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RESUMEN

El plan de negocios para la creacion de una empresa de asesoramiento
gastronémico “QEATQO”, en la ciudad de Quito, se plantea al considerar que hoy en
dia la industria de alimentos y bebidas esta sufriendo estragos por la falta de
asesoramiento gastronémico. Si tomamos en consideracion datos estadisticos
actuales que sefialan que aproximadamente 1 de cada 10 restaurantes se cierran
en la capital, tomando en cuenta esta estadistica, el enfoque de la empresa es
brindar un plan de asesoramiento gastrondmico tanto a emprendedores que
buscan un “start up” arranque de negocios vinculados a la industria de alimentos y
bebidas y a empresarios que ya tienen su negocio y buscan una reingenieria

‘reengineering” para obtener mejores resultados.

El objetivo que tiene el desarrollo de este proyecto, es encontrar la viabilidad de
presentar una empresa que disponga de un plan operativo que logre despertar el
interés de emprendedores y empresarios vinculados a la industria de alimentos y
bebidas, con el fin de solventar expectativas de que los establecimientos con el
plan pueden brindar un excelente servicio, acompafiado de un buen producto, que
aseguren buenos resultados con el manejo riguroso de procesos con altos

estandares de calidad.

Para alcanzar las metas deseadas, se realizara un proceso de investigaciéon de
mercado el cual esté enfocado a entender la situacion actual de la industria de
alimentos y bebidas, mediante la vinculacion de los emprendedores y empresarios
de estos establecimientos. El analisis del mercado nos posibilitar4 alcanzar el
objetivo propuesto mediante encuestas y entrevistas que permitan mostrar los
resultados que se estudiara en el proyecto propuesto. El plan de accion se basa en
factores que se desarrollan en dos partes: la parte administrativa y la parte
operativa. Todas estas pautas deberdn estar vinculadas con estrategias
encaminadas a cumplir los objetivos y, de esa manera, tener una propuesta con un
valor agregado para cada empresa. Para comprender la viabilidad del negocio y la
inversion que este proyecto necesita, se realizara también el estudio financiero en
el que se debe reflejar cada rubro involucrado para definir el valor que finalmente
tendria el negocio. Todos esos factores previamente se desarrollan y analizan a

profundidad a continuacion.



ABSTRACT

The business plan for the creation of a gastronomic consulting company
"QEATQ", in the city of Quito, arose from the realization that today the food and
beverage industry is suffering from a lack of gastronomic advice. Approximately
1 in 10 restaurants have gone out of business. Given this high failure rate for
restaurants, this company's approach will be to provide a gastronomic advice
plan to entrepreneurs seeking a startup of businesses linked to the food and
beverage industry, and owners who already have their business and are looking

to reengineer their operations for better results.

The objective of this project is to find the viability of a company that has an
operational plan that increases the interest of entrepreneurs and owners linked
to the food and beverage industry. This, this advice can solve expectations that
the establishments can provide an excellent service accompanied by a good
product, obtaining good results handling rigorous processes with high quality
standards.

In order to obtain the desired results, a market research process will be applied
which will be focused on the current situation of entrepreneurs and owners
linked to the industry, to study the target market, surveys and in-depth

interviews will be conducted to analyze it in the proposed project

The activity of this business is that the action plan is based on two factors,
administrative and operative that can develop in a better way the goal of the
company that is the gastronomic advice. Guidelines will be developed that link
specific strategies to meet the objectives and result in added value for each
company. In order to understand the viability of the business and the investment
that this project needs, a financial study will be carried out which will reflect

each item involved and how much value the business would ultimately have.

All aspects mentioned above will be developed and analyzed in depth below.
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INTRODUCCION

En la ciudad de Quito se ha vuelto comin encontrar nuevas empresas de
alimentos y bebidas con diversas tematicas, que se dirigen a diferentes nichos
de mercado. Esto ha determinado un crecimiento de la industria. Un importante
namero de personas buscan emprender como propietarios de restaurantes
para obtener beneficios econdmicos, conocedores de que un local de esta

naturaleza puede producir significantes ganancias economicas (Walker, 2011).

Por otra parte, el Chef David Barriga explica que en estos negocios el tiempo
se mide de una manera distinta. "Suele pasar que, de cada 10 sitios de comida,
tras el primer semestre sobrevivan ocho y que al final del afio solo se
mantengan cinco" (Vela, S.f.). Otra de las razones para el declive de un
restaurante pudria ser los cambios demogréficos de la zona en la que se
encuentra. Generalmente las areas suben y bajan desde la perspectiva
econémica y social, generando cambios que son percibidos en
establecimientos de alimentos y bebidas. Es por ello que su entorno fisico, sus
procesos y menu deben estar en constante cambio para que siga siendo
atractivo a pesar de las modas que pasan (Walker, 2011, pp. 18-20).

“‘QEATO” es una empresa de asesoramiento gastronémico, que nace al ver
que el crecimiento de establecimientos de alimentos y bebidas, es algo comun
en la ciudad. ElI Chef Dimitri Hidalgo, explica que la falta de asesoramiento en
la industria es un gran problema que conlleva a que restaurantes nuevos no
permanezcan en el mercado mas alla de dos afios. Mucho de los restaurantes
de la ciudad son administrados por personas que no conocen de la industria
qgue se enfocan en el producto final, mas no en el proceso de la cadena que
debe tener un restaurante (Hidalgo, D. Comunicacion Personal, 2016). Otro
aspecto importante, se orienta a los chefs que son duefios de los restaurantes
que tienen la ventaja de contar con experiencia en el ambito, sin embargo,
cientos de chefs tienen menos conocimientos sobre los costes, marketing y

finanzas que son necesarios para el éxito de un restaurante (Walker, 2011, pp.



13-21). Debido a eso John Walker nos dice que: “Poseer y operar un
restaurante implica riesgos considerables pero que algunas personas se han
vuelto ricas y otras pobres al manejar un negocio de este tipo” (Walker, 2011,
p. 51).

Objetivos

Objetivo General

Analizar la viabilidad para la creacion de una empresa de asesoramiento
gastronémico dirigida a propietarios y emprendedores (futuros propietarios) de

establecimientos de alimentos y bebidas en la ciudad de Quito.

Objetivos Especificos

o Realizar una investigacion de mercado del sector de influencia del
negocio propuesto.

« Establecer una planificacion estratégica para una gestion adecuada de
la empresa.

e Proponer un plan operativo objetivo para la empresa.

o Desarrollar un plan de inversion y un analisis financiero que permita la

identificacion de la factibilidad del negocio propuesto.

Metodologia

Para la adecuada recopilacibn de datos la empresa de asesoramiento
gastrondmico “QEATQO”, se basara en la metodologia descriptiva, la cual se
usara para especificar las propiedades y entender la descripcién de
caracteristicas del objeto de estudio por medio del andlisis profundo y exacto
de las actividades y procesos. La metodologia del estudio sera cualitativa y
cuantitativa que se soportara en técnicas como la encuesta, la entrevista e

informaciéon secundaria como la revisibn documental. De este modo se



analizara la informacién recopilada que pueda permitir estudiar de una buena
manera el giro del negocio y el comportamiento del consumidor. (Bernal, 2010,
pp. 110-113).

Justificacién

El presente proyecto busca generar una alternativa de negocio, por esa razén
se enfoca en el asesoramiento de establecimientos gastronémicos en la ciudad
de Quito. EI mismo promovera asistencia técnica en: gestion administrativa,
procesos de produccién, estandares de servicios, asistencia financiera, gestién
de la calidad y marketing. “QEATO” contara con expertos de la industria
(freelance) que estan en el dia a dia a la vanguardia de nuevas tendencias
gastrondémicas, para poder dar un servicio de calidad en las cuatro areas
fundamentales de un establecimiento de alimentos y bebida: produccion,

finanzas, recursos humanos y marketing (Guevara, 2012).

Con lo anteriormente expuesto este trabajo estd articulado al Plan Nacional del
Buen Vivir 2013-2017 en el objetivo 10; “Impulsar la transformacion de la matriz
productiva”; politica 10.3, “Diversificar y generar mayor valor agregado en los
sectores prioritarios que proveen servicios”; lineamiento a; “Fortalecer el sector
servicios, para la creacion y fomento de empleo inclusivo” (Secretaria Nacional

de Planificacion y Desarrollo, 2013).

Simultdneamente se articula a los lineamientos de la Universidad de las
Américas “Sociedad, comunidad y cultura” (Universidad de las Américas, 2014)
y a la linea de investigacion de la Escuela de Hospitalidad y Turismo “Creacion
y mejora continua de empresas turisticas y de hospitalidad” (Escuela de
Hospitalidad y Turismo, 2015).



1. CAPITULO I. MARCO TEORICO

El término gastronomia se define como el conocimiento del arte de comer
(Gallego, 2004). Se relaciona con la necesidad bioldégica de comer que tienen
los humanos y cémo esta necesidad puede ser satisfecha eligiendo diferentes
maneras de alimentarse. Por ejemplo, se puede satisfacer esa necesidad con
el simple hecho de comer por alimentarse; o, se puede elegir saciar la
necesidad, como un placer mediante la seleccion de un tipo especifico de

comida y su mayor o menor abundancia (Sanz Armendariz, 2001).

Adicionalmente, Charles Monselet en el siglo diecinueve dio a la gastronomia el
significado del arte del buen comer. A partir de esta definicién, Curnonsky
(principe de los gastronomos y fundador de la Academia de gastronomos) crea
el término “gastrondmadas”, quienes buscan producciones refinadas al arte
culinario (Larousse Dictionnaire Gastronomique, 2000). Inclusive, el vocablo
gastronomia es una relacién estrecha entre cultura y alimento, que permite
definirlo como la ciencia de la buena cocina y buena bebida en todo aspecto de

cultura y alimentacion.

Entonces, el restaurante relaciona la cocina y la alimentacién, articula los
factores de situacion social, cultural y econdmica de cada pais y aporta
caracteristicas para el desarrollo culinario de cada nacion (Molina, 2003). Las
actividades que relacionan al restaurante, segun la cita de M. I. Castellano, en
su libro “Procesos de servicio en restaurante”, hacen referencia al consumo de
alimentos y bebidas y, sefiala que los establecimientos se preparan para estas
actividades con servicios complementarios que tienen el fin de la elaboracion,

venta y servicio de sus productos (2011).

Asimismo, restauracion y restaurante viene del galicismo restaurant entendido
como el intercambio de un servicio de alimentos y bebidas a cambio de un
valor monetario (Castellanos, 2011). Con la revolucion francesa se genero la

creacion de tabernas donde la gente concurria a alimentarse, a partir de ahi se



crearon los restaurantes como establecimientos mas elitistas. Estos
restaurantes, como tales, ofrecian una gran variedad de platos con cartas
amplias y con muchas opciones. Los restaurantes no solo brindaban el servicio
de comida, sino también un lugar agradable de un buen ambiente para ser bien

visto (Santamaria, 2004).

El proceso dentro del mundo de los establecimientos gastrondémicos es la
interrelacion entre el personal, la materia prima, las instalaciones y los
procesos que se realizan para obtener un producto final acompafado de un
servicio listo para su consumo (Montes, Lloret, y Lopez, 2009). Por la parte
posterior de un restaurante existen actividades como la compra, recepcion,
almacenamiento, emision, preparacion, lavado de vajilla, saneamiento, tareas
de gestion como mercadeo, administracion, contabilidad, finanzas y control. Por
la parte externa las operaciones son las que se interactla con el cliente como

es el servicio, facturacion y tareas de limpieza (Walker, 2011, p. 229).

