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RESUMEN

El presente trabajo es un plan de negocios para la creacion de un restaurante
donde el cliente puede mirar cdmo se prepara la carne a su gusto ubicado en el
norte de Quito. Para encontrar la viabilidad del plan de negocios se comenzo
haciendo un analisis del entorno del cual se sacaron datos importantes como
que el sector de los servicios de alimentacion ha crecido en un 12,90% en los
ultimos diez afos. Continuando con el analisis de la industria se comprobd que

para entrar se necesita de una inversiéon es de 15000 délares.

Fue en el analisis al cliente donde se encontraron los puntos mas importantes de
la investigacidn porque los expertos dieron ideas como la utilizacion de plancha
elaboradas con piedra volcanica para reducir la emisién de humo al momento de
prepararlas carnes, también apoyaron con todos sus conocimientos sobre
restaurantes en temas puntuales como que hacer antes y después de cerrar el
local, como se debe disefar la cocina, la proyeccion de ventas que puede tener
un negocio con dichas caracteristicas. En el focus group se toparon temas
importantes como el disefo del restaurante, el tipo de comida que se va a servir

y como les gustaria el ambiente.

Pasando luego al plan de marketing donde se decidio utilizar varias estrategias
para obtener el mejor precio, buscar la mejor forma de hacer publicidad, definir
la mejor plaza para ubicar el negocio y brindarle todos los atributos que un

producto de alta calidad debe tener.

También se definieron los distintos procesos que se deben llevar a cabo para
que un restaurante cumpla con las expectativas de los clientes; y finalmente se

evaluo el proyecto a través de un plan financiero para ver su rentabilidad.



ABSTRACT

The present work is a business plan for the creation of a restaurant where the
client can watch how the meat is prepared to your liking located in the north of
Quito. In order to find the feasibility of the business plan, an analysis of the
environment was started, from which important data was drawn, such as that the
food service sector has grown by 12.90% in the last ten years. Continuing with
the analysis of the industry it was proved that to enter you need a fairly large initial

investment.

It was in the analysis to the client where the most important points of the
investigation were found because the experts gave ideas such as the use of iron
made with volcanic stone to reduce the emission of smoke when preparing
meats, they also supported with all their knowledge about restaurants in specific
topics such as what to do before and after closing the premises, how the kitchen
should be designed, the sales projection that a business with these
characteristics can have. In the focus group, important topics were discussed
such as the design of the restaurant, the type of food that will be served and how

they would like the atmosphere.

Then going to the marketing plan where you decide to use several strategies to
get the best price, find the best way to advertise, define the best place to locate

the business and provide all the attributes that a high quality product should have.

It also defined the different processes that must be carried out so that a restaurant
meets the expectations of customers; and finally the project was evaluated

through a financial plan to see its profitability.
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1. INTRODUCCION
1.1 Justificacioén del trabajo:

El presente trabajo se realizara para determinar la viabilidad de la creacion de
un restaurante ubicado en el norte de Quito donde el cliente va poder observar
como un experto prepara las carnes en vivo; el futuro negocio pertenece al sector

de alojamiento y servicios de alimentacion.

Se eligié el sector de alojamiento y servicio de alimentacion, con clasificacion en
el cédigo ClIU 15610.01 para restaurantes, porque segun datos obtenidos del
Servicio de Rentas Internas del Ecuador (SRI) el sector ha crecido en promedio
de 12,16% en los ultimos diez anos (SRI, 2018), que a comparaciéon del
crecimiento de 3% del Ecuador segun el Banco Mundial (Banco Mundial, 2018),
el crecimiento que presenta dicho sector es bueno por lo que se ha visto la

oportunidad de crear un nuevo negocio.

El futuro restaurante va a vender platos a la carta de carne asada porque segun
una encuesta realizada en el afio 2015 por Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC) las carnes son el segundo producto mas consumido en el
Ecuador, ademas que la provincia de Pichincha ocupa el segundo lugar entre las
veinticuatro provincias del Ecuador en consumo de carne (INEC, 2015). Estos
datos muestran otra oportunidad ya que el consumo de carnes en la en el pais 'y

en la provincia es elevado.

Finalmente la entidad Quito Adventure organismo encargado de administrar el
turismo en la ciudad capital realizo un estudio donde se pone en evidencia que
los quitefios en un rango de edad de 18 a 35 afios buscan ir a lugares novedosos
y con buen servicio para divertirse con sus amigos y su familia; otro factor que
se analiza en el estudio es la importante cantidad de turistas que llegan a la
capital, ya que ellos también acuden a lugares donde se brinde un servicio
diferenciado (Quito Adventure, 2017). Es por esto que se debe aprovechar la
oportunidad que existe en la ciudad capital y brindar un servicio diferenciado e

innovador para atraer a nuevos clientes.



1.2 Objetivo General:

Planificar, desarrollar y evaluar la factibilidad de la creacion de un nuevo

restaurante donde se podra observar la preparaciéon de distintas carnes.

1.3 Objetivos Especificos:

1.

Investigar y analizar la industria para poder encontrar oportunidades y

amenazas que se puedan presentar en el futuro negocio.

Realizar investigaciones cualitativas y cuantitativas para determinar los

gustos y preferencias de los potenciales clientes.

Encontrar la oportunidad de negocio adecuada a partir del analisis externo

y la investigacién de mercado.

Desarrollar un plan de marketing adecuado para poder llegar al mercado

objetivo.

Crear una mision y vision que sean coherentes con la filosofia que quiere

mostrar el futuro restaurante.

Realizar un analisis financiero que nos muestre si el futuro negocio es

viable.

2. Andlisis del entorno

2.1 Entorno externo (entorno econdmico, politico, tecnoldgico y social)

2.1.1 Entorno politico

Inversion Extranjera:

Actualmente Ecuador vive un ambiente politico complejo debido a las constantes

peleas entre el actual presidente Lenin Moreno y el expresidente Rafael Corea

(Noboa, 2017). Dichas peleas se intensificaron cuando el actual presidente puso



al descubierto varios casos de corrupcién, el de mas controversia fue el caso
Odebrecht en el que se vio comprometido el ex vicepresidente Jorge Glas
(Molina, 2017), lo que causo inestabilidad politica en el pais y por lo tanto la
disminucién de la Inversion Extranjera Directa; que en Ecuador alcanzo un récord
en el ano 2015 con una inversion total de 783 millones de ddlares, pero para el
afo 2017 se vio un descenso del 44%, siendo la industria manufactura y la de
servicios las mas afectados, con rebajas del 86% y el 57%, respectivamente
(CEPAL, 2017). Lo que es una amenaza ya que sera muy dificil conseguir

inversion externa para crear un nuevo negocio en el sector servicios.

Obtencién de permisos:

Un tema importante que se debe tomar en cuenta al momento de abrir un
negocio es la obtencién de permisos para su funcionamiento, en el sector
servicios especificamente para los restaurantes es necesario obtener primero el
Registro Unico de Contribuyentes (RUC) que es emitido por el SRI (SRI, 2018),
el segundo es la obtencién de la licencia unica metropolitana de actividades
econdomicas (LUAE) es otorgada por el Municipio de Quito después de la revisidon
del local para verificar su correcto funcionamiento realizada por el Cuerpo de
Bomberos (Cuerpo de bomberos de Quito, 2017), por ultimo para el
funcionamiento del negocio se necesitara obtener el permiso de sanidad emitido
por el Ministerio de Salud (Misterio de Salud Publica, 2017); en el anexo N°1 se
puede observar los requisitos para la obtenciéon de cada permiso, ademas se
puede destacar que es una oportunidad porque los tramites para la obtencion

de permisos son cortos.
2.1.2 Entorno Econdmico

Datos de la Industria:

El sector de alojamiento y servicios de alimentacion representa el 25,32% de
todo el sector econdmico ecuatoriano, es el segundo sector con mas ventas,

dichos datos los podemos observar en el Anexo No2 (INEC, 2016). Esto es una



oportunidad porque el sector de servicios cuenta con gran participacion en

ventas lo que nos indica que es un sector rentable.

Crecimiento de la industria:

El servicio de alimentacion en restaurantes se encuentra clasificado en el cédigo
CllU 15610.01 el mismo que ha experimentado un crecimiento promedio de
12,16% anual en los ultimos 10 afios a nivel nacional como se puede observar
en el anexo No3 (SR, 2018); en cambio a nivel local en ciudad de Quito el sector
de servicios de alimentacion ha experimentado un crecimiento del 11,51% como
se puede observar en el anexo No4 (SRI, 2018). El crecimiento identificado en

el sector es una clara oportunidad.

Salario basico:

El salario basico unificado incremento de $375 en el 2017 a $386 en el afio 2018
tras un decreto del Ministerio de Trabajo. (Ministerio de Trabajo, 2018). El
incremento en el salario es una oportunidad porque puede incentivar un mayor

consumo de bienes y servicios.

Financiamiento:

Una fuente de financiamiento importante es el BanEcuador, quien da prestamos
de entre 500 a 50000 dolares para emprendimientos con un plazo de hasta 60
meses y con diversos tipos de garantias como: Hipotecas abiertas, prendas
industriales, garantia personal, certificados de inversion, garantia solidaria, entre
otros (BanEcuador, 2018). Esta Fuente de financiamiento es una oportunidad

porque ayuda a emprendimientos con una tasa del 11,86% que es baja.
2.1.3 Entorno social

Tendencia a consumir carnes:

En Ecuador, segun la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion (Ensanut), el
consumo de carnes varia de acuerdo al género, los hombres de 31 a 50 afios,

comen 183 gramos diarios y las mujeres en el mismo rango de edad consumen



144 gramos; es por esta razdon que las carnes son el segundo producto mas
consumido en el Ecuador segun el INEC, unicamente es superada por el pan
que es un producto de consumo basico, se puede verificar la informacién en el
anexo N°5 (INEC, 2015). La tendencia creciente por consumir carne es una

oportunidad para el futuro negocio.
Consumo:

Segun un estudio realizado por Quito Adventure organismo encargado de
administrar el turismo en la ciudad capital, informé que en Quito existen varios
lugares de acumulacion masiva donde las personas en un rango de edad de 18
a 35 anos acuden a pasar momentos agradables, buscando siempre conocer
lugares nuevos o con servicios llamativos un ejemplo de este lugar es SWING
MESON donde se puede disfrutar de musica en vivo (Quito Adventure, 2017).
Con esta informacion se puede identificar el rango de edad potencial para crear

un nuevo negocio en este sector servicios de alimentacion.
2.1.4 Entorno Tecnoldgico

Redes Sociales:

Actualmente las redes sociales son un impulso muy importante para promocionar
los distintos negocios (restaurantes, tiendas, etc.) que existe en el mundo, ya
que a través de las redes sociales se obtiene nuevos clientes a bajos costos que
con los medios convencionales de difusién. Lo que es una oportunidad para

difundir promociones y publicidad sobre cualquier negocio.

Acceso a internet:

Como podemos observar en el anexo No 6 las personas que tienen acceso a
internet se encuentran en edades de entre 5 a 64 afos, y los porcentajes de
accesibilidad han ido creciendo a través del tiempo, ademas que el 67,1% de las
personas que habitan en Pichincha usan internet estos datos se pueden observar

en elanexo No 7 (INEC, 2016). Es una oportunidad el creciente uso del internet



porque a través de este medio se pueden acceder a paginas web, redes sociales

y publicidad de distintos negocios.

Acceso a equipos v herramientas:

En la ciudad de Quito se pueden conseguir toda la maquinaria necesaria para
abrir un nuevo restaurante como son: cocinas, freidoras, refrigeradoras,
planchas de piedra volcanica o planchas para asar, etc. (Ornamental, 2018).
Ademas las planchas se pueden instalar con electricidad o a gas; siendo la
instalacion eléctrica mas cémoda y segura (pelp, 2018). Lo que muestra una
oportunidad ya que es facil adquirir la maquinaria necesaria para abrir un nuevo

restaurante.

2.2 Andlisis de la industria (Porter)
2.2.1 Codigo ClIU

Para encontrar el codigo CIIU de la empresa lo desglosaremos de la siguiente

manera:

1.-"I" ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICIO DE COMIDAS.
2.-"156" SERVICIO DE ALIMENTO Y BEBIDA.

3.-"1561" ACTIVIDADES DE RESTAURANTES Y DE SERVICIO MOVIL DE
COMIDAS.

4.-"15610" ACTIVIDADES DE RESTAURANTES Y DE SERVICIO MOVIL DE
COMIDAS.

5.-"15610.01" Restaurantes, cevicherias, picanterias, cafeterias, etcétera,
incluido comida para llevar.

De esta manera se obtiene el codigo CIIU. (INEC, 2012)
2.2.2 Lideres de la industriay la participacion del mercado

Segun la superintendencia de companias en la ciudad de Quito existes alrededor
de 4750 restaurantes (superintendencia de compafias, 2018), que se
encuentran repartidos en toda la ciudad, los principales restaurantes de carnes

son Parrilladas Columbus, La Parrila De Homero, Rincon Del Gacho,



Restaurante “El Brasero” y Casa De Bottero; fueron elegidos porque van a ser la
competencia directa del futuro negocio, la participacién en el mercado de cada
uno se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla No 1: Participacion del mercado.

Porcentaje de

Competencia

mercado
Columbus $651.019,66|  $732.132,71 $723.189,25|  $622.476,64]  $674.569,62 0,22%
La Parrilla de
Homero $520.815.73|  $502.070,41|  $620.133.67]  $601.902,70|  $652.273.91 0,21%
Ricon del Gaucho $364.571,01|  $414.44920|  $440.30357]  $421.331.80|  $456.501,74 0,15%
Restaurante "EL
BRASERQ" $182.285,50|  $207.224,65|  $220.196,78]  $210.665,04|  $228.295.87 0,08%
Casa de Botero $0,00 $0,00 $90.874,32]  $101.549,50|  $101.549,50 0,03%
OTROS $240.758.065,44] $273.705.003,96] $290.802.673,64| $278.270.581,80| $301.566.609,36 99,30%
TOTAL $242.476.757,34] $275.650.881,02] $292.906.461,23| $280.228.508,47] $303.679.890,00 100,00%

Después de obtener los resultados se puede concluir que el futuro negocio

podria llegar a obtener una participacion del 0,14% en la ciudad de Quito.
2.2.3 Cinco fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter es una herramienta que se puede utilizar
para estudiar el entorno externo de cualquier tipo de empresa dentro de la
industria (David, 2013, pag. 50).

Este analisis ayuda a definir el nivel de impacto que va a recibir la industria
basandose en las cinco fuerzas de Porter; en este caso la industria a analizar va
ser con el cédigo ClIU: “15610.01” Restaurantes, cevicherias, picanterias,

cafeterias, etcétera, incluido comida para llevar.
2.2.2.1 Barreras de entrada: Medio - Alto

Diferenciacién: en Quito existen distintos restaurantes que ofrecen servicios
diferenciados como por ejemplo el “Mesdn Cultural Swing” donde se puede
disfrutar de un show artistico en vivo o “Carmine” donde un chef asesora

personalmente a cada uno de los clientes (Veintimilla, 2018). Por eso la industria



tiene un nivel de impacto medio ya que para que un nuevo competidor entre

tiene que ofrecer un servicio diferenciado.

Requerimiento de Capital: Segun el disefiador de interiores David Gonzales la
inversion que se necesita para remodelar un local es de 5000 a 8000 ddlares
dependiendo de las decoraciones que se quiera dar. La inversion en mesas y
sillas en conjunto tiene un valor de entre 100 a 180 ddlares cada una
(Megamobilier, 2018), los utensilios tienen un precio aproximado de 300 dolares
en total y los equipos como: cocina, planchas, refrigeradores, extraccion de
olores tendran un precio aproximado de 3000 ddlares. Por estas razones el nivel
de impacto en la industria es medio ya que para fundar un restaurante se

necesitara por lo menos una inversion inicial de 15000 dolares.

Permisos de Funcionamiento: los permisos de funcionamiento que se deben
sacar son 3 obtencién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC), licencia
metropolitana de funcionamiento (LUAE) (Cuerpo de bomberos de Quito, 2017)
y permiso de funcionamiento emitido por el ministerio de salud (Misterio de Salud
Publica, 2017). El nivel de impacto de este factor es alto porque los permisos no

son dificiles de sacar y el RUC al igual que la LUAE no tienen costo.
2.2.2.2 Productos Sustitutos: Alto

Productos sustitutos: existen diferentes restaurantes donde se ofrecen
distintos servicios adicionales como por ejemplo “La Radio Food and Music”
donde se puede disfrutar de musica en vivo, y el asesoramiento gratuito de un
chef sobre los platos del restaurante (Tripadvisor, 2018). Otro ejemplo similar es
el caso de “Meson Cultural Swing” donde se tendra siempre la presencia de una
banda musical que brinda un show en vivo (Tripadvisor, 2018). Con esto se
demuestra que cambiarse a un restaurante que brinde un servicio diferente es

muy facil, por lo tanto el impacto en la industria es alto.
2.2.2.3 Rivalidad entre competidores: Medio

Competidores directos: Los principales competidores son los restaurantes que

sirven carne asada entre ellos se encuentra “Sur Restaurant” un restaurante de



carnes ubicado en la calle Portugal donde su plato fuerte son las carnes asadas;
“Parrilladas Columbus” ubicado en la avenida Colon es un restaurante exclusivo
de carnes; “La Casa de Bottero” ubicado en la avenida de los Shyris es un
restaurante exclusivo de carnes a la parrilla; “La Parrilla de Homero” ubicado en
la avenida Republica es un restaurante exclusivo de carnes a la parrilla
(Tripadvisor, 2018). Por lo tanto existen varios competidores y el impacto en la
industria es alto, pero también al existir varios competidores el costo de

cambiarse a la competencia es bajo.

Posicionamiento en el mercado: existen varios restaurantes que se
encuentran en la mente de los consumidores como por ejemplo el caso del
restaurante “Parrilladas Columbus” donde se ofrecen distintos cortes de carne
asada (Columbus, 2018) al ser un restaurante muy antiguo sus clientes siempre
tienden a regresar, por lo tanto el posicionamiento en la industria de algunos

restaurantes es medio.
2.2.2.4 Capacidad de negociacion con los compradores: Media — Alta

Numero de clientes: la cantidad de clientes aproximada es de 85.662 personas,
el calculo se lo vera de mejor manera en el capitulo 5 (mercado objetivo) y el

impacto en la industria es bajo porque existe gran cantidad de clientes.

