 

Todas las fuentes de información han sido recogidas en la Biografía acorde a la normativa 

vigente que rige la confección de los Trabajos Final de Carrera. 

 

3.1.ENTORNO 

Aquí se tiene por finalidad ver nuestro posible negocio en situación para acercarnos a la realidad. 

Para ello se aplicará la herramienta PESTEL y así poder enmarcar el Bar en una realidad Política, 
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Económica, Social, Tecnológica, Medioambiental y Legal con la finalidad de detectar amenazas 

y oportunidades. 

También se estuará las 5 Fuerzas de Porter de un negocio como éste y se analizará especialmente 

la situación inicial, posibles fortalezas y debilidades. Finalmente haremos un análisis DAFO 

cruzando tanto factores exógenos como endógenos para decidir la estrategia óptima más acorde a 

este posible negocio 

3.2.PLAN DE MARKETING  

Se usará como paso a seguir en el estudio Las 4Ps del Marketing que servirá para definir el 

producto (servicio en este caso) y a quien lo dirigimos, el precio como factor clave a analizar 

concretamente y acorde a nuestra estrategia y clientes, la distribución y la promoción 

especialmente importante por el tipo de negocio y sobre todo en las primeras etapas del negocio 

será de vital importancia para empezar a funcionar.  

Dicho Marketing Mix será clave para acabar de formar la estrategia que guiará el negocio. 

Para concluir este apartado, recapitularemos la información y conclusiones para ver la estrategia 

y viabilidad del negocio así como si necesita alguna modificación. Más adelante estudiaremos la 

parte financiera que será complementaria a este apartado y conjuntamente podremos ver de una 

forma más clara la viabilidad del Bar. 
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4. MARCO TEÓRICO 

 

4.1.ANÁLISIS DEL MERCADO 

4.1.1. Análisis del sector  

La actividad económica está dividida en sectores económicos. Cada sector se refiere a una 

parte de la actividad económica cuyos elementos tienen características comunes, guardan una 

unidad y se diferencian de otras agrupaciones. Su división se realiza de acuerdo con los procesos 

de producción que ocurren al interior de cada uno de ellos. 

De acuerdo con esto según el Banco de la República (2000) nos indica los sectores económicos 

de Colombia de la siguiente forma, 

4.1.1.1.Sector primario o agropecuario 

Es el sector que obtiene el producto de sus actividades directamente de la naturaleza, sin 

ningún proceso de transformación. Dentro de este sector se encuentran la agricultura, la 

ganadería, la silvicultura, la caza y la pesca. No se incluyen dentro de este sector a la minería y a 

la extracción de petróleo, las cuales se consideran parte del sector industrial. 
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4.1.1.2.Sector secundario o industrial 

Comprende todas las actividades económicas de un país relacionadas con la 

transformación industrial de los alimentos y otros tipos de bienes o mercancías, los cuales se 

utilizan como base para la fabricación de nuevos productos. 

Se divide en dos subsectores: industrial extractivo e industrial de transformación: 

Industrial extractivo: extracción minera y de petróleo. 

Industrial de transformación: envasado de legumbres y frutas, embotellado de refrescos, 

fabricación de abonos y fertilizantes, vehículos, cementos, aparatos electrodomésticos, etc. 

 

4.1.1.3.Sector terciario o de servicios 

Incluye todas aquellas actividades que no producen una mercancía en sí, pero que son 

necesarias para el funcionamiento de la economía. Como ejemplos de ello tenemos el comercio, 

los restaurantes, los hoteles, el transporte, los servicios financieros, las comunicaciones, los 

servicios de educación, los servicios profesionales, el Gobierno, etc.  

• Sector de comercio: Hace parte del sector terciario de la economía, e incluye comercio al 

por mayor, minorista, centros comerciales, cámaras de comercio, San Andresito, plazas de 

mercado y, en general, a todos aquellos que se relacionan con la actividad de comercio de 

diversos productos a nivel nacional o internacional. 

•  Sector financiero: En este sector se incluyen todas aquellas organizaciones relacionadas 

con actividades bancarias y financieras, aseguradoras, fondos de pensiones y cesantías, 

fiduciarias, etc. 

• Sector de la construcción: En este sector se incluyen las empresas y organizaciones 

relacionadas con la construcción, al igual que los arquitectos e ingenieros, las empresas 

productoras de materiales para la construcción, etc. 

• Sector minero y energético: Se incluyen en él todas las empresas que se relacionan con la 

actividad minera y energética de cualquier tipo (extracción de carbón, esmeraldas, gas y 

petróleo; empresas generadoras de energía; etc.). 
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•  Sector solidario: En este sector se incluyen las cooperativas, las cajas de compensación 

familiar, las empresas solidarias de salud, entre otras. 

•  Sector de comunicaciones: En este sector se incluyen todas las empresas y organizaciones 

relacionadas con los medios de comunicación como (telefonía fija y celular, empresas de 

publicidad, periódicos, editoriales, etc.). 

El cual el bar” El planetario”, ubicado en Bogotá Colombia específicamente en el barrio Ciudad 

tunal está clasificado en el Sector económico terciario o de servicios 

Entretenimiento, ya que la finalidad del negocio es llegar a generar entretenimiento los 

visitantes del lugar mediante la venta de licores.  

Tomando en cuenta que, Según JAIME MEJIA MAZUERA (2015) El entretenimiento como 

negocio no se había explorado en Colombia de manera masiva como está empezando a ocurrir, ni 

había alcanzado niveles de industria. En el pasado, los colombianos pasaban su tiempo libre en 

actividades como el cine, los pocos canales de televisión disponibles y otras actividades ofrecidas 

en parques al aire libre. 

4.2. Análisis de la oferta y de la demanda 

4.2.1. Barrio Ciudad Tunal 

Según un estudio realizado por el periódico el tiempo (2008) el terreno en el que se 

encuentra Ciudad Tunal existió hace años la Hacienda Los Trigales, “aquí se sembraba trigo, 

cebada y avena. Había mucha agua, esto era prácticamente un humedal”, cuenta Amparo Moreno 

de Villalobos, la representante legal de la Junta Central de Condóminos (JCC) de Ciudad Tunal y 

quien habita en este barrio desde que se fundó. 

