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RESUMEN

En la necesidad del consumidor de hoy que tiene un ritmo de vida ajetreado y
requiere de varios servicios en poco tiempo, se crea el plan de un negocio que

ofrezca 2 servicios en un solo lugar implementando productos nacionales.

Debido a esto se recopilo informacion tanto de la industria de hoteles y
restaurantes, con una tendencia de crecimiento de 5,02% de acuerdo a
proyecciones hechas hasta el 2014. Ya que esta en tendencia de desarrollo, se
realizo una investigacion de mercado, recopilando informacion de una muestra
poblacional mediante encuestas y focus groups, como entrevistas con expertos
para saber la situacion actual. Donde dieron como resultados que un 96% le
gusta salir a restaurantes, bares, un 55% de los encuestados le gusta salir
hasta 5 veces al mes, y que un 95% tienen un consumo promedio por

segmento de $25 por salida.

Después de verificar con datos positivos que el Sushi Bar “Takeshi”, podra ser
aceptado en Quito, se evalué los métodos y procesos de seleccion que se
realizarian en la empresa, ademas de tener claro que la mision y vision son
enfocados en crear un cultura de buen servicio y mejorando la fidelizacion con

los posibles clientes.

De acuerdo a los datos calculados, se obtuvo resultados posibles en el andlisis
financiero, contando con tres escenarios la viabilidad del proyecto, obteniendo
como TIR y VAN positivas en el escenario normal. Ademas de ver una utilidad

bastante interesante y rentable para la clase de inversion que se va a realizar.
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ABSTRACT

In need of today's consumer has a busy lifestyle and needs of various services

in a short time, establishing a business plan that offers 2 services in one place.

Because this information was gathered from both the hotel and restaurant
industry, with a growth trend of 5.02% according to projections made until 2010.
Since this a trend of development, market research conducted by collecting
information from a population sample surveys and focus groups, interviews with
experts to find out the current situation. Which led to results that 96% enjoy
going out to restaurants, bars and clubs, 55% of respondents would like to go
up to 5 times a month, and that 96% had an average consumption per segment

of $ 25 per outlet.

After checking with positive data that the restaurant, bar, disco Molegadi "may
be accepted in Quito, we evaluated the methods and selection processes to be
undertaken in the company also be clear that the mission and vision are
focused on create a culture of good service and improving loyalty with

prospective clients.

According to the calculated data, we obtained results possible in the financial
analysis, with three scenarios, the viability of the project, obtaining positive VAN
and TIR in the normal scenario. Besides it was a very interesting and profitable

use for the kind of investment to be made.
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INTRODUCCION

En el siguiente plan de tesis se procedera al estudio del negocio con la
posibilidad de crear un nuevo concepto de servicio de alimentos, bebidas y

recreacion nocturna en el mercado de Quito.

En los diferentes capitulos que se van a analizar se observara el macro entorno
y los componentes de la industria, los diferentes tipos de factores que influyen
directamente e indirectamente a la empresa. El tipo de estudio que se
implemento para analizar el comportamiento del consumidor sus preferencias,

opiniones de expertos del tema.

Se observara también la constitucion de la empresa, su filosofia y los cargos
que formaran parte de la misma, con sus respectivos requisitos que se creen

necesarios para el buen desempefio de cada posicion.

Se estudiara el tipo de marketing que se va a manejar con respecto a los tipos

de estrategias que se utilizaran en la misma.

En el analisis financiero se obtendra la inversion inicial necesaria para que
opere la empresa, asi también los indicadores financieros principales que se

emplean como punto de equilibrio, VAN y TIR.

Para concluir se elabora un plan de contingencia para diferentes circunstancias

gue pueden afectar al negocio durante su proceso de funcionamiento.



CAPITULO 1: Marco Teb6rico

En este capitulo se hara una descripcion actual de la situacion del mercado de
Alimentos y Bebidas, que incluye informacion sobre restaurantes que expenden
sushi en Ecuador y en Quito. Asi también, se presenta datos estadisticos del

crecimiento de la tendencia de restaurantes de sushi y bares en Ecuador.

1.1 Industria de Hoteles y Restaurantes

1.1.1 LaIndustria Hotelera

Segun Lattin (1995, pp. 5-65 ), el comienzo del negocio de los hoteles se
relaciona con los primeros movimientos monetarios en el siglo VI A.C., época
en la que las personas se trasladaban principalmente con fines comerciales, y
los servicios para estos viajeros eran basicos. Con la llegada de la Revolucion
Industrial en Inglaterra entre 1750 - 1820, se produce una evolucion en la
calidad de los servicios hoteleros, con una mejor limpieza de Ilos

establecimientos brindando provisiones a sus clientes de mayor calidad.

En Estados Unidos, los servicios hoteleros iniciaron en 1794 en la ciudad de
Nueva York, en donde los albergues tenian una capacidad de 73 habitaciones
y tenian un porcentaje alto de visitantes nacionales y extranjeros. Esta
situacion impuso un nuevo reto para los hoteleros, que consistia en complacer

y satisfacer las necesidades de los visitantes extranjeros.

Debido a estas caracteristicas, la industria hotelera comenzo a crecer en gran
manera, y a partir de 1900 se consider6 la "Epoca de Oro" hasta 1930. Durante
este tiempo muchas de las principales cadenas internacionales, como Waldorf
Astoria, se establecieron y fueron reconocidas por los clientes mas exigentes.
(Lattin, 1995, pp. 5-65).

Con el pasar del tiempo, la industria hotelera fue consolidandose, y a partir de

1950 logré ganar mercado estableciéndose en la mente del consumidor las



grandes franquicias hoteleras como Best Western, Holiday Inns, Howard
Johnson's, Ramada Inns, Sheraton Inns y Hilton, aun vigentes.

Durante este tiempo, la ocupacion de habitaciones en dichas franquicias era
del 90%, y en muchas ocasiones sobrepasando la capacidad de alojamiento
por lo que muchos de sus huéspedes dormian en el lobby de los hoteles.

Asi mismo, en esta época se establecieron los "dos grandes" de la industria
que abarcaban la mayoria del mercado: Hilton y Sheraton. Estos tenian
mayores plazas en lo que era moteles y hoteles, proporcionaban un mejor

servicio y tenian mayor capital de inversién que los de la competencia.

Dichas caracteristicas constituyeron una ventaja competitiva, las cuales se
basaban en un concepto simple "eficiencia en el servicio" (Lattin, 1995, pp. 5-
65).

R
Howard Jolnson

RAMADA RS @)
IO sheraton Hilton

HOTELS & RESORTS
HOTELS & RESORTS

Figura 1. Principales Marcas Hoteleras.
Tomado de: Google Images




No obstante, entre 1960 - 1980, el auge de la hoteleria decrecid, muchas
cadenas y moteles pequefios cerraron por falta de ingresos, debido a que sus

tarifas eran muy altas en comparacion con el servicio que se brindaba.

Para solventar este problema los hoteleros ofertaron, a mas del servicio de
alojamiento, el servicio de alimentacién, dando inicio a los restaurantes dentro
de la industria hotelera, situacion que mantuvo viva las marcas de hoteles mas

reconocidas de hoy en dia.

A partir de la década de los ochenta hasta la actualidad, la industria se ha
mantenido firme, con muchas mejoras y renovaciones de sus servicios. No
obstante, se puede decir que solo las grandes cadenas persisten hasta el dia
de hoy, por mantenerse en la mente del consumidor y esto va de la mano con
la constante mejora del producto y el crecimiento del turismo a nivel mundial
(Lattin, 1995, pp. 5-65).

1.1.2 LalIndustria de Alimentos y bebidos o Restaurantes

La palabra restaurante proviene del galicismo ‘"restaurant”, y hoy en dia, el
Diccionario de la Real Academia de la Lengua lo define como "un servicio de
alimentos y bebidas" (Castellano, 2013, pp. 11-12). El inicio de los restaurantes
no es muy claro pero se especula que el despunte o crecimiento de este es a
raiz de la Primera Guerra Mundial, principalmente en Inglaterra. En esta época
Mmuy pocos restaurantes eran especializados y brindaban un buen servicio a
sus clientes, esto por falta de espacio fisico y falta de instrumentos para brindar

un buen servicio.

En 1919, sucede un hecho particular en la historia del servicio de restaurantes
ya que se expidié en Inglaterra la prohibicién de servir bebidas alcohélicas en
los restaurantes, por lo que los clientes buscaron cantinas clandestinas. Sin
embargo, en 1921 la prohibicién termino, y se comenzo a ofrecer bocadillos o

acompafantes, junto con bebidas. (Lattin, 1995, pp. 40-43).



Después de la Segunda Guerra Mundial, la necesidad de muchas de las
grandes cadenas hoteleras de vender plazas de habitaciones, invit6 a la fusion
de hoteles y restaurantes, ya que muchas personas pensaban que era
demasiado caro pagar por solo un servicio de hospedaje, sin embargo, al
agregar alimentos y bebidas se incrementaron los ingresos de las dos
industrias. Si bien en la parte hotelera esta fusion la determinaron como "un
mal necesario”, mas tarde los hoteleros la consideraron como una buena fuente
de ingresos, por el costo de inversion que era relativamente bajo y
considerando que la mayoria de personas preferian alimentarse bien frente a

un alojamiento de lujo (Lattin, 1995, pp. 40-43).

Con el pasar del tiempo, aparecieron las cafeterias, las cuales ofrecian
servicios distintos en menor tiempo. Por ejemplo, un café o algo para
acompaiiar, los cuales se conseguian en un tiempo record de 5 minutos, lo que
resultaba atractivo para el consumidor. Por esta razon, se implementaron
cafeterias cerca de la calle, para que sean mas atractivas para los posibles
consumidores (Lattin, 1995, pp. 40-43).

Hoy en dia, el segmento de alimentos y bebidas es muy atractivo, y se
encuentra en constante renovacién y mejora. Segun la informacion publicada
por la Federacion Espafiola de Hoteleria y Restauracion (FEHR), este
segmento se mantiene en expansion con relacion a otros sectores y afirma
tener unas tasas de crecimiento altas en el sistema econdémico, incluso encima
de los sectores de recursos naturales del pais. Estas ventajas permiten el
crecimiento en los indices de turismo, creando mas plazas de trabajo para las
poblaciones locales lo que da como resultado un mejor nivel de vida
(Castellano, 2013, pp. 11-15).

