UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA CADENA DE
RESTAURANTES ESPECIALIZADOS UNICAMENTE EN GUATITA EN LA
CIUDAD DE QUITO

Trabajo de titulacion presentado en conformidad a los requisitos para obtener
el titulo de Ingenieria Comercial

Profesor Guia: Dr. Manuel Maria Herrera Pefa

AUTORAS:
MARIA PATRICIA CARRION VITERI

MARIA LORENA ZERPA SILVA

QUITO-ECUADOR
2008



AGRADECIMIENTO

Agradecemos a Dios por estar a nuestro lado y darnos la bendicion de

concluir nuestra carrera.

Al Dr. Manuel Maria Herrera, por su valioso aporte y por haber guiado
brillantemente el desarrollo del presente Trabajo de Titulacion.

A la Universidad de las Américas, por haber forjado nuestro destino

profesional.

A nuestros profesores, por los conocimientos impartidos y por haber sido

maestros, guias y amigos durante todos los ainos de carrera universitaria.

A nuestros padres por creer en nosotras y darnos el apoyo incondicional

desde el inicio, padres este trabajo es suyo! .

A nuestros hermanos que nos han acompanando e impulsado a seguir

adelante con sus ejemplos.
A nuestros familiares y amigos que han sido parte de este logro y a quienes

de todo corazdon les agradecemos el haber estado presentes siempre

brindandonos lo mejor de si.

Maria Patricia Carrion Viteri Maria Lorena Zerpa Silva



DEDICATORIAS

A Dios, por habernos dado salud y fortaleza para seguir siempre adelante

derramando sus bendiciones sobre nosotras.

A nuestros padres, por damos el apoyo y la confianza, caminando paso a
paso junto a nosotras, viviendo nuestras alegrias y tristezas e impulsandonos
a seguir siempre adelante, amados padres este logro es gracias a ustedes y

para ustedes.

A nuestros hermanos, porque son el ejemplo a seguir y siempre han estado

junto a nosotras brindandonos su carifo y apoyo.

A nuestras abuelitas, que siempre nos han guiado hacia el camino del bien,
dandonos sus bendiciones para alcanzar nuestros suenos, este esfuerzo es

para ustedes.

A nuestros familiares, que con su cariiio nos han encaminado hacia nuestras

metas.
A todos nuestros amigos, quienes con su alegria nos han ayudado superar

obstaculos y seguir adelante y con quienes hemos compartido gratos

momentos.

Maria Patricia Carridn Viteri Maria Lorena Zerpa Silva



RESUMEN EJECUTIVO

Desde los inicios el hombre ha tenido que realizar un sinnumero de
actividades con la finalidad de satisfacer sus necesidades tanto extemas

como internas.

En el caso de las necesidades internas, la mas importante es la alimentacion,
que representa el pilar fundamental para su desarrollo y subsistencia.

Si bien en un principio esta necesidad fue satisfecha utilizando los medios
que la naturaleza brindaba, la misma se fue desarrollando y en la actualidad
existen diferentes platos, entre ellos los que conforman la comida tipica de

cada pais.

El Ecuador tiene una variedad exquisita de comida tipica, uno de los platos
mas apetecidos dentro de la misma es la guatita, degustado por gran parte
de la poblacion, por lo que es necesario que su elaboracion, presentacion y
expendio se los realice en una forma y sitio adecuados, para satisfacer las

necesidades de los consumidores.

El presente plan de negocios, esta enfocado hacia la creacién de una cadena
de restaurantes especializados unicamente en guatita, ubicados en la ciudad

de Quito, el mismo que esta desarrollado en ocho capitulos.

El primer capitulo presenta los antecedentes generales del plan de negocios.

El segundo capitulo analiza el macro y micro ambiente, el sector, la industria,
el negocio y las fuerzas competitivas de Porter que influyen directa o

indirectamente en el negocio.

En el tercer capitulo, se desarrolla la investigacion de mercados, con la que
se determina la oportunidad de negocio después del analisis de los

resultados de la misma.



II

El cuarto capitulo, muestra la estructura y funcionamiento de la empresa,
considerando la misién, visidn, objetivos, estrategias, ambiente y estructura

organizacional en la que se desenvolvera el restaurante.

En el quinto capitulo se desarrolla el plan de marketing, en el que se
describen los diferentes elementos que deberan ser usados adecuadamente
para obtener una ventaja competitiva. Se presenta también las proyecciones

de ventas en tres escenarios: optimista, pesimista y normal.

El sexto capitulo detalla el analisis financiero, en el cual se demuestra la

factibilidad del negocio.

El séptimo capitulo, presenta el plan de contingentes frente a diferentes

situaciones extraordinarias que se podrian presentar.

En el octavo capitulo, se muestran las conclusiones y recomendaciones a las

cuales se ha llegado después del analisis del presente plan de negocios.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

Una de las actividades vitales que realiza el ser humano a lo largo de toda su
vida es alimentarse correctamente. Los distintos alimentos que se ingieren
en la comida tienen como funcién primordial, aportar la energia y

componentes estructurales necesarios para el organismo.

La comida ecuatoriana, es el resultado de una rica tradicion culinaria, en la
que se combinan sustancias y costumbres de varios continentes, mezcladas

sabiamente en el buen gusto popular.

Ecuador posee una riquisima, abundante y variada gastronomia, con comida
auténtica y mestiza, cocida por igual, en fin, una cocina con tradicion de
siglos y en la que se han fundido, o mejor, se han cocido sustancias,

condimentos y experiencias del propio y de lejanos continentes.'

La variedad de la cocina ecuatoriana entusiasma a propios y extranos,
porque es imposible el no conmoverse con las incontables exquisiteces que

satisfacen el paladar del mas exigente gusto.

Estas consideraciones preliminares han llevado a tomar una decisidon
encaminada a realizar un plan de negocios para crear una cadena de
restaurantes que oriente su especialidad a un plato en particular, que para

algunos paladares es uno de los mas exquisitos, éste es la guatita.

En lineas posteriores se dedicara a la elaboracion y presentacion de este
plan, situacidbn que se considera como el paso inicial para deteminar si el
negocio es rentable y para tener los fundamentos claros y certeros para

emprender en el mencionado plan.

! http:/Awww ecuaworld.com ec/cocina_ecuatoriana htm
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1.1 JUSTIFICACION

Uno de los mas grandes placeres que una persona puede conseguir
en la vida, esta en disfrutar una buena comida,’ en especial si se habla
de comida tipica de su tierra y que en el Ecuador tiene gran
aceptacién, por la delicia de sus platos y la variedad que existe, es por

esto que se enfocara en ella.

Se quiere dirigir el plan de negocios en la ciudad de Quito, al
mercado @n general, creando una cadena de restaurantes
que le permita a los clientes deleitarse de un exquisito plato, la
guatita, que es considerado uno de los mas sabrosos manjares del
Ecuador, esto a un costo muy cdmodo, ya que la tendencia de la
mayoria de negocios en la actualidad es enfocarse a los LIC’'S
(clientes de bajos ingresos), pues representan el 97 % > del mercado,
que son del nivel socioeconomico medio-medio, medio-bajo y bajo en

la ciudad de Quito.

Actualmente existen varios restaurantes que ofrecen comida tipica,
cada uno de ellos se especializa en algo diferente y tiene un menu
muy amplio, pues como se ha dicho anteriormente, la gastronomia
ecuatoriana tiene gran variedad de platos, lo cual permite la
diversificacibn de restaurantes, por ejemplo: Los Motes de la
Magdalena, El Palacio del Menudo, Las Menestras del Negro, entre
otras; con lo mencionado se llega a la pregunta: ¢Existe algun lugar

especializado unicamente en guatita?

En la actualidad hay muy pocos lugares que se especializan en
guatita, pero estos lugares no pasan de ser restaurantes informales

? http://www sabormediterraneo.com/salud/nutricion].htm
? Libro: estadisticas MARKOP 2005.



conocidos comunmente como “agachaditos™, los mismos que no
brindan la garantia necesaria en lo que a servicio, calidad e higiene se
refiere y lo que se quiere ofrecer a los potenciales clientes es:

seguridad , confianza, satisfaccion y servicio.

» La expectativa es crear una cadena de restaurantes especializados

4

unicamente en guatita, con el concepto de comida rapida, con
infraestructura adecuada, calidad y servicio, que estara orientado a
personas de recursos modicos, pero que pueda ser disfrutado por

clientes de cualquier nivel socioeconémico.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General
Realizar el plan de negocios para la creacién de una cadena de

restaurantes especializados en el plato tipico “guatita”, en la ciudad
de Quito.

1.2.2 Objetivos Especificos

Investigar y analizar el mercado potencial para el producto principal
que se desea ofrecer en el negocio.

Conocer el grado de aceptacion del plan, a través de una
investigacion de mercados para establecer de esta manera, la

viabilidad del posible negocio.

4« Agachaditos” nombre popular que se le da a los lugares de comida pequefios que no brindan
ninguna garantia en higiene m calidad.
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Elaborar la estructura organica de la posible empresa, con
herramientas  estratégicas que pemitan el  correcto

desenvolvimiento de la organizacion.

Realizar el plan de marketing adecuado para el lanzamiento del
negocio propuesto.

Realizar el analisis financiero adecuado, para determinar la
factibilidad del proyecto.

Crear un plan de accién de contingentes, considerando situaciones

extraordinarias para prever escenarios futuras.
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CAPITULO I

SECTOR, INDUSTRIA Y NEGOCIO

Con la finalidad de viabilizar o no la posibilidad de lievar a cabo la idea de
negocio de una cadena de restaurantes de “guatita”, es necesario tener una
vision del entomo, a través de miuiltiples criterios especializados, comentarios,
datos estadisticos, informacion especifica, entre otros, que ayudaran a
proporcionar una Optica general que permitira tomar decisiones sobre el

desarrolio del presente plan.

2.1SECTOR

Conforme a la Clasificaciéon Industrial Internacional Uniforme (CIIU), que se
encuentra en el Banco Central, la clasificacion sectorial del posible negocio

es:
Sector: Otros Servicios

Industria: Alimentos Preparados
Negocio: Restaurante de “Guatita”

2.1.1. Sector de Otros Servicios

3 Biblioteca del Banco Central del Ecuador, Folleto Clasificacion Industrial Internacional Uniforme, en
Revision 3



2.1.1.1 Antecedentes

GRAFICO No. 2.1
Esquema de la Produccion

Nacional
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Fuente: INEC
Elaborado por: Autoras

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC® el sector
de Oftros Servicio se divide de la siguiente manera: Hoteles, Restaurantes y
Servicios (extraccion de petrdleo y gas, servicios de radio y television,
seguros generales) los mismos que en los periodos 2000 al 2005, cubrieron
el 53% de la produccion total nacional, y de este porcentaje se distribuyeron
de la siguiente manera : el 88% fue el aporte de Servicios y el 12% le
correspondié a Hoteles y Restaurantes; en tanto que dentro de Hoteles y
Restaurantes, la actividad Restaurantes, Bares y Cantinas es la de mayor

importancia con el 55%.

¢ http://www .inec.gov.ec/interna asp?inc=enc_tabla&idTabla=176



2.1.1.2 Situacién Actual

Tomando los datos estadisticos del Banco Central del Ecuador’ de los afios
2000 al 2007, dentro del Sector Otros Servicios , los hoteles y restaurantes
han crecido el 2,3% como tasa promedio anual. Al analizar este porcentaje se
puede decir que existe la tendencia del consumo de alimentos en
restaurantes, ya que en la actualidad las personas tienen cada vez menos
tiempo para preparar sus alimentos y esto a afectado al medio para introducir
en el mercado productos precocidos o preparados para facilitar a los habitos

de alimentacion actualmente.

Por otro lado se debe tomar en cuenta que los ultimos sucesos que han
afectado al pais, como las recientes inundaciones de los primeros meses del
afo 2008 por el crudo inviemo que azotd el area productiva del litoral
ecuatoriano ha causado desabastecimiento y un alza en los precios de
ciertos productos que abastece ese sector® y por consecuencia de esto un
aumento en los precios de los platos de los restaurantes que ha causado un

efecto que las personas coman en sus hogares.

2.1.1.3 Proyeccion Futura

Para el Sector de Otros Servicios, de acuerdo a los datos del Banco Central
del Ecuador® se proyecta un crecimiento del 2,5%, lo que demuestra que el
sector en el que se quiere incursionar tiene una dinamica positiva, siendo una

oportunidad para quienes estén interesados en el mismo.

" Biblioteca del Banco Central del Ecuador, Folleto Analisis Estadistico Sectorial.
® Diario El Comercio, Seccion Ecuador, 24/02/2008.
? Bibioteca del Banco Central del Ecuador, Proyecciones por Sectores 2008.
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2.2. INDUSTRIA DE ALIMENTOS PREPARADOS"

Adoptar una definicidbn de industria que abarque todo el contexto y que al
mismo tiempo sea correcta, plantea necesariamente algunos problemas, por
Jo tanto se lo va a analizar desde el punto de vista econémico que se ajusta
al analisis del plan de negocio; dice que: las actividades industriales son
aquellas que transforman los productos a través de diversos procesos,
llamados precisamente industriales, usandose como sinénimos corrientes

"elaboracion", "procesamiento” o "manufactura”*’.

En este sentido se puede definir Restaurante como: “El lugar en el cual se
preparan platos de comida, que son servidos y consumidos por los
clientes”'2. Esta definicion sugiere que es un establecimiento en el que se
preparan todo tipo de platos, ya sean de sal o de dulce, con distintos tipos de

técnicas y acompanamientos.

2.2.1. Sub-Industria de la Comida Rapida
2.2.1.1 Antecedentes

La costumbre de comer fuera de casa tiene una larga historia, ya que las
primeras tabernas empezaron a existir en el ailo 1700 A.C., también se han
encontrado pruebas de la existencia de un comedor publico en Egipto en el
ano 512 A.C. que ofrecia un menu limitado, servian platos preparados con
cereales, aves salvajes y cebolia®.

Se conoce que el primer restaurante en el continente Americano, se situé en
los Estados Unidos, fue fundado en la ciudad de Cambridge estado de
Massachussets en el aino de 1824 el “ Union Quiste House”, otro restaurante

' Biblioteca del Banco Central del Ecuador, Folleto Clasificacion Industrial Internacional Uniforme,
en Revision 3.

! http://www_alipso.com/monografias/alim/

'2 GRUPO EDITORIAL OCEANO, Diccionario Enciclopédico Ilustrado Océano Uno.

'3 http//www.elmoroco.com/historia htm
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gue puede reclamar haber sido unos de los primeros es el “Delmédnico’,

fundado en el afio de 1827 en la ciudad de Nueva York. '

En referencia al Ecuador, es dificil describir exactamente los antecedentes,
ya que no existe informacién exacta en el pais, pero se dice que la llegada
de los esparioles dio una contribucién especial a la cocina ecuatoriana'®, por
una parte, trajo al suelo del pais elementos europeos y africanos que no se
usaban en esa época; y por otra, permitio el intercambio de cosas y animales
hasta entonces de uso local y limitado. Fue asi que llegaron cerdos, reses,
ovejas, pavos, gallinas, ajos, cebollas, trigo, cebada, habas, coles, tomates,

citricos, platanos y cafna de azucar.

La cocina popular ecuatoriana enriquecida con estos nuevos elementos,
pudo desarrollar sus propias tradiciones regionales, inventar y cocinar los

platos de la suculenta gastronomia nacional.

2.2.1.2 Situacion Actual

Las diversas circunstancias que rodean las multiples actividades del
ciudadano comun y su variado desempeno de las actividades en el contexto
social, han motivado un cambio conductual en lo referente a habitos

alimenticios.

Esto explica en parte, el crecimiento de locales destinados a la venta de
alimentos preparados en la ciudad de Quito, que de acuerdo al Catastro del
Ministerio de Turismo son 1461 restaurantes registrados hasta abril del
2008'®, de este total el 46% estan destinados al expendio de comida rapida,
lo que demuestra que este tipo de restaurantes tienen una participacion

considerable en el mercado.

'* GRUPO EDITORIAL OCEANO, Nueva Enciclopedia Practica Profesional de Turismo, Hoteles y
Restaurantes, Tomo 111, afio 1995.

' http://Awww ecuaworld.com ec/cocina_ecuatoriana

'S http://www turismo.gov.ec/index php?option=com_content&task=view&id=587&Itemid=&Itemid
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2.2.1.3 Proyeccion Futura

La proyeccion en cuanto a la sub-industria de comida rapida sera positiva, ya
que se estima un crecimiento del 4.7%, en base a los estudios realizados por
el INEC'. Considerando la situacion de la industria tanto actual como futura,
esta mantendra su crecimiento por la tendencia de la sociedad al consumo de

alimentos fuera de sus hogares.

2.2.2. Clasificacion de los Restaurantes

Segun el Manual Legal del Turismo

“Restaurantes.- son todos los establecimientos que de modo habitual y
mediante precio proporcionan comidas y/o bebidas con o sin otros servicios

de caréacter complementario™2.

2.2.2 1. Clasificacion
A pesar de que la categoria de un Restaurante es asignada luego de una
inspeccién por parte del Ministerio de Turismo, a continuaciéon se encuentran

la clasificaciéon de los restaurantes:

Restaurantes

- Restaurantes de Lujo

- Restaurantes de Primera Categoria
- Restaurantes de Segunda Categoria
- Restaurantes de Tercera Categoria
- Restaurante de Cuarta Categoria

7 Biblioteca, INEC, Folleto Proyecciones Industrias y Sub-Industrias 2008
'¥ Manual Legal de Turismo, pag: 27
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En base a la clasificacion mencionada y a los requisitos predeterminados por
el Ministerio de Turismo, dentro de estas categorias se puede obtener una
categorizacion adicional de restaurante Especializado el restaurante
propuesto en este plan de negocio se podria encontraria en : Segunda

Categoria Especializados.

N

& Instalaciones:

o Entradas: una sola entrada para los clientes y personal de

servicio y mercancias.

o Servicios higiénicos independientes para hombres vy

mujeres.

o Comedor adecuado al servicio, capacidad y categoria.

o Cocina con elementos acordes a su capacidad, frigorificos,

fregaderos y bodegas.

o Mobiliario, decoracion, vajilla, cuberteria, cristaleria vy

manteleria decorosa y acorde a su categoria.

o Dependencias del personal de servicio, servicios higiénicos

para el personal.

> Personal

o El personal en contacto con el publico se presentara aseado
y limpio y utilizando prendas apropiadas que los identifique

como tal.
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2.3. DEFINICION DEL NEGOCIO

GRAFICO No. 2.2
Definicion del Negocio

| SECTOR
| OTROS SERVICIOS

{ INDUSTRIA
INDUSTRIA DE ALIMENTOS
PREPARADOS

NEGOCIO
CREACION DE UNA CADENA DE
RESTAURANTES
ESPECIALIZADOS EN GUATITA

Fuente: Esquema tomado del libro de Dan Thomas; El sentido de los Negocios, Pag.: 18
Elaborado por: Autoras

La importancia de establecer correctamente un negocio radica en que al
hacerlo se obtiene una ventaja, ya que a partir de la decision final se puede

saber:

> ¢ Qué se debe hacer?

& ¢ A qué clientes debera dirigirse?

& ¢ Cual es la competencia?

o ¢Cuales son las estrategias adecuadas para cumplir los objetivos

planteados?
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El establecimiento, atendiendo a las preferencias del consumidor, ofrecera
como producto principal la guatita, delicioso platillo que segun se ha podido

sondear, es muy exquisito y apetecido por la poblacién.

Ademas y para satisfacer la necesidad de aquellas personas que tienen
tendencia por la comida vegetariana, también se ofrecera en el menu
“guatita vegetariana”, que se realizara con gluten'®, esto con el fin de cubrir
este importante segmento poblacional que se lo tiene descuidado y muchas

veces no son tomados en cuenta.

2.4. MACROENTORNO

2.4.1 Factores Econémicos

2.4.1.1. Inflacién

La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y

servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,

establecida a través de encuestas a los hogares.