En el año 1983, la señora Dora Cadavid de Sierra, dueña de la Hacienda, entregó su 

propiedad al Instituto de Crédito Territorial y posteriormente los terrenos fueron “adquiridos por 

el gobierno a través de los bonos pensionales del seguro social”.  

En Ciudad Tunal hay unos 7.500 apartamentos para una población aproximada de 35.000 

habitantes. Este barrio, que es estrato 3, “tiene una dinámica de propiedad horizontal muy fuerte”, 

asegura el alcalde de Tunjuelito. 
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Todos los edificios son de cinco pisos. La mayoría tiene diez apartamentos por torre y 

algunos tienen 15. Son de dos o tres habitaciones, aunque algunos tienen cuatro. Pero, “la regla 

general son tres alcobas y un baño. Yo diría que fue el inicio de la vivienda de interés social, por 

las comodidades de pago que ofreció”, afirma la representante legal de la JCC de Ciudad Tunal. 

De acuerdo con Chipatecua, el metro cuadrado en El Tunal es uno de los más estables del 

sur de la ciudad y los precios son asequibles. Según las estadísticas de Metrocuadrado.com, el valor 

promedio del metro cuadrado en el sector Rafael Uribe-Tunjuelito, que incluye el barrio Ciudad 

Tunal, está en $2.430.303. 

 

 

 

4.2.1.1.Centro comercial  

En la ciudadela se encuentra el Centro Comercial Ciudad Tunal. Fue construido por el 

Banco Central Hipotecario, en 1984. Cada una de las entradas, al igual que los conjuntos 

residenciales, tiene nombres de los departamentos de Colombia.  

Además, allí se encuentra la única iglesia del barrio, la parroquia de San Sebastián. 

“Tenemos la primera iglesia que hubo subterránea, pues está ubicada en los sótanos del centro 

comercial”, comenta la representante legal de la JCC de Ciudad Tunal. 

4.2.1.2. Movilidad y transporte 

El barrio cuenta con accesos por varias vías como lo son la Avenida Boyacá, la carrera 24 

y la Avenida Gaitán Cortés. También, se encuentra cerca de la Avenida Caracas y de la estación 

de conexión e intercambio de alimentadores Santa Lucía y calle 44 sur.  

 Además, en el 2002 fue inaugurado el Portal de Transmilenio el Tunal, que está ubicado 

en el sector Suroriental de la ciudad, frente al Parque El Tunal. 

4.2.1.3. ¿Quién es el cliente? ¿Cómo se debe llegar al cliente? 
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Un Cliente es aquella persona que a cambio de un pago recibe servicios de alguien que se los presta 

por ese concepto.  

Un cliente desea que se le sea atendido a la medida de la exigencia por quien presta la colaboración.  

Hay varios tipos de clientes, todos de acuerdo con el tipo de compra o servicio que solicitan. 

Un cliente es tanto para los negocios y el marketing como para la informática un individuo, sujeto 

o entidad que accede a recursos, productos o servicios brindados por otra. 

 

4.2.1.4.¿Quién es la competencia? 

Competidor es todo aquel que su cliente potencial consideraría como sustituto directo de lo que 

usted resuelve. Y a veces no es tan evidente, a veces no son compañías que hacen lo mismo, pueden 

ser compañías que simplemente resuelven lo mismo de manera diferente. 

 

4.2.1.5.En sus propias palabras, cómo se analiza el mercado y cómo se analiza la 

competencia? 

El mercado es un análisis de cómo se comporta el mercado, como lo ve la competencia, mis 

posibles clientes potenciales, cada factor (oferta, demanda, presupuesto, competencia etc) que 

pueda influir en mi plan de negocio, adicionalmente poder ver las amenazas y oportunidades, tomar 

conclusiones sobre este análisis. 

Donde también debo validar las siguientes características 

-  Precios 

-       Tráfico de clientes. 

-       Tipología y perfil de clientes. 

-       Reputación y satisfacción de la clientela. 

-       Sistema de venta y distribución. 
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-       Dimensión y aspecto del local. 

-       Atractivo de la calle. 

-       Horarios de apertura. 

-       Antigüedad. 

-       Número de empleados. 

-       Presencia de los dueños. 

-       Proveedores con os que trabaja. 

-       Ritmo de rotación de existencias 

-       Capacidad económica 

 

4.2.1.6.¿Cómo se selecciona un mercado objetivo? 

El mercado objetivo es un grupo de personas que responden a un determinado perfil 

demográfico y socioeconómico al cual nosotros queremos ofrecerles un producto o servicio. 

Una vez establecido nuestro mercado objetivo, utilizando variables más cualitativas, 

podremos segmentar dicho mercado y orientar nuestra oferta a un determinado subgrupo 

(segmento) en función de sus hábitos, costumbres y valores. 

Realice el ejercicio de segmentación de clientes, de acuerdo con el modelo propuesto.  

La segmentación cumple dos objetivos. Por un lado, permite diseñar una estrategia de 

mercadeo (publicidad para el bar específica y por ende, más eficaz. Por otro, ayuda a definir el 

mercado, ( las encuestas realizadas en el sector del Tunal y del Restrepo) En tal medida, un mercado 

puede ser segmentado geográficamente (por países o regiones) (Bogotá Colombia, específicamente 

en el barrio ciudad tunal) y demográficamente (por edad, sexo, ingresos, profesión), (cultura, 

frecuencia de visitar centros nocturnos) estilos de vida (ecologistas, vegetarianos, fiesteros), 

(fiesteros, ambiente de entretenimiento) comportamiento en la compra, frecuencia de uso 
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(encuestas), aplicación de producto y capacidad de recompra, entre otras posibilidades (análisis del 

mercado) 

 

4.3.FACTORES LEGALES 

 Existe diferente normativa que debemos cumplir en nuestra jurisdicción así como la creada a 

nivel europeo, estatal, provincial y en último término local, ordenadas por orden de prioridad de 

mayor a menor en nuestro rango legal. Se ha endurecido dicha normativa en los últimos años en 

diferentes temas como seguridad, por lo que nos pedirán extintores, salidas de emergencia y 

salidas de humos. Respeto de libertades y conciencia social, por ejemplo insonorización del local 

para no molestar a los vecinos o la limitación de horarios, así como diferentes requisitos 

estructurales como el acceso al local y en aseos para discapacitados. Materia de sanidad e 

higiene, exigencias de carnet de manipulación de alimentos o diferentes cualificaciones y 

regulares inspecciones sanitarias con sus requisitos o cobertura de cadencias concretas para 

garantizar la calidad de los productos a los clientes y evitar problemas de salud. Todo ello hace 

que hoy cueste una parte significativa más de dinero acondiciona y abrir un local que hace años 

cuando muchas de éstas exigencias como insonorización, humos o diferentes controles sanitarios 

no existían o eran casi inexistentes. 