Una empresa es una entidad que se dedica a una actividad industrial, mercantil
0 prestacion de servicios a cambio de un fin lucrativo (Guadalupe, Garcia, &
Sacristan, 2012). De la misma manera, el diccionario de economia define
como:
“Entidad formada por un capital social y que, aparte del propio trabajo de
su promotor, puede contratar a un cierto nimero de trabajadores. Su
propadsito lucrativo se traduce en actividades industriales y mercantiles o,

la prestaciéon de servicios” (Andrade, 2005).

El modelo de negocio planteado es de modalidad de B2B, es decir una
empresa que se dirige a otras empresas. Con esta modalidad se puede
intercambiar los servicios a otras empresas y no necesariamente a personas
particulares (Human Level, Sf). Para Paul Hague, Nick Hague y Matthew
Harrison, autores de B2B Marketing: What Makes it Special lo definen como:
“conocer las necesidades de otros negocios, pero sabiendo que al final, la

demanda de los productos hechos por éstos, terminard siendo usado por



consumidores particulares en sus casas”(Mesa editorial Merca 2.0, 2013). Por
eso el valor de las transacciones de negocio a negocio se pagan por servicios
costosos y son decisiones pensadas en el costo-beneficio (Shopify, Sf). Es
decir brindar servicios a otras empresas implica ser participe en procesos de

competencia para tener la mejor oferta (Human Level, Sf).

Normalmente, los servicios ofertados por Internet permiten al mercado
contratar servicios mas asequibles y se maneja una menor inversion en temas
de publicidad y marketing (Human Level, Sf). Por lo tanto, la motivacion para
las empresas de contratar servicios de B2B se basa en el precio, la garantia, y
la calidad (Mesa editorial Merca 2.0, 2013). Las personas que toman estas
dediciones son propietarios, definidos por la Real Academia de la lengua como:
“personas que tiene cargo u oficio que le pertenece” (Real Academia Espafiola,
2014). Por otra parte, futuros propietarios o emprendedores y son quienes
tomaran las decisiones de contratar los servicios de asesoramiento y
emprender algo, es decir empezar un negocio con un gran empefio (Real
Academia Espafiola, 2014). Estos dos perfiles son el publico objetivo en esta
propuesta de negocio.

Por lo tanto, la empresa de asesoramiento gastrondmico plantea un analisis de
los procesos que se manejan tanto en su entorno interno como externo.
Normalmente las auditorias se realizan en la parte administrativa, en el area
contable y en el area operativa. Ademas, es una herramienta clave que permite
tomar decisiones para realizar cambios que permitan optimizar o mejorar la
organizacién. La asesoria propuesta permitiria consolidar las operaciones en el
presente y adoptar un modelo de gestion de mejora continua en el futuro para
cumplir sus objetivos y llegar a los resultados proyectados (Franklin, 2007).

Por medio de metodologias y un andlisis sistematico nos dice Enrique
Benjamin Franklin: el tener instrumentos de validacion, normas de calidad, un
equipo de trabajo serio y responsable permiten a una empresa obtener un

mejor nivel de desempefio. Conocer en profundidad una empresa nos permitira



convertir las malas experiencias y transformarlas en conocimientos para un
mejor medio de control, un incremento de la produccion, una mejor y mas
eficiente productividad, tener una buena organizacion, mejorar el servicio,
manejar adecuados niveles de calidad y cumplir la mision y vision de la

empresa (Franklin, 2007, pp. 3-12).

Para que, se realice una correcta auditoria gastronémica como nos dice Sandra
Cabrera: “El marketing gastrondmico es cuando la experiencia se convierte el
momento de consumo en un recuerdo memorable” (Cabrera, 2013, p. 165). A
pesar de que un establecimiento de restauracion tiene una categorizacion de
acuerdo a su precio, a su producto y a su actividad, éstas deben demostrarse
en la satisfaccion del cliente. El andlisis del estado actual de la empresa es una
radiografia que permite determinar cuales son sus fortalezas y sus debilidades.
Después de ello se tomard la decision de ajustar, mejorar y realizar los
cambios que requiere la parte operativa y administrativa para que el negocio de

alimentos y bebidas pueda generar mas ingresos (Walker, 2011).

La calidad es uno de los factores mas importantes al momento de realizar una
auditoria. La calidad es definida como la comparacion de las expectativas de
los clientes con la percepcion del servicio. Adicionalmente, este concepto de
calidad se ha adaptado a la industria hotelera donde se entiende que al ofrecer
un producto y servicio se ofrece también un soporte tangible importante, que es
valorado por el cliente que consume el servicio. En la correcta gestion de ese
servicio, el cliente puede realizar la repeticion o la recomendacion del consumo
para mantener o incrementar la rentabilidad de la organizacion (Santoma
Vicens y Costa Guix, 2007).

De esa misma manera, Lovelock (2010) dice que todo producto es un servicio
y que por ende todo consumo es para satisfacer una necesidad. También
menciona que en la industria hotelera, muchas empresas compiten en area de
servicios (Santoma Vicens & Costa Guix, 2007). Asi es, como la calidad en el

servicio aparece conceptuandose como dice Oh Haemoon: “Significa



satisfaccion del cliente, repeticibn de compra y recomendacién posterior. Un
consumidor satisfecho implica un incremento de la rentabilidad, de la cuota de
mercado y del retorno de la inversion” (Oh, 1999). Asi, la calidad de un
establecimiento de alimentos y bebidas debe enfocarse en la calidad, en la
gestibn de procesos, servicio al cliente, satisfaccion del mismo, sanidad,
aspectos nutricionales y hedonicos (Walker, 2011).

Los elementos fundamentales a utilizar en una asesoria gastronémica deben
ser el conocimiento de una auditoria, el manejo de calidad, los procesos
gastronomicos, la satisfaccion del cliente y la participacion proactiva del
personal. De esta manera una empresa de alimentos y bebidas puede que
llegue al éxito (Gutiérrez, 2014). Para asegurar el éxito se puede recurrir a la
administracion estratégica que permita ir realizando ajustes de acuerdo a las
condiciones del mercado y a los requerimientos de los clientes. La estricta
observancia a las normas de calidad, sanidad, seguridad y su intima relacion
con la oferta diaria de los servicios, permitiran mantener un alto indice de
aceptacion de los clientes. No hay que descuidar que el Ecuador puede
apuntar a convertirse en un destino culinario de alta calidad, siempre y cuando
se cumplan las normativas y estandares de calidad nacionales e

internacionales (Gallardo, 2012).

La oferta gastronémica, actualmente en nuestro pais crece rapidamente.
Basados en el censo realizado en el afio 2015 existen 3476 establecimientos
gue se dedican a la actividad gastrondmica dentro de la ciudad de Quito
(Ministerio de Turismo, 2015). El crecimiento poblacional, el incremento
turistico, la internacionalizacién culinaria, han creado problemas de
normatividad, de planificacion y de mejora de los servicios de restauracion que
no estan siendo correctamente atendidos. No se puede separar la necesidad
alimentaria del placer culinario del buen comer, que es una caracteristica del

ser humano actual (Gallardo, 2012).



Para la correcta operacion de la empresa QEATO, plantea una propuesta de
valor diferente en el mercado. Su ventaja es rodearse de personas con
experiencia demostrada en el ambito gastronomico y administrativo lo cual
permita que las estrategias y operaciones dirigidas por los asesores,
desarrollen una propuesta diferente en los establecimientos de restauracion,
permitiendo que este emprendimiento cambie la industria mejorando la oferta

gastrondmica existente (Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2010).

Para poder desarrollar una oferta gastronédmica que permita al cliente una
satisfaccion y una experiencia agradable es importante entender y conocer sus
deseos. Combinando el producto, con un excelente servicio, un buen manejo
de la calidad, procesos adecuados, una carta bien estructurada y precio bien
planteado permite que el cliente pase de cumplir una satisfaccion biologica —
alimentarse - a vivir una experiencia gastronomica. Esta vivencia culinaria se
realiza por medio de los sentidos, los sabores y la percepcién emocional que se
puede transmitir por medio de los alimentos. Si se logra cumplir todo esto en un
lugar agradable, con un ambiente acogedor y un concepto de establecimiento
de alimentos y bebidas adecuado, los clientes dejaran de ingerir alimentos y se
llevaran con ellos experiencias, recuerdos y emociones (Caballero, 2014).
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2. CAPITULO IIl. ANALISIS DE MERCADO

2.1. Poblaciéon y muestra

En el mercado ecuatoriano existe una oferta limitada de empresas de
consultoria, dedicadas a brindar los servicios de asesoramiento gastronémico.
Al no haber un dato con precision de cuantas compafiias existen, no se conoce
cuantas empresas de alimentos y bebidas estan interesadas en contar con un
servicio que le permitira tener una mejora continua en todas sus operaciones.
Asi mismo, se debe tomar en cuenta que los intereses de las empresas son
diferentes y que los requerimientos son distintos para cada consultoria o

asesoria.

En Quito existen 3476 establecimientos que ofertan los servicios de
alimentacion y bebidas donde debido al constante cambio del mercado y de
nuevas tendencias gastrondmicas, estas empresas de la industria pueden ser
posibles clientes para la empresa. Para la determinacién de la poblacion se
recurrio a datos, como el catastro de establecimientos turisticos del Ministerio

de Turismo.

Para el calculo de la muestra se utilizo la siguiente formula:

_ N
n= (e)2(N-1)+1

Ecuacion 1 Formula muestral para poblacién infinita (Universidad de las
Américas, 2014)

N= (3476)
e= (5%)

n= Muestra a encuestar

N = 3476
"~ (0.05)2(3476—1)+1

Ecuacion 2 Formula de muestreo aplicada (UDLA, 2014)
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Se realizaran encuestas haciendo una aproximaciéon de 40 restaurantes puesto
que la férmula piloto nos dice que deberiamos realizar 359 encuestas a
diferentes establecimientos de alimentos y bebidas, pero debido al tiempo y la
modalidad del proyecto no se realizara con esa muestra. Es decir, se ejecutara
20 encuestas a propietarios de negocios de alimentos y bebidas y 20 a
emprendedores o futuros propietarios dentro de la misma industria.
Adicionalmente, es importante considerar que cada empresa puede reaccionar
de diferente manera porque no todas las empresas ven la necesidad de estar
en constante cambio para adaptarse al mercado, mejorar y controlar sus
procesos. Debido a esto, es complicado determinar un patron que permita
llegar a un resultado exacto esto siempre arrojara un resultado alejado de la

realidad.

2.2. Objetivo del estudio de mercado

Determinar la viabilidad para establecer una empresa dedicada al
asesoramiento y consultoria gastrondémica la cual se enfoca en la investigacion
de mercado, la comercializacion, los procesos, el marketing, el manejo de la
calidad y la obtencién de buenos resultados financieramente. Esta empresa
estd dirigida a emprendedores y a propietarios de establecimientos de
alimentos y bebidas que busquen modelos de gestién basados en la mejora

continua.

2.3. Objetivos especificos

o Determinar el perfil del cliente en el sector de influencia del modelo de
negocio propuesto.

e Analizar la aceptacion de los propietarios y emprendedores de
establecimientos de alimentos y bebidas a servicio de consultoria y
asesoria gastronémica.

¢ l|dentificar los factores mas relevantes al momento de adquirir un servicio

de una empresa de asesoramiento y consultaria gastronémica.
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e Concluir las necesidades de los establecimientos de alimentos y bebidas

en cuanto a asesoria y consultoria gastronémica.

2.4. Resultados de lainvestigacion cualitativay cuantitativa

Para la correcta recopilacion de la informacion se analizaran los datos hallados
en la investigacion cualitativa y cuantitativa. La informacion cualitativa con la
técnica de la entrevista en profundidad y la data cuantitativa con la técnica de la

encuesta en el sector de influencia.