1.1.3 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU)

Una vez expuesto el inicio del sector de Alimentos y Bebidas relacionado con la
industria hotelera, es importante situar la categoria de un Sushi Bar. Para esto,
en el presente estudio se analiza al Sushi Bar a través de la Clasificaciéon



Industrial Internacional Uniforme (CIIU), por medio de la cual se concluye que
el negocio Sushi Bar estd dentro de la industria y sector Hoteles vy

Restaurantes, conforme lo muestra la Figura 2:

SECTOR
Hoteles y Restaurantes
INDUSTRIA
Hoteles y Restaurantes
NEGOCIO
Creacion de un negocio Sushi Bar

Categoria de tabulacion: H — Hoteles y Restaurantes
Division: 55 - Hoteles y Restaurantes
Grupo: 552 - Restaurantes, Bares y Cantinas

Figura 2. Clasificaciéon del Proyecto bajo la CIIU.
Tomado de:Servicio de Rentas Internas de Ecuador.

1.1.4 El sector y laindustria en Ecuador

El sector y la industria de hoteles y restaurantes en el Ecuador tiene una
tendencia de crecimiento promedio del 5,02% anual en base a datos del
Ministerio de Turismo. Como se expone en la Figura 3, existe un incremento
promedio en los valores anuales del sector mencionado, con lo cual se puede
concluir que hay una tendencia de crecimiento constante, es decir una
expansion del sector y no un estancamiento, que brinda oportunidades para
participar en él. Adicionalmente el sector esta incrementando el niumero de

visitas, por lo que existe un aumento en la inversion de servicios turisticos.


http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=15
http://unstats.un.org/unsd/cr/registry/regcs.asp?Cl=2&Lg=3&Co=152
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Figura 3. Proyecciones de la Industria.

1.2 Historia del Sushi

1.2.1 ¢;Qué es el Sushi?

Se lo conoce como arroz perfumado con vinagre, el cual va cubierto con un tipo
de pescado o marisco crudo y marinado con hortalizas. Se lo degusta como
entrada o plato principal, en diferentes presentaciones, y se lo considera como

un plato sano y delicioso (Blume, 2003).

Figura 4. Sushi Basico.
Tomado de: Google Images.




1.2.2 Origenes de Sushi

La fecha precisa de la invencién del sushi es dificil de acertar, pero los
investigadores piensan que todo comenzé en la parte sudeste de Asia en el
siglo V a.C., en donde se encurtia pescado con arroz, y después de un proceso
de fermentacion de varios meses se comia el pescado y se desechaba el arroz.
Otros opinan que el origen esta en Japon con los monjes budistas en el siglo
VII d.C., los cuales preparaban el sashimi que son finos cortes de pescado

crudo y soya mezclados con wasabi' y vinagre de arroz.

Figura 5. Modelo de Preparacién
Tomado de: Google Images.

Durante los siglos XV y XVII el arroz comenzd a consumirse de forma masiva,
por lo que se dio un incremento en la producciébn del mismo y sus
subproductos, como el vinagre de arroz.

En Kioto, se utilizaba al "Zushi Nare" conocido como el sushi primitivo, el cual
se lo dejaba fermentar hasta un afio y con la agregacion del vinagre se
concluia el proceso y se lo prensaba en una caja. Este producto no se lo
consumia crudo, debia pasar por algun tipo de coccién sea a vapor o por la

parrilla.

! Rabano originario de Japon que crece en los arroyos de las montafias.



La aparicion del famoso Nigiri Sushi se da en el siglo XIX con Yohei Hanaya,
quien fue el pionero en hacer las tipicas bolas de arroz bafiadas con vinagre y
cubiertas con pescado crudo. El tiempo que tomaba hacer este producto era
tan corto que de inmediato llamé la atencién de muchos clientes, por esta razon
se considerd el primer producto de comida rapida en Japén. El Nigiri Sushi
aumentd su produccion durante la Segunda Guerra Mundial, ya que la
transaccion de una taza de arroz equivalia a dos Nigiri Sushi, por lo cual el
comercio crecio, y los chefs comenzaron a elaborar mas de este producto por
facilidad y ahorro de tiempo (Blume, 2003, pp. 6-10) (Saldafa, 2009, pp. 8-12).

* Nigirizushi

Maldzushi

Temakizushi

Figura 6. Nigiri Sushi.
Tomado de: Google Images.

Hoy en dia el sushi se considera como un plato tradicional y muy habitual en la

vida cotidiana japonesa, y se lo consume prensado o enrollado.

Debido a los procesos de globalizaciéon en el mundo, el consumo del sushi fue
expandiéndose a otras latitudes, llegando a Estados Unidos - California, en
donde un chef decidid innovar el plato cambiando la presentacion del
tradicional Nigiri, a los rollos que se consumen en la actualidad. (Saldafa,
2009, pp. 8-12), (LIBSA, 2005, pp. 5-14)
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Figura 7. Nigiri Sushi.
Tomado de: Google Images.

1.3 El sushi en Ecuador y en Quito

La descripcion de datos en Ecuador segun informacion recaudada por J. Anda
(2010), da una descripcion breve del mercado y sus tendencias. En el pais, el
80% de la poblacion entre 21 y 44 afios, de clase social media alta tienen

preferencia por el sushi.

Con esta informacion, se puede respaldar que la idea de un sushi bar en la
ciudad de Quito es rentable. La propuesta de este negocio se basa el
porcentaje de aceptacion del producto y el constante crecimiento de este
segmento, por lo que se puede ofrecer a los comensales un buen tiempo, un
buen ambiente con un buen servicio. En los proximos capitulos se observara
datos reales del consumidor permitiendo confirmar o no la realizacion del

proyecto.
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CAPITULO 2: Plan de Negocio

2.1 Naturaleza del Proyecto

La idea de un sushi bar "TakeshiO1" en la ciudad de Quito surge en base a la
combinacion de dos segmentos que destacan en el mercado y son
compatibles. Primero, el sushi es una tendencia gastronémica muy apetecida
por el consumidor de hoy a nivel mundial, debido a su variedad y por ser un
tipo de comida light en lo que es rollos frios, sashimis, nigiris y tempura.
(Saldana, 2009, pp. 8-10)

Segundo, el segmento de bebidas se relaciona principalmente con las
relaciones interpersonales, esto se da en bares, lounges, etc., en los cuales los
clientes van en busca de un ambiente confortable que permita probar cécteles,
bajativos y aperitivos, y entablar conversaciones de la vida cotidiana o0 hegocios
(Food and Beverages, 2013, pp. 12-15)

2.2 Mision y Vision

2.2.1 Misién

Ofrecer un producto distintivo: rollos de sushi tradicionales con salsas nuevas y
cOcteles con un toque nacional; a través de un servicio amigable y de confianza
gue generen una relacion a largo plazo con el cliente, logrando crear un
recuerdo distintivo en el consumidor que relacione al negocio como equivalente

de excelencia en la recreacion social.
2.2.2 Visién
Para el 2019 expandirse en el mercado de Quito y Guayaquil, como cadena

exclusiva de sushi bar, con posibilidad de franquicia a largo plazo,

destacandose por la innovacion y servicio.



2.3 Objetivos

mejores publicidades
en el medio.

publicitarios masivos ATLy BTL|

Objetivo Tiempo Estrategia Politica

Promocionar la empresa utili- 2015-2025 Utilizar campaiias publicitarias

zando medios de publicidad paraincrementar la cartera

para aumentar el margen de de nuevos clientes.

ventas. Crear una forma de mantener

Establecer un sistema 2015- 2016 Crear un sistema de Customer| la marca en la mente de los

de fidelizacion de cliente. Relationship Management, consumidores y asi aumentar
para aumentar la fidelidad las ganancias de la empresa
de los clientes a largo plazo. cdmo resultado.

Despuntar en ser una de las 2015-2017 Promocionarse en medios

tendencias nuevas para
innovar los productos de la
empresa.

de moda a nivel mundial y
tratar de implementarlo en el
negocio.

Objetivo Tiempo Estrategia Politica
Tener un control de Constante Cuidar el uso de la materia
niveles de desperdicio prima utilizando medidas
inferiores al 3% en la materia en bebidas y peso por porcion |Tener procesos de elaboracidn
prima. en alimentos. eficientes y acordes a los
Establecer un sistema de Constante Determinar con lareceta tiempos del cliente con el
de tiempo de preparacién estandar el tiempo de control de desperdicio
de platos y cocteles para preparacién de los platos minimo de materia prima.
agilitar el servicio. y cocteles del negocio.
Realizar investigaciones de Constante Estar pendiente de lo que esta

utilidad de laempresa en
un 20 %.

Objetivo

Tiempo

proyectos de expansion de
nuevas lineas de produccién.

Estrategia

Objetivo Tiempo Estrategia Politica
Iniciar la empresa con 2015-2017 Obtener préstamos bancarios
apalancamiento financiero. alargo plazo que tengan la
tasa de interés mas baja del Obtener en cifras estables
mercado al inicio del negocio. | con un equilibrio en lo que
Incrementar el margen de 2015-2018 Realizar inversiones en es entradas y salidas de

dinero de la empresa.

Politica

Contratar y capacitar personal
que ofrezca servicio de
calidad

01/01/15- 01/03/15

El momento de contratar
personal debe tener las
cualidades de buen servicio
con recomendaciones previas.

Obtener una comunicacion
abiertadentrode la
empresa

Mensualmente

Se debe motivar ala facilidad
de comunicacién de cualquier
indole para poder resolver

cualquier inconveniente.

Mantener al personal apto
para cualquier inconveniente,
con un desempefio excelente
y destacarnos por poseer un
servicio que cumple con las
expectativas de cualquier
cliente.
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2.4 Estructura Organizacional

Gerente General

Contador i

1
L____A]y_B____I
i = ————— b
P L | I
i : Coordinador -l Supervisor r Coordinador _I
i . .
——hm e | _de Marketing _ | Sushi y Bar L__RRHH __ |
IAuxiliar | |
L(:gnia_blfj Meseros

Cocineros
Posilleros
Barman

Figura 1. Organigrama de la Empresa.

2.5 Funciones por Areas

En el area de restaurante se ofrecera un servicio completo de alimentos y
bebidas, ofertando rollos tipicos de sushi ademas de creaciones propias. Esta
parte estard conformada por el chef principal y meseros. Trabajaran desde las
4:00 PM hasta 10:00 PM.

