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Resumen 

Nuestro emprendimiento fue creado luego de observar las consecuencias económicas que dejó 

la pandemia de los años 2020 y 2021 principalmente en nuestro país, por ende, en nuestra región, 

observando principalmente la cantidad de emprendimientos familiares, negocios y locales comerciales 

que tuvieron que cerrar sus puertas, dejando de ofrecer sus servicios y reinventarse como una 

alternativa de subsistencia y no perderlos. 

 

Nosotros quisimos aprovechar nuestra experiencia en la prestación de servicios de alimentación 

tomando la decisión de desarrollar una idea de negocio de proveer alimentos la cual se transformó en 

un emprendimiento que inicialmente es para nuestro beneficio, pero nos dimos cuenta que puede 

existir un beneficio adicional para los colaboradores que apoyaran directamente este emprendimiento.  

 

Nuestros clientes y consumidores se encuentran ubicados en el municipio de Soacha, 

Cundinamarca, específicamente en la comuna número cinco (5), llamada San Mateo la cual se encuentra 

ubicada en el suroriente del municipio, y cuenta con una población aproximada de 63.500 habitantes. 

 

 Nuestros productos van dirigidos a un segmento de mercado de población joven, quienes 

cuentan con un rango de edad entre los veinte (20) años y cincuenta (50) años, que de acuerdo al 

análisis que hemos realizado son quienes tienen la facilidad para realizar el pago por nuestros 

productos. 

Palabras clave: 
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Pandemia, servicios de alimentación, idea de negocio, emprendimiento, colaboradores, clientes, 

consumidores, Soacha, San Mateo, segmento de mercado, Productos. 
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Abstract 

Our enterprise was created after observing the economic consequences left by the pandemic of 

the years 2020 and 2021, mainly in our country, therefore, in our region, mainly observing the number 

of family enterprises, businesses, and commercial premises that had to close their doors. , ceasing to 

offer their services and reinventing themselves as a subsistence alternative and not losing them. 

 

We wanted to take advantage of our experience in providing food services by making the 

decision to develop a business idea of providing food which became an enterprise that was initially for 

our benefit, but we realized that there may be an additional benefit for collaborators who directly 

support this undertaking. 

 

Our clients and consumers are located in the municipality of Soacha, Cundinamarca, specifically 

in commune number five (5), called San Mateo, which is located in the southeast of the municipality, 

and has a population of approximately 63,500 inhabitants. 

 

 Our products are aimed at a market segment of the young population, who have an age range 

between twenty (20) years and fifty (50) years, which according to the analysis that we have carried out 

are those who have the facility to carry out the payment for our products. 

Keywords: 

Pandemic, food services, business idea, entrepreneurship, collaborators, clients, consumers, Soacha, San 

Mateo, market segment, Products.
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Introducción 

 

Typicos SantArepa, es un emprendimiento creado a consecuencia de los estragos económicos 

dejados en el país por la pandemia en los años 2020 – 2021, este emprendimiento se implementó 

buscando obtener un beneficio económico tanto individual, como común de las personas involucradas 

tanto directamente como indirectamente.  

 

Para Typicos SantArepa, nuestra razón de ser es la comercialización y venta de productos 

alimenticios frescos, tradicionales y de gran variedad, donde nuestros clientes pueden degustar 

diferentes tipos de arepa para rellenar eligiendo y combinando entre más de 16 Toppings 

(acompañamientos) logrando finalmente que el cliente consuma un excelente producto satisfaciendo su 

necesidad de variedad;  

 

También es muy importante evidenciar que nuestra principal y más importante característica al 

ofrecer nuestro servicio es la innovación en la temática propuesta dentro del local, igualmente 

queremos generar un valor agregado al ofrecer un ambiente temático de juegos de mesa tradicionales 

que le permite disfrutar a nuestros visitantes, familias y grupos sociales de un espacio agradable, 

cómodo, tranquilo y familiar, haciéndonos diferentes ante los demás competidores, con una 

concentración de ventas en el horario de la tarde noche ofreciendo ya se alas onces y/o la cena. 

 

Typicos SantArepa se encuentra registrada ante Cámara de Comercio de Bogotá. 
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CAPÍTULO I 

1 Identificación y Descripción del Problema o Necesidad 

 

1.1 Identificación y descripción del problema, necesidad u oportunidad 

 

Typicos SantArepa nace de la necesidad de subsistir a partir de la pandemia generada en el año 

2021 y por generar ingresos propios que fortalezcan la tranquilidad económica y generando empleo en 

familias de la población cercana, brindándoles una estabilidad laboral a todos aquellos que aportan con 

sus actividades diarias a la consolidación de este emprendimiento. 

  

Este conjunto de acciones sumados a la experiencia laboral que adquirimos durante varios años 

en nuestra actividad diaria de nuestro grupo familiar, nos permitió tomar esta idea de negocio, 

plasmarla en diferentes acciones que sumadas nos permitió implementar este nuevo emprendimiento. 

 

En respuesta a esta decisión tomada por el grupo familiar nos planteamos el siguiente 

interrogante que queremos resolver en este documento: 

¿Por qué crear un producto tan comercializado a nivel nacional, específicamente en la comuna 

cinco (5) del municipio de Soacha?  

 

De acuerdo al estudio de mercado inicial que realizamos luego de salir de pandemia observamos 

que dentro de este sector de la comuna cinco (5) existen una amplia y variada oferta gastronómica la 

cual es muy normal en cuanto a las especialidades que se ofrecen al cliente, esta oferta de productos 
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son las que normalmente se consume en los diferentes lugares gastronómicos del mundo, como son las 

hamburguesas en diferentes presentaciones, pizzas, perros calientes, salchipapas, empanadas, pasteles, 

entre otras, podemos analizar que existe una oportunidad que nos permite penetrar y participar en este 

mercado de comidas rápidas, es por ello que para Typicos SantArepa es importante ingresar a este 

mercado de comidas rápidas ofreciendo un producto de excelentes características y variedad alimenticia 

al igual que de presentación y otros productos tradicionales todos en un solo sitio, siendo productos 

representativos de distintas regiones de nuestro país. 

 

Typicos SantArepa se diferencia de los demás competidores con dos temas importantes que 

hemos venido desarrollando; el primero es el de ofrecer a nuestros clientes un espacio de 

esparcimiento, alegría y diversión antes y después de comer, basado en la temática de juegos de mesa 

tradicionales de nuestra cultura colombiana, el segundo tema es el de ofrecer una gran variedad de 

productos a base de arepas que se diferencian por su fácil preparación, variedad de ingredientes y 

complementos, porciones adecuadas para al gusto del cliente, calidad en el proceso de preparación de 

alimentos, precios justos y competitivos dentro del sector, igualmente ofrecemos una excelente 

atención, amabilidad y cercanía hacia nuestra clientela, especialmente en la espera y entrega de 

nuestros productos a la mesa y vía domicilio. 

 

 

1.2 Antecedentes del Problema, Necesidad u Oportunidad 

Nuestro emprendimiento se caracteriza por generar innovación en nuestros procesos en 

cadena, que permiten ofrecer a nuestro consumidor final una amplia variedad de productos frescos, 

tradicionales, variados en un solo sitio, siendo productos representativos de distintas regiones de 
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nuestro país, dentro de nuestra oferta de menú ofrecemos arepas típicas, arepas delgadas y arepas para 

rellenar con diferentes ingredientes, al igual que algunos productos tradicionales que se ofrecen en el 

mercado de las comidas rápidas. 

 

 
Ilustración 1. - Instalaciones punto de venta 

 

 

1.2.1 Valor Agregado 

Queremos resaltar que para Typicos SantArepa nuestro valor agregado es el ofrecer a nuestros 

clientes un espacio de esparcimiento agradable, familiar, con un ambiente temático de juegos de mesa 

que les permite del disfrute de la familia en general, grupos de amigos y sociales lo que nos hace 

diferente ante los demás competidores. 
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Ilustración 2. -Juegos que se pueden practicar en el punto de venta 

 

En Typicos SantArepa buscamos potencializar la adquisición de diferentes productos e insumos, 

apoyando su economía y generando un impacto social que permita dinamizar la economía del 

municipio. 

 

1.3 Contribución del proyecto a políticas públicas 

El Plan Nacional de Desarrollo 2018- 2022 es un pacto por la Equidad. Este Plan busca alcanzar la 

inclusión social y productiva, a través del Emprendimiento y la Legalidad. Legalidad como semilla, el 

emprendimiento como tronco de crecimiento y la equidad como fruto, para construir el futuro de 

Colombia (Departamento Nacional de Planeación, 2022). 

 
Ilustración 3. - Regla de fortalecimiento del emprendimiento – Gobierno Nacional 
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Según el Plan Nacional de Desarrollo - PND el gobierno busca fortalecer el emprendimiento en el 

país como un motor de crecimiento económico. 

 

De acuerdo con la conclusión generada en el POT Soacha periodo 2020-2023 reza la siguiente 

información: “Es necesario adecuar la estructura administrativa para que Soacha pase del municipio 

pequeño a la gran ciudad. No se pueden manejar con estructuras enanas problemas verdaderamente 

macros. Es necesario impulsar el potencial de producción de la pequeña y mediana industria e 

involucrarlo dentro del actual programa de zonas especiales de exportación. Soacha está en capacidad 

de acceder a los diferentes mercados. Soacha se ha convertido en un propósito nacional, si causa 

vergüenza pasar por Soacha, más vergüenza es dejar agravar sus problemas.  

 

Soacha se proyecta como tierra del futuro, la cercanía al aeropuerto internacional de Bogotá a 

través de grandes vías, la posibilidad de desarrollar su estructura ambiental y generar desarrollo, con 

solución a sus propios problemas, ofrece oportunidades para todo el país” (Lozada, 2000). 

 

Podemos definir que en cuanto al desarrollo económico y comercial que ha tenido en los últimos 

años el municipio de Soacha, se abre la oportunidad de fortalecer cada uno de estos aspectos en 

beneficio de los habitantes, comerciantes, empresarios de pequeño y mediano tamaño. 

 

Nuestro emprendimiento cumple con cada uno de los requerimientos exigidos por las entidades 

reguladoras permitiendo cumplir cada norma y regla estipulada que permite ofrecer un servicio y 

producto con la mejor calidad a nuestros clientes. 
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Cada uno de nuestros productos son preparados con los máximos protocolos y estándares de 

bioseguridad y la implementación de buenas prácticas de manufacturas, cumpliendo con la 

normatividad exigida por el gobierno nacional: 

 Decreto 3075 de 1997: El cual reglamenta todas las actividades de fabricación, procesamiento, 

preparación, envase, almacenamiento, transporte, distribución y comercialización de alimentos 

en el territorio nacional, (Minsalud, 1997). 

 Ley 9 de 1979: Código Sanitario Nacional por cuanto dicta medidas sobre las condiciones 

sanitarias básicas para la protección en el medio ambiente, suministro de agua, saneamiento de 

edificaciones, alimentos, droga, medicamentos, cosméticos, vigilancia y control epidemiológico, 

prevención y control de desastres, derechos de los habitantes respecto a la salud, (Giv.co, 

Función Pública, 1979). 

 Resolución 765 de 2010:  Deroga a Res.1090 de 1998 y 127 del 2001: Resolución tiene por 

objeto regular el proceso de capacitación para manipulación de alimentos, (Alcaldía de Bogotá, 

2010) 

Adicionalmente los pasos para tener en cuenta para el correcto funcionamiento del 

emprendimiento son relacionados a continuación: 

1. Registro de información tributaria – RIT 

2. Concepto de uso de suelo 

3. Notificar apertura del establecimiento de Comercio 

4. Paz y Salvo Organización Sayco y Acinpro – OSSA 

5. Generación y/o Actualización del Registro Único Tradicional – RUT 

6. Cumplimiento de condiciones Sanitarias 

7. Cumplimiento de las condiciones de seguridad humana. 
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1.4 Justificación 

 

La iniciativa de la estrategia productiva se desarrolla en el contexto de recuperación económica 

pos pandemia, en principio responde a intereses personales orientados hacia la generación de ingresos 

a la vez que pretende a futuro contribuir a la generación de  ingresos económicos para muchas familias 

cuyos recursos para la subsistencia y calidad de vida que se han visto afectados, no sólo como 

consecuencia de las transformaciones que trajo consigo la pandemia, sino también los efectos de 

fenómenos migratorios.   En este sentido, es importante asumir con liderazgo iniciativas que puedan 

activar nuevamente circuitos económicos y con ello convertirse en un escenario de generación de 

nuevos empleos para el municipio de Soacha.  