Productos sustitutos: como se analizé en el punto de productos sustitutos los
clientes disponen de varios restaurantes con distintos servicios, por lo cual
pueden ir a cualquiera de ellos para cubrir sus diferentes necesidades, por lo

tanto el impacto en la industria es alto.

Costo de migracion de los compradores: como se analizé en el punto de
rivalidad entre competidores existen varios restaurantes que ofrecen productos
similares, a precios similares por lo que cambiarse de un lugar a otro no

representaria ningun costo, por lo tanto el impacto en la industria es alto.
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2.2.2.5 Capacidad de negociacién con los proveedores: Bajo

Capacidad de convertirse en competencia: los proveedores tienen poca
capacidad de convertirse en competencia porque su giro de negocio es diferente,
un proveedor de carnes dificilmente se va a poner un restaurante en la ciudad

de Quito; por lo tanto el impacto en la industria es bajo.

Cantidad de proveedores: es la industria existen proveedores grandes como:
Pronaca, Meatpro, Cowworks, etc (Hoteleria Ecuador, 2018); o proveedores mas
pequefios como: el corte vikingo, Ecocarnes, Aguilar y Barona, etc (Proveedores
de Carne, 2018). Por esta razdn se puede constatar que existe una gran cantidad

de proveedores, el impacto en la industria es bajo.

Costo de migracion de proveedores: como existe una gran cantidad de
proveedores cambiarse de uno a otro no sera complicado por lo tan el impacto

en la industria es bajo.

A continuacion se podra observar la matriz de la industria donde se resume las

cinco fuerzas de Porter y cdmo impacta cada una de ellas en la industria.

Tabla No 2: Matriz de la industria.

o <
& DS £
> '\°® ‘?;’\(\G
N Vv > ™ “ € J

Barreras de Entrada

Diferenciacion de producto Poco X Alto 3

Permisos de funcionamiento Varios X Pocos 5 3,7
Requerimiento de capital Bajo X Alto 3

Productos Sustitutos
[Cantidad de productos similares [ Bajo [ [ [ [ [ x ] Alto [ 5] 50 |
Rivalidad entre competidores

Cantidad de competidores Pocos X Muchos 5
Posicionamiento de la marca Bajo X Alto 3 3,0
Costo de cambiarse a la competencia Bajo X Alto 1

Capacidad de negociacion Compradores

Numero de clientes Algunos X Pocos 2

Producto sustitutos Pocos X Varios 5 4,0
Costo de migracién de compradores Alto X Bajo 5

Capacidad de negociacion proveedores

Capacidad de convertirse en competencia Baja X Alta 1

Cantidad de proveedores Varios X Pocos 1 1,0
Costo de migracion de proveedores Baja X Alta 1

Total Analisis Industria

Barreras de entrada Bajo X Alto 3,7

Productos Sustitutos Alto X Bajo 5,0

Rivalidad entre competidores Alto X Bajo 3,0 3,3
Capacidad de negociacién Compradores Alto X Bajo 4,0

Capacidad de negociacion proveedores Alto X Bajo 1,0
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5 Fuerzas de Porter

Barreras de entrada
5,0

4,0
3,0

Capacidad de negociaciéon
pact gociacl Productos Sustitutos

proveedores
Capacidad de negociaciéon Rivalidad entre
Compradores competidores

Figura Nol: Matriz analisis de la industria.

2.3 Matriz EFE

Tabla No 3: Matriz de evaluacion de los factores externos (EFE).

Puntuacion
Ponderada

Factores externos clave Ponderacién Calificacion

Oportunidades
Financiamiento para emprendimiento a traves del

1|BanEcuador. 0,09 4 0,36

2| Creciemiento promedio de la industria de 11,51%. 0,11 3 0,33
Gran cantidad de proveedores, se puede elegir el

3|mejor precio. 0,11 3 0,33
La carne es el segundo producto mas consumido en

4|Ecuador. 0,12 3 0,36
Incremento del uso de redes sociales, se puede

5|utilizar este medio para publicitar. 0,07 2 0,14
Amenazas
Gran cantidad de competidores con productos

1|similares. 0,11 3 0,33

2| Constante aumento de servicios sustitutos. 0,11 3 0,33
Para ingresar en la industria necesitas una ventaja

3| competitiva. 0,09 2 0,18
Capacidad de negociacion de los clientes alta,

4|pueden cambiarse a otro producto rapidamente. 0,12 4 0,48
Posicionamiento en la mente de los clientes por

5|parte de las marcas mas antiguas. 0,07 2 0,14
Total 1,00 2,98
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El andlisis a través de la matriz EFE nos da un resultado de 2,98 lo que significa
esta por encima de la media, por lo tanto la empresa puede provechar las

oportunidades para controlar las amenazas y fortalecer en la parte interior.
2.4 Conclusiones:

1. En el caso del futuro negocio la obtencion permisos para su
funcionamiento es una oportunidad ya que solo se necesitan tres y de
ellos dos no tienen costo como son el RUC y el LUAE el resto de

requisitos se pueden observar en el anexo Nol.

2. Laindustria de servicios alimenticios ha experimentado un crecimiento
de 11,51% en promedio durante los ultimos diez afios, por lo tanto es

una oportunidad para abrir un nuevo negocio.

3. El BanEcuador es una fuente de financiamiento importante porque
brinda préstamos para emprendimientos a una tasa del 11,86% lo que

significa una oportunidad para abrir un nuevo negocio.

4. La carne es el segundo producto mas consumido en el Ecuador, y la
provincia de Pichincha es la segunda provincia en consumir mas carne
del pais; por lo tanto es una oportunidad abrir un restaurante de

carnes.

5. Segun un estudio realizado por Quito Adventure, los quitefios ubicados
en el rango de edad de 18 a 35 afios siempre estan dispuestos a

probar nuevos servicios en restaurantes.

6. El futuro negocio puede llegar alcanzar una participacion de mercado
de 0,14% lo que bueno porque el lider tiene una participacion del
0,20%.

7. Las barreras de entrada en la industria son medias-altas, por dos
razones el requerimiento de capital que se necesita es de al menos

15000 ddlares y se necesita que el producto tenga una diferenciacién.
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8. En la industria existen varios servicios sustitutos donde los clientes
pueden acudir si un restaurante no tiene el servicio que ellos

necesitan.

9. La rivalidad entre competidores es media, porque existen gran
cantidad de restaurantes en el mercado, hay algunas marcas de
restaurantes que ya estan muy posicionadas y los clientes se pueden

cambiar facilmente a la competencia.

10.La capacidad de negociacién de los compradores es media-alta,
porque existen varios productos sustitutos, pero para compensar eso

existe una gran cantidad de clientes.

11.El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que ellos no
pueden convertirse en competencia, existen varios y es facil cambiar

de proveedor.

3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 Objetivo General:

Determinar la factibilidad de la creacién de un nuevo restaurante donde el cliente

va poder interactuar con el chef y observar la preparacion de distintas carnes.
3.2 Objetivos Especificos:

1. Conocer los gustos y preferencias de los clientes que acuden
frecuentemente a restaurantes de carnes.

2. Conocer los medios mas frecuentes a través de los cuales los clientes
observan promociones o publicidad.

3. Indagar sobre cuanto estaria dispuesto el cliente a pagar por un servicio
totalmente nuevo e innovador en la ciudad de Quito.

4. Determinar cual va ser el tamafo del mercado objetivo.

Determinar la aceptacion del servicio por parte del segmento de estudio.
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3.3 Investigacion cualitativa y cuantitativa
Investigacion de Mercado

La investigaciéon de mercado es una técnica que sirve para recopilar datos del
mercado sobre cualquier aspecto que se desee conocer para después

interpretarlos, analizarlos y tomar decisiones. (Malhotra, 2008, pag. 76).
Investigacion Cualitativa

El método de investigacion cualitativa es la recoleccion de informacion a través
de la observacion de comportamientos naturales, focus group y entrevistas
donde se pueden formular preguntas para su posterior analisis (Malhotra, 2008,
pag. 140).

Entrevista a experto o entrevista a profundidad

Es un tipo de entrevista directa y personal, en la cual un entrevistador busca
obtener mas conocimientos sobre un tema especifico interrogando a un experto
para descubrir cualidades, actitudes y comportamientos sobre un tema
(Malhotra, 2008, pag. 40).

3.3.1 Entrevistas a expertos:

Para obtener los mejores resultados en el proyecto se realizaron dos entrevistas
a expertos. La primera entrevista se la realizo a la licenciada en gastronomia
Karina Mosquera quien brindo todo sus conocimientos sobre carnes ya que ha
trabajado durante 3 afios en el hotel Oro Verde en la ciudad de Cuenca como

ayudante de cocina en el area de preparacion de carnes.

La segunda entrevista se realiz6 al ingeniero Carlos Ruiz quien estudio
administracién de empresas en la “Universidad de las Américas” y es el fundador
de varios restaurantes como: “City Pizza” un lugar donde puedes degustar
distintos tipos de pizza, lasafia y pasta; también es fundador del restaurante Food

& Roll donde se vende alitas, hamburguesas y carne asada; Carlos cuenta con
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mas de 5 anfos de experiencia en el mercado por lo cual explico el

comportamiento de los clientes y las preferencias de consumo.
Principales hallazgos entrevista #1

En la entrevista realizada a la licenciada Karina Mosquera se busca responder
todas las interrogantes sobre la preparacion de carnes asadas. Primero se
empez6 comentando la idea de negocio que es contar con un asesor culinario y
una plancha ubicados en cada una de las mesas del restaurante donde el cliente
podra interactuar en la preparacion de sus carnes. A esto Karina respondié que:
la idea es innovadora, pero para lograrlo la mesa tiene que constar con algunas
caracteristicas como: la plancha debera tener un espacio considerable, también
una distancia adecuada con los clientes y la temperatura equilibrada en toda su
superficie para que la carne no se ase desigual; el asesor culinario debera tener
un lugar donde poner sus utensilios de trabajo y los cortes de carne, que deben

estar a la vista del cliente pero que no los pueda tocar.

Para asar las carnes Karina sugirié que se utilice planchas de piedra volcanica,
ya que con este método se reduce la emisién de humo y sera mas facil extraer
el poco humo que se produzca para ello cada mesa debera contar con un

extractor de aire.

Luego se paso6 hablar sobre la preparacion de carnes, en ese momento Karina
explico que la preparacion de carne asada tiene un proceso para conseguir la
mejor textura y sabor del producto. Primero el corte de carne tiene que estar
completamente descongelado, luego se debe condimentar con sal y un poco de
pimiento si asi el cliente lo desea; si se condimenta se debe dejar la carne a
fuego lento en la plancha por 1 minuto cada lado, este proceso se llama sellado,
para la idea de negocio del futuro restaurante sugirié hacer este proceso antes
de llevar la carne a la mesa del cliente. Segundo se debe asar la carne en
distintos tiempos segun el término que desee el cliente, por ejemplo para las
carnes de término medio se debe asar por siete minutos cada lado o nueve

minutos si se desea una carne termino tres cuartos.
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Después de estos procesos Karina recomendo dejar el corte de carne en reposo
por dos o tres minutos antes de ser fileteada, para lograr que los jugos internos
de la carne se esparzan por todo el corte, también comento que el lomo fino es
el corte mas consumido con 45%, seguido por la picafia con 35% vy el filete T-

Bone con 20%.
Principales hallazgos entrevista #2:

El ingeniero Carlos Ruiz explico sobre el funcionamiento normal que deberia
tener un restaurante hablando sobre temas importantes que no se pueden pasar
por alto, como por ejemplo que el chefy los asesores culinarios tienen que llegar
una hora antes al restaurante para ponerse los uniformes, alistar las mesas y
tener listos los distintos cortes de carne que se van a servir ese dia, este proceso

se llama “misenplas”’.

Luego se comento la idea de negocio que es: un restaurante de carnes donde
en cada mesa va estar ubicada un asesor culinario junto con una plancha para
preparar las carnes al frente del cliente. A esta mencion Carlos dijo que es una
idea que no se ha visto en el mercado y sugiri6 que no solo se vendan carnes,
sino también bebidas como: cerveza, vino o gaseosas, porque el 90% de los
clientes consumen el plato de comida mas una bebida; también menciono que al
ser un restaurante exclusivo de carnes debe dirigirse a un segmento alto y medio
alto, la razén es porque un buen corte de carne tiene un precio elevado; otro
factor importante es la ubicacién del restaurante debe ser un punto estratégico
para atraer cliente; el ultimo punto que se converso es sobre la apariencia del

restaurante la cual debera ser llamativa para atraer a los clientes.

La siguiente pregunta fue sobre la cantidad de platos que se pueden vender en
un dia, a lo que respondié: los dias martes son bajos en ventas, en la tarde se
pueden vender 10 platos y en la noche maximo 15; los dias miércoles y jueves
en la tarde se venden 20 platos y en la noche 30 platos; los viernes en la tarde
se venden 30 platos y en la noche 60 platos; los sabados en la tarde se venden
50 platos y en la noche 60 platos; por ultimo los domingos en la tarde se venden
50 platos y en la noche maximo 30 platos. Es la estimacion en ventas que Carlos

puedo dar en base a su experiencia. Ademas se debe tomar en cuenta que
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fechas importantes como: dia de san Valentin, dia de las madres, dia del padre,
vacaciones, fiestas de Quito, navidad y fin de afos, los restaurantes tienden estar

siempre llenos.

Finalmente concluyo diciendo que para empezar con un nuevo negocio es
importante llamar la atencion de los clientes; ofreciendo buenos precios, mayor
cantidad y calidad de los productos aunque se tenga que sacrificar una parte de

la rentabilidad.
Grupo Focal (Focus Group)

Es una técnica de estudio empleada para recolectar informacion, que consiste
en reunir a un pequefo grupo de personas con el fin de entrevistarlas y generar
una discusion en torno a un producto, servicio o idea, para conocer y estudiar las

opiniones y actitudes de los participantes (Malhotra, 2008, pag. 145).

En la sesién grupal lo que se busca es conocer sobre los gustos y preferencias
de los clientes, que tipos de bebidas les gustaria para acompafiar sus carnes,
como seria el local ideal para ir a consumir carnes y finalmente cuanto estaria
dispuesto a pagar por un servicio diferenciado. La organizacién de la sesion focal

se dio asi:

1. Se buscé futuros clientes potenciales, que su lugar de residencia o trabajo
sea en el norte de Quito.

2. Se reunio a los participantes el sabado 7 de abril de 2018 a las 14h00 en
sector el bosque ubicado en el norte de Quito.

3. Se realiz6 el Focus Group a 8 participantes (5 hombres y 3 mujeres) en

un rango de edades de 26 a 40 afios.
La descripcion de los participantes se puede apreciar en el anexo No 8.

Principales hallazgos focus group:

La primera pregunta que se hizo fue ;Como les gustaria que fuera el servicio
que brindan los restaurantes de carnes?, el grupo contesto que les gusta un
servicio personalizado donde el mesero siempre esté dispuesto a ayudar en las

necesidades que se presente, la presentacion de la comida y del restaurante
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también son importantes, por ultimo el poder elegir entre varios cortes de carne

con algun tipo de bebida es indispensable.

El segundo tema a tocar en la tarde fue todo lo referente al negocio en estudio,
plantear la idea de un restaurante donde el asesor culinario que asa las carnes
este ubicado en cada mesa produjo varias preguntas, una de ellas fue jcomo se
va a controlar el humo que emite la carne cuando se asa? ya que puede ser
fastidioso para los presentes en la mesa, a lo que se le respondié que las carnes
van a ser asadas en planchas de piedra volcanica y al utilizar este material la
emision de humo se reduce en una cuarta parte, para el resto del humo existiran
extractores. En cambio la idea de tener a un experto en frente de ellos asando
sus carnes es algo que llamara la atencién, ya que se podra interactuar con él y
si surge alguna duda preguntarle. Se llegdé a la conclusion de que el servicio
personalizado y las experiencia ofrecidas son el mejor valor agregado que puede
ofrecer un restaurante a sus clientes, porque son estos momentos que se viven
con familia o amigos los que hacen que un restaurante se quede grabado en la

mente del cliente.

En el tercer punto se decido hacer interactuar a todos en el disefio del
restaurante a través de un dibujo donde ellos pudieron dar su idea del ambiente
del lugar, por consenso mutuo se llego a la conclusion de que un restaurante de
carnes tiene que ser rustico pero moderno a la vez, la parte rustica obviamente
la darian decoraciones de madera como mesas, pisos y techos, la decoracién en
las paredes no deberia de ser abrumante al contrario deberia de ser moderna y
llamativa, que la pared por si sola tenga personalidad sin necesidad de muchos
cuadros. Ademas otra duda que surgio es el parqueo de sus carros ya que no

les gustaria dejarlos abandonados en la calle.

En el cuarto punto se traté sobre el lugar donde puede estar ubicado el

restaurante y sugirieron lugares como: la avenida Republica y el sector del Batan.

En el quinto punto se traté fue sobre la comida y su preparacion; todos
respondieron que el sabor, la calidad, cantidad y la presentacién del plato eran
importantes, porque como se dice la comida entra por los ojos. Al mirar un plato

no tiene que estar abrumado de comida, al contrario deberia estar unicamente
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la carne con alguna decoracion y sus acompanados deberian ubicarse en un
plato diferente; ademas los cortes de carne se pueden acompanar con cerveza

0 gaseosas segun la ocasion.

Finalmente les gustaria poder interactuar con el restaurante a través de redes
sociales o pagina web, como por ejemplo si el cliente tiene alguna duda o quiere

hacer una reservacion se pueda hacer por estos medios.
Encuesta
Investigacion Cuantitativa

La investigacion cuantitativa es una forma estructurada de recopilar informacion
a través de varias fuentes, una puede ser la encuesta, que sirve para analizar
todos los datos obtenidos a través de varias herramientas informaticas,

estadisticas y matematicas (Malhotra, 2008, pag. 140).
Encuestas

Las encuestas son un método de investigacion y recopilacién de datos que se
utiliza para obtener informacion sobre diversos temas. Las encuestas tienen una
variedad de propdsitos y se pueden llevar a cabo de muchas maneras
dependiendo de la metodologia elegida y los objetivos que se deseen alcanzar
(Malhotra, 2008, pag. 180).