En el &area de bar se ofrecerd bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas
promocionando variedad de cOcteles que tengan bebidas tipicas de Ecuador.
Para esto se tendra un barman. El horario de funcionamiento es desde las 4:00
PM hasta las 10:00 PM.

2.5.1 Gerente General

Descripcién del Puesto: Supervisa todas las areas de la empresa para ver
qué se puede solucionar, toma decisiones prontas e inteligentes, esta
informado de las noticias de la competencia constantemente para ver qué es lo

mas conocido y aceptado en el dia de hoy.
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Es el responsable de hacer cumplir la filosofia de la empresa, y el responsable
de la ejecucion de politicas y decisiones de los departamentos y areas del
negocio, ademas de verificar los procesos de produccion de alimentos y
bebidas, por ejemplo seleccionar la materia prima, los proveedores, poner
atencién a los procesos de elaboracion de los productos, y regular el control de
inventarios que se manejan en el area. Por otro lado, designara cuéles son los

mejores productos y por ende la seleccion de los mejores proveedores.

Perfil del Puesto: Los requisitos que se necesitan para esta posicién es que
tenga conocimiento en administracion de bares y restaurantes, dos idiomas
minimo sea inglés y espafol, estudios basicos en contabilidad y costos,

ademas de una experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

2.5.2 Contador

Descripciéon del Puesto: Es la persona encargada del manejo de los recursos
econémicos de la empresa, generando una liquidez positiva y una buena

rentabilidad.

Las tareas que desempefiara el contador seran la elaboracion y control de
informes y balances financieros peridédicamente, asi como el control de
presupuestos. En caso de ser necesario, el contador trabajard con un auxiliar

contable, para que pueda desempefar sus funciones con mayor eficiencia.

Perfil del Puesto: Debe ser contador publico autorizado, tener con una

experiencia minima de 3 afos.
2.5.3 Coordinador de Marketing
Descripcion del Puesto: Estara encargado del area de publicidad, asi

como de verificar las ventas, estudios de mercado, investigacion y desarrollo,

servicio al cliente y disefio de la empresa.
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Desarrollara un estudio de las necesidades del cliente, y cobmo se puede crear

una mejor demanda de los productos y servicios que se ofrece.

Perfil del Puesto: Se necesitard para este puesto una persona que tenga
experticia en el area de publicidad y marketing con experiencia laboral en otras
empresas de 2 afios y conocimiento de dos idiomas como minimo inglés y

espafiol.

2.5.4 Chef

Descripcion del Puesto: ElI Chef se encargarda de supervisar el area de
alimentos, constatara el estado de la materia prima en el inicio de su turno, y
realizard su "mise en place". Consecuente a esto, tomaré los pedidos de los
clientes y los realizara de acuerdo al orden del pedido, sin dejar de lado la

limpieza de su estacion durante su turno.

Perfil del Puesto: Para esto debera tener un titulo profesional de Chef, buenas
recomendaciones, una personalidad espontanea y alegre para el trato con el

cliente, y experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

2.5.5 Barman

Descripcion del Puesto: Sus funciones son revisar la cantidad de bebidas con
las que se cuenta, y realizar cotizaciones de los productos necesarios para al
gerente. También se encargara de la elaboracién de cécteles y del servicio de

bebidas alcoholicas y no alcohdlicas, ademas de cobrar los pedidos en caja.

Perfil del Puesto: Se contara con un Barman profesional en la barra, que

tenga un titulo o certificado, experiencia de un afio en el cargo
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2.5.6 Mesero

Descripcion del Puesto: Sus obligaciones seran pasar la carta a los clientes,
ofrecerles alguna bebida del bar, tomar la orden e ingresarla al sistema, servir

los platos, y limpiar las mesas después de la salida de cada cliente.

Perfil del Puesto: Deberan contar con una experiencia minima de dos afos en
el cargo, ademas de tener buena presencia, de preferencia jévenes de
cualquier sexo. Deberan ser amables y alegres, con personalidad vy

entusiastas.

2.5.7 Limpieza

Descripcion del Puesto: Se buscara personal para la limpieza del local
quienes trabajaran a la entrada y salida del personal.
Perfil del Puesto: No se necesitara experiencia para esta posicion y el Unico

requisito sera que la persona tenga integridad y valores.

2.5.8 Coordinador de Recursos Humanos

Descripcion del Puesto: Estard relacionado con los clientes internos, el
control de su trabajo, la resolucion de conflictos trabajando constantemente en
la incentivacion del personal. Ayudara también en la capacitacion y
reclutamiento de personal, con sus debidos procesos de seleccion.

Perfil del Puesto: Para este puesto es necesario tener experiencia minima de

un afno.
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2.6 Descripcion de la Empresa

2.6.1 Filosofia Institucional

Se aplicardn valores morales que serdn el manual ético del personal:

Excelencia, Respeto, Cordialidad, Honestidad.

“Los valores son principios que nos permiten orientar nuestro comportamiento
en funcién de realizarnos como personas. Son creencias fundamentales que
nos ayudan a preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugar de otras, 0 un
comportamiento en lugar de otro. También son fuente de satisfaccion y

plenitud”. (Diccionario Real Academia de la Lengua, 2013, p 364).

2.6.1.1 Excelencia

Como definicion es la cualidad superior, la calidad o bondad en cuanto al
respeto o cortesia de las personas (Diccionario Real Academia de la Lengua,
2013, p 120). Por lo que se tratard de destacar, en comparacion a la
competencia con un constante control del servicio y calidad de los productos
que se ofrezcan, proveyendo innovacién continua, que permita tener una
posicion privilegiada en el mercado, ofreciendo un servicio personalizado, Unico

y exclusivo.

2.6.1.2 Respeto

Significa consideracion hacia alguna persona o cosa (Diccionario Real
Academia de la Lengua, 2013, p 265). El respeto se acoge siempre a la verdad,

no tolera bajo ninguna circunstancia la mentira.

Con esto se quiere decir que en la empresa se brindara un trato sin
discriminacion, tanto al cliente interno como al externo de la empresa,

prestando mayor atencion al interno, ya que si este trabaja en un ambiente feliz
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y comodo, ofrecera un mejor servicio a nuestros clientes externos con una
actitud positiva.
2.6.1.3 Cordialidad

El concepto de este término dice que es una caracteristica de lo que es ser
franco, afectuoso y sincero (Diccionario Real Academia de la Lengua, 2013, p
94).

Es uno de los principales valores que se practicara, puesto que los clientes son
lo mas importante, por lo que se tratara de ofrecer un ambiente célido y de
confianza para nuestros clientes internos, y para los externos se tratara de

hacerlos sentir bien con un servicio personalizado y amable.

2.6.1.4 Honestidad

La honestidad es una cualidad de calidad humana que consiste en ser decente,
expresarse con sinceridad, de acuerdo con los valores de verdad y justicia que
se imparten en casa (Diccionario Real Academia de la Lengua, 2013, p 165).

Se incentivara la practica de este valor entre los miembros de la empresa en la

parte interna y externa de los miembros de la empresa.

2.7 Analisis FODA

Este es un concepto de estudio de las empresas en el mercado, en el cual las
Oportunidades y Amenazas son factores que no se pueden controlar, por lo
gue se les denomina "externas". Estan relacionadas con el macroentorno como
por ejemplo, temas en lo politico, ambiental, legal, etc. Por otro lado, las
Fortalezas y Debilidades son factores del microentorno, es decir de la empresa
0 negocio y se pueden controlar por lo que se les denomina "internas" (Fred,
2013, pp. 10-12).
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FORTALEZAS DEBILIDADES

| La ubicacion del local es en una zona comercial. 1 Al ser proyecto nuevo no esta posicionado en la mente del

11 El distintivo general al de la competencia son salsas nuevas. |consumidor.

11l Los precios seran mas econdmicos que los de las franquicias|ll El sushi es un producto perecible que debe ser consumido

fuertes del mercado. al instante.

IV La fusion de Sushiy Bar es un negocio apetecido en Quito. |[lll Lainversidon econdmica es alta en el negocio.

V Se tendrd un buen ambiente Laboral. IV Negocios con productos nuevos son variables en crecimiento.

VI Se adquirird equipamientos de ultima generacion. V Falta de experiencia de conocimiento del mercado.

VIl Procesos administrativos y técnicos de alta calidad. VI Situacion financiera en deuda al inicio.

VIl Experiencia en los empleados contratados. VIl El producto puede crear conflicto y clausura del negocio si

IX Servicio de gran nivel. el cliente tiene alguna alergia algiin marisco.
OPORTUNIDADES

1 Poder implementar un producto nuevo que ha crecido en I La subida de precios de los productos en el mercado es

varios paises. constante, segun datos del Banco Central del Ecuador.

I Crear una nueva marca comercial. Il Las empresas actuales se ven afectadas por la gran

11l La tendencia de consumo de sushi en los quitefios va competencia de precios.

aumentando. 11l Las empresas de sushi como NOE tienden a ser competencia

IV El marketing via internet, capta mayor atencion de los muy agresiva en el mercado.

clientes. IV La negociacidn con los proveedores de licores es poco

V La tendencia de los intereses del mercado estaaalabaja |flexible.

desde el 2013, segun el Banco Central.

VI El poder adquisitivo del segmento meta es alto.

VIl Estabilidad como pais es regular durante los ultimos afios,

a partir de al dolarizacion en el pais, segun el Bancon Central.

Tabla 1. Analisis F.O.D.A.

2.8 Ventaja Competitiva

Se define como el producto o servicio que hace a una empresa diferente o
Unica frente a la competencia (Fred, 2013, pp. 8-9).

La ventaja que tiene el sushi bar "Takeshi", es la implementacion de salsas
nuevas dentro de los rollos de sushi, y la oferta de cocteles preparados con
productos tipicos del pais, todos ellos elaborados de acuerdo a recetas creadas
por el autor del represente proyecto.

La ubicacién del negocio en la calle Whymper y Av. Corufia, vias que se
encuentran en una zona comercial de gran circulacion de autos en la ciudad de
Quito. Esto facilitara el acceso al negocio.

La calidad del servicio al cliente, se ofrecerd un servicio personal y atento al
cliente, haciéndolo sentirse como en casa, para esto el personal seleccionado

tendra que cumplir con requisitos de amabilidad y cordialidad con el cliente.
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CAPITULO 3: ANALISIS DEL MERCADO

Este capitulo pretende recolectar informacion del consumidor y del mercado de

las empresas de alimentos y bebidas.