 

También, es importante destacar la tendencia cambiante en los hábitos de consumo alimenticio,  

pues el municipio crece aceleradamente, la tendencia de familias jóvenes que afrontan dificultades 

grandes por el tiempo de distanciamiento asociado a los problemas de movilidad del municipio, con lo 

cual se afecta la calidad de vida de las familias, en tanto el tiempo para preparación de alimentación 

saludable en sus hogares es limitado, en contraste la creciente oferta de servicios de comidas rápidas 

poco saludables, con lo cual se convierte en una necesidad prioritaria ofrecer una alternativa de 

alimentación saludable de calidad con costos accesibles. 

 

De otro lado, identificamos el aislamiento social y las dificultades de interacción como un nuevo 

efecto de la pandemia a causa del confinamiento y las diversas formas de aislamiento social, aunado a la 

creciente tendencia de familias pequeñas o unipersonales y la creciente llegada de familias de diferentes 

regiones que deben renunciar a parte de  la identidad y los vínculos asociados a sus tradiciones 
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alimentarias; partimos de que en torno al alimento se construyen experiencias gozosas, gratificantes, de 

interacción, de compartir gustos, de unir culturas y por ello el modelo de negocio se orienta en la oferta 

de un alimento reconocido tradicionalmente, como es la arepa, preparado saludablemente, bajo el 

concepto de comida rápida y servido en un espacio físico pensado en el encuentro para el ocio 

saludable.  

 

Es de destacar que al inicio del año 2020 por el confinamiento social el sector gastronómico fue 

altamente afectado, sin embargo, este mismo es el sector que más se ha recuperado pos pandemia, la 

Cámara de Comercio de Bogotá, en su informe del perfil económico y empresarial de la provincia 

Soacha-Sibaté de septiembre de 2021 indican que en el municipio de Soacha las actividades de servicios 

y comercio generan el 78% del valor agregado (VA) de la economía de la región, mientras que la 

industria y construcción aportan el 21% del VA. 

 

De acuerdo con el registro mercantil del año 2021, el 41% de las unidades productivas y 

comerciales se ubican el sector de servicios con lo cual se destaca una tendencia creciente del sector 

para satisfacer necesidades poblacionales y activar la economía regional. No obstante, el joven 

crecimiento del sector denota la necesidad de potenciar la articulación, investigación y apoyo técnico y 

financiero, ya que no es fácil encontrar documentación reciente que, de cuenta de las características de 

desempeño, dificultades y/o potencialidades como actividad comercial, sin embargo, es evidente que el 

sector crece, que además se liga a experiencias de bienestar y turismo en la región lo cual representa 

una importante oportunidad de expansión. 
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1.5 Objetivos 

 

1.5.1 Objetivo General. 

Establecer el plan de negocios orientado al crecimiento de la empresa Typicos SantArepa que se 

dedica principalmente a ofrecer una alternativa de alimentación saludable, fresca y agradable de 

productos tradicionales como es la arepa durante los dos (2) primeros años de funcionamiento. 

 

1.5.2 Objetivos Específicos. 

1. Ofrecer una alternativa de comida rápida tradicional, saludable, fresca y cuya base principal es la 

arepa. 

2. Participar activamente en circuitos de activación económica local a partir de la interacción efectiva 

con proveedores y clientes de la región. 

3. Posicionar la marca en el sector a partir de la creación del primer punto de venta bajo el concepto 

diferenciador de experiencia de servicio al cliente, para luego expandir la marca a partir de la 

creación de nuevos puntos de venta en el sector de referencia. 

4. Fomentar espacios de ocio saludable e intercambio cultural en torno al consumo de arepas 

reconocidas tradicionalmente en la región que valoren y potencialicen los procesos de mercado con 

el uso de herramientas tecnológicas. 

5. Establecer estrategias de mercado que permitan conocer el gusto de los consumidores acelerando el 

crecimiento y sostenimiento de la empresa. 
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2 Direccionamiento Estratégico 

 

2.1 Definición del Sector 

 

En Colombia los sectores de la actividad economía se clasifican en tres (3) grandes sectores 

tradicionales denominados: el primario, el secundario y el terciario, y dos (2) sectores adicionales 

denominados el cuaternario o de información y el quinario para este caso nuestro emprendimiento se 

desarrolla dentro del sector terciario: Servicios de restaurantes y comidas donde nuestro trabajo es el 

de comercializar arepas rellenas típicas dentro de la provincia de Soacha la cual abarca los municipios de 

Soacha y Sibaté. 

 

Según el diario La República – LR en el sector comercio, “La Federación Nacional de 

Comerciantes (FENALCO) estima que el PIB del comercio pudo haberse contraído entre 8,5% y 9,5%. Su 

presidente, Jaime Alberto Cabal, advierte la importancia de evitar nuevos cierres y restricciones, así 

como empezar a pensar en recuperar la confianza de los consumidores”, (La República, 2021). 

 

 
Ilustración 4. - Principales gremios económicos en Colombia / Feb 2021 
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Una cadena de valor alimentaria sostenible es una cadena de valor alimentaria que: 

 

 Resulta rentable en todas sus etapas (sostenibilidad económica); 

 Proporciona amplios beneficios para la sociedad (sostenibilidad social); 

 Tiene una repercusión positiva o neutra en el entorno natural (sostenibilidad medioambiental). 

 

 
Ilustración 5. - Cadena de valor del sector alimentario Sostenible 

 

El desarrollo la Cadena de Valor del Sector Alimentario Sostenible ofrece un marco que aborda 

muchos desafíos que enfrenta el desarrollo de los sistemas alimentarios. 

 

 

2.1.1 Empresas Competidoras. 

De acuerdo a la investigación de mercado realizada para detectar nuestra competencia directa 

encontramos las siguientes empresas quienes ofrecen algunos productos que nosotros ofrecemos: 
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Tabla 1. - Investigación Ubicación de la competencia de Typicos SantArepa 

Nombre de la empresa  Ubicación de la empresa 

Arepas Rellenas 

(Carro de comidas) 
Horario:  
(5:00 pm a 9:00 pm) 

 Puesto 1 

Sobre la Carrera 4 Este (San Mateo) 

Mis Arepitas Salseras 

(Locales Comerciales 
Horario:  
(4:30 pm a 10:00 pm) 

 Local 1 

Sobre la Calle 30 No. 2 – 62 Este (San Mateo) - (Cel.: 313 8205676) 

 Local 2 

Sobre la Carrera 9 Este No. 31 – 63 (San Mateo) - (Cel.: 350 2054200) 

 Local 3 

CC. Jardín Local 21 (Ciudad Verde) 

Mi Arepita 

(Local Comercial) 
Horario:  
(7 am a 12:30 m) y 
(4:30 pm a 9:00 pm) 

 Local 1 

Sobre la carrera 3 Este No. 29D - 36 (San Mateo) - (Cel.: 302 4355270) 

Estos negocios manejan una tecnología básica y tradicional ya que por ser producto que se debe 

preparar de forma natural y tradicional para que mantenga su consistencia manejan equipos básicos de 

concina como asador convencional a base de carbón, planchas o asadoras, freidoras entre otros.  

 

 

 

2.1.2 Análisis Pestel. 

Tabla 2. - Análisis de Pestel aplicado para Typicos SantArepa 

FACTOR ASPECTO OPORTUNIDADES AMENAZAS 

POLÍTICOS 

Migración nacional e 

internacional negativamente 

influyente. 

Oferta de productos 

referenciados con 

especial significado desde 

los lugares de 

proveniencia. 

Ilegalidad que 

sustenta 

condiciones de 

inseguridad 
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ECONÓMICO 

Incremento gradual en los 

últimos meses en cada uno 

de los precios de la materia 

prima utilizada en la 

preparación del producto 

final ofrecido al cliente. 

Consolidación de la 

empresa y ampliación de 

puntos de venta.  

Afectación en el 

precio de venta en 

cada uno de los 

productos que se 

ofrece en el 

portafolio del 

menú. 

SOCIOCULTURAL 

Estilos de vida familiar con 

dificultad para acceder a 

alimentación saludable y 

tiempos limitados para el 

bienestar. 

Mercado potencial de 

personas que requieren 

alimentación saludable e 

instantes de bienestar. 

Proliferación de 

oferta de comidas 

rápidas 

económicas y de 

baja calidad. 

TECNOLÓGICO 

Implementación de 

programas / software de 

ventas. 

Manejo de plataformas o 

canales digitales, redes 

sociales / comerciales para 

comercialización de los 

productos. 

Vitrinas virtuales, 

interacción con clientes 

con optimización de 

tiempo, facilidad en 

solicitud de producto y 

sistemas de pago. 

Se debe contar con 

amplias y variadas 

alternativas de 

acceso y pago del 

producto por el 

cliente. 

AMBIENTAL 

Reducción de pérdidas y 

manejo de desperdicios de 

materia prima al igual de los 

residuos obtenidos del 

producto ofrecido al 

consumidor final. 

Implementar de acuerdo 

con la ley 1990 de 2019 la 

política para prevenir la 

perdida y el desperdicio 

de alimentos 

Que nuestros 

colaboradores no 

implementen las 

acciones diarias 

pertinentes que 

permitan 

desarrollar nuestra 

política. 

LEGAL 

Legalización de las empresas 

ante cámara y Comerció de 

Bogotá, al igual que las 

diferentes secretarias de las 

administraciones 

municipales de cada 

municipio. 

Permite ejercer cualquier 

actividad comercial y 

acreditar públicamente la 

calidad de comerciante.   

Seguimiento al 

cumplimiento normativo 

para garantizar calidad y 

oportunidad.   Acceso a 

mercados institucionales 

Aumento de 

vendedores 

informales que 

generan precios 

poco competitivos. 
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La situación económica actual del municipio de Soacha y de acuerdo al plan de desarrollo para la 

vigencia 2020-2023 “El cambio Avanza” por medio del acuerdo No. 14 de 2020 del mes de mayo de 

2020, en el que reza “Soacha contribuye significativamente en la economía regional. El Producto 

Doméstico Bruto en Soacha está por encima de 1.3 trillones de pesos en 2002 y comparte el 11.8% del 

PDB del Departamento de Cundinamarca. La minería es una de las principales industrias de Soacha con 

113 minas de explotación a cielo abierto. Esta actividad apoya la economía local sin embargo se vuelve 

una causa principal de efectos adversos al medio ambiente en el área.   

 

La principal actividad económica de Soacha cambió en las últimas décadas, moviéndose de la 

agricultura al área de servicios y actividades industriales. De acuerdo con una encuesta realizada por la 

municipalidad en el 2004, aproximadamente 102 empresas se establecieron en Soacha, y contrataron 

5,551 empleados 7 con mayores habilidades. De acuerdo con lo anterior se dejaron pocas oportunidades 

para los residentes locales con poca capacitación que realizan las tareas informales y no calificadas. La 

actividad comercial en Soacha es relativamente activa comparada con la de otros Municipios de 

Cundinamarca con su participación económica del 39%8. Sin embargo, esta actividad comercial no 

ofrece un amplio rango de oportunidades de empleo o soluciones para los desempleados porque en la 

mayoría de los casos estos negocios pequeños son atendidos por miembros familiares inmediatos. 

(Sistema de Monitoreo y Alerta Temprana en Soacha, n.d) 

 

Podemos observar que existe una pequeña apertura en el sector comercial dentro del municipio 

que nos permite aprovechar estos espacios y establecer empresa brindando la oportunidad a más 

personas que puedan apoyar nuestro negocio construyendo empresa inicialmente a nivel local, para 

luego llegar a nivel regional y porque no a nivel nacional. 
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2.2 Definición de la empresa. 