' Gluten: se lo puede obtener a partir de la harina de trigo y algunos otros cereales, lavando el almidén. Para ello se
forma una masa de harina y agua, que luego se lava con agua hasta que el agua sale limpia.
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Grafico No. 2.3

Diagrama de la Inflacion

Fuente: Pagina Web del Banco Central
Elaborado por: Banco Central

La evolucién de la inflacién ha alcanzado niveles de un solo digito y ha traido
al pais la estabilidad del poder adquisitivo y por ende el equilibrio en la
economia nacional, en la actualidad las personas pueden tener una idea mas
clara sobre el alcance de sus salarios y planificar lo que se puede hacer o
comprar con los mismos.

Hay que tener en cuenta que este equilibrio en el indice de inflacion, no se ha
dado porque los niveles de precio en el pais hayan disminuido, por el
contrario se dio principalmente por la estabilidad de los precios en ddlares.
Cuando ocurri6 la dolarizacién en el afio 2000, la economia del pais vivié un
fendmeno de conversidon de precios de sucres a ddlares, y todo se ajustd al
valor de $1, esto sin tener en cuenta el precio real en sucres, que acomoddé
los precios en forma desmesurada, pues existié redondeo en los valores a

doblares.

La inflacion afecta de manera directa al consumo, ya que dependiendo de
este el poder adquisitivo de los consumidores aumenta o disminuye, lo que

se refleja en una variacion de las ventas.



17

Actualmente la tasa de inflacion es del 9,29%%° , esta tasa ha subido a
comparacion del afio 2007 que cerré con un 3,32%2'. El crecimiento de este
indice ha surgido de los problemas de inundacién que ha sufrido el pais los
primeros meses del afio lo cual es un problema exégeno que no se puede
manejar y no un problema constante dentro del pais, por tal motivo no es una

variable que vaya afectar la creaciéon del plan de negocio.

2.4.1.2. indice de Precios al Consumidor (IPC)

El indice de Precios al Consumidor IPC es un indicador econémico
coyuntural, que mide la evolucién temporal de los precios correspondientes al
conjunto de bienes y servicios consumidos por todos los hogares residentes

en el area urbana del Ecuador®.

GRAFICO No. 2.4
IPC Familias de Ingresos Medios y Bajos de

Hoteles y Restaurantes

2002 2003 2004 2005 2006 2007

i Alimentos W Hotes y restaurantes

Fuente: Banco Central
Elaborado por: Autoras

El grafico refleja la informacion tomada desde el afilo 2000 hasta el 2007, del
sector de hoteles y restaurantes, que esta directamente relacionado con el

tema del proyecto.

fo http://www bce fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion
*! http://www bce fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf2007 1 2.pdf
2 Definicién del IPC segan el INEC. http://www.inec. gov.ec/web/guest/ecu_est/est eco/ind_eco/ipc



18

Como se puede observar, los consumidores tienen predisposicion a gastar
sus ingresos en alimentos, lo que se presenta como una tendencia creciente
desde el afio 2000. Esto se considera favorable para el presente plan de
negocio porque los hoteles y restaurantes tienen un porcentaje representativo
y estable dentro del sector alimenticio, ademas se debe tomar en cuenta que
a pesar que el 2005 es el afio con menor gasto en el sector de hoteles y

restaurantes, en el 2006 se aprecia un aumento que se mantiene en el 2007.

2.4.1.3. indice de Precios al Productor (IPP)

Para efectos de este analisis, el IPP determina que los precios de los
insumos presentan fluctuaciones, esto tiene una gran influencia sobre el plan
de negocio ya que este indice determina a los productos agricolas, y la
mayoria de la produccion en el Ecuador es de este tipo. El efecto que esto
tiene sobre el negocio esta ligado principalmente con los proveedores ya que

los precios de los insumos varian

GRAFICO No. 2.5

IPP (variacion porcentual) Productos Alimenticios
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Fuente: INEC
Elaborado por: Autoras
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Se debe tener en cuenta la diferencia porcentual entre el IPP y el IPCU ya
que si el primero tiene mayores fluctuaciones que el segundo, determina que
los precios de los insumos requeridos son menos estables que los precios
que se cobran, es decir el margen de ganancia puede verse reducido en la
medida que el IPP siga creciendo, circunstancia que, de trasladarse al
consumidor final, encarecera los precios de los productos. Para lograr
disminuir la diferencia porcentual existente entre el IPP y el IPCU, se
considera conveniente la implementacién de una baja de aranceles a la
importacidn de los componentes de los insumos que requieren los

productores, y asi se lograra disminuir la tasa de inflacién en el mercado.®

2.4.1.4. Producto Interno Bruto (PIB)

El Producto Interno Bruto, es el nombre que se le da al valor monetario total

de los bienes y servicios finales que se producen en el pais en el transcurso
|24

de un ano dado, es el indicador mas amplio de la produccion tota

GRAFICO No. 2.6

PIB de Hoteles y Restaurantes
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Fuente: Banco Central
Elaborado por: Autoras

** SAMUELSON/NORDHAUS, Economia, decima sexta edicién. Pag. 180
** SAMUELSON/NORDHAUS, Economia, decima sexta edicion. Pag. 394
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Todas las actividades que componen el PIB han tenido una evolucién similar
a ésta, con caidas y repuntes. Aqui cabe destacar que cuando ocurre una
crisis, el gasto en restaurantes, esparcimiento y actividades similares son las
primeras que la poblacion recorta; sin embargo, por la evolucion favorable
que se puede observar en esta actividad y su contribucién al PIB han

crecido.

El grafico muestra que durante los afilos 2000 al 2003 el Producto Interno
Bruto de hoteles y restaurantes se ha mantenido relativamente igual, el del
2004 presenta un incremento del 1.46%, pero en el 2005 hay un repunte con
un incremento del 1.51% y en el 2006 se muestra una baja de 1.29%. Con
esto se demuestra que existe un crecimiento relativamente igual durante los
tres ultimos anos, lo que determina que en este sector existe mucha dinamica
y desarrollo, situacion que se considera como un escenario indudablemente
favorable para la instalacidn del negocio, mas aun si el promedio de
crecimiento de los ultimos 4 afnos 2004 al 2007 es del 6,56%.

2.41.5. Riesgo Pais

Este factor indica la desconfianza de los mercados en la capacidad de un
Estado para hacer frente a sus deudas y obligaciones; no obstante, varia
diariamente, guiado por otros distintos factores, que finalmente son los que
influyen en esa capacidad de pago del Estado®.

De acuerdo a la informacién del Banco Central del Ecuador®, el indice de
riesgo pais, que es medido por la JP Morgan, tuvo un descenso de 24
puntos al pasar de 580 el 01 de mayo del 2008 a 556 puntos el 10 de Junio.
Desde que Ecuador adopté la dolarizaciéon en el afio 2000 , el riesgo pais se
situd en los 4.712 puntos y hasta el 10 de Junio se halla en los 556 puntos,
habiendo obtenido una disminuciéon de 4.156 puntos.

* hitp://www.dlh.lahora.com.ec/paginas/judicial/PAGINAS/D.Economico.18.htm
%6 http:/Awvww bee fin ec/resumen_ticker.php?ticker value=riesgo _pais



21

Analizando que el riesgo pais afecta directamente a la inversion, quiere decir
que si este aumenta se da un decrecimiento de la produccion, lo que
desencadena en una recesion que afecta al consumo, perjudicando asi a los

negocios en general y dentro de estos a los restaurantes.

La inseguridad, juridica, politica y econdmica en que se desenvuelve el pais,
afecta el ingreso de nuevas inversiones en cualquier tipo de negocios, pues
no existen reglas claras establecidas, ademas los inversionistas no tienen la

seguridad que requieren por parte de los organismos gubernamentales.

Desde el punto de vista de los clientes, el riesgo pais afectaria al negocio de
restaurantes, si se dan politicas de estado que conduzcan a un recorte de

ingresos real de los ciudadanos.

2.4.2. Factores Sociales

Este plan de negocio, analiza en esta parte al actor principal de su proceso
de desarrollo, esto es, al ciudadano comun y corriente del pais; de ahi que,
se considera dos factores de gran relevancia: la poblacién y la situacion

laboral de los distintos grupos poblacionales ecuatorianos.

Se debe puntualizar en esta oportunidad, el hecho de que el consumo de
este plato estd orientado por su naturaleza y composicién tradicional, a
niveles sociales medio-medio, medio-bajo y bajo. Esto debido a que contiene
ingredientes de facil acceso en el mercado local y su preparacion esta mas
bien relacionada con las costumbres de estos niveles socioeconémicos.

2.4.2.1. Mercado de Trabajo

Las actividades de Investigacion y Seguridad; Obtencion y Dotaciéon de

Personal; Hoteles y Restaurantes, Bares y Cantinas, en conjunto captan
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el 58%% de la fuerza de trabajo, lo que demuestra que son las mayores
fuentes de ocupacion dentro de los sectores de Hoteles; Restaurantes y

Servicios del pais.

TABLA No. 2.1
Personal Ocupado y Remuneraciones Segun Divisiones del CllU de
Actividad Econémica, 1990-2007

TOTAL ' ) 79.266 500.312

ACTIV. DE SERVIC. RELAC. CON LA EXTRAC.DE PETROL. Y GAS 3.269 67.838 {
ACTIVIDADES DE INVESTIGACION Y SEGURIDAD 15.762 61.442
| OBTENCION Y DOTACION DE PERSONAL 14.546 43.948 ‘
| HOTELES;CAMP. Y OTROS TIPOS DE HOSPED. TEMPORAL 7.458 39.845 '
ACTIVIDADES DE HOSPITALES 4.920 36.878
RESTAURANTES, BARES Y CANTINAS 8.213 36.175 ‘
OTROS 25.098 214.186 I
Fuente: INEC

Elaborado por: Autoras

“Los mayores generadores de empleo directo para el turismo ecuatoriano son

los establecimientos de comida y bebidas” %

Con relacion a las plazas de trabajo ocupadas en la industria de
Restaurantes, Bares y Cantinas, podemos observar en el cuadro anterior,
que el total del personal ocupado es de 8.213 plazas, que representa el

9,65% con respecto al total.?

Desde el punto de vista del ambito industrial, y tomando en cuenta todas las
variables que intervienen en su integracion: locales, tradiciones, materiales,
empleados clientes, etc., es necesario valorar el inmenso aporte del sector
industrial en el desarrollo y fortalecimiento de la economia del mundo. La
figura en el Pais es exactamente igual: se toma en cuenta las mismas
variables, ubicandolas dentro de la realidad nacional, en un entomo

7 hitp://www inec.gov.ec/interna.asp
2 Folleto: Ecuador Inversion Turistica, afio 2005
* hitp:/Awvww.inec.gov.ec/interna
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esencialmente ecuatoriano con sus propias caracteristicas y respondiendo a

las necesidades y gustos gastrondmicos de la poblacion.

2.4.2.2 Empleo y Situacion Laboral

El recurso humano tiene un gran papel para el desarrollo de todo negocio o
empresa; no solamente porque muchas veces el empleado es considerado
como un factor muy importante de la empresa, sino también porque de él
dependen todas las actividades para el buen desarrollo de la misma. Esto
obliga a todas las empresas, y muy especialmente a las que se dedican a la
industria de alimentos, como es la que se va a establecer, a proveerse de
empleados altamente calificados y con cierto nivel de experiencia en el
manejo de los insumos necesarios para la elaboracién meticulosa e higiénica

de los alimentos.

GRAFICO No. 2.7

Mercado Laboral Quiteiio
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Fuente: Banco Central

Elaborado por: Autoras

Lo que se observa en el grafico, es que ha existido una variaciéon en el
mercado laboral en los ultimos afios, entre el 2006 al 2007 (45,70 a 42,42), lo

que indica que hay una disminucion en este ambito laboral. Uno de los
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motivos para la presencia de este fenébmeno, fue el cambio de gobierno, que

en cierta manera dio inestabilidad al pueblo ecuatoriano.

Por esta baja en el mercado laboral ocupado, existe un leve aumento en el
mercado sub-ocupado, que es el sector informal, el mismo que se ha
convertido en una altemativa de subsistencia para una buena parte de la
poblacidon por a la inestabilidad en la economia y a la incapacidad del

mercado laboral de ayudar a la creciente mano de obra.

En cuanto a la fuerza laboral desocupada, muestra un crecimiento en lo que
va del 2007 en comparacion con los afios pasados, por los mismos motivos

que mencionamos en el parrafo anterior.

El subempleo es un factor negativo de enorme trascendencia, pues es un
limitante para que una gran cantidad de familias tengan ingresos que les
permitan gastar su dinero en diferentes bienes y actividades que no sean
basicas. Paralelamente, se considera al subempleo como uno de los
principales causantes para que muchos compatriotas hayan decidido
abandonar el Pais, en busca de mejores altemativas de vida para ellos y sus
familias. Desafortunadamente, estas circunstancias del desempleo y
subempleo al no generar recursos econdmicos, limitan muy
significativamente a quienes lo padecen a acceder a lugares de expendio de

comidas preparadas fuera de casa.

Por otro lado, es importante mencionar que la creaciéon de un negocio nuevo
es una oportunidad para generar mas trabajo, este es un factor significativo,
ya que, de algun modo se aportara al mejoramiento del nivel de vida de la

sociedad.

Desde un punto de vista legal, es de vital importancia que los patronos se
preocupen por brindar a sus empleados estabilidad, seguridad, capacitacion y
un adecuado ambiente de trabajo en el que puedan desarrollar sus

actividades de la mejor manera.
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2.4.2.3. Poblacion

El ultimo censo realizado en el pais fue en el afno 2001, donde se supo la
cantidad exacta de la poblacién del Ecuador. Lamentablemente estos son
los Ultimos valores reales del nivel de poblacion del pais, pero el INEC¥®
realizd proyecciones hasta el 2007, los mismos que nos entregan los

siguientes datos:

TABLA No. 2.2
Esquema de la Poblacién

Poblacién
2001

Proyecciones
2007

Ecuador | 12156.608 Ecuador | 13408270

Fihmeim | Z35ER7 | Pichincha | 2540013

Quito 1°399.378 Quito 1°956.370

Fuente: INEC
Elaborado por: Autoras

Segun las proyecciones, en la ciudad de Quito debe existir una poblacion
urbana de 1°488.328 habitantes y 468.042 en la zona rural®. También
debemos tomar en cuenta que el porcentaje de las clases sociales media
baja y baja son de 26,2 % y 40,5% respectivamente, dandonos un total de
66,70%, esto es muy importante debido a que ayuda a determinar el tamario

del mercado objetivo para el negocio.

% INEC, Folleto Proyeccion Poblacional 2007
* MARKOP, Libro: Estudio Estadistico 2005
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GRAFICO No. 2.8
Distribucion de la Poblacién Segtn Nivel Socioeconémico en Quito
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

Del analisis de la poblacion hay que tomar en cuenta que existe una
tendencia en el crecimiento de los grupos de tercera edad de un 6%, a
pesar que el producto que se ofrece esta dirigido para el publico en general.
Esta tendencia a que exista mayor nivel de poblacion de edad madura en la
ciudad de Quito, anima a concluir que existe un gran mercado al cual llegar,
tomando en cuenta que se observa el crecimiento de la nueva generacion,
que atendiendo a multiples situaciones coyunturales de tiempo, empleo,
distancia, etc. conservaran las costumbres de alimentarse con comida

preparada fuera de casa.

2.4.2.4. Migracion

La migracion se ha convertido un factor muy interesante en el pais, debido a
la cantidad de remesas que entran anualmente. Segun los datos del Banco
Central, en el afio 2007, ingresaron 1740 millones de délares y este afio se
espera que ingresen 1800 millones de doélares enviados por ecuatorianos que

trabajan en paises desarrollados.

32 MARKOP, Libro: Estudio Estadistico 2005
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Estas cifras se deben analizar para el plan de negocio, debido a que estos
rubros entran directamente al bolsillo del nivel socioecondmico objetivo, lo
que da la apertura a que tengan mas dinero para ser utilizado en alimentos y

restaurantes.

2.4.3. Factores Legales

2.4.3.1. Marco Juridico
El marco juridico que rige para todo actividad econémica para el Ecuador
(incluido el negocio de restaurantes), requiere los siguiente procesos, para su

legal funcionamiento:

Constituirse como compaiiia, en la Superintendencia de Companias.
La alternativa de eso, es declararse “Sociedad de Hecho”, mediante
una escritura Publica.
Posteriormente, se debe obtener Registro Unico de Contribuyentes
RUC, en el Servicio de Rentas Internas SRI.
En negocios de restaurantes, una vez cumplidos los pasos previos, se
necesita ademas:
o Permisos de funcionamiento, otorgado por el Municipio
Metropolitano de Quito.
o Registro de funcionamiento, otorgado por el Ministerio de
Turismo.
o Afiliacion a la Camara de Turismo.

o Permiso del Cuerpo de Bomberos.

La informacion de los requisitos para obtener los permisos, se encuentran en
el Anexo No. 2.1
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2.4.3.2. Régimen Tributario

La emision de comprobantes de venta y de retencion, es un a obligacién de

los contribuyentes quienes deben emitirlas en toda prestacion de servicios.

Los comprobantes de venta y de retencion son los unicos documentos que
acreditan la legitimidad de la adquisicién de bienes o prestaciéon de servicios
de cualquier naturaleza y sirven para sustentar ingresos, costos y gastos y

reconocimientos del crédito tributario a favor del contribuyente®.

En este concepto basico, se encuentran todas las actividades econdmicas,

dentro de las cuales esta el negocio de restaurantes.

Los impuestos que el Servicio de Rentas Internas establece, son los
siguientes:

Impuesto al Valor Agregado, IVA

Impuesto a la Renta

Impuesto Consumos Especiales, ICE

Ver informacion completa en el Anexo No. 2.2

2.4.4. Factores Culturales

Existe una paradoja en el Ecuador, ya que el indice de precios al consumidor
en el area urbana de familias de ingresos medios y bajos indica que el gasto
en restaurantes y cafeterias es del 11.9%, a diferencia del gasto en salud que
es del 3,4%, y el de educacion que es del 4,8%>, esto quiere decir que se
esta destinando un mayor gasto al sector alimenticio, en especial de
restaurantes, dejando de lado necesidades basicas como la educacion y la

salud.

33 Suplemento Institucional Formemos Juntos bienestar para todos, SRI. Guia Tributaria. Pag. 3y 4.
* Biblioteca Banco Central del Ecuador, Datos Estadisticos



2

Aqui las cifras estan influenciadas por el habito cada vez mas extendido entre
los oficinistas y familias de comer fuera de casa. La sociedad quitefia en
general, presenta una fuerte tendencia a salir mas de casa, esto motivado
por el cambio de imagen de la ciudad y la recuperacién de sitios turisticos

durante los ultimos anos.

Ademas es imprescindible recalcar que los ecuatorianos estan ligados a la
comida tipica, ya que existe la preferencia a consumirla en mayor volumen y
constantemente, esto por su variedad y exquisitez de la misma, esto se
puede notar los fines de semana en los lugares de comida tipica que se

encuentran llenos y con clientes en espera de una mesa.

Se debe poner especial énfasis en la gran variedad de delicias nacionales
que reafirman la caracteristica esencial del pais: su diversidad en la unidad;
porque asi como todos tienen rasgos comunes y modos similares de actuar
y de pensar, tienen también matices y diferencias que, en lugar de
separamos o dividirnos, sirven como un sustento psicolégico para consolidar

la entidad nacional.

Resultado de esta inmensa y variada diversidad se refleja en la riquisima
gastronomia nacional que a lo largo de la Patria presenta singulares
caracteristicas y especiales matices que terminan por cautivar e invitar a

disfrutar orgullosamente de lo nuestro.

Es necesario recaicar que, a pesar de que la sociedad actual se encuentra
saturada de limitaciones en el ambito alimenticio proveniente de la masiva
propaganda de productos “Light”, este tradicional plato de consumo popular
no ha perdido su espacio entre todos, exceptuando claro esta a aquellas
personas que, a lo mejor arrastradas por sus propios prejuicios lo han
descartado de su menu de alimentacion tradicional. También se debe tomar
en cuenta que este estilo de vida “sana” es muy costosa y no se encuentra al
alcance del bolsillo de toda la poblacién y sobre todo, del mercado objetivo
al cual se encuentra dirigido este plan de negocio.



