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RESUMEN EJECUTIVO

Queda claro que el sector de la comida rapida avanza sin freno en todo el
mundo, donde cada empresa busca un espacio en el mercado. Stop and Diet
formara parte del mismo, aprovechando la ventaja competitiva que se explicara a
continuacion.

En la actualidad es cada vez mas comun la presentacién “light” de alimentos,
que se venden tanto por mayoristas como minoristas. Entendemos por “light” un
producto comestible bajo en calorias y grasa.

El producto “light” que vendera Stop & Diet es una adaptacién unica en su tipo
en la ciudad, de una fuerte tendencia hacia el cuidado de la salud en base al
consumo de productos bajos en grasas y muy nutritivos. Siendo esta la ventaja
competitiva del negocio.

Evidentemente, el secreto del triunfo consiste en ofrecer una inmejorable
relacién entre calidad, precio y principalmente la diferenciacién entre alto en
grasas y calorias y “Light”, apreciada por el cliente.

Por esta razén Stop & Diet ofrecera una alternativa saludable frente a las
diferentes opciones que brinda el mercado.

Los clientes de Stop & Diet se beneficiaran al consumir los mismos productos
que consumen normalmente, preparados con materia prima baja en grasas y mas
nutritiva. Lo cual no significara una mayor espera ya que Stop & Diet es un

restaurante de comida rapida.



En base a la investigacion de mercados realizada, adjunta en el proyecto a
continuacién, el 89.5 % de los encuestados estan dispuestos a reemplazar su
“comida chatarra” preferida por versiones “light” mas saludables de similar sabor y

presentacién.

Actualmente este estudio de factibilidad se encuentra en proceso de
constitucion de compania y registro de marca para luego ser presentado para

aprobacion en el proyecto “Remodelacién Quicentro Shopping 2005”.

El mercado objetivo de Stop & Diet seran los oficinistas que trabajan cerca del
Centro Comercial, los estudiantes de la universidad Internacional y los mismos

empleados del Quicentro que almuerzan ahi diariamente.

Segun cifras estadisticas proporcionadas por Quicentro Shopping, basadas en
el estudio de frecuencias de visita (no adjunto por ser informacién confidencial)
muestra que la concurrencia al patio ha tenido un crecimiento por afio muy notable
que va directamente relacionado al incremento en el ingreso de las personas.

Las personas que visitan el centro comercial en la hora de almuerzo, gastan un
presupuesto entre 2 y 5 doblares diarios aproximadamente. Las alternativas
ofrecidas por Stop & Diet estaran en este margen para obtener mayor numero de

consumidores.

Segun las cifras estadisticas proporcionadas por la administracion del centro
comercial, existen 89.992 personas que visitan el patio de comidas del centro
comercial en una semana normal, de un mes normal entendiéndose este como un
mes sin promociones lo cual nos da un numero diario de 12.856 personas, que
para 33 establecimientos existentes da una distribucion aproximada de 389

consumidores por local.



Estas cifras nos dan la pauta de que hay una demanda insatisfecha a
cubrir, porque no todos los establecimientos poseen la capacidad fisica para
atender al nimero de consumidores en cuestion. Este excedente de demanda

sobre oferta permite una favorable proyeccién de consumo.

Stop & Diet pretende conseguir la aceptacién del mercado objetivo para asi
convertirse en la cadena de comida “light” preferida por los quitefios con una visién

de expansion a 2 centros de concurrencia masiva de a ciudad.

La estrategia principal a manejar sera la de diferenciacion con base a la
ventaja competitiva expuesta anteriormente que sumada a la estratégica ubicacion
del Centro Comercial garantiza el cumplimiento de los objetivos propuestos.

El proyecto se realizara con un capital de $ 46 707 délares a financiar
$ 30.000 délares por la Corporacion Financiera Nacional con el plan Fomento
Productivo para PYMES a una tasa del 9 % anual, durante 6 anos. La proyeccion
de recuperacion esta programada para el término del primer afio de vida. Y el
proyecto tiene una TIR del 34 % en el escenario mas conservador comparada con
la tasa del 25.54 % exigida por los inversionistas, es un buen indicador del éxito
del negocio.

Las barreras de salida de la industria no son muy especificas, se debe
recalcar que para franquicias de renombre el caso es mas complicado debido a la
inversién. Como estrategias de salida se pueden manejas alianzas con otros
competidores o finalmente la venta total del negocio.
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CAPITULO 1

SITUACION DE DECISION

1.1 JUSTIFICACION DEL NEGOCIO

La acelerada vida laboral y falta de tiempo son factores que favorecen el consumo
de comida rapida, costumbre bastante extendida hoy en dia. Esta comida
comunmente contiene conservantes perjudiciales, ademas de estar compuesta por
alimentos poco nutritivos. Muchas personas cometen el error de dar pautas sobre
nutricién creyendo que dominan el tema, cuando en realidad deben informarse
bien antes de opinar, pues sus argumentos demuestran un gran desconocimiento.

Hay ciertas pautas que deben tomarse en cuenta al momento de comer, teniendo
en cuenta que la alimentacion debe ser suficiente, variada y completa, adquiriendo
alimentos que sean sanos, ricos, y aporten lo que el cuerpo necesita para
desarrollarse con normalidad.

Estar ocupado no implica no tener una buena alimentacién. Comer a la carrera es
un hecho en la vida de muchas personas. Eso puede hacer que sea un reto comer

alimentos saludables.

Existe la conviccion latente de ofrecer una alternativa sana y natural a la sociedad,
para que el consumidor tenga la opcién de elegir y no esté limitado por lo que le
brinda el mercado.

Las tendencias actuales de alimentaciéon y cuidado del cuerpo como forma de
vida, permiten generar la idea de brindar un producto diferente con la nutricién
adecuada para generar este propésito.



El mercado esta ansioso por tener al alcance esta nueva opcién a la hora de
comer fuera del hogar. Este grupo de consumidores esta sujeto a lo que le brinda
el mercado de servicios y que no es exactamente la mejor alternativa. El gran
contenido calorico y de grasas de la misma aportan un exceso de calorias que con
la reducida actividad fisica de los individuos no permite lograr el objetivo de
mantener una vida saludable.

La lucha que libran las cadenas de restaurantes de comida rapida en el mundo por
ganar clientes ofreciendo mas cantidad por menos dinero, contribuye a la
obesidad de las personas y a las enfermedades causadas por el sobrepeso y
desordenes alimenticios.

Con este panorama se establecera Stop & Diet, una cadena de comida rapida que
satisfaga no solo la expectativa de frescura, sabor y rapidez de este servicio, sino
con la opcién de disfrutar las bondades de una alimentaciéon adecuada.

Stop & Diet no sera solamente un negocio, sera un reto propuesto para servir con
entusiasmo y alegria a la sociedad, a través de una cultura de salud, proveyendo
un estilo de vida que marque una mejor relacién con nuestro cuerpo, gozando de
una alimentacion sana y gustosa al paladar.

El lema es "Servicio, Calidad y Salud” creando una nueva cultura gastronémica en
la sociedad.

Los establecimientos de Stop & Diet se proponen ofrecer a sus clientes en una
sociedad cada vez mas tecnificada, un espacio donde el tiempo no sea excusa
para dar una mejor alimentacion al cuerpo.

(R



1.2. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios que promueva el consumo de productos “light”
implementando un establecimiento de comida rapida, saludable y baja en
calorias, en el centro comercial Quicentro Shopping.

1.2.1.1. Objetivos Especificos

e Definir las caracteristicas del segmento del mercado.

e Evaluar las principales variables que afectan al desarrollo del negocio.

e Elaborar una investigacion de mercado que permita evaluar el
comportamiento del cliente en la decision de compra.

e Realizar un analisis de factibilidad para determinar el riesgo y rentabilidad

del negocio.

1.3. ANTECEDENTES

Quito es un mercado donde la comida rapida se ha establecido hace mucho
tiempo. En un principio no existian como empresas, sino de una forma
rudimentaria, es el caso de comidas tradicionales como el famoso mote, las papas
de la Maria y los chinchulines. Estas se establecieron afios atrds como comidas
rapidas y hoy marcan una tradicién en la comida quitena.

El mercado de hamburguesas, pizzas, pollo, sanduches, etc. ha tenido un
crecimiento acelerado en los ultimos afos, fundamentalmente por el cambio en la
forma de vida de los quitefios.

En la actualidad se estan desarrollando un sin nimero de programas y actividades

que promueven una mejor forma vida, entendiéndose esto como todo lo que sea



necesario para vivir saludablemente. El mundo actual se ha tornado tan dificil de
vivir, no solo por el acelerado ritmo de trabajo sino por la contaminacion existente
a todo nivel. Enfermedades como el estrés, obesidad y la mala nutricion son parte
de este fendbmeno actual. Debido a la falta de tiempo y a las grandes distancias,
hoy la mayor parte de la gente debe comer fuera de su casa. Lamentablemente
no son las mejores opciones las que estan a disposicion del cliente, ya que las
comidas rapidas contienen tan altos indices de grasa que contribuyen a la

obesidad o con pocos nutrientes que con llevan a una desnutricion.

Ecuador no es un pais que tiene como problema la obesidad todavia, pero si la
mala nutricién en su poblacion. Pese a esto el sector de la salud no ha promovido

ningun tipo de programa que mejore la salud del pais.

La poblacién econdémicamente activa con un ingreso medio alto y con una
educacion superior estan conscientes de que para llevar una vida saludable en
medio de todas las presiones, es necesario mantener un buen régimen de
ejercicios y una alimentacion saludable. Esta nueva tendencia se esta adoptando
en la mayoria de hogares modernos lo que indica que se esta convirtiendo en una
necesidad creciente.

Como prueba de esto se puede ver en las cifras estadisticas proporcionadas por
Supermercados La Favorita C.A. SUPERMAXI (ANEXO # 1) como ha aumentado
el consumo de alimentos dietéticos, esto muestra un cambio radical en la
alimentacion y el comportamiento de los ecuatorianos y una oportunidad para que
Stop & Diet salga a la luz.

También se puede ver como han aumentado en el pais institutos que dan
tratamientos para bajar de peso. Esto es una muestra de que Ecuador esta
entrando a la tendencia de creer que la extremada delgadez es sinénimo de buena

salud.



Esto es una oportunidad para el lanzamiento de este establecimiento de comida
rapida “light”, donde la gente podra conocer las calorias que ingiere y podra llevar
una mejor dieta diaria.

1.4. MACRO ENTORNO
1.4.1 FACTORES ECONOMICOS

B La inflacion durante el 2003 fue decreciente y se cumplié el objetivo de llegar
a un digito. En Febrero del 2004 la inflacion fue de 0.69, mostrando un
incremento en comparacion a la de Enero que fue solo del 0.41. Esta
variacion se debid al alza de precios de alimentos, bebidas, energia y otros
combustibles. Estas alzas de precios estan relacionadas con problemas que
tuvieron ciertos sectores para sacar su produccion y al fin de las cosechas de
otras es decir por la estacionalidad de ciertos productos. La variacion anual
es de 3.84% vy la inflacidbn acumulada es de 1.1%; por lo tanto, si se continua
con esta tendencia decreciente al finalizar el afo se espera tener una
inflacion menor al 4%. La inflacion anualizada a Junio del 2004 fue de
2.87%."

o La canasta familiar basica alcanzo un costo para febrero 2004 de $384 frente
a un ingreso minimo mensual de $ 265, representa una restriccion de $119.2

o El indice de riesgo pais es de 687 puntos, que ha ido bajando desde el
momento en que se llegé a los 2400 puntos. Esta ha sido una meta
alcanzada que ha traido aspectos bastantes positivos, ya que pese a no ser
un cifra ideal muestra un buen panorama para el Ecuador. Esto indica que

! Apreciacién Geopolitica del Ecuador en las 4 Expresiones del Poder Nacional, Secretaria General del
Consejo de Seguridad Nacional, XXX Curso Superior de Seguridad y Desarrollo, Instituto de Altos Estudios
Nacionales, Junio 2004,

2 WWW.inec.gov.ev



ha existido un manejo coherente de las variables del sector macro
econdmico enfocado en un crecimiento del PIB y mayor empleo. Se ha
logrado mejorar la imagen del pais frente a los mercados internacionales
especialmente con EEUU que fomenta una mejor posiciéon en tratados de

libre comercio.

B La reactivacion del sector financiero es constante, con la disminucioén de la
tasa activa para abril 2004 al 8.87% se esta dando una mayor oportunidad
para que los empresarios puedan acceder a mejores créditos para
implementar tecnologia que incremente la competitividad. Diferentes
Instituciones Financieras actualmente estan apoyando el financiamiento de
cualquier tipo de proyecto a tasas mas bajas, fomentando asi la formacién de

nuevos negocios.>

. La variacién anual del PIB para Enero del 2004 fue del 3 %, y en millones de
dolares $ 21.024. Por actividad econdmica, el producto interno para hoteles
y restaurantes cerr6é con $ 552.284 délares con una variaciéon del 3% para el
2003. Esta actividad tuvo un crecimiento alto en comparacién al 2002 donde
fue negativo, presentando una tendencia ascendente para el 2004. Esto

muestra un panorama favorable para la creacién de nuevas empresas.*

. La tasa de desempleo es del 10.30% que si bien parece una cifra baja esta
no muestra nada, pues la migracién de ecuatorianos desempleados al

extranjero influyd en este aspecto.

B La sociedad ecuatoriana requiere un proceso de adaptacién a la realidad de
un mundo completamente cambiante, en donde la globalizacion econémica y

3 Apreciacion Geopolitica del Ecuador en las 4 Expresiones del Poder Nacional, Secretaria General del
Consejo de Seguridad Nacional, XXX Curso Superior de Seguridad y Desarrollo, Instituto de Altos Estudios
Nacionales, Junio 2004.

* www.bce.fin.ec



1.4.2

1)
2)

3)

9)

1.4.3

la liberacién del comercio otorgan mayor importancia a las negociaciones y a

la capacidad competitiva del pais.

FACTORES LEGALES

Es un factor muy importante ya que involucra la parte de sanidad, es decir,
estos regulan todas las actividades de las empresas dedicadas a la comida
rapida, se debe cumplir normas pre establecidas, como son:

Permiso de Funcionamiento otorgado por el Municipio de Quito.

Carné sanitarios de la empresa y de todos sus empleados, imprescindible
para quienes estan en contacto con el producto, otorgados por el Ministerio
de Salud Publica.