Typicos SantArepa, es un emprendimiento familiar que ofrece el servicio de venta de comidas y 

alimentos enfocadas en las arepas rellenas con diferentes ingredientes y complementos, ofreciendo 

como innovación la temática de juegos tradicionales entregando un excelente servicio a la mesa y un 

eficiente servicio a domicilio para habitantes del sector de la comuna cinco del barrio San Mateo. 

 

Typicos SantArepa se encuentra registrado ante la Cámara de Comercio de Bogotá desde el día 8 

de septiembre del año 2021 con un número de matrícula asignado, clasificada como un establecimiento 

de tamaño de Microempresa; se ubica en la comuna cinco (5) barrio San mateo del municipio de Soacha. 

 

 

2.2.1 Logo Typicos SantArepa. 

 

 
Ilustración 6. - Logo Typicos SantArepa 
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2.2.2 Slogan Typicos SantArepa. 

 
Ilustración 7. - Slogan Typicos SantArepa 

 

 

2.3 Nuestra Misión. 

Somos una empresa que ofrecemos productos alimenticios tradicionales a base de arepas, bajo 

el concepto de consumo de comidas rápidas permitiendo satisfacer las necesidades y expectativas 

gastronómicas que buscan nuestros clientes, ofreciendo un servicio dentro de un ambiente familiar, 

divertido y temático. 

 

 

2.4 Nuestra Visión. 

Ser una empresa reconocida en el sector de comidas rápidas enfocadas al consumo de arepas 

rellenas a nivel local en el próximo año, lo que permitirá expandirnos con más locales a nivel municipal y 

regional para el 2025 y a nivel nacional para el año 2027, manteniendo altos estándares de calidad en 

beneficio siempre de nuestros clientes. 
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2.5 Nuestros Valores. 

Nuestros valores están sustentados en la razón de ser de nuestra empresa y nuestros objetivos 

desarrollados anteriormente siendo una guía para las decisiones y conductas que tomamos dentro de 

nuestra empresa. 

Nuestros valores están divididos en dos ejes los primeros establecen las bases para crear una 

cultura de trabajo idónea con referencia directa a nuestros clientes y los segundos son los valores 

necesarios que deben tener nuestros colaboradores que les permite reafirman su disposición para 

aportar a nuestra empresa. 

 
Ilustración 8. - Nuestros valores 

 

2.6 Definición del producto o servicio. 

 

2.6.1 Introducción al Producto. 

Nuestra empresa maneja 4 líneas de productos entre las que tenemos, Arepas típicas, arepas 

delgadas, arepas rellenas y otros antojos y en cada línea existen productos donde a cada uno se le 

coloca el nombre de cada uno de los juegos tradicionales. 
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Ilustración 9. - Nuestros líneas y productos 

 

 

2.6.2 Descripción de nuestra línea de productos. 

 

Tabla 3. - Presentación tipos de arepas ofertadas en Typicos SantArepa 

AREPA IMAGEN CARACTERISTICAS 

1. Arepas 

Típicas 

 

 
 

Arepas que pertenecen a algunas regiones o zonas 

de nuestro país, entre ellas tenemos: 

 Arepa Boyacense 

 Arepa de Choclo 

 Arepa de Huevo  

 Arepa de Huevo con carne  

 Arepa de Huevo con pollo 

 Arepa Santandereana de maíz pelao 

 Arepa de peto asada rellena de queso 

 Arepa de peto frita rellena de queso 

 Arepa de peto frita rellena de queso y 

bocadillo. 

 

2. Arepas 

Flaquitas 

 Arepas que se caracterizan por ser delgadas (tipo 

paisa) en las cuales el producto principal o proteína 
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y los toppings se colocan encima de ellas, entre las 

que tenemos: 

 Paisa 

 Paisa de Choclo 

 Monopolio 

 Inolvidable 

 Triqui 

 Yermis 

 Twister 

 

3. Arepas 

Rellenas 

 

 
 

Arepas gruesas de rellenar prediseñadas con su 

respectiva proteína y toppings entre ellas tenemos: 

 Escalera 

 Tío Rico 

 Parchís 

 Uno 

 Dominó 

 Rummi Q. 

 Jenga 

 Golosa 

 

4. Arepas  

Las Lego 

 

 
 

Arepas que pueden ser armadas como quieras, 

puedes elegir el tipo de arepa entre delgada, 

rellena, integral y de choclo, puedes incorporar una 

proteína entre Pollo desmechado, Carne 

desmechada, o ambas, Carne molida o Chicharrón 

y finalmente pueden escoger (2) dos toppings 

como:  

 Aguacate 

 Champiñón 

 Huevo de codorniz 

 Maíz Tierno 

 Queso Doble Crema 

 Hogao 

 Chorizo 

 Tomate 

 Tocineta 

 Guacamole 

 Huevo de gallina 

 Pico de gallo 



37 

 

 Rodajas de plátano 

 Salchicha 

 Jamón 

 Piña en almíbar en trozos. 

 

5. Bebidas 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 

Bebidas frías como:  

 Jugos Naturales en Agua 

 Jugos Naturales en Leche 

 Limonada Natural 

 Milo frio 

 Agua en botella 

 Gaseosa 

 Jugos Hit 

 Cerveza. 

 

Bebidas Calientes como: 

 Tinto Campesino 

 Aromáticas de Frutas 

 Café en Leche 

 Milo Caliente 

 Canelazo 

 Maracuyazo 

 Agua de Panela 

 Chocolate 

 

Combos como: 

 Agua de panela con Queso 

 Agua de panela con Queso y Arepa Cachaca 

 Chocolate con Queso 

 Chocolate con Queso y Arepa Cachaca 
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2.7 Análisis DOFA del Negocio 

El objetivo de este ejercicio de FODA es el de captar clientes que nos permita superar nuestro 

punto de equilibrio y generar utilidades. 

 

Tabla 4. - Presentación tipos de arepas ofertadas en Typicos SantArepa 

 INTERNO EXTERNO 

NEGATIVO 

 
DEBILIDADES 
Es necesario alcanzar el punto de 
equilibrio, en los próximos seis 
meses. 

 
AMENAZAS 
Empresas que se encuentran en el 
sector manejan precios más bajos que 
los ofrecemos en nuestro 
emprendimiento. 

 

POSITIVO 

 
FORTALEZAS 
Se maneja una temática especial 
dentro de nuestro local comercial 
generando innovación al entregar 
nuestros productos. 

 

 
OPORTUNIDADES 
Potenciar el manejo de redes sociales y 
comerciales para obtener mayores 
ingresos. 

 

 

Dentro de las acciones que podemos implementar para cada acción a desarrollar encontramos: 

a) Imagen: Aumentar el prestigio y el atractivo visual de la página, adaptando la plataforma e 

igualmente mejorando la presentación del local comercial en el municipio de Soacha. 

b) Oferta: Incluir nuevas combinaciones de productos para atraer a más clientes, Complementando 

una arepa típica con una bebida fría o caliente. 

c)  Digital: Trabajar diariamente en el fortalecimiento de nuestras redes sociales inicialmente por el 

mismo administrador y luego contratar un community manager que pueda crear una página web o 
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un blog para subir contenidos al igual que en nuestras redes sociales como Facebook, WhatsApp, 

Instagram, YouTube, al igual que algunos portales especializados. 

d)  Servicios: Ampliar las plataformas de acceso que ofrezcan un extra al consumidor en cuanto a 

variedad de productos, formas de solicitar y pagar por el producto y prontitud a la hora de hacer la 

entrega a domicilio. 

2.7.1 Análisis Interno. 

Dentro de las debilidades encontradas, una de ellas y tal vez la más importante es que para 

nuestro emprendimiento es primordial alcanzar dentro de los siguientes tres (3) meses. Nuestro punto 

de equilibrio; para ello se realizarán estrategias de mercadeo agresiva en redes sociales y a la vez se 

impulsa nuestra temática especial “Juegos de mesa” en nuestro punto de venta generando innovación y 

alegría al momento de esperar la entrega de nuestros productos. 

 

 

2.7.2 Análisis Externo. 

Algunos negocios que se encuentran en el sector manejan precios similares o un poco más bajos 

a los ofrecidos en Typicos SantArepa, para hacer contrapeso a esta diferencia nos proponemos ofrecer 

una excelente atención y servicio al cliente en el momento de su arribo, recibiéndolo cordialmente y 

atendiendo con gran diligencia su pedido, cumpliendo con las expectativas generas al ingresar a nuestro 

emprendimiento. 

 

Igualmente, otra alternativa es la de potenciar el manejo, administración de redes sociales y 

comerciales para obtener mayores ingresos atrayendo día a día nuevos clientes y estos a su vez 

permitan la llegada de más clientes. 
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2.8 Objetivos estratégicos del negocio 

 

2.8.1 Corto Plazo. 

Ofrecer un excelente servicio que nos permita alcanzar y superar el punto de equilibrio antes de 

los cuatro meses. 

 

2.8.2 Mediano Plazo. 

Consolidar nuestro emprendimiento como uno de los mejores sitios para disfrutar de una 

comida tradicional en el municipio de Soacha. 

 

2.8.3 Largo Plazo. 

Expandir nuestro emprendimiento a nivel departamental en los próximos 3 años permitiendo 

establecer un Good Will. 
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3 Gestión del Mercado 

 

Soacha es el municipio más poblado del departamento de Cundinamarca en Colombia. Su área 

es de 184 km² (kilómetros cuadrados), y su población es de 808 828 (2022). Su área urbana está 

conurbada con la del Distrito Capital de Bogotá, siendo parte de su área metropolitana. Es la capital de 

la Provincia de Soacha, de la que solo forman parte dos municipios: Soacha y Sibaté. 

 

 
Ilustración 10. - Segmentación de mercado municipio de Soacha 

 

 
Ilustración 11. - Características segmentación de mercado 
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Ilustración 12. - Total Población Grupo de edad de Cundinamarca y municipio de Soacha 

 

El municipio de Soacha se encuentra dividida en seis (6) comunas, donde el barrio San Mateo Se 

encuentra ubicado en la comuna cinco (5). 

Tabla 5. - División de comunas en el municipio de Soacha 

# Nombre Comuna # Nombre Comuna # Nombre Comuna 

C.1 Compartir C.2 Soacha Central C.3 La Despensa 

C.4 Cazucá C.5 San Mateo C.6 San Humberto 

 

La zona rural, que contempla el 70% de su extensión municipal se divide en dos corregimientos y 

estos a su vez en veredas: 

 Corregimiento 1: Conformado por Alto del Cabra, Chacua, Fusungá, Hungría, Panamá, Romeral, 

San Jorge y Villanueva, localizadas al sur del casco urbano. 

 Corregimiento 2: Conformado por Alto de la Cruz, Bosatama, Canoas, Cascajal, El Charquito y 

San Francisco, localizadas al norte y oeste del casco urbano. 
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A continuación, presentamos los municipios con los que limita el municipio de Soacha por cada 

limite. 

 
Ilustración 13. - Limites municipio de Soacha 

 

Soacha ha venido sufriendo una importante transformación económica, pasó de lo rural a lo 

urbano donde se consolidan sectores como el industrial, el minero y el de servicios, dentro de ellos se 

encuentra Almacafé sobre la autopista sur – zona industrial. 

 

La palabra «Soacha» es un topónimo del muysc cubun (idioma muisca) que se divide en dos 

palabras: Sua, que significa ‘Sol’, y Cha, que significa ‘varón’ 

 

Iniciamos nuestro emprendimiento en la comuna cinco (5) del municipio Soacha, seguros de 

aportar a la activación de circuitos económicos de la provincia y con ello hacer parte fundamental de 

poder generar y convertir inicialmente esta comuna en un escenario que genera nuevos empleos, y 

luego expandirnos dentro del municipio de Soacha en el cual existe un mercado más activo y el modo de 

vida de las personas es más consumista en algunas horas del día, especialmente en la noche. 
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3.1 Estudio de mercado 

 

Dentro del estudio que realizamos podemos encontrar el siguiente análisis donde definimos 

nuestro objetivo de estudio el cual se desarrolla con el propósito de satisfacer necesidades básicas de 

nuestros posibles clientes; para ello implementamos una encuesta con un total de diez y siete (17) 

preguntas enfocadas en los siguientes siete (7) temas donde podamos determinar la posibilidad que 

nuestro producto (Arepas Rellenas y típicas) tenga una participación activa en el mercado actual del 

sector. 