30

2.4.5 Factores Politicos

El Ecuador se encuentra atravesando una etapa politica inestable por el
actual gobierno y las decisiones que se toman dentro y fuera del pais. Existe
preocupacion en el mercado por que no hay un equilibrio en los precios y las
nuevas leyes que se encuentra tomando la Asamblea Constituyente, lo cual
tiene inseguro al pais y los empleos. Esto también ha afectado a la inversion

extranjera que en la actualidad es poca en el pais.

2.5 MICROENTORNO
2.5.1 Analisis de las Fuerzas de Porter.

Como actividad previa a este analisis, es necesario identificar algunos

conceptos™ que luego seran utilizados.

“Competidores”, son todas aquellas personas o empresas que realizan
actividades afines a la que se esta investigando y que por su naturaleza
realmente entrarian a competir en el mercado con un producto similar.
Definitivamente la competencia en este ambito del negocio de alimentos
preparados, se define por asuntos concretos y claves como son: la entrega
de un producto de calidad que no admita observaciones, la utilizacion, en la
elaboracion de este plato tradicional, de la maxima tecnologia permitida ya
que es un plato que se produce artesanalmente, el establecimiento de un
negocio convenientemente ubicado con los mas cuidadosos detalles que
permitan una atencidon culta y esmerada a la clientela; y, finalmente una
estimacion real, econémica y conveniente para todos de precios al alcance
del bolsillo de la mayoria de las personas provenientes de los sectores

sociales anteriormente anotados.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Analisis Porter de las cinco fuerzas
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“Proveedores” son las personas 0 empresas que apoyan logisticamente al
desemperio de las actividades en la elaboracion de este plato tradicional,

mediante ingredientes, medios y servicios basicos.

“Sustitutos” son aquellos platos tradicionales de la cocina nacional que en
algun momento podrian llegar a ser considerados por la clientela como

capaces de sustituir el sabor y la calidad de la guatita.

“Compradores” son todas aquellas personas o empresas que llevados por el
gusto y tradicién nacional, prefieren el consumo de la guatita como una

alternativa valida en su dieta alimenticia

A continuacién se deben analizar las 5 fuerzas de Porter que determina la
competitividad en un determinado mercado. La idea es debe evaluar los
objetivos y recursos frente a estas cinco fuerzas que rigen la competencia

industrial:

2.5.1.1. Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores

El mercado o el segmento es atractivo dependiendo de si las barreras de
entrada son faciles 0 no de franquear por nuevos participantes que puedan
llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion
delmercado®.

Las barreras de entrada a la sub-industria de comida rapida son bajas, pues
quien cuenta con el capital necesario puede ingresar, en el caso del plan de
negocios, infraestructura, tecnologia, equipamiento en general y mano de
obra, son faciimente alcanzables, pues su adquisicion y venta no son
complicadas. Respecto a los aspectos legales y de constitucién, no

representan mayor inconveniente ya que son faciles de tramitar.

% http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk 16.htm



32

2.5.1.2. La Rivalidad entre los Competidores

Para una empresa sera mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy
numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estara
enfrentada a guerras de precios, campanas publicitarias agresivas,
promociones y entrada de nuevos productos™’.

Ry /4
/fomando en cuenta que no existe un competidor directo bien posicionado
con el mismo concepto, el impacto de la rivalidad es bajo, ya que si algun
restaurante existente baja los precios de su plato de guatita, esto no influye lo

suficiente para que afecte al negocio que se desea crear.

25.1.3 Poder de Negociacion de los Proveedores

Un mercado o segmento del mercado no sera atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamafo del pedido.
La situacion sera aun mas complicada si los insumos que suministran son
claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de alfo costo. La
situacién sera aun mas critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante™®

Esta fuerza es baja, por que en el caso del plan de negocios las materias
primas son faciles de conseguir en cualquier mercado o con cualquier

proveedor, de manera que no hay mayor impacto.

3 http://www .deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk 16 htm
*® http://www.deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk 16 htm
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2514 Poder de Negociacién de los Compradores

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estan muy bien
organizados, el producto tiene varios 0 muchos sustitutos, el producto no es
muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda
hacer sustituciones por igual 0 a muy bajo costo. A mayor organizacién de los
compradores mayores seran Sus exigencias en materia de reduccién de
precios, de mayor calidad y servicios y por consiguiente la empresa tendra

una disminucién en los mérgenes de utilidad®.

Considerando que el mercado existen 1461% establecimientos que ofrecen
alimentos preparados al publico, el producto tiene un sinniumero de sustitutos
en el medio, por lo que esta fuerza es alta, ya que el cliente siempre tendra la

opcién de elegir a alguien mas

2.5.1.5. Amenaza de Ingreso de Productos Sustitutos

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales
o potenciales. La situacién se complica si los sustitutos estan mas avanzados
tecnolégicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los
maérgenes de utilidad de la empresa y de la industria®'.

Observando el entomo del mercado de alimentos preparados, es conveniente
aceptar que la incursion en este campo tiene un alto grado de riesgo por la
intervencion de productos sustitutos que podrian constituirse en una
amenaza, como son: la fritada, hornado, papas con cuero o cualquier plato
tipico ecuatoriano.

% http://www deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk 16.htm
“C hitp://www _turismo.gov. ec/index php?option=com_content&task=view&id=587&Itemid=&Itemid
“! http://www .deguate.com/infocentros/gerencia/mercadeo/mk 16 htm.



GRAFICO No. 2.9
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Elaborado por: Autoras
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CAPITULO 1li

INVESTIGACION DE MERCADO

En el presente capitulo se va a obtener informacion sobre el mercado y
consumidor, para saber si existe una oportunidad de negocio en la ciudad de
Quito para la creacidbn de una cadena de restaurante especializada en
guatita. Se establecera para ello una definicion clara del problema, ademas
de los objetivos que se pretende conseguir utilizando los métodos de
investigacion para arribar finalmente a resultados y conclusiones que

permitirdn optar por la decision mas adecuada.

3.1. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Existe la necesidad entre los consumidores de guatita, de un lugar que les
ofrezca: un ambiente seguro, higiénico, con una infraestructura y servicio
adecuado. En la actualidad son pocos los lugares que ofrecen guatita y que
cumplen con las exigencias antes mencionadas.

Por otro lado, la guatita, es uno de los platos tradicionales mas exquisitos
dentro de la gastronomia ecuatoriana, con mayor razon si es preparado con
una receta casera, que transmita a los clientes un sabor unico y especial; por
esto el crear una cadena de restaurantes que sirva este plato como principal,
es una respuesta a una oportunidad de negocio que se presenta en el

mercado.

3.2 PROBLEMA DE DECISION GERENCIAL

El proceso de toma de decisiones se refiere a todas las actividades
necesarias que se deben adoptar, desde identificar un problema hasta
finalmente resolverlo, el problema gerencial a enfrentar es el de crear la

empresa en su totalidad.
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Obtener informacion del consumidor y del mercado que se desconoce y no

se haya obtenido por otras fuentes, para lo cual se realizara una investigacion

de mercado con diferentes técnicas que permitirdn conseguir la informacién

necesaria para determinar la oportunidad del negocio.

3.3 NECESIDADES DE INFORMACION

TABLA No. 3.1

Tabla de Preguntas, Hipétesis y Objetivos

Preguntas

Hipétesis

| Objetivos

i Se debe ofrecer guatita?

-La guatita es un plato tipico

popular muy aceptado.

B Identificar que aceptacion

tiene la guatita en los niveles

socioeconémicos: medio-medio,
medio-bajo y bajo.

¢En qué sector se podria
ubicar el restaurante de

guatita?

- El restaurante de guatita
debe ubicarse en un lugar

concurrido.

N

- Estudiar y determinar el lugar

donde se ubicara el restaurante.

¢ Tendrfa aceptacion un
lugar especializado

Unicamente en guatita?

- Tendria aceptacion si
cumple con los
requerimientos de higiene,
calidad, servicio e
infraestructura.

\
| - Conocer lo que desea el
consumidor para asistir a un

lugar especializado en guatita.

¢ Qué lugares que ofrecen
guatita prefieren los

consumidores?

- Existen varios restaurantes
de expendio de guatita en la

ciudad.

| - Reconocer cuales de los

restaurantes que ofrecen
guatita, son mas identificados

por los consumidores.

¢ Qué caracteristicas toman

en cuenta los consumidores

para elegir donde consumir
guatita?

- Hay varias caracteristicas
que toman en cuenta los
consumidores: sabor,
higiene, servicio, precio,

ambiente, otros.

- Clasificar el nivel de
importancias de las
caracteristicas de un

restaurante para el consumidor.

¢ Con qué frecuencia
compran guatita los

consumidores?

- Los consumidores prefieren
comer guatita al menos tres

veces al mes.

- Conocer la frecuencia de
consumo de guatita por parte
de los consumidores.

Elaborado por: Autoras
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3.3.1 Fuentes de Informacién Primarias y Secundarias

La informacién primaria es aquella no elaborada ni publicada y por lo tanto
deberéd ser obtenida directamente del mercado por parte de los
investigadores. Los procedimientos que se utilizaran seran: observaciones
directas a los establecimientos mediante visitas durante los diferentes
horarios de funcionamiento, adicionaimente se realizaran entrevistas a

expertos en el tema, grupos focales y encuestas.

La informacidon secundaria es aquella que ya existe. Se la buscara en
bibliotecas, textos dedicados a la gastronomia nacional, revistas, folletos y en

el internet.

3.4 DISENO DE LA INVESTIGACION

En la investigacion de mercado que se va a realizar se efectuara una

recoleccion de datos, mediante:

> Investigacion Exploratoria: se realizara con el objetivo de conocery
entender el problema, a través de observaciones y entrevistas
personales no estructuradas dirigidas a duenos, personal
administrativo y de servicio de algunos establecimientos de comida
tipica de la ciudad.

Investigacion Descriptiva: comprendera todos los métodos vy
procedimientos que ayudaran a contestar las preguntas basicas de
Quién, Cémo, Qué, y Cuando.

o Inv. Descriptiva Cualitativa: se realizaran grupos focales y
entrevistas a expertos.
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o Inv. Descriptiva Cuantitativa: se realizaran encuestas a la

poblacién objetivo.

3.5 METODOS DE INVESTIGACION

INVESTIGACION CUALITATIVA
La investigacion cualitativa comprende una de las técnicas mas importantes
en el ambito de la investigacion, pues va a permmitir definir claramente el
problema, al mismo tiempo que adoptar estrategias para la solucion del
mismo. Se realizaran entrevistas a expertos en el tema y trabajos con grupos

focales.

3.5.1 Entrevista a Expertos

Este tipo de entrevistas ayudaran para obtener una informaciéon mas confiable, pues
las personas que conocen el tema de la industria de alimentos siempre van a tener
una vision real del entorno en el que se va a realizar el plan de negocio.

Se obtendra esta informacion a través de entrevistas personales a expertos, con un
cuestionario formal estructurado, mas no rigido, con lo que habra mayor flexibilidad
y ayudara a captar el conocimiento de los expertos.

3.5.1.1 Objetivos:

Objetivo General:

Determinar los aspectos técnicos y de funcionamiento del negocio de

restaurantes en la ciudad de Quito.
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Objetivos Especificos:

o Conocer acerca de la evolucion del negocio de comidas
tipicas en la ciudad de Quito.

o Analizar el crecimiento del mercado de comida tipica.

o Determinar las principales caracteristicas que permitiran ser
competitivos en el sector de comidas tipicas de Quito.

o Obtener conocimiento del funcionamiento y operacion de

restaurantes de comida tipica.

3.5.1.2 Procedimiento.

Con la finalidad de preparar un ambiente adecuado para cada uno de los
entrevistados, se les invitara a lugares de su preferencia, de acuerdo a sus
horarios de disponibilidad, utilizando los equipos técnicos que las

circunstancias requeriran.

Cada una de las entrevistas tendra una duracién de aproximadamente una
hora y seran grabadas en audio previo consentimiento de los entrevistados y
con trascripcibn inmediata, lo que optimizara el procesamiento de la

informacion a obtenerse.

En esta ocasion las entrevistas seran realizadas en la ciudad de Quito a las

siguientes personas:

Sr. Tomy Vaca, Administrador del restaurante “La Colmena”,

Sra. Mariana Vera, Propietaria del restaurante “ Lo Tipico de mi Tierra”,
Sra. Paula Charvet, Chef en comida ecuatoriana,

Sr. Fabian Salinas, Chef del Hotel Marriott.
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3.5.1.3 Formato

Ver en Anexo No. 3.1

3.5.1.4 Entrevistas

Transcritas, ver Anexo No. 3.2

3.5.1.5 Resultados y Conclusiones

Resultados

O

El plato de guatita es muy aceptado y consumido a pesar que
muchas veces los locales donde se la expende no cumplen con
las condiciones de higiene y calidad requeridas.

La organizacidon de la cocina es esencial ya que de esta forma
se mantiene el orden y control de los platos que se solicitan y
los que son despachados; lo mejor es conseguir personal con
experiencia.

Calcular la cantidad que se va a preparar del plato diariamente,
ya que no es recomendable guardarlo por que puede afectar la
calidad del sabor de la guatita, lo aconsejable es cocinarlo
todos los dias para servirlo fresco y cuidar la imagen del
establecimiento.

Se debe tomar en cuenta que, en el transcurso de todo un afio
existen feriados o fechas memorables que generan

estacionalidades en el proceso normal de un negocio.

Conclusiones

(o]

La calidad en sabor del producto, es definitivamente uno de los
factores mas importantes para obtener la fidelidad de los
clientes y para que estos se mantengan a través del tiempo, de

manera que este factor debe tenerse en cuenta y ser
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supervisado en un negocio que quiera posicionarse en el
mercado.

o La calidad y un servicio excelente son la clave para
posicionarse en el mercado y mas que nada para mantenerse
en el mismo a pesar de la competencia.

o En la actualidad la mayoria de personas utiliza tarjetas de
crédito inclusive para montos bajos y esto se debe tener en
cuenta el momento de iniciar un negocio.

o Una buena organizacién en un restaurante es vital para que
este funcione en forma correcta y sin contratiempos, por eso es
necesario mantener cada detalle bajo control, tanto puntualidad,
higiene, servicio al cliente y actitud por parte del personal, pues
la falla de alguno de estos detalles termina en la pérdida de un
cliente.

o El lugar donde esta ubicado un restaurante de comida tipica es
muy importante porque de ello depende su clientela, de manera
que se debe tener muy claro cual es el mercado objetivo al cual
dirigirse.

Determinar en que fechas del aino existen las estacionalidades
para tomar las medidas adecuadas para una elevacion o
disminucion de las ventas.

3.5.2 Grupos Focales

Ayudaran a obtener un sinnumero de ideas nuevas sobre un tema, conocer y
analizar una gran variedad de comportamientos.

Se formaran grupos de 8 a 12 personas divididos por rango de edad, dirigidas
por un moderador. Los resultados de esta técnica rebasan en importancia a
cualquier otra, incluso a las encuestas que tienen un numero superior de
participantes, por que es posible establecer una interaccion entre los

integrantes.
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3.5.2.1 Objetivos

Objetivo General

Obtener una vision general | consumidor y del mercado de alimentos

preparados al escuchar a un grupo de personas mientras hablan de aspectos

que interesan al investigador.

Objetivos especificos

Recolectar informaciéon basada en las opiniones y preferencias
de los integrantes sobre el plato de guatita.

Conocer el punto de vista de los integrantes frente a la
propuesta de crear una cadena de restaurantes especializados
en guatita.

Definir y validar propuestas y recomendaciones de los
diferentes actores y beneficiarios del plan a implementarse.
Identificar el posicionamiento que tienen los diferentes
restaurantes de expendio de guatita en la mente de los

integrantes

3.5.2.2 Procedimiento

Se realizaran grupos focales a personas jovenes y adultos que se

encuentran en una etapa productivo, capacidad adquisitiva y con poder de

decision. Se realizaran dos grupos focales de acuerdo a rangos de edad; el

primero sera de 20 a 30 afios y el segundo de 31 anos en adelante.
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3.5.2.3 Procedimiento de los Grupos Focales
Ver Anexo No. 3.3

3.5.2.4 Formato de Grupos Focales
Ver Anexo No. 3.4

3.5.2.5 Grupos Focales

Transcritos en Anexo No. 3.5

3.5.2.6 Resultados y Conclusiones.

Resultados:

o Los integrantes de los grupos focales, consumen guatita en su
totalidad, con frecuencia promedio de una a tres veces al mes.

o Existe mayor preferencia en consumirio los fines de semana,
esto quiere decir los dias viemnes, sabados y domingos; pero sin
descartar los otros dias de la semana.

o Estarian dispuestos a consumirla en la noche e inclusive
madrugada, siempre y cuando exista un lugar adecuado, apto y
seguro fisicamente para hacerlo, ya que en la actualidad no
existe.

o La mayoria de los integrantes consumen este plato en sus
hogares por que piensan que los lugares en la calle donde se
vende guatita no son higiénicamente confiables.

o Los integrantes estuvieron de acuerdo con la creacion de una
cadena especializada en guatita, por que seria la mejor manera
de poder comer este exquisito plato en un sitio que esté
adecuado para ofrecerlo.

o Segun sus opiniones este restaurante deberia estar ubicado en
lugares muy centrales, es decir muy concurridos para poder

tener facil acceso.
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Confirmaron que su preferencia es que la guatita sea servida en
plato tipo vajilla y no desechable, porque esto influye en el
sabor de la misma

Opinaron que no se deberia ofrecer ningun otro plato adicional,
talvez en un futuro, por que los 4 tipos de guatita son suficientes

en un inicio hasta ser conocidos.

Conclusiones

O

En la actualidad no se identifica claramente un lugar
especializado unicamente en guatita, donde se la pueda
consumir con plena confianza a cualquier hora.

La idea de establecer un restaurante especializado unicamente
en guatita y con un concepto de comida rapida, tiene mucha
acogida, lo cual demuestra nuevamente que hay un mercado
insatisfecho que puede ser explotado al maximo.

La mayoria de personas no conoce que existen diferentes tipos
de guatita, porque estan acostumbrados a comeria de una sola
manera, después de degustarlas y comprobar su sabor, se
puede concluir que estan abiertos a la opcién de comprarlas si
son ofrecidas como parte del menu.

La preferencia de los consumidores es que la guatita sea
servida en plato de vajilla, contrario a pensar que tendria mas
acogida los platos desechables, pues estos alteran el sabor de
la guatita y la gente prefiere comerlos como se hace
tradicionalmente.

Ofrecer platos adicionales a la guatita, no es prudente en un
principio ya que se desviaria la esencia misma del proyecto que
es el especializarse unicamente en guatita.

Existe una demanda considerable que necesita ser cubierta

actualmente.
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INVESTIGACION CUANTITATIVA

3.5.3 Encuestas

Se realizara mediante la entrega de encuestas a una muestra de la
poblacion, pues se trata de una investigacion de campo, en base a un
cuestionarios formal que presenta preguntas en un orden pre-determinado,

disefiadas para obtener informacion especifica de los entrevistados.

3.5.3.1 Objetivos

Objetivo General
Obtener informacién sobre el mercado y del consumidor, en base a
cuestionarios estructurados, que permita determinar las preferencias y gustos
en cuanto a comida tipica y especificamente guatita, del sector objetivo de la
ciudad de Quito ( medio-medio, medio-bajo y bajo).

Objetivos Especificos

o Conocer de primera mano la informacidon necesaria para
emprender en un nuevo proyecto de investigacion.

o Saber que porcentaje de la poblacién objetivo consume guatita.

o Identificar el porcentaje que se destina para el consumo en
restaurantes de la poblacion de Quito.

o Averiguar el precio que estarian dispuestos a pagar por un plato
de guatita.

o Saber la aceptacion de la idea de un restaurante especializado
en guatita.

o Conocer que competidores se encuentran posicionados en la
mente de los consumidores.

o Establecer la periodicidad mensual de concurrencia de los
clientes a los restaurantes.
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o Conocer los dias y horas de preferencia para el consumo de
guatita.
o Determinar el tipo de servicio que los clientes esperan recibir de

este tipo de establecimientos.