3.1 Objetivo del Estudio de Mercado

Conocer la opinidn, la percepcion y las caracteristicas de los potenciales
clientes en la ciudad de Quito, al igual que sus habitos de recreacion y
consumo de la muestra objetiva para analizar la factibilidad y acogida del
servicio y sus caracteristicas, en la ciudad de Quito al igual que conocimientos

técnicos sobre el negocio de sushi bar.

3.1.1 Objetivos Especificos

e Analizar la competencia de servicios de alimentos y bebidas.

¢ Identificar el posicionamiento de la competencia.

¢ Identificar las preferencias del cliente con respecto a este tipo servicios.

e Identificar el grado de percepcion y aceptacion del cliente sobre: la
competencia, los proveedores y publicidad utilizada.

e Analizar la percepcion sobre este nuevo servicio que ofrece sushy bar y
obtener retroalimentacién para mejorar las caracteristicas del mismo.

e Analizar la opinidn de los expertos sobre especificaciones y caracteristicas
gue ofrece este servicio.

e Identificar el rango de precio aceptado por el cliente para este nuevo

servicio.

3.2 Investigacién del Mercado

En el mercado nacional actual existen varios tipos de restaurantes de sushi y
bares, enfocados a diferentes targets dependiendo del nivel de ingresos
economicos, pero en general se relacionan mas con el segmento medio y alto.

Esto afirma que es un producto muy aceptado y codiciado en el mercado.
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3.3 Problema gerencial

¢,Como crear un negocio que ofrezca los servicios de bebidas y alimentos

como es el sushi bar, con un mercado altamente competitivo y diversificado?

3.4 Problema de investigacion de mercados

Se implementara y designara los métodos adquiridos durante la universidad
para recolectar y obtener informacion acerca del servicio de alimentos y
bebidas, posibles proveedores, competencia existente en el mercado, habitos
de consumo de los posibles clientes, lugares de ubicacion para el negocio,

venta del servicio y/o producto como es sushi bar.

3.5 Método de Investigacion

La investigacion para este plan de tesis es descriptiva, cualitativa mediante
grupos focales y entrevistas con expertos; y descriptiva cuantitativa por medio
de encuestas personales.

3.5.1 Pudblico Objetivo

Estad enfocado a una clase econdmica alta y media alta de Quito, que se
encuentra entra las edades de 21 a 40 afios. Este segmento se escogié ya que
segun estadisticas del Banco Central y del Ministerio de Turismo, este sector

consume en una gran parte alimentos y bebidas fuera de su vivienda.
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Alimentos y bebidas no alcohdlicas | Bebidas alcohdlicas. tabaco y estupefacientes Resturantes y hoteles
Eeiadls 25,1% 0.9% 6.8%
Indice variacion Indice variacion Indice variacion
Anual Mensual Anual Mensual Anual Mensual
2011  Enero 150,44 4,88 1,22 168,50 6,63 0,57 132,04 3,73 0,32
Febrero 151,84 527 0,93 168,49 6,30 0,00 132,73 3,82 0,52
Marzo 152,67 5,37 0,55 168,72 539 0,13 133,45 4,10 0,54
Abril 154,94 6,03 1,49 169,56 1,74 0,50 133,83 355 0,29
Mayo 156,03 6,96 0,70 170,07 1,05 0,30 134,31 3,87 0,36
Junio 154,85 6,51 0,75 170,40 1,73 0,20 135,40 4,42 0,81
Julio 154,89 6,68 0,02 170,63 2,06 0,14, 135,63 4,26 0,17
Agosto 155,93 7,28 0,67 171,13 1,82 0,29 136,36 485 0,54
Septiembre 157,57 8,57 1,05 171,62 2,36 0,29 137,73 557 1,00
Octubre 157,91 8,18 0,22 174,15 3,28 1,48 139,95 7,05 1,61
Noviembre 159,05 8,08 0,72 174,52 4,06 021 140,15 7,23 0,14
Diciembre 158,79 6,83 -0,16 191,12 14,07 9,51 140,22 6,54 0,05
2012 Enero 159,54 6,05 0,47 194,82 15,62 1,93 142,04 7,57 1,29
Febrero 161,15 6,13 1,01 196,39 16,55 0,80 143,98 8,48 1,37
Marzo 165,12 8,15 2,46 196,61 16,54 0,12 144,96 8,63 0,68
Abril 164,41 6,11 0,42 198,27 16,93 0,84 145,27 8,54 0,21
Mayo 162,96 4,44 -0,88 198,78 16,89 0,26 146,11 8,79 0,58
Junio 163,03 5,28 0,04, 199,40 17,02 0,31 146,14 7,93 0,02
Julio 163,55 5,60 0,32 217,86 27,68 9,26 147,14 8,49 0,68
Agosto 164,29 5,36 0,45 222,45 29,99 2,11 147,72 8,33 0,39
Septiembre 167,49 6,30 1,94 224,96 31,08 1,13 148,35 7,71 0,42
Octubre 167,38 6,00 -0,07 228,90 31,44 1,75 148,62 6,20 0,19
Noviembre 167,69 543 0,19 229,79 31,67 0,39 149,23 6,48 0,41
Diciembre 166,68 4,97 -0,60 227,27 18,91 -1,10 149,69 6,75 0,31
Figura 1. Consumo de Alimentos y Bebidas en la ciudad de Quito.
Tomado de: MINTURYyB.C.E..

En Quito se observa que las clases sociales alta y media alta tuvieron un gran
porcentaje de consumo de alimentos y bebidas en el mercado durante el
periodo 2011-2012.

3.5.2 Grupo focal

El grupo focal es una de las herramientas mas utilizadas en estudios de datos
cualitativos, que consiste en reunir a un cierto grupo de personas para conocer
sus actitudes y reacciones acerca de un producto, servicio y sus caracteristicas
(Hair, Bush y Ortinau, 2010, pp. 174-175).

3.5.2.1 Metodologia
Se requiere realizar estudios a dos grupos de 6 a 12 personas en los cuales se

deberd hacer preguntas abiertas y cualitativas. Las personas seleccionadas

deberan ser parte del segmento objetivo de este plan.
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Las herramientas que se requieren para el desarrollo de un grupo focal son una
filmadora y papeleria para tomar apuntes importantes. Se necesita de
alimentos y bebidas para los participantes ya que la duracion sera de una hora

a una hora y media.

3.5.3 Entrevistas con expertos

Un experto es una persona que tiene especial conocimiento de una materia,
por lo cual se busca obtener informacion técnica mediantes entrevistas con
dichas personas (Hair, Bush y Ortinau, 2010, pp. 172-173).

3.5.3.1 Metodologia

Se requiere realizar entrevistas a cuatro expertos a los cuales se les hizo
preguntas abiertas y cerradas para conocer la opinion y los conocimientos

obtenidos a través de su experiencia laboral.

Las herramientas que se requieren para las entrevistas con expertos son una
filmadora, una grabadora, papeleria para tomar apuntes importantes y un
cuestionario pre elaborado, el tiempo de duracion sera de 25 a 30 minutos.

3.5.4 Encuestas
Se define a una encuesta como un conjunto de preguntas enfocadas a la
“averiguacion o sondeo” al igual que “el acopio de datos obtenidos mediante

consulta a un cierto numero de personas”. (Hair, Bush y Ortinau, 2010, pp. 172-
173).

3.5.4.1 Metodologia

Realizar un cuestionario a las personas de clase socioeconOmica alta-media,

alta que cumplan el perfil indicado en el publico objetivo para obtener
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informacion de proveedores, competencia, consumidores y publicidad en el

mercado.

Las herramientas que se requieren para los encuestas son los cuestionarios
impresos y esferograficos. Para el célculo del tamafio de la muestra del

universo que es Quito, se utilizara la siguiente formula con un error del 5%.

FORMULA VARIABLES
N= Universo
= K2p*g*N p= Ocurrencia
e2*(N-1)+k2*p*q e= Error
k= Confiabilidad

Tabla 2. Férmula para el calculo de la muestra.
Tomado de: Investigacion de Mercados Markop.

CALCULO DE UNIVERSO

A |Clase socioecondmica AB (Markop, 2007, pag 211) 6,50%

Proyeccién de poblacion de Pichincha al 2009
B 2.427.503,00
(Markop, 2007, pag 24)

Proyeccién de poblacién de Quito al 2009
C 2.122.594,00
(Markop, 2007, pag 24)

UNIVERSO=A *C 137.968,61

Tabla 3. Célculo del Universo.

TAMARNO DE MUESTRA TAMARNO DE MUESTRA
1,96240,5+0,5*137.969,00 _
M= = 0.05°%(137.969,00- 1)+ 1,9605°0.5 n= 384

Tabla 4. Calculo de la muestra.
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3.6 Analisis de Resultados

3.6.1 Grupo Focal

El Grupo Focal, que consta de un namero de 12 personas, 6 mujeres y 6
hombres, que gustan del sushi y bebidas, con un nivel alto de poder
adquisitivo, entre las edades de 23 a 35 afios. Se inici6 con una dinamica,
luego se procedié a una explicacion detallada del tema sobre las cualidades y
caracteristicas del negocio. Una vez realizado esto, se elaboraron preguntas
similares a las existentes en las encuestas, para saber qué opina el consumidor
real. Al final se obtuvo que las personas de 21 a 44 afos estan de acuerdo con
el precio de los platos a ofertarse en el restaurante, y los precios de la carta

deben estar entre los $25 y $30.

Por otro lado, en la parte de bar les parece interesante que se quiera utilizar
bebidas alcohdlicas nacionales que son tipicos en otras provincias, y que se
haga de estos nuevos cécteles. Para el grupo de 25 a 35 afios, que tienen mas
poder adquisitivo, el precio no les preocupa siempre y cuando el producto sea
bueno y se garantice la satisfaccién del cliente. Hay que recalcar que a este
segmento le gustaria contar con parqueadero, factor muy importante para este

sector del mercado.

3.6.2 Entrevistas con Expertos

Se realizaron entrevistas a expertos en el tema para obtener informacion
acerca del negocio del sushi y bebidas en Quito. Para esto se elaboré una
entrevista de 25 minutos con un marco de preguntas presentadas en la Figura
2. Se entrevisto al Chef Freddy Cevallos, experto en bebidas, y al Chef Esteban
Cisneros duefio de la franquicia Nigiri Sushi, quienes afirmaron que si es
posible la realizacibn de este negocio descrito en el plan de trabajo de
titulacion, ya que se posee la tecnologia, equipos y maquinaria en el mercado

actual. El Chef Esteban Cisneros relaté brevemente detalles sobre el mercado
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actual y el cliente de hoy, al que defini6 como consumidor con preferencias
muy especificas con respecto al tema de sushi. Pero el segmento con él que
trabaja tiene buena apertura a nuevos productos como por ejemplo los que
implement6 en su carta. Ademas el nivel de gastos es aceptable y permite el

crecimiento del negocio.