 

 

Tabla 6. - Secciones en las que se encuentras dividida encuesta de estudio de mercado 

DIVISIÓN ENCUESTA 

 

OBJETIVO 

 Dirección de correo electrónico 

  

PERFIL ENCUESTADOR / CLIENTE 

 Edad 

 Sexo 

 Ocupación 

 Nivel Educativo 
 

 

PRODUCTO 

 Te gusta consumir las arepas rellenas? 

 Cuantos días del mes usted asiste a un punto de comida rápida y/o restaurante? 

 Al momento de elegir tu alimento que lugar o sitio escoges para comerlo? 

 Cuál es la principal razón por la que asiste a un restaurante o punto de comida rápida? 

 Normalmente en que horario asiste al restaurante o punto de comida rápida 

 Que día o días de la semana asiste al punto de comida rápida o restaurante para alimentarse 
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DESCRIPCIÓN DE PRODUCTO 

 Dentro de los siguientes tipos de arepas cual es la de su mayor gusto, (Puede marcar las que crea 

necesario) 

 De las siguientes proteínas cual es la de su mayor agrado para ser parte del relleno de una arepa 

(Marcar las opciones que desee) 

 De los siguientes toppings, (acompañamientos) cuál de ellos es de su mayor agrado para 

adicionarlo como relleno en la arepa (Marcar las opciones que crea necesario) 

  

 

DISTRIBUCIÓN Y MEDIOS DE PAGO DEL PRODUCTO 

 En qué lugar o lugares le gustaría poder comprar este producto 

 Por qué medio de pago realizaría la compra de nuestro producto 

  

  

PRECIOS DEL PRODUCTO 

 Cuanto está dispuesto a pagar por una arepa rellana dentro de estos rangos 

  

 

SUGERENCIA O COMENTARIO 

 ¿Tiene alguna sugerencia o comentario para tenerla en cuenta al momento de consumir nuestro 

producto? 
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3.1.1 Formato encuesta aplicada. 

 
Ilustración 14. - Pre-formato encuesta realizada (1/4) 
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Ilustración 15. - Pre-formato encuesta realizada (2/4) 
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Ilustración 16. - Pre-formato encuesta realizada (3/4) 
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Ilustración 17. - Pre-formato encuesta realizada (4/4) 
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3.1.2 Encabezado encuesta formulario google. 

Corresponde al encabezado utilizado en encuesta construida e implementada la cual fue 

respondida por setenta y cinco (75) posibles clientes. 

 
Ilustración 18. - Evidencia número de encuestas realizadas 

 

Link de acceso a encuesta completo: 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScCpwS4ybBK1GMEHEsMeJNEvmKeFpp5CHnlTtjdRdFgqjOt

FA/viewform?usp=sf_link   

Link de acceso a encuesta corto para aplicaciones: 

https://forms.gle/eHyrFdaRYkyH6cgd9  

 

La encuesta se aplicó a setenta y cinco (75) personas de todos los niveles sociales, económicos y 

educativos, donde la mayoría de ellas viven cerca del área de influencia del punto de venta – Municipio 

de Soacha, barrio San Mateo, personas de la Corporación universitaria Minuto de Dios y familiares. 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScCpwS4ybBK1GMEHEsMeJNEvmKeFpp5CHnlTtjdRdFgqjOtFA/viewform?usp=sf_link
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScCpwS4ybBK1GMEHEsMeJNEvmKeFpp5CHnlTtjdRdFgqjOtFA/viewform?usp=sf_link
https://forms.gle/eHyrFdaRYkyH6cgd9
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3.1.3 Análisis de resultados: 

Realizaremos a continuación el respectivo análisis para cada una de preguntas diseñadas en esta 

encuesta, dando al final nuestro informe de resultados donde observaremos cada una de las ventajas y 

desventajas que tiene este ejercicio:   

 

 
Ilustración 19. - Edad población muestral 

 

De acuerdo a lo observado podemos afirmar que nuestra población objetivo se encuentra entre 

los 21 y 50 años (21 a 30 años con un 17.3%, 31 a 40 años con un 29.3% y 41 a 50 años con un 26.7%), 

son nuestros consumidores finales con poder adquisitivo. 

 

 
Ilustración 20. - Sexo población muestral 
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Observamos que del total de personas que diligenciaron nuestra encuesta el 68% son mujeres y 

el 32% son hombres con un total de 100% que corresponde a 75 personas. 

 

 
Ilustración 21. - Ocupación población muestral 

 

Dentro de las personas que diligenciaron nuestra encuesta existen un total de 12 profesiones y 

actividades que desarrollan, el mayor perfil observamos que son los docentes quienes trabajan dentro 

del municipio de Soacha, segmento que podemos aprovechar para utilizar sus redes sociales y de apoyo 

como apalancamiento en nuestras ventas del producto. 

 

 
Ilustración 22. Nivel educativo población muestral 
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Se puede observare que la mayoría de la población encuestada mantiene un nivel educativo 

medio – alto que les permite contar con recursos económicos para adquirir nuestros productos. 

 

 
Ilustración 23. - Consumo de arepas en la población muestral 

 

Los resultados de esta pregunta son positivos para nuestro emprendimiento ya que del 100% de 

personas encuestadas (75) setenta y cinco, solo un 2.7% (2 personas) no les gusta consumir arepas 

rellenas. 

 

 
Ilustración 24. - Asistencia punto de comida rápida en la población muestral 
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Podemos observar que del total de personas encuestadas (75) setenta y cinco, el 64% va un 

punto de comida rápida y/o restaurante concurre entre 1 y 5 días y con el 22.7% va entre 6 y 10 días, lo 

cual es también positivo para nuestra empresa permitiendo que exista más posibilidades que estas 

personas nos visiten varias veces al mes. 

 

 
Ilustración 25. - Elección sitio de comida rápida en la población muestral 

 

De acuerdo a los resultados observados podemos concluir las personas al momento de dirigirse 

a un restaurante para consumir sus alimentos visitan algunas veces algún punto de comida rápida, lo 

cual nos permite generar expectativas que podemos recibir varios clientes para consumir nuestros 

productos. 

 

 
Ilustración 26. - Razón de elección sitio de comida rápida 

 



55 

 

Podemos observar en esta encuesta que la gente asiste a los puntos de comida buscando comer 

algo diferente en un porcentaje del 77.3% (58 personas) del 100% de personas encuestadas. 

 

 
Ilustración 27. - Horario que asiste el punto de comida rápida 

 

Podemos concluir que la mayor afluencia de clientes se presenta en el horario de 6 de la tarde y 

7:59 de la noche con un 60% al igual que entre las 8:00 de la noche y 9:59 de la noche con un 21.3%. 

 

 
Ilustración 28. - Días de la semana en el que asiste al punto de comida rápida 

 

De acuerdo a lo observado podemos concluir que los días que más asisten a los puntos de 

comida rápida los encuestados es el fin de semana entre los días viernes con un 45.3%, sábado con un 
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66.7% y domingo con un 48%, aunque también existe un porcentaje del 25.3% donde van cualquier día 

de la semana.  

 

 
Ilustración 29. - Productos de mayor aceptación y gusto por las personas 

 

Dentro de los gustos por el tipo de arepa que las personas seleccionaron tenemos en primer 

lugar la arepa de maíz blanca para rellenar con un porcentaje del 60% que corresponden a (45 

personas), seguida de la arepa con queso con un porcentaje del 57.3% correspondiente a (43 personas) 

y con un 34.7% que corresponden a 26 personas, en general podemos determinar que la mayoría de 

arepas que se relacionaron en esta encuesta tienen gran aceptación y se pueden ofrecer dentro del 

ejercicio de ventas de productos de nuestros. 

 
Ilustración 30. - Proteína de mayor aceptación y agrado entre las personas 
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Dentro de las proteínas que se ofertaron en la encuesta contestada por las 75 personas nos da 

como resultado principalmente que la Carne desmechada, pollo desmechado, la mix de estas dos junto 

con el chorizo son las cuatro (4) opciones más solicitadas, es por ello que podemos trabajar con estos 

productos para iniciar la venta de productos. 

 

 
Ilustración 31. - Toppings mas aceptados entre las personas 

 

De los diez y nueve (19) toppings que se relacionaron podemos ver que su gran mayoría tienen 

aceptación entre las personas encuestadas al parecer solo 2 no la tienen que es el chicharon y el ají 

(Jalapeño), los cuales no se tendrán en cuenta para ser introducidos dentro de nuestro portafolio de 

productos a servir, vemos también que el que más gusto por los encuestados fue el aguacate (Rodajas 

de Aguacate) con un alto porcentaje 46.7% y una cantidad de 35 personas. 

 

 
Ilustración 32. - Lugar donde comprarían el producto 



58 

 

Observamos que la mayoría de personas se dirigen al punto de venta para consumir los 

productos en un porcentaje del 84% de un total de 109 opciones escogidas con la posibilidad de escoger 

entre los tres medios posibles de adquirir nuestro producto.  

 

 
Ilustración 33. - Medio de pago de nuestro producto 

De acuerdo a la encuesta realizada se observa y ratifica que la forma de pago que más utilizan 

las personas es el pago en efectivo seguido de pago por Nequi, lo cual se tiene contemplado en nuestro 

emprendimiento. 

 

 
Ilustración 34. - Presupuesto a pagar por nuestro producto 
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De acuerdo a los resultados de la encuesta se observa que las personas están dispuestas a pagar 

por nuestro producto un rango de precio entre los $6.000 y $12.000. 

 
Ilustración 35. - Sugerencias y comentario de nuestro producto 

 

Estas son algunas observaciones y recomendaciones que no aportan las personas las cuales son 

importantes para satisfacer sus necesidades y brindar un excelente y completo servicio de alimentación. 

 

3.1.4 Informe de resultados. 

Podemos concluir que la población que accede día a nuestro punto de comida está entre las 

edades de los 11 a 50 años en su mayoría profesionales, a quienes les gustan las arepas rellenas y 

asisten a puntos de comida rápida y / o restaurantes, ellos asisten entre el horario de 5:00 pm a 9:00 

pm, para realizar el pago al momento de realizar la compra de los productos lo hace en su mayoría en 

efectivo y también en Nequi, también en su mayoría están dispuestos a pagar por nuestros productos un 

precio entre los $ 6.000 y $ 12.000 lo cual se ajusta nuestros precios de venta al público. 
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3.1.5 Ubicación del local. 

 

 
Ilustración 36. - Ubicación nuestro punto de venta desde autopista sur 

 

 

 
Ilustración 37. - Ubicación nuestro punto de venta dentro del sector de San Mateo 
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3.2 Mercado consumidor. 

 

Luego de realizar diferentes acciones que permiten definir el mercado objetivo podemos 

determinar que nuestro producto va dirigido a personas jóvenes, hombres y mujeres con edades entre 

los 20 y 40 años habitantes de la comuna cinco (5) del municipio de Soacha 

 

Las comidas rápidas son las que más prefieren los colombianos. Estos restaurantes están 

reinando cuando los consumidores del país van a salir de casa a cenar. Así lo reveló el Estudio Global de 

Nielsen sobre Tendencias de Comida Fuera del Hogar.  

  

 
Ilustración 38. - Comer fuera o en la casa 

 



62 

 

Tomado de: https://revistapym.com.co/las-comidas-rapidas-las-mas-consumen-los-

colombianos” Aunque los colombianos prefieren las comidas hechas en casa, el porcentaje de 

comensales fuera del hogar -una o más veces por semana- está incrementando (38%), aunque es aún 

menor al promedio Latinoamericano (41%) y el global (48%)”, (P&m, n.d) 

 

De acuerdo al artículo “La arepa, en sus diferentes versiones, es típica de diversas regiones en 

Colombia, y la más reciente tendencia de consumo ha posicionado la arepa rellena como una nueva 

opción de almuerzos, equilibrada y deliciosa. “Al combinar la arepa con un relleno que contenga los 

diferentes grupos alimenticios que el cuerpo necesita, ésta se convierte en un plato práctico, delicioso y 

completo para el almuerzo. Para lograr este objetivo, se deben incluir siempre proteínas, lácteos y 

verduras, además del carbohidrato que ya está representado por la harina pre-cocida de maíz de la 

arepa”, puntualizó Patricia Vegas, Nutricionista de Alimentos Polar Colombia, (Caracol radio, 2016) 

 

De esta manera, la arepa, en sus diversas presentaciones, se posiciona como una nueva y 

atractiva opción no solo para el desayuno sino para el almuerzo de los colombianos que cada vez más 

buscan alimentos sanos, equilibrados, y fáciles de preparar. 