 

La zona parece no estar saturada en éste ámbito, prueba de ello es que hace pocos años, incluso 

tras la crisis existían al menos 4locales más. No llevar a cabo una buena gestión y operativa 

tuvieron que bajar la persiana, suceso que esperamos no tengamos que hacer nunca al menos de 

forma forzosa, para ello estudiaremos previamente y trabajaremos con cuidado y constancia si así 

lo decidimos. Lo cual nos indica que nuestro pueblo ofrece posibilidades al sector hostelero a 
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pesar de tener competencia, el ratio así nos lo indica aunque estudiaremos posteriormente dicho 

aspecto al detalle. Una parte fundamental de este apartado es el modelo de las 5 fuerzas de Porter, 

el cual es un modelo holístico que analiza la estructura de un sector para desgranar sus 

características y ver de una forma más clara la viabilidad. Nos ayudará a generar el DAFO a 

partir de conclusiones que lleguemos en dicho apartado. Las cinco fuerzas determinantes que 

influyen un sector o mercado determinado de las que se habla en este modelo son: La Amenaza 

de Nuevos Competidores, Rivalidad entre Competidores, Poder de Negociación con Proveedores, 

Poder de Negociación de Clientes, Amenaza de Servicios Sustitutivos. En el siguiente esquema 

podemos verlo de forma más visual para entender así sus relaciones. 

Aquí podemos ver el Modelo de las 5 Fuerzas de Porter: 
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Figura 1. Fuerzas de Porter 

4.4.LA RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES EXISTENTES  

Aspecto clave ya que debemos evaluar esta variable al detalle para posteriormente como en el 

apartado de Marketing veremos más detalladamente llevar a cabo una estrategia correcta. La 

elevada competencia nos exigirá tener que ofrecer calidad y estar en continua mejora y orientación 

a las cambiantes necesidades de los clientes. Será clave diferenciarnos de la competencia ya sea en 

productos, en el servicio, procesos o en aspectos intangibles que en éste caso concreto será más 

complicado por lo que deberemos centrar nuestra energía en diferenciarnos en alguno, o los 3 

primeros citados. Para analizar mejor los rivales del sector que nos esperan desglosaremos la 

competencia para estudiarla desde diferentes perspectivas como lo son: por número y grado de 

concentración, diferenciación en el sector, crecimiento del sector, costes y barreras de salida. 

4.5. ANÁLISIS DOFA 

 

4.5.1. OPORTUNIDADES 

Todo factor ajeno a la empresa que pueda suponer una ventaja competitiva para esta, mejorando 

sus condiciones y/o rendimientos. 

• No tenemos que llevar a cabo el montaje y desembolso de dinero así como ya disponemos de la 

Licencia de apertura por lo que podemos empezar a funcionar de forma inminente. 

• Podremos contar con personal cualificado cuando lo precisemos con un salario módico debido a 

la alta tasa de desempleo. 

• Diferentes eventos puntuales que ya hemos comentado antes, nos permitirán poder generar parte 

de los ingresos puntuales en ciertas fechas por lo que podremos considerar una flexibilidad de 

calendario y horario el resto del año. 
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4.5.2. AMENAZAS 

• Factores externos a la empresa que puedan afectar negativamente a su eficacia 

(alejándonos del objetivo buscado), eficiencia (obligándonos a utilizar más recursos) y/o 

efectividad (obligándonos a reducir nuestro rendimiento), poniendo en riesgo la 

viabilidad de nuestro negocio. 

• Coyuntura económica de la crisis. Incertidumbre. Nos encontramos en recesión económica y 

eso genera malestar general lo que genera incertidumbre económica, política y social provocando 

una contención del gasto a corto-medio plazo y su consecuente reducción en el consumo. 

• La falta de poder adquisitivo y el descontento social provocado por la alta tasa de paro y la 

crisis económica incrementa la sensibilidad a los precios provocando un aumento en el poder de 

negociación de los clientes, esto a su vez obliga a que factores como la inflación y la subida de 

impuestos sean absorbidos en su totalidad por el negocio dada la alta rivalidad del sector, 

desembocando en una reducción de los márgenes de beneficio. 

• Competencia directa consolidada en nuestra localidad, por lo que tendremos que ofrecer una 

carta con elevada calidad y nuestro toque personal que nos permita diferenciarnos para poder 

atraer y fidelizar clientes. 

• Dependencia de eventos puntuales en nuestros ingresos anuales de forma que cualquier variable 

como la meteorología en las semanas de fiestas. 

 

4.5.3. FORTALEZAS 

Son las armas o ventajas competitivas de las que dispone la empresa para adaptarse y aprovechar 

las oportunidades que ofrece el entorno y afrontar y sortear las amenazas. Las capacidades, 

recursos o condiciones que la diferencian o aventajan de sus competidores.  

• Conocimiento y experiencia del sector y la población.  

• Escasa necesidad de personal y sencillez de la operativa del negocio en el día a día, sólo 

especialmente exigente fines de semana y eventos puntuales. 
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 • Conocimiento del funcionamiento de la operativa así como de nuestros proveedores y parte de 

nuestros clientes potenciales. 

 • Local en sitio estratégico como factor importantísimo para tener éxito. 