Por su parte, el Chef Freddy Cevallos quien lleva mas de 35 afios en el
segmento de bebidas, comentd que en los bares y restaurantes de Quito se
maneja cocteleria clasica, y que son muy pocos los que implementan productos
ecuatorianos, aunque el tipo de consumo varia dependiendo de los segmentos
gue se enfoque en negocio. Por otro lado afirma que es bastante rentable la
clase social media alta y alta, porque tienen gustos especificos y si se les da un
producto con una buena presentacion pagan cualquier precio sin restricciones.
En conclusion, de acuerdo a la opinion de los entrevistados es posible afirmar
gue existe un crecimiento constante de la industria de sushi bar en Quito y la
necesidad del cliente moderno permite crear un negocio que fusione varios

servicios como es un Sushi Bar

1) ¢Cual es su opinidon sobre el mercado de Quito con respecto al tema
planteado?

2) ¢Quétal le parece laidea de fusion de los 2 segmentos de sushi y bar?

3) ¢Cudl de sus productos es el mas vendido?

4) ¢Cree que existe la suficiente demanda en el mercado con respecto al
proyecto?

5) ¢En aspecto econdmico cree que es rentable el negocio planteado?

6) ¢A quétipo de clase social se enfoca su negocio y por qué?

7) ¢Como es el manejo de proveedores?

8) ¢Cudles son sus productos mas vendidos?

9) ¢Cudl es el tiempo estimado de recuperacion de la inversién en el
negocio de sushi o bares?

10) ¢ Qué recomendaciones tiene con respecto a la idea?

Figura 2. Modelo de encuesta de entrevista con expertos..
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3.6.3 Encuestas

Se obtuvo como resultados en las encuestas realizadas que el 97% de los
encuestados les gusta salir a Sushi Restaurantes y Bares. Entre las marcas
con mayor posicionamiento estdin NOE con un 46%, en bares Brau Bar con un
16%. (Ver Figura 3)

¢En cual de los siguientes lugares ha
consumido mas?

5% 4% 0 m5)
W Noé

m Kobe

H Edo

M Brau Bar

= Maki

Otros

Figura 3. indice de recordacion de marca de la competencia.

En el grado de consumo, el 95% de los encuestados gastan entre 25 - 30 USD
(Ver Figura 4). Ademas el numero de veces gque frecuentan estos lugares
durante un mes es de 1 a 5 veces el 55 %, y de 6 a 11 veces por mes el
36%.(Ver Figura 5).
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¢Cuanto en promedio usted gasta al ir a los
lugares mencionados en la pregunta 5?

0o 5%

m6)
m$10a 515
mS$25a530

m$50a570

W Otros

Figura 4. Promedio de gastos por salida.

¢Cuan frecuente visita estos lugares?

9% m3)

‘ W Delab5veces al
mes

m De6a 10 veces al
mes

B De 11 veces al mes
en adelante

Figura 5 Numero de veces de salidas.

En el grado de aceptacion de nuevas salsas en los rollos tradicionales,
obtuvimos que el 95% de los encuestados les agrada la idea (Ver Figura 6). De
igual manera, la idea de probar cocteles con bebidas tipicas de nuestro pais

tiene una aceptacion del 100%.

Un 24% de los encuestados, quiere conocer este nuevo negocio por medio de

internet, y un 31% por medio de redes sociales.
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¢Le gustaria degustar salsas nuevas en los
rollos de sushi tradicionales?

5% 0

m9)
W Si
No

Figura 6. Porcentaje de aprovacion de salsas nuevas.

3.7 Plan Estratégico de Mercado

El mercado de hoy, segun las encuestas realizadas en este capitulo informa
que el cliente se encuentra insatisfecho con los servicios que se ofrecen,
debido al poco tiempo que dispone el consumidor actual, esto es algo que
inquieta a los consumidores debido a que existen ideas similares al plan en el

exterior.

Segun datos del Ministerio de Turismo, se espera que en el 2013 haya un
crecimiento de la industria con ganancias de 600 mil dolares anuales de las
proyecciones realizadas en el capitulo 2, lo cual permite implementar nuevas

ideas de negocios de servicio para Quito.

La informacién obtenida de las encuestas, grupo focal y entrevistas con
expertos de este capitulo y la investigacion teérica del capitulo anterior,
confirman que la existencia de un lugar con varios servicios puede ser rentable
el mercado, ya que el 95% de los encuestados les gusta la idea de este nuevo

negocio.
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En otra variante se observa que, el 95% acepta que gasta por servicio entre
25% a 30% por salida, lo cual permite implementar un sistema preocupado por
las necesidades del cliente ofreciendo un buen servicio y utilizar estrategias
nuevas. Aplicando conceptos de enfoque de marketing que es comprender y
satisfacer las necesidades de los clientes, se implementara un negocio en la
parte norte de Quito, en una zona comercial que esté en la Av. Coruia, donde
se ofreceran rollos de sushi con salsas nuevas, con precios que se encuentren
en un rango de 6% a 123, y bebidas con ingredientes tradicionales y tipicos, con

un rango de 2$ a 15%. Dando un promedio de 27$ por persona.

En base a esta informacién, se puede confirmar la oportunidad de negocio para

la creacion del Sushi Bar.
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CAPITULO 4: Plan de Marketing

4.1 Desarrollo del Plan de Marketing

4.1.1 Situacién

En el mercado actual los principales competidores en sushi y bares establecen
un tipo de marketing integrado, el cual se enfoca en las 4ps tradicionales que
son producto, precio, promocion y plaza. No obstante, los nuevos estudios
(Kottler, 2010, pp. 46-50), redactan que existen 4ps mas a parte de las
tradicionales, que abarcan con mas eficiencia otros segmentos descuidados
por la competencia, alli es cuando incursiona el negocio a diferencia de la

competencia.

En los capitulos anteriores se logré determinar que existe una oportunidad de
la creacion de este negocio, por la razén de satisfacer la necesidad de disfrutar
de varios servicios en un mismo lugar, acoplandose al tipo de cliente que existe
hoy. Se desarroll6 en el capitulo anterior: los procesos, los objetivos, las
estrategias y las funciones para estructurar la empresa, por lo cual es
necesario elaborar un plan de marketing para promocionar el negocio de Sushi

Bar en la ciudad de Quito y conseguir asi el posicionamiento del producto.

4.1.2 Objetivos

4.1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de Marketing para el lanzamiento del negocio en el
mercado de Quito, el cual consta de la parte estratégica y tactica.

La parte estratégica se enfoca en la clase social media alta y alta, cuyo interés
de publicidad se enfoca en redes sociales y tecnologia.

En lo tactico, se trabajara en flyers, facebook, revistas y paginas web propias.
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4.1.2.2 Objetivos Especificos

En base a estadisticas del B.C.E. sobre el sector de restaurantes y hoteles
(Banco Central del Ecuador, 2012) y conclusiones del libro del marketing
(Kottler, 2006, pp 44-65) se concluyo:

» Incrementar el margen de utilidad de la empresa en un 5% anualmente.

» Incrementar el nivel de ventas en un 4%, anualmente.

» Implementar a partir del segundo afo el servicio de atencion al cliente y

manejo de sistemas CRM.

4.1.2.3 Habitos de Uso y Actitudes

Tomando informacibn de las encuestas del capitulo 3 se observa
caracteristicas reales del cliente. Generalmente realizan actividades de
recreacion en un periodo determinado de un mes, en un nimero de 1 a 5 veces
y el promedio de gasto por salida en cada uno de los servicios de restaurante

bar es de 25 a 30 dolares por salida.

4.2.2 Mercado

4.2.2.1 Tamano Nacional

En Pichincha, segun el Ministerio de Turismo de Ecuador, el consumo de los
servicios de recreacion de la industria de hoteles y restaurantes genera
ingresos estimados de 300.000 a 400.000 USD segun la proyeccion de los
datos obtenidos (Catastros,2008), entre los cuales se encuentra restaurantes,

bares y discotecas.

4.2.2.2 Competidores

De los principales bares y sushi de Quito que tienen mayor atencion del cliente

obtenidos en las encuestas del Capitulo 3, los principales competidores con
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productos similares que representarian como competidores posibles son; NOE,
Maki como sushi, y bares posicionados como Brau Bar, Mooligans que

manejan el segmento de bebidas.

\.BR AU @

| o= plalz ”_I lh—g““q' :

Figura 1. Principales Competidores.
Tomado de: Google Images

4.2.2.3 Segmentacion

Los consumidores de Ecuador, de la provincia de Pichincha, entre las edades
de 21 a 44 afos de ambos géneros, con un ingreso entre los 380 USD a 3000
USD, que cursan estudios académicos superiores o estan egresados y de perfil
profesional. La otra opcién es que se encuentren cursando alguna maestria o
ejerciendo su profesion a nivel nacional (Banco Central del Ecuador [BCE),
2012). Pertenecientes a la clase social econémica media alta y alta, con un
nivel de consumo habitual a los diferentes servicios de alimentos, bebidas y

recreacion nocturna.

4.2.2.4 Caracteristicas de los Servicios

En el mercado de Quito, existe una gran variedad de negocios de Sushi Bar,
gue ofrecen servicios de alimentos y bebidas como platos a la carta, cocteles o
bebidas alcohdlicas regulares. Ademas de que algunas de las empresas
ofrecen también servicio al cliente con un anfora de quejas o recomendaciones.
En el negocio se brindara los servicios de rollos de sushi y bebidas alcohdlicas

y no alcohdlicas, con atencidén personalizada y se tendra un manual para el
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personal de servicio con estandares nacionales, ademas de una anfora de

sugerencias.

4.2.2.5 Promocioén y Publicidad

De las encuestas obtenidas en el capitulo 3 de la pregunta 8, se obtiene que el
consumidor observa mas la publicidad en internet y en flyers, pero en su gran
mayoria tienen mayor atencion a la propaganda via correo electrénico y

facebook, por lo que se va optar por usar estos elementos para el negocio.
4.2.2.6 Precio
En el mercado existe una gran variedad de restaurantes y bares, los precios

varian en platos desde los $2.50 hasta los $25 en rollos, y en bebidas desde
$1,25 hasta los $30.