 

Según América RETAIL en su artículo: Estudios: La comida rápida fue la reina de los hogares en 

2020 nos informa que “El 2020 fue un año inusual para todos, cambió no solo la cotidianidad de las 

personas, sino sus gustos y patrones de consumo. Al no poder salir de casa por el distanciamiento social 

decretado por las autoridades nacionales y locales, recurrieron a las plataformas de delivery para 

solicitar su comida a domicilio y disfrutar de sus platos favoritos, (Trocel, 2020).  

 

https://revistapym.com.co/las-comidas-rapidas-las-mas-consumen-los-colombianos
https://revistapym.com.co/las-comidas-rapidas-las-mas-consumen-los-colombianos
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Según la Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, las aplicaciones que facilitan este servicio 

crecieron al menos un 30% en 2020. Dado el crecimiento del uso de la plataforma y de los miles de 

opciones gastronómicas que surgieron”. 

 

 
3.3 Competencia. 

 

En el sector se evidencia tres competidores directos de arepa rellena, dos (2) cuentan con local 

comercial y uno con un puesto de comida ambulante. 

 

Tabla 7. - Productos ofrecidos por las diferentes empresas competidoras de Typicos SantArepa 

Empresa Ubicación 
Productos o Servicios 

que Ofrece 
Precios 

Medios de 
Difusión 

Imagen 

 

Mis Arepitas 

Salseras 

(Locales 

Comerciales) 

 

• Local 1 

San Mateo 

 

 

• Local 2 

San Mateo 

 

 

• Local 3 

CC. Jardín 

Local 21  

Ciudad 

Verde 

 

Arepas (12): 

Queso  

Jamón y Queso 

Con Chorizo 

Ranchera 

Carne 

Pollo 

Mixta 

Criolla 

Mexicana 

Salsera 

Champi Mixta 

Fania 

Champi Carne 

Burger 

Champi Pollo 

Matancera 

Champi Mixta 

 

Costos (12) 

$ 2.800 

$ 2.800 

$ 3.800 

$ 8.900 

$ 9.300 

$ 7.,400 

$ 8.300 

$ 9.000 

$ 9.200 

$ 8.800 

$ 9.200 

$ 9.500 

$ 10.200 

$ 8.000 

$ 8.300 

$ 10.300 

$ 9.200 

 

Redes 

Sociales 

 

Facebook 

Instagram 

Twitter 

WP 

 

Servicio a 

Domicilio 

 

Producto 

reconocido 

en el sector; 

cuentan en 

este 

momento 

con 3 

locales 
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Mambo 

Boogaloo 

Ponceña 

Combo Fania AS 

El Gran Combo 

Solo Chorizo 

$ 10.600 

$ 8.300 

$ 10.900 

$ 30.900 

$ 29.600 

$ 2.800 

Arepas 

Rellenas 

(Carro de 

comidas) 

Puesto 1 

San Mateo 

Arepa con mantequilla 

Arepa con Queso 

Arepa con Chorizo 

$ 5.500 

$ 6.000 

$ 7.000 

Horario de 

atención 

solo en las 

noches 

Negocio con 

reconocimie

nto de más 

de 5 años 

en el sector. 

Mi Arepita 

(Local 

Comercial) 

Local 1  

San Mateo 

Arepa con queso 

Arepa con jamón y 

Queso 

Arepa con Huevo y 

Queso 

Con huevo Jamón y 

Queso 

Arepa Con Chorizo 

Arepa con Chorizo a la 

BBQ maíz y queso 

Arepa con chorizo La 

habanera 

Arepa Vegetariana con 

huevo, jamón y queso 

Arepa vegetariana con 

huevo, maíz, champiñón 

y queso 

Arepa con pollo 

desmechado 

champiñón y queso 

Arepa con pollo, maíz y 

queso  

Arepa con pollo, maíz, 

champiñón y queso 

Arepa Mixta, con carne, 

pollo, maíz, jamón y 

queso 

Arepa con carne 

$ 1.600 

$2.200 

 

$2.600 

 

 

 

$3.000 

$2.800 

 

$5.000 

 

$ 5.700 

 

$ 3.000 

 

 

$ 4.000 

 

 

$ 4.800 

 

$ 4.800 

 

$ 5.800 

 

 

 

Horario de 

atención en 

las tardes- 

noches 

Negocio con 

reconocimie

nto de más 

de 6 años 

en el sector. 
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desmechada y queso 

Arepa con carne maíz y 

queso 

Arepa con carne 

desmechada maíz, 

champiñón y queso 

Arepa La criolla 

Arepa la Paisita 

Arepa la Espirituana 

Arepa Burguer Carne de 

hamburguesa y queso 

Arepa Hamburguesa a 

Caballo 

Arepa Hamburguesa 

Antojo 

Arepa de Hamburguesa 

Antojo 

Arepa de Hamburguesa 

de la casa 

Arepa de Hamburguesa 

de la casa 

Arepa de Hamburguesa 

La Mamarruca 

Arepa de hamburguesa 

La Master  

$ 6.500 

 

$ 4.500 

 

$ 5.500 

 

 

$ 6.000 

$ 6.000 

$ 6500 

$ 7.000 

 

$ 4.000 

 

$ 5.500 

 

$ 7.000 

 

$ 7.500 

 

$ 7.000 

 

$ 7.500 

 

$ 8.800 

$ 10.500 
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3.3.1 Menú. 

Menú ofrecido en punto de venta de Typicos SantArepa: 

 
Ilustración 39. - Menú Typicos SantArepa lado posterior 
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Ilustración 40. - Menú Typicos SantArepa lado anterior 
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3.4 Mercado Proveedor. 

Dentro del proceso de funcionamiento debemos de analizar una serie de criterios que ayudan a 

escoger el mejor proveedor: 

 

3.4.1 Análisis del perfil:  

Se determinan las características del proveedor, cuál es su reconocimiento en el mercado, su 

prestigio, trayectoria, capacidad de respuesta, su cumplimiento en estándares de calidad, su ubicación 

geográfica y tamaño de la empresa. 

3.4.2 Referencias y clientes:  

Se solicita una opinión a un externo o cliente que haya tenido relación comercial con este 

proveedor, ya que es necesario conocer cuál es el prestigio que tiene este proveedor. 

3.4.3 Precio:  

Para Typicos SantArepa este criterio es de los más importantes porque el proveedor debe 

negociar con precios razonables, buscando economía sin perder la calidad de los productos, informar 

que garantías maneja, formas de pago y tipos de descuentos que ofrece. 

3.4.4  Calidad:  

La calidad del producto o insumo que se compra es fundamental ya que puede ofrecer precios 

bajos, pero igualmente buscamos calidad así que no es la mejor alternativa, la calidad debe ser acorde 

con el precio que nos ofrecen. 

3.4.5 Tecnología e infraestructura:  

Nuestros proveedores deben tener capacidad de reacción, al igual que manejar con 

responsabilidad sus instalaciones físicas, redes de distribución y comercialización, factores que 

determinan su escogencia. 
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3.4.6 Postventa:  

Básicamente hablamos de garantías a corte y garantías extendidas sobre el producto comprado, 

su servicio posventa, su asesoría y la atención que nos ofrece como su cliente, si existe la opción de 

retirar, cambiar o devolver mercancías compradas. 

3.4.7 Filosofía corporativa:  

También debemos negociar con empresas o proveedores que manejen una misma o una 

filosofía corporativa cerca a la nuestra, como son: forma de trabajo, estándares de calidad, 

responsabilidad social, cumplimiento de plazos. entre otros. 

3.4.8 Nuestros proveedores. 

Se cuenta con más de 10 proveedores para realizar un surtido con una programación diaria de 

entrega para cada producto o insumo 

 
Ilustración 41. - - Cuadro de proveedores de insumos y productos 
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3.4.8.1 Proyección de ventas. 

 
Ilustración 42. - Proyección de ventas en unidades Typicos SantArepa 
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Ilustración 43. - Proyección de ventas en pesos Typicos SantArepa 
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3.4.9 Estrategia de mercadeo. 

En Typicos SantArepa desarrollaremos diferentes estrategias que nos permitan aumentar las 

ventas de nuestro emprendimiento, dentro de las cuales podemos relacionar: publicidad: volantes, 

tarjetas, animación en punto de venta, tarjetas de promoción, redes sociales: como Facebook, 

WhatsApp Business e Instagram; igualmente ofreceremos servicio a domicilio, se desarrolla un trabajo 

de voz a voz dentro del sector y finalmente se maneja de una página en la Internet donde se describen 

todos los productos y servicios que se ofrecen. 

 

3.4.10 Estrategias de venta en las redes sociales. 

Manejamos una página de Facebook donde existe interactividad diaria dando a conocer los 

productos, sus presentaciones, promociones. la ubicación, se realizan participaciones en grupos de 

información y penetración en el mercado. 

 

3.4.10.1 Página de Facebook. 

 
Ilustración 44. - Usuario en Facebook de Typicos SantArepa 
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3.4.10.2 Grupos en los que se participa activamente. 

 

                
 

                
Ilustración 45. - Grupos activos en Facebook que participa Typicos SantArepa 
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3.4.10.3 Publicaciones Realizadas. 

 

           
Ilustración 46. - Mensajes en Facebook que participa Typicos SantArepa 

 

Contamos con WhatsApp Business (Empresarial) donde se encuentra registrada la información 

del emprendimiento menú con cada uno de los productos, horarios de atención, precios, también 

 

3.4.10.4 Presentación WhatsApp Business. 
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Ilustración 47. - Creación de usuario de WhatsApp Business en Typicos SantArepa 

 

3.4.10.5 Estrategias de venta online. 

Creamos nuestro menú en “Ola Click” página donde existen más de 200 menús interactivos a 

nivel mundial; en esta página se encuentran discriminados cada uno de nuestros productos, su precio de 

venta y una sencilla presentación de los mismos, igualmente, el cliente puede realizar el pedido por este 

medio para ser tomado como envío a domicilio o si lo quiere el cliente puede hacer un pedido con 

anticipación para que al momento que llegue pueda consumirlo inmediatamente, el cliente puede 

navegar desde su equipo móvil o su equipo Pc. 

 Página de bienvenida: 

https://arepas-rellenas-typicos-santarepa.ola.click  

 Página de productos / menú 

https://arepas-rellenas-typicos-santarepa.ola.click/products  

https://arepas-rellenas-typicos-santarepa.ola.click/
https://arepas-rellenas-typicos-santarepa.ola.click/products
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3.4.10.6 Versión de navegación en la página de internet. 

 
Ilustración 48. - Creación de usuario en página Typicos SantArepa 

 

 
Ilustración 49. - Creación de usuario versión móvil Typicos SantArepa 

 

3.4.10.7 Testimonios, confianza y credibilidad en redes sociales. 

Luego que el cliente consuma el producto se le solicitara la colaboración para responder una 

encuesta de satisfacción sobre nuestro producto y nuestro servicio el cual sirve de apoyo invaluable para 

Versión de navegación 
desde el celular. 
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realizar una autoevaluación que nos permita mejorar en cada uno de los productos, servicios y 

procedimientos que son ofrecidos en este emprendimiento. 

 

A continuación, se adjunta formato de encuesta (Formularios – Google), utilizado para la 

recolección de información: 

 
Ilustración 50. - Creación de usuario versión móvil Typicos SantArepa 
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4 Gestión de Operaciones 

4.1 Objetivos de Producción u Operativos 

 
Ilustración 51. -  Objetivos de Producción 
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4.2 Materiales Necesarios 

Dentro de los materiales que son necesarios para la producción de alimentos y venta de los 

mismos tenemos los siguientes insumos: 

No. PRODUCTO UBICACIÓN SUB-PRODUCTO
UND. 