3.5.3.2 Procedimiento

El procedimiento sera el siguiente:

. Definir qué se pretende saber y para qué.

. Establecer las caracteristicas de las personas a encuestar.

. Elaborar las preguntas que resolveran los encuestados.

. Realizar prueba piloto y seleccionar las preguntas definitivas
. Seleccionar la muestra

. Aplicar el cuestionario previamente estructurado.

. Analizar las respuestas recibidas.

0 N O 0 W N -

. Establecer los resultados alcanzados.

3.5.3.3 Poblacién Objetivo

Estara conformada por todas aquellas personas de los niveles
socioeconémicos*?: medio-medio (26,2%), medio-bajo (40,5) y bajo (26,3) de

la ciudad de Quito, que se encuentren en la edad de 20 a 60 afios 0 mas.

3.5.3.4 Prueba Piloto

Se aplicaron 50 encuestas como prueba piloto, para determinar si las
preguntas seleccionadas en el cuestionario estaban correctamente disefiadas

y eran necesarias.

“2 MARKOP, Libro: Estudio Estadistico 2005
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Después de realizar las encuestas fue necesario realizar ajustes al

cuestionario, el mismo que qued?d listo para ser aplicado a la muestra.

3.5.3.5 Muestra

De acuerdo a términos estadisticos, la Muestra es el numero de sujetos que
se toman del universo de una poblaciéon y se consideran necesarios para que

los datos obtenidos sean representativos de la misma*.

Para obtener una muestra confiable que interprete la realidad de una
poblaciéon en general, es necesario calcular un tamano adecuado, el mismo
que debe atender a la estimacion apropiada de un determinado paréametro
poblacional. A través del estudio de la muestra se espera obtener

conclusiones sobre la poblacién.

3.5.3.6 Calculo de la Muestra*

La estimaciéon de parametros consiste en el calculo aproximado del valor de
un parametro en la poblacién, utilizando la inferencia estadistica, a partir de
los valores observados en la muestra estudiada. Para el calculo del tamafio
de la muestra en una estimaciéon de parametros son necesarios los conceptos
de intervalo de confianza, variabilidad del parametro, error, nivel de con

fianza y valor critico.

La formula para el calculo de la muestra se hara con poblacion finita, debido
a que se conoce el porcentaje de la poblacion objetivo (niveles
socioeconomicos medio-medio, medio-bajo y bajo). El nivel de confianza que
se utilizara sera del 96,5%. El margen de error que se ha establecido es del
2,5%, el mismo que representa la dispersion asociada al valor real. Ademas

“ EDWIN GALINDO, Estadistica: Métodos y Aplicaciones.
“ EDWIN GALINDO, Estadistica: Métodos y Aplicaciones.
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se supone ignorancia maxima O maxima varianza, por lo que p=60% y
q=40%, debido a que anteriormente no se han realizado investigaciones

acerca del tema.

N= z’xpxq

Donde:

n = Tamano de la muestra

z = Probabilidad acumulativa de -0 a z para la distribucion normal estandar
p = Estimacion de la proporcién favorable

q = Estimacion de la proporcion desfavorable

E = Margen de error

Luego:
n= (3)%06) (0.4)
(0.025)?

n=_216 =3456 =400
0.00625

El tamafio de la muestra es de 3456 . Se recogera informacion de 400
personas ubicadas en el sector urbano de los barrios del centro y sur de la
ciudad de Quito: Villaflora, El Recreo, La Floresta y Carcelén , tratando de
manejarse dentro de las edades de 20 a 65 anos en forma aleatoria.
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3.5.3.7 Formato Encuestas
Ver Anexo No 3.6

3.5.3.8 Resultado de las Encuestas

1. ¢Come Usted comida tipica fuera de su casa?
GRAFICO No. 3.1

2Come usted comida tipica fuera de su casa?

3%

Sl

WNO

97%

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, 97% los entrevistados tienen

por costumbre comer comida tipica fuera de su casa.

2. ¢Usted come guatita?
GRAFICO No. 3.2

Preferencia por la guatita

13%

ms!

NO

87%

En este grafico se puede apreciar que el 87% de los entrevistados si tienen

preferencia especial por la guatita.
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3. ¢Con qué frecuencia Ud. come guatita?

GRAFICO No. 3.3

Fi ia para g

= Muy rara vez
1 vez al mes
2 veces al mes
3 veces al mes
7 4 veces al mes
Mas de 4 veces

Analizando la frecuencia con la cual los entrevistados comen guatita, se
observa que el 28% lo hace 2 veces al mes, el 24% 1 vez al mes, el 21% 3
veces al mes, el 7% 4 veces al mes, el 5% mas de 4 veces al mes y
finaimente el 15% muy rara vez. Esto permite concluir que hay un 85% real

de personas que tienen preferencia por este plato tipico.

4 ¢Con quién va a comer guatita?
GRAFICO No. 3.4

¢{Con quien va a comer guatita?

12%

‘Solo
¥ Familiares

:Companieros de trabajo |
i Amigos 4

El presente cuadro demuestra como esta alternativa de comer guatita fuera
de casa ofrece una positiva oportunidad de socializar con familiares,
companeros de trabajo o amigos. Asi se ve como el 44% de encuestados
acostumbran ir a comer guatita con sus familiares, el 12% con sus amigos y

el 7% lo hacen con sus comparieros de trabajo.
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5 ¢Porqué razén come Ud. guatita?

GRAFICO No. 3.5

Razones por las que come guatita

4% 6% 0%

W Por gusto propio
:_ Por gusto familiar
1 Por sus amigos

W Por su precio

{ Por su cantidad

{ Otros

Entre las razones presentadas por los encuestados para consumir la guatita,
se destaca que el 70% lo hace por su propio gusto, el 17% por influencia
familiar, el 6% por la cantidad, el 4% por su precio y el 3% por influencia de
sus amigos. Este resultado esta demostrando que existe un altisimo
porcentaje de personas que por su propio gusto comen este plato tipico,
aparte de las influencias que reciben de su medio familiar o de amigos o por

su precio o cantidad.

6 ¢Donde acostumbra a comer guatita?

GRAFICO No. 3.6

¢Donde acostumbra a comer guatita?

W En su casa
Restaurantes
_:Ambas partes

En este cuadro se puede apreciar facilmente la tendencia actual que tiene la
gran mayoria de personas de salir a comer guatita fuera de casa, pues asi lo
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manifiesta el 52% de los encuestados, mientras que el 12% lo hace en su

casa y el 36% en ambas partes.

7. ¢Qué lugares de venta de guatita conoce?
GRAFICO No. 3.7

Lugares conocidos de venta de guatita

. iLa Colmena
@ El Palacio del Menudo
{Los Cueros de la Eloy Alfaro
2 Mercado (¢ cual?)
71 Estadio
i.10tros

El presente cuadro permite localizar en orden de importancia los sitios mas
concurridos por la gente que le gusta degustar este plato tipico. Asi vemos
que el 25% va al Palacio del Menudo, el 21% a Los Cueros de la Eloy Alfaro,
el 19% a La Colmena, el 15% mientras asiste a un evento deportivo en el
estadio, el 14% en un mercado de la ciudad y finalmente el 6% lo hace en
lugares no especificados. Mediante esta respuesta es posible determinar
cuales son los restaurantes mas importantes que habria que superar en
cuestiones de atencidn, calidad y servicio a fin de captar clientela.

8. ¢Qué es lo que mas le agrada del lugar donde come Ud. guatita?
GRAFICO No. 3.8

¢Qué es lo que mas le agrada del lugar donde come guatita?

;= Atencién al pablico
Ambiente
= Calidad
¥ Precio
Sabor
.7 Higiene
{1 Otros

13%
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La respuesta encontrada a esta pregunta y expresada en el cuadro anterior,
es una identificacion del parametro mas importante al que hay que tomar en
cuenta. El sabor del producto. Este debe ser muy cuidadosamente

seleccionado pues es lo que mas atrae a la clientela.

9. ¢Qué dias prefiere Ud. comer guatita? (puede elegir mas de una
opcion)
GRAFICO No. 3.9

Dias preferidos para comer guatita

Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viemes
Sabado
Domingo

De acuerdo con este grafico, definitivamente los dias del fin de semana son
los preferidos para consumir guatita, debido seguramente a la disponibilidad
de tiempo y a la facilidad para compartirlo con amigos y familiares.

Esta tendencia identifica claramente los dias que con mayor dedicacion se
debe cuidar la atencion a la clientela.

10. ;A qué hora acostumbra comer guatita?
GRAFICO No. 3.10

Horas preferidas para comer guatita

En la manana

- En el Aimuerzo
En la tarde
En la noche

% En la madrugada
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Si en el cuadro anterior se logré ubicar los dias de preferencia para comer
guatita, en el presente se determina claramente la hora mas concurrida. Asi
se observa que el 45% prefiere una guatita en el almuerzo, el 30% en la
mafana, el 17% en la tarde, el 55 en la noche y finalmente el 3% en la
madrugada.

Este resultado permmitird a todos, personal administrativo y de servicio

prepararse para atender con dedicacion y eficiencia a los posibles clientes.

11. ¢ Qué opina de la higiene de los lugares donde venden guatita?
GRAFICO No. 3.11

Opinién sobre la higiene de los lugares donde venden guatita

1%
1%

Excelente

I Muy buena
Buena
Mala

W Muy mala

i Pésima

En este cuadro se puede observar como la higiene de los lugares que
ofrecen guatita es catalogada por un 41% como buena y otro 41% como muy
buena.

Este aspecto fundamental de la atencion al publico en un restaurante como
es la higiene debe merecer un cuidado especial si se quiere presentar una
buena imagen a la clientela buscando siempre la excelencia en el servicio

que revertira en un muy bien ganado prestigio.

Esta pregunta esta correlacionada con la No. 7 que habla de los lugares de
venta de guatita mas conocidos. Se puede concluir que la percepcion de la
higiene es Muy Buena y Buena, respecto a los lugares mas conocidos que

son El Palacio del Menudo, Los Cueros de la Eloy Alfaro y La Colmena.
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12. ¢Cuanto paga por un plato de guatita completo? (guatita, arroz,

aguacate)
GRAFICO No. 3.12

Valor que paga por un plato de guatita

Menos de $ 2,00
i De $2,00 a $3,00
Mas de $3,00

Este cuadro demuestra el rango de precio que los clientes estan dispuestos
a pagar por un plato de guatita, lo que permitira adecuar esta circunstancia al
producto que se va a ofrecer. Asi vemos que el 62% paga de $2,00 a $3,00,
el 32% menos de $2,00 y el 6% para mas de $3,00.

13. ¢Coémo le gustaria que le sirvan la guatita?
GRAFICO No. 3.13

Modo de presentacion

26%
. En plato de plastico

En plato de vajilla
M En plato de aluminio |

8%

66%

El 66% de los encuestados prefiere que le sirvan su guatita en plato de vajilla,
el 26% en plato de plastico y 8% en plato de aluminio. Esto deja percibir cual
es el tipo de presentacién que se debe optar a fin de contar con un buen nivel
de preferencia a la hora de competir con establecimientos similares.
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14. ;lria Ud. a un restaurante especializado unicamente en guatita?
GRAFICO No. 3.14

Preferencia de restaurante especializado

5%

SI
NO

95%

15. ;Le gustaria que la guatita sea servida como comida rapida?
GRAFICO No. 3.15

2Le gustaria que la guatita sea servida como comida rapida?

msl
NO

92%

Resulta de facil lectura esta preferencia de la clientela pues el 92% quiere
que la guatita sea servida como comida rapida, dadas las circunstancias de
estrechez de tiempo de que se dispone por el trabajo, las multiples
ocupaciones, etc. Solamente un 8% manifiesta su deseo de que no sea asi y

preferiria degustar este plato con mas tiempo y calma.
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16. ¢Le gustaria encontrar guatita lista para calentar en el

Supermercado?
GRAFICO No. 3.16

¢Le gustaria encontrar guatita lista para calentar en el
Supermercado?

S|
NO

Las preferencias del 68% de los encuestados se orientan a encontrar la
guatita ya lista en el Supermercado. Esto da a entender lo veloz y complicado
que es el tiempo que estamos viviendo en el que casi no queda tiempo ni
para una alimentacion adecuada y solamente se piensa en producir y
competir. Solamente el 32% preferiria una preparacion adecuada de este

plato tipico.

17. ¢Le gustaria combinar la guatita con algutn tipo de carne?
GRAFICO No. 3.17

.Le gustaria combinar la guatita con algun tipo de carne?

Si
NO

La respuesta a esta pregunta demuestra que la guatita, dada su
caracteristica muy particular, no necesita combinarse con otro tipo de came.
Asi se manifiesta el 63% de los encuestados. Esto obliga a pensar en una

atencion especial por el sabor y la presentacion de este plato.
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18 Si su respuesta anterior fue afirmativa, ;Con qué le gustaria

acompaiiar su guatita?
GRAFICO No. 3.18

2Con qué le gustaria acompaiar su guatita?

48% Came de res 1
[ Came de chancho |
B Came de polio
Came de pescado |

37% f§

12%

La respuesta a la pregunta indica que el 46% desea acompanar su plato de
guatita con came de res, el 21% que manifiesta que lo haria con carne de
res, un 16% con carne de pollo, un 7% con came de chancho y un 5% con

carne de pescado.

19. ¢Que platos le gustaria tener en el menu adicional a la guatita?

GRAFICO No.3.19

2Que platos le gustaria tener en el menu adicional a la guatita?

_Seco de Gallina
.Caldo de patas
iLocro

@ Papas con cuero

" Otros

Tratando de complacer el gusto de la clientela respecta de sus predilecciones
gastrondmicas, es importante tomar en cuenta lo que observamos en el
presente cuadro respecto al plato complementario que le gustaria con su
guatita. Asi el 27% preferiria un caldo de patas, un 24 % papas con cuero,
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21% con locro, 22% con seco de gallina y un 6% no especifica su

preferencia.

Esto llevaria a ofrecer lo mas adecuado en atencion a los gustos de la

clientela, todo lo cual vendria a optimizar el nivel de atencién a la clientela.

20. Le gustaria tener opciones de platos elaborados en base a la guatita,
como por ejemplo: Refrito de guatita, Guatita vegetariana, Locro con

guatita, bandera y otros?
GRAFICO No. 3.20

Opciones de platos a base de Guatita

m Sl
NO

El 81% de los encuentados afirmaron que si le gustaria tener opciones de
otros platos relaizados en base a la guatita, esta respuesta da a lugar para
que a futuro se analicen las posibilidades de ingresar nuevos productos al

menu.

21. Aproximadamente, ; Cuales son sus ingresos mensuales?
GRAFICO No. 3.21

Ingresos mensuales

. Hasta 300
© De 301 a600
:._De 601 2 900
¢ Mas de 900
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El nivel socioecondémico en que se va a desenvolver el negocio de venta de
guatita contempla necesariamente los ingresos de los posibles clientes. Asi
observamos que el 55% tiene ingresos mensuales de hasta $300,00, el 31%
tiene ingresos de $301,00 a $600,00, el 10% percibe de $601,00 a $300,00 y
finalmente el 4% gana mas de $900,00. Esta respuesta tendra que ver
obligatoriamente con una estimacién del costo del plato a fin de ubicarlo en

un nivel de precio asequible para la gran mayoria de clientes.

22. ;Qué porcentaje de sus ingresos destina para comer fuera de casa?
GRAFICO No. 3.22

£ Qué porcentaje de sus ingresos destina para comer fuera de
casa?

Menos del 10%

Del 10% al 25%
¥ Del 25% al 50

Mas del 50%

Dentro de la estimacién econémica de precio del producto que se ofrece, es
necesario considerar muy puntualmente la disponibilidad que tiene la
potencial clientela para destinarlo a comer fuera de casa. Se ve que el 57%
destinaria del 10% al 25% de sus ingresos para ello, el 41% lo haria menos
del 10%, el 1% destinarian del 25% al 50% o mas del 50%. Esto reflejaria el
potencial econdmico que estaria manejando este negocio acorde con la

disponibilidad econémica de la posible clientela.

Pregunta cruzada No. 22 y No. 21 ;Cuales son sus ingresos mensuales? y ¢,
Qué porcentaje de sus ingresos destina para comer fuera de casa?. Con
estas preguntas se comprobd la veracidad de la respuesta de la pregunta 22,
ya que se ve con claridad que el 55% de los encuestados tienen un ingresa
de $300 y destinan hasta el 25% como maximo para comer fuera de casa.
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23. Poblacion por sexo

GRAFICO No. 3.23

Poblacion por sexo

: _,,-‘f 59%

Como es bien conocido por todos, en la sociedad quienes mas optan por esta
alternativa de comer fuera de casa son los hombres. En este cuadro se
demuestra que el 59% de los encuestados son del género masculino y el

41% pertenecen al género femenino.

24. Poblacion por edad
GRAFICO No. 3.24

Poblacién por edad

De20a29:
De30a39!
De40a49:
De50a59:
MDe60a69|

De acuerdo al cuadro el 32% de los encuestados tienen de 30 a 39 afos , el
25% de 40 a 49 anos, el 19% de 50 a 59 anos, el 15% de 20 a 29 afios y
solamente el 9% de 60 a 69 arios.

Esto demuestra que la poblacion potenciaimente activa social vy
econémicamente ha dado sus comentarios y sus preferencias, de acuerdo a
los mas altos porcentajes alcanzados y hacia ellos se debe orientar el trabajo

y la dedicacién por una buena atencidn acorde con sus expectativas.
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BASE

TOTAL ENCUESTAS: 400
ENCUESTAS QUE SI COMEN GUATITA: 350

ENCUESTAS QUE NO COMEN GUATITA: 50

3.5.3.9 Conclusiones de las Encuestas

Una vez realizada la investigacion de mercados, ha sido posible llegar a

estas conclusiones:

Hay buenas perspectivas para el establecimiento de una cadena de
restaurantes especializada en ofrecer guatita al publico en la ciudad de
Quito. Se percibe un alto nivel de aceptacion conforme lo demuestra la
periodicidad de concurrencia de las personas encuestadas.

De acuerdo a los resultados los dias de fin de semana, Viernes,
Sabado y Domingo, son los de mayor preferencia para concurrir,
debido a la disponibilidad de tiempo y de compania de familiares.

Se pone especial énfasis en la calidad del producto, lo que lleva a
pensar que definitivamente la atencidn al publico y una receta casera
especial serian los determinantes para conseguir una masiva
aceptacion de la clientela.

Otro aspecto importante es la higiene y la presentacién de los locales.
Esto daria prestigio al negocio a establecerse, pues la clientela estima
que esto le va a brindar mas comodidad y seguridad para su salud.
Finalmente, es importante indicar que los consumidores orientan de
alguna manera su preferencia al precio del producto, pues estiman
destinar un porcentaje especial para dedicarlo al consumo de comida

fuera de casa.
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3.6. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

El ser humano tiene necesidades, una de las principales es la alimentacion,

que representa el pilar fundamental para su desarrollo y subsistencia.

En esta investigacion de mercado y en el andlisis del entomo que se ha
efectuado en capitulos anteriores, se puede determinar que existe la
posibilidad de crear una cadena de restaurantes especializados unicamente

en guatita en la ciudad de Quito.

Se estima que la sub-industria de comida rapida, tendra un crecimiento del
4.7%, en base a los estudios realizados por el INEC*, por la tendencia que
tienen la sociedad al consumo de alimentos fuera de sus hogares, debido al
poco tiempo disponible, las grandes distancias existentes entre el lugar de
trabajo y el hogar y a las multiples preferencias alimenticias.

Por otro lado se debe considerar la poca existencia de lugares especializados
que ofrezcan guatita como plato unico en el mend, y los que hay, con muy
raras excepciones, adolecen de multiples fallas desde el punto de vista de

sus condiciones higiénicas, sazén, presentacion y atencion al publico.

