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Resumen: Objetivo. Proponer una proyeccion y escalabilidad del emprendimiento restaurante
sabrosuras del mar en el oriente antioquefio. Método. El presente estudio se caracterizé por utilizar
el método cualitativo, en un caso de emprendimiento de un restaurante de comida de mar.
Teniendo en cuenta revision de documentos claves, también se aplicaron herramientas como el
modelo CANVAS vy el lienzo de propuesta de valor que ayudaron a estructurar la propuesta de
emprendimiento (Martins, et 1., 2024, Parra-Bernal & Argote-Cusi, 2024) centrada en el estudio
de tres dimensiones, las cuales fueron las estrategias de ventas, competitividad en comida de mar
y estrategias publicitarias de fidelizacion. Resultados. Con la informacion recolectada se pudo
evidenciar que crear estrategias tanto de ventas como de marketing digital, ayuda a definir con
claridad los objetivos, lo que permite escalar y proyectar el negocio hacia nuevos mercados y
clientes. Conclusion. Esta propuesta sobre la escalabilidad de emprendimiento muestra la
importancia del porque es fundamental crear estrategias ya que los clientes se encuentran en

constante cambio y cada vez son mas exigentes en el &mbito gastronémico.

Palabras clave: Comida de Mar, Escalabilidad, Estrategias de fidelizacion, Generacion de valor,

Oriente antioqueno
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Introduccion

El sector gastronomico en Colombia ha tenido un crecimiento econémico en los ultimos
afnos, gracias al turismo y a la creciente de experiencias gastrondémica esta area ha crecido
significativamente. En este contexto el restaurante y cevicheria SABROSURAS DEL MAR es
una empresa dedicada a la preparacion de pescado y mariscos la cual ofrece platos tipicos de la

costa de la mejor calidad y frescura.

También ofrece sensaciones y recuerdos a los clientes a través de los platos ofrecidos,
buscando posicionarse como una alternativa atractiva en el corazéon de los consumidores del
oriente antioquefio. El restaurante empezo a funcionar en el afio 2024, fue fundado por luz
Vanessa campo Ruenes, estudiante de ultimo semestre del programa administracion de empresas
de la corporacion universitaria Remington, Vanessa cuenta con experiencia en atencion al cliente,
gastronomia y emprendimiento. Esta combinacion de conocimiento ha permitido administrar el

negocio de la mejor manera.

El establecimiento atiende aproximadamente a 20 personas diarias las cuales incrementan
los fines de semana, registra ventas mensuales por un valor de 6,300.000, a pesar de toda la
competencia y del incremento en los insumos presenta un comportamiento favorable. El negocio
tiene planeado abrir otras sucursales con el fin de expandirse a otros municipios del oriente
antioquefio para aumentar su desempeio financiero. Para ello se ha planteado las siguientes

estrategias:

Estrategias de venta

Actualmente el entorno empresarial se encuentra en constante cambio, por ende, se deben

de desarrollar estrategias de ventas con el fin de cumplir las metas propuestas y a su vez generar
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ingresos, pero antes de crear e implementar las estrategias se debe de realizar un anélisis tanto
interno como externo de la empresa para asi saber con exactitud los objetivos que desea alcanzar
la organizacion (Maussa-Pérez, et al., (2021). Tal como dice Lemoine et al, como se citd en Ortiz
vite, (2024) “antes de crear estrategias se debe de definir las metas de la empresa, considerar
factores internos y externos, formular politicas y estrategias especificas, y asegurar su
implementacion efectiva para alcanzar los objetivos fundamentales de la organizacion con la
finalidad de elevar su servicio ofertado, estas estrategias se generan a partir de criterios claves de

la imagen comercial e influencias socioecondmicas” (p.2)

Servicio al cliente y posventa

Ofrecer un excelente servicio al cliente implica llevar un procedimiento riguroso donde se
pueda evidenciar la asistencia del proceso del antes durante y después de la compra del producto
o servicio. Segun Herrera et al, como se citdé en Ortiz vite, (2024) “Existen varias técnicas de
ventas, entre ellas se encuentra la actitud del empresario hacia el consumidor, las buenas acciones
que pueden significar un buen resultado de la venta, tener buen carisma y saber tratar con los
clientes” (p.2). Todos estos son factores que influyen en el consumidor. Estos ayudan a que los
consumidores tengan una mejor experiencia de compra, ya que al atender las inquietudes del
cliente tras una compra garantiza una experiencia positiva y a su vez también ayuda a superar las

expectativas del cliente.

Publicidad

Hoy en dia cualquier organizacion ya sea grande, mediana o pequeia, se encuentra en la
obligacion de generar marketing ya sea digital o tradicional, esto es de gran importancia, ya que
es el encargado de dar visibilidad a la marca, informar sobre el producto o servicio ofrecido y de
persuadir a los consumidores a que compren. Esto ayuda a generar confianza y construir una

reputacion de la marca, segun lo planteado por Tidhar et al., (2024). El termino de publicidad no
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solo se utiliza para incitar a las personas que compren un producto o servicio, sino que también
para darle a los usuarios una idea acerca de la marca, asi como lo dice O"Guinn, et al, (2012) “No
solo es la encargada de persuadir a las personas sobre un producto o servicio sino también acerca

de una idea” (p.277).