Los lugares de expendio de comida deben ser limpios e higiénicos.

La empresa de comida rapida debe trabajar con el codigo de sanidad
vigente a la fecha.

Los inspectores de sanidad pueden inspeccionar en cualquier momento
que todos los procesos y permisos estén acorde a la ley.

FACTORES POLITICOS

La creciente influencia es evidente en lo politico, tan beneficioso para el
progreso economico y la justicia social; sin embargo, la inestabilidad politica
ha significado para el Ecuador el dislocamiento de su proceso econémico.
Debido a esto, la poblacién enfrenta las consecuencias de la deficiente o

quiza ninguna planificacion encaminada al crecimiento econémico.



- La poblacién ecuatoriana soporta un creciente empobrecimiento y su
descontento tiene mucho que ver con las evidentes desigualdades socio
econdémicas que acrecientan la angustia social.

B La clase media en el pais se ha reducido cuantitativamente y muchos han
pasado a engrosar el estrato social de la pobreza, el cual crece en

proporcién geométrica.

B El Ecuador no ha tenido una economia muy préspera en el pasado, debiendo
pasar no menos 10 afnos mas para poder superar la crisis que aun soporta.
La produccién bruta interna, el comercio exterior, la reserva monetaria, el
consumo total, la industria, el comercio interno, la construccién, la formacién
bruta del capital fijo y los salarios reales, entre otros rubros, han sufrido tan
grave deterioro que las propias provisiones oficiales hablan de un
decrecimiento de (-) 7%, cifra optimista frente a las proyecciones de hasta (-)

12% de otros organismos nacionales e internacionales.’

o Este retroceso es consecuencia de la caida en todos los componentes del
PIB mas las importaciones, que conforman el total de bienes y servicios a
disposicion del pais. El consumo final total (bienes y servicios) destinados a
satisfacer directamente las necesidades de los hogares y administraciones
publicas, experimentard también una reduccion considerable con graves
repercusiones en la produccion, el empleo y el avance de la economia

nacional.

o La quiebra del sistema financiero, los cambios registrados en este sector, la
adopcién del nuevo sistema monetario con la dolarizacion en el pais, ha

> Apreciacion Geopolitica del Ecuador en las 4 Expresiones del Poder Nacional, Secretaria General del
Consejo de Seguridad Nacional, XXX Curso Superior de Seguridad y Desarrollo, Instituto de Altos Estudios
Nacionales, Junio 2004,
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ocasionado repercusiones en toda la economia nacional, y un duro impacto
en el sector empresarial en general y en la economia de las familias

ecuatorianas especialmente.

e En el nuevo esquema de dolarizaciéon de la economia ecuatoriana, la politica
econdémica se sustenta fundamentalmente en la politica fiscal, por lo que
alcanzar el equilibrio fiscal constituye uno de los objetivos econdmicos mas
importantes del Gobierno Nacional. Se trata de una variable que permitira
mejorar los niveles de crecimiento econdmico y estabilidad asi como también
concretar objetivos de politica social para mejorar la calidad de vida de los
ecuatorianos, particularmente de la poblacién mas vulnerable.®

1.4.4. Expectativas para la creacion del negocio

° La reactivacién del sector financiero debido a la baja en las tasas permiten
acceder a créditos mas flexibles y convenientes para poner en marcha el
negocio. Las instituciones financieras estan apoyando el financiamiento de
nuevos proyectos a tasas mas bajas.7

o El producto interno para la actividad hotelera reflejé un alto crecimiento en
comparacion al aio pasado, y presenta una tendencia ascendente para el
afno 2004, lo que favorece a la creacion de nuevas empresas en el sector

alimenticio. 8

® Apreciacion Geopolitica del Ecuador en las 4 Expresiones del Poder Nacional, Secretaria General del
Consejo de Seguridad Nacional, XXX Curso Superior de Seguridad y Desarrollo, Instituto de Altos Estudios
Nacionales, Junio 2004.
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Crecimiento Economico. La actividad econdmica ecuatoriana empieza a
recuperarse. Después de una caida del PIB de (-) 7% en 1999, en el primer
trimestre del afio 2002 se estim6é que la economia creceria en 0.9%. Sin
embargo, resultados observados a la fecha muestran que el crecimiento
anual superara el 1.3%, lo que viabiliza una recuperacién de al menos 3.5%
para el afio 2002. Las ramas de actividad econdmica que contribuyen con
mayor dindmica a este crecimiento son: petrdleo y minas, servicios

financieros, agricultura, caza, pesca y comercio.

Empleo. La recesion econdémica de 1999 afecté al nivel de empleo. La
desocupacion total en Enero del afio 2000 se ubicé en 16.8%, mientras que
Junio registré un nivel de 14.1%. Es decir, si bien se trata de una incipiente
recuperacion econémica, esta condujo a registrar una reduccion del
desempleo. De ahi que, con los niveles de recuperacion econémica
estimados para el ano 2001, y ante las modificaciones de la legislacion
laboral aprobadas durante el ano 2000, se prevé una mayor absorcion de

mano de obra para los préximos anos.

Inflacion. El Ecuador se encuentra en un proceso orientado hacia la
estabilizacién macroecondémica, condicidn necesaria, aunque no suficiente,
para reducir los niveles de pobreza del pais, uno de los objetivos del actual

gobierno es reducir la inflacién a un digito.

En relacién al aspecto financiero, el pais cuenta con un marco legal
suficiente para la creacién, organizacién, actividades y funcionamiento del
sistema financiero publico y privado. En lo relativo al crédito, al canalizarse
hacia los diferentes sectores, dinamizan las actividades productivas vy

coperan al desarrollo econémico del pais.
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» Los niveles de inversion directa de capital han presentado una considerable
recuperacion, como consecuencia de una politica econémica que busca la
estabilidad del crecimiento macroeconémico.

1.4.5. FACTORES CULTURALES

< La creciente tendencia que existe por parte del consumidor hacia productos
dietéticos que contribuyan al beneficio de la salud, que se muestra en las
cifras estadisticas proporcionadas por Supermercados La Favorita C.A.
SUPERMAXI (ANEXO # 1)

° Los habitos alimenticios se establecen en los primeros anos de vida, siendo
los padres los elementos basicos en el origen y desarrollo de dichos habitos.
Ellos forman parte esencial en la eleccién de los alimentos del nifio pequeiio.

- Entre los factores que determinan la eleccion de los alimentos, se incluyen
las actitudes y los conocimientos ante la nutricion por parte de los padres y
educadores, la situacién econémica y social de la familia, la posicion ordinal
del nifio en la familia, la presencia de hermanos y amigos y los medios de
difusion.

© Factores que recientemente se consideran importantes para la formaciéon de
habitos alimenticios desde la nifiez son la textura, el sabor y la familiaridad
con los alimentos asi como también los factores externos que influyan en la

determinacion de los alimentos.
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o Es necesario, incorporar junto a la valoracién del estado nutricional de cada
individuo la de sus habitos dietéticos, ya que las preferencias alimenticias
pueden influir positiva o negativamente, a corto y a largo plazo, sobre el

propio estado de salud.

o Las tendencias de consumo se encaminan en dos sentidos que en
apariencia son contradictorios; por un lado aparecen alimentos muy
sofisticados y de compleja elaboracién, y por otro la exigencia del
consumidor de incluir cada vez mas productos naturales en su alimentacion.

- Se ha acentuado la importancia de una alimentacion rica en fibras; y esta

tendencia ha ampliado el consumo de productos integrales.

Estas nuevas corrientes alimenticias y estados sicolégicos de buscar una imagen
mejor, favorecen el desarrollo de Stop & Diet, pues aseguran un crecimiento del
mercado y una buena acogida al momento de entrar al mismo.

La idea de ofrecer almuerzos diarios trata de atraer al cliente por medio de un

estilo de casa; es decir, que contengan sopa, plato fuerte y postre.

Con las otras alternativas de menus individuales no se pierde el concepto de
comida rapida en 4i, ya que se ofreceran combos como hamburguesas o
sanduches con und nueva forma de preparacién que cumpliran con la expectativa

de salud, frescura y nutricion.
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1.4.6. FACTORES SOCIALES

La deficiencia en la educaciéon es un factor que influye directamente en el
consumo de productos sanos, ya que no existe conciencia sobre una buena
alimentacion.

La educacién en el pais tiene falencias, ya que no se considera como el
proceso indispensable para la formacidn de actitudes que influyan
decididamente en el desarrollio intelectual y afectivo-emocional de los

individuos.

La salud no esta debidamente atendida en el Ecuador y no llega a toda la
poblacién; pues, en el concepto mas amplio esta relacionada con el bienestar
biofisico, mental y social del ser humano, y no debe limitarse su accionar a la
erradicacion de enfermedades y dolencias, sino especialmente a prevenirlas.

La educacion y la salud de la poblaciéon son pilares fundamentales para un
futuro promisorio del pais, y su tratamiento debe ser prioritario en los planes
de gobierno, mas aun cuando se estd inmerso en los sistemas de
globalizacién, como esquema mundial para la produccién de bienes vy

servicios.

La educacion es un problema social muy grande para el desarrollo en
general del pais. El estancamiento en el que se encuentra el pais le quita
competitividad frente a un mundo globalizado y peor aun frente a las
integraciones que estan formando actualmente muchos paises. Ya que el
bajo indice de preparaciéon hace que la gente no valore su pais y no se

esfuerce por aporta para que este salga adelante.
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o Cambios politicos y sociales acontecidos en los ultimos afios en el pais han
influenciado negativamente la situacion de salud de la poblaciéon. Estos
cambios han estado relacionados fundamentalmente con la inestabilidad de
las estructuras gubernamentales. Otro de los fendmenos ocurridos ha sido el
proceso de incremento de resquebrajamientos y desconfianza en las
estructuras de organizacion social, tales como wuniones laborales,
confederaciones indigenas, asociaciones de mujeres, etc.

o Un factor muy importante que influye en el consumo es la pobreza dominante
que existe en el pais, los productos dietéticos generalmente son mas
costosos y por ello la poblacién también podria restringirse en su consumo.
Pero, como se mencioné con anterioridad, el consumo de dichos productos
ha aumentado por la preocupacidén actual de mantener una mejor salud y
figura. Stop & Diet proveera de menus y almuerzos nutritivos a un precio

moderado, cumpliendo con las expectativas del cliente.

e Stop & Diet desea proyectar una imagen de salud y estética, que sera
entendida por quienes posean una cultura mas amplia. El fenédmeno
ecuatoriano de educacién puede perjudicar la expansiéon del negocio debido

a la escasa informacion y educacion nutricional.

1.4.7. Factores Ambientales

1.4.7.1 Cultivos Organicos

La necesidad creciente de los consumidores por llevar una dieta mas sana y
equilibrada y graduales cambios en los habitos de alimentacion, ha llevado a los
cultivos y alimentos organicos a instalarse en la galeria de los productos

alimenticios emergentes.
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Un producto organico proviene de un sistema de cultivo que no dana la naturaleza
ni el medio ambiente, ya que esta desarrollado sin la intervencién de productos
quimicos, sintéticos y hormonas, ni posee componentes genéticamente
modificados. Este tipo de cultivo se basa en mantener la biodiversidad y el
equilibrio en la naturaleza, para que las plagas y enfermedades sean controladas

sin el uso de productos quimicos.

Este es un producto emergente y en pleno desarrollo, sobretodo porque
actualmente son escasos los puntos de venta en donde se distribuyen estos
alimentos. El nicho de mercado que actualmente consume alimentos organicos
esta claramente diferenciado de los consumidores comunes y corrientes.

Dos de los motivos por los que los alimentos organicos estan penetrando con
fuerza el mercado son las crisis alimenticias graves, como en Europa el tema de
las vacas locas, la crisis de las uvas envenenadas de 1989 en Chile, que han
producido un gran impacto en los consumidores. También existe una tendencia a
nivel de la salud humana de preocupacion por este tema. Esto ha generado un
mercado que paga mas por alimentos diferenciados, y eso les entrega una sefial a
los productores que incursionan en el terreno de los alimentos organicos de que

es un excelente mercado.

Carnes ovinas y bovinas, vinos, frutas, hortalizas, frutos secos, huevos, pastas,
conservas, entre otros, constituyen parte de la gama de productos organicos
ofertados. La mayoria de los consumidores tiende a pensar que los precios de los
productos organicos son mucho mas elevados que los convencionales. El
producto organico puede llegar a ser mas caro porque es mayor el riesgo asociado
a producir de manera organica, ya que el agricultor puede correr el riesgo que
talvez un vecino fumigue y que el veneno llegue a su predio y pierda toda su
cosecha.

Es necesario trabajar en una labor de promocion y difusion de los alimentos
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organicos, a lo cual hay una gran oposicion de los productores de alimentos
convencionales, de la gente que esta trabajando con transgénicos, de la que
trabaja con hormonas y pesticidas, porque les echa abajo el negocio.

El nicho de mercado al que apuntan los alimentos organicos no es el mismo que
el de los alimentos convencionales, no se les podria quitar el mercado a éstos; sin
embargo, el ideal seria que pasaran a produccion organica, porque este sistema
es menos lesivo para el medio ambiente, para los trabajadores agricolas y la salud

de las personas.

Incremento de la productividad

Un control preciso de la nutricién de las plantas, que sin pesticidas favorece un
mayor rendimiento y una mejora cualitativa de los productos, pero esto no significa

necesariamente que el rendimiento en los cultivos tradicionales sea muy inferior.

Al usar estos productos, Stop & Diet garantizara calidad y un grado mayor de
nutrientes, pero lo que se debe resaltar es que dichos productos no contienen
quimicos que se usan generalmente en los cultivos de suelo y ademas al no tener
contacto con la tierra tienen un menor grado de contaminacion.

1.4.7.2. Conciencia ambiental

En su empeio por mejorar las condiciones de vida, casi todos los pueblos,
paraddgjicamente, disminuyen sus posibilidades de alcanzar una vida mejor.
Cuando se cosechan o se utilizan los recursos naturales de esta tierra - suelos,
bosques, vida silvestre, agua, aire, minerales, etc.- a menudo se reduce la
cantidad total de tales recursos tanto como la capacidad de la tierra para
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reproducirlos. Asi en el apuro por impulsar los procesos de desarrollo,
frecuentemente las poblaciones danan la capacidad que tiene el medio ambiente
de satisfacer todas sus necesidades y deseos. Hay erosion del suelo, van
desapareciendo los bosques y la vida silvestre, se van contaminando las aguas y
el aire con desechos industriales y humanos. Estos y otros problemas ambientales
se presentan a nivel internacional, pero desgraciadamente los pueblos no han

podido aun resolverlos.