MED
PROVEEDOR

1 Arepas San Mateo A. Boyacense (Voladora) Unidad De Nuestra Tierra

2 Arepas San Mateo A. Peto Asada +  Queso (Chachaca) Unidad Paola (Diego)

3 Arepas El Altico A. Peto Frito + Queso (Dulcinea) Unidad Martha Garzón

4 Arepas El Altico A. Peto Frito + Queso +  Bocadillo (Dulcinea) Unidad Martha Garzón

5 Arepas San Mateo A Huevo (Costeña) Unidad Francisco

6 Arepas San Mateo A. Huevo + Carne (C. Recargada) Unidad Francisco

7 Arepas San Mateo Empanada de Carne Unidad Francisco

8 Arepas San Mateo Empanada de Pollo Unidad Francisco

9 Arepas San Mateo Arepa Paisa Mediana (Paisa) Paquete El Dorado

10 Arepas San Mateo Arepa Queso mediana (Monopolio) Paquete El Dorado

11 Arepas San Mateo Arepa Paisa Grande (Triqui) Paquete El Dorado

12 Arepas San Mateo Arepa Paisa Oblea (Twister) Paquete El Dorado

13 Arepas San Mateo Arepa para rellenar (Lego) Paquete El Dorado

14 Arepas San Mateo Arepa Integral (Lego) Paquete El Dorado

15 Carnes San Mateo Falda / Sobrebarriga  - Carne desmechada Libra Carnes Marbella

16 Carnes San Mateo Pechuga - Pollo Desmechado Libra Carnes Marbella

17 Carnes San Mateo Carne Molida Libra Carnes Marbella

18 Carnes San Mateo Tocino / Chicharrón Libra Carnes Marbella

19 Acompañantes San Mateo Atún (Lomitos 175 Dren/ 115 Neto gr) Lata Supermercado ???

20 Acompañantes San Mateo Camarón Tití / Tigre Pqte x Lb Salsamentaria Magnolios

21 Acompañantes San Mateo Carne Hamburquesa pollo apanado Unidad

22 Acompañantes San Mateo Carne Hamburquesa Res Unidad

23 Acompañantes San Mateo Champiñones en pepa Libra Salsamentaria

24 Acompañantes San Mateo Chorizo Precocido de Cerdo X 30 und Yacota - Frigorifico

25 Acompañantes San Mateo Harina Maiz Arepa Choclo Paqte x Lb Supermercado

26 Acompañantes San Mateo Huevo de codorniz Und Salsamentaria

27 Acompañantes San Mateo Huevo de Gallina Cubeta x 30 Supermercado

28 Acompañantes San Mateo Jamón Corriente Kilo Salsamentaria

29 Acompañantes San Mateo Maíz tierno - Precocido Kilo Salsamentaria

30 Acompañantes San Mateo Papa a la Francesa 5 lb Salsamentaria

31 Acompañantes San Mateo Piña en trozos Gramos Salsa,emtaria

32 Acompañantes San Mateo Queso Criollo Bloque Salsamentaria

33 Acompañantes San Mateo Queso Doble Crema Tajado Bloque Salsamentaria

34 Acompañantes San Mateo Salchicha Manguera Mt Pqte 8 Und Yacota - Frigorifico

35 Acompañantes San Mateo Tocineta tajada x 500 Grs Pqte 500 gr Yacota - Frigorifico

36 Insumos San Mateo Aceite de cocina 3000 Ml Almacen D1

37 Insumos San Mateo Margarina Suave Libra Almacen D1

38 Insumos San Mateo Mantequilla (Arepa Cachaca) Libra Almacen D1

39 Condimentos San Mateo Sal Libra Almacen D1

40 Condimentos San Mateo Paprika P x 28 gr Almacen D1

41 Condimentos San Mateo Pimienta Negra en polvo x 45 P x 28 gr Almacen D1

42 Condimentos San Mateo Laurel Picado P 40 Grs Almacen D1

43 Condimentos San Mateo Tomillo picado P 40 Grs Almacen D1

44 Condimentos San Mateo Oregano X 20 gr Almacen D1

45 Condimentos San Mateo Color X 20 gr Almacen D1

ACOMPAÑAMIENTOS Y BASES

CONDIMENTOS E INSUMOS

INSUMOS DE PRODUCCIÓN

AREPAS TÍPICAS

AREPAS EL DORADO

proteinas - CARNES

 
Ilustración 52. - Insumos de producción (1/3) 
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No. PRODUCTO UBICACIÓN SUB-PRODUCTO
UND. 

MED
PROVEEDOR

46 Verdura San Mateo Aguacate (Para Guacamole) Unidad Surtifruver San mateo

47 Verdura San Mateo Aguacate (Para acompañamiento Tajado) Unidad Surtifruver San mateo

48 Verdura San Mateo Tomate Larga Vida (Hogao) 10 und Surtifruver San mateo

49 Verdura San Mateo Tomate Larga Vida (Lego) 3 und Surtifruver San mateo

50 Verdura San Mateo Tomate Larga Vida (Pico Gallo) 3 und Surtifruver San mateo

51 Verdura San Mateo Tomate chonto (Salsa Carnes) 6 und Surtifruver San mateo

52 Verdura San Mateo Cebolla cabezona grande (Hogao) 10 und Surtifruver San mateo

53 Verdura San Mateo Cebolla Cabezona (Pico Gallo) 3 und Surtifruver San mateo

54 Verdura San Mateo Cilantro (Pico Gallo) Atado Surtifruver San mateo

55 Verdura San Mateo Plátano Maduro Unidad Surtifruver San mateo

56 Verdura San Mateo Pimentón Largo (Rummi Q.) Unidad Surtifruver San mateo

57 Verdura San Mateo Manzana para Aromaticas Und Surtifruver San mateo

58 Verdura San Mateo Cebolla Larga Libra Surtifruver San mateo

59 Salsas San Mateo Salsa Bechamell  -  Sobre X 50 gr Almacen D1

60 Salsas San Mateo Salsa BBQ 550 gr Almacen D1

61 Salsas San Mateo Salsa de tomate 4.200 gr Almacen D1

62 Salsas San Mateo Salsa Rosada 1.000 gr Almacen D1

63 Salsas San Mateo Salsa Showy 200 gr Almacen D1

64 Salsas San Mateo Salsa Tártara 200 gr Almacen D1

65 Salsas San Mateo Salsa Chedar 200 gr Almacen D1

66 Salsas San Mateo Salsa de Piña 200 gr Almacen D1

67 Salsas San Mateo Salsa de Maiz 200 gr Almacen D1

68 Insumos San Mateo Café molido 350 gr Almacen D1

69 Insumos San Mateo Café instantaneo 500 gr Almacen D1

70 Insumos San Mateo Chocolate Libra Almacen D1

71 Insumos San Mateo Milo 600 gr Almacen D1

72 Insumos San Mateo Azucar refinada 2,5 kl Almacen D1

73 Insumos San Mateo Panela en pastillas x 1000 gr Pastillas Almacen D1

74 Insumos San Mateo Leche deslactosada 900 Ml Almacen D1

75 Insumos San Mateo Canela en Astilla X 20 gr Almacen D1

76 Insumos San Mateo Leche Condensada 20 gr Almacen D1

77 Insumos San Mateo Azucar x Sachets Sachets Almacen D1

78 Insumos San Mateo Azucar Morena x Sachets Sachets Almacen D1

79 Insumos San Mateo Panela x Sachets Sachets Almacen D1

VERDURAS

SALSAS

BEBIDAS  -   CALIENTES

 
Ilustración 53. - Insumos de producción (2/3) 
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No. PRODUCTO UBICACIÓN SUB-PRODUCTO
UND. 

MED
PROVEEDOR

80 Bebidas Frias San Mateo Maracuyá Libra Surtifruver San Mateo

81 Bebidas Frias San Mateo Lulo Libra Surtifruver San Mateo

82 Bebidas Frias San Mateo Mora Libra Surtifruver San Mateo

83 Bebidas Frias San Mateo Piña Libra Surtifruver San Mateo

84 Bebidas Frias San Mateo Fresa Libra Surtifruver San Mateo

85 Bebidas Frias San Mateo Limon Und Surtifruver San Mateo

86 Bebidas Frias San Mateo Mango Libra Surtifruver San Mateo

87 Bebidas Frias San Mateo Naranja Und Surtifruver San Mateo

88 Bebidas Frias San Mateo Guanabana Pulpa X Lb Surtifruver San Mateo

89 Bebidas Frias San Mateo Agraz 125 grs Surtifruver San Mateo

90 Bebidas Frias San Mateo Agua botellón Botellón   Deposito ???

91 Bebidas Frias San Mateo Agua botella Paca x 24   Deposito ???

92 Bebidas Frias San Mateo Aguardiente 300 ml   Deposito ???

93 Bebidas Frias San Mateo Jugos Hit - Caja Pequeña Paca x 24   Deposito ???

94 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Poker Six Pack   Deposito ???

95 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Heineken Six Pack   Deposito ???

96 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Aguila Six Pack   Deposito ???

97 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Club Colombia Six Pack   Deposito ???

98 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Corona Six Pack   Deposito ???

99 Bebidas Frias San Mateo Cerveza Costeña Bacana Six Pack   Deposito ???

100 Bebidas Frias San Mateo Cola y Pola Lata   Deposito ???

101 Bebidas Frias San Mateo Gaseosa Postobon Canasta   Deposito ???

102 Bebidas Frias San Mateo Gaseosa Coca Cola Canasta   Deposito ???

103 Bebidas Frias San Mateo Gaseosa Coca Cola Familiar 1.5 1500 cc   Deposito ???

104 Bebidas Frias San Mateo Gaseosa Postobón Familiar 1.5 1500 cc   Deposito ???

105 Desechables San Mateo Cucharas para aromaticas Pqte x 100 Almacen D1

106 Desechables San Mateo Pitillos Jugos Pqte x 25 Almacen D1

107 Desechables San Mateo Mezcladores Pqte x 100 Almacen D1

108 Desechables San Mateo Servilletas Pqte x 180 Almacen D1

109 Desechables San Mateo Caja empaque para arepas flacas Pqte x 100 Almacen D1

110 Desechables San Mateo Vaso desechable Pqte x 25 Almacen D1

111 Desechables San Mateo Portarepas Und Supermercado

112 Desechables San Mateo Bolsa 23 cm x L29 aluminio Pqte x 100 Desechables

113 Desechables San Mateo Bolsa Negra de basura Pqte x 100 Almacen D1

114 Desechables San Mateo Bolsa para porcionar Pqte x 100 Almacen D1

115 Desechables San Mateo Bolsa roja de basura baño Pqte x 100 Almacen D1

116 Desechables San Mateo Bolsa blanca de kilo Pqte x 100 Almacen D1

117 Desechables San Mateo Bolsa Blanca de 3 kilos Pqte x 100 Almacen D1

118 Aseo y otros San Mateo Jabon Liquido de manos Sobre 250 ml Supermercado

119 Aseo y otros San Mateo Jabon lavaloza x 450 gr 450 Supermercado

120 Aseo y otros San Mateo Jabon en polvo 1000 Supermercado

121 Aseo y otros San Mateo Toallas de mano x 50 hojas Paquete Supermercado

122 Aseo y otros San Mateo Papel Higienico x 16 Und Und Supermercado

123 Aseo y otros San Mateo Vinipel x 50 metros Metros Supermercado

124 Aseo y otros San Mateo Cargador de encendor - Gas Und Supermercado

DESECHABLES

ASEO - OTROS - VARIOS

BEBIDAS  -   FRIAS

INSUMOS DE PRODUCCIÓN

 
Ilustración 54. - Insumos de producción (3/3) 
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4.3 Capacidad de Producción / prestación del servicio 

 
Ilustración 55. - Capacidad de producción persona por día 

 

De acuerdo a la cantidad de equipos de cocina que tenemos la capacidad de producción es de 5 

arepas por hora, para una cantidad de 35 unidades al día y 245 arepas en la semana y 1050 unidades al 

mes. 