Para Kotler (2006) la publicidad es una forma de comunicaciéon dirigida a los
consumidores, estas se clasifican de acuerdo con su finalidad: si se trata de informar, convencer,
hacer recordar o reforzar. (p.569) En este sentido la segmentacién de mercado juega un papel muy
importante, ya que es la encargada de identificar de manera precisa el publico al cual se desea
dirigir, teniendo claro el publico objetivo se hace facil disefiar estrategias publicitarias alineadas

con las caracteristicas del segmento del mercado seleccionado.

Promociones y descuentos

Las promociones en venta son herramientas de incentivo que se realizan a corto plazo con
el fin de estimular una compra mayor de un producto o servicio en especifico , de manera rapida
y efectiva, las promociones en ventas ofrecen incentivos al cliente como (muestras, cupones,
ofertas de reembolso de efectivo, descuentos, obsequios, premios, recompensas para clientes
frecuentes, pruebas gratuitas, garantias, promociones vinculadas, promociones cruzadas, displays
de punto de compra y demostraciones), promociones comerciales (descuentos, ajustes por
publicidad y display, articulos gratuitos) y promocion para la fuerza de ventas (ferias comerciales
y convenciones, concursos para representantes de ventas y publicidad especializada). (kotler,2012,

p 519).

Para Volle como se cité en Villalba Merlo, (2005) “las promociones son estrategias que se
relacionan con el precio, y que se realizan a corto plazo con el fin de aumentar las ventas y

conseguir nuevos consumidores”. (p.3)
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Comportamiento del consumidor

El comportamiento del consumidor estd relacionado con pensamientos, emociones,
acciones que impulsan a los individuos a tomar decisiones de compra de un producto o servicio.
Tal como dice Molla como se cit6 en Gomez Garcia, (2015) “El comportamiento del consumidor
son un conjunto de actividades que las personas realizan cuando evaluan y compran un producto
o servicio, con el objetivo de satisfacer necesidades y deseos, donde estan implicados procesos

mentales, emocionales y acciones fisicas” (p.14)

Existen factores que afectan las decisiones de compra de un consumidor entre ellos se
encuentra el interno y el externo, el primero est4 relacionado con: motivacion,percepcion de la
marca, aprendizaje, creencias y actitudes; y en el segundo hace parte: la cultura,subcultura,clase
social, grupos de referencias, lideres de opinion y el entorno econdémico, siendo el factor externo
muy importante porque es el que puede moldear las preferencias y elecciones de compra de una

persona (kotler,2012, pp. 151-157).

Conocer a tu publico objetivo a través de una investigacion de mercado, realizar una
segmentacion de mercado ya sea demografica ,psicografica,conductual y generar experiencias de
compra positiva nos ayuda a impulsar las ventas ,al igual investigar el comportamiento del
consumidor es de gran vitalidad tanto en empresas como en la sociedad porque a través de esta se
puede predecir las preferencias y gustos del cliente objetivo y asi establecer estrategias que te
ayuden a disminuir riesgos y aumentar las posibilidades de aceptabilidad hacia el producto o

servicio lanzado (Kotler & Armstrong,2013, pp 4-138).

Competencia en la zona

Analizar la competencia es crucial para cualquier negocio, ya que esto permite comprender el
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mercado, identificar la ventaja competitiva y desarrollar estrategias efectivas para destacar y
sobrevivir a largo plazo. Al realizar un anélisis de los rivales se puede determinar que la
competencia no solo es aquella organizacion que ofrece ti mismo producto o servicio sino aquella
empresa que satisface la misma necesidad, por lo que es necesario evaluar, identificar y decidir

que competidores atacar o evitar (Kotler & Keller, 2006, p. 341-366).

La investigacion de la competencia se hace con el fin de poder comprender sus fortalezas
y debilidades y para eso existen diversas herramientas que te ayudan a obtener informacion, por
ejemplo el directorio de empresas, la cual mantiene una base de datos exhaustiva que recopila
informacion verificada sobre el desempefio financiero, fusiones y adquisiciones, personal clave,
calificaciones y puntuaciones de crédito empresarial, toda esta informacion es valiosa para conocer

a fondo a la competencia del mercado.

Existentes beneficios los cuales se pueden obtener al analizar tu competencia los cuales
pueden ser: Identificar oportunidades de mercado: al analizar la competencia se puede
identificar nichos de mercados los cuales pueden estar desatendidos o en su defecto pueden estar
fallando. Esto permite ayudar el crecimiento propio de la empresa. Definir la ventaja
competitiva: al comparar los productos y servicios de la competencia se puede ver reflejado que
hacen ellos y que se podrias hacer diferente para que te elijjan a ti y no a la competencia. Asi mismo
como lo dice Porter (1980) “el desempefio superior de una empresa en su industria se basa en una
ventaja competitiva sostenible”. Esto se logra a través del liderazgo en costos o la diferenciacion.
Comprender al publico objetivo: al analizar las tacticas que esta utilizando la competencia para
vender se puede definir por qué le estd vendiendo a ese publico y cudles son sus preferencias lo

cual puede ayudar a definir el propio publico objetivo.
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Estrategias publicitarias de fidelizacion

Son acciones que se crean para mantener y fortalecer relaciones a largo plazo con los clientes,
ayudandonos a incentivar su lealtad a través de una comunicacion personalizada. Estas estrategias
estan relacionadas con el marketing relacional ya que va mas alld de una simple campaia
publicitaria. Estas buscan crear vinculos emocionales duraderos, con el objetivo de incentivar las
compras continuas, de generar recomendaciones a través de los mismos clientes, lo que permite

incrementar su rentabilidad de la organizacion.