Para desarrollar la investigacion cualitativa a base de encuestas se ha decido
escoger personas de nivel socioecondmico extracto A con un 1,9%, extracto B
con 11,2% y extracto C+ con un 22,8% (INEC, 2018); que se encuentren en la
edad de 26 a 40 anos con empleo fijo, que consuman cualquier tipo de cortes de
carne, no se discriminara el género porque para el futuro negocio no cabe esta

restriccion.

Se elegiran a 50 personas utilizando la técnica de muestro por juicio: se llama
asi porque el investigador selecciona o los encuestados en base a su propio
juicio, solo buscando que cumplan con las restricciones de la encuesta (Malhotra,

2008, pag. 50), dichas personas tendran que tener su lugar de residencia o



20

trabajo al norte de Quito; el disefio de la encuesta se puede encontrar en el

anexo No 9.
Principales hallazgos:

En el anexo No 10 se podra encontrar todas las preguntas al igual que las
respuestas con sus respectivos graficos. A continuacién analizaremos las

preguntas de mas impacto para la investigacion sobre la creacion de un nuevo

restaurante de carnes.

Tabla No 4: Principales hallazgos de la encuesta.

ENCUESTA

Pregunta

Respuesta

1. ¢Consume Carne? (si su respuesta es no la
encuesta ha terminado).

Se encontré que el 90% de las personas encuestadas les gusta consumir
carne, ytan solo el 10% no consume ningun tipo de carne.

3. ¢Con que frecuencia acude a restaurantes?
(Cuantas veces a la semana)

El 38% de los encuestados acude cinco veces por semana a restaurantes, el
33% acude tres veces por semana, el 20% cuatro veces por semanay el 9%
acudo un maximo de siete veces por semana.

4. (A qué hora del dia frecuenta este lugar?
(Responda la hora del dia en la que mas frecuenta ir)

El 91% de las personas encuestadas acude al restaurante para el almuerzo
tan solo el 9% acude a restaurantes en la merienda.

7. ¢Conoce algun tipo de restaurante donde puede
observar al chef preparar la comida en ese momento?

El 78% de los encuestados no ha tenido la experiencia de observar a un chef
preparando sus alimentos y el 22% si la ha tenido.

9. ¢Le gustaria ir a un lugar donde puede ver al
cocinero prepara sus carnes? (Califiquelo en la escala
donde 1 es “Poca aceptacion” y 5 es “Mucha
aceptacion”)

El 60% de los encuestados dio su total aceptacién para acudir a un
restaurante donde se pueda observar al cocinero preparando sus alimentos,
el 22% acepto poder ver a un cocinero preparando sus alimentos yel 18% se
Vio neutro ante esta idea.

10. ;Como prefiere la preparacion de la carne?
(Puede elegir dos opciones).

La pregunta es de opcion multiple, se podia elegir dos opciones se encontré
que el 100% de los encuestados prefiere la carne asada, pero al 29% tanbien
le gusta la carne al horno yal 27% tambien prefiere carne frita.

11. ¢;Ha escuchado de la carne a la piedra?

El 67% de los encuestados no ha escuchado sobre la carne elaborada en
piedra volcanica y 33% si ha escuchado sobre esta preparacion.

12. iLe gustaria probar carne asada en piedra
volcanica? (Califiquelo en la escala donde 1 es “Poca
aceptacion” y 5 es “Mucha aceptacion”)

El 64% de los encuestados dio su total aceptacién para probar la carne
preparada en piedra volcénica, el 34% acepto que le gustaria probar dicha
preparacion y el 2% se vio neutro ante esta idea.

14. ;Cuanto cree que deberia costar un plato de carne
asada en piedra, donde va poder observar al cocinero
asando sus carnes?

El 36% de los encuestados dice que un plato de carne preparada en piedra
volcanica con un asesor culinario en frente debe costar 15 délares, el 29%
dice que debe costar 20 délares, el 20% dice que debe costar 18 dolares yel
15% dice que debe costar 10 dblares.

18. ¢Con quién le gustaria ir a un restaurante de
carnes?

El 62% de los encuestados prefiere ir a un restaurante de carnes con su
familia, el 20% junto a sus amigos yel 18% con su pareja.

22. ;Qué redes sociales prefiere para recibir
publicidad sobre el restaurante? (Elija sus dos redes
sociales favoritas)

El 89% de los encuestados prefiere que la interaccion entre ellos y el
restaurante se haga a través de la red social de Facebook, el 60% que se
haga a través de Instagram yel 7% que se haga a través de Twitter.

Cruces:

Del 44% de los encuestados que acuden a un restaurante 2 veces por

semana, el 90% de ellos lo hace en la hora del almuerzo.

trabajo, el 90% de ellos lo

El 60% de los encuestados acude a restaurantes cerca de su lugar de

hace en la hora del almuerzo.
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3. EI 78% de los encuestados no ha acudido a lugares donde se puede ver
al chef preparando sus alimentos, pero el 60% de ellos dan su total
aprobacion para acudir a un restaurante con estas caracteristicas.

4. Al 100% de las personas les gusta consumir carne asada, pero el 64%
muestra un total interés porque esta carne sea asada a la piedra'y un 34%
le gusta la idea de probar carne asada en piedra.

5. El 69% de los encuestados prefiere la carne de res asada, y el 89% de
ellos prefiere que esta carne se acompane con ensalada.

6. Al 58% le gustaria un restaurante de carnes moderno y rustico a la vez, y

el 62% de ellos acudiria a este restaurante junto con su familia.
Conclusiones:

1. La preparacion de carnes es un proceso meticuloso del cual se debe
encargar un experto, pero al momento de asarlas lo puede hacer un
persona con experiencia.

2. La presentacidon del restaurante, un servicio personalizado y exclusivo
para cada cliente y por ultimo la calidad y cantidad del producto son
factores que contribuyen para que un restaurante se quede gravado en la
mente de los clientes.

3. La idea de tener un experto en frente de cada cliente preparando los
distintos cortes de carnes, en una plancha de piedra volcanica la cual va
reducir la emision de humo fue un tema que les parecid atractivo a las
personas con las cuales se hizo la investigacion.

4. Eldisefo de un restaurante de carnes el algo importante, porque al ser de
carnes tiene que tener un decorado rustico, pero no por eso dejar de ser
cémodo o moderno para los clientes.

5. Actualmente existe una gran cantidad de personas que consumen carnes,
y lo hacen en restaurantes de preferencia en la hora del almuerzo.

6. Los tres cortes de carne mas consumidos por los clientes segun la experta

Karina Mosquera son lomo fino, picana y T-Bone.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada, sustentada por
el andlisis interno, externo y del cliente

La idea de negocio surge de la necesidad basica que poseen todos los seres
humanos que es alimentarse, es por eso que a través del analisis del entorno
PEST, el analisis de la industria Porter y el analisis del cliente realizados se
puede evidenciar que exista la oportunidad de ejecutar el plan de negocios para
la creacidén de un restaurante donde el cliente mira como se prepara la carne a

su gusto ubicado en sector en el norte de Quito por las siguientes razones:

El mercado potencial al que se va a enfocar el futuro restaurante son personas
que vivan o trabajen al norte de Quito, hombre o mujeres del nivel
socioeconomico extracto A con un 1,9%, extracto B con 11,2% y extracto C+ con
un 22,8% (INEC, 2018); que consuman carne en un rango de edad de entre 26
a 40 anos y por ultimo que les resulte interesante la idea de negocio que segun
la encuesta para el 98% de los futuros clientes es atractiva en conclusion el

mercado potencial es de 85.662 personas.

El primer requisito que se debe obtener son los permisos de funcionamiento
porque sin ellos no se puede poner en marcha un negocio, en el caso de los
restaurantes los permisos de funcionamiento es una barrera de entrada que se
puede convertir en una oportunidad puesto que son faciles de adquirir ya que
toman poco tiempo y su realizacion es relativamente corta y sencilla, estos
permisos son: la obtencion del RUC, la “licencia unica de actividades
econdmicas” entregada por los bomberos y el permiso de sanidad emitido por el

Ministerio de Salud; sus requisitos se pueden observar en el anexo No 1.

Otra factor importante que se encontrd para abrir el futuro restaurante es que el
sector servicios representa el 25,32% de todo el sector econdmico ecuatoriano,
ademas la industria con el codigo ClIU 15610.01 que son los restaurantes ha
tenido un crecimiento promedio del 11,51% en los ultimos 10 afos, lo que
claramente es una oportunidad para abrir un nuevo negocio en esta industria ya

que ha experimentado un crecimiento positivo en los ultimos 10 anos.
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Para abrir un nuevo negocio también se debe tener en cuenta las fuentes de
financiamiento que se van a utilizar como por ejemplo el BanEcuador quien emite
créditos para emprendedores con montos que se encuentran entre 5000 a 50000
dolares, pagaderos a 60 meses maximo con una tasa de interés del 11,86%; esta
fuente de financiamiento es una oportunidad porque sus créditos son dedicados

exclusivamente para emprendedores lo que hara mas facil su obtencion.

Las tendencias de consumo son otro factor importante para la apertura de un
nuevo restaurante de carnes; ya que las carnes son el segundo producto mas
consumido en el Ecuador segun la Encuesta Nacional de Salud y Nutricion
(Ensanut), ademas Pichincha es la segunda provincia con mas consumo de
carne del pais y segun la encuesta realizada al mercado objetivo el 90% de los
futuros clientes consumen carne lo que da como resultado la oportunidad que el
restaurante se dedique a la venta de este producto con una preparacion distinta

a la de otros restaurantes.

Segun Quito Adventure los quitefios estan siempre dispuestos a probar nuevos
servicios en distintos restaurantes es por esto que los productos sustitutos han
incrementado ultimamente como por ejemplo el restaurante “La Radio Food and
Music” donde se puede disfrutar de artistas cantando en vivo, y un chef que
asesora a la clientela sobre distintos platos; segun los expertos el incremento de
los productos sustitutos da la oportunidad de introducir un nuevo restaurante con

servicios diferentes a los ya establecidos en el mercado.

En el analisis del entorno se encontré que la tecnologia es una oportunidad
importante, ya que hoy en dia el uso del internet ha hecho posible la
interactuacién entre empresas y clientes a través de paginas web o redes
sociales, también en el analisis al cliente se encontré6 que 89% de los futuros
clientes les gustaria interactuar con el futuro restaurante a través de Facebook,
por estas razones se evidencia la oportunidad de utilizar la tecnologia a favor del

futuro negocio.

El poder de negociacion del futuro restaurante con los proveedores es una
oportunidad porque en Quito existen varios como: Pronaca,

Meatpro, Cowworks, Ecocarnes, Aguilar y Barona, por lo tanto el restaurante
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podra elegir entre varios para negociar el mejor precio para su materia prima y

beneficiarse de productos frescos y con alta calidad.

De la investigacion de mercado realizada se encontré que la preparacion de
carnes es un proceso meticuloso, pero que conlleva poco tiempo lo que da la
oportunidad para el futuro restaurante de preparar los distintos acompafados
mientras se prepara las carnes y servir todo junto, lo que para los expertos es

una idea interesante ya que no se ha visto en el mercado.

Ubicar el futuro restaurante en el norte de Quito es una oportunidad ya que por
el andlisis realizado en la entrevista a expertos, el focus group que sus
participantes se pueden ver en el anexo No 8 y las encuestas a los futuros
clientes se llegd a la conclusion que el mejor lugar para el restaurante deberia

ser en la avenida Eloy Alfaro.

Se encontro la oportunidad de colocar planchas de piedra volcanica en cada una
de las mesas, para preparar los distintos cortes, porque este material
recomendado por la experta Karina Mosquera reduce la emisién de humo y le da
un sabor particular a los cortes de carne, ademas que por los datos obtenidos en
la encuesta el 98% de los futuros clientes tuvo una aceptacién a la preparacion

de carnes con planchas de piedra volcanica.

Finalmente el 78% del segmento seleccionado dijo no haber estado en un
restaurante donde se pueda observar al chef preparando sus alimentos, pero
mostraron su predisposicion para acudir a un restaurante que si brinde este
servicio. Ademas al 100% de los encuestados les gusta la carne asada en
preferencia la carne de res, acompanada de ensalada y papas; como bebidas
cerveza, agua o gaseosas. Por lo tanto la oportunidad esta presente porque a
pesar de no conocer este tipo de servicio los futuros clientes no se niegan a
probarlo, también les gusta el hecho de disfrutar del acompafamiento de un

experto en la preparacion de carnes.
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5. PLAN DE MARKETING
5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia general de marketing a desarrollarse sera una estrategia de
diferenciacion, esta estrategia se aplica cuando el objetivo es distinguir un
producto o servicio del resto de la industria, haciendo que los consumidores
perciban la diferenciacion implementada (Kotler, 2012, pag. 150). En el futuro
negocio se implementara un asesor culinario en la mesa de cada cliente, con
esto se buscara que el cliente interactue con el experto en preparacion de carnes

mientras observa como preparan sus cortes elegidos.
5.1.1 Mercado Objetivo

El mercado objetivo o mercado potencial es “la parte del mercado disponible que
la empresa decide captar, consiste en un conjunto de compradores que tienen
necesidades comunes a los que la empresa decide servir’ (Kotler, 2012, pag.
98).

En base al analisis de mercado previamente desarrollado, se procede hacer una
micro segmentacion descriptiva y comportamental que se basa en las
caracteristicas sociodemograficas del cliente y su comportamiento actual de

compra.

Tabla No 5: Mercado objetivo.

Variable % Total
Segmentacion Geogréfica:
Pichincha (Distrito Metropolitano de Quito)

100%] 2°644.145 personas.

(INEC, 2018).

gce”c-:t?o)r Norte de Quito (Municipio de Quito, 33.79% 893.457 personas.
Segmentacion Demogréafica:

Hombres y Mujeres. 100% 893.457 personas.
Nivel Socioecondmico A, B, C+ (INEC, 2011). 36% 320.751 personas.
Edades entre 26 a 40 afos (INEC, 2018). 30% 97.123 personas.

Segmentacion Conductual (Datos obtenidos
de la encuesta):
Come carne 90% 87.411 personas.

Aceptacion de la idea de negocio. 98% 85.662 personas.




26

De la segmentacion realizada en el cuadro se pudo obtener que el mercado
objetivo para el futuro restaurante es de 85.662 personas, porque ellas cumplen

con todos los parametros de segmentacion.
5.1.2 Propuesta de valor
LIENZO CANVAS

El lienzo Canvas consiste en la relacién que existe entre nueve modulos en la
que se puede encontrar resumida la l6gica de una empresa, cubriendo cuatro

areas principales que son: Cliente, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

Por lo tanto el lienzo es un modelo que describe las bases sobre las cuales una
empresa crea proporciona y capta valor. Ademas es una herramienta basica,
rapida de elaborar que sirve para disefiar e innovar en el modelo de negocio y

es vital para desarrollar la estrategia de la empresa (Osterwalder, 2011, pag. 5).

Por estas razones se utilizé el lienzo Canvas que se podra visualizar en el anexo
No 11 para encontrar la propuesta de valor que Amazing Grilled Meat quiere

brindar a sus futuros clientes, a continuacion la propuesta de valor:

AMAZING GRILLED MEAT, es un restaurante que sirve platos a la carta
elaborados con carne de primera calidad donde el cliente va a observar como
son preparados en vivo y en directo, porque al frente de ellos estara ubicado un
asesor culinario quien va a interactuar con los clientes, mostrando sus
conocimientos y habilidades en la preparacién de carnes. Con esto el restaurante
busca proponer no solo alimentos de buena calidad para las personas que les

gusta las carnes, sino también que quieren disfrutar de un servicio diferenciado.
5.2 Mezcla de Marketing
5.2.1 Producto:

Producto: es un bien fisico producido natural o artificialmente, su principal
caracteristica es ser tangible y es el resultado de un trabajo u operacién
(Gestiopolis, 2018).



27

Servicio: es cualquier tarea u acto que una persona natural o juridica puede
ofrecer a otra, su principal caracteristica es ser intangible y al obtenerlo no se

obtiene ninguna propiedad (Gestiopolis, 2018).
5.2.1.1 Atributos del producto y servicio:
Servicio:

Se trata de un restaurante que sirve cortes finos de carnes, ubicado al norte de
Quito con la particularidad de que cada mesa del restaurante tendra su propio
asesor culinario quien brindara un servicio personalizado a cada cliente; con la

interactuacién al momento de preparar los distintos cortes de carne.
Producto:

El producto que va a ofrecer el restaurante son tres cortes finos de carne que

van a ser: lomo fino, picafa y filete T-Bone como se puede ver en la imagenes:

Figura No 2: Lomo fino, picafia y T-Bone asado.

Tomada de: Google imagenes.
Descripcion del Plato:

“Plato N°1” Corte de res (lomo fino), una porcién de papas, tres embutidos y una

ensalada. Sumado al servicio y asesoria del asesor culinario.

“‘Plato N°2” Corte de res (picafa), una porcion de papas, tres embutidos y una

ensalada. Sumado al servicio y asesoria del asesor culinario.
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“Plato N°3” Corte de res (T-Bone), una porcion de papas, tres embutidos y una

ensalada. Sumado al servicio y asesoria del asesor culinario.
Bebidas:

En el restaurante se ofreceran dos grupos de bebidas, el primer grupo seran
bebidas alcohdlicas y el segundo bebidas no alcohdlicas, que se venderan a

parte de los platos.

Bebidas no alcohdlicas: se ofreceran bebidas gaseosas de varios sabores;

agua con gas y sin gas.

Bebidas alcohdlicas: se ofrecera cerveza de tres tipos Pilsener, Club y

Budweiser.
5.2.1.2 Producto aumentado:

El nombre elegido para el restaurant es AMAZING GRILLED MEAT, es un
restaurante que sirve platos a la carta elaborados con carne de primera calidad
donde el cliente va a observar como son preparados en vivo y en directo, porque
al frente de ellos estard un asesor culinario mostrando sus conocimientos y
habilidades en la preparacion de carnes en una plancha elaborada de piedra
volcanica. Con esto el restaurante busca proponer no solo alimentos de buena

calidad para sus futuros clientes, sino también un servicio diferenciado.
5.2.1.3 Branding:

Nombre: el restaurante se va a llamar "Amazing Grill Meat" porque es un nombre
llamativo, facil de pronunciar, facil de recordar y que al momento de leerlo sabes

con exactitud qué tipo de producto ofrece el restaurante.