De acuerdo al Catastro del Ministerio de Turismo son 1461 restaurantes
registrados hasta abril del 2008%, de este total el 46% estan destinados al
expendio de comida rapida, lo que demuestra que este tipo de restaurantes
tienen una participacion considerable en el mercado.

Los resultados de los grupos focales y encuestas , sefialan que la guatita es
un plato de gran aceptaciéon, sin embargo los consumidores no estan
completamente satisfechos con lo que encuentran en el mercado. Esto
determina que existe un nicho de mercado al cual se puede dirigir el
restaurante de este plan de negocio, quedando clara una oportunidad en una

industria interesante con sano crecimiento.

%5 Biblioteca, INEC, Folleto Proyecciones Industrnias y Sub-Industrias 2008.
% http://Awww turismo.gov.ec/index php?option=com_content&task=view&id=587&Itemid=&Itemid
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CAPITULO IV

LA EMPRESA

La situacién global y el entorno del sector, industria y negocio, son
favorables, al igual que la investigacion de mercado realizada, cuyos
resultados presentan una oportunidad de negocio para la creaciéon de una
cadena de restaurantes especializados en guatita en la ciudad de Quito; en
este capitulo se constituira la empresa, su estructura organizacional,
estrategias y objetivos que el restaurante utilizard para su correcto

funcionamiento.

4.1 NOMBRE

El Rincén de la “Guatita”

Es un nombre que transmite confianza por su sencillez permitiendo asociarlo
con algo familiar de acuerdo a las opiniones obtenidas en la investigacion de

mercados.

Se escogid, porque encierra lo que se desea ofrecer, no solo un plato, sino la

mayoria de platos que derivan de la guatita.

4.2 VISION

@ Para el afo 2013, ser el restaurante especializado en guatita a
nivel nacional, caracterizado por la excelencia de sus platos

elaborados con una exquisita receta casera tradicional.
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4.3 MISION

€ El Rincon de la Guatita, es un restaurante, que esta destinado a
entregar a los clientes los mejores platos de guatita provenientes
de una receta casera tradicional, elaborados por un equipo de
trabajo que labora con honestidad, responsabilidad vy
compromiso, bajo las mas estrictas normas de higiene y calidad,
garantizando la entrega de un excelente producto a la sociedad.

4.4 VALORES

El personal humano que integrara el restaurante, estara conformado por
personas responsables y honestas, con sentido de respeto y que conozcan
claramente los objetivos y valores de la empresa, para de esta manera
brindar a los clientes potenciales el mejor servicio en forma rapida y
eficiente, con la finalidad de satisfacer las necesidades de los mismos.

4.4.1 Trabajo en Equipo

El pilar fundamental para el cumplimiento de los objetivos del restaurante, es
el cumplimiento de los deberes y derechos, interrelacionandose entre todos

los miembros, para formar un solo equipo de trabajo.

4.4.2 Honestidad

El personal que formara parte de El Rincén de la “Guatita” debera ser integro

y auténtico, respetarse a si mismos y a los demas para de esta manera dar

un ambiente de confianza al equipo de trabajo.
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4.4.3. Respeto
Este valor permitird tener un ambiente laboral en armonia, facilitando el
desenvolvimiento de las actividades diarias.
4.4.4 Responsabilidad

Enfocada hacia la obligacion moral que tendra el personal de asumir las
consecuencias de sus acciones y decisiones, con la finalidad de que todas
sus actividades las realicen de acuerdo a los preceptos de justicia y

cumplimiento del deber

4.5 OBJETIVOS

4.5.1 Objetivo Corporativo

Ofrecer el plato tipico guatita en el mercado quiterio, cuidadosamente
elaborado por personal comprometido, para satisfacer los gustos y
necesidades de los clientes, ofreciéndoles un excelente servicio y posicionar
al El Rincén de la “Guatita” como uno de los mejores del mercado a nivel

nacional.

4.5.2 Objetivos por Areas
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OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
- Controlar el - Desde el -Reakzar -Mantener reuniones
cumplimiento de los primer aiio en evaluaciones quincenales._ en la
objetivos y metas del adelante contintias al personal | que se revisara el
restaurante. y tomar la opinién de | desarrollo de cada
los clientes a través | area, asi como las
de un buzén de | sugerencias de los
sugerencias que se | clientes.
revisara
periédicamente.
- Mantener la -Diariamente. - Tener - Designar jefes de

comunicacion entre areas
para el correcto
desenvolvimiento de las
mismas.

comunicacion
contintias entre el
area administrativa y
todas las demas.
-Mantener un
direccionamiento

areas.

jerarquico de

informacién.
- Mantener la -Semanalmente. | - Motivacién por - Realizar actividades
satisfaccion laboral de los objetivos. extracurriculares.

empleados en la
empresa.

-Incentivos para el
personal.

- Festejar fechas
memorables.

- Pago puntual de
sueldos.

-Mantener una tasa de
crecimiento del 4.13%.

- Seleccionar nuevo - Cuando se | -Publicarenla - Pedir Hoja de Vida.
personal capacitado y necesite nuevo | prensa. - Llamar a confirmar
con experiencia. personal - Realizar entrevistas | datos de la hoja de
personales. vida.
4.5.2.2 Area Financiera
_ OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
| - Apalancar el 48% de la | - 5 afios. - Seleccionar una
| inversioén. entidad financiera - Solicitar informes
que otorgue mayores | mensuales para su
garantias. analisis.
- Anualmente
- Destinar el 15% de - Mantener constante
utilidades para comunicacion y
reinversién de un nuevo seguimiento de las
local. areas de sus tareas
asignadas.
- Anualmente.
-Destinar un presupuesto
del 10% al area de
marketing.
- Anualmente.
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4.5.2.3 Area de Marketing
' OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
| -Incrementar las | - Anualmente -implementar una
ventas en un 8%. campaiia
publicitaria. - Enfocar la
campaiia publicitaria
- Enftregar objetos al cliente.

- Incrementar el
numero de clientes

- Desde el segundo
ano.

promocionales a los
clientes de acuerdo

confianza en cuanto
a higiene.

que destaque la
higiene del lugar.

0,
enun 7,13%. a sus compras.
- Lograr - Anualmente.
posicionamiento en -implementar  una
el mercado. campaia - Entregar obijetos
publicitaria. promocionales a los
- clientes de acuerdo
~Ampliaricanaiesits j-SOERnn. -Publicidad en el a sus compras.
distribucién.
punto de venta.
-Difundir la calidad | - Primer afio. -Publicitar la
del producto a los elaboracion del plato
consumidores. en base a receta - Destinar una
casera. porcién de cada
- Ganar la - Primer afio. Real glato ;;arg
fidelizacién de los = AEARZAT sgusiaciones
clientes. degt_;stacton al diariamente.
publico de los platos.
-Transmitir el - Primer y segundo | - Publicidad en el - La publicidad
concepto de ano. punto de venta. estara enfocado en
especializacion del - Implementar una la especialidad, la
restaurante. campaiia guatita, tanto en los
publicitana. medios como en el
punto de venta.
-Transmitir al cliente | - Anualmente. - Realizar publicidad | - Colaboracién de

todas las areas.

4.5.2.4 Area de Produccion.

calidad en cuanto a
sabor.

lineamientos de la

receta casera basica.

OBJETIVOS TIEMPO ESTRATEGIAS POLITICAS
-Alcanzar un nivel de | - Anualmente - Estandarizar los - Identificar el
desperdicios menor procesos. volumen diario de
al 6% del producto - Manejar ventas

' terminado. correctamente los
\ inventarios.
- Mantener la - Diariamente. - Mantener los - Incentivar a los

clientes a dejar
sugerencias en
cuanto a la calidad
del producto.
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- Mejorar el proceso
de produccién

- Anualmente

- Establecer normas
estrictas de higiene
y orden.

- Establecer
vestimenta y
accesorios que
certifiquen la higiene
del lugar.

- Controlar al
personal en cuanto a
su presentacion
personal e higiene.

- Situar la cocina y
su personal a la vista
de los consumidores.

| - Seleccionar materia
| prima de calidad

- Diariamente

- Seleccionar al os
mejores proveedores
y productos

- Compras realizadas
personalmente por el
jefe del area de
operaciones.
-Comunicacion
contintia con el area
administrativa.

- Innovar productos.

- Anualmente

- Realizar
investigacion del
mercado, para
conocer los nuevos
gustos y necesidades
de los clientes

| ,
& Instalar un buzén

de sugerencias.

4.6 EL NEGOCIO Y DESCRIPCION DE LA EMPRESA

4.6.1 Definicién del Negocio

El Rincén de la “Guatita” sera un restaurante especializado Unicamente en

guatita, dirigido a los niveles socio-econdémicos: medio-medio, medio-bajo y

bajo de la ciudad de Quito. Tendrd un enfoque de comida rapida, en un

ambiente familiar entregando el beneficio al consumidor tanto en higiene,

calidad y servicio, permitiendo que el cliente se sienta comodo y pueda

degustar un plato que hoy por hoy es ofrecido en forma inadecuada por casi

todos los lugares que lo venden.
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4.6.2 Los Clientes de El Rincén de la “Guatita”

El restaurante esta enfocado a los niveles socio-econémicos: medio-medio,
medio-bajo y bajo de la ciudad de Quito, que gusten del plato tipico guatita,
ya que es donde se identifica un claro nicho de mercado que se encuentra

desatendido actualmente.

4.6.3 El Producto que se Ofrecera
Se ofreceran cuatro platos de guatita:

@ Guatita Serrana
€ Guatita Costeria
% Refrito de Guatita

€ Guatita Vegetariana.

Todos en base a mondongo de res*’.

4.6.4 ;Coémo se Ofrecera el Producto?

El producto sera ofrecido en combo guardando el concepto de comida rapida
que se quiere dar al restaurante, en un ambiente familiar ya que de acuerdo a
la investigacién de mercado este plato se consume normalmente en familia,
sin descartar que el ambiente también se presta para acudir solo, con
amigos, comparieros de trabajo o con quien el cliente desee.

4 Mondongo de Res: Visera proveniente de la panza de la res.



4.6.5. Cadena de Valor

Grafico No. 4.1

Cadena de Valor
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ACTIVIDADES SECUNDARIAS

= [nfraestructura de la empresa.- Division por areas de trabajo.

= Recursos Humanos.- Manejada por el area administrativa.

| - Recepcién y
compra de
materia prima por
| el jefe de cocina.
- Clasificacion y
limpieza de la
materia prima.

- Almacenamiento
y manejo del
inventario de los
productos

adquiridos

materia prima.

- Preparacién de
los platos.

- Elaboracion del
plato de acuerdo
al pedido.

- Entrega del plato
al mostrador.
Posillero:

- Recepcion de
vaijilla sucia.

- Eliminacién de
sobras.

- Limpieza,
secadoy
organizacion de

vajilla.

de las mesas.

- Entrega de
vajilla al posillero.
- Limpieza de las

mesas.

\
| medios de

| publicitaria en

comunicacion y
en el punto de
venta.

- Entrega de
objetos
promocionales en

el punto de venta

= Desarrollo Tecnolégico.- Capacitacién al personal para mejorar la calidad del
servicio y adquisicion de equipos innovadores.
= Adquisiciones.- Manejada por el area administrativa y de produccién.
ACTIVIDADES PRIMARIAS
Logistica de Produccion Logistica de [ Marketing y Servicio al
Entrada Cocina: Salida Ventas Cliente
- Seleccién de - Seleccién de la - Entrega de los - Elaboracién de - Saludo de
proveedores cantidad de platos y bebidas a | la campaha bienvenida a los
- Elabaracion de materia prima a los clientes en el publicitaria. clientes.
lista de materia ser utilizada. mostrador. - Aplicar la - Recepcion y
“ prima e Insumos - Limpieza de la - Retiro de vajilla campafia cobro del pedido

en caja.
- Solicitar
comentarios y
sugerencias a los

clientes.

Fuente: Bateman- Snell, Administracion una Ventaja Competitiva. Pag. 306

Elaborado por: Autoras

El concepto de Cadena de Valor fue creado por Michael Porter en 1985, con

su best seller Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior

Perfformance, New Cork.
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La Cadena de valor de una empresa es el conjunto de actividades que se
desemperian para disefar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar los

bienes y servicios que ofrece™®.

Se dividen en dos tipos de actividades:

4.6.5.1 Actividades Primarias:

Estas actividades ayudan a la creacion fisica del producto, también estan

relacionadas con la venta y su distribucion. Se dividen en:

Logistica de Entrada:
o Se seleccionara a los mejores proveedores, de acuerdo a
: su calidad de productos, tiempos de entrega y precio.

Semanalmente el jefe de cocina y su equipo elaboraran

O

la lista de materia prima e insumos que hagan faita.

O

El jefe de cocina, tiene la responsabilidad de hacer las
compras de las materias primas € insumos que no son
entregados por los proveedores, recibir los que si son
entregados y verificar el estado de los mismos.

o El area de produccién clasificara y limpiara la materia

prima recibida.

o Se almacenara la materia prima de acuerdo a inventarios
PEPS.

Produccion:
o Seleccion de materia prima que se utilizara diariamente.
o La materia prima sera lavada minuciosamente de

acuerdo a la politica de higiene y calidad de la empresa.

® http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de valor
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o El jefe de cocina y sus ayudantes procesaran la materia
hasta obtener los platos finales, evitando los desperdicios
innecesarios.

o Se servira los platos de acuerdo a los pedidos recibidos.

o EI plato servido se lo entrega al mostrador para su
consumo.

o Recepcion de la vajilla sucia por parte del posillero.

o Eliminacién de las sobras.

o El posillero lavara, secara y organizara la vajilla para su

uso.

Logistica de Salida:

o Luego del pedido del cliente, se le entrega el plato y
bebida en el mostrador.

o Una vez que los clientes hayan terminado de comer, el
mesero retirara la vajilla de las mesas y la entregara al
posillero.

o Finalmente, el mesero realizara la limpieza adecuada de

las mesas para el siguiente cliente.

Marketing y Ventas:

o Elaborar una campafia de publicidad y promocion en
base a los objetivos de la empresa.

o Poner en marcha dicha campafa en medios de
comunicacion y puntos de venta para facilitar el
reconocimiento del restaurante en el mercado.

Entregar objetos promocionales a los clientes en base a

las compras realizadas.

Servicio al Cliente:
o EI momento que el cliente ingrese al restaurante, sera
bienvenido y saludado cordialmente por la cajera.

o La cajera receptara y hara cobro del pedido.
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o Se solicitara opiniones y sugerencias a los clientes, para
conocer su criterio en cuanto al producto y servicio

ofrecidos, a través de un buzoén.

4.6.5.2 Actividades Secundarias:

También se denomina a estas actividades como de apoyo y se dividen en las

siguientes:

Infraestructura de la Empresa
o La organizacion interna tiene niveles jerarquicos con sus
representantes en cada area y funciones determinadas:
= Area Administrativa y de Recursos Humanos.
» Area Financiera.
* Area de Marketing.
= Area de Produccion.

Recursos Humanos
o Manejada por el area administrativa, encargada de seleccionar,

capacitar, motivar y controlar al personal en sus funciones.

Desarrollo Tecnologico
o Mantenerse al dia en cuanto a nuevos equipos que ayuden a
mejorar la produccion y capacitar al personal en el manejo de

los mismos como en la atencién al cliente.

Adquisiciones
o Se realizaran las compras oportunas de toso los insumos
necesarios, tanto para el area de produccién, como para todo el

restaurante en general.
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4.6.5.3 EIl marco de la Cadena

La cadena de valor es una poderosa herramienta de analisis para
planificacién estratégica. Su objetivo es maximizar la creacién de valor
mientras se minimizan los costos. En otras palabras trata de crear valor para
el cliente, lo que se traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los

costos incurridos .

En la cadena de valor de El Rincén de la “Guatita” los procesos que

permitiran disminuir costos para maximizar la utilidad seran:

- Logistica Intema: Debido a que se realizara una seleccién de proveedores

que ofrezcan los mejores productos y precios.

- Produccién: A través de la estandarizacion de la receta, se disminuiran los

desperdicios de materia prima innecesarios.

- Logistica de Salida: No se necesitard mayor numero de personal, pues por
el enfoque que tiene el restaurante, el cliente es quien lleva su pedido a la
mesa.

4.7 ESCALA ESTRATEGICA

El disefio de a escala estratégica, serd un proceso que impulsara el progreso
del restaurante hacia su objetivo estratégico global a largo plazo.

4.7.1 Desarrollo

La escala estratégica de “El Rincén de la Guatita” se desarrollara de la

siguiente manera:

* http://www forodeseguridad.com/artic/admin/adm_5114.htm
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Se formulara el objetivo estratégico del restaurante, el mismo

que sera a largo plazo (quinto afo), claro, conciso y motivador.

A partir desde el objetivo estratégico, se retrocedera ano tras
ano desarrollando metas a corto y mediano plazo necesarias

para alcanzarlo.

o Se identificara las medidas y capacidades necesarias para

alcanzar cada meta de la escala.

4.7.1.1 Objetivo Estratégico

Lograr que el Rincdn de la Guatita sea el restaurante especializado de mas
posicionamiento en la mente del consumidor, por la calidad del producto, su
servicio, higiene y precio, dando lugar a la apertura de nuevos locales en

otras ciudades del Ecuador.

4.7.1.2 Metas

o 2013: Obtener mayor participaciéon en el mercado y establecer la
marca.

o 2012: Ganar posicionamiento en la mente de los consumidores.

o 2011: Establecer un nuevo local en la ciudad de Quito.

o 2010: Entrar en el mercado de Quito y dar a conocer el producto.

o 2009: Aprender sobre el manejo de un restaurante especializado en

guatita.

Ver cuadro No. 4.2
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META:
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gl producto

META:
Aprender sobre el manejo e
un restaurante especializado
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CAPACIDADES NESESARIAS

- La Empresa det= &% mamente
constituida.

- Proveedores que ofrezcas productos de

buena calidad al mejor precio

- Personal que se encuentre capacitado para
el servicio al cliente y para realizar el desarrolo
de produccién del plato

- Tener una excelente imagen en |a
infraestrucura de |a instalacién

- Tener el suficiente personal que mantenga la
caidad del producto v la higiene del lugar
MEDIDAS A TOMAR

- Se debe curmplir con los requerimientos
legales necesarios para iniciar el
funcionamiento del restaurante

- Seleccionar a los mejores proveedores,
teniendo algunas opciones para evitar
inconvenientes posteriores por falta de
productos

- Realizar el proceso adecuado para el
reclutamiento del personal

- Capacitar al personal para que entreguen un
excelente producto y servicio

- Realizar promocidn y publicidad del
restaurante periodicamente

- Manejo correcto de inventarios

- Aplicacién adecuado de unplan de marketing

META:

| { 1
CAPACIDADES NECESARIAS
- Tener capital
- La fidelidad de los proveedores de la materia
prima
- Alto nivel de aceptacién del producto
- Minimizar los costos
- Tener el producto ya posicionado en la mente
de los consumidores
- Conocer los habitos y costumbres de los
nuevoa clientes a través de una investigacién de
mercado
- Mantener el ambiente organizacional
adecuado
- Desarrollar una campafia publicitaria que
promocione el nuevo local.

MEDIDAS A TOMAR
- Buscar la entidad financiera con mejores
interéses para el nuevo prestamo
- Mantener consistencia en el servicio y producto
atravez del tiempo
- Realizar promociones periodicamente que
entreguen productos promocionales

Realizar una Investigacion para saber en que
sector se debe instalar el nuevo local
- Py ia en festivales de ida tipica

META:
Ganar posicionamito en la mente de
105 consumidoras del producto

CAPACIDADES NECESARIAS

- Conocimiento del mercado

- Mantener la publicidady
promociones

- Alto nivel de aceptacion del
producto del restaurante

- Personal capacitado y motivado

- Innovacién y mejoramiento
continuo

MEDIDAS A TOMAR

- Ingrementar las ventas

- Mantener controles y evaluaciones
al personal,

- Buscar nuevos implementos para el
aréa de produccién

-Estandarizacién de procesos

- Mantener la calidad en el producto y
servio entregado

-Medicion de la satisfaccién de los
clientes

- Mantener las normas de los niveles
de higiene que se deben permanecer
constante a travez de los afios

META:
Obtener rmayor participacién en el

18 ! )
CAPACIDADES NECESARIAS
- Alto nivel de aceptacion del
producto global del restaurante,

Personal capacitado y motivado
- Alto nivel de posicionamiento y
fidelidad
MEDIDAS A TOMAR
- Ingrementar las ventas
- Mantener controles y evaluaciones
al personal
- Buscar nuevos implementos para el
aréa de produccion.