 

4.4 Activos Fijos 

 
Ilustración 56. - Activos fijos Typicos SantArepa 

 

El total de activos fijos es de $ 3.011.636 
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4.5 Diseño del Proceso de producción / prestación del servicio 

Los procesos de producción que se desarrollan dentro de nuestro emprendimiento Typicos 

SantArepa son tres (3), Almacén / Compras, Producción y Servicio, los cuales podemos observar, así: 

 
Ilustración 57. - Procesos de producción Typicos SantArepa 

 
 

 
Ilustración 58. - Proceso de compras Typicos SantArepa 
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Ilustración 59. - Proceso de atención al cliente Typicos SantArepa 

 

 

4.5.1 Recetas y preparaciones de productos. 

Adicionalmente adjunto las la recetas y preparaciones que ofrecemos en Typicos SantArepa: 
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Ilustración 60. - Preparaciones de cada producto en Typicos SantArepa 
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4.6 Distribución de planta 

 
Ilustración 61. - Plano y distribución punto de venta Typicos SantArepa 

 

 
Ilustración 62. - Antes y después imagen frontal punto de venta Typicos SantArepa 
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4.7 Localización 

 
Ilustración 63. - Localización punto de venta, intersección calle 30 con carrera 9na 

 

El punto de venta se encuentra ubicado en el sector de San Mateo sobre la vía principal de 

acceso (Calle 30), la cual es una vía vital de comunicación, muy transitada por los habitantes del sector, 

este sector y específicamente en esta cuadra, cuanta con más de 20 negocios entre los que se destacan 

un supermercado, un fruver, un punto de venta de pollo y una carnicería, una droguería, un punto de 

venta de limpieza y maquillaje de mujer, dos bares, una barbería, un local de fotografía, a puntos de 

arreglos de motos, y otro de adecuaciones de motos, dos puntos de revisión y mantenimiento de 

equipos de televisión, 2 locales de venta y reparación de celulares, una vidriería, un punto de venta de 

acuarios y pescados mascotas, un punto de comidas de hamburguesas, uno de venta de crepes, uno de 

venta de comida mexicana y otro de arroz chino, también venta de comida para perros. Punto de pago 

de servicios públicos y juegos de azar.   

 

No existe competencia de venta de arepas cerca al punto de venta el primero está a 4 (cuatro) 

cuadras sobre la misma vía principal del barrio San Mateo y el segundo está a 6 (seis) cuadras. 

 



89 

 

Existe la opción de tener cerca salsamentarías con quienes me puedo surtir de insumos 

necesarios para la venta de mis productos preparados. 

 

4.8 Buenas Prácticas 

Nuestros productos son preparados con los máximos protocolos y estándares de bioseguridad, 

al igual que la máxima implementación de buenas prácticas de manufacturas, cumpliendo con la 

normatividad exigida por el gobierno nacional: 

 Decreto 3075 de 1997. 

 Ley 9 de 1979. 

 Resolución 765 de 2010. 
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5 Gestión Organizacional 

5.1 Estructura Organizacional 

 
Ilustración 64. - Organigrama general Typicos SantArepa 

 

Esta estructura está dada para ser aplicada luego de alcanzar el punto de equilibrio en el tercer 

mes, ya que inicialmente dentro de Typicos SantArepa se trabajará con dos (2) personas bases: jefe de 

cocina línea caliente y auxiliar de cocina de línea fría pagando turnos diariamente. 

 

 

5.2 Funciones de los cargos 

 

5.2.1 Propietario Administrador punto de venta (1 Persona) 

Su misión es llevar a cabo las acciones necesarias para el logro de metas y de objetivos de venta 

que se puedan establecer mes a mes. 

Los objetivos de este cargo son: 
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 Hacer cumplir el logro de objetivos del emprendimiento que puedan garantizar ventas claras y 

mejore la atención a proveedores y clientes del punto de venta; Igualmente es el encargado de 

organizar, planear, ejecutar, controlar y evaluar el tema logístico, técnico y el recurso humano. 

Dentro de las tareas generales podemos relacionar las siguientes: 

 Atender y resolver reclamos de los consumidores y clientes.  

 Manejar, construir y realizar la solicitud de mercancías, manejando un inventario claro, corto y real 

la organización del producto e insumos adquiridos.  

 Alimentar con información diaria los informes de volúmenes de ventas, rotación de mercancías, 

supervisando y manejando el personal.  

 Todas las demás funciones que sean del diario desarrollo del punto de venta. 

 

5.2.2 Jefe de Cocina Línea Caliente (Inicialmente 1 persona) 

Se encarga de asar, preparar, y armar cada una de los productos calientes (arepas) solicitados por 

los clientes, debe contar con su carnet de manipulación de alimentos para desarrollar cada una de estas 

actividades. 

Su función es: 

 Realizar la preparación de alimentos calientes que salen para la venta. 

 Verificar y confirmar la existencia diaria de diferentes productos, el buen estado de los alimentos 

que se manejen en el punto de venta.  
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 Estar atento que se realice la cocción de los alimentos según el tiempo, cantidad y aspecto para salir 

a la mesa.  

 Verifica que se cumpla cada una de las normas de higiene que se deben tener en cuenta por él y el 

del personal a cargo.  

 Recibir del mesero las solicitudes de pedidos generadas por cada uno de los clientes para su 

preparación y salida a la mesa.  

 Colaborar en conjunto con los demás compañeros en mantener limpio y ordenado los espacios de 

trabajo. 

 

5.2.3 Auxiliar de Cocina Fría (Inicialmente 1 persona) 

El auxiliar de cocina fría apoya al jefe línea caliente con la preparación del producto, también 

debe contar con su carnet de manipulación de alimentos. 

Su función principal es la de preparar los alimentos y bebidas bajo los diferentes estándares de 

higiene, al igual que mantener el orden en la cocina y los utensilios. 

 

Principalmente desarrollando las siguientes funciones: 

 Limpiar, pelar, cortar y porcionar cada uno de los diferentes productos e insumos que se utilizan 

diariamente facilitando el armado de cada arepa solicitada por el cliente a través del mesero o 

encargado de mesas. 

 Mezclar cada uno de los ingredientes necesarios para armar cada una de los tipos de arepas 

vendidas en el punto de venta. 
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 Desmechar cada tipo de carne necesario para cumplir con la venta de las arepas vendidas ofrecidas 

en el punto de venta 

 Revisar diariamente el stock de los insumos y alimentos refrigerados y congelados llevando un 

inventario diario de estos. 

 Preparar cada uno de los diferentes jugos solicitados por los clientes. 

 Lavar los utensilios de cocina, cumpliendo con los requisitos de limpieza y desinfección. 

 Colaborar en la conservación de las materias primas y los productos de uso en la cocina 

 Mantener limpia el área de la cocina, los equipos y las instalaciones. 

 

5.2.4 Mesero (Inicialmente 1 persona) 

El mesero se encarga de ser anfitrión, ya que generalmente procesa pedidos y los lleva a la 

mesa, administra las quejas y recomendaciones o felicitaciones realizadas por los clientes. 

 

Dentro de sus funciones se encuentran: 

 Recibir al cliente dándole una cálida bienvenida dirigiéndolo para acomodarse en las diferentes 

mesas que ofrece el punto de venta. 

 Presentar el menú al cliente para esto debe conocer cada uno de los ingredientes y las 

preparaciones, sugerir producto de la casa e informar las bebidas frías o calientes disponibles. 



94 

 

 Ser el canal de comunicación entre el cliente y la cocina y Viceversa ya es quien toma el pedido y los 

entrega al jefe de cocina caliente. 

 Debe cerciorarse que los productos que salen a la mesa hayan sido preparados de forma correcta 

presenten una buena presentación. 

 Acercar los productos a las mesas al igual que las bebidas velando porque el cliente disfrute su 

compra o alimento. 

 Retirar cada uno de los platos, vasos, cubiertos y desechos de cada una de las mesas, llevándolos al 

área de cocina fría y finalizar este proceso limpiando y reordenando la mesa una vez se hayan 

levantado y retirado los clientes. 

 Ofrecer una comunicación agradable, amable y continua con los clientes para estar atento a 

cualquier solicitud por parte del cliente. 

 Informar sobre las quejas o sugerencias que el cliente presente buscando mejorar el servicio 

ofrecido. 

 Organizar y limpiar cada una de las áreas del comedor. 

 Contar con el carnet de manipulación y seguridad de alimentos exija por los entes de control 

sanitario. 
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5.2.5 Domiciliario (Inicialmente 1 persona) 

Su principal función es distribuir el producto solicitado por el cliente, procurando hacerlo en los 

tiempos establecidos y en óptimas condiciones pertinentes según la zona. 

Dentro de sus funciones se encuentran: 

 Verificar que la dirección del domicilio este correcta y que el pedido este completo de ser necesario 

se comunica con el cliente antes de salir a entregar el pedido. 

 Tomar el pedido según el orden que le corresponde sin alterarlos o según disposiciones del 

administrador el punto de venta. 

 Apoyar en la toma de los pedidos de domicilios ya sea vía telefónica, por wp, internet o presencial. 

 Cumplir con el horario establecido. 

 Mantener una base de dinero diariamente para recibir el pago de cada domicilio y poder entregar 

las vueltas en dinero el cual debe entregarlo al finalizar la jornada. 

 Garantiza la entrega de los productos en las condiciones óptimas para el consumo. 

 Debe presentarse diariamente con el uniforme completo, cumpliendo con una excelente higiene 

personal. 

 Debe mantener el orden en su equipo y sitio de trabajo, igualmente debe cumplir con las normas y 

procedimientos en materia de salud y seguridad laboral dentro y fuera del punto de venta. 
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5.3 Proceso de vinculación 

Para el desarrollo del proceso de contratación se realizó inicialmente una convocatoria por voz a 

voz (recomendación personal o familiar) de la cual no surgió ninguna hoja de vida luego se determinó 

realizar una publicación en redes sociales a lo cual llegaron cinco (5) hojas de vida a quienes se les hizo 

una entrevista personal dentro del local y se decidió contratar dos personas, la primera para jefe de 

cocina de línea caliente y una segunda como auxiliar de cocina de línea fría, quienes actualmente 

laboran en el punto de venta, así: 

 

Tabla 8. - Personal de apoyo con el que se contará para trabajará en Typicos SantArepa 

No. Cargo 
Horas 
Trabajadas 

Tipo de Contrato Forma de pago 

1 
Jefe de Cocina Línea 

Caliente 
8 Horas 

Contrato de Obra 

labor 
Día laborado 

2 Auxiliar de cocina línea fría 4 horas 
Contrato de Obra 

labor 
Medio día laborado 

3 Mesero Por contratar 
Contrato de Obra 

labor 
Medio día laborado 

4 Domiciliario Por contratar 
Contrato de Obra 

labor 

% Hora laborada + 

% Pedidos entregados 
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6 Gestión Legal 

 

6.1 Tipo de empresa 

De acuerdo a la normatividad colombiana Typicos Santa Arepa se encuentra matriculada como 

persona natural ante la Cámara de Comercio de Bogotá – CCB, desde el día 8 de septiembre de 2021 y se 

encuentra matriculada bajo el número de 03425734 con establecimiento en el municipio de Soacha, 

barrio San mateo, en la calle 30 No. 7C – 27 Este. 