La dificultad no se debe a una falta de comprensién de los problemas, ni a una
falta de soluciones. Para controlar la deforestacién, por ejemplo, se puede
disminuir el ritmo de la tala, o se pueden sembrar nuevos ejemplares. Para reducir
la erosion, se puede arar en curvas de nivel, cultivar en franjas o plantar cortinas
rompevientos. Para prevenir la desaparicion de la fauna silvestre, se puede

controlar la cantidad de arboles talados y mantener el habitat de los animales.

Tal como se planted al iniciar este trabajo, aun se cree que mejorar la conducta
como ciudadanos, como consumidores, como educadores, como técnicos, como
politicos, es asumir una responsabilidad ecolégica imprescindible. El recuperar la
capacidad para imaginar un futuro posible, arménico ambiental y socialmente, es

el mayor esfuerzo que el planeta aguarda de cada persona.
Stop & Diet con su concepto de salud también proyectara una conciencia social ya

que el vivir bien no es solo la parte fisica del ser humano sino el lugar donde se

desenvuelve. Aportara utilizando envases reciclables y clasificando la basura.

17



1.5.

MICRO ENTORNO

1.5.1. FODA

FORTALEZAS

Producto nuevo y Unico en su especialidad dentro del centro comercial
Precios bajos con relaciéon a la competencia tomando en cuenta que el
precio de los productos “light” es mas elevado que el de un producto normal
Facil obtencion de la materia prima a utilizarse, lo que garantiza
cumplimiento en la promesa de venta

Ubicacion estratégica en el centro comercial mas concurrido del sector
norte y cerca de uno de los centros de negocios mas importantes de la
ciudad de Quito

Aprovechamiento de bases de datos de clientes ya existentes y alianzas
estratégicas con establecimientos relacionados para promocionar el
producto

Politicas y cultura organizacional que garantizan la excelencia en el servicio
al cliente

Estructura horizontal entre departamentos dentro de la empresa, que
permite una clara comunicacién para la toma de decisiones

Unico establecimiento que ofrece informacion oportuna y veraz al cliente
sobre las bondades del producto, generando confianza

OPORTUNIDADES

Crecimiento en el consumo de productos “light” que se muestra en las cifras
estadisticas proporcionadas por Supermaxi C.A. (Anexo # 1)
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e Mercado potencial amplio de 89.992 personas al mes que visitan el patio de
comidas del Quicentro Shopping (Anexo # 3), sumado a los estudiantes de
la UIDE y a los Ejecutivos del centro de negocios de la Av. Republica de El
Salvador

e El 89.5% de los clientes acepta y espera la alternativa saludable a sus
comidas preferidas, este resultado lo arroja la Investigacion de Mercado

e Tendencia a la baja de la tasa de inflacion, permitiendo mantener los
precios establecidos

e Busqueda del cliente para consumir productos con precios accesibles

e Baja en las tasas de interés para financiar proyectos en las areas de
produccion, comercio y servicios

e Tendencia decreciente del riesgo pais, 0 que representa un panorama
macroecondémico alentador para la inversién

¢ Incremento en la variacién del PIB de la actividad de hoteles y restaurantes
(ANEXO # 5)

e Mayor apoyo por parte de Instituciones Financieras con créditos para la
formacion de nuevos negocios (ANEXO # 2)

¢ Necesidad del mercado objetivo de alimentarse fuera de casa

DEBILIDADES

¢ Nueva imagen de marca no reconocida por los consumidores

e Inexperiencia en la formacién del nuevo negocio

e Altos costos de inversion en infraestructura y derechos de llave para
ingresar como parte del centro comercial

e Altos costos de publicidad para ingresar y competir con marcas
posicionadas y lograr aceptacion en el mercado

e Precio de productos “light” mas elevado que el de un producto normal

e Proceso lento de aceptacién del producto en los consumidores
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AMENAZAS

+ Posicionamiento de marcas internacionales y otras establecidas por aios
en el mercado

e Desinformacion y temor del cliente por consumir un producto nuevo, al
conceptuar erroneamente que “light” es sinénimo de mal sabor

e Falta de conocimiento sobre los problemas de salud que produce el
consumo excesivo de comida rapida estandar, que se refleja en la
Investigacién de Mercado

e Inestabilidad politica y social del pais a partir de la posesién del actual
gobierno que no ha logrado un equilibrio global

1.5.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Ei sector de restaurantes esta influenciado, principalmente, por factores
econdémicos y factores de consumo, que son los determinantes de la demanda. La
naturaleza de este servicio se basa en la necesidad de alimento que, si bien no es
indispensable satisfacerla fuera del hogar, es parte de la cultura consumista
ecuatoriana el hacerlo. Es un sector prometedor por su creciente demanda, pero a
la vez de alta competencia lo que hace que el éxito o fracaso en un negocio de
este tipo dependa del grado de innovacion y comercializacion del producto.

La actividad econémica del sector Hoteles y Restaurantes ha tenido a lo largo de
los afos una demanda creciente, que se vio afectada en el 2002 con un
crecimiento negativo, pero que ha recuperado su ritmo en el 2003 con el
posicionamiento del modelo de dolarizacion en la mente del consumidor,
proyectando buenos prondsticos para el 2004, que muestra el sector Hoteles y
Restaurantes en las cifras del Producto Interno Bruto por clase de Actividad
Econdmica (ANEXO # 6).
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1.5.2.1. Barreras de Entrada

En este fragmento de la industria existe una alta competencia, lo que hace mas
facil la entrada al sector ya que debido a la finalidad del servicio se puede
catalogar como competencia a todos los establecimientos existentes. Por
ejemplo, Tropiburger hace competencia directa a Burger King, pero a la vez Las
Ensaladas de la Montserrat pueden convertirse en una competencia cuando la
finalidad del servicio es que el cliente calme el apetito. En el sector de
restaurantes encontramos un alto porcentaje de franquicias las cuales ya poseen
un nombre reconocido y que al momento de tomar la decisién de consumo valen,
pero volviendo al tema de amplitud de decision, el ir a Tropiburger o Burger King

dependera mucho del presupuesto y muchas veces de las ganas del momento.

La inversion en cualquier negocio de este tipo siempre es una barrera alta para
iniciarlo y es mas dificil aun igualar o superar los recursos financieros de aquellas
empresas grandes, que ya estan establecidas por afos. Todos los equipos
necesarios para el trabajo como cocinas y congeladores tienen un alto costo v,
dependiendo del lugar donde se encuentre el establecimiento, este puede generar

un costo fijo alto que perjudica a los negocios entrantes los primeros meses.

La experiencia, el tiempo y la buena imagen posicionada en la mente del
consumidor crean lealtad, y estas son consideradas barreras de entrada del sector
ya que, muchas veces, los consumidores prefieren lo conocido frente a lo
desconocido. Por ejemplo, KFC tiene afios en el mercado, una buena popularidad
y ademas precios bastante cdmodos, lo que lo hace mas poderoso sobre Pollo

Campero que es su competidor directo o sobre cualquier nuevo competidor.
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1.5.2.2. Barreras de Salida

Las barreras de salida de la industria son bajas, ya que la maquinaria adquirida
para atender el giro del negocio puede ser facilmente vendida, aunque a un costo
inferior al precio de compra. En la ciudad existen locales donde venden este tipo
de maquinaria de segunda mano para nuevos locales a instalarse que no cuentan
con los recursos suficientes para adquiriria nueva.

El derecho de llave que se paga al centro comercial para implementar el negocio

no es recuperable.

1.5.2.3 Rivalidad entre competidores

El principal obstaculo al que se enfrenta un competidor nuevo es el tiempo de
existencia y la imagen posicionada que poseen sus competidores.

La competencia en este sector es agresiva, debido a la cantidad de
establecimientos legalmente constituidos como también aquellos informales que
se encuentran en el mercado. La rivalidad aumenta cuando los competidores van

igualando tamario y capacidad y también reducen precios.

Las campaias promocionales agresivas entre MC Donald’s y Burger King son una
prueba de la rivalidad existente ya que, como el consumidor puede cambiar de
una marca a otra con facilidad, la competencia es cada vez mas ofensiva.

1.5.2.4 Poder de Negociacion con los Proveedores

Existe un amplio mercado de proveedores que, al no poseer una organizacion

gremial ni monopodlica, facilita la obtencion de los insumos necesarios sin

perjudicar al sector, ya que el costo de sustitucion es relativamente bajo. Se
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pueden encontrar desde pequefios proveedores como aquellos que comercializan
su producto directamente hasta los grandes mayoristas como Supermaxi y Mi
Comisariato.

Al hablar especificamente de comida “light” se puede encontrar una limitacion de
proveedores y precios mas altos. Se puede observar en las cifras estadisticas
proporcionadas por’'Supermaxi C.A. como ha aumentado el consumo de estos
alimentos pese a su precio y como las diferentes marcas han creado la linea
“light” o dieta de su producto original.

1.5.2.5 Poder de Negociacion con los Consumidores

El Ecuador es un pais netamente consumista, especialmente en este tipo de
servicios ya que, en base a las estadisticas de consumo de productos “light”
(ANEXO # 1) se puede notar que el consumo tiende a ser ascendente; sin
embargo, el porcentaje de mercado educado o conocedor del tema es
relativamente bajo. Una caracteristica tipica del consumidor ecuatoriano es el

conformismo, que se refleja en la no exigencia de un buen producto o servicio.

La decision de compra de los consumidores es un factor que no influye
directamente en el sector, ya que la finalidad del servicio es satisfacer una
necesidad biolégica, por tanto, el consumo de este servicio siempre va existir,
aunque este tenga determinantes de eleccidon. Ademas, el cliente en esta
industria no compra por grandes volumenes, por lo que su poder de negociacion

se ve disminuido.

El producto en el sector se puede considerar estandar, por su misma naturaleza,
por o que el poder de decision del consumidor puede ser mas influyente cuando
se habla de precios, garantias y beneficios para el mismo.



1.5.2.6 Productos Sustitutos

En este sector no existen costos por cambio de producto; es decir, el consumidor
puede elegir ante un sin nimero de alternativas sin afectar sus preferencias o
presupuesto. Esto implica que las empresas deben realizar un mayor esfuerzo
para mantener su clientela ante la gran competencia que existe, ya que todos los
establecimientos pueden convertirse en sustitutos potenciales.

Como ya se ha mencionado, en este sector todos son sustitutos potenciales y esto
establece un precio techo al que se podria cobrar antes de que los consumidores

opten por una alternativa.

Stop & Diet entrara como competidor directo, no sustituto, por tanto sus
administradores tendran que formular estrategias de planificacion y de marketing
mas agresivas para posesionarse en el mercado. Es necesario dar a conocer muy

bien las caracteristicas diferenciadoras para ser los preferidos del mercado.
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1.5.2.7 Matriz Riesgo - Beneficio

A
L
=
A
S
Entrada o =
B . STOP & DIET
A
J
A
S
BAJAS ALTAS
Salida

Este sector es bastante atractivo ya que por su creciente tendencia, da una idea
de rentabilidad a largo plazo siempre y cuando el servicio sea manejado con
buenas estrategias, flexibles ante cualquier cambio en el mercado. Pese a la
competencia y fuertes barreras de entrada existen estrategias que pueden

aplicarse para obtener un buen rendimiento del negocio.

Ni proveedores ni consumidores son fuerzas que afectan directamente a la
industria, ya que por la facilidad para obtener los insumos necesarios y por la
finalidad del consumo pierden importancia al momento de planificar estrategias
para crear un negocio dentro del sector. Pero la industria si se ve afectada por la

creciente competencia y la diversidad de sustitutos que existen en el mercado.
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CAPITULO 2

PLANIFICACION ESTRATEGICA

2.1. Misi6én de Stop & Diet

Satisfacer la necesidad de alimentacion de hombres y mujeres entre 20 y 45 aiios,
que necesitan comer fuera de casa, fomentando una filosofia de salud gracias a la
frescura de nuestros productos en su consumo diario, esforzandonos en la calidad
y el resultado de nuestro trabajo, logrando especialidades que contengan un valor
nutritivo bajo en grasas y calorias.

2.2. Vision

Para el 2010 Stop & Diet sera la cadena de restaurantes de comida “light”
preferida por los quitefios, incrementara dos sucursales en otros centros de
concurrencia masiva, aumentara un 30% de ventas por afo e implementara el

servicio a domicilio.

La misién y la vision planteadas por Stop & Diet explican la razén de ser del
negocio y son la base fundamental para el cumplimiento y desarrollo de los
objetivos y estrategias planteados en el proyecto.

2.3. OBJETIVOS

2.3.1. Objetivo General

Crear un establecimiento de comida rapida “light” que cubra la demanda

insatisfecha de alimentos bajos en grasa y calorias existentes en los
consumidores del patio de comidas del Quicentro Shopping.
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2.3.1.1. Objetivos Especificos

- Recuperar la inversion efectuada para la puesta en marcha del negocio al

término del primer ano de vida.

- Incrementar las ventas en un 27% hasta el final del primer afno de vida.

- Incrementar la cartera de clientes en un 10% anual dentro del primer ano

de operacion.
2.4. Determinacion de los Valores de la Empresa
El principal valor con el que cuenta este negocio esta enfocado a la “Satisfaccion
del cliente”, ya que de este depende el éxito o fracaso del negocio; por lo tanto

todos los valores seran dirigidos a ellos.

Todo sera hecho con la mayor eficiencia posible, para obtener los maximos

beneficios sobre la inversién a fin de cumplir con la misién de la mejor manera.

Entre los valores mas importantes la empresa contara con:

= Honestidad.- la cual se practicara, ya que sera exigida a todos los colabores
ya sean estos internos o externos.

» (Calidad del producto.- siendo la caracteristica principal del negocio ya que

permitird a la empresa alcanzar uno de los objetivos primordiates, que es el

cumplir con las expectativas del cliente.
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= Seriedad, Responsabilidad y Puntualidad.- Sera fundamental en la empresa,
para poder construir un excelente equipo de trabajo motivado y eficiente, que
cumpla con las necesidades del cliente.

* [ealtad.- Con los propédsitos de la empresa y especialmente con el cliente que

son la razén de ser del negocio.

* |niciativa, Creatividad e Innovacién.- tendran acogida dentro de la
organizacion para implementar los cambios necesarios a lo largo del

funcionamiento del negocio.