Investigacion cuantitativa

Para una correcta investigacion de mercado se propuso realizar 40 encuestas,
sin embargo, por cuestién de tiempo se realizaron 20 encuestas a propietarios
de establecimientos de alimentos y bebidas y 20 a emprendedores en la misma

industria.

En las encuestas se obtuvo como resultado que tanto emprendedores como
propietarios de negocios de alimentos y bebidas se ven en la necesidad de
adquirir los servicios de asesoramiento gastronémico. Sin embargo, se conoce
que personas que estan vinculados a la industria y otras personas que estan en
otras profesiones estan interesados en asociarse para involucrarse en el
mundo gastrondmico, abriendo diferentes tipos de empresas de restauracion.
Asi mismo, los encuestados acotan que el administrar un negocio de alimentos
y bebidas no es facil sin embargo si se es bien asesorado, se obtendria el
conocimiento adecuado para superar las adversidades del mercado y esta
informacion permitird estar actualizado en las tendencias y necesidades del
consumidor. El servicio de asesoramiento puede identificar las deficiencias y
las mejoras que se pueden adaptar para el mejor funcionamiento del negocio.
Y de esa manera la inversion estd mas segura y muchos encuestados estan
conscientes que por falta de este servicio algunos negocios han tenido que

cerrar o han pasado por momentos dificiles.
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El andlisis de las encuestas a propietarios y emprendedores que se realizd se

encuentra en el anexo 3 y los modelos de encuestas usados en los anexos 1

Investigacion cualitativa

Para esta investigacion se realizé ocho entrevistas en profundidad. Los
entrevistados fueron dos hombres y dos mujeres que tienen el perfil de
emprendedores en la industria de alimentos y bebidas. Y cuatro entrevistas a

dos hombres y a dos mujeres propietarios de negocios en la misma industria.

Después de realizar la investigacion de mercado, dentro de las entrevistas a
propietarios de alimentos y bebidas se pudo entender que dentro de la industria
existen varias personas que vieron el negocio de alimentos y bebidas como
una salida de los problemas econémicos. ES por eso que personas que no son
vinculados a este ambito entraron en este mundo con escaso conocimiento
empirico. Ademas, los individuos que buscan ingresar en la industria como
emprendedores debido a las mismas razones y su motivacion es buscar un
asesoramiento para poder asegurar la inversién y realizar las cosas
correctamente debido a que son profesionales diferentes en el ambito
gastronémico. Es importante también considerar que esta asesoria permite
reforzar conocimientos administrativos y operacionales para actualizarse en

nuevas tendencias del mundo de alimentos y bebidas.

El analisis de las entrevistas a propietarios y emprendedores que se realizé se

detalla en el anexo 4.

2.5. Perfil del cliente

Se determind dos tipos de perfiles de posibles consumidores los propietarios de
establecimientos de alimentos y bebidas y los futuros propietarios o

emprendedores de negocios en la misma industria.
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El perfil del cliente que se busca para presentar los servicios de asesoramiento

gastrondémicos, debe reunir las siguientes caracteristicas.

e Propietarios:

O

Hombres y mujeres que tengan negocios en la industria de
alimentos y bebidas con edades de 22 afios en adelante.
Propietarios que no tengan conocimiento técnico acerca del
manejo de un negocio de A&B.

Propietarios de negocios que se planteen modelos de gestion
tecnificados para su posible expansion.

Mandos intermedios con decisidn en procesos.

Gerentes de establecimientos con poder de decision en
actualizacion e innovacion de procesos.

Empresarios con capacidad financiera para invertir en servicios

de asesoria gastronémica.

e Emprendedores:

o

Hombres y mujeres que busquen crear negocios relacionados con
la industria de alimentos y bebidas con edades de 22 afios en
adelante.

Personas que no tengan ningun tipo de conocimiento acerca del
manejo de un negocio en esta industria y desean invertir.
Personas que busquen un asesoramiento en tema procesos,
gestién, marketing para la creacion de un establecimiento de
alimentos y bebidas

Personas que busquen expandir su negocio de manera
profesional.

Emprendedores con capacidad financiera para invertir en un

servicio de asesoria.
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3. CAPITULO IlIl. PLANEACION ESTRATEGICA

3.1. Mision

Ser la empresa pionera en el ambito de asesoramiento gastronOmico de
establecimientos de alimentos y bebidas; que busca brindar un servicio de
calidad tomando en cuenta los diferentes requerimientos que cada negocio la

industria necesita para su correcto desarrollo.

3.2. Visién

Para los proximos cinco afios, ser la empresa lider en innovaciéon en el
mercado con el servicio de asesoramiento gastronomico, con la
implementacion de herramientas de vanguardia para servicio de restauracion
en la ciudad de Quito y esta pueda mejorar y alcanzar altos estandares de

calidad internacional a nivel culinario.

3.3. Objetivos empresariales

e Brindar un servicio profesional en el tema de asesoria con expertos que
estén a la vanguardia de tendencias gastronémicas y de gestion.

e Demostrar responsabilidad en todos los procesos que manejara la
empresa y mejorar de esa manera el producto final y el servicio
convirtiéndola en una experiencia exitosa de consultoria.

e Perseguir los mismos objetivos que cualquier empresa tiene que
normalmente son rentabilidad, crecimiento, productividad y liquidez.

e Compromiso con la empresa para manejar profesionalmente y de
manera correcta, la realizacion de cambios dentro de esa entidad que le

permitan generar un mejor manejo del negocio en todo ambito.
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3.4. Estructura Organizacional

Debido a que “QEATO” es una empresa nueva en el mercado, se ha buscado
la manera de tener una organizacion que pueda optimizar la mayor cantidad de
recursos para reducir los costos fijos y conseguir, de ese modo, que la

inversion inicial sea asequible.

Por este factor se ha planteado el usar una estructura cluster, que tiene un
sistema novedoso con respecto a los clasicos organigramas y estructuras
sélidas utilizadas en la mayoria de empresas. Asi, se definen como espacios
asociativos organizacionales que tienen una estructura mas dinamica y
eficiente basada en la colaboracion de otros miembros de otras organizaciones
para generar un beneficio (San Emeterio & Pacheco, 2012). Con la presencia
de clusters se manejan facilmente los procesos dentro de la organizacion.
Existe mayor flexibilidad, intercambio y sinergia en la creacién de conocimiento
y la innovacion organizacional, por ello son particularmente Optimos para

empresas nuevas y modernas (San Emeterio & Pacheco, 2012).

Mas competitividad Mas empleo

Proveedores de insumos

Entidades de apoyo

Canales de distribucion Acadeniis

Clientes Proveedores servicios
empresariales

Entidades financieras

Organismos

Proveedores
. gubernamentales

1&D Apoyo técnico .
Empresas
Mas capacidad

S Tejido empresarial
Institucional . fortalecido

Mas ingresos
y rentabilidad

Figura 1 Organigrama Cluster

Tomado de (Leidy Galeano, Sf).
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Tomando en cuenta el funcionamiento de esta estructura para el negocio
propuesto, se trabajara con un esquema funcional de colaboracién junto a
expertos freelance, cumpliendo las asesorias gastronémicas encaminadas a
llevar al éxito a mas de una empresa, el cual se detallara a continuacién en el

siguiente gréfico.

Figura 2 Organigrama QEATO



3.5. FODA (Matriz CAME)

Tabla 1 Matriz FODA (CAME)

Fortalezas
[1[JAlianzas estratégicas con expertos freelance para realizar
las asesorias con los mejores profesionales.
[IEstar a la vanguardia de nuevas tendencias mundiales en el
ambito culinario.
[JManejo responsable de los procesos para cumplir con los
objetivos de la empresa.
[JAdoptar un modelo organizacional colaborativo para tener
mayor rentabilidad y evitar los costos fijos.

Debilidades
[Precio alto el cual le permita a la
empresa no adquirir los servicios.
[1Ser nuevos en el mercado.
[JFalta de apreciacion acerca del
asesoramiento para empresas de
alimentos y bebidas.
[JFalta de liquidez debido a que las
asesorias se demoran entre 3 y 5
meses.

Oportunidades
[INuevas tendencias de consumo en establecimientos de
alimentos y bebidas.

realizar las asesorias.
[ICrecimiento del mercado de manera muy rapida.

[JAlianzas estratégicas con expertos freelance para

Estrategia FO
Crecer como negocio, siendo una empresa certificadora de
calidad para manejar los procesos de los restaurantes y
mejorar los estandares de calidad de la industria en la ciudad
de Quito.

Estrategia DO
Convencer al cliente mediante un
historial de asesorias con pruebas de
éxito que la empresa de asesoramiento
gastrondmico si  puede ser una
solucién a los problemas a la hora de

[Crisis econdmica global.

[IProfesionales freelance que brinden este servicio.
[JEntrada de nuevos competidores.

[JAsesorias de empresas proveedoras de productos
relacionados.

Tener varios proveedores del mismo servicio para satisfacer
las necesidades de las empresas segun sus requerimientos.
Establecer un precio asequible que no genere inestabilidad al
cliente y permita cubrir los costos.

F1, F2, F3, F4,D1, D3

[JSer una empresa pionera en el ambito de | F1, F2, F3, F4, 01, 02, O3 manejar un  establecimiento de
asesoramiento  gastronomico  siendo  legalmente alimentos y bebidas.
constituida.
D1, D2, D3, 01, 02, 03, 04
Amenazas Estrategia FA Estrategia DA

Contar con un equipo de trabajo
consolidado y bien estructurado que
brinde un servicio de calidad y asi
tener clientes fidelizados y contentos
quienes puedan disfrutar de los
servicios de asesoramiento
gastronémico aun en temporadas
econdmicas dificiles.

D1, D2, D3, D4, A1, A2

8T
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3.6. Ventaja competitiva

La ventaja competitiva segun Porter se define como “la base del desempefo
sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja competitiva
sostenible”(Porter M, 2007). De este modo se entiende que en cada industria
se debe tomar acciones ofensivas o defensivas para posicionarse en el
mercado y de esa manera alcanzar los objetivos financieros de la empresa
(Porter M, 2007).

En la industria de alimentos y bebidas en la ciudad de Quito, cada vez
aparecen nuevos establecimientos que buscan sobresalir en el mercado
ofertando nuevas tendencias 0 nuevos conceptos de tematicas de todo el
mundo para plasmarlos en el merado quitefio. Sin embargo, no existe una
extensa oferta de empresas que brinde los servicios de asesoramiento
gastrondémico que provea el servicio como la que el proyecta esta planteada,
con caracteristicas Unicas en el mercado enfocandose en la vision de que los
diferentes establecimientos de alimentos y bebidas lleguen al éxito. Para
determinar una comparacién y concluir similitudes y diferencias se realizara un
estudio de benchmarking que es “un proceso sistematico y continuo para
evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las organizaciones
reconocidas como las mejores practicas, de aquellos competidores mas duros”
asi lo define David T. Kearns, Director General de Xerox Corporation (Debitoor,
Sf).

Para definir la competencia que se analizara con el benchmarking se utilizara
como fuente las respuestas de los encuestados en la investigacion de mercado
en el capitulo anterior. En sus respuestas aparecieron nombres de empresas
de asesoramiento gastrondémico y chefs que realizan asesorias freelance por lo

cual analizaremos estas dos competencias.