4.5.4. DEBILIDADES 

 Hablamos de las limitaciones y/o carencias que tiene la empresa que pueden implicar una 

desventaja competitiva a la hora de aprovechar las oportunidades y salvar las amenazas que 

existen en el entorno en el que nos encontramos. Son aspectos a abordar por la empresa con el 

objetivo de reducirlas lo máximo posible para evitar que frenen la marcha del ejercicio de la 

actividad. La mayor parte de nuestras debilidades están vinculadas al aspecto de que procedemos 

a abrir un nuevo negocio, así pues, bajo este prisma hemos identificado las siguientes:  

• Marca desconocida y falta de clientela por lo que la promoción será clave 

 • La competencia consolidada y su posible adaptación a nuestra entrada al mercado con 

diferentes estrategias que podrían dificultarnos labrarnos nuestra clientela.  

• Coste al inicio en el que no esperamos tener unos ingresos considerables, por lo que tendremos 

que realizar bien la provisión de fondos para poder permanecer hasta que el negocio empiece a 

funcionar como deseamos. 
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5. CUERPO DEL TRABAJO 

5.1.IDEA INNOVADORA 

Planet BAR, se caracteriza por ser un establecimiento que ofrece cocteles en formato barra libre 

ya que en Bogotá no hay un establecimiento que se enfoque solo en cocteles 

 

5.1.1. Características y beneficios 

 Barra libre de cocteles 

 Solo se cancela un cover por persona hasta la 1:30 am 

 Estandarización de cocteles (cantidad) 

 Variedad de cocteles por noche 

 Canal de distribución: Directo. 

 Principales competidores: Sol de media noche, G4 y Rikarena; bares bailables de la zona. 

 

5.1.2. MISIÓN 
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Brindar un sitio atractivo y exclusivo de muy buen ambiente y de distracción acompañada de 

productos de calidad, música selecta y excelente servicio. Un lugar donde los clientes deseen 

regresar, donde buscamos generar seguidores incondicionales del buen gusto. 

Satisfacer las necesidades de la sociedad donde estamos presentes, para asegurar una relación 

permanente, valiosa con nuestros clientes, medio ambiente obteniendo de esta manera una 

adecuada rentabilidad, garantizando así nuestra permanencia y crecimiento. 

  

En función se tiene el propósito ser líderes en el mercado local de bares, creando innovación con 

el bar temático “El planetario” donde pretendemos llegar aquellas personas que buscan 

satisfacción y diversión. 

  

5.1.3. VISIÓN 

 

En el 2021 ser reconocidos como un bar temático “El planetario”, sólido y profesional, con 

calidad humana, principios éticos, que ofrece servicios y productos de excelencia. 

  

Lograr hacia el 2025 un bar altamente productivo, innovador, competitivo y dedicado para la 

satisfacción plena de nuestros clientes. 

 

5.2.MERCADO POTENCIAL – SEGMETANCIÓN DE MERCASO  

El mercado potencial para el Bar Planetario es para personas con edades entre 18 a 55 años, que 

deseen conocer lugares innovadores que les permita sentirse fuera del planeta, en este mercado la 

temática causa impacto por la innovación.  

 Hombres y mujeres entre los 18 y 50 años de edad, principalmente estratos sociales 1,2 y 

3 en el barrio Ciudad Tunal (zona rosa) que buscan entretenimiento. 

 

5.3.JUSTIFICACIÓN ZONAL 
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Se busca vender un formato económico en un sector donde no se busca empobrecer a la gente que 

resida en la zona, sin embargo, es un lugar innovador, diferente y agradable que no existe en el 

sector. 

Además los gastos fijos son más sostenibles 

 

 

 

 

 

6. ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA 

6.1.ENCUESTA PLAN DE NEGOCIO 

 
Edad  

Barrio donde vive 

 

1. ¿Con qué frecuencia consume bebidas alcohólicas? 

a. Frecuentemente                     c. cada tres meses 

b. Una vez al mes                      d. nunca  

 

2. ¿Cuál es el sector de su preferencia para entretenerse? 

a. Zona sur                                b. Zona norte. 

 

3. ¿Cuánto paga por una cerveza normalmente en el sector al que normalmente se dirige? 

a. Entre 2000 y 4000                 c. Entre 10000 y 15000  

b. Entre 4000 y 8000                 d. Más de 15000  

 

4. ¿Qué marca es de su preferencia? 

a. Poker                                     c. Club Colombia 

b. Redds                                    d. Otra ¿Cuál? 

 

5. ¿Qué tipo de música le gusta escuchar? 

a. Rock                                       c. Salsa 

b. Reggaetón                              d. Variada. 

 

6. ¿Qué tipo de bebida le gusta consumir? 

a. Cerveza                                  c. Vino 
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b. Cocktel                                  d. Otro ¿Cuál? 

 

7. Respecto a los avances tecnológicos en materia de diversión ¿Cuál le gustaría que existiera? 

 

8. Requisitos  
 

a. Cerrar el bar hasta la hora indicada. 

b. Licor legal con sello 

c. Poliza del uso suelo 

d. Sistemas de ventilación 

e. Personal de seguridad 

f. Aislamiento de ruido 

g. Capacidad máxima de ingreso de personas 

h. Contar con sistema de vigilancia.  

 

 

9. Si existiera un bar temático ¿cuál sería su preferencia. 

6.2.TABULACIÓN DE ENCUESTAS 

 

1- ¿Con qué frecuencia consume bebidas alcohólicas? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 2 tabulación 1 

De las 50 personas encuestadas, 35 indicaron que consumían bebidas alcohólicas 

frecuentemente, esto indica que en el sector la mayoría de personas consume y es viable, 20 

personas indicaron que tratan de salir a entretenerse por lo menos una vez al mes, 3 indicaron 

70%

20%

6% 4%

BEBIDAS

Fecuentemente Una vez al mes  Cada tres meses Nunca
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que cada tres meses y 2 de ellas no consumen bebidas alcohólicas, eso nos ayuda a visualizar 

que es más las personas que salen a entretenerse que las que no en el sector ciudad Tunal 

 

2. ¿Cuál es el sector de su preferencia para entretenerse? 