Stop & Diet lograré que estos valores se conviertan en una ventaja competitiva
generando un sentido de compromiso, pertenencia y equidad entre los
empleados; estos se practicaran para que aumente la productividad, rentabilidad y
para que el ambiente de trabajo sea mas agradable, logrando asi mayor

eficiencia, creando un clima de confianza y credibilidad frente a los clientes.

Estos valores generaran un clima de confianza, compafierismo, optimismo en los
empleados cosa que definitivamente se vera reflejada al momento de brindar el
servicio.

2.5. INSTALACIONES DE LA EMPRESA

2.5.1. Produccién

La inversion en equipamiento e instalacidén es considerablemente alta, pese a que

se pueden conseguir algunos instrumentos de medio uso. Stop & Diet pretende
ser una cadena de establecimientos de comida rapida; por lo tanto, la adecuacién
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del local debe ser equitativa y bien aprovechada para que el negocio funcione

acorde a su naturaleza.

Se establecera el primer local en el Patio de Comidas del Quicentro Shopping, o
que implica altos costos adicionales como el arriendo y la concesion, ademas de la
decoracién que se exige en lugares como este. Por lo tanto, se habla de una alta
inversion en infraestructura, que se detalla en el analisis financiero. Esto se
considera una debilidad para la empresa. Se intentara contrarrestar el peso de
dicha inversion con el apalancamiento bancario y poder de negociacién frente al

proveedor de equipos.

Por otra parte, esta el primer desembolso de liquidez para la materia prima, que es
costoso ya que se debe tener una base de stock de los ingredientes para los
principales menus. Es muy importante definir adecuadas politicas de pago a
proveedores para el despegue del negocio, y que sean posibles de alcanzar
debido a la cantidad de proveedores en el mercado, lo que nos da una ventaja en

la negociacién y facilidad para encontrar el plazo mas conveniente.

2.5.2 Ubicacion

El estar ubicado en un centro comercial, garantiza en cierta forma una importante
afluencia de clientes al local. El objetivo de la empresa es poner en
funcionamiento a Stop & Diet en el Quicentro Shopping, siendo este el centro
comertial mas concurrido en el sector norte de la ciudad de Quito, como lo
muestra el estudio de clientes que lo visitan, detallado en el ANEXO # 3.

Este fenomeno se da principalmente por su ubicacién, ya que a su alrededor se

encuentra parte del centro de negocios mas importante de la ciudad, donde la
mayoria de oficinistas se ven obligados a comer en la terrazas del centro
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comercial. Ademas, se cuenta con los estudiantes de la Universidad Internacional
ubicada a pocas cuadras, que también se convierten en clientes potenciales. Otra
parte de la clientela se forma por los propios trabajadores del centro comercial,
gue cuenta con 150 locales y con un numero promedio de 2 personas por local,
por lo tanto, existen aproximadamente 300 personas fijas en el centro comercial, el

65% de ellos almuerzan en el mall; es decir cerca de 195 personas.

También se estima que los clientes ocasionales, quienes se encuentran realizando
alguna actividad especifica dentro del Centro Comercial y se ven obligados a
almorzar alli, que son el 40.18% (ANEXO # 3) se convierten en un aliciente para

asegurar el minimo necesario de ventas.

Un factor importante del centro comercial es la diversidad de establecimientos, lo
que incrementa aun mas la clientela, ademas de su vistosa decoracién que

atribuye a un alto numero de visitantes los fines de semana.

2.6. Evaluacion de Factores internos y Externos que afectan a la empresa

2.6.1. ;Por que Stop & Diet entrara como Competidor Directo?

Stop & Diet entra al mercado como competidor directo de los establecimientos de
comida rapida ya existentes, entre los que se pueden mencionar: Burguer King,
KFC, Pizza Hut, entre otros, ya que el objetivo principal del negocio es satisfacer
las necesidades alimenticias de las personas, basado en una régimen saludable y
nutritivo. La empresa ofrecera productos de similares caracteristicas a los que se
encuentran en diferentes locales y restaurantes, como hamburguesas, carnes y
mariscos, sopas, ensaladas y postres. Estos productos no son sustitutos de
ninguin otro existente ya que, basicamente, son similares a estos, pero la

diferencia es que garantizan una alimentacién baja en grasas, con menos calorias
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y el mismo agradable sabor. Estas caracteristicas de los productos de Stop & Diet
permiten presuponer que la singularidad de los productos permitiria lograr una
ventaja competitiva sostenible, por la via de la diferenciacion.

Esto se convierte es una Oportunidad para la empresa, ya que se intentara
penetrar el mercado con esta nueva filosofia alimenticia; sin embargo, a la vez se
convierte en una Debilidad porque finalmente el consumidor buscara satisfacer

sus necesidades alimenticias, sin importar mayormente [0 que consuma.
Estos argumentos son importantes para que los directivos de la empresa creen y

enfoquen las estrategias Administrativas como de Mercadeo en forma agresiva,

para captar clientes y posicionarse en el mercado.

2.7. FACTORES CRITICOS DEL EXITO EN LA INDUSTRIA

¢ Capacidad de innovacién del producto

El mercado tiene la caracteristica de ser cambiante, lo requiere que las
empresas posean una capacidad minima de innovacion en sus productos, y
este factor tiene repercusion directamente con le volumen de venta.

e Entrega rapida

La industria de comida rapida, como su nombre lo indica, tiene por

caracteristica principal la velocidad de la entrega del producto acompaiada por
un servicio que el cliente valora con su preferencia de compra.
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¢ Ubicacion de los locales

La ubicacién es clave para el éxito, ya que de esta depende la concurrencia

que tendra el local y por ende el volumen de ventas.
e Fuerza de Ventas

Poseer una fuerza de venta no implica tener éxito en el mercado, pero en la

mayoria de casos si incrementa el volumen en venta.
o Servio Confiable y personal agradable
El servicio debe ser confiable, para que el cliente perciba calidad y la empresa
proyecte una buena imagen y responsabilidad social frente a la sociedad.
2.8. Estrategias para contrarrestar Oportunidades y Amenazas
Estrategia de Diferenciaciéon: Ser unico en el sector en las dimensiones que el
consumidor valora ampliamente y se ve premiada por un precio superior; para asi
contrarrestar la competencia.
e Explotar la tendencia actual de consumir productos “light” y hacer dieta con
la presentacion de un producto saludable y dando a conocer el contenido y

las bondades del mismo.

e Aprovechar los altos indices de consumo atrayendo los mismos ofreciendo

un nuevo concepto de alimentacion.
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e Informar al cliente del contenido del producto para que este entienda el

nuevo concepto.
Estrategia de Ubicacién: Aprovechar que en los alrededores del Quicentro se
encuentra una parte del centro de negocios de la ciudad lo que permite tener un

acceso mas rapido al segmento.

Estrategia de Manejo de materia prima: Se realizaran los menus diarios en base

al stock de alimentos que deben consumirse; es decir, aprovechar el tiempo de

productos perecibles para evitar desechos.

Estrategia de precios: Pese a que los productos dietéticos son mas caros, Stop
& Diet proveera al cliente menus con precios al mismo nivel de la competencia
directa, permitiendo asi que el cliente no altere la cantidad de dinero que destina a

su alimentacion diaria.

Estrategia de costos: Con menus equilibrados se aprovechara la combinacién

de productos dietéticos y estandares lo cual permite manejar buenos costos.

Estrategias de Financiamiento:

e Utilizar apalancamiento para el financiamiento y asi disminuir el riesgo para
los socios.

e Aprovechar la bajas tasa de interés y el apoyo que se esta brindando a

nuevos proyectos para su financiamiento.
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2.9. ESTRATEGIAS PARA ALCANZAR EL EXITO DENTRO DE LA INDUSTRIA

e Aprovechar la creciente tendencia de consumo de productos “light”,
informando al cliente sobre los beneficios de nuestros productos y el
contenido nutricional de los mismos.

e lograr que la ubicacion estratégica, asegure una alta demanda del
segmento al que Stop & Diet va dirigido.

o Ofrecer almuerzos diarios para satisfacer |la demanda de alimentos
preparados existente en el mercado.

e Aprovechar el apoyo de las instituciones financieras y bajas tasas de interés
para financiar los altos costos de publicidad que se requieren para entrar
como Competidor Directo.

e lLograr que la demanda de la innovacibn aumente por medio de
promociones y alianzas que capten al mercado entrante al Sector

Econdmico en el que nos encontramos.

e Lograr buena aceptacién en base a la compatibilidad que tiene el producto

frente la nueva tendencia del mercado.

e Brindar degustaciones de la innovacién para disminuir el temor del cliente.

e Ofrecer precios accesibles manteniendo la calidad debido para
contrarrestar el bajo poder adquisitivo de la poblacion.
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Utilizar publicidad informativa para que el cliente entienda los beneficios de

llevar una alimentacién sana.
Ofrecer precios al mismo nivel de los competidores de la plaza, para asi no
afectar en el presupuesto del cliente ni en su decision al momento de

consumir.

Ofrecer Almuerzos diarios ya que es un producto no existente en el lugar y

sobresalir frente a la competencia.

Realizar publicidad agresiva para penetrar el mercado tomando en cuenta

que es una empresa nueva.

Dirigir la publicidad al segmento que se desea atacar y asi optimizar el

presupuesto asignado.

Crear menus diarios en base al stock de alimentos que deben salir, es decir
aprovechar el tiempo de productos perecibles para evitar desperdicios.

Implementar gran variedad de menus para lograr una rapida aceptacion.

Crear alianzas y promociones atractivas que nos den una mejor imagen
frente al cliente.

35



2.10. Matriz PEYEA

POSICION ESTRATEGICA INTERNA

CALIFICACION

FUERZA FINANCIERA (FF)

Apalancamiento (gran parte de la inversion sera apalancada)
Flujos de Efectivo
Facilidad para salir al mercado

Riesgos del negocio que son muchos ya que es un negocio nuevo.

VENTAJA COMPETITIVA (VC)

Innovacién ya que es un producto nuevo y diferente
Especialidad que seran los almuerzos diarios
Lealtad de los clientes

Control sobre proveedores y distribuidores

POCISON ESTRATEGICA EXTERNA

ESTABILIDAD DEL AMBIENTE (EA)

Tasa de inflaciéon que esta bajando

Barreras de entrada bajas al entrar en el negocio

Presion competitiva existente ya que las barreras de entrada son
muy bajas

Elasticidad de la demanda ya que por la necesidad a satisfacer
aunque el precio

varie la demanda sera igual
FUERZA DE LA INDUSTRIA (Fl)

Potencial de crecimiento alto por la necesidad a satisfacer
Estabilidad financiera

Crecimiento del PIB de la industria

Facilidad para entrar en el mercado

NN

X= VC+ (+Fl)
Y= EA + (+FF)
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2.13 Matriz EFE
OPORTUNIDADES PESO CALIF [ PESO PONDERADO
Crecimiento del consumo de productos “light” 0.27 4 1.08
Tamafo del mercado 0.14 3 0.42
Baja en las tasas de interés 0.071 1.5 0.1065
Apoyo para el financiamiento a nuevos 0.068 2 0.136
negocios
|Altos indices de consumo en el Ecuador 0.06 3 0.18
AMENAZAS PESO CALIF | PESO PONDERADO
Temor del cliente frente a innovacion 0.085 2 0.17
Desinformacién sobre las bondades de 0.066 25 0.165
productos light
Alta competencia en el sector 0.155 2 0.31
Bajo poder adquisitivo de la gente 0.035 1 0.035
Concepto erréneo de la gente de que “light” 0.05 1 0.05
significa mal sabor
TOTAL 1 2.6525
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2.11 Matriz EFE

EF E
PESO | CALIF PESO
PONDERADO

IOPORTUNIDADES

Crecimiento del consumo de productos 0.27 4 1.08
“light”

Tamano del mercado 0.14 3 042
Baja en las tasas de interés 0.071 15 0.1065
Apoyo para el financiamiento a nuevos 0.068 2 0.136
[negocios

Altos indices de consumo en el 0.06 3 0.18
Ecuador

AMENAZAS

Temor del cliente frente a innovacién 0.085 2 0.17
Desinformacion sobre las bondades de| 0.066 25 0.165

roductos light

Alta competencia en el sector 0.155 2 0.31
Bajo poder adquisitivo de la gente 0.035 1 0.035
Concepto erréneo de la gente de que 0.05 1 0.05
|light” significa_mal sabor

TOTAL 1 2.6525

El resultado esta en la media, lo que indica que la empresa sigue estrategias que

capitalizan sus oportunidades externas y tratan de disminuir las amenazas.

2.12. Politicas Generales de la Empresa

- En Stop & Diet todos los clientes recibiran un excelente servicio, sin importar
su nacionalidad, condicion econémica o color.

- Compromiso para elaborar comida que satisfaga los requerimientos de los

clientes mediante el uso eficiente de los recursos disponibles y el
mejoramiento constante de los procesos, ya que la infraestructura cuenta con

tecnologia avanzada.
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La pulcritud tanto del local como del personal que brinda el servicio sera

consigna de todos quienes forman la organizacién.

La cooperacion y el trabajo en equipo demostrara la excelente relacién que
existe entre todos los colaboradores, permitiendo que los clientes se sientan en

un ambiente cédmodo y con excelente atencién.

La evaluacion que realicen los clientes sera la mejor retroalimentacién que la

empresa pueda obtener.

Las relaciones existentes entre empleados y directivos se fundamentaran en la
cordialidad y cooperacion y siempre en busca de beneficios comunes a la

organizacion.

Existira un completo control en cuanto a los objetos que ingresen y actos
ilicitos en los que pueda incurrir el personal. Se vigilara que no introduzcan
armas O cualquier otro implemento que ponga en riesgo la reputaciéon del

establecimiento y de quienes en el trabajen.

No se permitira, bajo ninguna circunstancia, que el personal trabaje bajo
estado etilico o0 bajo influencia de narcéticos.

En caso de objetos olvidados en el establecimiento, es deber y obligacién del

personal entregarlos a la Gerencia para ser devueltos en caso de reclamos.

Todos los colaboradores de la empresa siempre brindaran una sonrisa y trato
amable a cada una de las personas que acuda al local.
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2.13. Politicas Operacionales

Politicas del Producto

- Se proyectara una buena imagen ante el mercado mediante el uso de insumos
de alta calidad; esto se lograra mediante un estricto control de inventarios,

garantizando frescura y excelente sabor en el producto.