Slogan: “Entretenimiento y cortes de calidad, al mejor precio”. Con el slogan lo
que se busca es describir lo que brinda el restaurante en una sola frase, que el
cliente al momento de leerlo entienda de que se trata el restaurante y que

productos ofrece.
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Logo: El logotipo del negocio cuenta con letra legible, con colores llamativos y
elegantes a la vez, el logo junto con el nombre son sencillos pero muestra
claramente de que se trata el negocio. Los colores que van a primar en el
restaurante son el café porque significa resistencia, confianza y la permanencia,
ademas de ser el color adecuado para dar el toque rustico que necesita el
negocio; el rojo porque significa vitalidad y ambicion, ademas de ser ideal para
resaltar el color café; por ultimo el color blanco hueso porque da un significado

de paz y tranquilidad en todo el ambiente.

AMAZING GRILLED MEAT

Figura No 3: Logo

5.2.2 Precio

5.2.2.1 Estrategias de Precios de Penetracion.- la fijacion de precios para
penetrar el mercado es una estrategia que trata de fijar un precio bajo para un
producto o servicio nuevo, con esto busca atraer a una gran cantidad de clientes

y alcanzar una importante participacion del mercado (Kotler, 2012, pag. 60).

Se utilizara esta estrategia porque se busca penetrar el mercado de Quito,
especificamente la zona norte, fijando un precio bajo para atraer mayor cantidad

de clientes.

Para determinar el precio del producto se considera 3 alternativas que son:
determinacién de costos, precios de los competidores y datos de la investigacion

de mercado.
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5.2.2.2 Determinacién de Costos:
Platos servidos:

El menu del restaurante va constar de tres platos, “Plato N°1 (lomo fino)”, “Plato
N°2 (picafia)” y “Plato N°3 (T-Bone)” de los cuales antes de definir su precio se
debe conocer todos los costos en los que se va a incurrir para su preparacion;
los costos seran calculados teniendo en cuenta la cantidad del producto que se
utilizara en cada plato; por lo tanto se dividira la cantidad comprada para la
cantidad utilizada y asi se obtendra el costo por plato como se puede visualizar

en la siguiente tabla:

Tabla No 6: Costo por plato de comida.

Costos directos MEdl.da ° Precio Cantidad Usada Lomo Fino Picafia T-Bone
cantidad
Cortes de carne 1kg $7,80 | 400¢g $3,12 $3,20 |$3,08
Papas 1 Quintal $2,00 |120¢g $0,04 $0,04 |%$0,04
Longaniza Ahumada |1 Libra $2,00 |1 por plato $0,18 $0,18 ]$0,18
Botdn de pollo 1 Libra $1,70 |1 por plato $0,24 $0,24 ]%$0,24
Morcilla 1 Libra $1,80 |1 por plato $0,26 $0,26 ]$0,26
Ensalada 1 Ensalada [$0,67 |1 Ensalada $0,67 $0,67 ]%$0,67
Materia prima indirecta
Aceite 1 Litro $2,00 |0,5 litros $1,00 $1,00 ]$1,00
Condimento 250 Gramos |$0,75 |75 Gramos $0,23 $0,23 [$0,.23
preparado
Costo del plato $5,73 $5,81 |$5,69
Costos Indirectos $9,10 $9,10 |$9,10

Costo Total del Plato $14,83 $14,91 $14,79

Es importante mencionar que en el analisis financiero que se desarrollara en el

capitulo VII, se definira de mejor manera el significado de costos indirectos.
Bebidas:

En el futuro restaurante también se ofreceran varios tipos de bebidas como:
gaseosas y aguas que se venderan en botellas de 400 ml y 500 ml
respectivamente y las cervezas se venderan por botellas de 600 ml sus costos

se pueden observar en las siguientes tablas.



Tabla No 7: Bebidas alcohdlicas.

Nombre Medida o cantidad Precio Cantidad Usada Costo
Pilsener 12 cervezas $12,70 1 $1,06
Budweiser 12 cervezas $15,20 1 $1,27
Club Premium 12 cervezas $15,20 1 $1,27
Tabla No 8: Bebidas no alcohélicas.

Nombre Medida o cantidad Precio Cantidad Usada Costo
Gaseosas cualquier| 1, Liqades $4,80 400 ml $0,40
sabor
Agua mineral (guitg) |12 unidades $6,00 500 ml $0,50
Agua ~ sin 938415 unidades $3,00 500 ml $0,25
(Tesalia)

5.2.2.3 Precios de la competencia

Para clasificar los precios de la competencia se dividieron en dos grupos, en
competidores directos (restaurantes que brinden el mismo producto y servicio) y

en competidores indirectos (restaurantes que ofrecen platos similares).

Como competidores directos no se encontré a ningun restaurante en la ciudad
de Quito que brinde un servicio de entretenimiento igual al de Amazing Grilled
Meat; como competidores indirectos existen varios y se podran visualizar sus

nombres y su menu en la siguiente tabla.

Tabla No 9: Competidores indirectos.

Competidor Combo Componentes Precio
T-Bone Steak Corte de Carne, Ensalada, Filete de Pollo y Papas $ 21,61
Rincén del Gaucho
Lomo Gaucho Corte de Carne, Ensalada, Filete de Pollo y Papas 22,61
Picafia 300gr Corte de Carne, Ensalada y Papas
. 20,39
La Parrilla de Homero
Lomo Fino 300gr Corte de Carne, Ensalada y Papas 2039
Picafa 380gr Corte de Carne, Ensalada y Papa firtas, pure o papa
al horno 21,90
La Casa de Bottero
. Corte de Carne, Ensalada y Papa firtas, pure o papa
Lomo Fino 350gr
al horno 21,50
Lomo Tablon Un lomo de res Asado, Papas, Salsas y Ensalada 10.99
La Tablita Del Tartaro Parrillada Tablita Ensalada, Salsas, Papas, Pollo, Boton de Pollo,
Morcilla, y Dos pedasos de carne. 10,99
Parrillada para dos Dos ensaladas, Salsas, Papas, 2 Pollos, 2 Botones
P de Pollo, 2 Morcillas, y 3 pedasos de carne. 16,99
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De la competencia se puede obtener un precio minimo de 11 ddlares por un plato
con filetes de carne no similares a los cortes de Amazing Grilled Meat y un precio

maximo de 21,90 ddlares por cortes de carnes similares.
5.2.2.4 Precios de la Investigacion de Mercado

De la investigacion de mercado realizada se pudo obtener que el 36% de los
encuestados indica que un plato de carne preparado en piedra volcanica con un
asesor culinario mostrando sus habilidades al cliente deberia costar 15 dolares
sin incluir ningun acompanado, el 29% dice que debe costar 20 ddlares, el 20%

dice que debe costar 18 délares y el 15% dice que debe costar 10 ddlares.

En virtud de los datos proporcionados, es posible definir un rango de precios que
va de 15 a 20 ddlares por plato, debido a que son los porcentajes mas altos que

surgieron de la investigacion.
5.2.2.5 Determinacion del precio.

En funcién de los tres puntos analizados anteriormente se puede definir un precio
final para los tres platos de: “Plato N°1” o lomo Amazing de 19,70 ddlares; para
el “Plato N°2” o Delicious Picafia de 19,81 ddlares y finalmente para el “Plato
N°3” o T-Bone Steak de 19,64 ddlares.

En la venda de las cervezas se espera vender cualquiera de las tres marcas a
un precio de 2,00 ddlares. En las gaseosas y aguas se espera vender todos los

productos en 1,20 cada botella.
Tabla No 10: Precio final de los productos.

Costo Costo de Rango

materia bienes Margen Comparativo
prima vendidos mercado

Lomo Amazing $ 573] $ 8,86 35% $19,70 18-22
Delicious Picafia | $ 5811 9% 8,86 35% $19,81 18-23
T-Bone Steak $ 569| $ 8,86 35% $19,64 18-24
Cervezas $ 132] $ - 51% $2,00 2-5.
Gaseosas yaguas | $ 056] $ - 116% $1,20 1-2.
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5.2.2.6 Proyeccion cantidad vendida y precio a cinco afios

A continuacion se va mostrar en la tabla la cantidad de ventas proyectadas para
5 afos de todos los productos que se van a vender, para el crecimiento se toma
en cuenta la forma ciclica de ventas en un restaurante y el crecimiento de la
industria; para la proyeccion del precio se decidido que el incremento anual se
haga a partir de la inflacion; finalmente se multiplico la cantidad por el precio y

se obtuvo el ingreso anual.

Tabla No 11: Cantidad de ventas y precio proyectada en un afo.

Afos 1 2 3 4 5

CANTIDAD PROYECTADA DE VENTAS
Incremento 8,06% 9,21% 11,52% 10,36% 10,36%
PLATOS 20.195 22.034 24.440 27.224 30.165
Lomo Amazing 9077 9900 10993 12253 13580
Delicious Picafia 7066 7721 8564 9524 10562
T-Bone Steak 4052 4413 4883 5447 6023
BEBIDAS 18.128 19.737 21.861 24.357 27.008
Cervezas 9973 10844 12002 13370 14827
Gaseosas y aguas 8155 8893 9859 10987 12181
PRECIO
Incremento 2,95% 2,95% 2,95% 2,95%
PLATOS
Lomo Amazing 19,70 20,28 20,88 21,49 22,12
Delicious Picafia 19,81 20,39 20,99 21,61 22,24
T-Bone Steak 19,64 20,22 20,82 21,43 22,06
BEBIDAS
Cervezas 2,00 2,06 212 2,18 2,25
Gaseosas y aguas 1,20 1,24 1,27 1,31 1,35
INGRESOS
PLATOS $ 398.333,30 | $ 447.412,70] $ 510.889,84 | $ 585.850,54 | $ 668.266,93
BEBIDAS $ 29.73192|9$ 33.31299|% 37.97747|% 4355821|% 4972370

TOTAL INGRESOS VENTAS $ 428.065,22 | $ 480.725,70 | $ 548.867,31| $ 629.408,75| $ 717.990,63

5.2.3 Plaza

La plaza es el lugar donde se realizan todas las actividades de la empresa que
dan como resultado un producto o servicio para ser puesto a disposicion del

mercado objetivo (Kotler, 2012, pag. 52).
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5.2.3.1 Estrategia de distribucion:

El restaurante utilizara una estrategia de distribucion directa, porque los clientes
tienen que ir por su propia voluntad al local para consumir los productos que se

venden y disfrutar del show que se va a brindar en Amazing Grilled Meat.
5.2.3.2 Concepto del local:

De la investigacion de mercado realizada previamente el local va tener un
ambiente moderno pero rustico, es decir las paredes van a tener un color blanco
hueso con decoraciones de madera de color café oscuro buscando que el

restaurante siempre sea llamativo para los clientes.

Las mesas van a ser de madera de color café claro, y a una esquina va estar
ubicada la plancha de piedra volcanica lista para asar las carnes, a una distancia
de 1,2 metros del cliente. El asesor culinario contara con una baranda a mano

izquierda para poner todos sus utensilios y condimentos, ademas la mesa estara

acompanada por sillas de madera, amobladas y de color café.
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=

Figura No 4: Mesa con plancha incorporada y asesor culinario en la mesa.
Tomada de: Google imagenes.

Existiran luces en cada una de las mesas que van estar apuntando al asesor
culinario ya que él es el punto donde debe permanecer la atencion del cliente;

los extractores de humo van estar ubicados en cada mesa a 1,5 metros de altura.

La plancha de piedra volcanica tiene que estar encendida de 10 a 15 minutos

antes de usar, para que el calor se esparza por toda la superficie; debera tener
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un tamano de 50 x 40 cm, para que los cortes de carne se puedan asar
perfectamente. Es importante mencionar que el sabor que toma la carne es

jugoso y suave.
5.2.3.3 Matriz de seleccion del local:

En la ciudad de Quito existen varios restaurantes, que se dedican a vender
comida de varios tipos y ademas ofrecen varios servicios; por esta razon existen
varios competidores en la ciudad, y es de vital importancia encontrar el mejor
lugar para abrir el futuro restaurante, este lugar tendra que tener alto transito de

personas, para atraer de esta forma a la mayor parte de clientes.

Los cuatro lugares recomendados por el experto Calos Ruiz y analizados en la
encuesta fueron el Batan, Republica del Salvador, Av. Rio Coca y Av. Eloy
Alfaro; se analizara cual es el mejor lugar a través de la siguiente matriz donde

se calificara cada opcién con numeros del 1 (malo) al 5 (bueno).

Tabla No 12: Matriz de seleccién del local.

Republica del ) Berliny Elo
galvador Av. Rio Coca Alfz;/ro ’

Cercania a proveedores 3 4 3 4
Clercl:anla alocales 4 4 3 3
similares
D[spon|b|lldad Servicios 5 5 5 5
basicos
Parqueaderos 4 2 3 2
Precio de alquiler 5 1 5 5
Ganador Encuesta 4 3 2 5
Superficie del local 3 4 2 5
Totales 4,00 3,29 3,29 4,14

Como resultado se obtuvo que en la Av. Eloy Alfaro sera el mejor lugar para
montar el futuro restaurante, por esta razén se encontré un local de 120 metros
cuadros con un arriendo de 1000 délares mensuales y una alicuota de 100

mensuales, ademas se debe cancelar una garantia de 2000 ddlares.
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Figura No 5: Local comercial (Avenida Eloy Alfaro).
Tomada de: (Plusvalia, 2018)
5.2.3.3 Proyeccion de gastos Plaza a 5 afios:

A continuacion se puede observar la proyeccion de los gastos de la plaza a 5
afnos, como son servicios basicos (Luz, Agua y Teléfono); los gastos de
adecuaciones e instalacion de equipos que se haran una sola vez; el arriendo y

la alicuota que se pagara de manera mensual; por ultimo el pago de la garantia.

Tabla No 13: Proyeccién de gastos operacionales a 5 afios:

Afos 1 2 3 4 5
Incremento Gastos 0,00% 2,95% 2,95% 2,95% 2,95%
Senvicios basicos $2.561,88 $2.637,36 $2.715,06 $2.795,06 $2.877,40
Gasto Adecuaciones $15.000,00

Gasto Instalacion Equipos $2.000,00
Mesas, Sillas y Recepcion $5.490,00

Gasto arriendo $12.000,00] $12.353,55] $12.717,52] $13.092,21| $13.477,94
Gasto arriendo alicuota $1.200,00 $1.235,36 $1.271,75 $1.309,22 $1.347,79
Gasto arriendo Garrantia $2.000,00

GASTOS OPERACIONALES | $40.251,88] $16.226,26] $16.704,33] $17.196,48] $17.703,13

5.2.4 Promocion:

“Implica actividades que comunican las ventajas del producto y persuaden a los

clientes meta de que lo compren” (Kotler, 2012, pag. 48).
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5.2.4.1 Estrategia de Marketing:

Amazing Grilled Meat utiliza la estrategia de publicidad de jalar que cosiste en
dirigir todas las actividades de marketing al mercado objetivo que tenga la
empresa (Kotler, 2012, pag. 434). Esto se va hacer porque se intenta dirigir todos

los recursos de marketing para atraer a futuros clientes.
5.2.4.2 Promocién:

5.2.4.2.1 Promocidn através de volantes: se imprimiran 1000 volantes porque
esta planeado entregar 333 volantes mensuales y existe una promocion en el
mercado que permite imprimir dicha cantidad de volantes a un precio de 42
dolares, este precio incluye el diseio del volante impreso full color a un tamafio
A6. Los volantes seran repartidos es lugares de alto trafico como centros

comerciales del norte de Quito.

5.2.4.2.2 Descuento en plato de comida: se planea realizar una promocion del
10% de descuento todos los dias martes porque como menciono el experto Carlo
Ruiz es el dia de menos ventas en la semana. Y la promocion tendra el objetivo

de atraer mas clientes a futuro.
5.2.4.3 Publicidad:

5.2.4.3.1 Pagina Web: se realiza un solo pago de $336 en el momento de la
creacion de la pagina web que incluye: tres secciones, hasta 3 subsecciones,
administracién a futuro, una nube de 3GB, 3 correos corporativos, adaptacién
para teléfonos moviles, configuracion para crear 30 productos o 3 servicios,
compatible con redes sociales, diseio personalizado, contactos, mapa de
ubicacién, Banner animado. Ademas el cliente podra interactuar realizando sus
reservas en linea (PWE, 2018).

5.2.4.3.2 Redes Sociales: De acuerdo con el analisis llevado a cabo en las
encuestas, se pretende persuadir a los consumidores a través la creacion de
redes sociales como Facebook e Instagram, que son las mas utilizadas por el

mercado objetivo al que se dirige el restaurante; a través de todas las redes
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sociales se dara a conocer informacién del producto, direccién del
establecimiento horario de atenciéon, numeros de contacto, y finalmente se
subiran videos y fotos sobre el restaurante. Un comunity manager externo
otorgado por la empresa PWE seréa el encargado de controlar la pagina web y

las redes sociales con un costo mensual de 100 délares.

5.2.4.3.3 Servilletas: Se mandara a elaborar servilletas en las cuales estara
impreso el logo de la empresa que acabamos de ver, justo en el centro, esto
tendra un valor de: 20 ddlares el millar de servilletas dobladas en 4 partes de
12.5 x 12.5, se necesitara dos millares mensuales porque segun la entrevista a

experto se espera tener una cantidad aproximada de 1600 clientes cada mes.

5.2.4.3.4 Individuales: Se mandaran hacer individuales con las imagenes de los
platos que va brindar el restaurante, y una foto del asesor culinario preparando
los distintos cortes de carnes en cada mesa, al igual que las servilletas seran
hechas en la imprenta de nombre “Digital Impresion” ubicada en la calle
Imbabura, centro histérico de Quito. La cantidad sera la misma que las servilletas

y tendra un costo de 40 ddlares el millar de individuales de 20 x 30 cm.

Tabla No 14: Proyeccién de promocién y publicidad a 5 afios.