La tabla del benchmarking asesoramiento gastronémico en Quito se encuentra

en el anexo 5.
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Después de analizar los aspectos que presentan las empresas y los chefs
freelance que realizan la actividad de asesoramiento gastronomico, se puede
concluir que no hay una empresa que se consolide totalmente en los cuatro
pilares fundamentales de un establecimiento de alimentos y bebidas que son
marketing, talento humano, procesos y finanzas. Por lo tanto, la ventaja
competitiva sin duda alguna abarca los servicios que tiene la empresa en los
cuatro ambitos previamente mencionados y contar con expertos para cada uno

de los requerimientos de las empresas como, por ejemplo:

Seleccionar a expertos en desarrollo de conceptos y modelos
e Brindar asesoramiento en arquitectura gastronémica

e Estar a la vanguardia en tematicas culinarias

¢ Ingenieria del menu

e Recomendacién para el reclutamiento del talento humano

e Manejo de precios preferenciales de proveedores

e Brindar el servicio de marketing experiencial

e Empleo de neuro marketing

¢ Manipulacién de marketing sensorial

e Control de costos y gestion financiera

El brindar mas servicios por un valor similar es otro de los puntos a favor de la
empresa y de esta manera estos son los factores por los cuales los propietarios
y emprendedores tomaran la decision de contratar los servicios del negocio

propuesto.

3.7. Plan de Marketing

El plan de marketing se basa en herramientas de analisis como el producto,
precio, distribucién, personas, alianzas estratégicas y promocién para conocer
cudl es el mercado meta y como se puede satisfacer las necesidades de los
clientes mediante servicios o productos ofertados por el negocio propuesto. En

este analisis se afiaden estrategias para el correcto manejo del marketing mix y
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como estas nos sirven para posicionar la empresa en el mercado y alcanzar los

objetivos deseados.

3.8. Producto

La empresa “QEATO” ofrece el servicio de asesoramiento gastronomico a
establecimientos de alimentos y bebidas. Se dirige a propietarios y
emprendedores de estos negocios. El objetivo de la empresa es brindar un
servicio responsable de consultoria con altos estandares de calidad y procesos
que les permitan a las empresas cumplir con sus resultados deseados. El
servicio de asesoramiento gastrondmico se enfoca en los cuatro pilares
fundamentales de una empresa de alimentos y bebidas que son: marketing,
finanzas, procesos y talento humano. La empresa tendrd como proveedores a
expertos de la industria que se han sobresalido en el mercado y tienen
caracteristicas especificas para los requerimientos de cada consultoria. Los
servicios del negocio propuesto se encuentran en una tabla en el anexo 6. Se
tomard muy en cuenta la venta electronica al consumidor ya que la empresa
proporcionara al cliente informacion y beneficios del servicio ofertado por medio

de un boot chat automatico.

Adicionalmente, como un valor agregado se brindara también el seguimiento de
post venta después de la inauguracion, a través una evaluacion de post
servicio con cliente fantasma por cuatro semanas. QEATO cuenta con un
servicio personalizado con su pagina web y manejo de redes sociales; las
mismas que van a facilitar el proceso de comunicacién entre las empresas y el
negocio de asesoramiento. Igualmente, las horas distribuidas por departamento

se encuentran en el anexo 7.
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3.8.1. Logo

[EATO

Figura 3 Logo QEATO

La imagen de la empresa esté representada por una tipografia facil de recordar
y ser reconocida rapidamente por sus clientes. La palabra QEATO significa la
Q de la ciudad de Quito, EAT de comer en vocablo inglés y la “O” para formar
la palabra QEATO. Ademas, dentro de la psicologia de los colores se ha
empleado el color negro que representa el lujo, el status, la sofisticacion y la
autoridad. El color rojo atrae rapidamente la atencidn, evoca emociones fuertes
y estudios demuestran que este color ayuda a resolver problemas y tomar
decisiones. Y el color blanco representa la pureza y la paz emocional
equilibrada con la pasion profesional (Allen, 2016).

3.9. Distribuciéon

En la actualidad existen muchas formas de distribucién, sin embargo, éstas se
encuentran en constante cambio por lo que ahora los medios de distribucion
buscan trabajar con tecnologias, para poder difundir de manera mas efectiva y
menos costosa su producto o servicio. Debido a estos constantes cambios los
canales de distribucién que la empresa manejara seran canales directos como
teléfono, email y un boot chat. Asi pues, QEATO estara presente en redes
sociales como Facebook, Instagram y Twitter. Para hacer llegar el servicio de la
empresa, los clientes pueden contactarse con la asesoria in situ es decir en el

establecimiento a realizar el start up o reingeniring.
3.10. Promocién

Para la correcta promocion del servicio de asesoramiento gastrondémico, se

realizara publicidad en redes sociales, boca a boca, y ventas personales al
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consumidor. Igualmente, la promocion de la empresa se realizard en ferias y
eventos gastronémicos, revistas culinarias, articulos relacionados con la

industria y programas de television de cocina.

El sistema de marketing directo sera la principal fuerza de venta mediante el
cual se pueda establecer mejor relacion con los clientes, creando una pagina
web que ayude a mantenerse en contacto y poder informar constantemente al
cliente sobre promociones, nuevas tendencias, casos de éxito y los beneficios
de estar asesorados por una empresa responsable que permita cumplir con sus
objetivos. Por otra parte, la publicidad también se realizar4 por medios fisicos
como volantes en eventos gastronomicos de interés con gente vinculada a la
industria. Asi mismo, el boca a boca y la pagina web seran los principales
medios para darse a conocer, por ello se manejara altos estandares de calidad

en el servicio ofertado.

3.11. Procesos

Los procesos, son un conjunto de actividades que estan interrelacionadas y
que pueden interactuar entre si. Estas actividades transforman los elementos
de entrada en resultados, para ello es esencial la asignacién de recursos (ISO
9001, 2015). Con esta definicidn los procesos son algo sumamente importante
para el negocio propuesto. Debido a que si se realiza correctamente cada
accion se puede manejar la calidad con el lema de errores bajo 0. A los
procesos se les suma las estrategias para de esa manera poder cumplir con los

objetivos de la empresa.

Los procesos que se manejaran dentro de la empresa empiezan cuando el
cliente se contacte con la empresa, reunirse y dialogar con el cliente para
entender su necesidad y plantearle una solucién a su problema. Después de
eso se realzara una proforma buscando a los expertos que podran solventar los
problemas que tiene el cliente. Se procede a actuar y se realizara la asesoria,

dependiendo de si es un start up que se puede trabajar partiendo del concepto,
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el disefio de la carta, la implementacibn de equipos, la capacitacion, las
pruebas, la investigacion de mercado, el marketing y los estados financieros; si
es un reingeniring se basard en analizar los problemas que tiene la empresa,
solucionarlos, adaptarlos y después supervisar que los problemas queden ya

resueltos para evitar problemas a futuro.

Para poder simplificar procesos o encontrar posibles errores, se ha creado un
mapa de procesos donde claramente se comprende cuales seran los inputs y
outputs del proceso (ISO 9001, 2015). Ademas, dentro del proceso se puede
ver la cadena de valor y entender como se llevaran a cabo las asesorias dentro

del negocio propuesto.

3.12. Precios

La empresa de asesoramiento QEATO, ha tomado en consideracion factores
internos y externos para la fijacion de precios. Dentro de estos factores
principalmente se encuentran plasmar los objetivos del Marketing de la
empresa, las estrategias que realizara para la planeacion de las asesorias y de
esa forma brindar un servicio con altos estandares de calidad. En definitiva, se
considerara también los costos del servicio, el comportamiento de la demanda,
la competencia y el posicionamiento de la marca y otros factores que no se
pueden controlar como las crisis econdmicas y la tendencia de cambio de

consumo de los clientes.

En cuanto al establecer el precio de una asesoria se debe analizar la
competencia, los costos, la situacién econdémica del pais para que con el precio
no se pueda afectar a las empresas que quieran adquirir los servicios. Se debe
tratar de controlar los factores externos para que esto no pueda afectar con los
objetivos de la empresa e implementar estrategias para penetrar en el mercado

y lograr las metas propuestas.

Para calcular el precio, se ha propuesto tener una lista de proveedores de

expertos en diferentes ambitos del tema culinario, marketing, talento humano y
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finanzas. Posteriormente, se procederd a encontrar los expertos necesarios
para cada requerimiento de la empresa y de esa forma lo que se realizara seréa
armar un plan con las horas de cada experto con la utilidad respectiva del

negocio y de esa forma se podran realizar las asesorias.

Tabla 2 Precio por Hora

Precio Por Hora

Pago al experto $30,00 46%
Costo Fijo $10,84 17%
Costos Variables $4,00 6%
Utilidad $12,18 19%
Total $57,02 88%
IVA (14%) $7,98 12%
PVP $65,00 100%

Para establecer el precio adecuado se pondra el valor de las horas de cada
experto requerido para cada asesoria. También es importante conocer que los
precios no pueden ser fijos debido a que las asesorias no tienen los mismos
requerimientos por lo que se plantea que habra dos precios uno para un start

up y otra para un reingeniering del negocio.

Tabla 3 Precio Asesoramiento Gastronémico

Precio Asesoramiento Gastrondémico
Tipo de Asesoria Start Up Reingeniering
Numero de Horas 40 60
Precio por Hora $60,00 $60,00
Tarifa de la Asesoria $2.400,00 $3.600,00

3.13. Personas

Las personas se vuelven un factor de suma importancia dentro de la
organizacion, estas se definen como los asesores o las personas que realizan
los servicios. En la actualidad el manejo del talento humano se considera uno

de los temas mas importantes puesto que si se tiene un capital humano
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motivado y conjugado con la mision, vision y los valores de la empresa eso

ayudard que la experiencia de los clientes sea satisfactoria (Rosas, A, 2015).

Es por ello que las personas que se vincularan con la empresa son el motor
principal para las asesorias a establecimientos de alimentos y bebidas. Ellas
son las que brindarén el servicio de consultoria, ya que no existe el producto es
un intangible. El talento humano es el recurso mas importante para la empresa,
por ello para el negocio propuesto se ha buscado contar con expertos que sean
maestros en los diferentes ambitos relacionados con la industria de los

alimentos y bebidas.
3.14. Alianzas estratégicas

Las alianzas estratégicas actualmente son una de las acciones mas acertadas
debido al crecimiento en conjunto, buscando el apoyo junto a otras empresas
creando sinergias que permitan obtener mejores resultados en menor tiempo
(Rosas, A, 2015). Debido a los problemas econémicos algunos proveedores se
unieron para apoyarse Yy fortalecer los puntos de venta y de esa manera la
concentracion del mercado se hacia que los proveedores elimine a los

intermediarios e incrementar sus ventas de manera directa (Rosas, A, 2015).

Es por ello que en la empresa propuesta QEATO, se busca realizar alianzas
estratégicas entre los expertos en diferentes ambitos de la industria para tener
un precio especifico y que estos expertos no se manejen de forma freelance
sino siempre siendo participes de la empresa a la que representan. Asi brindar
un servicio 6ptimo y de calidad ayudando a mejorar a los diferentes
establecimientos de alimentos y bebidas en la ciudad de Quito para que la

industria crezca en cantidad sus estandares de calidad.

La empresa podra realizar también alianzas estratégicas con proveedores de
alimentos y bebidas que estan vinculadas para generar una comision por
vender sus productos, tener precios especiales y de esa manera posicionar el

producto en el mercado.
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4. CAPITULO IV. PLAN OPERATIVO

4.1. Localizacion

La empresa QEATO, ya que trabajara como una estructura clusters estara
ubicada en el coworking “IMPAQTO” ubicado en Moscu N34-95 y Republica del

Salvador, Quito, Ecuador.