- La produccién estara orientada acorde a las necesidades del cliente, es por
ello que constantemente se buscara mejorar y satisfacer sus requerimientos.

- Se contara con tecnologia avanzada para la elaboracién de los productos,
logrando que estos cumplan con todos los estandares de calidad.

- El personal sera altamente capacitado y especializado para la preparacién de
los platillos.

- La informacién difundida al promover los productos sera veraz y confiable,

buscando promover la calidad y los beneficios ofrecidos en los mismos.

Politicas de Recursos Humanos

- Supervisar, constante y permanentemente, la correcta presentacién y nitidez

del personal, ya que son parte importante de la imagen del establecimiento.

- El personal debera tener la mejor disponibilidad para servir al cliente con

cortesia, brindandole una excelente atencion.

40



Para optimizar el tiempo de entrega del producto al consumidor se realizaras
un control de tiempo promedio en el que el personal atiende y entrega el
producto, buscando reducir demoras en el servicio evitando asi quejas e

insatisfaccion.

Los uniformes que el personal utilizara deben estar siempre limpios y llevados
correctamente, proyectando una excelente presentacion.

2.14. Politica de Administracion

Mantener reuniones permanentes para coordinar y discutir sobre cada decision
que se va a tomar y asi escoger la que mas beneficie a la organizacién.

2.15. Politicas Financieras

Forma de Pago

Se realizara el pago a los proveedores en efectivo con el dinero obtenido
durante la semana de trabajo, esto se hara los dias domingos.

Con los proveedores de carnes se tendra un acuerdo de crédito, los primeros

meses, a 15 dias y, conforme aumenten las ventas, un plazo de 30 dias.
Para los demas insumos, el pago a los proveedores sera directo en efectivo o

tarjeta de crédito, obteniendo mejores precios y posibilidad de crédito al

realizar compras repetitivas al mismo minorista.
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- El pago de némina se lo efectuara en dos quincenas, distribuido de la siguiente
manera, 40% el 15 de cada mes y el 60% restante a fin de mes.

- En el caso de que los dias de pago sean fin de semana o feriado, se

acreditaran los sueldos el inmediato dia laborable, previo o posterior a la fecha

estipulada.

Forma de Cobro

- En el establecimiento se aceptaran dos formas de pago de los clientes:

- Dinero en efectivo
- Tarjeta de Crédito

- Se emitira una factura por cada compra realizada por los clientes.

2.16. Politicas de Produccion

Inventario

- Se mantendra un control FIFO de inventario, First In First Out, este permitira
siempre contar con productos frescos, ya que los primeros que ingresan son
los primeros en entrar al proceso de produccion y ademas controlar el manejo

de desperdicios.
- Se negociara, con los proveedores que trabajan con la empresa, que las

entregas de pedido se hagan 24 horas mas tarde de elaborado el mismo, para

garantizar tiempos de entrega y calidad en los productos.
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Productos en Stock

Un producto que se tendra en stock son los helados, ya que estos no sufren
danos, en caso de no ser consumidos inmediatamente.

Determinada materia prima a utilizarse, dependiendo de su naturaleza y de que
no sean inmediatamente perecederos se encontraran previamente cocidos o
congelados, listos para la preparacion.

La materia prima que no haya sido utilizada y que se encuentre cercana a su
fecha de caducidad sera empleada para preparar ciertos platillos de los menus
diarios, aprovechando la misma para que no sea desperdiciada.

Materia Prima

En el caso de esta empresa, como en la de todas del sector restaurantes, los
insumos son lo mas importante, por lo que para procesarlos estos pasan por

un estricto control de calidad.

Las carnes y mariscos seran adquiridos en establecimientos que garanticen
confianza y calidad en los productos. Estos pasaran por un riguroso proceso de
seleccion, para asi ofrecer a los clientes la carne con mejor corte y mariscos en

muy buenas condiciones.

Las legumbres adquiridas seran entregadas por los proveedores siempre
frescas y en excelente estado.
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2.17. Area de Recursos Humanos

2.17.1 Estructura Organizacional

Gerente de Produccion

Gerente Administrativo

Gerente de Marketing

Cocinero - Cajero

Administrador

Cocinero- Bodeguero

Las actividades establecidas por la organizacion estaran relacionadas con los

objetivos y propdsitos que esta desea cumplir.

Complejidad

Stop & Diet tendra una estructura horizontal; es decir, no existiran grandes niveles

jerarquicos dentro de la organizacidn, permitiendo asi una excelente comunicaciéon

entre los funcionarios de la empresa, haciéndose mas facil coordinar las

actividades para la toma de decisiones.

La empresa mantendra un area de mando reducida ya que esta conformada por

tres departamentos con autoridades y responsabilidades distintas, que son:

- Produccion

- Finanzas y Administracion

- Marketing
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El trabajo asignado en cada departamento y a su lider a cargo se llevara a cabo
con mayor eficiencia y destreza, logrando asi un mayor control ya que las
personas encargadas de cada departamento seran especialistas en su trabajo. Sin
embargo, esto no significa que el responsable de cada area se limite unicamente a
cumplir funciones en su campo de accion, ya que éstos se encuentran totalmente
capacitados para colaborar con sus pares en la toma de decisiones de las demas
areas. Esta estructura es considerada como una fortaleza para la empresa.

Formalismo

La organizacién sera considerada formal, ya que a pesar de que cada responsable
manejara y tomara decisiones en su area a cargo, no tendra total libertad para
decidir sobre los asuntos relacionados con ésta, debido a que sera una politica de
la empresa el mantener reuniones permanentes para coordinar y discutir sobre
cada decision que se va a tomar y asi escoger la que mas beneficie a la

organizacion.

En cuanto a los empleados del area de operaciones, existira poco formalismo, lo
que permitirA que el empleado pueda tener libertad al tomar decisiones con
respecto a su trabajo haciéndolo responsable de su desempeno, esto lo
comprometera mas con la empresa y lo hara ser mas eficiente.

Centralismo

En Stop & Diet no existira centralizaciéon, ya que la toma de decisiones no se
concentrara en un solo punto de la organizacion, logrando asi tener la capacidad
de tomar medidas mas rapidas al momento de resolver impases. Todos los
miembros de la organizacién podran realizar aportes para que no se sientan
ajenos a quienes toman decisiones que afectan su vida laboral.
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Clima Organizacional

El clima organizacional es el ambiente que rige las condiciones laborales entre las

personas y los puestos de trabajo que desempefian.

En Stop & Diet, todos los empleados tendran una clara visién de los objetivos que
el negocio desea alcanzar, para lo cual se fomentara el trabajo en equipo,
buscando alcanzar las metas que tiene la empresa, que son los de todos en

conjunto.

Ambiente de Trabajo y Cooperacién entre Departamentos

En la empresa existira un calido ambiente de trabajo, todos los empleados
mantendran una buena relacién que va mas alla de solo el trabajo, existira un
ambiente de amistad y cooperacion, ya que el éxito de la organizacién tiene
implicito el bienestar y superacién de cada uno de sus trabajadores.

Los empleados cooperaran entre si, procurando siempre brindar ayuda a sus
demas colegas. Esta misma filosofia sera infundida y aplicada por los directivos de
la organizacion, que siempre participaran de reuniones en equipo para brindar

soporte a los otros departamentos y sobretodo para la toma de decisiones.

El clima laboral que promovera Stop & Diet buscara también crear fidelidad en los
empleados, para que sus esfuerzos y crecimiento en la misma avancen conforme
se sientan a gusto alli, desarrollando amor y gusto por lo que hacen y donde lo

hacen.
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Condiciones del Trabajo

A todos los empleados que trabajen en la empresa se los tratara con el respeto y
consideracién que merecen, sin importar el cargo que desempefen, buscando de
esta manera construir una optima relacion entre todos y asi un ambiente de

trabajo agradable y motivador.

Los trabajadores, ademas de desempefiarse en un agradable ambiente de trabajo,
recibiran, conjuntamente con su sueldo, todos los beneficios que aplica la ley; se
los tratara con consideracibn y manteniendo una politica de flexibilidad en
horarios, cuando tenga eventualidades o calamidades domésticas.

Los directivos de la empresa siempre se encontraran abiertos para escuchar y
evaluar inquietudes que se presenten con el personal, asi como también atentos a
cualquier indice de falla o insatisfacciéon de su parte.

Evaluacién de Desempeiio

Una politica que manejara Stop & Dite es la de realizar una Evaluacion de
Desempefo semestral entre directivos y empleados, en la cual cada una de las
personas involucradas podra expresar libremente sus sentimientos, criticas y
comentarios a la gestion que se realizara, asi como también factores personales
de cualquiera de las partes que podrian afectar su trabajo diario.

Al ser una empresa nueva, estas evaluaciones seran trimestrales durante el primer

semestre de creacion de la misma, para que luego sean efectuadas cada seis

meses.
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Conforme vaya creciendo la empresa, en el dia a dia surgiran inquietudes e ideas
que serviran de ayuda para la innovacién y desarrollo de esta, las que deben
también ser expresadas ya que son en pro del desarrollo de la misma.

2.18. Politicas de Recursos Humanos

- Es importante capacitar constantemente al personal para asi mejorar su
desempefio y comportamiento con el cliente, buscando crear confianza y

bienestar en este.

- Se reconocera el esfuerzo del personal mediante la entrega de incentivos
como, plan de comisiones por cumplimiento de metas, nombramiento especial

como empleado del mes y capacitaciones.

- Realizar una Evaluacién de Desempefio semestral entre directivos vy
empleados para controlar el desarrollo del trabajo y tomar los correctivos del
caso si es necesario.

- Se proveera de maquinaria e implementos necesarios para el buen desempeno
de las responsabilidades del personal, que a la vez garanticen su seguridad e
integridad.

- Se evaluara el comportamiento del personal frente a los clientes, para analizar
sus reacciones al momento de enfrentarse con personas dificiles y verificar si
su perfil cumple con el requerido. Esto asegurara el contar con personal
siempre dispuesto a ofrecer el mejor y mas 6ptimo servicio al cliente.

- Todos los empleados, sin excepcion, deberan presentar su record policial para
garantizar que la empresa cuenta con personas confiables y sin antecedentes.

48



- Los empleados deberan presentar referencias de los lugares en los que
previamente han trabajado.

Reclutamiento

- En caso de existir vacantes, se reclutara personal mediante anuncios en
prensa y en las paginas Web de oportunidades de trabajo,
www.porfinempleo.com y www. multitrabajos.com

- Se iniciara el proceso de selecciéon con la recepciéon de hojas de vida de los
postulantes, se evaluara y pre-seleccionara a aquellos mas calificados luego
de un profundo analisis de su curriculo y experiencia previa.

2.19 Analisis Funcional
PRESIDENCIA

l

| '

PRODUCCION FINANZAS Y ADMINISTRACION MARKETING

.

“Mise ‘n Place”

e Lavar/ Desinfectar
e Porcionar
e Pre-cocinar

e Almacenar
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Se decidié implementar una departamentalizacién por procesos, debido a que en
el mismo punto de trabajo se reuniran todas las personas y materiales requeridos
para cumplir con el giro del negocio. El negocio sera manejado por las 3 socias
las cuales dedicaran sus esfuerzos en desarrollar independientemente cada area

que le corresponda.

Entre las ventajas de esta estructura organizacional, se refleja un ahorro en
costos porque se utiliza una filosofia de especializacién por departamento, donde
cada encargado se enfoca en una actividad especifica lo que lieva a un
perfeccionamiento de la actividad que resulta en un aumento en la productividad.
Otra de la ventaja es que se utiliza tecnologia especializada en cada una de las
areas, que permite la optimizacién y maximo aprovechamiento de los recursos.
Por otro lado, se simplifica la capacitacion del personal, ya que el desempefio de
la persona responsable va acorde a sus conocimientos y experiencia en el area.

Una desventaja de este tipo de departamentalizacion es que puede llegar a
dificultar la coordinacién y comunicacién entre departamentos; por lo que se
implementara un comité mensual donde cada area expondra problemas vy

soluciones, resultados alcanzados y proyecciones futuras.

Por la afluencia que tiene el Centro Comercial y la naturaleza del negocio sera
necesario tener el numero de personal adecuado que permita brindar un buen

servicio y cumplir con le giro del negocio.
Debido a la exigencia de horario establecido por el centro comercial, el local

atendera al publico por 11 horas y media de Lunes a Jueves y 12 horas los fines

de semana.
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El personal estara dividido en grupos de 2, que trabajaran en horarios compartidos
de 6 horas cada grupo para asi lograr un equipo completo en las horas pico de
trabajo.

El administrador cumplira con una jomada laboral de 8 horas de 10:30 a 18: 30

con 2 dias libres a la semana.

Todos cumpliran con 40 horas de trabajo repartidos durante la semana.

El personal sera el siguiente para cada turno de trabajo, siendo temporal el
administrador:

1. Administrador (1)

Trabajadores Generales

2. Cocinero - Cajero (1)
3. Cocinero Bodeguero (1)

£n cada turno de trabajo.

Los trabajadores generales seran los que trabajan todos los dias mientras que el

administrador supervisara labores.
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2.20. Especificacion de Funciones

Socio:

Convocara juntas generales a todos los socios.

Mantendra informados a los socios sobre el desenvolvimiento del
establecimiento.

Controlara que los objetivos de los establecimientos se cumplan.

Administrador:

Controlara que las funciones y procesos productivos se cumplan
manteniendo la calidad que el cliente merece.

Se encargara de llevar al dia todos los movimientos que realice el
establecimiento lievando todos los registros contables.

Prepara flujos, balances, pago de impuestos.

Dara a conocer el local no solo en la zona en que se encuentra ubicado,
sino también en los alrededores para lograr abrir sucursales.

Controlara la legalidad con la que se lleve la contabilidad.

Informar a los socios sobre la marcha del establecimiento.

Cocinero - Cajero:

Recibira el pedido del cliente.

Emitira factura respectiva

Informara a los trabajadores generales el pedido del cliente para que sea
despachado rapidamente.
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e Prepara la bandeja con bebidas y los acompainantes controlando la
cantidad exacta de cada cliente y distribuir al cliente.
e Lavara todos los utensilios a utilizarse en los procesos

e Limpiara el area de cocina al cierre del establecimiento.

Cocinero - Bodeguero:

e Realizara la coccién de los productos que lo requieran.

e Preparacién de salsas y demas acompainantes que se deban preparan
en ese momento.