Estandanzacidn de procesos
- Mayores gastos para promociones y.

publicidad del restaurante

la calidad en el p toy
servio entregado

Medicion de la satisfaccion de bs
clientes

- Mantener las normas de los niveles
de higiene que se deben permanecer
constante a travez de los afios.

OBJETIVO ESTRATEGICO:

Lograr que E/ Rincon de la Guatita sea el restaurante
especializado mas posicionado en la mente del
consumidor, por la calidad del producto, su servicio,
higiene y precio; dando lugar a la apertura de nuevos
locales en olras ¢iudades de| Ecuador
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4.8 AMBIENTE ORGANIZACIONAL

4.8.1 Estructura Organizacional (Organigrama Funcional).

El organigrama es la divisiébn formal, agrupamiento y coordinaciéon de las

tareas en el trabajo.*®

En el restaurante se utilizara una organizacion simple con autoridad
centralizada en el area administrativa, existiran cuatro niveles jerarquicos que

permitiran un flujo organizado de trabajo como se observa a continuacion:

Grafico No 4.3

Organigrama

{ ADMINISTRADOR ]

[ MESERO ] [COCINERO] [ CAJERO ] LCONTADOR ]

| AYUDANTE 1 |

POSILLERO |

Elaborada por: Autoras

5% STEPHEN P. ROBBINS. Comportamiento Organizacional. Pag. 426
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4.8.2 Descripcion de Funciones

4.8.2.1 El Administrador

Es la persona responsable de las areas de: Recursos Humanos, Finanzas y

Administrativa.

También esta a cargo del personal que labora en el mismo, en cuanto a la
planeacién, coordinacidn del servicio, elaboracion, expendio y venta de
alimentos y bebidas. Mediante la aplicacién de politicas, procedimientos, y
estdndares de calidad, ademas la supervision de la operaciéon y

productividad del mismo.
Actividades Especificas

v Elaborar el presupuesto del negocio y los montos a ser utilizados
en cada uno de los rubros de consumo para el desenvolvimiento
diario del Restaurante.

v' Supervisar la entrada y buena presentacion del personal.

v' Supervisar que la cocina y el local en general cuenten con el
equipo necesario y en 6ptimas condiciones de limpieza y aseo
como lo establecen los estandares de salubridad, seguridad, e

higiene.

v" Controlar los inventarios tanto de alimentos como de bebidas
conjuntamente con el jefe de cocina.

v' Controlar adecuadamente papeleria y suministros de limpieza.
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v Solicitar a las areas de produccion y servicios los reportes sobre

las condiciones en que se encuentra el equipo de operacion y

elaborar las érdenes de trabajo necesarnias.

¥v" Conjuntamente con el jefe de cocina realizara las compras diarias

de los productos necesarios para el Restaurante.

Funciones Adicionales

v' Supervisar la limpieza impecable del restaurante.

v' Supervisar que la cocina esté siempre lista y a tiempo.

¥v" Realizar reuniones con todo el personal.

v' Coordinar y organizar la capacitaciéon del personal.

v Solucionar problemas y quejas de los clientes.

v' Desarrollar promociones.

v' Supervisar la buena presentacion del menu y vigencia de precios.

v Coordinar la revision de programas de vacaciones y descansos

del personal de servicio.

v Designar las tareas diarias del personal que labora en E/ Rincén

de la Guatita, y las supervisarlas.
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Funciones

Recibir atentamente a los clientes a su entrada al restaurante.

Supervisar que el area de las mesas este siempre limpia y lista par

recibir a los clientes.

Tomar el pedido de los clientes enviarlo al area de la cocina para que

sea elaborado.

Se encargara de la facturacién y cobro de los pedidos.

Realizar el cierre de caja al final del dia.

4.8.2.3 Jefe de Cocina.

Funciones

Es responsable ante el administrador del perfecto funcionamiento del

area de produccion.

Es el responsable del cumplimiento de todos los procedimientos y
normas establecidas por el restaurante El Rincén de la “Guatita”. en
el area de produccién.

Supervisar la elaboraciéon y presentacion de los platos.

Mantener un ambiente de cooperacion entre el personal a su cargo.

Mantener una comunicacion constante con el administrador y con los

ayudantes de cocina.
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v" Ayudar al administrador en la capacitacion para el personal de cocina.

v' Se encargara del entrenamiento del personal que ingresa nuevo a la

cocina.

v Dar aviso inmediato de los articulos faltantes en al cocina.

v' Designara las tareas diarias de los ayudantes de cocina y posillero,

también los supervisara.

v' Conjuntamente con el administrador realizara las compras y

verificaran el control de calidad de la materia prima y mercaderia.

v" Controlar al personal bajo su servicio.

v' Es responsable de los inventarios de la cocina conjuntamente con el

administrador.

v" Tener conocimiento del funcionamiento de todos los equipos que se

mantienen en la cocina.

v Supervisar la buena presentacion de los platos solicitados y de

rechazarlos si no esta de acuerdo al pedido.

v' Controlar la limpieza de la cocina.

v Asistir a las reuniones del personal con su respectivo informe.

Se contratara un jefe de cocina/cocinero.
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4.8.2.4 Ayudante de Cocina

Funciones

v" Ayudar al jefe de cocina en todo lo que se requiera.

v' Sera el responsable de la limpieza e higiene del area de las cocina.

v" Se encargara del encendido de los equipos de cocina.

v' Lavar las verduras, pelarias y tratar en crudo tubérculos y legumbres.

v' Obedecer las disposiciones del jefe de cocina para la preparacion de

los platos que se elaboraran en El Rincén de la “Guatita”.

v' Servir los platos de la casay entregar los pedidos a los clientes.

v' Transportar el plato ya servido, desde la cocina hasta el mostrador.

v' Estar en capacidad de dar informacion, conjuntamente con el jefe de

cocina, sobre los platos expuestos.

Se necesita 1 ayudante de cocina.

4.8.2.5 Posillero

Funciones

v Sera el encargado del fregado y lavado de las baterias de cocina,

placas, utencillos y demas menajes de cocina.

v' Se encargara de la limpieza general de la cocina.
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Se necesita un posillero.

4.8.2.6 Mesero

& Funciones

v' Sera el responsable del aseo del local, incluyendo los banos.

v" Mantendra siempre aseadas y con una buena presentacion las mesas

para el consumo de alimentos.

v' Una ves que el cliente ha terminado su alimentacion, se encargara de
recoger los desperdicios y abastecer de servilletas, sal pimienta y aji

las mesas.

4.8.3 Cultura Organizacional

El Rincén de la “Guatita” contara con una cultura organizacional enfocada
hacia el bienestar y desarrollo del personal, asi como también el correcto
funcionamiento de la empresa creando un ambiente de trabajo agradable ya

que esta compuesta por valores y normas claras.

Los valores de la empresa seran:

€ Trabajo en Equipo
@ Honestidad

€ Respeto

® Responsabilidad
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También se contara con normas que ayuden a mantener el orden, higiene y

puntualidad del restaurante:

Normas de higiene personal y laboral.
Normas de puntualidad y horarios.
Normas de seguridad laboral.

® $ 9

Normas de atencion al cliente.

Adicionalmente a las normas y valores ya citados dentro de la cultura de la
empresa también se consideraran acciones para el desarrollo humano del
personal, para que se cree un vinculo, un compromiso y fidelidad para con la
empresa, asi como un ambiente laboral agradable. Se realizaran las
siguientes acciones:

# Homenajes por cumpleafios y acontecimientos personales
memorables.

€ Un paseo anual recreativo, con la asistencia de todo el personal
y sus familias.

@ Incentivos para captar nuevas ideas que vengan del personal,
que aporten para el mejoramiento del negocio.

4.8.4 Ambiente Laboral.

Ver grafico No. 4.4
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CULTURA

- El cliente es el motivo y la razén del restaurante

- Se garantizara la higiene y calidad del lugar

- Todas las personas que trabajaran en el restaurante seran
importantes y su iniclativa y cordlalidad eefialarén su eficiencia.

ESTRUCTURA

- Habré una estructura jerarquica centralizada para PERSONAL

rn;::r:e;isgdw:l} dreas y sus respectivos jefes - Se buscard personal con experiencia.
sl L e ESTRATEGIA e
un ambiente agradable e informal. T - Se realizardn reuniones perfodicas para evaluacién

y control del personal.
- Se capacitard al personal, para el cumplimiento de
las metas.

INCENTIVOS

- Los empleados tendrén un bono econémico al cumplir metas
propuestas.

- Reconocimientos al mejor empleado del mes, de acuerdo a su
puntualidad, aspecto personal y desempefio.

- Se festejaran fechas memorables.

- Se ofreceré un bono a los empleados que aporten ideas
nuevas para el crecimineto del negocio.

Fuente: Constantino, En la Estrategia esta el Exito Pag 165
Elaborado por: Autoras
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CAPITULO V

PLAN DE MARKETING

De acuerdo al andlisis realizado hasta el momento y con la estructura
organizacional de la empresa ya desarrollada, se realizara en este capitulo el
lanzamiento del restaurante E/ Rincén de la “Guatita”, ejecutando un plan

estratégico y tactico.

5.1 OPORTUNIDAD

5.1.1 Situacion

En la actualidad la industria de alimentos preparados presentan
oportunidades dados por: el nivel de gasto corriente destinado al consumo
en restaurantes, el poco tiempo que tienen las personas, la costumbre de
ingerir alimentos fuera de casa y la gran aceptacion de la comida tipica

ecuatoriana.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, este tipo de plato refleja
una gran aceptacion ya que el 87% de los encuestados son consumidores
potenciales. Adicionalmente el hacer que el restaurante sea especializado en
un plato tipico ecuatoriano es una forma de resaltar las costumbres
alimenticias y la cultura gastrondmica del pais. Adicionalmente, la poblacion
de estudio muestra una frecuencia de consumo de guatita de 2 a 3 veces por

mes, lo que representa una visible opcion de negocio.
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El restaurante que se desea crear, tuvo gran aceptacion segun los resultados
de la investigacion de mercado, pues, el 95% asistirian gustosos a un lugar
especializado en guatita. Por tal motivo se creara El Rincén de la “Guatita”,
cadena de restaurantes especializados, que ofreceran cuatro platos en su
menu: guatita costefia, guatita serrana, guatita vegetariana y refrito de

guatita.

5.1.2 Objetivos

5.1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para dar a conocer a EI Rincén de la
“Guatita”, como un establecimiento donde se sirve guatita de la mejor
calidad, para lograr participacion en el mercado y posicionamiento en la

mente del consumidor.

5.1.2.2 Objetivos Especificos

@ Incrementar las ventas del producto en un 8% a lo largo de tres afio, a
través de una campania publicitaria y promocional.

@ Ganar participacion en el mercado a partir del primer afio en adelante,
con una campana publicitaria enfocada al consumidor, a través de
medios de comunicacién y en los puntos de venta.

@ Obtener posicionamiento en el mercado dando a conocer el

restaurante a través de publicidad.
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@ Lograr fidelizaciéon de los clientes con estrategias de marketing como:
objetos promocionales, publicidad que destaque la higiene y calidad
del producto, investigaciones de mercado para conocer la opinion del

cliente y sus nuevas necesidades.

5.2 MARKETING ESTRATEGICO

5.2.1 Consumidor

5.2.1.1 Perfil

El presente plan de marketing estara dirigido a personas, tanto hombres
como mujeres con poder adquisitivo, de los niveles socio-economicos: medio-
medio, medio-bajo y bajo, quienes por cultura y tradicion gusten de consumir

el plato tipico guatita.

5.2.1.2 Habitos de Uso y Actitudes

Los clientes realizaran la compra directamente en el punto de venta, de
acuerdo con la investigacion de mercados realizada las preferencias de
compra de los clientes son: plato de vajilla de ceramica, cubiertos de metal,
en la presentacion del plato el huevo y ensalada servidos aparte y diferentes

formas de pago.
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5.2.1.3 Deseos y Necesidades
De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, las personas que

consumen guatita lo hacen principaimente por el sabor, precio y calidad.

5.2.1.4 Papeles de Compra

- Iniciacion de Compra: El consumidor.
- Influencia de Compra: El consumidor.
- Decision de Compra: El consumidor.
- Comprador: El consumidor.

- Usuario del Producto: El consumidor.

5.2.2 Mercado

5.2.2.1 Historia

Creacion®!

En el Ecuador, la llegada de los esparoles, aport6 mucho a la cocina
ecuatoriana ya que por una parte, trajo al suelo del pais elementos
europeos y africanos que no se usaban en esa época, y por otra, permitié el
intercambio de elementos y animales hasta entonces de uso local y limitado.
Fue asi que llegaron cerdos, reses, ovejas, pavos, gallinas, ajo, cebolla, trigo,

cebada, habas, coles, tomates, citricos, platanos y cana de azucar.

51 http://www.ecuaworld.com.ec/cocna_ecuatoriana htm
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Enriquecida con nuevos elementos, la cocina popular ecuatoriana pudo
desarrollar sus propias tradiciones regionales, inventar y cocinar nuevos

platos que ahora son parte de la suculenta gastronomia nacional.

Desarrollo

Las diversas actividades de hoy en dia en el contexto social, han motivado a

un cambio conductual en lo referente a habitos alimenticios.

Esto explica en parte la presencia creciente de locales destinados a la venta
de alimentos preparados que vienen a solucionar una necesidad innegable
de alimentacion para todas aquellas personas que debido a sus multiples

ocupaciones no pueden retornar a una hora adecuada a sus hogares.

5.2.2.2 Estacionalidad

La estacionalidad es un patron o comportamiento que se repite después de
un periodo de dias, semanas, meses o trimestres y permiten observar como

se comporta un determinado mercado o industria.>

En base a la informacién obtenida en las entrevistas a expertos, la misma
que para ser corroborada se compard con estadisticas del banco central®, se

pudo identificar |la estacionalidad del negocio:

52 JAY HEIZER. Principios de Administracién de Operaciones. Pag. 108
33 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, Estadisticas Mensuales.
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

Durante el afio las ventas se incrementan de la siguiente manera:

- Febrero incrementa en 20%, ya que es el mes del amor y la

amistad, y la continua publicidad del mismo hace que las ventas

suban.

- Mayo y junio incrementan en 30% por el dia de la madre y el

padre.

- Diciembre incrementa en 40% tanto por fiestas de Quito como

por navidad y afno nuevo.
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También se presenta decrecimiento considerable en el nivel de ventas en los

siguientes meses:

- En enero decrecen las ventas en 15% debido al gasto en el que
incurren los consumidores en el mes de diciembre.

- En Octubre decrecen las ventas en 18%, pues es un mes de
inicio de clases para la regién sierra, razdn por la cual el gasto
incurrido en matriculas, uniformes y utiles en general, limitan el

gasto de la demanda hacia restaurantes.

Los meses restantes presentan un nivel normal y estable de ventas.

5.2.2.3 Competidores

Entre los principales competidores que ofrecen guatita se puede citar los

siguientes:

# La Colmena , ubicado en la calle Benalcazar, el mismo que tiene
muchos afnos en el mercado y esta posicionado en la mente del

consumidor, ofreciendo el plato de guatita $3.10.

@ Los Cueros de la Eloy Alfaro, ubicado en la Av. Eloy Alfaro y 10 de
Agosto, ofrecen diversos platos tradicionales, en un lugar que carece

de un ambiente agradable e higiene adecuada, con un costo de $2.20.
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% Existen lugares que no tienen nombre y no se encuentran fisicamente
adecuados para servir y consumir el producto, estos se encuentran
ubicados en las veredas o parques en diferentes sectores de la ciudad,
por ejemplo en la Villaflora, en la Magdalena, en la Rumifiahui, en
Cotocollao, en la Marin, en Carcelen, entre otros. Todos estos lugares
tienen las mismas caracteristicas y su precio fluctia entre $2.00 a

$2.50

Por otra parte, también existen muy pocos lugares que si cumplen con la
calidad y confianza requeridas para ofrecer guatita, sin embargo el precio es
alto y no se especializan unicamente en ella, sino que es parte de un

extenso menu, dentro de estos los principales son:

@ Restaurante de Casa Tosi, ubicado en el tercer piso del Centro
Comercial Ifiaquito (CCI), es un lugar acogedor y adecuado, que
ofrece productos de alta calidad, el costo del plato de guatita es de

$4.50.

® La Canoa, ubicado en el Hotel Amazonas, tiene un ambiente
agradable y entre sus diversos platos tipicos, ofrecen guatita a un

costo de $6.99.

@ El Palacio del Menudo, ubicado en diferentes partes de la ciudad, con

una infraestructura adecuada y un costo de $4.00.
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% Los Motes de la Magdalena, ubicados en diferentes partes de la
ciudad, su infraestructura también es adecuada y el costo del plato de

guatita es de $3.60.

Como consecuencia de esto, El Rincon de la “Guatita” se enfrentaria a
diversos competidores en lo que a restaurantes que preparan guatita se
refiere, pero no tiene un competidor directo si hablamos de un lugar
especializado unicamente en guatita, que cumpla con la higiene,

infraestructura y calidad que los clientes merecen.

De acuerdo a la investigacion de mercado se identifican tres principales
competidores: El Palacio del Menudo, Los Cueros de la Eloy Alfaro, La
Colmena. Cabe anotar que ninguno de ellos se especializan unicamente en
guatita, sino que cuentan con un menu compuesto por diferentes platos

adicionales.

El Palacio de el Menudo, busca transmitir a través de su publicidad, sentido
de pertenencia y lo tipico del Ecuador, mientras que La Colmena y los Cueros
de la Eloy Alfaro no se manejan con publicidad alguna, ellos se mantienen

por la fidelidad de sus clientes.

La imagen de estos competidores es percibida por los consumidores como
restaurantes de comida tipica en general, donde pueden encontrar diferentes

platos.
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5.2.2.4 Participacion en el Mercado de la Competencia

De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigacion de mercados, en el

mercado de guatita la participacion de los restaurantes es la siguiente:

| El Palacio del Menudo | 25%,
Los Cueros de la Eloy Alfaro | 21%
La Colmena 19%
Estadio 15%

A Mercado 14%

| Otros | 6%

Como se puede observar quien tiene mayor participacion en el mercado es la
cadena de restaurantes El Palacio del Menudo, quienes manejan un menu
con diferentes platos tipicos y dentro de estos la guatita a un precio de $4.00.

incluido impuestos.

5.2.2.5 Segmentacion

El restaurante E/ Rincdn de la “Guatita” estara ubicado en la Av. Patria E3-43

y 9 de Octubre.

Dentro de la segmentacion se consideran las siguientes variables:

# Geogréfica:
o Region: Sierra ecuatoriana.
o Tamano de la ciudad: Distrito Metropolitano de Quito.
o Densidad del Area: Urbana.

o Clima: Templado.
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% Demogréfica:

o Sexo: Masculino y Femenino

o Edad: De 20 afios en adelante.

o Estado Civil: Solteros, casados, divorciados y viudos.
€ Psicogréfica:

o Gustos: Consumidores de guatita.
® Sociocultural:

o Clase Socioeconémica: Media-media, media-baja y baja.