PRECIOS DE LA COMPETENCIA

NOMBRE

PRECIO Rollo Rollo Rollo Bebida Rollo Entrada

$13,00 $7,50 S11 $8a512 $10 $12

Bebida Bebida
$§15 $3

Figura 2. Precios de la Competencia.

4.2.3 Posicionamiento del Producto

Segun a las estrategias de marketing para nuevos entrantes en el mercado
(Walker, 2006, pp. 225) y estrategias de mercadotecnia (Hiebing, 1994, pp. 89),
con respecto al sushi bar se realizard un programa de planificacion estratégica
de marketing que se encargara de conseguir la penetracion y posicionamiento

en el mercado del producto y la marca. Utilizara estrategias como las 8p’s de
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marketing que se explicaran a continuacion, brindando al cliente mejores
servicios de atencién y mayores beneficios en comparaciéon a otros productos

ya existentes.

4.2.4 Logo de la Compaiia

La descripcion del logo del negocio es en base a la tematica que se lleva en el
restaurante, un concepto nuevo en el mercado implementando nuevas
tendencias, por lo que se le designé el nombre japonés Takeshi, que significa
un negocio pequefio, atrevido y audaz. Segun la disefiadora grafica Patricia
Proafio, en la actualidad los restaurantes de sushi se basan en colores basicos
que simbolizan algo, en el caso del Sushi Bar Takeshi y de acuerdo a la

informacion provista por esta profesional, se escogio:

Rojo: Significa Buena Suerte y Celebracion

Negro: Significa Paz y juventud.

TaKkeshi

Figura 3. Logotipo
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4.3 Las 8 P de Marketing

El marketing de las P's 0 mas conocido como marketing mix, son herramientas
estratégicas que permiten crear y conseguir objetivos asignados, sean a corto o
largo plazo. Tomando como referencia esta estructura se implementara los

siguientes conceptos (Kottler, 2006, pp 97-102).

4.3.1 Estrategia del Producto

Las principales estrategias de producto en el Sushi Bar “Takeshi” se enfocaran
en un producto diferenciado, que sera percibido como un producto innovador,
gracias a la utilizacion de salsas creadas en base a productos nacionales para
los rollos, que no se encuentran en el mercado actual, y ademas una mezcla
de cocteleria nacional. El posicionamiento del establecimiento, se enfocara en
la diferenciacion, en la innovacion del producto, apoyada en la calidad, servicio
ofrecido y ambiente. Finalmente se desarrollard una investigacion constante en
busca de qué se puede mejorar o aprender de las nuevas tendencias

gastrondémicas para mantener al cliente satisfecho.

P rOd ucto BéSlCO sAlimentos y Bebidas

P ro d u Cto sServicio al Cliente
Esperado e
#Salsas Innovadoras en base a
P ro d u CtO productos Nacionales
sCocteleria Nacional
Aumentado o
P ro d u Cto eInnovacion del producto en si
POte nc | a | eAmpliar canales de distribucion

Figura 4. Estrategia de Producto
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4.3.2 Estrategia de Precio

La venta de los diferentes productos y servicios “Takeshi”, estaran regidos bajo
un sistema que evite un nivel desfavorable de desperdicios, impacto ambiental,
y primordialmente obtener la reduccion de costos. Se manejara un margen de
precios medios en base a los competidores que existen en el mercado. Por lo
gue entre platos a la carta se manejara un precio maximo de $20 obteniendo
una utilidad del 25%, y en bebidas, dependiendo de su clase, de $25 a $120
por botella, y por vaso sera de $3 a $15. La fijacion de precios se realizara en
base al mercado.

Una de las principales estrategias sera crear una oportunidad de consumo, al
ofrecer productos con promociones para beneficiar al consumidor final. Las
promociones se van a enfocar, en vender los productos Unicos y distintivos del
restaurante. Por ejemplo, por la compra de un coctel con producto nacional se
regalara otro gratis, o si el consumo es mayor a $25 por persona, se ofrecera

un rollo o una bebida de las creaciones del chef o del barman.

4.3.3 Estrategia de Plaza

En cuanto a las estrategias de plaza, se debe manejar métodos que lleven al
cliente hacia el establecimiento, las mismas que se manejan en total
coordinacion con las estrategias de promocion; en este caso en particular una
de las principales fortalezas de la misma sera la ubicacion del establecimiento.
Este fue seleccionado con mucho cuidado al evaluar las necesidades actuales
de los clientes potenciales, los mismos que de acuerdo a la segmentacion
realizada se encuentran en las clases sociales media alta y alta, es decir son
personas con poder adquisitivo alto y que debido a su estilo de vida frecuentan

el &rea donde se ubicara el local

No se debe dejar de lado la comodidad del usuario para frecuentar el negocio,

es decir, se tendra especial cuidado con el estacionamiento, ya que se cuenta
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con 6 parqueaderos privados y también existe zona azul; ademas la seguridad
brindada por recorridos de la Policia Nacional que son de 3 veces al diay 3
veces en la noche. Para el consumidor con poco tiempo de ir al local, se
proporcionara servicio a domicilio hasta las 9:00 PM, el mismo que busca
satisfacer las necesidades de los clientes cuyos domicilios u oficinas se
encuentran a 500 metros a la redonda.

La ubicacion del negocio, Whymper y Corufia, es estratégica debido a que se
encuentra en un zona de facil acceso y muy comercial por la presencia de
varios restaurantes y empresas del sector. Ademas de que se va a elaborar
productos Unicos en el mercado que todavia no se promociona como es rollos

con ingredientes nacionales y cOcteles implementando bebidas nacionales.

4.3.4 Estrategia de Promocion

La empresa se enfocara en estrategias de incursién a nivel nacional utilizando
medios de comunicacién y via internet, enfatizando en la diferenciacion del

producto.

Se realizaran campafias publicitarias buscando enfatizar el nivel de recordacion
de la marca, para conseguir el posicionamiento esperado en el mercado. El
presupuesto asignado para el lanzamiento de marca y producto, contempla la
elaboracion de flyers, gigantografias, anuncios en prensa y television, evento
de lanzamiento y una presentacién a los posibles consumidores del producto

ofrecido.

Los flyers seran disefiados con la finalidad de dar a conocer al mercado
objetivo, la existencia del establecimiento y los productos diferenciados que se
ofrecen. Estos flyers seran entregados en la avenida Corufia y 12 de Octubre,
en las recepciones de los edificios aledafios al local y en las oficinas cercanas.

Con la finalidad de llegar a los clientes potenciales del establecimiento, se

realizaran publicaciones en los periddicos de mayor circulacion de la ciudad,
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como el diario EI Comercio o sus fasciculos como la revista La Familia.
También aprovechando la alianza estratégica con Dinners Club, se realizara
publicaciones en su revista, la misma que tiene gran acogida dentro del

segmento objetivo.

Con la finalidad de alcanzar a las nuevas generaciones, la promocion del local
no puede dejar de lado estrategias de marketing digital como son la creacion
de una pagina web y redes sociales, como Facebook y Twitter, en los que se
publicarédn la ubicacion del local, los diferentes productos que se ofertan, y

promociones.

Se ofrecera una tarjeta de cliente frecuente para los mas fieles a la marca,
tratando de crear un vinculo entre empresa y consumidor, para formar fidelidad
con el cliente y asi contribuir a la estabilidad del negocio. Con esta tarjeta
podran tener grandes descuentos no solo con nuestra empresa, sino también
con empresas aliadas, que vendan productos nacionales para mejorar la

imagen pais.

Ademas se promocionara a clientes frecuentes una tarjeta de parqueadero fijo,
y promociones en algunos de nuestros productos o eventos que se realicen.
Entre una de las promociones para iniciar el negocio, se manejara el 2 x 1 en

rollos de la casa los dias martes de 6 pm a 8 pm.

Asi también, se dara una especialidad de la casa gratis ya sea un rollo o una

bebida a los clientes que sus cuentas pasen de los $30.

4.3.5 Estrategia de Procesos

Cuando hablamos de procesos, se debe concentrar todos los esfuerzos en
conseguir mayor productividad, sin embargo si se menciona el tema en cuanto
a un marketing mix, se debe enfocar en los procesos que se pueden mejorar

para satisfacer de una manera eficaz y eficiente las necesidades del cliente.
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Es decir se debe tener en cuenta y reforzar una cultura de mejoramiento
continuo en los siguientes procedimientos:

» Servicio al cliente: Se tendra una atencion breve y eficaz con un sistema

de reservas, con el cual el cliente podra seleccionar su mesa y si desea
el menda.

» Facturacion: Se le ofrecera el sistema de consumidor final o factura y el
mesero se encargara de tomar los datos del respectivo consumidor.

» Atencion de reclamos: Se realizara gestion de reclamos, a través de un

buzén de sugerencias, en caso de existir alguna queja o reclamo de
cualquier indole, se tomara la debida atencién ya sea al servicio o al
producto, dando al cliente siempre la razon. Dicha gestion se realizara

con los siguientes pasos:

1. Se hablara con el cliente a cerca de la queja para conocer
el problema.

2. Se conversara con el personal para saber si existio errores
en el producto (elaboracion, presentacion) o la provision del
servicio.

3. Se proporcionara soluciones posibles para el cliente, con la
finalidad de no perder su fidelidad. Estas soluciones seran
con costo minimo.

4. Se analizara posibles soluciones futuras para el personal

en caso de algun inconveniente con el consumidor.

Con esto se hara las correcciones necesarias para mejorar la calidad del

negocio.

» Sugerencias: Se pondra una caja decorativa con el letrero de
sugerencias, y se pasara en el porta cuentas un papel con el titulo de "Si
desea adjuntar alguna sugerencia sera bienvenida gracias por su

atencion", asi podremos saber en qué podemos mejorar.
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4.3.6 Estrategia de Personal

El personal es la cara de la empresa, porque se encuentra en contacto directo
con el cliente, por ende se tomara en cuenta que antes de ingresar a la
empresa, deberan pasar por unas pruebas de inteligencia emocional asignadas
por un psicologo que permitan descartar personal con mala actitud. De esta
manera aseguramos que el cliente tenga un servidor que sea su "amigo".