0.CcOomMm

(*)

g IMPAQTO CoWorking

Figura 4 Mapa IMPAQTO
Tomado de (Google Maps, 2017)

4.2. Capacidad instalada (Aforo, mapa web y horario de atencién)

La empresa QEATO se ubicara en un coworking Impagqto, el coworking es un
espacio de trabajo colaborativo entre profesionales y consultores que ahorran
costos al compartir un espacio de trabajo. La idea es intercambiar ideas,
conectar iniciativas y pertenecer a una comunidad (Impagto, 2015).

Dentro de los principales servicios de un coworking estan:
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e Caféy Té llimitados

e Internet impecable

¢ Red de contactos inigualable
e Ubicacion ceéntrica

e Un espacio inspirador

Impaqto es un espacio con salas de coworking la cual como es una empresa
no tendremos un mini plano. Sin embargo, el mini plano serad un mapa web que
se encuentra en el anexo 8. Las salas tienen una capacidad maxima de hasta
60 personas, su horario de atencion es de lunes a viernes de 9:00 am — 6:00
pm. A pesar de que tendremos esos horarios en un espacio fisico,
trabajaremos con la web a través de la que se realizara el contacto con los
clientes por medio de una respuesta automatica (boot chat) las 24 horas y
después, personalmente, se respondera a sus inquietudes, dudas o

requerimientos.
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5. CAPITULO V. EVALUACION FINANCIERA

5.1. Inversion inicial, estructura de capital

30

Para el célculo de la inversion inicial de la empresa QEATO, se debe tomar en

cuenta que como se trabajara en un coworking no se necesita mayor

equipamiento sino mas bien de equipos tecnoldgicos para contactar a los

clientes y poder trabajar con ellos. Por eso se ha tomado precios actuales en el

mercado de equipos que se necesitaran para el correcto funcionamiento de la

empresa.

Tabla 4 Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL
EQUIPOS DE COMPUTACION
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
1 Computadora $1.000,00 $1.000,00
1 Celular $1.000,00 $1.000,00
TOTAL $2.000,00
PUBLICIDAD
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
1000 Flyers $0,05 $50,00
1 Disefio de la pagina web $500,00 $500,00
1 Imagen Corporativa $800,00 $800,00
TOTAL $1.350,00
HERRAMIENTAS DE BPM
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
1 Termoémetro digital $30,00 $30,00
1 Cuchara probadora $30,00 $30,00
3 Uniformes $60,00 $180,00
1 Set de Cuchillos $350,00 $350,00
1 Detector de bacterias $1.000,00 $1.000,00
TOTAL $1.590,00
INVERSION PUESTA EN MARCHA
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
Constituciéon y
1 legalizacién de la $400,00 $400,00
empresa
1 Patente Municipal $37,50 $37,50
Licencia Metropolitana
1 Unica de Actividades $40,00 $40,00
Econdmicas
TOTAL $477,50
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SERVICIOS SUBCONTRATADOS (6 meses)
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
6 Community Manager $350,00 $2.100,00
6 Contabilidad $120,00 $720,00
TOTAL $2.820,00
ARRIENDO (6 meses)
CANT DETALLE V/UNIT V/ TOTAL
6 Coworking Ful Impaqto $170,00 $1.020,00
TOTAL $1.020,00
TOTAL $9.257,50

5.2. Costos (Fijos y Variables)

Los costos fijos son los valores que mensualmente se tendran que pagar sin
importar las horas de asesoria que se venda. Es por ello que los costos fijos
gue manejara QEATO, son el servicio de coworking, SEO, contabilidad externa
y community manager. Ademas, también los costos de plan mévil, sueldo al
gerente y los suministros de papeleria. Todos estos valores dan un gran total
de $1692,47 ddlares mensuales y $20309,64 dolares anuales. El servicio de
SEO sera para ubicar la pagina web en el mercado de manera rapida y que la
interaccién con los clientes sea eficaz. Asi mismo, el coworking nos permitira
tener un espacio fisico con las herramientas tecnologicas adecuadas para un
optimo servicio al cliente. Finalmente, el servicio de community manager tiene
la finalidad de poder posicionar la marca en el mercado y hacer publicidad
online y el servicio de contabilidad externa para el correcto funcionamiento de
la parte financiera de la empresa. Por otra parte, los costos variables son para
la movilizacién de los expertos freelance que daran su hora de capacitacién y
asesoramiento in situ que da una totalidad mensual de $500 doélares y $6000

dolares anuales.
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Tabla 5 Costos fijos y costos variables

COSTOS FlIOS

VALOR VALOR

DETALLE MENSUAL | ANUAL
Coworking $170,00 $2.040,00
Salario Gerente General (Salarios Minimos $488,47 $5.861 64

Sectoriales)

SEO $399,00 $4.788,00
Servicios de Contabilidad Externos $120,00 $1.440,00

Plan de Movil $50,00 $600,00
Suministros de Papeleria $100,00 $1.200,00
Community Manager $365,00 $4.380,00
TOTAL $1.692,47 $20.309,64

COSTOS VARIABLES

Movilizaciéon $500,00 $6.000,00
TOTAL $500,00 $6.000,00

5.3. Proyeccion de estados de resultados, flujo de efectivo, flujo de

caja, balance de pérdidas y ganancias.

Estado de pérdidas y ganancias

El estado de pérdidas y ganancias, que se realizara en el negocio propuesto se
basa en comprender la situacion financiera que se tiene al final del afio. Es el
informe que cuenta para poder tomar decisiones adecuadas para el negocio.
Para encontrar el balance de pérdidas y ganancias se hace una comparacion
entre los activos, pasivos y patrimonio. Los activos que se tendra dentro de la
empresa son equipos tecnoldgicos, equipos de produccion y las ventas del
primer afio. Los pasivos que se tienen dentro de la empresa son los gastos
administrativos, operativos, los salarios y las depreciaciones. El patrimonio que
se tiene es el capital social que sera de $3710 ddlares y la utilidad del ejercicio
correspondiente a $13633,69 ddlares.



Tabla 6 Estado de pérdidas y ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ANOS AR0 uno Afo dos Afo tres Afo cuatro Afo cinco
DETALLE
Ventas $ 65.000,00 $ 79.170,00 $ 101.530,00 $ 103.155,00 $113.880,00
(-) Costo de E;:i? (Horas Free | ¢ 30.000,00 | $ 36.540,00 | $ 46.860,00 | $ 47.610,00 | $ 52.560,00
(=) Utilidad bruta en ventas $ 35.000,00 $ 42.630,00 $ 54.670,00 $ 55.545,00 $ 61.320,00
(-) Egresos (Fijos y Variables) $ 21.246,31 $ 22.308,62 $ 23.370,94 $ 24.433,25 $ 25.495,57
(=) Utilidad operacional $ 13.753,69 $ 20.321,38 $ 31.299,06 $ 31.111,75 $ 35.824,43
(-) Gastos operativos financieros
(Comisién bancaria) $ 120,00 $ 126,00 $ 132,00 $ 138,00 $ 144,00
(=) Utilidad antes de impuestos $ 13.633,69 $ 20.195,38 $ 31.167,06 $ 30.973,75 $ 35.680,43
(-) 25% de impuesto a la renta $ 3.408,42 $ 5.048,84 $ 7.791,77 $ 7.743,44 $ 8.920,11
(-) 14% de impuesto al valor

agregado (IVA) $ 9.100,00 $ 11.083,80 $ 14.214,20 $ 14.441,70 $ 15.943,20
(=) Utilidad / pérdida del ejercicio $ 1.125,27 $ 4.062,73 $ 9.161,10 $ 8.788,61 $ 10.817,12

Flujo de Efectivo

El flujo de efectivo que se realizara dentro de la empresa busca tener liquidez, por eso se utilizara el ingreso operacional de
ventas, menos los egresos operacionales con eso tendremos el flujo operacional. Se le restara los egresos operacionales y
se afadira los ingresos no operacionales que son la recuperacion de activos y capital que en este caso no las tendremos. Sin
embargo, restando los egresos no operacionales que seran los gastos financieros y los impuestos tendremos el flujo no

operacional, restando todo eso tendremos el saldo final del flujo acumulado con un resultado positivo de $2190,27 délares

€e



para el primer afio $5180,09 ddlares para el segundo, $10332,60 ddlares para el tercero, $10013,36 ddlares para el cuarto y

$12095,12 dolares para el quinto afo.

Tabla 7 Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO

ACUMULADO

ANOS Afio uno Afo dos Afo tres Afio cuatro Afio cinco
DETALLE
. INGRESOS OPERACIONAL
Ventas $ 65.000,00 $ 79.170,00 $ 101.530,00 $ 103.155,00 $113.880,00
Il. EGRESOS OPERACIONAES
Costos de ventas (Horas Free Lance) 30.000,00 $ 36.540,00 46.860,00 47.610,00 $ 52.560,00
Egresos (Fijos y Variables) 21.246,31 $ 22.308,62 23.370,94 24.433,25 $ 25.49557
IM=1-1 FLUJO OPERACIONAL $ 13.753,69 $ 20.321,38 31.299,06 31.111,75 $ 35.824,43
IV. INGRESOS NO OPERACIONAL
Recuperacion activos fijos $ - $ - $ - $ - $ -
Recuperacion capital de trabajo $ - $ - $ - $ - $ -
V. EGRESOS NO OPERACIONAL
Gastos operativos financieros
(Comision bancaria) $ 120,00 $ 126,00 $ 132,00 $ 138,00 $ 144,00
25% Impuesto a la renta $ 3.408,42 $ 5.048,84 $ 7.791,77 7.743,44 $ 8.920,11
5 -
14% de 'mp”eifi’/;‘; valor agregado $ 9.100,00 $ 11.083,80 $ 14.214,20 14.441,70 $ 15.943,20
VI =1V-V FLUJO NO OPERACIONAL -$ 12.628,42 -$ 16.258,64 -$ 22.137,97 -$ 22.323,14 -$ 25.007,31
[ VII=1I+VIFLUJONETODECAJA | s 1.125,27 $  4.062,73 $ 9.161,10 $ 8.788,61 $ 10.817,12
VIl SALDO INICIAL DE CAJA $ 1.200,00 $ 1.260,00 $ 1.320,00 $ 1.380,00 $ 1.440,00
IX SALDO FINAL DE CAJA /FLUJO $ 2.325,27 $ 5.322,73 $ 10.481,10 $ 10.168,61 $ 12.257,12

ve
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Balance de Pérdidas y Ganancias

El balance general, que se realizard en el negocio propuesto se basa en
comprender la situacion financiera que se tiene al final del afio. Es el informe
gue cuenta para poder tomar decisiones adecuadas para el negocio. Para
encontrar el balance de pérdidas y ganancias se hace una comparacion entre
los activos, pasivos y patrimonio. Los activos que se tendrad dentro de la
empresa son equipos tecnoldgicos, equipos de produccion y las ventas del
primer afio. Los pasivos son los servicios sub contratados, el por un afio como:
comunity manager, los servicios de contabilidad y el espacio de coworking
impagto. EIl patrimonio que se tiene es el capital social que sera de $500
dolares. A pesar de que la diferencia entre los activos y los pasivos y

patrimonios de la empresa

Tabla 8 Balance de pérdidas y ganancias
BALANCE DE PERDIDAS Y GANANCIAS

DETALLE PARCIAL SUBTOTAL TOTAL
$
ACTIVOS 68.590,00
Ventas proyectadas al $
primer afio 65.000,00
, - $
Equipos tecnoldgicos 2.000,00
, iy $
Equipos de produccion 1.590,00
$
PASIVOS 51.246,31
Gastos administrativos, $
salarios y depreciacion 21.246,31
. $
Gastos operacionales 30.000,00
$
PATRIMONIO 17.343,69
, , $
Capital social 3.710,00
N o $
Utilidad del ejercicio 13.633,69
$
PASIVOS + PATRIMONIO 68.590,00
$