Lantares como se citd en Villalba Miranda, (2017), establece que la lealtad del cliente es "el
resultado de la experiencia emocional consistentemente positiva, satisfaccion fisica basada en
atributos y el valor percibido de una experiencia, que incluye los productos o servicios (p.3). Lo
que nos da a entender que las emociones son un factor clave para la toma de decisiones de los
consumidores. En este sentido, el Instituto de Fidelizacién al Cliente, establece que la lealtad del
cliente es "todo acerca de atraer al cliente correcto, lo que permite comprar, comprar menudo,

comprar en mayores cantidades y traer aun mas clientes."

Planteamiento del problema

El siguiente trabajo tiene como propdsito proponer una proyeccion y escalabilidad del
emprendimiento restaurante sabrosuras del mar en el oriente antioquerio. Para este fin se realiza
un balance de los estudios del campo relacionados con el tema a partir de las siguientes categorias:
proposito y/o problema general de la investigacion, referentes conceptuales, tipos de estudio,
sujetos de investigacion, técnicas de recoleccion de la informacion, tipo de diserio de investigacion

v principales resultados y conclusiones.

Respecto a los propositos y problemas abordados se tienen que con relacion a las

estrategias de fidelizacion que generan valor en un restaurante del oriente antioquefio se encuentra
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que Martinez Corrales (2023) buscaron como fidelizar a los clientes de un restaurante de comida
vegana, mientras que Garcia Norefia et al. (2024) investigaron como implementar estrategias de
marketing efectivas que le ayuden a fidelizar a los clientes en un mercado competitivo. Por otro
lado se encuentra que Osorio Mesa et al. (2016) hablaron de un restaurante que se encuentra en
estancamiento de crecimiento comercial por falta de fidelizacion de los clientes, Gonzales Rubiano
et al. (2024) trataron de crear estrategias de marketing tradicional para posicionar la marca,
Gonzales Garcia(2017) desarrollaron un plan estratégico que le ayudd a incrementar un 7% de
sus ventas en un afio ,mientras que Osorio Upegui et al.(2025) buscaron disefiar una plataforma
estratégica y un modelo de negocios para una empresa familiar que no cuenta con una estructura

organizacional organizada.

Los articulos que fueron documentados son los siguientes:

De primero se encuentra que Martinez Corrales (2023) proponen estrategias de fidelizacion
para los clientes del restaurante frutos del sol ubicado en el barrio el pefidon en Cali, especializado
en comida vegana y vegetariana. Los académicos presentaban dificultades ya que su marca no
estaba siendo percibida por sus clientes, porque nunca ha implementado campafias ni estrategias
publicitarias, no cuenta con un sitio web de la marca donde sus clientes puedan conocer sus
servicios y productos, y por ultimo tampoco cuenta con instalaciones llamativas que puedan
generar buenas experiencias. Por ellos los autores propusieron que se debiese de investigar sobre

el marketing sostenible, consumo consiente y comunicacion emocional en gastronomia saludable.

Garcia Norefia et al. (2024) disefaron estrategias de marketing para el restaurante H
Hamburgueseria de Pereira. Que enfrentaba problemas para retener a los clientes en un mercado
competitivo y con consumidores cada vez mas exigentes. para ello, mediante encuestas aplicadas
a los clientes y entrevistas realizadas a los administradores, se detectd que la hamburgueseria

carecia de estrategias de fidelizacidon y que contaba con poca visibilidad en redes sociales. Esta
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situacion limitaba la capacidad del negocio para consolidar relaciones a largo plazo con sus
consumidores. Por lo que se les recomendd seglin la investigacion las siguientes alternativas: 1.
Ofrecer descuentos y beneficios exclusivos a clientes frecuentes, asi como promociones en fechas
especiales. 2. Optimizar los tiempos de entrega, con el objetivo de mejorar la experiencia de
compra. 3. Aplicar encuestas poscompra, que permitan conocer el nivel de satisfaccion y obtener

retroalimentacion valiosa para seguir mejorando.

Osorio mesa et al. (2016) Propusieron estrategias comerciales enfocadas en el
posicionamiento y fidelizacion de nuevos consumidores en el restaurante Natto Mercado y Cocina,
los investigadores se plantearon el objetivo darle bases a los clientes para que lleven un estilo de
vida sano ,consiente y equilibrado, el cual se encuentra en estancamiento comercial por lo que
decidi6 generar estrategias de fidelizacion a los clientes actuales y a su vez conquistar mas
comensales en el mismo nicho de mercado; las estrategias que decidieron implementar fueron:
generar una investigacion de mercado; para determinar las necesidades de alimentacion y la
experiencia del publico de Natto ,analizar la DOFA de la empresa ;para determinar en qué estado
se encuentra la organizacion tanto en términos internos y externos , para generar una segmentacion
de mercado, saber con exactitud el tipo de clientes el cual se va a dirigir ,y por ultimo generar
estrategias de marketing(producto,plaza,precio,promocion),los sujetos que se tuvieron en cuenta

fueron los clientes y el personal del area comercial.