La idea es de mejorar la imagen del pais y de Quito en cuanto al tipico servicio
de esperas largas y malas caras, lo que intentaremos es contratar el mejor
personal para que siempre al cliente se lo atienda de manera atenta y formal

permitiendo crear una fidealizacion hacia la empresa.

4.3.7 Estrategia de Evidencia Fisica

Es un breve concepto de la imagen de la empresa proyectada en objetos que
se utilizardn como los palillos, vasos, platos, portavasos y servilletas que tenga
el logo de la empresa "Takeshi". Asi le crea una memoria en el consumidor de

asimilar a la marca con el buen servicio y el producto.

Para crear la identidad y la marca, se utilizara los colores del logotipo que son

rojo, blanco y negro.

Siendo asi se maneja colores del uniforme con tendencia oriental japonesa

blanco y negro, para crear un ambiente de equilibrio y calma.

Se utilizara un estilo minimalista, con lineas rectas, creando un espacio de

contemplacion y de relajacion para el tipo de target enfocado en el proyecto.
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4.3.8 Estrategia de Alianzas

El método que se aplicara es de formar una alianza en el mercado con otra
empresa, creando lazos que formaran parte del producto final promocionando
su imagen. Para esto, sobre todo en la parte de bebidas, se promocionaran
empresas que estén dispuestas a ofrecer su producto con un descuento,
obteniendo como beneficio la publicidad que tengan en el Sushi Bar. Una de
las mas usadas hoy en dia y la que se aplicara, proviene de la revista Diners
Club, la cual permite publicar publicidad de cualquier negocio en su revista que
se entrega a los usuarios cada mes con la seccion de sugerencias en las
ultimas paginas, siempre y cuando se promocione la marca dentro del local.

La pagina web Tripadvisor, ofrece promocionar a los restaurantes y bares
siempre y cuando se ofrezcan descuentos o promociones. Para esto el sushi
bar Takeshi debe tener un reconocimiento o certificado a nivel Quito, una vez
obtenida, la pagina web promociona a los turistas que van a viajar a Ecuador el

establecimiento.

Cerveceria Nacional ofrece regalias como vasos, porta vasos y servilletas con

su logo, con la oferta de sus productos.
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CAPITULO 5: Plan de Operaciones

5.1 Localizacion

La ubicacién posible por el tipo de negocio y la clientela que se va a tener, de
acuerdo a los capitulos anteriores, es uno de los sectores mas rentables de la
parte norte de Quito, Whimper - Corufia, una zona comercial de gran afluencia
de clientes de empresas que rodean la zona. Debido a la falta de informacion,

se decidi6é preguntar a los empleados de los restaurantes Sol y Luna,

El Taconazo y Maki, para tener una visualizacion mas real. Se obtuvo que la
localizacion es muy importante, ya que la rotacion de clientes es alta
especialmente en la tarde y en la noche. Estos restaurantes llegan a facturar
hasta $2000 los dias Jueves, Viernes y Sabado.

Por otro lado, el tipo de competencia que existe en el sector es baja, el principal
y directo competidor del posible negocio es Maki, uno de los nuevos lugares de
este tipo de gastronomia que ofrece productos similares. Se basan en costos
mas bajos que NOE, y les permite tener una buena rentabilidad del negocio.

Otra ventaja constituye el parqueadero privado, ademas que existen varias
zonas publicas que los consumidores pueden utilizar como parqueadero, como

lo hacen el resto de restaurantes de la zona.

5.2 Estudio Arquitectonico

El grupo de arquitectos P&C realiz6 la descripcion del negocio, la cual fue:
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Figura 1. Plano del Local.
Tomado de: P&C Arquitectos

El local cuenta con un area de 86 m2, la cual cumple con los requerimientos
necesarios para desarrollar un sushi-bar, segun el espacio y medidas
necesarias determinadas por la ordenanza # 3746 del llustre Distrito

Metropolitano de Quito, con un aforo de 25 personas.

Formalmente el local tiene un espacio regular, con circulaciones amplias, y de

facil accesibilidad y evacuacion.

El usuario se encontrara en un espacio agradable y confortable, que ha sido

creado para ser un lugar de permanencia y de recreacion.

En cuanto a la parte funcional, el local posee los servicios necesarios, como
baterias sanitarias, cocina, bodega, almacenamiento, cuarto frio, area de bar y
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area de mesas. Cuenta con un &rea de carga y descarga, para facilitar la
distribucion de alimentos y desperdicios.

Siendo asi el sushi-bar Takeshi, ha sido disefiado y pensado para un

funcionamiento o6ptimo y adecuado para el usuario
5.3 Equipamiento
El tipo de maquinaria y equipos que se van a utilizar en el negocio permitira el

desempeiio del personal para la entrega del producto, estos corresponden a la

seccion de bar y de la barra de sushi la cotizacion es la siguiente:

Equipo de Bar
[Detalle  [valor Unidad _|Ctd |Valor total
Pinza Plana S 3,87 41 S 15,48
Dosificador de Bebidas S 1,50 5|8S 7,50
Recipiente para Escarchar S 11,62 2| S 23,24
Coctelera S 6,66 6| S 39,96
Cuchara de Bar S 2,17 8|S 17,36
Bandeja Antideslizante S 13,83 | 10| S 138,30
Tabla para Picar S 27,11 38 81,33
Alfombra de Bar S 49,48 5/ S 247,40
Alfombra Delgada S 8,06 8|S 64,48
Bandejas 10 S 18,00 58 90,00
Tapa de bandeja 10 S 12,00 5|S 60,00
TOTAL S 785,05

Figura 2. Detalle del Equipamiento.
Tomado de: Equipos Industriales Ecuador S.A.
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Silla Vip

Silla Tradicional
Silla Barra

Mesa Vip

Mesa Tradicional
Decoracién
TOTAL

Muebleria Bar

80,00
50,00
40,00
210,00
180,00
30.000,00

12
15

= U W o

960,00
750,00
240,00
630,00
900,00
$ 30.000,00
$ 33.480,00

v n uvun n

Figura 3. Detalle del Equipamiento.

Tomado de: Mueblerias Palito, Colineal y Maria Eugenia Ramon Decoradora

de Interiores.

Equipos de Restaurante
Maquina Hielo S  2.486,00 S 2.486,00
Mesdn de barra S 1.050,00 S 1.050,00
Lavabo de 3 Divisiones S 504,75 S 504,75
Sifén S 138,75 2|S 277,50
Uniformes H S 50,35 3| $ 151,05
Uniformes M S 50,35 3| $ 151,05
TOTAL S 4.620,35

Figura 4. Detalle del Equipamiento.
Tomado de: Equipos Industriales Ecuador S.A.
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5.4 Cadena de Valor

Este es un método propuesto por Michael Porter, es una herramienta para
detectar el mejor modo de aportar valor a los intereses del cliente (Kotler y
Keller, 2006, pp. 38-39)

Cadenade Valor

Abastecimiento

Abastecimiento de Carnes, mariscos, carbohidratos, legumbres y verduras,
bebidas alcohélicas y no alcohélicas de diferentes proveedores de la ciudad de Quito.

Desarrollo Tecnolégico
Constante mejora y reingenieria en la produccion de platos y cécteles,
cocina y cocteleria.

Recursos Humanos
Blsqueda de personal, motivacion y capacitacion.

Infraestructura de la empresa
Control sistematizado de contabilidad y costos, logistica de produccién y distribucion

A\
\

Logistica Interna Operaciones
Preparacion,
coccién y montaje
de platos del
restaurante.

Recepcién de materia
prima y \erificacion de la
misma.

Almacenamiento y
distribucion de materia
prima para las areas del
negocio.

- Elaboracion de
cocteles con
variedad de

Abastecimiento de una .
decoraciones.

gran variedad dentro de la
cartera de proveedores.

Logistica Externa

- Manejo de
produccién y

wolumen, para control .

eficiente de senicio
y elaboracién de los
productos.

- Manejo de
inventarios, para
tener un control
exacto con
proveedores y
entrega del producto
justo a tiempo.

Marketin y Ventas

Camparfias
masivas en cufias de
radio y internet.

- Preaperturas
como pruebas de los
senicios.

- Manejo y control
de estudio de los
clientes, y la
fidelizacién de los
mismos por métodos
estratégicos que
atraigan al cliente.

Servicios

Tener una pagina
gue disponga de
opciones a resenas,
sugerencias,
promociones, y
quejas la cual
funcionara para los
tres senicios en todo
el afio.

Figura 5. Cadena de Valor.




5.5 Estandares de Servicio
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Aqui se manejard un flujograma de proceso que todos los empleados deberan

cumplir sin excepcion.

Entradas

| Compra de Materia Prima |

| Revisién de mercaderia comprada |

| Cémaras de Frioy Bodega |

Toma de inventarios

|

Procesos

Salidas

| Uso de la materia prima |

— |
Salida del producto

| Elaboracién del Producto |

|Verificacién de Aceptacidn del cliente del Producto|

| Decoracidn del Producto |

| Cobro de consumo de los Servicios |

Servicio General

I

Figura 6. Flujograma de Procesos.

Facturacion
| Verificacién de Inventarios |
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CAPITULO 6 ANALISIS FINANCIERO

6.1 Supuestos

El Sushi Bar “Takeshi”, funcionara en la ciudad de Quito, sus

proyecciones son para 5 afios con precios constantes. Las proyecciones fueron

realizadas en tres diferentes escenarios optimista, normal y pesimista.

La Inversion Inicial sera de $199.241,17, aqui se incluye el Capital Neto
de Trabajo.

El Capital de Trabajo ser de $71.794,68, para operar durante un periodo
de tres meses.

La depreciacion esta hecha para 5 afios en método de linea recta.

La amortizacion se realizd hasta los cinco afios y esta conformada por la
constitucién de la empresa y las adecuaciones.

La estructura del capital es de aporte de los socios el 25% y la
financiacion del 75%, con ayuda de la Corporacion Financiera Nacional
(C.F.N), con una tasa de interés del 9.33%, con pagos mensuales de
4728,41.

La ndmina total se calcul6 con las normas vigentes del Cédigo Laboral
de Trabajo del Ecuador.

Los gastos administrativos son suministros de oficina y limpieza, sueldos

administrativos, gastos de servicios basicos.

6.2 Evaluacion Financiera

Se obtuvo escenarios que son favorables de acuerdo a los resultados del VAN
yel TIR.