 

 

 

 

Figura 3 tabulación 2 

 

 

De las 50 personas encuestadas indicaron 

40 que por económico y cercanía a sus viviendas preferían dirigirse a zonas sur de la ciudad de 

Bogotá las otras diez personas indicaron que al norte por comodidad y más calidad del servicio 

 

 

3. ¿Cuánto dinero paga por una cerveza en el sector al que normalmente se dirige? 

 

 Figura 4 tabulación 4 

 

50%

25%

25%

0%

PRECIOS

Entre $2000 y $4000 Entre $4000 y $8000

Entre $10000 y $15000 Más de 15000

80%

20%

BEBIDAS

Zona sur Zona norte
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20 personas indican que cancelan entre 2000 y 4000 pesos por una cerveza ya que en el sector del 

sur es más económica, 10 indican que cancelan entre 4000 y 8000 pesos y es por el tipo de 

cerveza en esto influye la marca, 20 personas indican que cancelan 10000 y 15000 ya que son las 

personas que no se dirigen al sector sur si no a la zona norte donde una cerveza cuesta de 10000 

pesos en adelante, esto nos ayuda a validar el cobro que se puede realizar en el bar ya que es en 

zona sur debe ser más económico. 

 

 

 

4. ¿Cuál es su marca de preferencia? 

 

 Figura 5 tabulación 5 

 

De las 50 personas encuestadas por economía 15 personas prefieren tomar Poker, 8 personas 

toman Redds, 20 personas prefieren club Colombia y 7 personas toman de otras marcas, esto nos 

ayuda a escoger nuestros proveedores de licor para el bar. 

 

5 ¿Qué tipo de música le gusta escuchar? 

 

30%

16%
40%

14%

MARCA

Poker Redds Club Colombia Otra
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 Figura 6 tabulación 6 

 

De las 50 personas encuestadas 38 personas indican que les gusta la música variada, 2 indican 

que les gusta la Salsa y las 10 personas restantes prefieren el Rock, esto nos indica que la música 

preferida a la hora de estar en un bar, es la música variada. 

 

6. ¿Cuál es la bebida de su preferencia?  

 

 Figura 7 tabulación 7 

 

 

De las 50 personas encuestadas, 26 indican que normalmente consumen cerveza, 5 indican que les 

gusta probar cocteles, 4 indican que toman vino las 15 personas restantes toman otra bebida entre 

ellos Ron, Aguardiente o Whisky, nos indica que tipo de producto debemos ofertar en el bar de 

acuerdo a los gustos de los consumidores. 

20%

0%4%

76%

MUSICA

Rock Reggaeton Salsa Variada

52%

10%

8%

30%

BEBIDA

Cerveza Cocktel Vino Otro
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7. ¿Respecto a los avances tecnológicos en materia de diversión cual le gustaría que 

existiera en un bar? 

 

 Figura 8. Tabulación 8 

De las 50 personas encuestadas 12 indican que prefieren pantallas gigantes de video para música 

y partidos, 38 indican que solo prefieren un buen sonido para poder conversar.  

 

8. Si existiera un bar temático ¿cuál de su preferencia? 

 

 Figura 9. Tabulación 9 

De las 50 personas encuestadas   10 cultura de países, 8 deportivo, 20 tipo planetario, 12 tipo 

selvático, esto nos puede ayudar a mirar la opción de ser un bar con más competencia y un valor 

agregado para los clientes. 

 

24%

76%

TECNOLOGIA

Pantallas Audio

20%

16%

40%

24%

TEMATICO

Cultura de paises Deportivo Tipo planetario Selva
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6.3.OFERTA 

De acuerdo con el estudio de mercado se identificaron establecimientos que ofrecen un concepto 

similar, más no igual (producto y servicio). Se observó que la competencia más cercana la 

conforman los establecimientos identificados como LA COMPETENCIA. 

6.3.1. Factores determinantes de la oferta 

• Ofrecen servicios en un solo ambiente o temática en especial bar, o discoteca, no se encuentra un 

lugar que contenga un ambiente innovador o con un tema especifico  

• Promociones atractivas para los clientes. 

• Horarios especiales en los cuales los precios sean más atractivos (Happy Hours). 

 

6.3.2. Proyección de la oferta 

Se estima que durante los próximos 5 años la Zona del Tunal seguirá creciendo como el 

predilecto para el establecimiento de bares y discotecas ya que su valor va en aumento como 

punto comercial y de construcción. 

En base a estudios realizados por la competencia, se proyecta un aumento del 100% de la oferta 

de establecimientos dedicados a la venta de licores, en los próximos 5 años, en donde cada uno de 

los competidores deberá colocar su ingrediente mágico para diferenciarlo de los demás y así 

capturar a los consumidores 

6.3.3. DEMANDA 

Se valida el comportamiento de la demanda de acuerdo a la encuesta realizada como estudio de 

mercado 

El objetivo de la encuesta fue captar los gustos y preferencias del mercado de consumidores para 

la aceptación de un bar temático con calidad de servicio rápido, eficiente y con precios 

accesibles. 

6.4.Definición del tamaño de la muestra 
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En base al mercado objetivo de la capital en donde se estima que el 80% de la población del área 

urbana visita lugares conocidos como bares, a la segmentación seleccionada y las variables 

necesarias para determinar la factibilidad del proyecto, se recopilaron los datos de la encuesta 

elaborada.  

El tamaño de la muestra para realizar la encuesta del presente proyecto fue de 50 personas. 

6.4.1. Selección de la muestra 

El método de selección de la muestra se realizó por medio de encuestas directas a personas que 

transitan o trabajan en el área de la Zona del Tunal y Restrepo, en donde se encontró personas 

que buscan alguna distracción durante las tardes, dato confirmado en las respuestas de la encuesta 

realizada y que más adelante se detallan. Se tomaron de una base de datos a personas con 

variedad de ocupaciones y característica. 

6.5.ESTACIONALIDAD DE LAS VENTAS 

Durante el último año el precio de la cerveza aumento un 10% mientras que el vino y el whisky 

aumento en 7,4 y 6,6 % respectivamente según datos del instituto nacional de estadística (INE). 