DIFERENCIA

0,00




Flujo de Caja

FLU.JO DE CAJA

Demanda proyectada [ventas por hora)

Aficuno 100 100 100 100 100 100 100 100 100 00 0 0 1.000

Ao das 140 160 0 100 100 160 160 140 100 ] 00 ] 1160

Ao tres 200 140 100 200 240 100 140 160 0 00 40 ] 1420

Afio cuatra ] 100 160 240 160 100 40 ] 200 160 100 ] 1,380

Afio cinca 240 140 100 GE] 140 200 160 40 160 40 100 ] 1460
Precio por hora

Ao una (#) 3 ESO0]$  BoO0 % E5.00] % RSO0 $  BS00(% 6B500]% 6500[% G500(% G500 %  G5O0]%  B5O0(%  BSOO0
”‘“”‘jgig‘agf]c'“m % 68.25| ¢  68.25|% £8.25( G825|¢ BS25|¢ G82S5|+  G6B25|%  GBES|¢ 6825 |¢ BBAS(+  BEZES| ¢ GBS
A”“ﬁ;;ﬁgﬁgﬁ‘”ﬁ“ % 7150 % 7150 | % 71.50] % 7150 % 7150(% Ts0(% Ts0(%  vis0(%  TS0(&  TiS0(% 7S50 % V150
A”:ﬁ:ifﬂ?gﬁg—?ﬂ”ﬁ“ % T475( ¢ 7475 | % 74,75 % 47508 TATS|(s  vaTS|#  T4TS|#  T4TS|®  TAIS|F FAS|$ VS| & TS
p‘”“;‘fn”;g[d;gu":‘j]‘”ﬁ“ % T300(%  vROO|% v8.00( % va.00(¢  veoO|s vsoO|# veO0[# 7BO0(%  TEOD|%# FeOO|% vEOO0|& va.O0

Costo de horas de asesorias vendidas [costo variablefunidad]

Ao uno 3 3000] % 30003 =0.00] % 3000 % 3000(% s000[%  soo00[$  s000(%  s000(%  SooO0[$  S000($  S000
”‘“”‘jgig‘;gf]c'°a”° % 3150 % 3150 # 31.50] % 3150 % F50|¢ F50(% 3504 3150(% F50(¢ FS0[(¢ 3S50(% 0 3150
A”“ﬁ;;ﬁgﬁgﬁ‘”ﬁ“ % 3300(¢ 33003 33.00( % 33000 % 3300(% 3300(# 3300(# 3300(% 3300(% 33000%  33000% 3300
p‘”“;j:tfnduﬂ%’[‘?j]‘”ﬁ“ % 350(% 34503 34.50( % 34500 %  3450(% 3450|#% 3450(# 3450(%  3450(%  3450(% 34500 & 3450
p‘”“;‘fn”;g[d;gu":‘j]‘”ﬁ“ % 3B00( ¢ 36003 36.00( 3000 % 3600(% 3600(#% 3600(# 3600(% 3600(% 3600(% 300 % 3600

Gastos
Gasto coworking 3 wOoo0]$  voo0] @ Tvo.00] ¥ OO0 $  Troo0($  froo0|$ droo0]$ fr000]$ fro00[$  fyoo0]$  v000] 7000 $ 204000
Gasto SEO) % 399.00] ¢ 59900 % 359.00] % 39900] ¢ 59900] % 39900] % =9900] % 59900] % 59900( % 39900 % 399000 ¢ 39900( % 4.766.00
Gasta de méwil % E000]$ G000 % S0.00] % E000]$  GO00|$  Soo0|$  Soo00|%  S000($  So00($  Soo0|4  S000|$  S000( 3% BOOOD
Gasto suministros de % WO0o0[$ o000 @ o0,00] # WO000]$ o000 ¢ fooo0[$ 0000 $ I0000( ¢ fO000[$  fono0| ¢ o0000( $  o000] $ 120000
cf;iiiij’:::fai‘ir % 3S000| ¢ 35000 % 350,00 % 35000(% 35000(% 3S000(# 35000(% 3S000(% 3S000| & 350.00( % 350.00| % 3S0.00| F 4.200.00
Gasto servicio de % Z000] %  1e0o0]® 120.00] ¢ 2000]% 120000 % 170000$ 70000 $ 12000]# T2000]$ f7000|$ 12000] &  12000] $ 144000
Sueldos y Salarios
Sueldos ysalarios 3 Gelz] ¢ saelz] 3 Fhe0z] % 07| ¢ Seelr| 3 oSeele|d Soeo@|d See07| % oee0r|® Goe02|® Goc02| ¢ Goe02| % d4.50d.od
fiportes patronales % d7F0( ¢ drE0| % 4z f0] % d7f0( ¢  drFO|%  drR0|%  dzR0|%  drR0|$  d7h0|$  d7h0| % d2A0( %  d2A0( 3% 5120
Aportasiones t E385|% G385|% £3.85| F385|% B385|% G3AS5|% 6385+ 6385|% A3S5|%  BIAS|+ 6385| ¢ 638S| % TRE20
entraordinarias [Décimos
Indemnizaciones por $ -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -1 % -
Depreciacion
Gastopar depreciacidn | o B5.28| % 65.28| % 65,28 % 65.25| % E5.28|% E5.28|% 6528|% E525|% E528|%  6528|%  B528| % ES28|% 78333
equipo electronico
Gasto por depreiacitn | 2778 ¢ 27.78| % 2778 2TTA| % 2TYA|¢  2TYS|+ 2TE|%  27Tal%  2vE|% Zva|+ 2TE| ¢ 2T7A| % 33333
equipo operativo
T"‘a'g::r‘::i-:;:;:“’s’ % 177053 ¢ 177053 % 177053 ¢ 177053 ¢ 177053 ¢ 177053 ¢ 177053 177053 ¢ 177053 ¢ 177053 ¢ 177053| ¢ 177053| 2124631

Figura 6 Flujo de caja

9€
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5.4. Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es el punto de actividad donde se debe tener una
cantidad de ingresos iguales a los costos. Donde no existe ni perdias ni
ganancias, para el correcto calculo del punto de equilibrio se realizé con la
férmula para conocer el punto por horas de asesoria. Para eso se necesitd
conocer los costos fijos, el precio por hora y los costos variables. La féormula
nos dice que el punto de equilibrio es el costo fijo dividido para el precio menos
los costos variables. También se realizo el punto de equilibrio por afios donde

se necesité del margen de contribucion para encontrar el punto adecuado.

Tabla 9 Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

Detalles Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas Anuales 65.0(?0,00 79.1$o,oo 101.5$éo,oo 103.1$55,oo $113.880,00
Costos Fijos 21.2256,31 36_5‘?0’00 $46.860,00 | $47.610,00 | $ 52.560,00
Costos Variables 30_0(?0’00 31_53;0’00 $33.075,00 | $34.728,75 | $ 36.465,19
Costos Totales 51 f6,31 58.0 fo,oo $79.935,00 | $82.338,75 | $ 89.025,19

C'z'r";‘trﬁgz Coilgn 0,94 0,94 0,94 0,94 0,94
Punto de Equilibrio 22_6:;?9’51 38_8332’34 $49.851,06 | $50.64894 | $ 55.914,89

Tabla 10 Punto de equilibrio por hora

Punto de Equilibrio por Hora
Costos Fijos $ 1.692,47
Precio por Hora $ 65,00
Costo Variable Freelance | $ 30,00
Costo Variable Transporte | $ 4,00
PEH $ 54,60

5.5. Indices financieros (3 escenarios)

Para conocer la rentabilidad total del ejercicio se calculara el valor actual neto y
la tasa interna de retorno. El VAN como es comunmente conocido se basa en
hallar el valor de la diferencia entre los flujos de rentabilidad y el beneficio de la
inversion. Y la TIR busca el valor del flujo sea rentable de acuerdo a la

inversion.
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El VAN de la empresa es 92995,48 y la TIR es de 2,56.

Tabla 11 VAN & TIR

VAN & TIR
Inversion $9.257.50 Tasa de 0,08
Inicial Interés
Flujo de Ingresos Flujo de Egresos Flujo de Efectivo
Ano Valor Ano Valor Afo Valor
$
1 65.000,00 1 $51.246,31 1 $ 13.753,69
$
2 79.170.00 2 $ 58.848,62 2 $ 20.321,38
3 $ 3 $ 70.230,94 3 $ 31.299,06
101.530,00 ' ' ' '
$
4 103.155,00 4 $ 72.043,25 4 $31.111,75
$
5 113.880,00 5 $ 78.055,57 5 $ 35.824,43
$
Total 462.735.00 Total $ 330.424,69
VAN $92.995,48
TIR 2,56

Para conocer la realidad del negocio propuesto se present6 tres escenarios
uno pesimista con un -30% un ideal y un optimista con un 30% de crecimiento
en sus ventas. Sin embargo, en los 5 afios se ha generado un crecimiento de

0,05% por afio.

Tabla 12 Escenarios de Ventas

Escenario de Ventas
Escenariode | o yontas | Ventas VAN TIR
Ventas
Pesimista -30% 323_54’50 $62.319,59 1.86
Ideal 462.7$£’>5,00 $92.995,48 232
Optimista 30% 601.5%5,50 $123.671,38 3.25
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CONCLUSIONES

Se puede concluir que, después del analisis, el presente proyecto afirma la
viabilidad de la creacibn de una empresa de asesoramiento gastronomico
dirigida a establecimientos de alimentos y bebidas. Dentro de la investigacion
de mercado en el sector de influencia se pudo ultimar que existe mercado
debido a que varios profesionales buscan expandir su economia para que sea
mas rentable. Es por ello que en la investigacion se levanté informacion
relevante en el sentido de que existe una fuerte motivacion emocional por parte
de los emprendedores, que buscan tener su propio negocio en la industria de
alimentos y bebidas y la consideran muy lucrativa y novedosa. Por otro lado, la
clase media ha tenido un importante crecimiento y demanda en servicios de
alimentos y bebidas mas modernos y de mejor calidad. Adicionalmente, se
puede inferir que, dentro de la planificacion estratégica con el andlisis de las
7Ps, estar a la vanguardia de nuevas tendencias y tener una estructura
moderna basada en la innovacion y tecnologia, permite que el proyecto pueda
reducir costos y también esta estructura organizacional que se plantea es
moderna, eficiente y logra que el trabajo de investigacion sea mas rentable. Al
mismo tiempo, la empresa de asesoramiento QEATO busca brindar un servicio
profesional con altos estandares de calidad teniendo asi un modelo de negocio
bien consolidado en el mercado que posea una estructura flexible a cambios y
variaciones. Finalmente, este proyecto nos muestra que puede generar mucha
rentabilidad por la manera de consolidarse como empresa y también satisface
la necesidad de cumplir los suefios a emprendedores de tener su propio
establecimiento de Ay B y a propietarios saber administrar de manera correcta,
esto debido a que en los ultimos afios se ha registrado una alta tasa de cierre

negocios vinculados con la industria, por falta de asesoramiento gastronémico.
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Anexo 1: Modelo de la Encuesta Propietarios

Figura 7 Modelo de la Encuesta Propietarios

Encuesta Propietarios
1. Nombres y Apellidos:
2. Edad:
3. Sexo: Masculino - Femenino
4. Profesion:
5. Nivel de educacion:
« Bachillerato * Posgrado ¥ « Doctorado
+  Universitario Maestria +  Ninguno
6. Nombre de su establecimiento de alimentos y bebidas:
7. :Maneja usted algin tipo sociedad en conjunto en su negocio? 5i— No
8. :Con cuantos socios cuenta dentro su negocio?
« Uno « Tres «  Cinco
« Doz « Cuatro
9, :Cual seria el presupuesto estimado para la inversion de un negocio de alimentos y
bebidaz?