Detalle

Incremento 2,95% 2,95% 2,95% 2,95%
Promocion

Volantes $168,00 $172,96 $178,06 $183,31 $188,72
Descuento 10% $0,00] $2.32560] $2.394,12| $2.464,65| $2.537,27
Publicidad

Pagina Web $1.536,00] $1.235,36] $1.271,75] $1.309,22| $1.347,79
Senvilletas $480,00 $494 16 $508,74 $523,75 $539,20
Individuales $960,00 $988,32] $1.017,48] $1.047,49] $1.078,39
Total $3.144,00| $5.216.40| $5.370,14]| $5.528.42| $5.691.37
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1 Misidn, visién y objetivos de la organizacion
6.1.1 Misién

Tabla No 15: Componentes de la mision.

Componente Descripcion

1. Cliente Sector medio alto ubicado en el norte de Quito.
Ofrece un servicio personalizado a cada cliente con un
2. Producto o Servicio asesor culinario que preparara distintos cortes de carne en
una plancha volcanica ubicada en cada mesa.
3. Mercado Servicios de alimentacion.
4. Tecnologia leJlsC?ig:t;edes sociales y pagina web para comunicacion con

5. Preocupacion por la sobrevivencia Enfocados en el sostenimiento financiero.

6. Filosofia Ofrecer los mejores cortes de carne para fidelizar al cliente.

Brindar no solo los mejores cortes de carne, sino la mejor|
experiencia y entretenimiento.

Llevar los mas altos estandares en la preparacion de
alimentos.

9. Preocupacion por los empleados Brindar capacitacion constante a los empleados nuevos.

7. Auto concepto

8. Preocupacion por laimagen publica

“Amazing Grilled Meat” ofrece un servicio personalizado a cada cliente ya que
puede interactuar con el asesor culinario ubicado en su respectiva mesa mientras
prepara finos cortes de carne, las redes sociales y pagina web son medios de
comunicacion inmediata, ademas esta comprometido con una filosofia
administrativa de mantener un personal constante capacitado, trabajando con
altos estandares de calidad para de esta forma dar la mejor satisfaccion al

cliente.
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Tabla No 16: Componentes de la vision.

Componente Descripcion

1. ¢ Qué deseamos hacer en el futuro? |Grilled Meat sea su primera opcion al momento de

Fidelizar a la mayor parte de clientes para que Amazng

alimentarse.

. ¢Para que lo haremos?

Para obtener reconocimiento sobre los otros restaurantes
de carnes que hay al norte de Quito.

. (A quién servir?

Sector medio alto ubicado en el norte de Quito.

Hasta el 2023

2
3
4. ;En qué tiempo?
5

. ¢Qué recursos seran empleados?

Capital humano, recursos tecnolégicos ylos mejores cortes
de carne.

En el 2023, Amazing Grilled Meat tiene como propdsito posicionarse en el

mercado como un restaurante donde se puede disfrutar de un servicio innovador

gracias a sus asesores culinarios ubicados en cada mesa que prepararan

diferentes cortes de carnes para deleitar y satisfacer a sus clientes, buscando

ser la mejor opcion de restaurante al norte de Quito, para cumplirlo utilizara

medios tecnolégicos de interactuacion con los clientes, un excelente equipo de

trabajo comprometidos con brindar calidad y servicio.

6.1.3 Objetivos de la organizacion:

Tabla No 17: Objetivos de la organizacion.

Objetivos a corto plazo y mediano plazo (1-3 afios)
Objetivos

Prespectiva

Captar la fidelizacion del 40% de los clientes para el 2021, con

Cliente respecto al primer afio de operaciones.
Incrementar en un 11% las ventas para el afio 2019, con respecto al
Financiera primer afio de operaciones.

Procesos internos

Invertir en publicidad a traves de 2 vallas publicitarias ubicadas al norte
de Quito a partir del afio 2019.

Aprendisaje y crecimiento

Prespectiva

Incrementar los conocimientos en carnes del 100% del personal

mediante la constante capacitacion de los mismos para el afo 2019.
Objetivos de largo plazo: (3-5 afios)

Objetivos

Crear un plan para medir la satisfaccion del cliente a partir del afio

Cliente 2022.
Incrementar en un 20% la utilidad neta para el afio 2022, con respecto
Financiera al primer afo de operaciones.

Procesos internos

Cambiar el 100% de las planchas ubicadas en cada mesa para el afio
2021.

Aprendisaje y crecimiento

Abrir una nueva sucursal en el sector de los valles en el afio 2024.
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6.2 Plan de Operaciones
6.2.1 Mapa de procesos

A continuacién se observara todos los macro procesos que llevara a cabo
Amazing Grilled Meat con los cuales se busca identificar y satisfacer las

necesidades que tiene el cliente.

Gasicn oo
Planificacian Gerstidin de Control
Estrategica

Necesidades
del Chiente
"Satisfacer a
T Adquisicién Maferia Proparacion de Efaboracidn do los
bésica de Prima = Materia Prima ™ platos B Vinas Cliemes
akmentacion. Satisfechos
*Recibir una
atEncitn ’ CADEMNA DEVALOR ‘
personakizada.
BAanienimiento &
o Gestion de Gession de las mesas y a
otk . Marketing Tabenta Humana, oo ol
resiaurante.

Figura No 6: Mapa de procesos.

6.2.2 Catalogo de procesos

En el catalogo de procesos se busca desarrollar todos los procesos
especificados en el mapa de procesos, con el objetivo de dejar claro todos los
macros y micro procesos que va a desarrollar Amazing Grilled Meat. El catalogo

se lo puede observar en el anexo No12.
6.2.3 Cadena de Valor

A continuacion se observara la cadena de valor que va a tener el restaurante.



Tabla No 18: Cadena de Valor
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calidad.

LOGISTICA DE INTERNA

INFRAESTRUCTURA

De la direccion del negocio, planificacion, finanzas, contabilidad y control de costes se encargara el gerente generla.
El control de la calidad de los cortes de carne estaran acargo del chef.
El gerente realizara un arqueo de caja dirario.
Se cuenta con un personal de limpieza y mantenimiento para tener en las mejores condiciones el restaurante.

ADMINISTRACION DEL TALENTO HUMANO

El gerente general controla al chefy al cajero reseccionista.

Las relaciones laborales que se basan en la cooperacién.

El chef se encuentra a cargo de los asesores culinarios yde los cocineros.
El cajero recepcionista se encarga del equipo de limpieza y mantenimiento.

DESARROLLO TECNOLOGICO

COCINA

Instalacion electrica independiente para cada una de las mesas.

COMPRAS

Se utiliza el sofware EasyRest para el control de todo el restaurante, tanto inventario como, pedidos y facturacion.
Uso de la paguina web yredes sociales para promociones yreservas.

El chefes el encargado de buscar los cortes mas finos de carne en las mejores condiciones.
Cuando llega el pedido el chefylos cocinos son los encargados de revisar que todo este completo y seas de buena

MARKETING Y VENTAS

SERVICIO POST-VENTA

*El chefrevisa que los
productos esten en
excelentes
condiciones.

*Los cocineros son los
engargados de guardar
los cortes de carne y
verduras.

*El chef se encarga de
ingresar el nuevo
inventario al sistema.

*Los cocineros
preparan la ensalada,
las papas ylos
embutidos.

*Los distintos cortes de
carne son pesados el
almacenados ylos que
se necesitan
despachados a cada
mesa.

*El cliente realiza el
pedido yse le asigna
un asesor culinario.

*El asesor culinario
recibe el pedido yse
dirige a la cocina.

*El asesor culinario
regresa alamesay
prepara los distintos
cortes de carne
mientras interactua con
el cliente.
*Luego sirve el corte
de carne junto con la
ensalada, papas y
embutios.

*En la paguina web se
subira toda la
informacion del
restaurante y se podran
hacer reservas.

*En las redes sociales
subiran todaslas
promociones yse
actulizaran cada

semana con nuevas
fotos.

*Los precios ya se
encuentran definidos y
se veran en la carta
entregada a cada
cliente.

*El pedido y el cobro se
relizara directamente
enlamesa.

*Los clientes
frecuentes pueden
pedir el asesosr
culinario que ellos
gusten al igual que la
mesa.

*Todos los clientes
prodran interactuar con
el restaurante a traves
de las redes sociales y

la paguina web.

*Se creara una base de
datos con todos los
clientes yalos mas

frecuentes se ofrecera

promociones.

6.2.4 Flujo Grama de Procesos

En los siguientes flujogramas se van a desarrollar todos los procesos operativos

necesarios para poder llevar a cabo un servicio completo, ademas en cada uno

de los procesos se encontraran el tiempo que va tomar desarrollar dicha

actividad.
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Figura No 7: Flujograma de procesos.

En el siguiente grafico se puede verificar el subproceso desde que el cliente llega

al restaurante hasta que llega su orden a la cocina.
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Figura No 8: Flujograma subproceso del cliente.
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6.2.5 Desarrollo del servicio

1. El asesor culinario se acerca a la mesa saludando a los clientes, y se

presenta como la persona que les va ayudar en todo lo que necesiten.

2. El mismo asesor culinario procedera a dar un menu a cada uno de los
clientes que se encuentre en la mesa para que ellos seleccionen los

productos que van a consumir.

3. El asesor culinario pregunta al cliente que desea consumir y toma nota

del pedido tanto de los cortes de carne, los acompanados y las bebidas.

4. El asesor culinario lleva el pedido del cliente a la cocina donde sera
ingresado al sistema para que se preparen los productos

complementarios y €l regresa con los cortes de carne solicitados.

5. Al terminar su preparacion el asesor culinario pide permiso para retirarse
de la mesa, pero dejando en claro que si le necesitan para algo mas le

llamen para el acercarse.
6.2.6 Formas de pago
Existiran dos formas de pago:

Efectivo: El cliente pagara lo total consumido con dinero en efectivo que segun

los expertos sucedera en un 30%.

Con tarjeta: Solo se recibira pagos corrientes con tarjetas de crédito, por este
servicio datafast cobra una comisién de 3,5% por cada transaccion; cada vez
que se realiza una transaccion se debe guardar el Boucher para recibir el pago
cada 30 dias (Datafast, 2018).

6.2.7 Sistema de restaurantes

El sistema que va a utilizar el restaurante se llama EasyRest, cumple con las
funciones de caja, control de pagos en efectivo y a crédito, inventario y
produccion, facturacion, acceso con usuario registrado, fidelidad de los clientes
y registro de pedidos para envi6 a la cocina (EasyRest, 2018). La licencia para

el funcionamiento del software tiene un precio de 500 délares por un tiempo de
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5 anos, el computador se vende por separado y tiene un precio de 300 dolares.

Figura No 9: Software EasyRest y computador para restaurante.
Tomado de: (EasyRest, 2018)

6.2.8 Horarios

Horarios de la competencia:

En los horarios de la competencia se puede observar que tres de los restaurantes
de carne mas conocidos atienden de diez horas treinta minutos a once horas
diarias; los dias martes, miércoles, jueves, viernes y sabado; mientras que los

dias domingo y lunes atienden de cinco horas a ocho horas diarias.

Tabla No 19: Horario de atencion de los competidores.

Lunes Martes Miercoles Jueves VEIGES SELEG[) Domingo
Casa de Bottero 12:00 2 17:00 |12:00 a 22:30 |12:00 a 22:30 |12:00 a 22:30 |12:00 a 22:30 [12:00 a 22:30 |12:00 a 17:00
Parrilladas Columbus ]12:00 a 23:00 [12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 ]12:00 a 23:00 | 12:00 a 20:00
El Gaucho 12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00 ]12:00 a 23:00 |12:00 a 23:00

Horarios de Amazing Grilled Meat:

El horario de atencion de Amazing Grilled Meat va ser el siguiente: diez horas
los dias martes, miércoles, jueves, viernes y sabado; mientras que los dias

domingo y lunes atendera cinco horas diarias.

Tabla No 20: Horario de atencion de Amazing Grilled Meat.

Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado Domingo
|Amazing Grilled Meat  |Descanso  |12:00 a 22:00 | 12:00 a 22:00 |12:00 a 22:00 |12:00 a 22:00 |12:00 a 22:00 {12:00 a 19:00
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6.2.9 Capacidad operativa

Para llevar a cabo una venta “Amazing Grilled Meat” se demorara una hora
treinta minutos, este es el tiempo que tomara entre el arribo del cliente al
restaurante y que el cliente deje el restaurante totalmente satisfecho; el proceso

total se observo en el flujograma de procesos.

Mesas: El restaurante contara con diez mesas cada una de ellas con la

capacidad para seis personas.

Cocina: La cocina tendra la capacidad de un chef, una persona que lave los

platos y dos cocineros.

Restaurante: El restaurante contara con diez mesas por lo tanto tendra una
capacidad para sesenta clientes, un chef, una persona que lave los platos, dos
cocineros, una persona de mantenimiento, diez asesores culinarios y un

recepcionista-cajero.
6.2.10 Capacidad Maxima

La capacidad maxima de platos que puede vender el restaurante y personas que

puede recibir en un dia es de 420, como se podra observar en la siguiente tabla:

Tabla No 21: Capacidad maxima del restaurante.

Mesas 10
Personas por mesa 6
Turnos por dia 7
Capacidad del restaurante 420

6.3 Estructura Organizacional
6.3.1 Tipo de sociedad

En la siguiente figura se puede observar con qué tipo de sociedad fueron
constituidos dos de los principales competidores que va a tener Amazing Grilled
Meat; fueron constituidas como CIA LTDA o su significado sociedad de
responsabilidad limitada (SRI, 2018).
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RUC Razé |

1792731275001 COMPANIA BOTTERO BELMONTE BOTTEBEL ~ Ru¢ Razén socil
CIALTDA 1790560171001 RECOINTER C LTDA

Estado contribuyente en el RUC Mombre comercial

Estado contribuyente en el RUC Nombre comercial
ACTIVO LA CASA DE BOTTERO PARRILLADA ACTIVO PARRILLADAS COLUMBUS

Representante legal

Representante legal
Nombre MONGE RIVERO DE VIDAL MARIA DE LA

Nombre: BOTTERO ABBA CRISTIAN JOSE wz
Cédula/RUC: 1719406207 Cédula/RUC: 1711903219

Figura No 10: Constitucién de empresas competidoras.
Tomado de: (SRI, 2018).

Segun la ley de compafias vigente desde el 5 de noviembre de 1999 y
modificada 20 de mayo de 2014 en el articulo 92 una compafiia de
responsabilidad limitada se puede formar entre dos o mas personas, y su
principal caracteristica es que solo responden a la empresa con sus aportaciones
individuales; llevan sus actividades a través de una razén social a la que se
afiadira las palabras "Compania Limitada" o su correspondiente abreviatura (
CONGRESO NACIONAL , 2014).

Se eligié una compainiia de responsabilidad limitada porque se forma con dos o
mas personas lo que permite tener el control total del negocio, ademas solo se

debe responder con el capital aportado a la empresa.

6.3.2 Organigrama

En base a un analisis realizado de empresas similares o futuras competidoras se
extrajo el siguiente organigrama estructural del restaurante rincén del gaucho. A

continuacion se presenta el organigrama:

JUNTADE
ACCIONISTAS

GERENTE
GENERAL

T —— e S
ASISTENTEDE

COCINA

Figura No 11: Organigrama del Rincén del Gaucho.

Tomado de: (Vayas, 2011, p. 11).
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Teniendo como referencia el organigrama de una empresa competidora,

Amazing Grilled Meat

necesidades.

adaptara su organigrama para que cubra todas sus

Gerente

General

Figura No 12: Organigrama de Amazing Grilles Meat.

6.3.3 Descripcion de puestos

Se van a describir todos los puesto de trabajo que se colocaron en el

organigrama de Amazing Grilled Meat, La experiencia que necesitan para ocupar

el puesto de trabajo y las funciones que van a desempeniar en el restaurante.

Tabla No 22: Matriz de puestos de trabajo.

Puesto

Titulo requerido

Experiencia

1 afo de trabajo

Funciones
*Controlar, planificar, dirigir y organizar las diferentes
actividades que se desarrollen en el restaurante.
*Organizar los horarios del personal y contratacion de

Chef

Ingeniero o
licenciado en
gastronomia.

Gerente General Ing. Financiera. dirigiendo personal como: chef, cajero y recepcionista.
restaurantes. *Control de las promociones del restaurante.
*Llevar la contabilidad, realizar y controlar los estados
financieros para el restaurante.
~ *Contratar a los asesores culinarios y cocines con suficiente
3 afios de

conocimientos
sobre preparacion
de cortes de carne
y otros platos.

experiencia.

*Capacitar a los asesores culinarios nuevos y antiguos.
*Organizar los horarios de cada uno de los asesores
culinarios ysus mesas de trabajo.

*Supervisar la cocina y las diferentes mesas del restaurante.

*Asistir a las capacitaciones mensuales que se dictaran en

. . 1 afo de
Licenciado en L el restaurante.
. conocimientos en|, .
. " gastronomia o n Preparar los distintos cortes de carne en cada mesa.
Asesor Culinario A cocina Y . . N

conocimientos de L. Atender a los clientes de manera personalizada.
preparacion del, .

carnes. carnes Preparar los cortes de carne antes de abrir el restaurante.

*Limpiar su puesto de trabajo.

1 afo de

experiencia
conocimientos

*Control de la caja del restaurante.
*Atender y cobrar la cuenta a cada cliente.

Mantenimiento

Cajero - Recepcioni] Ninguna s . R
) P 9 sobre contabilidad]*Revisar las mesas reservadas yasignar mesas a los
y en control de]clientes.
caja.
1 afo del,. L. :
. . . . Preparacion de ensaladas y papas fritas.
Cocineros Ninguna experiencia en|, . . .
) Mantener limpio su puesto de trabajo.

cocina.

Personal de *Lavar los platos que se utilizan.

limpieza y Ninguna Ninguna *Limpieza de todo el restaurante.

*Mantenimiento de las mesas de trabajo.
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Se va a describir el salario que van a recibir todos los empleados que necesita

el restaurante incluyendo horas extras, décimo cuarto y décimo tercer sueldo. De

igual manera se descontara las aportaciones del IESS y se sacara el sueldo

mensual que estima recibir el trabajador.
Tabla No 23: Rol de pagos.