La cerveza es la bebida alcohólica que posee una mayor estacionalidad en sus ventas, mientras que 

en mayo los colombianos consumen 1,4 litros mensuales por habitante, en diciembre las ventas 

ascienden a 4,3 litros. 

Las marcas colombianas registraron un incremento en el volumen comercializado de 6,9% mientras 

que las extranjeras aumentaron 37,8% sin embargo solo posee una participación de 4,8% en el 

mercado. 

 

6.6.PRESUPUESTO 

 

Presupuesto Bar Planetario 
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Inversión Aportes Socios 

Socio 1   $                                     20.000.000,00  

Socio 2  $                                     20.000.000,00  

Socio 3  $                                     20.000.000,00  

Prestamo bancario  $                                     60.000.000,00  

Total Aportes  $                                   120.000.000,00  

    

Gasto de inversión 1 vez 

Maquinaria y equipo  $                                     14.366.329,00  

Compra patente y alcoholes  $                                        8.000.000,00  

Licencias y soporte  $                                        4.500.000,00  

Infraestructura y 
decoración  $                                     70.000.000,00  

Total inversión 1 vez  $                                     96.866.329,00  

    

Gastos mensuales 

Arriendo  $                                        1.300.000,00  

Seguridad  $                                        2.600.000,00  

Mantenimientos  $                                           500.000,00  

Servicios   $                                           550.000,00  

Pago bancario  $                                        1.500.000,00  

Total gastos mensuales  $                                        6.450.000,00  

    

Gastos Mensuales personal 
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Administradora  $                                           720.000,00  

Jefe de barra  $                                           600.000,00  

Meseros  $                                        1.080.000,00  

Seguridad  $                                           480.000,00  

Total gastos personal   $                                        2.880.000,00  

 

6.7.COSTOS FIJOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6.8.COSTO PROMEDIO COCTELES 

 

Los precios de venta se determinaron de acuerdo a la competencia y los costos de los mismos son 

precios dados por los proveedores como lo son Bavaria y proveedores locales que se pueden 

conseguir en San Jose de la 18. 

 

Nomina Salario

Daniela 800.000,00$        

Rosa 800.000,00$        

Maira 800.000,00$        

Adriana 800.000,00$        

Mesero 800.000,00$        

Vigilante 800.000,00$        

total 4.800.000,00$     

Credito Inversión incial

infraestructura y equipamiento 60.000.000,00$  

1 mes de arriendo 4.000.000,00$     

 1 mes Servicios 600.000,00$        

1 mes de Nomina 8.000.000,00$     

Total 72.600.000,00$  

valor mensual credito  $3,750,922.79
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6.9.PRECIO 

 

Los precios se fijaron de acuerdo a tres variables cada una con un porcentaje diferente según 

nuestra percepción, Competencia (45%), Costo producto (35%) y percepción del cliente (20%), 

de acuerdo a esto se estableció que el cliente debe pagar un cover de $50.00 pesos y podrá beber 

barra libre hasta las 02:00 am 

 

6.9.1. PROYECCIÓN DE VENTAS 

 

PRODUCTO 
METAS AÑO 

1 
METAS 
AÑO 2 

METAS 
AÑO 3 

METAS 
AÑO 4 

METAS AÑO 5 
TOTAL 5 

AÑOS 

Cerveza 60000000 62.400.000 64.896.000 67.491.840 70.191.514 72.999.174 

Otros 
tragos 

362.880.000 377.395.200 392.491.008 408.190.648 424.518.274 1.965.475.130 

     

TOTAL, 
PRODUCTOS 

2.038.474.304 
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Se hizo el respectivo análisis a cinco (5) años, con 1.000 personas mensuales con un incremento 

mensual del 0,4%, se tomó como consumo per cápita promedio $40.000 pesos. De acuerdo a 

estas cifras tendremos unas ventas brutas anuales para el primer año que va desde Septiembre 

2020 hasta Septiembre de 2025 de $2.447.671.694 millones de pesos.  

 

6.9.2. PUNTO DE EQUILIBRIO 
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Figura 10 punto equilibrio 

6.9.3. LISTADO DE 

INSUMOS Y MATERIA PRIMA 

INSUMOS EL PLANETARIO 

MATERIA PROVEEDOR 
CANTIDADES 
REQUERIDAS 
MENSUALES 

VALOR 
UNITARIO 

VALOR 
TOTAL 

VINO 
SAN ANDRESITO DE 

LA 18 100 
 $                 

3.000,00  
300.000 

AGUARDIENTE NECTAR BAVARIA 800 
 $               

18.000,00  
14.400.0

00 

AGUARDIENTE 
ANTOQUEÑO BAVARIA 700 

 $               
20.000,00  

14.000.0
00 

RON VIEJO DE CALDAS BAVARIA 850 
 $               

18.000,00  
15.300.0

00 

RON SANTA FE BAVARIA 650 
 $               

22.000,00  
14.300.0

00 

CERVEZA BAVARIA 1500 
 $                     

870,00  
1.305.00

0 

WHISKY SUPERMERCADO 400 
 $               

30.000,00  
12.000.0

00 

COPAS SUPERMERCADO 2000 
 $                 

1.000,00  
2.000.00

0 

LIMON SUPERMERCADO 2000 
 $                 

1.000,00  
2.000.00

0 

MANI SUPERMERCADO 10 LIBRAS 
 $                 

3.000,00  
30.000 

SAL SUPERMERCADO 4 LIBRAS 
 $                 

1.000,00  
4.000 

BANDEJAS 
SAN ANDRESITO DE 

LA 18 80 BANDEJAS 
 $                 

3.000,00  
240.000 
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SERVILLETAS 
SAN ANDRESITO DE 

LA 18 96 PAQUETES 
 $                 

2.500,00  
240.000 

PAPEL HIGIENICO 
SAN ANDRESITO DE 

LA 18 
4 EMPAQUE POR 24 

ROLLOS 
 $               

12.000,00  
48.000 

VASOS DESECHABLES 
SAN ANDRESITO DE 

LA 18 
10 EMPAQUES DE 50 

VASOS 
 $                 

2.400,00  
24.000 

HIELO 
HIELO PEZ 

10 BOLSAS POR NOCHE 
 $                 

3.000,00  
30.000 

  TOTAL COSTO 
 $             
140.770,00  

76.221.0
00 

 

 

Se realiza la proyección de insumos de bar por mensualidad indicado anteriormente con la 

proyección de mil personas por mes realizando la actividad en 4 noches por semana incremente 

de .4% percapita. 