¢ Realizara el almacenamiento del stock.

e Realizara el pedido del stock de materia prima y bebidas necesario al
administrador.

2.20.1 Remuneraciones

Segun el cuadro actual de la composicidén de la unificacion salarial dolarizada del
salario basico de las actividades sectoriales que se rigen para el afno 2004
(ANEXO # 4), y el Registro Oficial, los salarios para el personal del
establecimiento seran los siguientes:

SUELDOS ANUALES:
e Administrador: $ 4,253.44

e Cocinero — Cajero: $ 1,667.36
e Cocinero — Bodeguero: $ 1, 667.36
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2.21 Organizacion y Aspectos Administrativos y Juridicos

Compaiiia de Sociedad Limitada

Es la forma entre tres 0 mas personas y no mas de quince, que solamente
responde por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones
individuales y hacen el comercio bajo una razén social o denominacion objetiva o
adjetiva, a la cual se afadiran las palabras “Compafiia Limitada” sin que pueda

confundirse con otra preexistente.

Socios: Son las personas que integran la compafiia. Estas pueden ser. Personas
Naturales con capacidad civil para contratar o Personas Juridicas. No pueden
integrarla las corporaciones eclesiasticas, los funcionarios publicos prohibidos por
la ley para el ejercicio del comercio y los quebrados que no hubieren tenido
rehabilitacion.

Derechos de los Socios

- Intervenir en las asambleas por si o legalmente representados,

percibir los beneficios en proporcién de sus aportaciones.

- No ser obligados al aumento del capital social o participar en el en
proporcidn a sus participaciones que los socios no la suscribieren en
el aumento de capital.

- Solicitar la remocion de administradores o gerentes por causas
graves y solicitar el reintegro del patrimonio social cuando se
produjeren estafas y solicitar la convocatoria de la Junta General por
numero de socios que represente al menos el 10% del capital.
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Obligaciones de los Socios

- Pagar las participaciones, abstenerse de invertir en la administracion

de la compaiiia.

- Responder hasta el valor de sus participaciones solidariamente e
ilimitadamente ante terceros en el caso de operaciones realizadas

antes de la constitucion legal de la compainia.

Junta General

Designar al Administrador, aprobar las cuentas del balance e

informes y resolver sobre el destino de las utilidades.

- Aprobar la cesion de las partes sociales o la exclusion de socios.

- Aprobar el incremento o disminucion del capital y la forma de

hacerlo.

Forma del Contrato de la Compaiiia Limitada

El contrato social extendido por la escritura publica contendra nombres y apellidos
de los socios © razén social, nacionalidad, domicilio, duracién, capital con
indicacion de la participacion de cada socio, forma de gobierno y administraron
con indicacion de sus responsabilidades, sera aprobado por la Superintendencia

de Compaiias e inscrito en el Registro Mercantil.
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CAPITULO 3
INVESTIGACION DE MERCADO
3.1. Objetivos
3.1.1. Objetivo General
El objetivo del estudio de mercado es determinar la factibiidad de Ila
implementacion de Stop & Diet y la demanda de los productos principales del local

a ser instalado en el Centro Comercial Quicentro Shopping.

3.1.1.1. Objetivos Especificos

o Determinar la demanda de mendus y alternativas bajas en calorias y grasas.
e Conocer la cantidad de veces que cada persona esta dispuesta a consumir
en el local.

¢ |dentificar el gasto maximo que el cliente esta dispuesto a gastar.
3.2. METODOLOGIA
3.2.1. Diseio de la Investigacién
Se realizo una investigacién concluyente-descriptiva.
La fuente secundaria para obtener los datos fue un estudio realizado por el
Quicentro Shopping. Dicho estudio muestra la concurrencia en una semana

normal de un mes estandar (Octubre 2003); es decir, un mes que no tiene
promociones ni fechas especiales (ANEXO # 3).
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Por lo tanto, se realizara un analisis sera de tipo conservador, mostrando también
los diferentes escenarios posibles de acuerdo a la demanda y a la capacidad de
produccion.

3.2.2. Instrumentos de la Investigacion

La encuesta fue la técnica aplicada ya que emplea la comunicacién como
mecanismo para recolectar la informaciéon directamente de los integrantes de la

muestra.

La encuesta fue de tipo personal ya que es una forma directa para preguntar al
entrevistado, disminuyendo evasiones y negacién a responder, como suele
suceder por correo o via telefonica, hay mejor comunicacién con el encuestado y

permite intercambiar opiniones.

3.2.3. Muestra

La muestra a la que fue dirigida la entrevista estuvo formada por clientes y

consumidores del Quicentro Shopping, estudiantes de la Universidad Internacional

y Ejecutivos que laboran en la zona geogréfica.

Se empeld un muestreo aleatorio con el fin de garantizar igualdad en los

resultados.
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3.2.3.1. Tamaiio de la muestra

El tamano de la muestra esta dado por la siguiente formula:

N= _ 4*p*q*m
e?*(m-1)+4*p*q

p= 50% Octubre 359.968
q= 50%
e= 7.00%
m 359.968
359.968
1.764,8383
N= 203.97 |

N: Tamaio de la muestra

p: % de la poblacién que posee el atributo

q: % de la poblacién que no posee el atributo
e: error del muestreo

m: Tamano de la poblacion

3.3. ESTUDIO Y DEFINICION DE LA DEMANDA DEL PROYECTO

3.3.1. Definicion de la Demanda

La demanda potencial u objetivo del producto son los oficinistas que trabajan
cerca del Centro Comercial, los estudiantes de la universidad Internacional y los

mismos empleados del Quicentro que almuerzan ahi diariamente. No se tomara
en cuenta la demanda potencial de as personas que visitan el mall por diferentes
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necesidades y de aquellas que viven dentro del sector. Por tanto la demanda a
estudiar es la minima con la que puede contar el proyecto.

3.3.2. Estudio de la Demanda

El cuadro muestra el niumero de consumidores del patio de comidas del Centro
Comercial de los ultimos 2 afios y las proyecciones para el 2004. Claramente se
puede observar que la concurrencia al patio ha tenido un crecimiento por ano muy
notable y que seguira creciendo. Esto es bastante probable ya que el nimero de
empresas dentro del sector al igual que el numero de estudiantes de la
universidad es creciente. Se debe tomar en cuenta los meses en los cuales la
universidad tendra vacaciones al igual que os oficinitas no visitaran el patio el fin
de semana, pero esta demanda se podra compensar con las familias que si lo
hacen por distraccion.
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3.4. Formato de Encuesta

ENCUESTA

Hola! Su opinién es muy importante. Queremos conocer sus preferencias a
la hora de alimentarse. Por favor, llene la siguiente encuesta.

SEXO: EDAD:

1. Come usted en el Quicentro Shopping?

Si NO

2. Que tipo de comida prefiere :

Mariscos

Comida tipica
Comida Sana
Comida China

Comida Americana

3. Porque escoge este tipo de comida?
Calidad

Precio
Cantidad
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. Que entiende usted por comida "light"?
Bajo en grasas

Nutritiva
Mal sabor

. Le gustaria tener la opcién de contar con un local que brinde la misma
comida que existe en el mall pero baja en grasas y calorias?

Si NO

. Cuantas veces por semana consumiria usted en este local?

1 2 3 4 0 mas

. Le gustaria tener la opcién de almuerzos completos en el centro comercial?

Sl NO

. Que presupuesto diario invierte usted en su alimentacion fuera de casa?

25a3USD ___ 3a4.50USD ___ mas de 4.5USD __

GRACIAS POR SU COLABORACION!
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| 3.5. Tabulacion de Resultados

1. Come usted en el Quicentro Shopping?

|
l Frecuencia %
Sl 197 98.5%
| NO 3 1.5%
| TOTAL 200 100.0%
[
i Come usted en el Quicentro Shopping?
NO
1%
Si
9%
Q
4
\ . .
2. Que tipo de comida prefiere?
Frecuencia %
Mariscos 50 25.0%
Tipica 40 20.0%
Sana 25 12.5%
China 35 17.5%
Americana 50 25.0%
TOTAL 200 100%
p
L3
24%
L @Maﬁscos m Tipica 0 Sana @ China @ Americana
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3. Por que escoge este tipo de comida?

Frecuencia %

Precio 73 36.5%
Cantidad 30 15.0%
Sabor 97 48.5%
TOTAL 200 100%
- N

Porque escoge este tipo de comida?

15%
48%
37%
Erecbo 0 Cantidad O Sabor

\_

4. Que entiende usted por comida “light"?

Frecuencia %
Bajo en grasas 137 68.5%
Nutritivo 43 21.5%
Mal sabor 20 10.0%
TOTAL 200 100%
3 Significado de Comida Light

68%
2%
10%
[-aajoengmas ® Nutritivo -uusabor]

N _J
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5. Le gustaria tener la opcién de contar con un local que brinde la misma comida
que existe en el mall pero baja en grasas y calorias ?

Frecuencia %
Sl 179 89.5%
NO 21 10.5%
TOTAL 200 100.0%
=2 )
Apertura de un establecimiento de Comidas
bajas en grasas y calorias

89%

1%

asi oNo

_ J

6. Cuantas veces por semana consumiria usted en este local?

Frecuencia %
1 88 44 0%
2 17 8.5%
3 63 31.5%
4 0o mas 1 5.5%
Ninguno 21 10.5%
TOTAL 200 100.0%
(" Consumo de veces por semana )
6% 11%
9%
[F 82 @3 W4omis @ Nnguo |
o 2/




7. Le gustaria tener la opcién de almuerzos ejecutivos completos en el centro

comercial?
Frecuencia %
SI 187 93.5%
NO 13 6.5%
TOTAL 200 100.0%
(- Almuerzos Diarios e
l ms aoNo J
. B

8. Que presupuesto diario invierte usted en su alimentacion diaria fuera de casa?

Frecuencia %
De 2,5 a3 USD 113 56.5%
De 3 a 4,50 USD 61 30.5%
Mas de 4,50 USD 26 13.0%
TOTAL 200 100.0%
g b
56%
| @De25a3USD  OD832450USD @ Mesded50USD
3 y,
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CAPITULO 4

DESARROLLO DEL PRODUCTO

Una alimentacién adecuada no tiene que ser complicada. La base de una
alimentacion sana debe ser aquella que sea completa, suficiente, equilibrada,
nutritiva, variada, agradable a la vista, al olfato y al gusto.

Al hablar de variada lo que se quiere potenciar es la combinacion de alimentos,
para que la dieta sea atractiva y aceptada. Debe también ser suficiente para
cubrir las necesidades que el cuerpo requiere diariamente para realizar sus

funciones.

La parte mas importante de la dieta es que sea equilibrada; es decir, que el aporte
de nutrientes sea el justo y necesario para conseguir un equilibrio entre ingreso y

gasto de energias.

La alimentacion debe ser segura, debe estar libre de cualquier tipo de
contaminacion que dane de alguna manera el organismo; por lo tanto, es
necesario que sus condiciones higiénicas sean las mejores.

Los menus de Stop & Diet mantienen el equilibrio del color y sabor con su valor
nutricional. Ofrecer el I00% natural es un reto para alcanzar la calidad total a un
precio accesible. El alimentarse sanamente refleja una actitud de amor al cuerpo
que es el vehiculo para alcanzar los objetivos de vida.
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4.1. EL CONCEPTO

Con el principio de que todo cambio global solo se puede lograr a partir del
individuo, se entiende que la salud de la cultura y del planeta solo puede
alcanzarse partiendo de cada persona. Con esta filosofia se buscara promover
una cultura alimenticia sana que ayude a encontrar un equilibrio en el organismo.

Los productos a utilizarse son 100% naturales e integrales. Se buscara reducir o
en lo posible eliminar el uso de alimentos procesados, enlatados o con

saborizantes artificiales.

El objetivo es garantizar calidad en los productos ofrecidos y que a la vez

satisfagan la expectativa de frescura, higiene, sabor e integridad del cliente.

4.1.1. Comida Rapida

Las personas no necesitan dejar de ingerir comidas rapidas para poder
alimentarse de manera saludable, necesitan aprender a escoger los platillos
cuando ordenan en un restaurante de esta naturaleza. La comida rapida es alta en
grasa y calorias, pero también puede ser relativamente baja en grasa saturada y
valor cal6rico y contener otros nutrientes importantes.
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Ejemplo de la Composicion Nutricional de la Comida Rapida

Tabla No. 4.1
: Grasa Grasa Saturada
Calorias
(gramos) (gramos)
-Hamburguesa con queso doble
560 31 10
con salsa especial

Papas fritas (orden grande) 450 22 4
Coca-Cola mediana 210 0 0
Total -~ 1220 53 14

Elaborada por: Autoras®

Se recomienda ingerir aproximadamente 2,000 calorias por dia y no mas de 65
gramos de grasa y 20 gramos de grasa saturada. Para una persona, el menu
antes mencionado tiene el 60% de las calorias necesarias, el 82% de los gramos
de grasa y el 68% de los gramos de grasa saturada recomendados por dia en una

comida.

° www.applebees.com/menu/calorias. html
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Tabla No. 4.2

Grasa Grasa Saturada
Calorias
(gramos) (gramos)
‘Pollo a Ia rrilla  (sin
_ s ( 300 5 1
. mayonesa)
. Coca Cola Light mediana 0 0 0
. Ensalada / | 35 '0 0
Vinagreta sin grasa 50 0 0
Helado de Vainilla én cono
- 150 4.5 3
. bajo en grasa
- Total 535 9.5 4

Elaborada por: Autoras'

Esta comida provee el 27% de calorias, 16% de los gramos de grasa y 20% de los
gramos de grasa saturada recomendados diariamente.

e La comida de la Tabla No. 1 no contiene fruta, lacteos y verduras, los
cuales son importantes para poder obtener los nutrientes necesarios para
mantenerse saludable. También contiene mucha grasa.

1 www.applebees.com/menw/calorias. html
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» Sin embargo; si es posible ir a un restaurante de comida rapida y disfrutar
de una comida saludable. El menu de la Tabla No. 2 es mucho mas
saludable que el primero y ademas contiene verduras y productos lacteos.

Para que una dieta sea completa y equilibrada, debe incluir en el menu alimentos
de todos los grupos:

« FRUTAS Y VERDURAS

« CEREALES Y TUBERCULOS

« LEGUMINOSAS Y OLEAGINOSAS
« ALIMENTOS DE ORIGEN ANIMAL
« GRASAS LiQUIDAS

« AGUA

Para que sea adecuada, es importante que, al vivir en un clima calido, los
alimentos sean preferiblemente bajos en sal, contengan mayor cantidad de agua y
tomar mas liquidos frios; en cambio, en un clima frio se debe ingerir productos y

liquidos calientes.