5.2.2.6 Posicionamiento del Producto,
A continuacion se detallaran las estrategias que se consideran las mas

importantes para posicionar el producto:

¢ Se utilizaran técnicas de merchandising, considerando que el producto
que se exhibe bien, se vende bien. Dentro de las diferentes técnicas,

las que se aplicaran principalmente son las siguientes:
o Presentar en forma activa el producto y servicio, utilizando una
variedad de mecanismos que lo hacen mas atractivo, entre ellos
la cocina a la vista de los consumidores, platos frescos y
preparados exhibiéndose en mostrador, etc. Esto impulsara
tanto las compras planificadas, como las que se realizan por

impulso.

o En base a una estrategia de publicidad activa en el punto de

venta.
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El slogan del restaurante es: “La mejor guatita, en el mejor

lugar” y se decidié incluirlo en el logotipo.

¢ La siguiente estrategia estara enfocada al recurso humano del

restaurante, el mismo que al estar en continuo contacto con los

clientes es parte esencial del producto global, el mismo al ser

intangible, debe ser excelente, para ello se aplicaran las siguientes
tacticas que permitiran llevar a cabo la estrategia:

o Una politica exigente en recursos humanos que pemmita la

seleccion de personal capacitado.
o Capacitaciéon continua al personal, tanto en higiene como en lo
que a atencion al cliente se refiere, pues esta es la clave de la

satisfaccion en cuanto a servicio y calidad.

€ En cuanto a materia prima y adquisiciones se refiere, se aplicara una
estrategia personalizada:

o Realizaran las compras el administrador en conjunto con el
cocinero, de esta manera se garantizara que los platos a
ofrecerse estén compuestos por la mejor materia prima en el
mercado.

o Organizacién en cuanto a horarios e inventarios en la cocina,
para abastecerla en forma continua, mas no sobre abastecerla,
con la finalidad de ofrecer siempre un producto fresco.

o Seleccidn predeterminada de proveedores.
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@ Se aplicarda una estrategia de cuidado total, en cuanto a la
infraestructura del lugar, pues, El Rincén de la “Guatita” ofrecera a
sus clientes un ambiente comodo, limpio y agradable, que debe
mantenerse asi siempre:

o Limpieza continua, de la cual estara a cargo del é&rea
administrativa, quien supervisara continuamente la limpieza en

todas las areas.

5.3 MARKETING TACTICO

5.3.1 Producto

El menu del restaurante esta conformado por 4 platos:

NOMBRE DEL
_ PLATO CARACTERISTICAS
Porcion de arroz, guarnicion de ensalada
GUATITA (lechuga, tomate y cebolla), huevo duro,
‘ SERRANA —® | jguacate y la deliciosa guatita cocinada
) con papa. leche v mani |
Porcion de arrdz, guarmnicion de ensalada
GUATITA (lechuga, tomate y cebolla), aguacate y la
e COSTENA — ¥ | deliciosa guatita cocinada con maduro,
2 vucay mani
<
Porcion de arroz, guarmmicion de ensalada
GUATITA (lechuga, tomate y cebolla), huevo duro,
VEGETARIANA —® | aguacatey la guatita vegetariana
(gluten)
Porcion de arrdz, guarnicion de ensalada
RE%RAI¥?FEE — | (lechuga, tomate y cebolla), el refrito de
guatita (librillo cocinado con verduras).
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Cabe anotar que cada plato incluye bebida (gaseosa, aunque adicionalmente
se ofrecera otras bebidas como cerveza y jugos naturales a un costo

diferente) y la ensalada se servira en un plato a parte del plato principal.

En un restaurante, el producto global54 que se ofrece esta compuesto tanto
por la comida, bebida, decoracion, servicio, ambiente y ubicacion, ya que
esto conforma en si un todo en cuanto al producto, es por esto que el

producto es tanto tangible como intangible.

5.3.1.2 Desglose del Producto Global de E/ Rincén de la “Guatita™®
* Producto Principal de El Rincén de la “Guatita”

El componente basico del restaurante es el especializarse en platos de

guatita unicamente.
¢ Producto Auxiliar de El Rincén de Ia “Guatita”

E! personal de produccién (cocina), el de servicio y la maquinaria

requerida.
* Producto Esperado de El Rincén de la “Guatita”

Como servicios asociados o adicionales que satisfagan las expectativas
de los clientes se tendran: la calidad en el servicio y la comida, el horario

de atencion que estara en funcion a los clientes (de 10am a 6pm, esto de

>* JOSEP MARIA VALLSMADELLA. Técnicas de Marketing y Estrategias para restaurantes.
> JOSEP MARIA VALLSMADELLA. Técnicas de Marketing y Estrategias para restaurantes. Pags. 22 -27. JOSEP ALET
VILLAGINES. Marketing Relacional. Pags. 107, 108.



105

acuerdo al estudio de mercado), un ambiente agradable, comodidad,

limpieza y diferentes foormas de pago (efectivo y tarjetas de crédito).

* Producto de Apoyo de El Rincén de la “Guatita”

Existen beneficios adicionales e inesperados y sin costo que distinguen a
El Rincdn de la “Guatita” de la competencia, tales como el precio al
ofrecer el plato acompaiado de bebida, tipo combo. La tematizacidn del
restaurante estara enfocada a un lugar sencillo, con higiene, confiable vy

con buen ambiente.

* Producto Aumentado de El Rincén de la “Guatita”

Este esta compuesto por la marca, en la que el nombre E/ Rincon de la
“Guatita” se posicionara en la mente de los consumidores como un lugar

que garantiza la mejor calidad y sabor en cuanto a guatita se refiere.

El ambiente fisico es otro factor del producto aumentado, el mismo que
tendra mantenimiento continuo, limpieza y una excelente presentacion del
personal y del servicio. En cuanto a la ubicacion, esta es muy importante
ya que se pretende que el lugar este accesible a la mayor cantidad de
gente, y este se determind de acuerdo a los resultados de la investigacion
de mercado, de manera que el lugar se caracterizara por ser una zona
con presencia de establecimientos publicos, privados y areas verdes que

se enfocan al segmento al que se dirige el restaurante.
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5.3.2 Precio

En cuanto al precio, para poder fijar el mismo, se tomo en cuenta diferentes

aspectos :

GRAFICO No. 5.2

DIAGRAMA DE PRECIOS

Estructura
de Costos

Vo

Marketing Competencia y
los

Distribuidores

{}

Elasticidad
dela
Demanda

ELABORACION: Las Autoras

# Estructura de Costos:

Tanto directos como indirectos, se basa principalmente en los costos de la
mano de obra, materia prima y los costos indirectos de fabricacién (en
estos se toma en cuenta lo que es el gas y los servicios basicos), por esto

es necesario establecer un precio que cubra estos costos.

’ Diagrama de precios tomado de los apuntes de clases de Gestion Comercial de Jean Pail Pinto.
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Adicionalmente para la fijacién del precio se consideré también los costos
incurridos por unidad, porque éstos no deben excederse y sobrepasar el

precio de venta; los mismos que se detallan a continuacion:

Tabla No. 5.1

COSTOS INDIVIDUALES

Guatita Guatita Guatita Refrito de
Costos Costefia Serrana Vegetariana Guatita
MPD $ 1.24 1.37 1.79 0.94
MOD $ 021 0.21 0.21 0.21
CIF $ 0.12 0.12 0.12 0.12
COSTO
TOTAL 1.57 1.70 212 1.27

Elaborado por: Autoras

¥ La Competencia:

Posterior a la investigacion de la competencia, se consiguié la informacion
sobre los precios de cada establecimiento en relaciéon al segmento al cual

se dirigen.

El precio del plato de guatita fluctia entre los $2.50 a $4.00, sin incluir
bebida, tomando en cuenta que el lugar donde es vendida a $2.50 no
cuenta con un espacio fisicamente adecuado para prepararla, pues estan
en la calle. Por esto es conveniente ingresar con un precio intermedio, y

ofrecer algo adicional, que en el caso del restaurante sera la bebida.

¥ Elasticidad de la Demanda:

Es importante mantenerse dentro de los limites de precio establecidos por

la competencia, ya que los consumidores de este tipo de establecimientos
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son sensibles ante variaciones en el precio, debido al segmento al que se

esta enfocando de acuerdo a la investigacion de mercado.

& Marketing:

Tomando en cuenta que la rotacidn de clientes es la clave en el
restaurante para que este sea rentable, el precio estara situado dentro del
promedio de la competencia, y no puede excederse porque dejaria de ser
atractivo. De acuerdo a los aspectos analizados, se determino que el
precio del plato de guatita  (cualquiera de los 4 que se ofrecen en el
menu) sera de $3.30 incluyendo una bebida gaseosa. Para ubicar el

precio de los platos del restaurante, se utilizé el siguiente diagrama:

GRAFICO No. 5.3

Diagrama de Precios del Mercado

8,00

7,00 La Canoa
6,00
5,00 Casa Tosi
@
°
§ 4.00 Palacio del Menudo
B
o Motes Magdalena

EL RINCON DE LA GUATITA
Colmena -

= Mercados
50 Estadios ¢er05 Eioy Alfaro
’ Calle
1,00
0,50 1,00 1,50 2,00 2,50 3,00

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Autoras
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En el diagrama se puede observar que el precio de E/ Rincén de la “Guatita
esta situado en el medio o promedio entre los establecimientos, cabe anotar
que este precio no solo ofrece el plato de guatita, sino también el producto
global que es muy importante, pues el precio mas cercano es el del
restaurante La Colmena con un costo de $3.10 por el plato de guatita

unicamente, no incluye la bebida.

5.3.3 Plaza/Ubicacion

La ubicacion de un restaurante se puede afirmar que es uno de los factores
que garantizara el éxito o fracaso del mismo, por lo que se han analizado
diferentes sectores en los que puede estar situado, esto de acuerdo a las

sugerencias obtenidas en la investigacion de mercados.

En concreto se analizaron 5 zonas que son: la zona de La Alameda (juzgados
y congreso), la zona del Ejido (Patria y Amazonas), la zona del Recreo, la
zona de Carcelén, la zona de la Rumifahui y la zona del Centro. De todas las
zonas, la que se eligio, fue la zona del Parque Ejido debido a que por la
presencia de un sinnumero de oficinas publicas y privadas, el parque,
hoteles, etc, existe gran afluencia de gente desde tempranas horas de la
mafana hasta la tarde, ademas la ubicacion concuerda perfectamente con el

nivel socio-econdmico al cual esta enfocado el restaurante.

El local que se arendara se encuentra en la ciudad de Quito en la Avenida
Patria E 3-43 y 9 de Octubre, frente al parque El Ejido, el espacio es ideal

pues permitird ubicar 10 meses con capacitad para 4 personas, el local ya
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posee cocina y bafios (que se deberan remodelar). En la zona escogida hay
varios restaurantes, pero no existe ninguno que ofrezca guatita como

especializacion.

MAPA 5.1%

El mapa que se presenta permite tener una vision global del sector, a

continuacion se presentara un acercamiento del lugar exacto:

% http://maps.google.com/maps
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MAPA 5.2%
[ ]{ Mapa | Sawie | Retieve ]
=IEE :
[
B
@

5.3.3.1 Plano del Restaurante El/ Rincén de la “Guatita”

Ver Anexo No. 5.1

5.3.4 Promocién

57 http://maps.google.com/maps
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5.3.4.1 Justificacion del Logotipo del Restaurante El Rincén de la

“Guatita”

El logotipo escogido de El Rincén de la “Guatita”, desea proyectar una
imagen informal y viva, donde las cucharas representan lo tradicional y tipico
del restaurante y los colores que predominan son el amarillo y rojo, cuyos

significados se presentan a continuacion a través de una tabla.

TABLA No. 5.2

TABLA CROMATICA

El color amarillo es calido, visualmente induce

a la ansiedad despertando el apetito.

= | El color rojo, visualmente despierta el apetito,

induciendo a tener hambre

El café es un color neutro que pertenece a la

familia de los ocre, funcionara transmitiendo

sentimiento de tierra o pertenencia a un

determinado lugar.

Fuente: HARALD KUPPERS, Fundamento de la Teoria de los Colores
Elaborado por: Autoras
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En cuanto a la tipografia, esta es de tipo gruesa, ya que transmite seguridad
y confianza en el producto a ofrecerse, ademas el logotipo es de estilo
alusivo porque permite alusir a un servicio de comida, con un efecto de

cristal, el mismo que refleja transparencia en cuanto al producto global.

El slogan del restaurante es: “La mejor guatita, en el mejor lugar” y se decidié

incluirlo en el logotipo.

La promocion se dirigira a las personas adultas con capacidad adquisitiva de
los niveles socioecondmicos medio-medio, medio-bajo y bajo de la ciudad de

Quito, la publicidad tendra un enfoque divertido, calido y familiar.

Se ha decidido utilizar dos tipos de comunicacion:

% Comunicacion en medios.
€ Comunicacion fuera de medios.

€ Relaciones Publicas.

5.3.4.2 Comunicacion en Medios

Los medios que se usaran seran los siguientes:

# Mediante la Radio, se anunciara publicidad a través de las siguientes

emisoras:

Radio Mas Candela, Galaxia, Tropicalida , en todas se pasara el anuncio
sobre El Rincon de la “Guatita”, cabe mencionar que se seleccionaron

estas emisoras debido a que son las mas escuchadas por el publico
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objetivo al que se dirige el restaurante. Se transmitira el anuncio una vez
en cada uno de los siguientes horarios: de 6h00 am. a 8h00 a.m.,
10h00a.m. a 12h00p.m y de 5h00 p.m. a 8h00 p.m. ya que en el primer
horario es el momento en que la gente sale de casa a realizar sus
diferentes labores diarias y escucharian el anuncio al estar en su medio
de transporte, la segunda ya que muchos de nuestros posibles clientes
escuchan radio mientras trabajan y esa hora es un instante antes de que
salgan a almorzar y por ultimo el tercer horario le permitira escuchar el
anuncio a las personas que salen de sus empleos y se dirigen a sus

hogares.

5.3.4.3 Comunicacion Fuera de Medios

Se usaran los siguientes:

@ En el restaurante se utilizaran diferentes elementos publicitarios
como: afiches, gigantografias con imagenes del negocio, rotulacién
externa con el logotipo del restaurante.

@ Promociones para llamar la atencion de los clientes y posicionarnos
en sus mentes:

o Se entregaran gorras a los clientes que consuman $15.00.

o Se entregaran boligrafos que consuman $10.00.



115

5.3.4.4 Relaciones Publicas

& Participar en eventos y exposiciones gastronémicos de comida tipica.

% Buscar proveedores que deseen vincular sus productos con el
restaurante.

% Relacionar al restaurante con empresas publicas y privadas para

prestacion de servicios.

5.4 PRESUPUESTO

A continuaciéon se detalla uno por uno los costos de marketing que se
averiguo en cada una de las empresas relacionadas a la publicidad que se
desea aplicar:

TABLA No. 5.3

Costos de Publicidad

PUBLICIDAD RADIO
Costo por Mencién L Costo [ Numero de Costo del
$ Beyuipeion mensual $ meses primer afio $
i 10 3 veces al dia 600 5 3.600,00

PUBLICIDAD AFICHES Y GIGANTOGRAFIAS
v i . Costo | Costo del
Costo por diseiio $ Descripcion produccion $ | primer afio §
3 afichesy 2
240 gigantografias 300 300 J

PUBLICIDAD HOJAS VOLANTES
Costo por 2000 5P Numero de Costo del
flayers 15x21cm $ Descripeion meses primer aiio $
500 afiches
180 i por semana 12 1.080,00
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ARTICULOS PUBLICITARIOS |
- Costo Total
Costo unitario Costo por
BOLIGRAFOS $ 3000 unid. $ por 1\_Iez al
ano
0,15 450 450
- Costo Total
' Costo unitario Costo por
] GORRAS $ 2000 unid. $ por 1 vez al
afio
1,00 2000 2000

ELABORACION: Las Autoras

En resumen, el gasto anual del primer ano de publicidad del restaurante E/
Rincén de la “Guatita”, es de $ 7.430,00.

5.5 CONTROL

Es un proceso, mediante el cual es posible realizar una evaluacidén sobre el
rendimiento, el mismo que fue planteado en el plan de marketing, y mediante
la comparacion de los resultados que se han conseguido y los objetivos que
se plantearon asegurando el cumplimiento de los mismos a través de la
ejecucion de las estrategias y la aplicacion de acciones correctivas en caso

de ser necesario.
5.5.1 Medicion de Resultados

La medicion de los resultados se utiliza para revisar el rendimiento alcanzado
por el restaurante con respecto a los parametros que se consideraron, esta
medicion se realizara en base a indicadores que se obtendran como

resultado de una encuesta anual.
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5.5.2 Comparacion

Esta se realizara analizando los resultados obtenidos en un periodo
determinado frente a los parametros que se establecieron en los objetivos

para el mismo periodo.

Si por alguna razén no se logré cumplir con los objetivos que se plantearon,
se tomaran acciones correctivas pertinentes. Se realizaran también
comparaciones de los indicadores del restaurante frente a los indicadores de
la industria, para de esta manera establecer la situacion del restaurante frente

a la competencia.

5.5.3 Adopcion de Medidas

Las medidas a adoptarse en caso de que los resultados obtenidos se situen
por debajo de los objetivos que se esperan, serian la realizacién de auditorias
internas de cada uno de los procesos para identificar qué causas son las que

provocan el bajo rendimiento.

En el caso de que los resultados superen o estén por encima de los objetivos
esperados, de la misma manera se realizaran auditorias intemas, para de
esta manera identificar lo que se esta haciendo en forma correcta y continuar

haciéndolo.

Para saber desde que momento adoptar medidas correctivas, es necesario
fijar parametros que permitan identificar si los objetivos de marketing

planteados anteriormente no se estan cumpliendo.

5.5.4 Tipo de Control Adoptado

Se utilizaran dos tipos de control: el control pro-activo y control reactivo, pues
con el pro-activo se puede evitar que en el futuro se den desviaciones en los

procesos ya establecidos con anterioridad. En cuanto al control reactivo se lo
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hard con la finalidad de verificar los resultados y hacer correcciones

pertinentes en caso de ser necesario.

5.5.5 Estrategias de Control

Esta estrategia se aplicara a través del area administrativa, por lo que se
contara con el apoyo de los cocineros quienes reportaran al administrador.

Ademas en el caso del restaurante sera de control interno.

5.6 PROYECCION DE VENTA

5.6.1 Sustentacion de la Proyeccion de Ventas

5.6.1.1 Objetivo.-
Conocer el nivel de ventas que tienen los restaurantes mas cercanos del
sector para proyectar las ventas de El Rincén de la “Guatita” en forma

objetiva.

Las entrevistas se realizaron a los siguientes restaurantes:

1.- Las Delicias de la Costa y Sierra
Administrador: José Zambrano.

2.- Los Motes de Pepe.
Administrador: Francisco Chala.

3.- Las Menestras del Negro.
Empleado: Eduardo Villacis.

4.- Spane’s.
Empleado: Freddy Barrios.

5.- Las Saper Hamburgers.
Administrador: Jessica Carrera.
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6.- Tipicaditas Restaurante.
Administrador: Andrés Quijano.

7.- La Canoa
Administrador: Fausto Chavez

8.- La Tradicion
Administrador: Rosa Altamirano

9.- El Palacio del Menudo
Administrador: Patricia Flores

10.- La Colmena
Administrador: Tommy Vaca.

11.- Los cueros de la Eloy Alfaro
Administrador: Edwin Suquilanda.

5.6.1.2 Procedimiento.-

Se seleccionaran los restaurantes medianos (con capacidad para 40
personas) y grandes (con capacidad para mas de 40 personas), que
estén ubicados en el sector donde sera implantado E/ Rincén de la
“Guatita”, y también se incluiran a los tres restaurantes identificados
como preferencia para consumo de guatita de acuerdo a la

investigacion de mercados.

Se realizaran entrevistas cortas con fines estudianties a los
administradores o encargados de cada restaurante, con la finalidad de
conocer las unidades diarias vendidas, y en el caso de que ofrezcan
guatita en su mend, se investigara que porcentaje de ventas
representan diariamente, y con esto obtener una base segura para

proyectar las ventas del nuevo restaurante.

& De acuerdo a los datos que se obtengan, se considerara el que mas
similitud tenga con el nuevo restaurante, y se tomara en cuenta tan
solo el porcentaje de guatita vendida diariamente. Tomando en cuenta

que El Rincén de la “Guatita” sera nuevo en el mercado, se vendera
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un 47% del porcentaje de guatita que venda el restaurante y de esta

manera la proyeccion de ventas se acercara en lo mas posible a ia

realidad para un nuevo restaurante en la zona.