Decimo
Tercero

Horas
Extras

Tiempo de

. Salario
trabajo

Puesto de Trabajo

Decimo
Cuarto

Total

Ingresos

Aporte Aporte
Personal Patronal
9,45%  12,15%

Total
Egresos

Total a
Recibir

Gerente General Tiempo 1.000,00 83,33 3217| 111550] 9450 12150 216,00 899,50
Completo
UIEE 600,00 - 50,00 32,17 682,17| 56,70 72,90 129,60 552,57
Chef Completo
ISR 300,00 120,00 3500 16,08] 471,08] 3969 5103 9072 380,36
Tiempo
e 386,00 . 32,17 3217 450,33 3648 4690 8338 366,96
A Completo
Asesores Culinarios Medio
. 19300 7720| 2252 16,08 308,80 2553 3283 5836 250,44
Tiempo
. Tiempo
Cocineros 386,00 226,78 51,06 3217 696,01 5791 7445 132,36 563,65
Completo
Cajero- Tiempo 386,00| 299,15 57,10 32,17 77441 6475 8325 147,99 626,42
Recepcionista Completo
Personal de limpieza | Tiempo 386,00| 226,78 51,068 32,17 696,01 5791 7445] 13236 563,65
y Mantenimiento Completo
Total $3.637,00 | $949,00 | $382,24 | $22517 | $5.194,31 | $433,46 | $557,31 | $990,77 | $4.203 54

7. EVALUACION FINANCIERA

Tabla No 24: Politicas y premisas

PREMISAS FUENTE

Tasa de crecimiento del sector a nivel nacional (Ecuador). 12,16%](Servicio de rentas internas, 2018)
Tasa de crecimiento del sector a nivel local(Quito). 11,51%](Servicio de rentas internas, 2018)
Inflacion 2,95%|(Banco Central Del Ecuador, 2018)
Contrato Datafast 3,50%] (Datafast, 2018)

Ventas de contado 30%]Politicas empresariales.

Ventas a crédito 70%]|Politicas empresariales.

Periodos de cuenta por cobrar 30]Politicas empresariales.

Periodos de cuenta por pagar O] Politicas empresariales.
Estructura de Capital %Capital Inicial 50%| Politicas empresariales.
Estructura de Capital %Deuda Inicial 50%|Politicas empresariales.

Costo de la deuda 11,86%](BanEcuador, 2018)

Impuesto a la renta 25%]| (Servicio de rentas internas, 2018)
Participacién a trabajadores 15%](Servicio de rentas internas, 2018)
Escudo Fiscal 25%]|Politicas empresariales.

Tasa libre de riesgo 2,80%|(FRED, 2018)

Rendimiento del mercado 11,82%](S&P 500, 2018)

Riesgo Pais Ecuador 7,56%|(EMBI, 2018)

Beta Apalancada de la Industria 0,85](Damodaran, 2018)
Deuda/Capital Industria 32,21%](Damodaran, 2018)

Tasa Impuesto de la industria 14,99%](Damodaran, 2018)

Beta Desapalancada de la Industria 0,67]Calculo Propio




50

7.1 Proyeccién de ingresos, costos y gastos.
Ingresos:

Para el calculo de los ingresos primero se proyectd el numero de ventas que se
puede obtener en un restaurante, este dato se lo obtuvo a través de la entrevista
al experto Carlos Ruiz quien indico que dias eran malos como el martes que
maximo en todo el dia se venderan 25 platos de comida, y dias muy bueno como
el sabado que las ventas pueden llegar hasta los 110 platos de comida. En
cambio para las bebidas se hace en base a los platos vendidos, porque el 90%

de las personas que pide un plato de comida lo hace junto con una bebida.

Para el incremento de la cantidad se utilizé el promedio de crecimiento de la
industria que fue de 11,51% en los ultimos 10 afios. Pero para el restaurante se
fij6 una meta de crecimiento en base a la industria que se puede observar en la
siguiente tabla; ademas se proyect6 la cantidad tomando en cuenta los meses
donde existe mayor demanda de servicios de alimentacion como lo es: febrero,
mayo, junio, agosto y diciembre ya que en cada uno de estos meses hay fechas

especiales que el experto sugirié tomar en cuenta.

Tabla No 25: Crecimiento objetivo de la empresa.

INDUSTRIA

ANO OBJETIVO DE CRECIMIENTO | PORCENTAJE DE CRECIMIENTO | PORCENTAJE MENSUAL
PRIMER ANO 70% 8,06% 0,67%
SEGUNDO ANO 80% 9,21% 0,77%
TERCER ANO 100% 11,51% 0,96%
CUARTO ANO 90% 10,36% 0,86%
QUINTO ANO 90% 10,36% 0,86%

El precio se fij6 tal como se expuso en el capitulo V, a través de tres métodos la
deteccion de los costos, el precio de la competencia y por ultimo los resultados
obtenidos en la investigacidon de mercado arrojo un rango de precio entre 15 a
20 ddlares. En base a los costos se gand un 35% de rentabilidad en cada plato

y se mantuvo los precios en el rango impuesto por los competidores y por los
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clientes. Este precio crecera anualmente al 2,95% que es el crecimiento

promedio de la inflacion en los ultimos 10 afos.

Tabla No 26: Fijacion de precios

Costo Costo de Rango
materia bienes Margen Comparativo
prima vendidos mercado
omo $ 573 | 8 8,56 |30% $18,58 18-22
Amazing
Delicious | ¢ 581 s 8,56 |30% $18,69 18-23
Picana
[-Bone 569 | $ 8,56 |30% $18,53 18-24
Steak
Cervezas $ 132 1% - |51% $2,00 2-5.
Gaseosas | ¢ 0,56 | $ - |11e% $1,20 1-2.
aguas

Los ingresos resultan de la multiplicacidén del precio ya antes calculado junto con

la cantidad proyectada de ventas, nos da como resultado la siente tabla:

Tabla No 27: Ingresos Anuales.

Afos 1 2 K] 4 5
CANTIDAD PROYECTADA DE VENTAS
Incremento 8,06% 9,21% 11,52% 10,36% 10,36%
PLATOS 20.195 22.034 24.440 27.224 30.165
Lomo Amazing 9.077 9.900 10.993 12.253 13.580
Delicious Picafa 7.066 7.721 8.564 9.524 10.562
T-Bone Steak 4.052 4413 4.883 5.447 6.023
BEBIDAS 18.128 19.737 21.861 24.357 27.008
Cervezas 9.973 10.844 12.002 13.370 14.827
Gaseosas y aguas 8.155 8.893 9.859 10.987 12.181
PRECIO
Incremento 2,95% 2,95% 2,95% 2,95%
PLATOS
Lomo Amazing $ 19,30 $ 19,871 % 2045]$ 21,05| $ 21,67
Delicious Picafia $ 1941($ 19,981% 20,571 9% 21,1719 21,80
T-Bone Steak $ 19241 $ 19,811 $ 20,391 $ 21,00] $ 21,61
BEBIDAS
Cervezas $ 200]$ 2,06|$ 2,121$ 21819% 2,25
Gaseosas y aguas $ 120 $ 1241 % 1271 % 1,311 % 1,35
INGRESOS
PLATOS $ 390.268,06($ 438.353,76|% 500.54566|% 573.988,56|$ 654.736,27
BEBIDAS $ 29.73192| $ 33.312,99( $ 37977471 9% 43.558,21| $ 49.723,70
RO NE oAl s 419.999,98 [ $  471666,75|§  538.523,14|$ _ 617.546,77|§ _ 704.450.96
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Costos:

Para calcular los costos de materia prima se puede utilizar la tabla No 28 porque
en ella se encuentra resumido cada uno de los productos directos e indirectos
que se va a utilizar para la preparacion de un platos de carne, la suma de todos
estos costos mas los costos de bienes vendidos da como resultado el costo de

un plato de carne.

Tabla No 28: Costo por plato de comida.

Costos directos Med|_da ° Precio Cantidad Usada Lomo Fno Picafia T-Bone
cantidad
Cortes de carne 1kg $7,80 | 400¢g $3,12 $3,20 ]$3,08
Papas 1 Quintal $2,00 | 120 g $0,04 $0,04 ]$0,04
Longaniza Ahumada |1 Libra $2,00 |1 por plato $0,18 $0,18 |$0,18
Botdn de pollo 1 Libra $1,70 |1 por plato $0,24 $0,24 ]%$0,24
Morcilla 1 Libra $1,80 |1 por plato $0,26 $0,26 ]$0,26
Ensalada 1 Ensalada |$0,67 |1 Ensalada $0,67 $0,67 |%$0,67
Materia prima indirecta
Aceite 1 Litro $2,00 |0,5 litros $1,00 $1,00 ]$1,00
Condimento 250 Gramos |$0,75 |75 Gramos $0,23 $0,23 [$0.23
preparado
Costo del plato $5,73 $5,81 [$5,69
Costos Indirectos $9,10 $9,10 |$9,10

Costo Total del Plato $14,91 $14,79

En los costos de bienes vendidos se encuentran sumados los costos de materia
prima, los costos directos como por ejemplo la mano de obra directa o sueldo de
los asesores culinarios y los cocineros; y los costos indirectos de fabricacion que
son todos los costos que influyen para la preparacién del plato como por ejemplo

el mantenimiento de las planchas, la compra de los platos y el sueldo del chef.

La suma de estos tres da como resultado los costos de bienes vendidos, luego
se le divide para la cantidad de productos vendidos y se obtiene el costo unitario

de bienes vendidos que se puede observar en la tabla No 29.



Tabla No 29: Costo de bienes vendidos total y unitario
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Afios 1 2 K] 4 5

TOTAL COSTOS DE PRODUCCION |$309.028,00 |$324.657,00|$355.381,00 | $391.524,00 | $430.764,00

UNIDADES PRODUCIDAS 38.458 42.336 47.540 53.662 60.218
Platos servidos 20.231 22.245 24.960 28.155 31.605
Bebidas 18.227 20.091 22.580 25507 28.613

COSTO DE PRODUCCION

UNITARIO 96,48 92,05 89,75 87,59 85,87

Gastos:

Los gastos generales son todos los gastos en los que tiene que incurrir la
empresa para su funcionamiento normal, estos gastos se descuentan de los
ingresos para sacar la utilidad, pero no influyen en el precio del producto. En la
tabla No 30 se va ver los gastos generales del restaurante que crecen al

porcentaje de la inflacion.

Tabla No 30: Gastos Generales

Afos 1 2 3 4 5
Incremento Gastos - 2,95% 2,95% 2,95% 2,95%
Gastos Suministros de Oficina $1.440,00] $1.48243] $1526,10] $1.571,06] $1.617,35
Mantenimiento y Reparaciones $240,00 $247,07 $254,35 $261,84 $269,56
Servicios basicos $2.561,88] $2.637,36] $2.715,06] $2.795,06] $2.877,40
Platos y Vasos $1.458,38 $818,92 $843,04 $867,88 $893,45
Utensillos y Otros $833,37 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto Adecuaciones $15.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto Instalacion Equipos $2.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Tanque de gas $316,00 $160,60 $165,33 $170,20 $175,21
Tacho de basura automatico $140,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Mesas, Sillas y Recepcion $5.490,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Senvilleta de tela (blanca) $100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Gasto arriendo $12.000,00] $12.353,55| $12.717,52| $13.092,21| $13.477,94
Gasto arriendo alicuota $1.200,00] $1.235,36] $1.271,75] $1.309,22| $1.347,79
Gasto arriendo Garrantia $2.000,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Paguina Web $336,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Mantenimiento Paguina Web y Redes Sociales $1.200,00] $1.235,36] $1.271,75] $1.309,22] $1.347,79
Publicidad Volante $168,00 $172,95 $178,05 $183,29 $188,69
Gasto Datafast $10.290,00] $11.555,84] $13.193,82| $15.129,90] $17.259,27
Gastos de constitucion y permisos de funcionamiento $800,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
GASTOS OPERACIONALES $57.573,63| $31.899,41| $34.136,77| $36.689,88| $39.454,46
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7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital.

La inversion inicial esta conformada de la inversion en propiedad, planta y equipo
que necesita el restaurante para funcionar; aqui se toma en cuenta el
refrigerador, cocina, plancha de asar, freidora de papas, mesas de trabajo,

extractores de humo y las planchas de piedra volcanica.

La inversion en intragables es la compara de la licencia para el software con el

que va a funcional el restaurante.

Capital de trabajo es alto porque se necesita una gran inversion para mesas,
cubiertos, sillas, etc. Ademas se necesita para cubrir los sueldos y gastos
operacionales hasta que el restaurante comience a ser autosustentable. Por esta
razon el capital de trabajo se calcula con el flujo de efectivo, verificando la

cantidad que necesita de dinero el restaurante hasta ser auto sustentable.

Tabla No 31: Inversioén inicial.

Inversiones PPE $ 6.840,00
Inversiones Intangibles $ 500,00
Capital de Trabajo S 85.175,63
TOTAL INVERSION INICIAL 92.515,63

La estructura de capital va ser 60% capital propio y 40% deuda como se puede

ver en la tabla:

Tabla No 32: Estructura de capital.

ESTRUCTURA DE CAPITAL
Capital Propio 60,00% 55.509,38
Deuda L/P 40,00% 37.006,25

Razén Deuda Capital 67%
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7.3 Proyeccién de estados de resultados, situaciéon financiera, estado de
flujo de efectivo y flujo de caja.

A continuacion se observara los estados financieros totalmente cuadrados.

Tabla No 33: Estado de resultados Anual.

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

ANUAL

Ventas $394.524,85 $468.389,20 $534.097,27 $612.885,06 $699.126,13
Costo de los productos vendidos $306.993,84 $335.921,66 $363.787,91 $395.919,93 $430.235,50
UTILIDAD BRUTA $87.531,01 $132.467,54 $170.309,35 $216.965,13 $268.890,63
Gastos sueldos $25.135,90 $27.686,02 $28.578,88 $29.500,53 $30.451,91
Gastos generales $55.041,88 $30.833,43 $33.039,37 $35.560,15 $38.291,45
Gastos de depreciacion $133,33 $133,33 $133,33 $122,22 $133,33
Gastos de amortizacién $100,00 $100,00 $100,00 $100,00 $100,00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E

IMPUESTOS Y PARTICIP. $7.119,90 $73.714,76 $108.457,77 $151.682,22 $199.913,93
Gastos de intereses $4.082,27 $3.360,17 $2.547,63 $1.633,31 $604,45
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y

PARTICIPACION $3.037,63 $70.354,59 $105.910,14 $150.048,91 $199.309,48
15% PARTICIPACION TRABAJADORES $455,64 $10.553,19 $15.886,52 $22.507,34 $29.896,42
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $2.581,99 $59.801,40 $90.023,62 $127.541,58 $169.413,06
25% IMPUESTO ALARENTA $645,50 $13.255,20 $13.503,54 $19.131,24 $25.411,96
UTILIDAD NETA $1.936,49 $46.546,21 $76.520,07 $108.410,34 $144.001,10

Analizando el estado de resultados se puede observar que durante los 5 afios a
pesar de las cuentas por cobrar del 70% mensuales se obtiene una utilidad bruta,
pero los gastos generales son muy altos ya que es el primer afio que entran
funcionamiento el restaurante y necesitaba incursionar en varios gastos que solo
se haran una vez. En cambio el gasto sueldos sube anualmente por el
incremento que existe del sueldo, y nunca va a bajar porque el modelo de
negocio no se lo permite. Para el segundo aino en adelante cuando se estabilizan

los gastos generales ya se puede observar una utilidad.

También desde el estado de resultados se puede dar cuenta que el negocio

empieza a ser rentable.



Tabla No 34: Estado de situacién financiera.
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(0] 1 2 ] 4 5

ACTIVOS 92.515,63 91.573,15 131.674,31 201.842,80 303.109,96 439.096,35
Corrientes 85.175,63 85.143,41 126.154,84 197.233,60 298.588,80 435.485,46
Efectivo 73.822,41 45.068,84 81.219,10 145.653,13 240.055,63 388.449,94
Cuentas por Cobrar - 24.583,50 27.746,34 32.017,31 36.515,85 41.663,00
Inventarios Prod. Terminados - - - - -
Inventarios Materia Prima 8.556,80 9.296,13 10.200,82 11.425,12 12.659,72
Inventarios Sum. Fabricacion 2.796,42 6.194,94 6.988,58 8.138,04 9.357,60 5.372,52
No Corrientes 7.340,00 6.429,73 5.519,47 4.609,20 4.521,16 3.610,89
Propiedad, Planta y Equipo 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00 6.840,00
Depreciacion acumulada - 810,27 1.620,53 2.430,80 2.418,84 3.229,11
Intangibles 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Amortizacién acumulada - 100,00 200,00 300,00 400,00 500,00

92.515,63 91.573,15 131.674,31 201.842,80 303.109,96 439.096,35
PASIVOS 37.006,25 34.127,27 27.682,23 21.330,65 14.187,47 6.172,76
Corrientes - 2.885,57 2.927,17 3.874,77 4.945,10 6.172,76
Cuentas por pagar proveedores - - - - -
Sueldos por pagar - 1.029,33 1.058,38 1.088,36 1.119,31 1.151,26
Impuestos por pagar - 1.856,24 1.868,79 2.786,41 3.825,79 5.021,50
No Corrientes 37.006,25 31.241,70 24.755,06 17.455,88 9.242,37 -
Deuda a largo plazo 37.006,25 31.241,70 24.755,06 17.455,88 9.242,37
PATRIMONIO 55.509,38 57.445,87 103.992,08 180.512,15 288.922,49 432.923,59
Capital 55.509,38 55.509,38 55.509,38 55.509,38 55.509,38 55.509,38
Utilidades retenidas - 1.936,49 48.482,70 125.002,77 233.413,11 377.414,21

Comprobacion

Lo primero que se debe destacar es que la suma del pasivo mas el patrimonio

es igual al activo, de esta manera se cumple la regla contable de estados

financiero cuadrados.