6.9.4. Flujo de caja Proyectado 

 
BAR EL PLANETARIO 

FLUJO DE CAJA PROYECTADO  

Desde año 2020  hasta año 2023 

(expresados en Pesos históricos) 
          

          

          

Años 2020 2021 2022 2023 

    Saldo Inicial de Caja 6.680.000,00 203.912.671,00 514.626.871,00 842.632.879,00 

          

FUENTES DE INGRESOS         

          

Ingresos 422.880.000,00 439.795.200,00 457.387.008,00 475.682.488,00 

Prestamo bancario 60.000.000,00       

  Total Ingresos 422.880.000,00 439.795.200,00 457.387.008,00 475.682.488,00 

    Total Fuente de Ingresos 422.880.000,00 439.795.200,00 457.387.008,00 475.682.488,00 

          

USO DEL CRÉDITO         

          

Inversión 96.866.329,00 0,00 0,00 0,00 

Costos  76.221.000,00 76.321.000,00 76.421.000,00 76.521.000,00 

Gastos Administrativos 34.560.000,00 34.660.000,00 34.760.000,00 34.860.000,00 

Pago Prestamo 18.000.000,00 18.100.000,00 18.200.000,00 18.300.000,00 

  Total Egresos Operativos 225.647.329,00 129.081.000,00 129.381.000,00 129.681.000,00 

    Saldo Final de Caja 203.912.671,00 514.626.871,00 842.632.879,00 1.188.634.367,00 
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Para los egresos se realiza un incremento de $100.000 pesos mensuales teniendo en cuenta los 

incrementos de impuestos anuales 

 

 

 

 

 

 

 

7. FICHAS TECNICAS DE PRODUCTOS 

 

7.1.Cerveza 

 

 

 

7.2.Ron  
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7.3. Aguardiente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.4.WHISKY 
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Para empezar, 

un aspecto 

importante y 

primordial es la selección de nuestros proveedores ya que estos tienen que cumplir con unos 

estándares exigidos por entidades reguladoras, que nos garantizan que el producto sea el deseado 

por gerencia y por los clientes. 

 

Uno de los requerimientos que se van a manejar, es que la mano de obra sea profesional y 

calificada para cumplir con todos los procesos y estándares para garantizar un excelente producto 

y servicio. 

 

8. ORGANIZACIÓN Y RECURSOS HUMANOS 

 

8.1.BAR TEMATICO REGIMEN SIMPLIFICADO 

 

Para el Bar temático pertenecerá en régimen simplificado en una clasificación de responsabilidades 

tributarias, al cual pertenecen las personas naturales, comerciantes y artesanos que sean minoristas 

y detallistas. Por dicha se encuentra en el artículo 499 del estatuto tributario modificado por la ley 

1819 de 2016. 
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Hablamos de pertenecer al régimen simplificado porque se está cumpliendo los requisitos.  

1. Porque en Bar temático solo se tiene un local donde se está brindando el servicio y no se 

está desarrollando actividades bajo franquicias.  

2. Ninguno es aduanero.  

3. Durante el 2017 no se realizaron contratos de venta de bienes o prestación de servicios 

4. En este año 2018 no se han realizado contratos cuyo valor individual sean superiores a 

$111.507.000. 

5. Igual este año el monto total de las consignaciones no están superando la suma de 

$116.046.000. 

Las obligaciones y responsabilidades que están en Art 506 es donde debemos tener la inscripción 

en el RUT previamente al inicio de la actividad económica y en la Cámara de Comercio. 

Exhibir en un lugar visible el documento que certifique la inscripción al RUT como responsable 

del régimen simplificado e Informar a la administración tributaria el cese de actividades y 

suministrar información cuando la DIAN lo requiera. 

La prohibición máxima que se prestara es No cobrar IVA, y no estamos obligados al expedir 

factura. 

 

8.2. REQUERIMIENTOS MANO DE OBRA 

 

8.2.1. ORGANIGRAMA 
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Figura 11. Organigrama 

 

En el Bar Planetario se vincularán cinco empleados. A continuación, se relacionan los empleados, cargo, 

dinero devengado, dedicación y tipo de contrato: 

 

EMPLEADO CARGO SALARIO DEDICACIÓN TIPO DE 

CONTRATO 

Daniela Solarte  Administradora y 

Cajera 

$60.000  Turno de 8 Horas PRESTACIÓN DE 

SERVICIOS 

Maira Martínez Jefe de Barra $50.000  Turno de 8 Horas PRESTACIÓN DE 

SERVICIOS 

Adriana Santos Mesera 1 $50.000  Turno de 8 Horas PRESTACIÓN DE 

SERVICIOS 

Karen Ríos Mesera 2 $40.000  Turno de 8 Horas PRESTACIÓN DE 

SERVICIOS 
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Wilson Manrrique Seguridad $40.000  Turno de 8 Horas PRESTACIÓN DE 

SERVICIOS 

 

Estos contratos se estipulan por escrito como.  

• Contrato Civil existe desde que uno o varias personas consienten en obligarse, respecto de otra u 

otras, a dar alguna cosa o prestar algún servicio. 

 

 

 

 

 

 

 

8.3. DIAGRAMA DE SERVICIO 
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Figura 12. Diagrama servicio 

 

La atención del cliente entre la llegada y entregar producto es de 15 minutos para llevar la carta y 

que el cliente tome la decisión de su producto de preferencia, luego se realiza una ronda por las 

mesas cada hora llevando hielo y ofreciendo más de nuestros servicios hasta la hora del cierre. 

 

 

 

Entrada cliente

Atencion

Asignación de mesa

Adecuacion

Recepcion

Pago de la cuenta 

Sirve pedido

Tomar y disfrutar 

Realiza pedido

Preparacion pedido

Recoger y limpiar 

Salida cliente
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8.4.DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA 

 

 

 

 

 

Figura 13. 