> Se proyectaran las ventas a 5 anos.

5.6.1.3 Resultados

Tabla No. 54

Resultados de la Investifacion de Campo

Unidades

%

RESTAURANTES Tipo Tamaiio Diarias | Guatita Unidades

1.- Las Delicias de la Costa y Sierra. Tipico Mediano 190 15% 29
2.- Los Motes de Pepe. Tipico Mediano 130

3.- Las Menestras del Negro. Tipico Grande 250

4.- Spane’s. Colombiana Grande 180

Comida

5.- Las Siper Hamburgers. Ranida Grande 270

6.- Tipicaditas Restaurante. Tipico Mediano 120 45% 54
7.- La Canoa Tipico Grande 330 20% 66
8.- La Tradicién Tipico Mediano 250 60% 150
9.- El Palacio del Menudo Tipico Grande 280 25% 70
10.- La Colmena Tipico Mediano 200 75% 150
11.- Los cueros de la Eloy Alfaro Tipico Mediano 260 35% 91

*Mediano: Capacidad para 40 personas
*Grande: Capacidad para mas de 40 personas

Elaborado por: Las Autoras

5.6.1.4 Conclusiones

De los restaurantes entrevistados, el que mas se asemeja a El Rincén

de Jla “Guatita”, es el Restaurante: La Tradicién, que ofrece

unicamente tres platos en su menu: guatita, seco de chivo y papas con

cuero, en un ambiente adecuado y con buen servicio; vende alrededor

de 250 unidades diarias, por la gran afluencia de gente en el sector.
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La administradora informé que el plato mas demandado es la guatita,
siendo asi que del 100% de sus ventas diarias el plato de guatita

representa un 60% que son 150 unidades.

5.6.2 Supuestos de la Proyeccion de Ventas

A continuacién se mencionaran los supuestos que se tomaron en cuenta para

la estimacién del potencial de ventas:

- Investigacion de campo en el sector donde se desea implantar el
restaurante.
- La capacidad de produccién del local.

- Parametros de proyeccion de ventas.

5.6.2.1 Capacidad de Produccion

Tomando como base la informacion obtenida en las entrevistas a expertos, el
nivel de ventas diario en unidades en uno de los lugares con mas

posicionamiento en el mercado es en promedio asi:

150 unidades diarias de lunes a viemnes
250 unidades los sabados y domingos. |
1250 platos semanales.

5000 platos mensuales.

60.000 platos anuales. |

Cabe anotar que el tamaio del local donde se desarrolla el negocio es de 40
metros cuadrados y de acuerdo a lo informado su capacidad maxima de
produccion es de 300 platos de guatita al dia, contando con dos ollas
industriales de presién, dos personas en cocina y 10 mesas con capacidad
para 40 personas, ademas, se debe tener en cuenta que se dio a conocer
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que el nivel de rotacion de consumo del plato de guatita es de 30 minutos

maximo por plato.

Partiendo de esta informaciéon y tomando en cuenta que El Rincén de la
“Guatita” tendra un local de 80 metros cuadrados, equipado con 10 mesas,
con capacidad para 4 personas, dando un total de 40 personas que pueden
ser atendidas al mismo tiempo si el local estuviese lleno en su maxima

capacidad.

La cocina contara con 2 ollas de presion industrial y dos personas, pues la
elaboraciéon de la guatita no es tan minuciosa sino artesanal, ademas cada
olla de presion industrial tiene una capacidad de produccion para 200 platos

de guatita, esto permitira tener una capacidad de 400 platos.

5.6.2.2 Parametros de Proyeccién de Ventas

Teniendo conocimiento de que la capacidad fisica del local es para 40
personas, y que las horas de mayor venta son desde las 11h00 a.m hasta las
15h00 p.m con una rotacién de 30 minutos, se procedera a proyectar las
unidades de venta diarias, mensuales y anuales en tres escenarios:.
optimista, pesimista y normal a 5 anos, bajo los siguientes parametros:

@ Se tomara el crecimiento promedio del sector, el mismo que es del
0,43% del PIB de Hoteles y Restaurantes, el mismo que es sumado al
ultimo ano y se sumara cada vez. Ademas en base a este promedio

de crecimiento se proyectara el escenario normal.

@ Se considerara la estacionalidad para cada proyeccion, la misma que
fue obtenida en base a informacion de las entrevistas realizadas a
expertos y comparada con los datos estadisticos del Banco Central
del Ecuador para corroborar su veracidad.
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@ Para el escenario optimista se tomara el pico mas alto del crecimiento
del sector, el mismo que fue del 7.45% en el aflo 2005, debido a que
esta dentro de los parametros de la realidad nacional, y el cual es mas
alto que los demas porque se vivio una etapa de estabilidad en cuanto
a inversiones por las bajas tasas de interés y el control de la inflacion,
asi como también por haber superado una etapa de inestabilidad

durante los primeros afios de dolarizacion.

@ Para el escenario pesimista, se debera considerar el pico mas bajo, el
mismo que es el afo 2000, sin embargo este ano esta fuera de los
parametros de la realidad nacional actual, por lo que se procedera a
tomar el siguiente pico que presenta un crecimiento del 4.18% en el
ano 2003, en el cual se vivid un periodo de inestabilidad politica
durante el gobierno del Ing. Lucio Gutiérrez, lo que trajo

consecuencias econdmicas negativas para el crecimiento del sector.

@ Debido a que no existen datos que informen la demanda de comida
rapida, tipica o de guatita existente, se procedi6 a realizar entrevistas a
los administradores de los restaurantes mas cercanos, con esta
informacion las autoras consideraron tomar el 47% de ventas, debido

a tres razones principalmente:

o Situarse por debajo del 50% por ser un restaurante nuevo.

o El 47% no es un porcentaje optimista ni pesimista, se encuentra
dentro de los paramentros normales para un restaurante nuevo
y teniendo en cuenta la informacién de la Sra. Rosa Altamirano
del Restaurante La Tradicion quien asegurd que debido a la
capacidad de su local no logra abastecer la demanda diaria de
guatita en el sector, el mismo que es muy concurrido

diariamente.
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o La guatita es un plato popular de gran aceptacion y el sector
escogido esta enfocado al nivel socioecondmico al que se

quiere llegar.

Ver proyecciones en Anexo 5.2.



CAPITULO VI
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CAPITULO VI

ANALISIS FINANCIERO

En el siguiente capitulo se detallan los costos y gastos en que incurrira la
empresa, asi como sus ingresos por ventas y de esta manera determinar la

viabilidad financiera del plan de negocio del restaurante El Rincén de la

“Guatita”.

6.1 SUPUESTOS

1. El presente plan, se desarrollara en la ciudad de Quito y estara dirigido
a la poblacién de nivel socio econdmico: medio-medio, medio bajo y
bajo.

2. Lainversion inicial del restaurante El Rincén de la “Guatita” sera de
$26.429,42 representada en. compra de maquinaria y equipo, muebles
de oficina, equipos tecnologicos, muebles y enseres, adecuaciones del
local, gastos de constitucion y capital de trabajo.

Ver Anexo No. 6.15.

3. La estructura de capital ha sido considerada con financiamiento y sin
financiamiento:

- Estructura sin financiamiento, en la cual el aporte de los socios es
del 50% cada uno.
- Estructura con financiamiento, aqui el 48% se obtiene de un

préstamo y el 52% lo aportan los socios.
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Ver Anexo No. 6.25.

. Conforrhe a la estructura de capital, se solicitara un préstamo bancario
por $12.686,12 que corresponde al 48% del financiamiento a 5 afios a
una tasa del 9% con la Corporacién Financiera Nacional.

Ver Anexo No. 6.29.

. La depreciacion se realizdé en forma lineal en base a los porcentajes
establecidos por las normas contables del Ecuador.

Ver Anexo No. 6.13.

. La Amortizacion de diferidos (gastos de constitucion y adecuaciones
del local), se amortiza a 5 afios conforme a las normas aceptadas de
la contabilidad ecuatoriana.

Ver Anexo No. 6.16.

. La proyeccion de ventas se realizd en tres diferentes escenarios
optimista, pesimista y normal. Los detalles y los supuestos de las
proyecciones, estan consignados en el Capitulo V.

Ver Anexo No. 5.2.

. Se calcularon los costos unitarios de producciéon de cada uno de los
platos del menu, se consideré la materia prima directa, mano de obra
directa y los costos indirectos de fabricacion.

Ver Anexo No. 6.17.

. Se calculé el costo total de produccion en los escenarios: normal,
optimista y pesimista de los 4 platos programados.

Ver Anexos No. 6.18.1, 6.19.1 y 6.20.1
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10.E! total de ventas en unidades, costos e ingresos anuales se calculo
en base a las proyecciones de ventas realizadas en tres escenarios:
optimista, pesimista y normal.

Ver Anexo No. 5.3.

11.Los gastos generales y de publicidad para el restaurante se calcularon
iguales para los tres escenarios.
Ver Anexo No. 6.9

12.El costo de oportunidad no apalancado es del 21.35% vy 2567%
apalancado, este se obtuvo considerando empresas similares
internacionales, el riesgo pais, la tasa libre de riesgo y la prima de
mercado.

Ver Anexos No. 6.23. y 6.24.

13.Se proyectaron flujos de caja no apalancados a cinco afnos en tres
diferentes escenarios: optimista, pesimista y normal, con el fin de
obtener el TIR y VAN para evaluar financieramente la empresa. Ver los
Ver Anexos No. 6.26, 6.27 y 6.28.

14.Se proyectaron flujos de caja apalancados a cinco afios en tres
diferentes escenarios: optimista, pesimista y normal, con el fin de
obtener el TIR y VAN para evaluar financieramente la empresa.

Ver Anexos No. 6.30,6.31 y 6.32.

15.El punto de equilibrio obtenido es de 12.672 unidades, que
representan $41.822,75. Elresultado obtenido se interpreta como las
unidades y ventas necesarias para que la empresa opere sin pérdidas

ni ganancias. Si las ventas estan por debajo de esta cantidad la
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empresa pierde, y si estan por encima, hay utilidades para la empresa.
Ver Anexo No. 6.33.

16. En el Estado de Resultados se presentan las operaciones del
negocio, este resume los ingresos y gastos de la empresa.
Ver Anexo No. 6.21.

17.El Balance de Situacion Inicial contiene los activos, pasivos y
patrimonio de la empresa.

Ver Anexo No. 6.22.

6.2 EVALUACION FINANCIERA

Para la evaluacion financiera se realizaron flujos de efectivo en tres

escenarios: optimista, pesimista y nomal a cinco afos, con y sin

apalancamiento.

Los ingresos operacionales del restaurante estaran dados por las ventas

proyectadas bajo los mismos parametros.
Para que el negocio inicie, es necesario que se realicen una serie de
inversiones y gastos, asi como también tener en cuenta que sera necesario

un capital de trabajo para los primeros dos meses.

A continuacién se analizaran el TIR y VAN obtenidos en cada escenario:
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PLAN SIN APALANCAMIENTO
Escenarios Normmal Optimista Pesimista
VAN $16.332,46 $24.714,28 $11.477,35
TR 43% 53% 36%
Costo de Oportunidad: 21.;5%

De acuerdo a los resultados presentados, se puede considerar que el plan sin

apalancamiento es conveniente para ser implementado, ya que el TIR en

cada uno de los escenarios esta por encima del costo de oportunidad.

Con respecto al VAN se puede ver que es positivo en todos los escenarios,

demostrando que el proyecto es rentable; se debe tener en cuenta que las

ventas en unidades proyectadas se hicieron conservadoramente, aun cuando

el negocio es de alta rotacién en ventas.

A continuacion se analizaran el TIR y VAN del plan con apalancamiento:

PLAN CON APALANCAMIENTO
Escenarios Nomal Optimista Pesimista
VAN $28.729,97 $35.290,77 $23.942,02
TIR 88% 102% | 79%
Costo de Oportunidad: 25.67%

ElI TIR en los escenarios con apalancamiento es considerablemente superior,

debido al préstamo incurrido, y esta por encima del costo de oportunidad
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apalancado. Respecto al VAN, éste es positivo haciendo que el plan sea
atractivo y viable.

Cabe anotar que es mas atractiva la opcion apalancada para los
inversionistas, tanto por la viabilidad reflejadas en el VAN y TIR, como por el
hecho de compartir el riesgo con una entidad financiera, de manera que lo
optimo es enfocarse al escenario normal apalancado que refleja valores

reales dentro de los parametros de venta.

Se debe tener en cuenta que la inversion necesaria para este plan es
relativamente baja $26.429,42 y la recuperacion de la misma se realizara en
29 meses, haciendo que el plan sea aun mas atractivo para los inversionistas
que buscan invertir en una industria segura, cuya sub-industria presenta un

crecimiento del 4,7%, de acuerdo al analisis del Capitulo 1l.

6.2.1 Analisis de indices Financieros

@ Margen de utilidad sobre ventas:
Para el restaurante El Rincén de la “Guatita” es del 6%, este
porcentaje es favorable tomando en cuenta que el negocio es de

alta rotacion en ventas.
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€ Rendimiento de la inversion:
El obtener un 21,41% es positivo, considerando que este indice

muestra el poder de generar ganancia que tiene la inversion

realizada por los inversionistas.

» Rendimiento del patrimonio:
El ingreso neto para los inversionistas es del 41,18%, este

porcentaje refleja la tasa de rendimiento sobre la inversion.



CAPITULO Vii
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CAPITULO VII

PLAN DE CONTINGENTES

Considerar posibles situaciones internas y extremas ajenas a la planificacion
de la empresa que puedan influir positiva o negativamente en el
desenvolvimiento del negocio, para contar con soluciones preestablecidas

minorando el impacto de las mismas.

7.1 SITUACIONES

7.1.1 Cambios Climaticos

Afectarian a la produccidon de materia prima, incrementando su precio y
reduciendo la oferta.

7.1.1.1 Solucidn

- En caso de que el clima afecte la produccidon de materia prima,
incrementando su precio, el margen de ganancia de cada plato permitira
afrontar la situaciéon hasta cierto limite.

- Otra solucion viable seria el incrementar las ventas a través de publicidad y

promociones.

7.1.2 Paros y Manifestaciones
Cualquier situacion que induzca a la poblacién local hacia paros y

manifestaciones.
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7.1.2.1 Solucién

- Si la situacion es en Quito y cerca del local, se considerara la gravedad de
la situacion, optando por el cierre temporal del restaurante para no poner en
riesgo la integridad de los empleados y de la inversion.

- Si la situacién afecta al abastecimiento de productos o materias primas en la
ciudad de Quito, se tomaran medidas para abastecer el inventario con todo lo

que sea necesario, mientras dure la huelga o paro.

7.1.3 Incremento Considerable en Ventas

7.1.3.1 Solucion

Incrementar el numero de mesas hasta donde la capacidad fisica lo permita,
y si es necesario nueva contratacion de personal. En caso de que el

incremento sea muy alto, se buscara ampliar el negocio con un nuevo local.

7.1.4 Decrecimiento en ventas.
7.1.4.1 Solucién
Realizar publicidad agresiva y promociones que capten la atencién del

segmento.

7.1.5 Competencia

Ingreso de competencia directa con el mismo concepto.

7.1.5.1 Solucién

Continuar con la politica de calidad y servicio que permitirda mantener el
posicionamiento del restaurante en la mente de los consumidores como

primera opcion.
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CAPITULO Vill

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al terminar el analisis completo del plan de negocios, se procedera a

mencionar las conclusiones y recomendaciones a las que se ha llegado.

8.1 CONCLUSIONES:

@ EIl plato de guatita es un plato tipico que tiene gran aceptacion,
especialmente en los medios: medio-medio, medio-bajo y bajo, sin
embargo no hay confianza en consumirlo fuera de casa, ya que la
mayoria de lugares que lo ofrecen son informales y sin las

instalaciones necesarias para la elaboracion y expendio del mismo.

@ En el sector de otros servicios se encuentran los restaurantes, los que
presentan un crecimiento del 2,5% (ver detalles en el Capitulo Il), lo

cual es favorable para quienes quieran invertir en este tipo de negocio.

€ La sub-industria de comida rapida proyecta un crecimiento del 4,7%

anual, demostrando que existe oportunidad de inversion.

€ Existen diferentes proveedores de materia prima e insumos en el

mercado, lo que permitira tener la posibilidad de elegir el mejor
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proveedor de acuerdo a su calidad, precio, forma de pago, garantia y

servicio.

Con la investigacién de mercados, se pudo determinar que la idea del
negocio es factible, pues el 87% de los encuestados comen guatita y
el 95% mostraron su aceptacion frente a la propuesta de un lugar
especializado unicamente en guatita, lo que demuestra la gran
aceptacién por parte del nivel socioeconémico al cual se esta
enfocando, identificando asi una oportunidad de negocio latente en el
mercado, ya que existe un nicho que no estd siendo atendido

actualmente.

La estructura de la empresa sera simple, con areas definidas:
administracién y recursos humanos, produccién, finanzas y marketing,
con responsabilidades asignadas, direccionamiento jerarquico de
informacién y comunicacion continua, lo que permitira llevar a cabo los

objetivos planteados.

La publicidad dara a conocer el negocio resaltando los atributos y
diferencias del producto, para luego posicionario en la mente de los
consumidores y ganar mayor participacion en el mercado, a través de
una campana publicitaria dentro y fuera de medios de comunicacion y

en el punto de venta.
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9 El ofrecer un menu especializado, es una ventaja que permite obtener

posicionamiento e identificacion en el mercado.

¢ La inversion necesaria para el restaurante es relativamente baja de
$26.429.42, la misma que se recuperara en 29 meses. Adicionalmente
se debe considerar que la TIR en un escenario normal apalancado es
del 88% frente al costo de oportunidad apalancado que es del 25,67%,

demostrando a viabilidad financiera del plan de negocio.

¢ Es mas atractivo y rentable hacer una inversion apalancada, pues al
endeudarse en el 48% el riesgo se comparte sin perder control sobre
la empresa, ademas pemmite que el negocio goce de beneficios

fiscales.

8.2 RECOMENDACIONES:

© Realizar publicidad constantemente para obtener y mantener el

posicionamiento en el mercado.

> A través de estudios de mercado, comprobar si los gustos de los
consumidores siguen igual o han cambiado, si es asi varias los

productos del menu.
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@ Estar al tanto de la competencia y sus estrategias respecto a precios y

productos promocionales constantemente, para evitar perder clientela.

® Se recomienda la creacion de la cadena de restaurantes El Rincén de

la “Guatita”



BIBLIOGRAFIA



e

e —— T

142

BIBLIOGRAFIA

1. ARELLANO ROLANDO, Marketing: Enfoque América Latina, Editorial
Mc Graw Hill, primera edicién, 2000.

2. BATEMAN SNELL, Administracion una ventaja Competitiva, Editorial Mc
Graw Hill, cuarta edicion, 2000.

3. BESLES Y BRIGHAM, Fundamentos de Administracién Financiera,

Editorial Mc Graw Hill, doceava ediciéon, 2001.

4. BREALEY Y MYLERS, Principios de Finanzas Corporativas, Editorial Mc
Graw Hill, séptima edicién, 2004.

5. DAN THOMAS, El Sentido de los Negocios, Editorial Continental, 1995.

6. DAVID FRED, Conceptos de Administracion Estratégica, Editorial

Pearson Educacion, primera edicion, 1997.

7. DORNBUSCH, FISCHER, STARTZ, Macroeconomia, Editorial Mc Graw
Hill, octava edicion, 2002.

8. GALINDO EDWIN, Estadistica: Métodos y Aplicaciones.

9. HARALD KUPPERS, Fundamento de la Teoria de los Colores, Editorial
Gustavo Gill, 1992-2005.

10.HATTON ANGELA, La Guia definitiva del Plan de Marketing, Editorial

Prentice Hall, primera edicién, 2000.

11.JAY HEIZER, Principios de Admi<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>