Gonzéles Rubiano et al. (2024) implementaron estrategias de marketing tradicional para el
posicionamiento del restaurante Pajares de Yerbabuena, ubicado en Mosquera Cundinamarca
rodeado de una zona industrial, lo que le favorecioé un reconocimiento entre empresas, pero a su
vez les limito su alcance a consumidores locales, esto se debe por la falta de inversion en

estrategias de marketing y la resistencia al cambio.

En lo que corresponde a los marcos de referencias o conceptos utilizados se destacan los
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siguientes: marketing digital y tradicional, programas de fidelizacion, estrategias de mercadeo,
investigacion de mercado. Con relaciéon al tipo de estudio y tipo de disefio de las diferentes
investigaciones se encuentra una tendencia preferencial en los estudios de tipo mixto, El tipo de
estudio mas frecuente fue el cualitativo el cual esta enfocado en datos no numéricos como
(entrevistas y observaciones) para explorar y comprender conceptos y experiencias a profundidad.
Asi como también, el tipo de estudio cuantitativo que se basa en analisis estadistico para medir

variables y probar hipotesis.

En lo que se refiere a los instrumentos de recoleccion de informacion y andlisis los mas utilizados
son las entrevistas, encuestas, herramientas como el DOFA, MEFI y los clientes. Finalmente,
respecto de los principales hallazgos encontrados tenemos que la mayoria estan fallando en la
implementacion de marketing digital y en la falta de estrategias para solucionar inconvenientes o
para evitar problemas que surgen en un mercado tan cambiante, por lo que se concluye que las
estrategias de marketing y la investigacién de mercado son de gran importancia en una empresa
ya que son uno de los pilares fundamentales que ayudan a incrementar las ventas en las

organizaciones.

Por lo anterior podriamos decir que el disefio de estrategia de fidelizacion para generar valor en
el restaurante sabrosuras del mar en el oriente antioquefio es una variable con gran potencial de
estudio, capaz de aportar un panorama que ayude a resolver la siguiente pregunta de investigacion:
¢ Como proponer una proyeccion y escalabilidad del emprendimiento restaurante sabrosuras del

mar en el oriente antioquerio?

Objetivo general

Proponer una proyeccion y escalabilidad del emprendimiento restaurante sabrosuras del mar en el

oriente antioqueio.
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Objetivos especificos
J Categorizar las estrategias de fidelizacion presentes en la organizacion
. Identificar cuales son las estrategias que generan valor en el cliente
. Proponer un conjunto de estrategias que generen impacto en la escalabilidad y

proyeccion del emprendimiento.

Metodologia

Tipo de estudio

La presente investigacion se desarrolla bajo una propuesta de emprendimiento por medio de un
caso de estudio, de corte cualitativo, que busca proponer un disefio de estrategias de fidelizacion
para generar valor en el restaurante sabrosuras del mar en el oriente antioquefio. El estudio es de
caracter exploratorio porque busca analizar como se encuentra actualmente el restaurante y es de

corte descriptivo porque busca identificar la percepcion del cliente sobre la marca (Sampieri et al.,

2014).

Participantes.

La unidad de analisis corresponde a la propuesta de emprendimiento de un restaurante de comida
de mar ubicado en el oriente antioquefio. La muestra fue seleccionada de manera intencional, no

se tuvo en cuenta el sexo ni la edad.

Instrumentos

Para el desarrollo de este trabajo se realizé una recoleccion de informacion a través de un caso de
estudio para la cual se tuvo en cuenta las siguientes categorias de rastreo y posterior analisis:
Estrategias de ventas, Comida de mar y Estrategias publicitarias de fidelizacion. Esta revision se
llevo a cabo entre los meses de julio y noviembre de 2025, utilizando plataformas académicas

como Google Académico.
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Para esto se utilizo la herramienta del Business Model Canvas BMC de Osterwalder & Pigneur,
(2010) la cual como menciona Lozano Chaguay et al. (2019), es una herramienta muy util que
sirve para estructurar y darle forma a la idea de negocio, la cual permite definir con mayor claridad
los componentes importantes del proyecto, tales como la propuesta de valor, los segmentos de
clientes, los canales de distribucion, las relaciones con los consumidores, las fuentes de ingresos,
los recursos y actividades principales, los socios estratégicos y la estructura de costo, permitiendo

entender mejor el contexto en el que se encuentra la empresa.

De igual manera, se trabajo el lienzo de la propuesta de valor, que se entiende como el conjunto
de beneficios que se realizan para atraer y satisfacer las necesidades del cliente. Este instrumento
nos permite explicar de una manera mas clara y comprensible la forma en que la empresa da
soluciones a los problemas del consumidor, lo que ayudara al posicionamiento en el mercado.

(Lozano Chaguay et al., 2019).

OBJETIVOS CATEGORIAS DE RASTREO

Categorizar las estrategias de fidelizacion Estrategias de fidelizacion presentes en la organizacion
presentes en la organizacion

Identificar cudles son las estrategias que Cuales son las estrategias que generan valor en el
generan valor en el cliente cliente

Proponer un conjunto de estrategias que Conjunto de estrategias que generen impacto en la
generen impacto en la escalabilidad y escalabilidad y proyeccion del emprendimiento

proyeccion del emprendimiento

Fuente: elaboracion propia.
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Procedimiento

La investigacion se desarrollo en tres fases: La primera consistio en la contextualizacion tedrica
que permitid establecer el estado del arte de la cuestion. Donde se pudo plasmar a través de una
matriz de investigacion el estado actual a la pregunta de como generar estrategias de fidelizacion
que generan valor a la proyeccion y escalabilidad del emprendimiento restaurante sabrosuras del

mar en el oriente antioqueno.