Planta 

 

Infraestructura  

Bar: 10M2 

Baños: 20M2 

Salón Principal: 60M2 

Salón intermedio(pista de baile): 50M2 

Escenario para presentaciones: 12M2 

 

El  bar EL PLANETARIO tendrá capacidad de 250 personas de capacidad instalada  

 

 

8.5.REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA Y EQUIPO 

 
 

 PRODUCTOS IMG CANT VALOR  

1 Camara de seguridad Domo Hikvision 
Turbo Hd Cámara De Vigilancia / 
Seguridad 

 4 187.600 

2 Asus - Portatil Asus R417n 32gb Ssd 
Memoria 4gb Ram Licencia Win10- 
Blanco 

 

2 1.339.800 



51 
 

3 Samsung - Televisor Samsung 32" 
UN32J4000 Negro Gratis Base de pared 

 

3 2.250.000 

4 Juegos De Mesa Y Pff Para Negocio Bar. 

 

20 5.990.000 

5 Hyundai - Nevera Minibar Hyundai 
HYRF 67S Gris 

 

1 440.000 

6 Telefono Inalambrico Vtech 6114 
Nuevo Garantia Original 

 

1 69.980 

7 Luces De Fiesta, Gvoo Sonido Activado 
Luces De Discoteca 

 

6 310.000 

8 Cabina Activa De 15+ Pasiva American 
Sound Aspa158 Bluetooth 

 

2 1.699.800 

9 Juego De Barras Bartender Cocktail 
Shaker Professional Herr 

 

1 130.233 
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10 Labiador Bordeador De Copas Vasos 
Para Cocteles Escarchador 

 

1 33.000 

11 Gafas De Whisky De Tormenta - Set De 
4 - Vasos Pasados 

 3 563.000 

12 Caja Registradora Casio Pcr-t273 S700 
Para Negocios 

 

1 340.000 

13 Datafono ingenio EFT 5150 

 

1 162.916 

14 Mostrador de recepción de madera / 
laminado / de melamina / para bar 

 

1 850.000 

TOTAL 47 14.366.329 

 

 

9. ANÁLISIS DE LAS 4 P´S  

 

Una vez realizada la segmentación ya estamos listos para decidir cuál va a ser nuestra estrategia 

de Marketing Mix. Esta estrategia está basada en las 4 “Ps” o variables del Marketing, Producto, 

Precio, Distribución (Place) y Comunicación (Promotion). Consiste en el análisis de cada una de 

estas variables y su combinación coherente, es decir, ofrecer un servicio adecuado, a un precio 
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competitivo, distribuido convenientemente y comunicado de forma eficaz y correcta, todo ello 

siempre desde el prisma del cliente. Por eso era tan importante saber primero quieres iban a ser 

nuestros clientes. Así pues, y como avanzamos anteriormente, lo correcto sería preguntarnos qué 

quieren nuestros clientes, que precio estarían dispuestos a pagar, como y donde quieren que se les 

preste el servicio y que medio de comunicación es el idóneo para llegar a ellos. Pasamos pues al 

análisis de cada una de las diferentes variables, nuestro objetivo es acercar nuestro producto a 

nuestro cliente, puliendo matices y mejorando nuestra oferta para hacerla más atractiva para él, 

así como cuidar variables menos tangibles para acabar proporcionando un servicio y experiencia 

único, no sólo referido a nuestra carta de productos 

 

 

10. CONCLUSIONES 

 Para acabar recopilaremos las ideas o conclusiones a las cuales llegamos en cada uno de los 

diferentes apartados, lo haremos con las más relevantes para así poder llegar a nuestra decisión 

conclusión final.  

Comenzando con el apartado de Antecendentes, aquí describimos con detalle el sector de 

entretenimiento así como la localidad de Rafael Uribe Uribe donde demostramos el conocimiento 

de la localidad y dimos numerosos datos del sector para poder contextualizar el trabajo y la 

información que veríamos después. Conocer bien la zona y el sector es de vital importancia como 

posteriormente ampliaremos. A continuación seguimos con el entorno donde lo desglosamos en 

Microentorno y Macroentorno y acabamos llegando al análisis de todos los factores de 

importancia.  
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 En el Plan de Operaciones detallamos la localización, distribución de los productos . Cabe 

destacar aquí que esta forma de trabajar así como productos y servicios ofrecidos han sido muy 

bien acogidos en la localidad durante casi 30 años y si seguimos dicha línea podemos predecir 

que nuestro negocio funcionará con éxito.  

En el apartado de Recursos Humanos describimos la forma Jurídica de la empresa, la 

denominación, los puestos de trabajo así como el organigrama y la misión, visión que regirán la 

estrategia de nuestra empresa.  

Acabando de concluir que es un negocio reducido y sencillo en la organización por lo que la 

gestión y organización podré realizarla de forma satisfactoria tanto por los conocimientos 

adquiridos como por experiencia en el anterior negocio así como la claridad de somos un negocio 

pequeño que bien trabajado tiene todo para funcionar y que de ser así se planteará una nueva 

apertura.  

En el Plan de Marketing describimos al detalle las 4P´s para trazar nuestra línea a seguir en éste 

ámbito como de comunicación, más bien sencillo y enfocado al público objetivo local al que 

conocemos y ofreceremos productos que demandan, que aceptaban y valoraban muy 

positivamente y que conocen como asocian a un precio de mercado por lo que calidad-precio y 

servicio será de nuestros objetivos para desmarcarnos de la competencia.  

A partir de ahí trataremos de afianzarnos y crecer para aumentar los beneficios al ritmo que 

marca nuestro margen. Estudiaremos la posibilidad de nuevas aperturas cuando consolidemos 

este negocio por aspectos como la sencillez de organización, nuestro conocimiento del sector y 

características del público objetivo en la localidad y pueblos vecinos basándonos en un modelo 

similar a este, baja inversión para reducir riesgo, calidad, servicio y tratando de identificar 
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oportunidades y ventajas competitivas que podamos explotar como hemos identificado en éste 

caso de forma satisfactoria. 
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