 

De conformidad con lo previsto en el artículo 2211321 del decreto 1074 de 2015 y la resolución 

2225 del 2019 del DANE el tamaño de la empresa es Microempresa con actividad principal CIIU: 5619.  
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Ilustración 65. - Certificado de matrícula ante Cámara de Comercio de Bogotá Typicos SantArepa (1/3) 
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Ilustración 66. - Certificado de matrícula ante Cámara de Comercio de Bogotá Typicos SantArepa (2/3) 
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Ilustración 67. - Certificado de matrícula ante Cámara de Comercio de Bogotá Typicos SantArepa (3/3) 
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6.2 Normas que regulan el desarrollo de la actividad 

 

En Typicos SantArepa cumplimos con la normatividad exigida, para ello nos regimos bajo las 

normas, máximos protocolos, estándares de bioseguridad y la implementación de buenas prácticas de 

manufacturas como lo permite el Decreto 3075 de 1997, la Ley 9 de 1979 y la Resolución 765 de 2010. 
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7 Gestión Financiera 

 

7.1 Inversiones 

 
Ilustración 68. - Inversión inicial Typicos SantArepa 
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7.2 Depreciación 

Activo Costo Vida Util Valor residual Deprecicion Anual Depreciacion Mensual

Estufa 600,000.00$     5 50,000.00$    110,000.00$          9,166.67$                      

Nevera 1,380,000.00$  5 200,000.00$  236,000.00$          19,666.67$                   

Licuadora 130,000.00$     5 -$                26,000.00$            2,166.67$                      

Horno Microhondas 200,000.00$     5 40,000.00$            3,333.33$                      

Horno   350,000.00$     5 70,000.00$            5,833.33$                      

Sillas 1,500,000.00$  3 400,000.00$  366,666.67$          30,555.56$                   

Mesas 1,000,000.00$  3 200,000.00$  266,666.67$          22,222.22$                   

92,944.44$                   Depreciacion Mensual  
Ilustración 69. - Depreciación de equipos e implementos de SantArepa 

 

Se tienen en cuenta los equipos adquiridos en la inversión inicial para aplicar la depreciación, no 

se calculan como inversión inicial, pero se tendrán en cuenta como retorno de inversión inicial a partir 

del año siguiente 2023.   

 

7.3 Costo total 

Producto
Costo Variables 

Unit
% Costos Fijos

LA CACHAPA 1,483$               1.63% 2,156$           

LA CACHACA 1,466$               1.61% 2,132$           

LA PAISA 1,169$               1.28% 1,700$           

AREPA MONOPOLIO 2,381$               2.61% 3,462$           

LA INOLVIDABLE 2,968$               3.26% 4,316$           

AREPA TWISTER 1 CARNE 7,712$               8.47% 11,214$         

AREPA TWISTER 2 CARNE 7,804$               8.57% 11,347$         

AREPA TWISTER 1 POLLO 5,831$               6.40% 8,478$           

AREPA TWISTER 2 POLLO 5,923$               6.50% 8,612$           

AREPA PARCHIIS 5,356$               5.88% 7,789$           

AREPA RUMMI Q 6,003$               6.59% 8,728$           

AREPABURGUER JENGA RES 3,750$               4.12% 5,452$           

AREPA GOLOSA 7,219$               7.93% 10,497$         

LAS LEGO - ARMABLES 7,255$               7.97% 10,550$         

JNA NARANJA 3,138$               3.45% 4,563$           

JNA FRUTOS ROJOS 1,440$               1.58% 2,094$           

JNA MARACUYA 1,189$               1.31% 1,729$           

JNA LULO 1,381$               1.52% 2,008$           

JNA GUANABANA 1,735$               1.91% 2,523$           

JNA FRESA 1,125$               1.24% 1,636$           

JNA MORA 1,445$               1.59% 2,101$           

JNA PIÑA 1,565$               1.72% 2,276$           

JNL FRUTOS ROJOS 1,895$               2.08% 2,755$           

JNL MARACUYA 1,643$               1.80% 2,390$           

JNL MORA 1,899$               2.09% 2,762$           

JNL FRESA 1,579$               1.73% 2,297$           

JNL GUANABANA 2,189$               2.40% 3,184$           

LIMONADA NATURAL 852$                  0.94% 1,239$           

MILO FRIO 1,678$               1.84% 2,440$           

TOTAL COSTO 91,075$            100% 132,431$        
Ilustración 70. - Costo Total de productos de Typicos SantArepa 
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Para calcular los costos iniciales se tuvo en cuenta los productos de alta rotación y con los cuales 

se considera iniciar la operación, se calculan las cantidades mínimas de operación para mantener el 

mínimo de funcionamiento. 

 

7.4 Presupuesto de ventas  

 
Ilustración 71. - Presupuesto de ventas Typicos SantArepa 

Se realiza presupuesto de ventas a partir del mes de noviembre de 2022, para este mes se 

calcula un crecimiento del 23% a partir del mes de octubre y para el mes de diciembre del 28%; Para los 

tres primeros meses se mantienen las cantidades mínimas para mantener el funcionamiento óptimo del 

establecimiento. 



105 

 

7.5 Estado de resultados 

 
Ilustración 72. - Estado de resultados Typicos SantArepa 
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7.6 Flujo de efectivo o flujo de caja 

 
Ilustración 73. - Flujo de caja Typicos SantArepa 
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7.7 Indicadores de Viabilidad 

7.7.1 Punto de equilibrio.  

 
Ilustración 74. - Indicador de viabilidad - Punto de Equilibrio Typicos SantArepa 

 

Se calcula el punto de equilibrio teniendo en cuenta los costos variables de los productos 

seleccionados y los costos fijos necesarios para el inicio de operación. Las ventas mínimas diarias son de 

COP$ 356.300 pesos para un total de 60 unidades. 
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7.7.2 Utilidad Líquida. 

Concepto Proyeccion

Ventas $ 74,623,760

Costos $ 49,617,912

Utilidad Bruta $ 25,005,848

Gastos de Ventas $10,500,000

Gastos de Administración $8,900,000

Utilidad  $5,605,848

Impuestos 0

Utilidad Neta $5,605,848  
Ilustración 75. - Indicador de viabilidad – Utilidad Bruta Typicos SantArepa 

 

7.7.3 Rentabilidad. 

Producto
Costo Variables 

Unit
% Costos Fijos Precio Venta

Total Ventas 

Diarias Minimas

Total Costos 

Variables
CM

LA CACHAPA 1,483$               1.63% 2,156$           3,200$          3,200.00$            1,483$              46%

LA CACHACA 1,466$               1.61% 2,132$           2,800$          5,600.00$            2,932$              52%

LA PAISA 1,169$               1.28% 1,700$           2,800$          2,800.00$            1,169$              42%

AREPA MONOPOLIO 2,381$               2.61% 3,462$           3,900$          7,800.00$            4,762$              61%

LA INOLVIDABLE 2,968$               3.26% 4,316$           4,800$          9,600.00$            5,937$              62%

AREPA TWISTER 1 CARNE 7,712$               8.47% 11,214$         12,400$       24,800.00$          15,423$            62%

AREPA TWISTER 2 CARNE 7,804$               8.57% 11,347$         12,400$       24,800.00$          15,607$            63%

AREPA TWISTER 1 POLLO 5,831$               6.40% 8,478$           12,400$       12,400.00$          5,831$              47%

AREPA TWISTER 2 POLLO 5,923$               6.50% 8,612$           12,400$       12,400.00$          5,923$              48%

AREPA PARCHIIS 5,356$               5.88% 7,789$           8,900$          17,800.00$          10,713$            60%

AREPA RUMMI Q 6,003$               6.59% 8,728$           9,500$          19,000.00$          12,005$            63%

AREPABURGUER JENGA RES 3,750$               4.12% 5,452$           8,000$          8,000.00$            3,750$              47%

AREPA GOLOSA 7,219$               7.93% 10,497$         9,600$          38,400.00$          28,876$            75%

LAS LEGO - ARMABLES 7,255$               7.97% 10,550$         8,200$          90,200.00$          79,808$            88%

JNA NARANJA 3,138$               3.45% 4,563$           3,600$          36,000.00$          31,380$            87%

JNA FRUTOS ROJOS 1,440$               1.58% 2,094$           3,600$          3,600.00$            1,440$              40%

JNA MARACUYA 1,189$               1.31% 1,729$           3,600$          3,600.00$            1,189$              33%

JNA LULO 1,381$               1.52% 2,008$           3,600$          3,600.00$            1,381$              38%

JNA GUANABANA 1,735$               1.91% 2,523$           3,600$          3,600.00$            1,735$              48%

JNA FRESA 1,125$               1.24% 1,636$           3,600$          3,600.00$            1,125$              31%

JNA MORA 1,445$               1.59% 2,101$           3,600$          3,600.00$            1,445$              40%

JNA PIÑA 1,565$               1.72% 2,276$           3,600$          3,600.00$            1,565$              43%

JNL FRUTOS ROJOS 1,895$               2.08% 2,755$           4,800$          4,800.00$            1,895$              39%

JNL MARACUYA 1,643$               1.80% 2,390$           4,800$          4,800.00$            1,643$              34%

JNL MORA 1,899$               2.09% 2,762$           4,800$          4,800.00$            1,899$              40%

JNL FRESA 1,579$               1.73% 2,297$           4,800$          4,800.00$            1,579$              33%

JNL GUANABANA 2,189$               2.40% 3,184$           4,800$          4,800.00$            2,189$              46%

LIMONADA NATURAL 852$                  0.94% 1,239$           2,900$          2,900.00$            852$                 29%

MILO FRIO 1,678$               1.84% 2,440$           3,300$          6,600.00$            3,356$              51%

TOTAL COSTO 91,075$            100% 132,431$       359,300$     371,500.00$        248,894.69$    67%  
Ilustración 76. - Indicador de viabilidad – Rentabilidad Typicos SantArepa 
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7.7.4 Tiempo de retorno de la inversión. 

 
Ilustración 77. - Indicador de viabilidad – Tiempo de retorno de la Inversión Typicos SantArepa 

 

El tiempo de retorno de la inversión dispuesto es de 7 meses y 4 días. 

 

7.8 Valor presente neto – VPN y Tasa Interna de Retorno - TIR  

 
Ilustración 78. - Valor Presente Neto - VPN y Tasa Interna de retorno TIR– Tiempo de retorno de la Inversión en TSA 
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8 Análisis e Interpretación de Resultados. 

 

Al finalizar los ejercicios financieros podemos concluir que el proyecto es rentable al obtener 

márgenes de rentabilidad positivos y una recuperación de inversión en un corto tiempo, esto es posible 

por que desde el mes 0 se busco el punto de equilibrio, se optimizaron los costos y se seleccionaron los 

productos de venta de más alta rotación para iniciar la operación. Los gastos de adecuación del 

establecimiento fueron estables y se aprovecharon los recursos disponibles; no se busco un gran 

endeudamiento para apalancar la operación lo que nos brinda un mayor margen neto. 

 

Al realizar la proyección por dos años logramos alcanzar un crecimiento constante razonable 

teniendo como base la tasa de inflación proyectada para el año 2022. Entre el año 2023 y 2024 se 

proyecta un 24% de crecimiento. 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



111 

 

9 Conclusiones 

 

Luego de analizar el proceso realizado en este trabajo de grado es importante reconocer que la 

intervención activa de nosotros como estudiantes en temas de emprendimiento ofrece una alternativa 

importante de crear empresa en Colombia, soportado con las diferentes herramientas y acciones de 

direccionamiento que nos entregan los docentes en el transcurso de la carrera. 

 

La necesidad de aportar a nuestra sociedad en temas de emprendimiento proporciona la 

posibilidad de generar puestos de trabajo que conllevan a aportar un grano de arena y a generar 

estabilidad económica a más familias colombianas y de otros países vecinos. 

 

La administración financiera además de tener sus propios espacios laborales donde el estudiante 

se puede desarrollar profesionalmente, la universidad abre otras posibilidades de auto gestionar y 

mejorar su propia economía familiar por medio de la administración perfecta,  financieramente y clara 

de su propio emprendimiento, con el respaldo de haber absorbido los diferentes conocimientos 

entregados por los tutores, fortaleciendo diferentes estrategias económicas que permitan vivir para su 

propio beneficio y el de sus familias. 

 

Se cumple con la tasa interna de oportunidad de inversión siendo un negocio viable y factible. 

 

Se logra realizar formulación escrita de proyecto. 
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10 Prospectiva 

 

A partir de los resultados obtenidos podemos definir que a futuro se puede buscar la 

optimización de los costos encontrando los productos claves, que permitan el máximo aprovechamiento 

de la planta y los equipos instalados. El sector donde se decidió iniciar el emprendimiento se encuentra 

en mantenimiento de su vía principal de acceso los que nos permite estimar que una vez terminada la 

obra va a permitir un mayor crecimiento. 

 

Al tener un tiempo de recuperación de la inversión corto, nos permitirá tener la opción de 

expansión en nuevos locales y adquisición de nuevos equipos que permitan la simplicidad en los 

procesos y la maximización de los márgenes de rentabilidad. 
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