Para que sea nutritiva se debe comer en variedad, con alimentos de todos los
grupos de la piramide alimenticia, ya que es la unica manera de no presentar

deficiencias vitaminicas y de minerales.

Para que sea variada, se debe ingerir diversos tipos de frutas, verduras y

proteinas. Entre mas variado sea el menu, sera mejor.

Para hacerla apetecible, los platilos deben mostrarse llamativos, con buena

textura y olor agradable.
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El cuerpo humano requiere combustible para llevar a cabo todas sus actividades y
conservar su temperatura, y este combustible es proporcionado por las calorias.

Una caloria es una medida de calor y fisicamente consiste en la cantidad de calor

necesaria para elevar en un grado centigrado, a un gramo de agua.

Una kilocaloria (Kcal.) es la cantidad de calor necesaria para elevar un kilogramo
de agua en un grado centigrado y es igual a 4.184 kilo joules (que es la cantidad

internacional para medir la energia).

Tabla No. 4.3
Carbohidratos Proporcionan 4 Kcal. por gramo
Proteinas Proporcionan 4 Kcal. por gramo
Grasas Proporcionan 9 Kcal. por gramo

Elaborada por: Autoras!

El cuerpo utiliza energia para cada respiracion, para cada latido del corazén, para
el parpadeo de los ojos, para el movimiento de las extremidades, y esto se conoce

como metabolismo basal.

! www.applebees.com/menu/calorias. html
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Ademas se requiere de energia para que puedan descomponerse los alimentos y
ser utilizados por el cuerpo. Esto se conoce como acciéon dinamico-especifica de
los alimentos.

Cuando se realiza cierta actividad fisica de manera rutinaria, se requiere de mayor
energia para llevarla a cabo, y esta es llamada energia adicional. Sin embargo;
aquellas personas que no la hacen y que tienen una vida sedentaria, como la
mayoria de oficinistas, no requieren de una alta ingestion caldrica, y pueden
beneficiarse de menus ligeros que compensen su falta de actividad y puedan
llevar un mejor control de su peso.

Productos bajos en calorias utiles en dietas hipo-energéticas:

e Leche y derivados lacteos desnatados

o Jamon York, flambres y salchichas de ave, patés bajos en grasa
o Mayonesa, mantequilla y margarina baja en grasas y calorias

e Cacao en polvo light

o Refrescos, zumos y néctares

« Mermeladas, caramelos y chicles

No todos los productos que llevan el calificativo de “light”, “ligero” o “aligerado” que
se encuentran disponibles en el mercado son tan bajos en calorias como se cree.

La gama de productos bajos en calorias es cada vez mas amplia. Asi, abundan en
las estanterias de cualquier supermercado los productos convencionales y a su
lado las versiones “light” de muchos de ellos.

Detras de la actitud cotidiana que poseen muchos consumidores de elegir los
productos bajos en calorias parece estar, sobre todo, la relacion entre el mayor
consumo de calorias y el aumento de peso, aunque también hay quienes los
eligen por motivos de salud, ya que siguen dietas especificas.
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Tampoco se puede dejar de lado el hecho de que la sociedad actual se encuentra
influenciada por la cultura "anti-grasa" y el auge de los productos “light’ que
buscan ofrecer nutrientes muy similares a los productos normales, pero
prescindiendo de una parte de la grasa o azucar contenidos y reduciendo
sustancialmente su aporte calérico. Es decir, que sean igualmente nutritivos,
resulten mas saludables y engorden menos. Este es el triple objetivo que se desea

alcanzar.

La reduccion energética se realiza a expensas de los hidratos de carbono que
pueden ser sustituidos por eduicorantes, o bien, disminuyendo el aporte de grasas

o0 empleando sustitutivos de grasas.

No todos los productos que se encuentran disponibles en el mercado cumplen las
especificaciones y, ademas, por lo general son mas caros. De ahi que resulte
fundamental revisar siempre el valor nutricional especificado en la etiqueta, y
asegurarse al comparar uno normal y su equivalente “light’” que la reduccién
energética es importante.

No existen especificaciones legales respecto a los alimentos bajos en calorias,
aunque segun un acuerdo elaborado por expertos de la Comisién Interministerial
para la Ordenacién Alimentaria (CIOA) de 1990'% los requisitos que deberian
cumplirse para calificar un alimento como light, serian los siguientes:

« La existencia de productos de referencia en el mercado (por ejemplo, leche
entera y leche desnatada, mermelada y su homologa light).

« Una reduccion del valor energético como minimo del 30% respecto al
producto de referencia.

Zwww.google.com,
http://www.consumer.es/web/es/nutricion/salud_y_alimentacion/enfermedad
/2001/06/21/34930.php "Comisidn Interministerial para la Ordenaciéon Alimentaria (CIOA)
de 1990".
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Los menus que Stop & Diet ofrece incluyen la siguiente informacion:

Valor energético y contenido de principios inmediatos por una determinada
cantidad de producto.

La necesidad de acompafarlos con una adecuada ingesta diaria de
liquidos.

En los alimentos sustitutivos de una comida, se debe senalar que estan
destinados (nicamente a formar parte de una dieta hipocalérica y que esta
dieta exige el consumo de otros alimentos.

En los alimentos sustitutivos de la dieta completa, se debe mencionar que
proporcionan cantidades adecuadas de todos los nutrientes esenciales para
un dia, pero que no deben consumirse durante mas de tres semanas

consecutivas sin el consejo de un especialista.

4.1.2. Beneficios para la salud

La eleccidén de algunos productos bajos en calorias resulta importante para

quienes por motivos de salud necesitan llevar una dieta manteniendo control de

grasas o de azucares, en definitiva, reducida en energia.

Los productos bajos en calorias obtenidos a expensas de una reduccion del
contenido graso, pueden ser utiles para diversificar la alimentacion de
quienes deben controlar la cantidad de grasas inciuidas en la dieta, como
en el caso de la hipercolesterolemia, hipertrigliceridemia, trastornos
hepaticos o de la vesicula biliar, problemas pancreaticos y exceso de peso,
entre otros.
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« Las versiones “light" obtenidas al reducir o eliminar el aztcar surgen para
satisfacer la demanda de aquellas personas que, por motivos de salud, no
les conviene el consumo de productos azucarados. Es el caso de la
diabetes y el exceso de peso. Cada afio aparecen en el mercado
variedades acompafiadas del mensaje “con fructosa” o “sin adicién de
azucar’ como galletas, mermeladas, caramelos y un largo etcétera. La
mayoria de los consumidores que leen en el envase cualquiera de estos
mensajes cree con seguridad que se trata de un producto con menor
contenido calérico. Esto es asi cuando se emplean edulcorantes sin

calorias (sacarina, aspartame, ciclamato, acesulfame u otros).

« No ocurre lo mismo si el producto lleva fructosa, un tipo de edulcorante, en
lugar de sacarosa. La fructosa produce escasos efectos en el nivel de
glucosa en la sangre y no estimula la secrecién de insulina. Esta es la razén
por la que las personas diabéticas pueden consumir alimentos con fructosa.
No obstante, la fructosa aporta las mismas calorias que la sacarosa, y por
tanto, el producto con fructosa tiene las mismas calorias, o incluso mas que

si llevara sacarosa o azucar.

Debido a la falta de conocimiento sobre las propiedades y contenido de los
productos bajos en calorias, muchas personas no tienen tanto control a la hora de
consumirlos. De modo que, si habitualmente ingieren una cuchara sopera de
mayonesa, de la mayonesa ligera consumiran dos o tres porque consideran que
no les aporta calorias. Este es, quizas, el punto mas dificil de manejar por las
personas que sustituyen los alimentos tradicionales por las versiones “light”. Esto
hace referencia a que los alimentos bajos en calorias también hay que

consumirlos en cantidad moderada.
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Los expertos advierten que uno de los problemas actuales en relacién con ciertos
productos enriquecidos en determinados nutrientes, es que al encontrarse en una

amplia gama de alimentos pueden producir un sobre consumo de los mismos.

Generalmente se encuentra en los lugares habituales de compra alimentos tales
como: enriquecido con omega-3, rico en calcio o en fibra, con fitoesteroles, entre
otros. Pero, ;Qué hace funcional a un alimento?. Responder esta pregunta
proporciona la clave para poder comprender este nuevo y creciente segmento de

la industria alimenticia.

Los conceptos bésicos de la nutricion estan experimentando un cambio
significativo. En la actualidad, el concepto clasico de "nutricién adecuada"; es
decir, aquella que aporta a través de los alimentos los nutrientes (hidratos de
carbono, proteinas, grasas, vitaminas y minerales) suficientes para satisfacer las
necesidades organicas particulares, tiende a ser sustituido por el de "nutricién
6ptima", que incluye, ademas de la definicién anterior, la potencialidad de los
alimentos para promocionar la salud, mejorar el bienestar y reducir el riesgo de

desarrollar enfermedades. En este ambito aparecen los alimentos funcionales.

Un alimento se considera funcional porque, ademas de destacarse por sus
propiedades nutritivas, contiene ciertos elementos cuyo consumo diario dentro de
una dieta equilibrada contribuye a mantener o mejorar el estado de salud y

bienestar.

No existe una definicién universalmente aceptada para los alimentos funcionales,
al tratarse mas bien de un concepto que de un grupo de alimentos. En Europa, el
primer documento de consenso sobre conceptos cientificos en relacion con los
alimentos funcionales fue elaborado en 1999 por un grupo de expertos
coordinados por el ILSI (Internacional Life Sciences Institute), segun el cual un
alimento funcional es aquel que contiene un componente, nutriente 0 no nutriente,

con efecto selectivo sobre una o varias funciones del organismo, con un efecto
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anadido por encima de su valor nutricional y cuyos efectos positivos justifican que

pueda reivindicarse su caracter funcional o incluso saludable.

Entre algunos alimentos funcionales, destacan aquellos naturales que contienen
ciertos minerales, vitaminas, acidos grasos, fibra, sustancias antioxidantes, los
alimentos modificados y enriquecidos en este tipo de sustancias y los prebidticos
como el yogurt, que tienen bacterias vivas con efectos beneficiosos para la salud.

Aunque los alimentos funcionales son susceptibles de mejorar la salud, hay que
valorarlos en su justa medida y disfrutar de ellos sabiendo que, si bien no son el
remedio para todos los males, resultan beneficiosos y aportan un complemento

saludable a una dieta y estilo de vida apropiado.

4.2. LA CADENA DE VALOR

Describe como las actividades del negocio contribuyen a las tareas esenciales de
disenar, producir, suministrar, comunicar y apoyar al producto.

La Cadena de Valor de la empresa esta formada por dos tipos de actividades que
crean valor para los clientes:

B Actividades Basicas. Incluyen el aprovisionamiento de materiales,
transformacion de productos, logistica, comercializacién de los mismos y
prestacién de servicio.

. Actividades de apoyo. Facilitan las actividades primarias proporcionando
los inputs comprados, desarrollando la tecnologia utilizada en el proceso del
producto, contratando, formando y motivando al personal de la empresa y
proporcionando la infraestructura de direccion, financiacién y planificacion.
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La empresa procurara dar valor a su producto en todas las areas que intervengan
directa o indirectamente hasta llegar al consumidor final: recepcion de materia

prima, elaboraciéon del producto, venta y postventa.

4.2.1. Actividades Directas

Son aquellas directamente comprometidas en la creacién de valor para el

comprador.

El producto proporciona un alto valor nutricional que mejora las bondades del
mismo, y a su vez contiene menor cantidad de grasa y calorias sin alterar su

sabor, permitiendo al consumidor tener un mejor cuidado de su salud y peso.

La presentacion del producto denota mayor calidad, proyectando una imagen de

higiene y frescura, que lo hace mas llamativo para cliente.

4.2.2. Actividades Indirectas

Son aquellas que permiten funcionar de manera continua a las actividades
directas.

Se busca garantizar la calidad del producto ya que se cuenta con buenos
proveedores, siempre comprometidos a proporcionar la materia prima en el
tiempo estipulado y bajo las normas de higiene requeridas, proporcionando

siempre frescura en los mismos para una éptima elaboracién de los platillos.
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4.2.3. Aseguramiento de la Calidad

Todas las actividades de la empresa estan enfocadas en garantizar total calidad

en el producto.

Stop & Diet cuenta con una infraestructura adecuada para proporcionar el servicio,
manteniendo altos estandares de higiene. La manipulacion de la materia prima se
realiza bajo estrictas medidas de control. Al utilizar productos organicos, se
asegura que el producto cuente con menor grado de bacterias.

4.2.4. Cadena de Valor de los Proveedores

Los proveedores incurren en costos al producir y despachar la materia prima que
requiere la Cadena de Valor, los costos y la calidad son transmitidos hacia la
empresa que los adquiere, y éstos influyen directamente a ella y a sus
capacidades de diferenciacion.

Mantener una buena relaciéon con los proveedores garantizara obtener la materia

prima necesaria en el tiempo requerido para que esto no afecte al proceso de
produccion.

4.2.5. Cadena de Valor de los Canales
Al ser una distribucion directa, “cliente — cliente”, el valor agregado del servicio

estara basado en la atencién que se le brinda, siendo el tiempo de entrega y la
presentacion del personal factores clave en el mismo.
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4.2.6. Cadena de Valor de los Compradores

Los consumidores son quienes califican la diferenciacion del producto, lo que los
induce a tomar una decision de compra.

La eleccion de los productos por parte del consumidor esta influenciada por el

valor agregado que éstos ofrecen, como son nutriciéon, salud y cuidado de la

estética, caracteristicas buscadas en una buena alimentacion.