Se puede destacar el incremento del efectivo, esto se debe al funcionamiento

del restaurante ya que no posee cuentas por pagar con proveedores, es por esta

razon que necesita tener siempre efectivo. No se necesita hacer una reinversiéon

en maquinaria porque se deprecian a 10 afios, solo las planchas de piedra

volcanica se deprecian en 3 anos. La deuda a largo plazo dura los 5 anos del

proyecto.
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Tabla No 35: Estado flujo de efectivo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Actividades Operacionales $ (22.989,02)] $ 42.636,90 | $ 7173321 | $ 103.416,01 | $ 157.636,67

Utilidad Neta $ 1.936,49 | $ 46.546,21 | $ 76.520,07 | $ 108.410,34 | $ 144.001,10
Depreciaciones y amortizacion $ - $ - $ - $ - $ -

+ Depreciacion $ 81027 | $ 81027 | $ 810,27 | $ 788,041 % 810,27
+ Amortizacion $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 | $ 100,00 $ 100,00
-ACXC $  (24.58350)| $ (3.162,84)| $ (4.270,96)| $ (4.498,54)| $ (5.147,15)

- AInventario PT $ - $ - $ - $ - $ -

- Alnventario MP $ (739,33)] $ (904,69)] $ (1.224,30)| $ (1.234.60)| $ 12.659,72

- Alnventario SF $ (3.398,52)| $ (793,64) $ (1.149.46)| $ (1.219,56)] $ 3.985,08

+A CxP PROVEEDORES $ - 18 - 18 - |8 S -

+ A Sueldos por pagar $ 1.029,33 1 $ 29051] $ 29981 $ 3095] % 31,95

+ A Impuestos $ 1.856,24 | $ 12,56 | $ 91762 | $ 1.039,38 | $ 1.195,71

$ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de Inversion $ 3$ - $ - $ (800,00)] $ -
- Adquisicién PPE yintangibles $ - $ - $ - $ (800,00)| $ -
$ - $ - $ - $ - $ -

Actividades de Financiamiento $ (5.764,55)] $ (6.486,64)] $ (7.299,18)] $ (8.213,51)] $ (9.242,37)

+ A Deuda Largo Plazo $ (5.764,55)| $ (6.486,64)| $ (7.299,18)| $ 621351 $ (9.242,37)

- Pago de dividendos $ - $ - $ - $ - $ -

+ A Capital $ - |s - | - |38 - |9 -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ (28.753,57) $ 36.150,26 $ 64.434,03 $ 94.402,50 $ 148.394,31
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO $ 73.82241 $ 45.068,84 $ 81.219,10 § 145.653,13 $ 240.055,63
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $ 45.068,84 $ 81.219,10 $ 145.653,13 $ 240.055,63 $ 388.449,94

Por el modelo de negocio que tiene la empresa de pagar todo en efectivo se
pude observar que el primer afio necesita como minimo 45068,84 ddlares y con

el tiempo va incrementado los requerimientos de capital.

Tabla No 36: Flujo de Caja del Proyecto

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (0] 1 2 3 4 5
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y P. 0 7.119,90 73.714,76 108.457,77 151.682,22 199.913,93
Gastos de depreciacion 0 133,33 133,33 133,33 122,22 133,33
Gastos de amortizacién 0 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0 455,64 10.553,19 15.886,52 22.507,34 29.896,42
25% IMPUESTO ALARENTA 0 645,50 13.255,20 13.503,54 19.131,24 25.411,96
I. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (FE.O) | $ - $ 523152|$ 49.29967|$ 78664,13|$ 109.857,54|$ 144.687,77
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (73.822,41) - - - - -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 0 2.917,79 (40.969,83), (70.131,16)]  (100.284,88)]  (135.669,00),
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 0 - - - - 417.959,48

1l VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO $ -73.82241]8 2.917,79]$ -40.969,83]$ -70.131,16]$ -100.284,88 | § 282.290,48

INVERSIONES -7340 - - - (800,00) -

RECUPERACIONES 0 - - - - -
Recuperacion maquinaria 0 - - - - 1.330,84
Recuperacién equipo de computacion 0 - - - - 59,67

1ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) $ -7.340,00]| $ - |8 - |$ - |8 -800,00 | $ 1.390,51

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO [s -8116241]s 8149325 832084]5 853207]s5 8772675 42836876
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Para realizar el flujo de caja del proyecto se necesita como base el estado de
resultados para obtener el flujo de efectivo operativo (FEO), se debe tomar en
cuenta el CAPEX que es las variaciones en inversiones que se pueden realizar,
y finalmente se necesita la variacion del capital de trabajo. Se puede observar
que en el aio cero el flujo es negativo con 81162,41 porque se necesita una gran

inversion, en los préoximos anos ya se recupera el flujo.

7.4 Proyeccién de flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa de

descuento, y criterios de valoracion.

Tabla No 36: Flujo de Caja del Inversionista

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA 0 il 2 3 4 5
FLUJO DE CAJADEL PROYECTO -81162,4145 8.149,32 8.329,84 8.532,97 8.77267| 42836876
Préstamo 37006,25365 - - - - -
Gastos de interés 0 (4.082,27) (3.360,17) (2.547,63) (1.633,31) (604,45)
Amortizacién del capital 0 (5.764,55) (6.486,64) (7.299,18) (8.213,51) (9.242,37)
Escudo Fiscal 0 1.020,57 840,04 636,91 408,33 151,11
IV. FLUJO DECAJADEL INVERSIONISTA  |$ -44.156,16|$  -67693|$s 6769318  -67693|$  -66582]$ 418.67306

Para el flujo de caja del inversionista se toma como base el flujo de caja del
proyecto mas la deuda que tenga la empresa, es por esta razén que todo los

afos el flujo es negativo, pero hay final se recupera.

Tabla No 37: Tasas de descuento

Beta Des apalancada de la Industria

Beta Apalancada Industria: 0,85]R Deuda/Capital Industria 32,21%
Beta Des apalancada 0,67|R Deuda/Capital Empresa 67%
Beta Apalancada Empresa 1,00] Tasa Impuestos Industria 14,99%

TASAS DE DESCUENTO

WACC 15,19%
CAPM 19,39%

Las tasas de descuento mas comunes son el CAPM y el WACC la una primera
de utiliza como tasa de descuento para el flujo del inversionista mientras que la

segunda se utiliza para el flujo del proyecto.
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Tabla No 38: Criterios de Valoracion

EVALUACION ALUJOS DEL PROYECTO EVALUACION ALUJO DEL INVERSIONISTA

VAN $153.986,89|vAN $126.706,79
IR 2,90 |IR 3,87
TIR 45,0199 TIR 56,11%
Periodo Recuperacion 4,11 |Periodo Recuperacion 4,11

Para el flujo del proyecto el VAN es positivo lo que da una buen sefal, IR es de
2,90 que quiere decir que la inversion de un délar casi se triplica, TIR representa
el retorno que es del 45,01% bastante bueno y su periodo de recuperacién es de

4 anos.

Para el flujo del inversionista el VAN es positivo, IR es de 3,87 que quiere decir
que la inversion de un dolar casi se convierte en cuatro dolares, TIR significa un
retorno de 56,11% lo que para el inversionista esta bastante bien y su periodo

de recuperacion es de 4 anos.
7.5 indices financieros

Tabla No 39: indices de la empresa vs los de la industria

Indice Amazing Industria

Periodo de cuentas por cobrar 21,75 30,00
Margen de utilidad 0,21 0,4
ROA 0,33 0,5
ROE 0,33 0,6
Razén de deuda a capital 0,01 0,5

Para saber que tan eficientes son los indices financieros se debe comparar con
los de la industria, para Amazing Grilled Meat se hizo los indices de cinco anos
y el afo a comparar es el quinto porque hasta ese momento la empresa ya estar

estable igual que las empresas que se encuentran en la industria este momento.

El periodo de cuentas por cobrar de la industria es de 30 el de Amazing es mas
baja con 21,75 lo que quiere decir que Amazing llevara mejor sus cuentas por

cobrar.
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El margen de rentabilidad de la industries de 0,4 lo que quiere decir que por cada
ddlar gana 40 centavos de las ventas, en cambio el de Amazing es de 0,2 lo que

significa que gana solo 20 centavos.

ROA retorno sobre los activos por cada inversiéon de un délar en activos la

industria recibe 0,5 centavos en cambio Amazing recibe 0,33 centavos.

ROE retorno sobre el patrimonio por cada ddélar que se invierte en patrimonio la

industria recibe 60 centavos, por lo contrario Amazing recibe 0,33 centavos.

La razon deuda capital nos muestra que tan endeudada se encuentra la empresa
por esa razon Amazing para el ano 5 es de 0,01 porque en ese afio se acaba la

deuda, al contrario la industria si posee deuda.
7.6 Conclusiones:

» Se puede concluir que el proyecto es rentable, ya que su periodo de
recuperacion es de 4 afios y su TIR es de 45% que muestra un

rendimiento bastante bueno.

» El capital inicial como se habia anunciado en la investigacién previa al
plan financiero es bastante alto, se necesita de mucho efectivo al inicio

del proyecto.

» El proyecto comienza a entregar una utilidad neta desde el segundo afio,

porque en el primero la inversidn inicial se devora las ganancias.

» El gasto mas importante para el proyecto se da en los salarios, porque

para cumplir con la idea del negocio se necesita de mucho personal.
7.7 Recomendaciones:

» Se recomienda invertir en el proyecto porque en todo el analisis financiero

muestra su rentabilidad, a pesar de la fuerte inversion inicial.
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» Se recomienda que para compensar las cuentas por cobrar se busque
proveedores y se negocie cuentas por pagar para equiparar de esa

manera el efectivo.

» Se recomienda no reducir el personal si se quiere seguir manteniendo la
idea de negocio porque es ahi donde se encuentra lo llamativo del

restaurante.
8. CONCLUSIONES GENERALES

» Laindustria de los servicios de alimentacion es bastante llamativa, porque
a experimenta un crecimiento casi constante en los ultimos 10 afos, esto
se da porque la alimentacion es una necesidad basica de los seres
humanos. Por esta razén es una buena industria en la que se puede

invertir.

» En la investigacion de mercado se pudo comprobar la informacién
encontrada en el analisis PEST, porque el estudio realizado por Quito
Adventure decia que las personas quitefias estan siempre dispuestas a
probar nuevos lugares; y en la encuesta se tuvo un 98% de aceptacion a
la idea de tener un asesor culinario en la mesa preparando distintos cortes

de carne; lo que comprueba es estudio antes mencionado.

» La carne es el segundo producto mas consumido en el Ecuador, y la
provincia de pichincha es la segunda provincia en consumir mas carne,
estos datos fueron ratificados en la encuesta porque el 90% de los

encuestados consumen carne.

» Elegir un lugar donde se pueda abrir un negocio es un trabajo dificil,
porque se debe buscar lugares con alto transito de personas, hay que
buscar darle la mejor decoracion al local ya que sin ello los clientes no
entran. Ademas es importante recordar que los clientes buscan pasar

buenos momentos a los lugares donde van.
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» Respecto al plan de marketing Amazing Grilled Meat busca publicitar y
hacer notar su imagen con el uso de la tecnologia, ya que de la
investigacion del entorno y el analisis del cliente se pudo obtener que las
redes sociales y el internet son los medios que se utilizan hoy en dia para

publicitar distintas marcas.

» Los procesos que debe llevar un restaurante siempre tienen que ser
ordenados, porque de dichos procesos depende el éxito del negocio ya
que si un proceso no se lleva a cabo con eficiencia se puede llegar a

perder mucho tiempo en arreglar y hasta dinero.

» Finalmente a través de la evaluacion financiera se comprobd que el
proyecto es rentable, tiene sus barras de entrada como el capital inicial

pero si se lo llega a conseguir es una buena oportunidad de negocio.



63

Referencias
Banco Mundial. (2018). Banco Mundial. Obtenido de Banco Mundial:

http://www.bancomundial.org/es/country/ecuador/overview#1

BanEcuador. (2018). BanEcuador. Obtenido de BanEcuador:
https://www.banecuador.fin.ec/a-quien-financiara/credito-

emprendimientos/

CEPAL. (2017). CEPAL. Obtenido de
https://www.cepal.org/es/comunicados/inversion-extranjera-directa-la-

region-sigue-tendencia-la-baja-suma-167043-millones

CONGRESO NACIONAL . (20 de Mayo de 2014). Superintendia de compafias.
Obtenido de Superintendia de companias:
http://portal.supercias.gob.ec/wps/wcm/connect/77091929-52ad-4c36-
9b16-
64c2d8dc1318/LEY+DE+COMPANIAS+act.+Mayo+20+2014.pdf?MOD=
AJPERES&CACHEID=77091929-52ad-4c36-9b16-64c2d8dc1318

Columbus. (2018). Columbus. Obtenido de Columbus:

https://www.parrilladascolumbus.com

Cuerpo de bomberos de Quito. (2017). Cuerpo de bomberos de Quito. Obtenido
de Cuerpo de bomberos de Quito:
https://www.bomberosquito.gob.ec/images/pdf/prevencion/inspeccionlua

e.pdf

Datafast. (2018). Datafast. Obtenido de Datafast:

https://www.datafast.com.ec/Servicios/Establecimientos/Afiliaciones

David, F. (2013). Administracion EStratégica. México: Pearson Education

Mexico.

EasyRest. (2018). EasyRest. Obtenido de EasyRest:
http://www.easyrest.com.co/?gclid=Cj0KCQjwpcLZBRCnARIsAMPBgFO0
SbRw7SdALVf3Gm8yPeDYdmMDYw3NOTtu7BjnmBEYirYgDY_AGDrAa
AQT3EALwW_wcB



64

Gestiopolis. (2018). Gestiopolis. Obtenido de Gestiopolis:
https://www.gestiopolis.com/diferencias-producto-servicio/

Hoteleria Ecuador. (2018). Hoteleria Ecuador. Obtenido de Hoteleria Ecuador:
http://hosteleriaecuador.com/proveedores-de-alimentos/carnicos-y-

embutidos/

INEC. (2011). Ecuador en Cifras. Obtenido de Ecuador en Cifras:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/Encuesta_Estratificacion_Nivel Socioeconom
ico/111220_NSE_Presentacion.pdf

INEC. (Junio de 2012). INEC. Obtenido de INEC:

http://aplicaciones2.ecuadorencifras.gob.ec/SIN/descargas/ciiu.pdf

INEC. (2015). INEC. Obtenido de INEC:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Bibliotecas/Revista_Estadistica/Revista_de_ Estadistica_y Metodolo

gias-Tomo-|.pdf

INEC. (2016). Ecuador en cifras. Obtenido de Ecuador en cifras:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Estadisticas_ Economicas/DirectorioEmpresas/Directorio_ Empresas
_2016/Principales_Resultados DIEE_2016.pdf

INEC. (2018). Ecuador en Cifras. Obtenido de Ecuador en Cifras:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/inec-presenta-sus-proyecciones-

poblacionales-cantonales/.

INEC. (2018). INEC. Obtenido de INEC:
http://www.ecuadorencifras.gob.ec//documentos/web-
inec/Estadisticas_Sociales/Encuesta_Estratificacion_Nivel Socioeconom
ico/111220 _NSE_Presentacion.pdf

Kotler, P. (2012). Marketing. Mexico: Person.

Malhotra. (2008). Investigacién de mercados. En Malhotra, Investigacion de

mercados (Vol. Quinta, pag. 920). Mexico: Pearson.



65

Megamobilier.  (2018).  Megamobilier.  Obtenido de  Megamobilier:

https://www.megamobilier.com/muebles-para-restaurantes

Ministerio de Trabajo. (2018). Ministerio de Trabajo. Obtenido de Ministerio de
Trabajo: http://www.trabajo.gob.ec/ministerio-del-trabajo-establece-

salario-basico-unificado-2018/

Misterio de Salud Publica. (2017). Misterio de Salud Publica. Obtenido de
Misterio de Salud Publica:
http://instituciones.msp.gob.ec/dps/pichincha/images/stories/requisitos_n

uevos_2012_revisado1_final1.pdf

Molina, S. (diciembre de 2017). Universo. Obtenido de
https://www.eluniverso.com/noticias/2017/12/31/nota/6545146/odebrecht
-glas-caso-2017

Municipio de Quito. (2017). Quito. Obtenido de
http://www.quito.gob.ec/documents/Plan_Metropolitano_desarrollo_2012
-2022.pdf.

Noboa, A. (octubre de 2017). Ecuador News. Obtenido de Ecuador News:

http://www.ecuadornews.com.ec/pelea-lenin-moreno-rafael-correa/

Ornamental. (2018). Mercado libre. Obtenido de Mercado libre:
https://articulo.mercadolibre.com.ec/MEC-415187593-piedra-volcanica-

para-asar-carnes-mariscos-pollo-embutidos-_JM
Osterwalder, A. (2011). Generacion de modelos de negocio. Deusto.

pelp. (2018). pelp. Obtenido de pelp: http://www.pelp.cl/blog/parrilla-piedra-lava-

vs-plancha-electrica-elegir/

Plusvalia. (2018). Plusvalia.com. Obtenido de Plusvalia.com:
https://www.plusvalia.com/propiedades/rento-local-mas-dos-pisos-juan-

molineros-y-av-eloy-54221936.html



66

Proveedores de Carne. (2018). Proveedores de Carne. Obtenido de
Proveedores de Carne: https://www.paginas-

amarillas.com.ec/quito/servicios/carnes-distribuidores

PWE. (2018). Paginas Web Ecuador. Obtenido de Paginas Web Ecuador:

http://www.paginaswebecuador.ec

Quito Adventure. (2017). Quito Adventure. Obtenido de Quito Adventure:
http://www.quitoadventure.com/espanol/relax-ecuador/diversion-

quito/lugares/plaza-foch.html
SRI. (2018). SRI. Obtenido de SRI: https://declaraciones.sri.gob.ec/saiku-ui/
SRI. (2018). SRI. Obtenido de SRI: http://www.sri.gob.ec/web/guest/RUC

SRI. (2018). SRI. Obtenido de SRI: https://declaraciones.sri.gob.ec/sri-en-

linea/#/SriRucWeb/ConsultaRuc/Consultas/consultaRuc

superintendencia de companias. (2018). Obtenido de
https://appscvs.supercias.gob.ec/portaldedocumentos/consulta_cia_men

u.zul

Tripadvisor. (2018). Tripadvisor. Obtenido de Tripadvisor:
https://www.tripadvisor.co/Restaurant_Review-g294308-d3200478-

Reviews-Meson_Cultural_Swing-Quito_Pichincha_Province.html

Tripadvisor. (2018). Tripadvisor. Obtenido de Tripadvisor:
https://www.tripadvisor.co/Restaurants-g294308-c37-

Quito_Pichincha_Province.html

VAYAS, P. A. (2011). Repositorio ESPE. Obtenido de PATRICIO ANDRES

VITERI VAYAS:
https://repositorio.espe.edu.ec/bitstream/21000/2998/1/T-ESPE-
030892.pdf

Veintimilla, A. (2018). comercio. Obtenido de comercio:

http://www.elcomercio.com/sabores/comida-espectaculo-mesa-ecuador-

sabores.html



ANEXOS

67



Anexo No 1

Tabla No 40: Permisos de funcionamiento para restaurantes.