La segunda consistid en el trabajo de campo, en la cual se construyd el instrumento para la
recoleccion de datos a través del marco tedrico, donde se pudo recopilar informacion actualizada

sobre estrategias de ventas, comida de mar y estrategias publicitarias de fidelizacion.

Y la tercera fase fue la de organizacion, presentacion y andlisis de los datos realizados bajo la

modalidad de estudio, a través de un desarrollo de negocio como lo es el BMC y el lienzo de valor.

Resultados y Discusion

El resultado principal que se obtuvo fue el analisis del modelo de negocio por medio del BMC
(Business Model Canvas) que ayudo a organizar y detallar la propuesta de valor de Sabrosuras del
Mar. La cual se fundamenta en Estrategias de fidelizacion que se podrian generar en un restaurante
de comida de mar. Gracias al modelo se pudo identificar con mayor claridad el segmento de
clientes objetivo al que se enfocard, el cual estd conformado por consumidores amantes a la
gastronomia que les guste probar sabores diferentes a los de su cultura. A partir de esto, se
establecieron beneficios y aliviadores enfocados en la satisfaccion del cliente y atencion

personalizada con el fin de generar experiencias positivas al consumidor.

La propuesta de valor se convirtié en un punto elemento distintivo de la marca, el cual esta enfocado
en la exclusividad gastrondmica y cultural, que permita un despliegue de conocimiento respecto al

producto ofrecido, también la ayuda a generar sensaciones a través de la gran variedad de productos
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de manera saludable y nutritiva. Ademas, este modelo nos ayuda a determinar con claridad los
recursos claves que se pueden utilizar con el cliente. A continuacion, se ilustran los datos obtenidos.

Figural. Propuesta de valor para un restaurante de comida de mar.

Creadores de alegrias

Contar con personal netamente de la costa
gue tenga la sazon y contar con una carta
amplia

Alegrias

Cumplir con sus expeciativas ya sea porque
el producto fue bueno o porque le ofrecieron

Agaquramos al momento de contratar los una amplia gama de produclos

meseros que tengan buena actitud,que sean
amables y que se aprendan de memoria los
menu y sUs preparaciones

Productos y servic

Resalverle todas las inquietudes
presentadas en el momento los hace sentir
que son importantes para el establecimeinto
lo cual les genera emociones positivas

rabajos del clieni¢

Utilizar ingredientes fresco y de alta
calidad y de nunca servir un plato que no
cumpla con los requisitos adecuados
para salir a lamesa

Asegurandonos que todo este limpio en
especial los barios y la cocin, decorar
acorde a tu producto o servicio y colocar
musica agradable .

Contar con personal proactivo que pueda
identificar la necesidad del cliente a simple

vista en el momento justo

Crearles momentos de calidad con sus
familiares o amigos atraves del ambiente o
comida

El clente espera que se le
offezca varias opeiones de
platos y sobre todo que tengan

Contratar personal con habiidades buen sabor
interpersonales como la empatia escuicha
activa y capas de resolver problemas se debe
dejarlos ser y no tratarlos como un robot ya que

la autenticidad crea una mejor conexion

Generar la sensacion de que su dinero y
fiempo no fueron perdidos

El cliente espera que lo aliendan de manera
rapida y eficiente, ya que normalmente no
cuenta con tiempo y tiene una necesidad de
saciar su almentacian

-

Usar la iluminacion adecuada, musica de
fondo adecuada y una decoracion coherente
con el restaurante hace al establecimiento
un lugar agradable para compartir en familia
y amigos

" Frustraciones

Aliviadores de frustraciones

El cliente aparte de comer bueno, busca
que  sé le genere  experiencias
emocionales que sean memorables,con
ambiente tranquilo,limpio y agradable para
compartir con amigos y familiares ,

Mala calidad del producto por no contar con

| i I
Buscar personal capacitado y proveedores olooveedores certicados .

confiables que se encuentren calificados
para distribuir pescados y mariscos

Utilizar precios coherentes con lo que se

Cuando los tiempos de entregas se extienden y hacen
ofrece y adsequible para la comunidad

Invertir en capacitaciones continuas para el ! )
perder mucho tiempo al cliente suele haber un mal servicio

personal a cargo del servicio al cliente y en
tecnologia que ayude agilizar los,pracesos

El cliente espera que el coslo de producto se
vea reflejado tanto en la calidad como en ¢

Convertir el establecimiento en un lugar
agradable franquilo con musica
suave,decoracion con relacion al producto
que ofreces y sobre todo impio

Cuando el estableciemiento se encuentra sucio y es
ruidoso para compartir en familia momentos agradables .