« 35000 a $10000 «  F25000 a 2500000
«  F15000 a 325000 o Mas a 550000
10. 2 Cual fue la motivacion para invertir en un negocio en la industria de alimentos y bebidas?
« Pasion por la gastronomia « Crear plazas de trabajo
* Beneficios economicos «  Ofro (especifigue)
11. ;Cuales fueron las fuentes en las que se basaron para manejar el negocio?
* Libros, revistas v paginas web « Conocimientos gastrondmicos
fécnicas familiares
« Asesoramiento técnico « Conocimientos empiricos
+  Empresa de asesoramiento * Realizo investigacidn de mercado
gastronomico «  Otro (especifigue)

12. ;Qué tan satisfecho esta con los procesos que s& han manejado en su establecimiento de
alimentos y bebidas?

«  Muy satisfecho * Poco satisfecho

+ Moderadamente satisfecho + Mada satisfecho
13. ;Cudles son los procesos que usted maneja para el comrecto funcionamiento de su
establecimiento?

+  Sistemas operacionales para * Mangjo de inventarios
Festaurantes * Conocimientos empiricas
« No maneja procesos «  Ofro (especifigue)

14. ;Ha contratado el servicio de asesoramiento gastronomico? Si - Mo
15. ;Como calificaria la calidad del servicio recibido? (5i ha contratado)
+ Excelente «  HMibuena ni mala «  Muy Mala
+ Buena «  Mala
16. ;Conoce usted de los beneficios que presenta una asesoria gastronomica? Si- Mo
17. :E=ti al tanto de la existencia de empresas de asesoramiento gastronomico? Si- Mo
18. ;Qué empresas de asesoramiento o consultoria gastrondmica conoce usted?
19. ;Conoce usted de procesos técnicos como HACCP o ServSafe y la importancia que
tienen?® Si - No
20. :Que tan importante e que una empresa de asesoramiento gastronomica maneje el
marketing, las finanzas, el talento humano y los procesos para el comecto y debido
funcionamiento de un establecimiento de alimentos v bebidas?

+«  Muy imporiante + Importante +« Nada importante
M. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por €l servicio de asesoramiento gastronomico?

« 51000 a 32000 « 55000 a 53000

« 53000 a 35000 »  Mas de 55000

22. ;Qué opina usted acerca de la importancia de un asesoramiento gastronomico en los
establecimientos de alimentos y bebidas?



Anexo 2: Encuesta Emprendedores

Figura 8 Encuesta Emprendedores

Encuesta Emprendedores
1. Hombres y Apellidos:

2. Edad:

3. Sexo: Masculinag - Femenino

4, Profesion:

5. Nivel de educacion:
+ Bachillerato ¢« Posgrado ¥ ¢« Doctorado
*  Universitario Maestria *  Mingumo

6. ;Conoce o ha tenido algin tipo de vinculacion con la industria de alimentos y bebidas? Si
- Mo
7. iCual es la motivacion para invertir en un negocio en la industria de alimentos y bebidas?
»  Pasion por la gastronomia »  Crear plazas de trabajo
*» Beneficios econdomicos «  (Oiro (especifique)
8. :Queé modelo de negocio dentro de la industria de alimentos y bebidas se adapta al negocio
de sus suefios?
*+ Resfaurante *  Food truck + Fast Food
» Cafeteria « Bar ¢«  (Otro (especifigue)
9. ;:Queé tematica usaria usted dentro de su negocio?
10. El negocio de sus suefios es un:
* [Negocio *  Auto empleo
11. :Ha pensado manejar su futuro negocio con algin tipo sociedad en conjunto? Si - Mo
12. ;Cuantos socios requeriria dentro su negocio? (5i ha decidide manejar algin tipo de
sociedad en conjunto)

«  Uno « Tres « Cinco
» Daos *  Cuatro * [as de Cinco
13. zCual sernia el presupuesto estimado para la inversion de sus suefios?
«  F5000 a $10000 525000 a 500000
« 515000 a $25000 »  Mas a $50000
14. ;Cuales podrian ser las fuentes para manejar el negocio?
» Libros, revistas vy paginas web +  Conocimientos gastrondmicos
tecnicas familiares
»  Asesoramiento técnico » Conocimientos empiricos
*  Empresa de asesoramiento *» Realizo investigacion de mercado
gasimnf:min:.-n +  (Oiro (especifigue)

15. ; Cuales seran los procesos adecuados que usted elija para el cormecto funcionamiento del
establecimiento?

*  Sisfemas operacionales para *+  Cronograma
Hestaurantes * Conocimientos empiricos
+ [No maneja procesos +  (Oiro (especifique)

+ Manejo de inventarios
16. 2 A& pensando en contratar el servicio de asesoramiento gastrondmico? Si - Mo
17. ;Conoce usted de los beneficios que presenta una asesoria gastrondmica? 5i- Mo
18. :Es=ta al tanto de la existencia de empresas de asesoramiento gastronomico? Si- Mo
19. ; Qué empresas de asesoramiento o consultoria gastrondmica conoce usted?
20. ;Que tan importante €5 que una empresa de asesoramiento gastromomica maneje el
marketing, las finanzas, el talento humano y los procesos para €l correcto y debido
funcionamiento de un establecimiento de alimentoz y bebidas?

+  Muy imporiante + [mportante * Mada importante
21. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoramiento gastronomico?

« 51000 a $2000 «  F5000 a S3000

« 53000 a 55000 »  Mas de 55000

22, ;:Qué opina usted acerca de la importancia de un asesoramiento gastronomico en los
establecimientos de alimentos y bebidas?



Anexo 3: Andlisis De Las Encuestas (Propietarios y Emprendedores)

Tabla 13 Analisis De Las Encuestas (Propietarios y Emprendedores)

Analisis De Las Encuestas

Pregunta Analisis

Nombres y Apellidos:

Es una lista de nombres de los propietarios, inversionistas y accionistas de diferentes
establecimientos de alimentos y bebidas de toda la ciudad. También se encuentra una lista de
nombres de futuros propietarios de establecimientos y bebidas que buscan un emprendimiento
en esta industria.

Edad:

Las personas gue fueron encuestadas tienen un rango entre 21 y 82 afos.

Sexo:

Se encuesto a 20 personas duefios
de negocios de alimentos y bebidas
de las cuales 14 son hombres y 6
mujeres. También, se encuesto a
20 emprendedores de los cuales 9 Femening
son hombres y 11 mujeres.

Masculino

Profesion:

Dentro de las profesiones no existe una profesiéon que haya demostrado tendencia, sin embargo, son
profesiones que no tienen nada que ver con la industria (médicos, abogados, empresarios, ingenieros
comerciales, empresarios, comunicadores, etc...). En esta encuesta también aparecen estudiantes que
salen de la universidad con la ilusién de tener su propio negocio.




Nivel de educacion:

Como una tendencia muy marcada la
mayoria de propietarios son
bachilleres o personas con titulo
profesional. Adicionalmente, existe
una cantidad considerable de personas
que cuentean con un titulo de cuarto
nivel.

nnnnnnnn

30%

Nombre de su establecimiento de alimentos y bebidas

Dentro de los nombres de establecimientos y bebidas existen diferentes modelos de negocio como son
cafeterias, restaurantes, foodtrucks, empresas de catering, bistrés entre otros.

Conoce o hatenido algun tipo de vinculacién con la industria de alimentos y bebidas:

El 70% de los encuestados si ha tenido
algin tipo de vinculacién con la
industria y el porcentaje restante no.

Si

No

40% 50% 60% T0% B0%: 80% 100%

Maneja usted algun tipo sociedad en conjunto en su negocio o ha pensado manejar su
futuro negocio con algun tipo sociedad en conjunto:




La encuesta nos dice que el 75%
de los propietarios maneja algun
tipo de sociedad.

Si

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Con cuéantos socios cuenta dentro su negocio 0 cuantos socios requeriria dentro su

negocio:

La mayoria tiende a tener uno, dos
y hasta tres socios y las personas
gue quieren manejar una sociedad
seran entre 1y 3 socios.

Tres
Cuatro -
Cinco -

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 20% 100%

Cuédl seria el presupuesto estimado

bebidas:

para la inversion de un negocio de alimentos y

Los establecimientos dieron el
resultado que su inversion fue entre
$25000 a $50000 dolares vy
también hubo una tendencia entre
los $5000 y los $10000 y mas de
los $50000.

$5000 a $10000

515000 a $25000

$25000 a
5500000

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 20% 100%




Cual fue la motivacién para invertir en un negocio en la industria de alimentos y bebidas:

El 65% de los encuestados
respondi6 que su motivacion fue
para obtener beneficios econémicos
y el porcentaje restante por pasion a
la gastronomia. Adicionalmente otras
personas respondieron que para
crear plazas de trabajo y otras por
razones COmMoO poner nuevas
tematicas en el mercado ecuatoriano

Pasién por la
gasirenénomia

Benaficios
econdmicos

Crear plazas
de trabajo

Ofro
(especifique)

0% 0% 20%  30% 40% 50% B0%  T0%  BO%  G0% 100%

Qué modelo de negocio dentro de la industria de alimentos y bebidas se adapta al

negocio de sus suefos:

Dentro de la industria, los
encuestados apostaron por
restaurantes, cafeterias, food trucks,
fast food y por un concepto de
comida para llevar.

sssssssss

Qué teméatica usaria usted dentro de su negocio:




Los encuestados respondieron sobre la idea de poner tendencias nuevas que no existen en el
mercado como eat and show, galerias, comida rusa, especializarse en teméticas como crepes
entre otras.

El negocio de sus suefios es un:

Negocio

El 55% de los encuestados
respondieron que el negocio de sus
sueflos es un autoempleo mientras
que el porcentaje restante dijeron Auto emploo
gue un negocio.

0% 10% 20% 30% 40% 50%  6O0%  TO0%  BO0% Q0% 100%

Cual seria el presupuesto estimado para la inversion de sus suefios:

En su gran mayoria los encuestados
emprendedores decidieron que el
presupuesto de su inversion seria sw2ms0s

entre los $5000-$25000 B

Cuales fueron las fuentes en las que se basaron para manejar el negocio:




Dentro de esta pregunta la mayoria
de los encuestados se basaron en
conocimientos gastrondmicos
familiares, en conocimientos
empiricos y en asesoramiento
técnico por expertos. Sin embargo,
existe una aceptacion también por
autoeducacion, el asesoramiento
gastrondbmico 'y una asesoria
técnica.

Libros,
vistas y...

Conocimientos

gastronémico...
Conocimientos

empiricos

Realizo

Cuéles son los procesos que usted
establecimiento:

maneja para el correcto funcionamiento de su

Los procesos que mas utilizan los
propietarios fueron sistemas
operacionales para los restaurantes,
conocimiento empirico y manejo de
inventarios. En los emprendedores
en su gran mayoria los sistemas
operacionales seran los procesos
optados por los encuestados
también los conocimientos empiricos
y finalmente decidieron una parte de
ellos también no contar con
procesos.

Sistemas
operacionale...

No maneja
procesos

Manejo de
inventarios

Conocimientos
empiricos

Otro
(especifique)

30% 40% 50% 60% T0% 80% 80% 100%

Ha contratado a el servicio de asesoramiento gastrondmico o ha pensado en contratar el
servicio de asesoramiento gastronomico:




Muy pocas personas han contratado
el servicio de asesoramiento
gastronémico, y las personas que
han contratado este tipo de servicios
han calificado del servicio revivido
como excelente o bueno. Por otra
parte, emprendedores en un 80% ha
decidido optar por contratar una
asesoria y el porcentaje restante no.