Permisos de funcionamiento

RUC

Formulario 01Ay01B.

Nombramiento del representante legal.

Original y copia de la cédula del representante legal.

Original del certificado de votacién del ultimo proceso electoral del Representante Legal.
Copia de un documento que certifique la direccion del domicilio fiscal.

LUAE

Copia de RUC.

Copia de cedula del representante legal.

Copia de papeleta de votacion vigente del representante legal.

Copia del nombramiento del representante legal.

Autorizacién del duefio del local si es arrendado.

Fotografia del rotulo con la fachada. Si el rétulo no esta colocado un esquema grafico con las dimensiones.
Permiso de sanidad

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de Inspeccion.

Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

Copia RUC del establecimiento.

Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos.

Copia de certificado de salud ocupacional para cada empleado emitido por centros de salud.
Permiso de Bomberos /Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento.

Anexo No 2

4,19%

M Comercio

M Servicios

® Industrias Manufactureras

M Explotacion de Minas y Canteras

W Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca

W Construccion

Sector Econémico 2016 Ventas (millones de délares corrientes) Porcentaje
Comercio 55.269 37,41%
Servicios 37.400 25,32%
Industrias Manufactureras 30.111 20,38%
Explotacion de Minas y Canteras 10.882 7,37%
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 7.874 5,33%
Construccion 6.194 4,19%
Total 147.730 100,00%

Figura No 13: Participacion en ventas segun el sector econémico.
Tomada de: INEC, 2016



Anexo No 3

Tabla No 41: Crecimiento promedio del sector servicios de alimentacion

(Ecuador).

ANO FISCAL TOTAL VENTAS
2007 235.128.372
2008 282.335.177
2009 303.205.462
2010 359.367.029
2011 431.424.592
2012 510.171.306
2013 591.030.755
2014 672.319.222
2015 714.406.003
2016 683.484.167
2017 740.598.208
CRECIMIENTO PROMEDIO DEL SECTOR 12,16%

Adaptado de: Servicios de Rentas Internas
Anexo No 4

Tabla No 42: Crecimiento promedio del sector servicios de alimentacion

(Quito).

CODIGO CIIU: 1561001

ANO ASCAL TOTAL VENTAS
2007 102.118.505
2008 115.986.475
2009 124.557.875
2010 147.625.994
2011 177.151.192
2012 209.392.709
2013 242.476.757
2014 275.650.881
2015 292.906.461
2016 280.228.508
2017 303.679.890
CRECIMIENTO PROMEDIO DEL SECTOR 11,51%

Adaptado de: Servicios de Rentas Internas
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Alimentos y bebidas no alcohdlicas

Pan y cereales
Carnes
Pescados y mariscos

Leche, queso y huevos
Alimentos Aceite y grasas
Frutas
Legumbres y hortalizas
Azucar, mermeladas, miel,
chocolates y dulces

Otros productos alimenticios

Café, té y cacao

Bebidas no alcohdlicas . .
Agua mineral, refrescos y jugos

Figura No 14: Clasificacién del consumo individual.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadistica y Censos
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45,7%
43,0%
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Figura No 15: Porcentaje de personas que han utilizado internet por edades.
Tomada de: INEC, 2016



Anexo No 7

Galdpagos
Pichincha
Azuay

El Oro
Guayas
Santo Domingo de los Tsdchilas
Tungurahua
Imbabura
Loja

Cafiar
Santa Elena
Cotopaxi
Carchi
Amazonia
Manabi
Chimborazo
Bolivar

Los Rios
Esmeraldas

42,4%
41,5%
40,2%

67,1%

61,1%
59,7%

——
58,2%

55,9%
55,4%
55,0%
51,8%
49,3%

49,2%
48,9%

47,7%
47,2%
43,4%

Figura No 16: Porcentaje de personas que han utilizado internet por provincias.
Tomada de: INEC, 2016

Anexo No 8

Tabla No 43: Descripcion de los participantes Focus Group.

Profesion:

Lugar de residencia:

Ing. Financiero y Ing. Contabilidad vy

1 |Andrés Salazar 32 afios o Orellana y Seis de diciembre
Auditoria
2 |Xavier Reina 38 afios  |Licenciado en Derecho Pinar Alto
3 |Santiago Bucheli 30 afios  |Ingeniero Ambiental Centro Histdrico
4 |Ricardo Benitez 28 afios  |Capitan de la Policia Nacional Al frente del Parque Inglés
5 |Marcelo Reina 36 afios Licenciado en administracion de La Granja
empresas
6 |Evelin Guerra 30 afios  |Ing. Contabilidad y Auditoria La Nifia y Diego de Aimagro
7 |Paola Quintana 26 afios  |Ing. Contabilidad y Auditoria Av. De los Shyris y Eloy Alfaro
8 |Lizbeth Llumiquinga |30 afios |Pediatra Av. Colon




Anexo No 9

Tabla No 44: Encuesta.

ENCUESTA SOBRE RESTAURANTES DE CARNE

INSTRUCCIONES GENERALES:

0 Este formulario debe ser respondido sélo por la persona seleccionada estadisticamente.
O Se debe marcar con una X el casillero correspondiente a la alternativa elegida en cada pregunta.
0 En cada pregunta que sefale usted debe marcar una sola alternativa o segun corresponda.

La informacién proporcionada en estan encuesta sera de estricta confidencialidad. Garantizando que toda la

informacién suministrada sea unica y exclusivamente utilizada con fines académicos.

DATOS PERSONALES:

Nombre del encuestado:

En qué sector vive:

Edad:

Profesion:

Genero:

ENCUESTA:

1. ¢ Consume Carne? (si su respuesta es no la encuesta ha terminado). :?0

2. ¢;Usted va a restaurantes? (si su respuesta es no la encuesta ha | *Si

terminado). *No
3. ¢Con que frecuencia acude a restaurantes? (Cuantas veces a la )
Abierta:
semana)
. . . *Desayuno
4. ;A qué hora del dia frecuenta este lugar? (Responda la hora del dia en
] . *Almuerzo
la que mas frecuenta ir) .
*Merienda
. . *Casa
5. ¢ A qué restaurantes frecuenta mas? Cerca de: ]
*Trabajo
6. ,Como se llama el restaurante que mas frecuenta? Abierta:

7. ¢Conoce algun tipo de restaurante donde puede observar al chef | *Si

preparar la comida en ese momento? *No

8. Indique ¢Qué tipo de comida sirven en dicho restaurante? (Solo si Abiert
ierta:
responde si en la7)

Idea de negocio: es un restaurante de carne asada sobre piedra volcanica, donde el cocinero va brindar un
espectaculo mientras asa las carnes.
Carne ala piedra: Es carne asada sobre una plancha de piedra volcanica la cual resalta y casi no produce

humo al asar.




9. ¢Le gustaria ir a un lugar donde puede ver al cocinero prepara sus
carnes? (Califiquelo en la escala donde 1 es “Poca aceptacién” y 5 es

“Mucha aceptacion”)

1
2
3
4
5

*Asada
10. ;,Como prefiere la preparacion de la carne? Escriba 2 opciones. *Horno
*Frita
11. ¢ Ha escuchado de la carne a la piedra? :zlo
1
12. ;Le gustaria probar carne asada en piedra volcanica? (Califiquelo en 2
la escala donde 1 es “Poca aceptacion” y 5 es “Mucha aceptacion”) j
5

13. ,Qué tipo de carne le gusta mas?

*Carne de res

*Pollo
14. 4 Cuanto cree que deberia costar un plato de carne asada en piedra, Abi
ierta:
donde va poder observar al cocinero asando sus carnes?
p o, . - | *Papas
15. ¢ Con que “guarnicién” gustaria acompafar sus carnes? (Puede elegir
] - *Ensalada
mas de una opcion) .
*Embutidos
*Cerveza
16. ¢, Qué tipo de bebida alcohdlica o no alcohdlica le gustaria que se sirva | *Vino
junto a sus carnes? (Puede elegir dos opciones) *Agua
*Gaseosas

17. (SOLO SI ELIGE CERVEZA) ;Que marca de cerveza es su preferida?

*Club Premium

) ) *Pilsener
(Puede elegir dos opciones) .
*Budweiser
*Familia
18. ¢ Con quién le gustaria ir a un restaurante de carnes? *Amigos
*Pareja

19. ¢ Doénde le gustaria que este ubicado el restaurante de carne asada a
la piedra?

*Av. Eloy Alfaro
*Av. Republica
*Av. Rio Coca

*Sector del Batan

20. ¢Qué disefio le gustaria que tenga el restaurante de carne asada a la

piedra?

*Moderno
*Rustico

*Combinacién de la dos

21. ¢ Qué disefio le gustaria que tenga el restaurante de carne asada a la

piedra? (Escriba su idea)

Abierta:
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Resultados de la encuesta

éCual es tu genero?

B Femenino

B Masculino

2. ¢Usted va a restaurantes?

E No

u Si

4. ¢{A qué hora del dia frecuenta este
lugar? (Responda la hora del dia en la
que mas frecuenta ir)

B Merienda
B Almuerzo

W Desayuno

7. ¢Conoce algun tipo de restaurante
donde puede observar al chef
preparar la comida en ese momento?

uSi

B No

1. ¢Consume Carne? (si su respuesta
es no la encuesta ha terminado).

® No
| Si

3. éCon que frecuencia acude a
restaurantes en una semana?

3

!

m5

7

5. éA qué restaurantes frecuenta mas?
Cerca de:

M Lugar de
residencia

M Lugar de
trabajo

9. éLe gustaria ir a un lugar donde
puede ver al cocinero prepara sus
carnes?




10. ¢ Como prefiere la preparacion de
la carne? Puede elegir 2 opciones.

CARNE ASADA
M Carne al

horno
CARNE FRITA

M Carne

CARNE AL frita
HORNO ‘
0% 100% 200%

12. ¢ Le gustaria probar carne asada en
piedra volcanica

14. ¢Cuanto cree que deberia costar
un plato de carne preparada en
piedra, donde va poder observar al

o sus carnes?

H10
m15
m18

20

16. ¢Qué tipo de bebida alcohdélica o
no alcohdlica le gustaria que se sirva
junto a sus carnes? (Puede elegir dos
opciones)

VINO
GASEOSAS ™ Aty
CERVEZA M Cerveza
AGUA B Gaseosas
0% 50% 100% Vino

11. ¢Ha escuchado de la carne a la
piedra?

S

m No

13. ¢Qué tipo de carne le gusta mas?

M Carne de pollo

B Carne de res

15. ¢Con que “guarnicidon” gustaria
acompaiiar sus carnes? (Puede elegir
mas de una opcién)

PAPAS
B Embutidos
ENSALADA
M Ensalada
EMBUTIDOS M Papas
0% 50% 100%

17. (SOLO SI ELIGE CERVEZA) ¢{Que

marca de cerveza es su preferida?
(Puede elegir dos opciones)

PILSENER

M Artesanal
CLUB PREMIUM
m Budweiser

BUDWEISER M Club Premium
ARTESANAL ‘ M Pilsener
0% 50% 100%



18. ¢Con quién le gustariaira un
restaurante de carnes?

B Amigos
H Familia

W Pareja

20. ¢Qué diseiio le gustaria que tenga
el restaurante de carne asada a la

B Combinacién

de los dos
B Moderno

 Rustico

19. ¢Donde le gustaria que este
ubicado el restaurante de carne asada
piedra?

M Av. Eloy Alfaro
M Av. Republica
M Av. Rio Coca

Sector del Batan

22. ¢{Qué redes sociales prefiere para
recibir publicidad sobre el restaurante?
(Elija sus dos redes sociales favoritas)

FACEBOOK
B Twitter
INSTAGRAM
M [nstagram
TWITTER M Facebook

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Figura No 17: Resultados de la encuesta.
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Tabla No 45: Lienzo Canvas.

ACTIVIDADES CLAVE

ASOCIACIONES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACIONES CON CLIENTES

SEGMENTOS DE MERCADO

B futuro restaurante tendra dos
actividades claves las cuales va
desempefiar en base a los recursos
que posee:

Proveedores: se debe escoger a
los mejores proveedores porque del
producto depende que el cliente
vuelva o no. Ademas que si se
consigue un convenio para cuentas
por pagar seria algo exitoso para el
restaurante.

Actividades Humanas: La
actividad clave que va tener el
restaurante es la interaccion entre
los clientes, el chef y los asesores
culinarios ubicados en cada mesa.

La principal asociacién en la que|
puede pensar el futuro restaurante
es con un proveedor de carnes, ya
que sera el principal producto que va
a vender.

Otra asociacion clave es con
instituciones financieras duefias de
las tarjetas de débito o crédito, para
facilitar el pago de los clientes.

RECURSOS CLAVE

Bl futuro restaurante tendra dos tipos
de recursos clave los cuales son:

Materia prima: siempre se debera
tener la cantidad de alimentos
necesaria para cumplir con las
demandas de los clientes, en
especial las carnes que sera el plato
fuerte que brinda el restaurante.

Recursos humanos: los cocineros
y el chef titular seran muy
importantes para poder brindar el
show a los clientes.

AMAZING GRILLED MEAT, es un
restaurante que sirve platos a la
carta elaborados con carne de
primera calidad donde el cliente va
a observar como son preparados
en vivo y en directo, porque al
frente de ellos estara siempre un
cocinero mostrando sus
conocimientos y habilidades en la
preparacion de carnes. Con esto el
restaurante busca proponer no
solo alimentos de buena calidad
para las personas que les gusta
las carnes, sino también que
quieren disfrutar de un servicio
diferenciado y personalizado.

Para obtener una buena relacién con
los clientes se enviara a través de
sus correos y redes sociales tarjetas
de descuentos en su cumpleafios,
ademas las redes sociales seran el
enlace para distribuir todas las
promociones directamente con los
clientes. También se implementara
un blog de quejas, preguntas y
sugerencias.

CANALES

B canal de distribucién que utilizara
el futuro negocio sera directo a
través del local ubicado en el norte
de Quito.

H segmento de mercado al que se
dirigira el restaurante es a personas
que les guste consumir carnes con
edades comprendidas entre 26 a 40
anos, que tengan ingresos con un
nivel socioecondmico de A, By C+,
ademas su lugar de trabajo o
residencia tiene que ser al norte de
Quito. Con estas caracteristicas se
obtuvo un mercado objetivo de
85.662 personas.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

Costo variables:
*Materia prima

*Luz, agua y teléfono.

Costos Fijos:
*Arriendo.
*Salarios.
*Publicidad.

Venta de tres tipos de cortes de carne

Venda de bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas.
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Tabla No 46: Catalogo de procesos.

Estrategicos
1. Gestion de planeacion estrategica:

1.1. Analisis situacional.

1.1.1. Analisis del entonor externo.

1.2. Analisis del cliente.

1.2.1. Entrevistas a expertos.

1.2.2. Focus Group.

1.2.3. Encuestas.

2. Gestion de control:

2.1. Disefo de procedimientos para las operaciones
del restaurante.

2.2. Disefio de procedimientos administrativos.

Operativos

3. Adquision de materia prima:

3.1. Seleccion del mejor proveedor.
3.2. Compra de la materia prima

4. Preparacion de materia prima:

4.1. Lavar las verduras.
4.2. Pesar yseparar los distintos cortes de carne.

5. Elaboracion de los platos:

5.1. Elaboracion de las ensaladas.

5.2. Asar los diferentes embutidos.

5.3. Llevar las carnes a cada una de las mesas para
ser preparadas.

5.4. Preparar las papas a simultaneo con las carnes.
6. Ventas:

6.1. El asesor culinario prepara las carnes en cada una
de las mesas.

6.2. Sevir los platos completos a los clientes.

Soporte
7. Gestion financiera y contable:

7.1 Planificacion financiera.

7.1.1. Presupuestacion de las distintas actividades
7.1.2. Politica de inversion, pagos y cobros.

7.2. Contabilidad:

7.2.1. Control diario de caja.

7.2.2. Elaboracion de estados financieros.

7.2.3. Pagos de impuestos anuales.

8. Gestion de marketing:

8.1. Planificacion de nuevas estrategias de marketing.
8.2. Mantenimiento y actulizacion de las redes sociales
y pagina web.

8.3. Presupuestacion mensual de las distintas
promociones del restaurante.

8.4. Elaboracion de bases de datos de los clientes.

9. Gestion de talento humano:

9.1. Reclutamiento y seleccion del personal adecuado.

9.2. Capacitacion de los asesores culinarios.
9.3. Remuneracion mensual.

9.4. Elaboracion de bases de datos de los empleados.

9.5. Evaluacion constante del personal.
10. Mantenimiento:

10.1. Limpieza diaria del restaurante.

10.2. Limpieza de la cocina del restaurante.

10.3. Limpieza diaria de cada una de las planchas.
10.4. Supervicion semanal de las instalaciones en cada
mesa.

Anexo No 12

Tabla No 47: indices Financieros

Razones de liquidez 1 2 3 4 5
Razon circulante 29,51 43,10 50,90 60,38 70,55
Prueba Acida 28,51 42,10 49,90 59,38 69,55
RazOn de Efectivo 15,62 27,75 37,59 48,54 62,93
Razones de apalancamiento

Razén de deuda a capital 0,59 0,27 0,12 0,05 0,01
Cobertura del efectivo 0,78 20,98 41,62 91,94 329,96
Razones de actividad

2274 21,62 21,88 21,75 2175
Razones de rentabilidad

Margen de utilidad 0,00 0,10 0,14 0,18 0,21
ROA 0,02 0,35 0,38 0,36 0,33
ROE 0,03 0,45 0,42 0,38 0,33
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