Cuando no logran cumplir las expectativas del cliente el

producto suele convertirse en algo costoso
Justificar el precio a travez de la calidad de

los ingredientes y el origen del producto

Fuente: elaboracion propia
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Figura 2. Modelo CANVAS para negocio de un restaurante de comida de mar.
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También se obtuvo la estructura del modelo de negocio Business Model Canvas definiendo las variables

mas importantes que ayudan a visualizar los componentes claves para la generacion de valor y alineacion

del negocio (Lozano Chaguay et al., 2019). Los datos se ilustran a continuacion.

propuesta de valor

& Desarrols de stlividedes ssralSgicas
que impacten los gustos y

Exclusividad gastrondmica v cullursl, que
parmita un deaplisgus de conocimisnto

* Proveadorss de frutss y verduras, proferencias que asle presantena respacto al produsto ofrecida, generands
& Proovedores de nswmod y lok clientes pars asd suplr & ASMEACMONES & Travel de & gran variedad
empacses necesidad o desso de produntos de manera saludable y
« Empreans dormicilinriag . = Estrateging publicitorias por modiode  nutritiva. El pescade y marsco segin
« Agenciaa de marketing y redes socisles que atraigan vinculeny  (pega la fusnte) apara vales nutriclanal
pubilicidad. fidelicen a los clientes. AUESTTD ONEANISMO PONGUE SN LA
* Cannlos de comuricacion que fupnte de proteinna ce sty colided,
perrritan identificar las opiniones y erngras y de bajas calorins, Contienen
paraciones di los chantes rep Putiientes esneisles y deidos grases
ol sstnblecimisnto. omega-1, y tienon pocas grosss

saturadag,

Recursos claves

Personas, conocedoras de ks cullura del
producta ofrecida en ests caso comida
cha mar

Recursos Fisicos, cama wn
satablacimianto que cusnte con

Conocamientos eapecilzadoarespecto a
I refrigeracion del pastado y marisoos.

estructura de costo

coated fijos ee encusntes |
Alquiler del &4 tablscimiento Matera prfma necesana para empezar o luncionamiento del restaurante pago de

ricimana & loa emplsados marketing y publicidsd v pago ds loa servicioa publicos | Eventos

Coslod variables:
suministros de limpiaza y desinfeccion mano de obea adicional &n temporada alta compra de materia prima.

Fuente: elaboracion propia.

Para complementar el modelo CANVAS se anexa un enlace con el plan financiero que

emprendimiento se ha planteado durante 1 afios.

Detalle plan financiero en el siguiente enlace:

relaciones con el cliente

e establacers relacidned perponalizadas
y reapatuoas con &l fin de generar
exparencing poaltivas hacla o clisntre |

A traved o8 und SOMUMNCHE|oN smpatics
Atencion proactiva y solucion rapida a sus
naceskdades.

canales

= Lad redes sociales como
{facebockinatagram y whatsapp Json
wn rredlo de comunlcacion
pubdcitaria efectivo que hoy en dia
esta siendo muy utilizadado para dar a
conooer loa productos o sendcos .

= Créar un sitio web pars genera
wialblkdad o la smprean .

» Participar &n las lerias de
emprendimiento que resliza of
municiple 200 una cparunidad par
dar & conoter & sstablasimisntn.

segmentos de clientes

* Profesionales que cwenten con el
poder sdquisitive pars  compear el
produsts,

 Personns smantes a ks gastronomio
¥ que les gustn probar  ssbores
diferentes a los de su culturs .

» Usuwica gQue optan por Ccomes
cosnida ahhainbe

s Grupos de forndiss gques tenen coma
tradicion realizar  reuniones  parn
compaic todos en conjunts los lines
de ssmana

fuente de ingreos

Venta de alimentos v bebidas an o restaurante
Servicio a domicilio

el

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x95PuW hfUljDxGO0BvalLU9ThH9 wFCxgLyWWy

PHKMs/edit?usp=sharing



https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x95PuW_hfUljDxGO0BvaLU9ThH9_wFCxgLyWWyPHKMs/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1x95PuW_hfUljDxGO0BvaLU9ThH9_wFCxgLyWWyPHKMs/edit?usp=sharing

Resumen plan financiero:
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Mes Cantidad proyectada
UL 200
AGO5TO Q27
SEPTIEMEBRE o254
CCTUBRE SE3
MNOVIEMEBRE 1012
DICIEMBRE 1045
EMERD 1074
FEBRERO 1106
MARZD 1140
ABRIL 1174
MAAYD 1209
JUMIC 1245
Juuc 1283
AE05TO 1321
SEPTIEMEBRE 13561
CTUBRE 1402
MOWIEMERE 1444
DICIEMBRE 1487
EMERD 1532
FEBRERO 1678
MARZD 16245
ABRIL 1874
MAYD 1724
JUNIC 1778

Precio unitario (%)

£22,000.00
$22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£22,000.00
£23,000.00
£23,000.00
£23,000.00
$23,000.00
£23,000.00
£23,000.00
$23,000.00
£23,000.00
£23,000.00
£23,000.00
£23,000.00
£23,000.00

Ingresos proyectados [5)

£18,800,000.00
520,394,000.00
£20,988,000.00
£21,626,000.00
£22,264,000.00
522,045 ,000.00
523,628,000.00
£24,332,000.00
£25,080,000.00
£25,828,000.00
£26,598,000.00
£27,390,000.00
528,505, ,000.00
£30,383,000.00
£31,303,000.00
532,246,000.00
£33.212,000.00
£34,201,000.00
$35,235,000.00
£36,294,000.00
B37.375,000.00
£38.502,000.00
£30.652,000.00
540,248,000.00

Crecimiento mensual de 3 % y aumento del 5 % del precio en el segundo ano.

Fuente: Elaboracion propia.