Si

No

0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% T0% a0%

80% 100%

Conoce usted de los beneficios que presenta una asesoria gastronémica:

En su gran mayoria 14 de los 20
encuestados  propietarios  tiene
conocimiento de los beneficios
econdémicos. En los emprendedores
existe una equidad en esta pregunta
11 de los 20 encuestados si conoce
los beneficios y los 9 encuestados
desconocen del tema.

0%

10% 20% 30% 40% S50% B0% TO0% a0%

20% 100%

Esta al tanto de la existencia de empresas de asesoramiento gastronoOmico:




El 60% de los duefios de
establecimientos de alimentos vy
bebidas no conoce de empresas de
asesoramiento  gastronomico. El
70% de los emprendedores a _

analizar no conocen de la existencia

y el porcentaje restante si tienen o% 0% 20w  sow 40w sow 0w 70%  so%  o0% 100%
conocimiento.

Qué empresas de asesoramiento o consultoria gastrondmica conoce usted:

El 80% de los encuestados no conoce empresas de asesoramiento gastronomico. A pesar de
€S0 empresas como: gastro asesoramiento, nutrichefsitos, QEATO, emprendedores
gastronémicos, helathy express y chefs nacionales e internacionales que se dedican a esto de
manera freelance fueron nombrados en las encuestas.

Conoce usted de procesos técnicos como HACCP o ServSafey la importancia que
tienen:

Una gran parte de encuestados en si
esta pregunta tuvo una respuesta
negativa acerca del conocimiento de

tienen.

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%




Qué tan importante es que una empresa de asesoramiento gastronémica maneje el
marketing, las finanzas, el talento humano y los procesos para el correcto y debido
funcionamiento de un establecimiento de alimentos y bebidas:

Muy importante e importante fueron
la respuesta de la mayoria de
encuestados.

Muy importante

Importante

Nada importante

Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de asesoramiento gastronémico:

El valor de $1000-$2000 y $3000-
$5000 fueron la respuesta de la
mayoria de personas a analizar

$1000 a $2000
$3000 a $5000

$5000 a $8000

Mas de $8000 .

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% B0% 80% 100%

Qué opina usted acerca de la importancia de un asesoramiento gastronémico en los
establecimientos de alimentos y bebidas:




Los encuestados acotan que el administrar un negocio de alimentos y bebidas no es facil sin
embargo si estas bien asesorado creo que tienes las armas para que en el camino te puedas
enfrentar a lo que sea, le permite dentro de la asesoria estar actualizado en las tendencias y
necesidades del consumidor. Asi mismo, este servicio puede identificar las deficiencias y las
mejoras que se pueden adaptar para el mejor funcionamiento del negocio. Muchos dicen que
de esta manera la inversion de cierta manera estd mas segura y que a falta de ella algunos
negocios han tenido que cerrar o han pasado por momentos dificiles. Es importante conocer
como una gran parte de los encuestados que son emprendedores reaccionaron ante esta
pregunta puesta que destacan que como son profesionales en otras industrias, al no conocer
de ella seria bueno asesoria para evitar riesgos para que esta asesoria pueda estar a la
vanguardia de ideas innovadoras y por ello saber como colocar u negocio dentro del mercado.
Es por eso que las personas que no tienen un estudio acerca de ello pueden presentar nuevas
alterativas de negocio y con una asesoria garantizar un resultado positivo.

Anexo 4: Andlisis de entrevistas en profundidad

Tabla 14 Analisis de entrevistas en profundidad

Emprendedores

Entrevista 1: Roberto Machado (Reconocido Periodista)

Asegura que la gastronomia es una actividad muy interesante y que, si es bien administrado un negocio
de alimentos y bebidas, beneficios econdmicos a obtener pueden ser muy rentables. Impulsar un
emprendimiento en un campo que desconoce pero que puede poner su creatividad y que puede ayudar
a la sociedad creando plazas de trabajo. Su idea es crear un restaurante de comida rapida con una

sociedad familiar la cual tienen un conocimiento muy béasico para el manejo de este tipo de negocios. La




idea es buscar asesoramiento de personas que sean expertas y especialistas en esta industria ya que
como inversionista esta arriesgando un capital que ha construido durante toda su vida. Finaliza, diciendo
gue es una inversion muy interesante porque una empresa gastronomica bien manejando con las
técnicas y con la administracion correcta puede obtener mayores beneficios que invertir en otras

industrias como la bolsa de valores o la comunicacion.

Entrevista 2: Vladimir Porojnia (Abogado)

La idea es buscar un ingreso distinto a la profesion en la que ejerce. Le interesa la industria debido a que
es una necesidad de orden basica y que se paga inmediatamente. La idea es realizar una inversion
grande porque si se impulsa una buena idea se vuelve una tendencia o moda y hace que asi los
negocios estén en auge por un momento. La asesoria es algo importante porgue al desconocer de la
industria el que te digan donde ubicarse, que hacer y cdmo hacerlo me ayudaria enormemente para
saber tomar las riendas del negocio. El ambito es el derecho y contar con una asesoria lo haria
Gnicamente con una empresa legalmente constituida el cual yo les dé una idea y la empresa pueda
asesorarme con la conceptualizacién de la idea. Es una industria donde normalmente se basan
conocimientos empiricos y que eso podria cambiar si es que las personas se asesoran porque muchos
establecimientos cierran por tratar de inventarse el modo manejar de un restaurante en vez de llamar a
expertos. Dentro del valor de la asesoria el 10% de la inversidon es una cifra que estaria dispuesto a
invertir para que el negocio sea todo un éxito. Recomiendo y sugiero que si alguien desea involucrarse
en esta industria se asesore porque ha pasado que muchos restaurantes abren van bien por unos meses

y después la calidad baja y llega al punto de desaparecer. Y muchas veces la inversién que hicieron fue




el trabajo de toda su vida

Propietarios

Entrevista 3: Ricky Cueva (Gerente del Restaurante Pepe Botella)

Al tener una empresa de entretenimiento que ya esta posicionado Top Shows, es una empresa que tiene
veinte y tres afos. Y se nos ocurrié darle una alternativa en el mundo gastronémico con no solo un
buen producto y servicio sino una alternativa de entretenimiento con dias tematicos para toda la
semana. Actualmente, debido al éxito ya se abrié una segunda sucursal del negocio que ya cuenta con 3
afos en el negocio que es el Pepe Botella. Contrataron los servicios de una empresa gastronémica la
cual les dio todo el know how de todo esta parte que no tenian conocimiento. Estuvo en constante
capacitacién con la empresa y no fue solo una empresa si ho dos el chef Mantilla y los otros con chefs
internacionales. Podemos ser emprendedores inversionistas, pero es bueno asegurar el dinero y ver a
especialistas para saber del tema. Se realiz6 una investigacién de mercado para seleccionar una
correcta empresa, se basaron en los resultados de ellos para contratarlos. Es importante conocer
también que no solo el asesoramiento es importante sino la logistica, el precio, y sobre todo la calidad.
Lo que ellos hacen es manejar el negocio viendo por fuera manejando gerencialmente los resultados
financieros y el marketing con el apoyo de personas que se basan en la parte operativa. También, es
importante conocer que ellos tienen personas que estan viajando por el mundo para estar a la vanguardia
de nuevas tendencias y estar al dia a dia. Recomienda que siempre las personas que no sepan del tema
busquen asesorarse no solo en esta industria sino en cualquier otra y que el costo beneficio que esto

tiene. Asi mismo nos dice que la comida en Latinoamérica se desarrolla de excelente manera es por eso




que se busca aprender de ellos para plasmarlo aca en el mercado ecuatoriano.

Entrevista 4: Andrés Sandoval (Gerente del establecimiento la Pizza Rodante)

Se identificd un tipo de mercado que no habia en el pais, se creo el primer food truck y se creo la Pizza
Rodante. Al ver que no hubo las regulaciones se adaptaron al mercado. Quito es un mercado que si ven
que funciona lo copian y asi nace la competencia. A cuota que es importante el contar con una asesoria
técnica no solo gastrondmica sino también la parte contable, es un riesgo el tratar de crear algo que ya
existe. El negocio cuenta con 4 afios en el mercado y la asesoria se realizé con facilidad de pago porque
uno de los socios lo ayudo, el costo beneficio es indudablemente una buena inversion. Sin embargo, no
solo el asesoramiento es lo que hace que un negocio sobre salga es una herramienta para poder salir
adelante, pero la crisis econdmica y un mercado tan competitivo te afecta. Es una industria muy bonita
y sacrificada la cual he ganado satisfacciones tanto personales como econémicas. Cualquier persona se
puede meter en cualquier tipo de negocio si se asesora de una buena manera. Si no es tu ambito conoce,
si quieres salir adelante aprende y emprender es saber llevar los errores de una buena manera. El

factor suerte es algo que también tiene que jugar a tu favor para que un negocio salga a flote




Anexo 5: Benchmarking

Tabla 15 Benchmarking asesoramiento gastronémico Quito

- . . Gastro Chef Sebastian Chef Andrés
Servicios Nutri Chefsitos
Emprendedores Barros Camacho

Disefio del concepto y modelo del v v v v
negocio
Investigacién de mercado

L , . v v v v
Disefio del menu y oferta del negocio
Dlsgno funcional del equipamiento en v v v v
cocina
Procesos de elaboracidn de alimentos v v v v
Implementacion de normativas BPM en el
negocio
Reclutamiento del talento humano
Procesos de formacion y capacitacion del
personal v v v v
Implementacién de modelos o disefios de
flujo de visitas
Supervision y control de calidad v v
Marketing de alimentos y bebidas
Gestion financiera
Facilidad de pago v v

. $7500,00- $2500,00-

Valor de la asesoria $1250.00 $2000,00-$3500,00 $3500,00 $2500,00-$8000,00




Anexo 6: Servicios ofertados por la empresa

Tabla 16 Servicios

Cocina
[IDisefio y flujo de cocina
[1Disefio del menu
[ICreacion de la carta (alimentos, bebidas, vinos
y postres)
[Lista equipamiento de cocina
['Recetas estandar de costo
[IManual de buenas practicas de manufactura
[JManipulacién de alimentos
[IProcesos culinarios
[JManuales de operacion

[IRecetarios y cumplimiento de normativas

Servicio
[ILista de menaje
[1Técnicas de servicio
[JExperiencia de servicios
[1Preparacion y presentacion de bebidas
[1Trabajo en equipo
[1Ampliacion de ventas y servicios

[IManuales de empleados

Talento Humano Financiero
[ICapacitacion de personal [Lista de
cocina y manejo servicio proveedores

[Disefio de turnos [1Flujo financiero

[/Descripcion de funciones y | [/Control de
modelos de supervision costos y
establecimiento

de precios

Marketing
[llnvestigacion de mercado
[1Andlisis y planificacién de mercado
[1Consolidacion del concepto
[1Desarrollo de imagen corporativa
[IMarketingde ayb

[IPromocién de los servicios




Anexo 7: Distribucion de horas por departamento

Tabla 17 Distribucion de Horas por Departamento

Distribucion de Horas por Departamento

Tipo de Asesoria Start Up | Reingeniering
Procesos 8 12
Talento humano 8 12
Marketing 6 10
Finanzas 6 10
Administracion 6 8
Control y gestion de calidad 6 8
TOTAL 40 60




Anexo 8: Mapa Web

QEATO EMPRESA DE ASESORAMIENTO GASTRONOMICO

MAPA WEB
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Figura 9 Mapa Web QEATO