4.3. Diagrama de las Actividades
1) Compra de Materia Prima
2) “Mise ‘n Place’

3) Entrega Cliente
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4.4. Estimacion del indice de Valor Agregado

Tabla No. 4.4
Compra de
PROCESO: Insumos
[ TIEMPOS
EFECTIVOS
No. | VAC VAE E/lM | I A ACTIVIDAD (min.)
K X Control de Inventarios 30
| Elaborar  Lista de o
|2 Compras 15
Enviar lista al ]
3 X Proveedores 5
T Acuerdo  Financiero
4 X para Pagos 10
5 - X Recepcion Pedido 30
TIEMPOS TOTALES 90

Elaborado por: Autoras
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Tabla No. 4.5
Composicion de Actividades Método Actual
No. Tiempo %
' VAC ‘Valor Agregado Cliente 0 0
Valor Agregado
VAE Empresa 2 40 44 4%
v P Preparacion 1 15 16.7%
E Espera 0 0 ’
M Movimiento 1 5 5.6%
i Inspeccion 1 30 33.3%
LA | Archivo 0 0 ’
|TT Total ’ B 90 - 100.0% {
Tiempo de Valor
TVA Agregado 40
indce de  Valor
. IVA Agregado 44.4%
Elaborado por: Autoras
@
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Tabla No. 4.6

Composiciéon de Actividades Método Actual
No. Tiempo %

B Valor Agregado
VAC Cliente 0 0

| valor ‘Agregado
VAE Empresa 2 40 44 4%
P Preparacién 1 15 16.7%
E Espera 0 0 |
™ Movimiento 1 5.6%
1 Inspeccion 1 30 33.3% |
A Archivo 0 0 ]
TT Total 90 - 100.0%

Tiempo de Valor

TVA Agregado 40
a indice  de  Valor
IVA Agregado 44 4%

Elaborado por: Autoras
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05

Cuadro No. 4.1

045 | —_— 2|
04
. 035 ——
. 03 - — ——
‘ 025 A D_Serie1
| oz S
‘ 0.15 — l———
sHE
005 _‘H— detie
0
VAC VAE P E M | A
Elaborado por: Autoras
Tabla No. 4.7
Mise ‘n
PROCESO: Place
TIEMPOS
EFECTIVOS
No. | VAC VAE P E M || A ACTIVIDAD (min.)
’ Lavado / Desinfectado
1 X Insumos 60
2 X Porcionar 60
3 X PRE coccion 45
4 X Almacenamiento 30
TIEMPOS
TOTALES 195

Elaborado por: Autoras




TI— L. M ————

Tabla No. 4.8

Composicion de Actividades Método Actual
No. Tiempo %
| Valor Agregado | ’ ‘ ’
’ VAC Cliente 0 0 |
Valor Agregado
VAE Empresa 1 60 30.8%
| P Preparacion l 0 1
E | Espera 0 0 )
M | Movimiento 2 90 46 2%
FI Inspeccion B 1 45 23.1%
A Archivo | 0 0
TT Total 195 100.0% |
Tiempo de Valor| : | S
TVA Agregado 60
Indice de  Valor
IVA Agregado 30.8%

Elaborado por: Autoras
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Cuadro No. 4.2

AVA - MISEN PLACE

05
0.45 >
0.4
035
03 R
025 O Serie1
s 02 =
0.15 =
0.1
| 005 =
0 :
| \\Y_o \\\;o R = N
Elaborado por: Autoras
Tabla No. 4.9
L3 Entrega al
PROCESO: Cliente
TIEMPOS
EFECTIVOS
No. | VAC | VAE P EIM A ACTIVIDAD (min.)
1 X Recepcién Pedido 3
2 X Pago del Cliente 2
Elaboracion del
e X Producto
X N Presentacion
Entrega Producto Final
5 X al Cliente 1
TIEMPOS TOTALES 13

Elaborado por: Autoras
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Tabla No. 4.10

Composicion de Actividades Método Actual
No. Tiempo %

'VAC | Valor Agregado Cliente | 3 6 46%
"Valor Agregado
' VAE ' Empresa 1 2 15.4%
P Preparacion B 5 38.5%
; E Espera 0 0
} M Movimiento | 0 0
L ' Inspeccion 0 0
‘A Archivo o 0
T Total 13 100.0%
'TVA Tiempo de Valor Agregado 8 o
| indice  de  Valor

IVA Agregado 61.5%

Elaborado por: Autoras
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Tabla No. 4.11
Composicion de Actividades Método Actual

No. Tiempo %
B Valor Agregado
VAC Cliente 3 6 46%
Valor Agregado
VAE Empresa 1 2 16.4%
'P | Preparacion 1 5 38.5%
E Espera 0 0
M Movimiento 0 0
| Inspeccién 0 0
A Archivo 0 0
T Total 13 100.0%
TVA Tiempo de Valor Agregado 8
Iindice de Valor
IVA Agregado 61.5%
Elaborado por: Autoras
Cuadro No. 4.3
AVA - ENTREGA
bl
::— A e c
-1 :
15% |- ‘l.lz =i =

Elaborado por: Autoras



4.5. Procesos

COMPRA DE INSUMOS
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Recepcion del
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ENTREGA DE PRODUCTO

Elaboracion
Producto

Recepcion
Pedido

/

Entrega al Presentacion
Consumidor

4.5.1 Descripcion de Procesos

4.5.1.1. Compra de Materia Prima

Luego de la verificacidn de stock semanal y el desecho de materiales perecibles
se realizara la lista de compras.

La compra de la materia prima se realizara por partes ya que los proveedores de
la misma son distintos. Por costos mas bajos, todo lo que son frutas y verduras se
realizara en el mercado mayorista donde los precios son los reales del mercado.
La compra de carnes tiene varios proveedores dependiendo de cada tipo. El resto
de productos “Light” como pan, aderezos y demas se los adquirira en Mi
Comisariato y Supermaxi dependiendo del precio del mismo. Las compras se
efectuaran todos los Miércoles para tener el stock apropiado, especialmente para
operar los fines de semana donde se proyecta un numero mayor de consumo. Se
mantendra una estrategia de integracion hacia atras con Mi Comisariato, por

encontrarse dentro del mismo Centro Comercial.

92



4.5.1.2. “Mise ‘n place”

Debido a la principal caracteristica del local, que es el espacio reducido, y la
naturaleza del negocio, que es el servicio de comida rapida, se hace imposible
realizar el proceso de Mise ‘n Place” dentro del local. Por lo tanto; el lavado,
porcionado y precoccion de la materia prima se realizara inicialmente en la cocina
del hogar de una de las socias hasta que la empresa se expanda y cuente con un
local matriz, mas amplio donde se pueda tener una cocina de tamano industrial
que centralice el “Mise ‘n Place” hacia los otros locales. Dichos sub procesos se

realizaran por serie y en cadena para obtener una maximizacién del tiempo.

4.5.1.3. Venta

Una vez que el cliente realiza su pedido y mientras se recepta el pago por el
mismo, se procede a la preparacion final del producto y adecuada presentacion.
Se debe tomar en cuenta que las personas involucradas en este proceso se
encuentran capacitadas para lograr el objetivo de Stop & Diet, que es efectuar la
entrega del producto al cliente en un margen de 4 a 5 minutos.

En un inicio se contara con 2 personas para los labores de cajero y cocinero. Y
dependiendo de la rapidez en el crecimiento de la clientela al local, se

incrementara una persona mas, para que el servicio sea excelente.

En esta parte del proceso se minimizan los tiempos efectivos que toma llevar a
cabo cada una de las actividades, ya que lo que se busca es la optimizacion del
tiempo. Mientras el empleado recepta el pedido, a través de un micréfono
conectado hacia la parte interna del local emite la orden de produccién, y mientras
la gente responsable se encuentra preparando el producto, el cajero recibe el
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pago por el mismo, lo que reduce el tiempo que toma su elaboracién. Caso
contrario, el tiempo seria mayor si se iniciase el proceso de elaboracion a partir del
pago del cliente. En este tiempo el cajero preparara la bandeja con los
implementos necesarios como bebidas, cubiertos y servilletas, o que hace
también mas rapida la entrega del producto final al cliente.

4.6. ESTUDIO TECNICO
4.6.1 Determinacion de la localizaciéon del Proyecto
4.6.1.1. Macro Localizaciéon

El local esta ubicado en la provincia de Pichincha, e el sector norte de la ciudad de
Quito, en la Parroquia Benalcazar.

4.6.1.2. Micro Localizacion

Como ya se ha mencionado, la demanda objetivo del proyecto son las personas
que buscan una nueva opcion de alimentacién y que necesariamente deben
comer fuera de casa. Es por ello que el proyecto se localiza en el Centro
Comercial Quicentro Shopping. Este lugar es estratégico ya que es el mall mas
concurrido de la parte Norte de la ciudad y garantiza un mayor porcentaje de
vistas que en cualquier otra ubicacion.
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4.6.2. Determinacién del tamano 6ptimo del proyecto

El local estara ubicado en el Centro Comercial Quicentro Shopping, la demanda
de gente que requiere un sitio en el patio de comidas del Quicentro es alta, lo que
hace dificil la entrada, ya que se tiene que competir con varios proyectos y esperar

a la aceptaciéon del mismo.

La administracion del mall se caracteriza por ser muy exclusivista al momento de
elegir a quienes van a formar parte del Centro Comercial, esto es beneficioso ya
que proyecta una buena imagen del lugar y atrae mayor clientela de ingresos

medio y medio alto.

El tamano de los locales esta limitado a las especificaciones que el Centro
Comercial pone a disponibilidad de los demandantes de los mismos. Es por eso
que se necesita un diseno y una distribucién que optimice el tamano y cumpla con
los requisitos necesarios de espacio para cumplir con la naturaleza del servicio de

comida rapida.

El costo del local también es alto, por lo que se lo calificé como una debilidad, pero

la afluencia diaria al mall, segun el ANEXO # 3 es altamente prometedora.

Es un aspecto positivo que todos los locales del patio de comidas utilizan las
mesas proporcionadas por el centro comercial, razén por la cual no hay que
preocuparse por la decoracion, limpieza y mantenimiento como seria el caso de un

restaurante normal ubicado independientemente.

La promocién y marketing también son realizados en gran parte por la
administracién del mall y en forma continua, lo que ofrece un respaldo a sus
Aarrendatarios para mantener y aumentar la concurrencia. Esto aporta también a
Que se reduzcan los costos de promocién individual de cada local.
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4.7. Ingenieria del proyecto
4.7.1. Definicion de la tecnologia a utilizar

La tecnologia a utilizare en el local es basica, ya que por la naturaleza del negocio,
es necesario contar con el equipo adecuado que permita cumplir con los

estandares de rapidez.

Ademas es muy importante que estos equipos sean industriales ya que poseen
mayor vida util que cualquier otro implemento estandar.

CANT. DESCRIPCION
2 Congelador / refrigerador
Cocina con 6 quemadores con plancha
y horno
Juguera industrial
Microondas

-_— el e e

Campana con motor extractor
Varios Utensilios

Congelador. Uno debera estar ubicado en el local y mantener las porciones para
las ventas minimas y el otro en el lugar donde se realizara el “Mise ‘n Place”
debiendo tener una mayor capacidad de almacenamiento ya que en el se
conservara la mayor parte del stock. Los dos congeladores tienen una vida util de
10 anos.

Cocina con 6 quemadores y una plancha. Para que la elaboracion de los
platillos sea rapida y se cumplan los tiempos estimados de coccion.

Juguera Industrial. Permitira abastecer la demanda diaria.
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Microondas. Sera utilizado para descongelar y calentar las combinaciones que

van en los platos.

Se utilizaran equipos industriales ya que estos tienen mayor vida util frente a

cualquier otro equipo estandar del mercado, logrando asi mayor eficiencia.

Las ventas diarias se controlaran mediante una caja registradora, la misma que

tiene una vida util de 10 anos.

4.7.2. Seleccién de la Maquinaria y Equipos

La maquinaria necesaria sera adquirida en CODEHOTEL, Comercial de
Equipamiento Hotelero S.A.; empresa dedicada a la comercializacion de equipos
industriales de alta calidad y que cuentan con tecnologia de punta.

Esta maquinaria trabaja de manera eficaz, ya que su consumo de energia eléctrica
es mas bajo y esta elaborada en acero inoxidable, lo que garantiza una vida til

mayor a la de un equipo normal.

La decisién se baso en que fue la mejor propuesta recibida en cuanto a calidad y
precios. Adicionalmente, CODEHOTEL S.A. ofrece una garantia de 1 ano vigente
a partir de la fecha de compra.

4.8. Balance de Materiales

Para determinar la cantidad y tipo de productos a consumirse, se partira de los
resultados que arroja la encuesta practicada.
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4.8.1. Proveedores de Materia Prima

Los proveedores de la materia prima a utilizarse son diversos: Supermaxi, Mi
Comisariato, Nestlé Ecuador, Ecuador Bottling Company y el mercado mayorista

para frutas y legumbres.

4.8.2. Materia Prima a utilizarse

Stop & Diet manejara una variedad extensa de verduras que son la base de
preparacién de los platos del menu. Su stock comprendera de:

Lechuga
Brécoli
Coliflor
Tomate
Zanahoria
Cebollas
Pickles
Pepinillos
Berenjena
Col
Alverjas
Choclo
Esparragos
Champifones
Espinaca
Acelga
Apio
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De igual forma las proteinas constituyen insumos importantes para los menus:

Pollo ( pechugas )

Pavo (pechugas)

Carne (lomo fino / roast beef / soya)
Pescado (Trucha, picudo y Salmén)
Atun

Mejiliones

Calamares

Los lacteos seran productos bajos en calorias y grasas:

Yogurt Dietético (Chiveria)
Quesos Mozzarella: Ricota { Light

4.9. DESCRIPCION DE LA OFERTA DE PRODUCTOS

STOP & DIET ofrecera una alternativa saludable para aquellas personas que

deben comer fuera del hogar, ya sean oficinistas, ejecutivos o estudiantes.

Conforme a lo anteriormente expuesto y luego de la correspondiente Investigacion
de Mercado, se han elaborado los siguientes menus, que contienen un balance de
componentes; es decir, contienen los porcentajes de nutrientes requeridos por
porcién, con una menor ingestion caldrica pero sin dejar de aportar o necesario
para la buena salud del consumidor.

STOP & DIET proporcionara a sus clientes menus diarios completos que
consistiran en sopa o entrada, plato fuerte con 2 guarniciones, postre y jugo. Los
menus diarios se utilizaran para la optimizacibn de gastos; es decir, seran

compuestos por la materia prima que este a punto de perecer. Si el cliente no esta
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a gusto con el menu se ofreceran varias alternativas de platos individuales para
que pueda elegir.

4.9.1. Alternativas de menus diarios
Consomé de pollo 80 cal
(30 gr. de pechuga, 20 gr. de papa, 10 gr. de zanahoria, <ns1:XMLFault xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat"><ns1:faultstring xmlns:ns1="http://cxf.apache.org/bindings/xformat">java.lang.OutOfMemoryError: Java heap space</ns1:faultstring></ns1:XMLFault>