Conclusiones

19

El desarrollo de este proyecto permitidé evidenciar la importancia de una proyeccion y

escalabilidad del emprendimiento restaurante sabrosuras del Mar en el Oriente antioquefio. A

partir del estudio realizado y de la aplicacion de herramientas como el Business Model Canvas y

el Lienzo de Propuesta de Valor, se logro estructurar una propuesta empresarial solida, enfocada
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en la satisfaccion del cliente y la fidelidad del consumidor ya que funcionan como principales

factores para el crecimiento de la organizacion.

En primer lugar, se concluye que al categorizar las estrategias de fidelizacion presentes en
la organizacion se puede evidenciar que estas se agrupan en tres categorias las cuales son: 1.
Estrategias de servicio al cliente la cual incluye la atencion personalizada, servicio posventa, y
sobre todo la actitud del personal encargado de satisfacer las necesidades del cliente. 2. Estrategias
publicitarias y de marketing la cual esté relacionada con el marketing digital y la segmentacion de
mercado para realizar la publicidad de acuerdo con el publico objetivo. Y 3. Las estrategias
promocionales o incentivos, donde se realizan descuentos, promociones y se crean programas de
referidos los cuales ayudan a incentivar al cliente a que realice recompras y permite atraer nuevos
consumidores. Todas estas estrategias reflejan que el restaurante se preocupa por la experiencia
que se le pueda brindar al cliente, por la visibilidad que se le pueda generar a la marca y de ofrecer

recompensas a los consumidores.

En segundo lugar, se logra identificar cuales son las estrategias que generan valor en el
restaurante, para la cual se evidencio que el crear experiencias gastronomicas al cliente a través
de sabores tipicos de la costa y ofrecer una atencion personalizada le da un plus diferencial al
restaurante, lo que lo convierte en algo exclusivo y llamativo, lo que ayuda a aumentar la
percepcion de valor del cliente hacia el restaurante. Otra estrategia seria la de contar con medios
de comunicacion como las redes sociales y los sitios web con la finalidad de mantener en constante
comunicacion con el cliente y poder resolverse dudas o inquietudes que se les pueda presentar en

el transcurso de compra del producto o servicio.

Esto permite proponer un conjunto de estrategias que generen impacto en la escalabilidad
y proyeccion del emprendimiento que se encuentra orientado en el fortalecimiento del marketing

digital ya sea a través de campafias publicitarias pagadas en las redes sociales o por medio de
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estrategias orientadas a crear sitios web profesional, ya que el marketing digital desempena un
papel fundamental en las empresas porque aumenta su alcance y visibilidad en el mercado de
manera rapida y efectiva, a través de herramientas tecnologicas, como sitios web, programas de
recompensas y estrategias de referidos, se puede facilitar la interaccion con el cliente y a su vez
lograr tener sentido de pertenencia por la marca. Esto permitié determinar que el marketing digital
desempefia un papel fundamental en las empresas porque aumenta su alcance y visibilidad en el
mercado de manera répida y efectiva, a través de herramientas tecnologicas, como sitios web,
programas de recompensas y estrategias de referidos, se facilita la interaccion con el cliente lo que

permite lograr tener sentido de pertenencia por la marca.

Finalmente, se concluye que para la proyeccion y escalabilidad del emprendimiento restaurante sabrosuras
del mar en el oriente antioquefio es necesario mantener una actualizacion constante de las estrategias de
fidelizacion, acorde con las tendencias del mercado y las necesidades cambiantes de los consumidores. Este
estudio contribuye al fortalecimiento del sector gastrondomico local, al ofrecer un modelo replicable que
combina la teoria del marketing relacional con la practica empresarial, promoviendo asi el desarrollo

econdmico y la innovacion en el Oriente antioquefio.
Referencias

Garcia Norefia, N., Rios Gallego. (2024). estrategias de marketing para generar fidelizacion de
clientes en el restaurante la H Hamburgueseria de Pereira, universidad catolica de Pereira,
proyecto de grado-https://repositorio.ucp.edu.co/server/api/core/bitstreams/al Sae2ct-
cbac-4af8-8463-10e020db76dd/content

Gomez Garcia M.Sequeria Narvaez M (2015) estudio del comportamiento del consumidor (p14)
Universidad autobnoma de nicaragua
https://repositorio.unan.edu.ni/id/eprint/3924/1/3084.pdf

Gonzales Garcia, K.L.(2017). plan estratégico de mercadeo para el restaurante de comida tipica
“cocora fusion” de la ciudad de Cali, universidad autonoma de occidente-
https://red.uao.edu.co/server/api/core/bitstreams/384c898c-9056-4843-b890-
fb7cbe788311/content

Gonzales Rubiano, N., Jiménez contreras, D., & urbano montafio,J.(2024).estrategias de marketing
tradicional para el posicionamiento de la marca del restaurante pajares de yerbabuena
,2universidad agustiniana-
https://backend.uniagustiniana.edu.co/server/api/core/bitstreams/fce886¢cd-d571-4¢73-



UNIREMINGTON'

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON 22
RES. 2661 MEN JUNIO 21 DE 1996

81e0-3827¢3169155/content

Hernandez-Sampieri, R., Fernandez, C., & Baptista, P. (2014). Metodologia de la investigacion
(6. ed.). McGraw-Hill.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2013). Marketing (14.* ed.) . Pearson Educacion.
https://campus.eco.unlpam.edu.ar/pluginfile.php/154367/mod_resource/content/1/Mark
eting%20Kotler-Armstrong.pdf

Kotler, P., & Keller, K. L. (2006). Direccion de marketing (12.* ed.). Pearson
Educacion.https:/frrq.cvg.utn.edu.ar/pluginfile.php/14585/mod_resource/content/1/libr
0%20direccion-de-marketing%?28kotler-keller 2006%29.pdf

Kotler, P., & Keller, K. L. (2012). Direcciéon de marketing (14.* ed.). Pearson Educacion
https://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-
marketing-14edi-kotler1.pdf

Kotler. (s. f.). Andlisis de la competencia [Documento PDF]. Cargado por C. Garcia.(2023, 20 de
abril) https://es.scribd.com/document/639712272/ANALISIS-DE-LA-COMPETENCIA

Lozano Chaguay, L., Caicedo Flores, J., Fernandez Bayas, T., & Onofre Zapata, R. (2019). El
modelo de negocio: metodologia canvas como innovacion estratégica para el disefio de
proyectos empresariales. 4 (CIEIS2019), 87-99. https://zenodo.org/records/3594015.

Martinez corrales, M.A. (2023). Estrategias de fidelizacion para los clientes del restaurante de
productos vegetarianos/veganos “frutos del sol”, universidad Santiago de Cali-
https://repositorio.usc.edu.co/server/api/core/bitstreams/92a96d29-7e18-47e1-98ct-
696dd414fde9/content

Martins, I., Pérez, J. P., Moreno-Goémez, J., & Lopez, T. (2024). El espiritu emprendedor de los
estudiantes universitarios en Colombia: Resultados del proyecto GUESSS Colombia
2023-2024. Universidad EAFIT.

Maussa-Pérez, F. O., Urrego-Marin, M. L., Torres-Velasquez, J. A., Diez-Echavarria, L. F.,
Bermudez-Herndndez, J., & Valencia-Arias, A. (2021). Exploraciéon de factores que
motivan a los estudiantes universitarios a crear empresas en Medellin, Colombia. Revista
Lasallista De Investigacion, 17(2), 209-221. https://doi.org/10.22507/rli.v17n2al5

O’Guinn, T. C., Allen, C. T., & Semenik, R. J. (2012). Publicidad y promocion integral de marca
(6. ed.). Cengage Learning

Ortiz Vite,A.,Mejia Ruperti ,L & Ortiz Vite ,R(2024). Estrategias de ventas para la mejora del
servicio al cliente en peluqueria “Alexandra” de San Vicente. ULEAM Bahia Magazine
(UBM) E-ISSN 2600-6006, 5(9), 131-139. https://doi.org/10.56124/ubm.v5i9.016

Osorio Mesa ,S., Giraldo Echeverria, P.(2016) desarrollo de una estrategia comercial para Natto
mercado y cocina ,universidad EALtrabajo de grado para optar por el titulo de ingenieras
administrativa-https://repository.eia.edu.co/server/api/core/bitstreams/5125a543-9cf7-
43¢cb-9210-cabcf69454a3/content

Osorio Upegui, SY & Gonzales bedoya. (2025). modelo de negocios para la linea de negocio café
emblema de la empresa agroindustria la bonita, en el municipio de salgar Antioquia -
https://repository.udem.edu.co/bitstream/handle/11407/8996/T MBA_905.pdf?sequenc
e=1&isAllowed=y


https://doi.org/10.22507/rli.v17n2a15

UNIREMINGTON'

CORPORACION UNIVERSITARIA REMINGTON 23
RES. 2661 MEN JUNIO 21 DE 1996

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation. Wiley.

Parra-Bernal, L. D., & Argote-Cusi, M. L. (2024). Factores asociados a los empresarios
establecidos en Colombia desde el enfoque GEM entre 2006 y 2022. Lecturas de
Economia, 101, 105-134. https://doi.org/10.17533/udea.le.n101a351807

Porter M(1980)Competitive strategy:techniques for analyzing industries and competitors
http://ijevanlib.ysu.am/wp-content/uploads/2023/02/Michael-E.-Porter-Competitive-
Strategy.pdf

Ron Tidhar, Benjamin L. Hallen, Kathleen M. Eisenhardt (2024) Measure Twice, Cut Once: Unit
Profitability, Scalability, and the Exceptional Growth of New Firms. Organization
Science 36(1):88-120.https://doi.org/10.1287/orsc.2021.15970

San martin, S. y Camarero, C. (2010): “Los determinantes de la confianza del comprador online.
Comparacion con el caso subasta”, Cuadernos de Gestion Los determinantes de la
confianza del comprador online. Comparacién con el caso de subasta

Schmitt, P., Skiera, B., & Van den Bulte, C. (2011). Referral programs and customer value.
https://www.researchgate.net/publication/345529390 Referral Programs and Custome
r_Value

Villalba Merlo F. J (2005) la promocion de ventas y los beneficios percibidos por el
consumidor(p3) la universidad del pais vasco

Villalba Miranda R. Medina Chicaiza R & Abril flores J(2017).el marketing como estrategia para
la fidelizacion del cliente.polo del conocimiento(p3)
https://polodelconocimiento.com/ojs/index.php/es/article/view/198/pdf


https://doi.org/10.17533/udea.le.n101a351807
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=274320134002
https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=274320134002