Del normal, el VAN obtuvo un incremento de $32.988,48 y la TIR de 19%, por

esta razén se escogio este escenario. Luego de haber recuperado la inversion

inicial, el negocio genera un valor actual de USD.134.000. Adicionalmente, el

negocio genera un retorno del 19%, lo cual es superior al costo promedio del

capital bajo el que se descontaron los flujos de efectivo.



ESCENARIO REAL I UsO CAPACIDAD MAX.
Ingresos
Personas 25
Horas Atencidn 6|diarias
Numero de Servicios Ofrecidos 90|diarios

VALOR DIARIO MENSUAL
Consumo x pax B s 180000 S 43.200,00
Costo Bebidas S 33| S 301,93 | $ 7.246,42
Costo Alimentos S 539 |S 485,44 | S 11.650,63

Figura 25. Cuadro Modelo Financiero.

COSTO CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

Costo Financiero Prestamo Bancario

9,33%|anual

Retorno Esperado Capital Propio

WACC 14,3%

Figura 26. Cuadro Modelo Financiero.

5%|anual

0S



Figura 27. Cuadro Modelo Financiero.

NOMINA DEL PERSONAL PRODUCCION MENSUAL ANO 1-ANOS

PERSONAL CARCO SUELDO SBL:\':CDS DECIMO | DECIMO |APORTEIESS| TOTAL |FONDODE AT;ETE igi;f

REQUERIDO BASICO TERCERO | CUARTO | (Personal) |INGRESOS| RESERVA
Q PLANTA ek (Patronal) | MENSUAL
1 Administrador 800,00 800,00 6667 26,50 7a80] 89317 6667 100,00 1.059,83
1 Chefs 700,00 700,00 5833 26,50 6545 78483 5833 8750 $ 930,67
3 Meseros 380,00]  1140,00 9500 26,50 10659 126150 9500 142,50  1.499,00
1 Barmans 250,00 450,00 3750 26,50 08| 5100 37,50 56,25/ S 607.75
1 Posilleros 32000 320,00 2667 26,50 99 37317 2667 20,00 $ 439,83
TOTAL | $ 453708

LG
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GASTOS DE VENTAS (PUBLICIDAD)
DETALLE Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Flyers Color 225,00 225,00 225,00 225,00 225,00 | 225,00
Revistas y 500,00 250,00 250,00 | 250,00 | 250,00 | 250,00
Periddicos
Internet 1.350,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
TOTAL 2.075,00 625,00 625,00 625,00 625,00 | 375,00
Figura 4. Cuadro Modelo Financiero.
KT NECESARIO MES KT NECESARIO 3
CAPITAL DE TRABAJO PRIMEROS MESES
Servicios Basicos S 324,50 | S 973,50
Némina S 4.537,08 | S 13.611,25
Publicidad Inicial S 172,92 | S 385,00
Costo de Bebidas S 7.246,42 | S 21.739,27
Costo de Alimentos S 11.650,63 | $ 34.951,90
TOTAL S 23.931,56 | S 71.794,68
INVERSION INICIAL S 202.185,60
CAPITAL PROPIO S 45.000,00
PRESTAMO BANCARIO S 228.980,28

Figura 5. Cuadro Modelo Financiero.




ESTADO DE RESULTADOS

W EL Afo 1 Afo 2
Ventas S 4320000 |S 51840000 | S 544.320,00 | S 571.536,00 | S 600.112,80 | $ 630.118,44
Costos S (20.435,48)[ S (245.225,70)[ $ (257.486,99) $ (270.361,34)| S (283.879,40)| S (298.073,37)
Gastos Operativos S (4251,22)| S (51.014,60)[ S (51.014,60)( S (51.014,60)[ S  (51.014,60)[ S (51.014,60)
Otros Gastos Financieros S (4790,01)|S (57.480,13)[ S (57.480,13)| S (57.480,13)| S  (57.480,13)| S (57.480,13)
Depreciacion § (1L00010) §  (12000,32)] ¢ (12.001,32)] § (12001,32) $  (12.001,32) § (12.001,32)
Amortizacin § (19784  ($2374,10) (5237410 ($2.37410)  ($2.37410)  ($2.374,10)
Intereses $ (1977870 §  (16.106,77)] § (1207722 $  (7.655,20){ $  (2.802,50)
Participacion trabajadores S 187880|S 195788 (S 2217841 (S 2493409 | S 27.85621|S  30.955,86
Impuesto a la Renta S 266164|S 2773666 (S 3141942 (S 3532330 | S 394629 | S 43.85414

Figura 30. Cuadro Modelo Financiero.

€g



PROYECCION FLUJOS DE EFECTIVO

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Utilidad Neta S 83.209,97 | S 94.258,26 | S 105.969,90 | S 118.388,88 | S 131.562,41
Depreciacién S 12.001,32 | $ 12.001,32 | $ 12.001,32 | $ 12.001,32 | $ 12.001,32
Amortizacidn $2.374,10 $2.374,10 $2.374,10 $2.374,10 $2.374,10
Abono de capital $  (37.701,43)| $  (41.373,36)| $ (45.402,92)| S  (49.824,93)| $ (54.677,63)
Valor Residual*
Préstamos Bancarios S 71.794,68
Capital de Trabajo* S 71.794,68 S 71.794,68
Inversidn Inicial S 273.980,28
Flujo de caja neto S (273.980,28)| $ 59.883,95 | S 67.260,31 | $ 74.942,40 | S 82.939,36 | S 163.054,87
Figura 31. Cuadro Modelo Financiero.
Precio de Venta Ponderado | $ 5,42
Costo Variable Ponderado | $ 4,52
S 12.014,10 |VAN Costos fijos S 17.694,00
16%|TIR Punto de Equilibrio 19595(Rollos al Afio

Figura 32. Cuadro Modelo Financiero.

23]
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De los dos sectores se observa que el mas rentable es el de restaurante
porque son negocios que tienen periodos de larga vida de minimo 5
afios y son de menor riesgo por su recuperacion de inversion, aunque en
bares se comenta que de tener éxito el proyecto, se recupera la
inversién en un periodo corto de 4 meses, y que es un negocio ciclico
gue tiene que estar renovandose cada semestre para obtener grandes
utilidades.

El area del sushi requiere especial atencion, por ser el de mayor
inversion, debido a que gracias a comentarios con expertos en el
capitulo 3, se tiene en mente de que es uno de los que mas cuesta,
porque tiene varias areas con maquinaria y equipos de precios altos,
gue van a servir para los demas sectores del negocio debido a que
desde alli se distribuyen alimentos.

La ubicacion del negocio es estratégica debido al acceso facil y la
cantidad de espacio fisico con que se cuenta para parqueaderos, lo cual
es muy importante para los posibles consumidores.

El producto es muy atractivo y de interés para el mercado, ya que ofrece
algunas cosas novedosas como la introduccion de 2 salsas diferentes de
la competencia. Asi mismo el bar con cocteles vanguardistas utiliza
productos nacionales que solo hay en lugares fuera de Pichincha.

El tipo de cliente es exigente, pero se trata de crear un producto y
servicio que consienta al cliente y a la vez cree una relacion a largo
plazo con el mismo.

En el mercado actual se observa que los principales competidores serian
NOE, Kobe y Brau Bar, por el tipo de productos o precios que se
manejarian en el negocio.

Se observd también que los consumidores disponen de muy poco

tiempo en el dia a dia, por lo que requieren de servicios que satisfagan
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sus necesidades sin necesidad de estar movilizandose de un lugar a
otro.

e La mala calidad del producto o el pésimo servicio de algunas de las
empresas ya mencionadas, son indicadores o claves para mejorar el
servicio del negocio.

« En conclusion segun el Chef Esteban Cisneros, propietario de la
franquicia Nigiri Sushi, Freddy Cevallos, profesional en bebidas,
confirman que la necesidad de un producto eficiente y rapido con varios
servicios es bastante rentable y muy practico en la actualidad.

« EIl promedio de gasto que se da por cada servicio es de $25 a $30, lo
cual nos da un buen referente en cuanto a precios que se debe manejar
y la ganancia neta que se puede obtener por cada producto o servicio
vendido.

« La empresa serd estructurada mediante niveles jerarquicos, con la
diferencia de que los empleados podran aportar con sus opiniones para
contribuir con la retroalimentacién de las areas del negocio.

e EI flujograma de procesos y la cadena de valor, son datos que
demuestran el tipo de empresa que se quiere fundar y los altos

estandares que se quieren conformar.

Recomendaciones

e Es necesario realizar la iniciacion del negocio, para poder aprovechar las
ventajas ya planteadas.

e Fomentar la cultura de participacion en grupo entre los empleados para
tener un servicio de calidad y un ambiente de trabajo agradable.

e Se utilizar4 el apalancamiento financiero como estrategia, con la ayuda
de la Corporacion Financiera Nacional.

e Tener un control constante en la mejora de los servicios, en especial

sushi por la constate innovacion del producto.
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Debido al espacio reducido del local la ubicacion de las mesas deben ser
planificadas para evitar incomodar a los clientes.

Después de un tiempo, se podria contratar mas personal en caso de
existir una gran demanda del servicio.

Tomar en cuenta las sugerencias de los empleados y elaborar una
reunion cada fin de mes para ver en que se puede mejorar.

Tener cuidado con los proveedores de bebidas alcohdlicas tradicionales,
verificar que cumplan con los estandares y regulaciones necesarias para
el expendio de las mismas

El mercadeo del negocio que se debe cuidar mas es el de "boca a boca",
estos se visualizo en el focus group del capitulo 3, en donde
recomendaron los participantes se debe tener mucha atencion en el
producto y el servicio.

Tener en cuenta que hay clientes alérgicos a ciertos productos como
camaron o pulpo, por lo que los meseros y el chef deben tener mucha

precaucion al momento de tomar y elaborar cualquier pedido.
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1 Formato de las Encuestas

Sushi Bar
Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas y estoy realizando una investigacion
de un nuevo negocio Sushi Bar. De ante mano quiero agradecerle por su tiempo
dedicado y su ayuda brindada
Datos Generales
Estado Civil: Soltero Sexo:  Mas

Edad: afios Casado Fem

1) éLe gusta salira bares o sushi restaurantes ? si su respuesta es No, aquitermina la encuestamuchas
gracias por su colaboracidn)

3)Si b) No

2) ¢Queé tipos de lugares le gusta frecuentar como actividad social, distraccion o actividad nocturna?

a) Sushi b) Bares ¢)Discotecas d)Restaurantes  eJOtros,___
3) éCuan frecuente visita estos lugares?

a) De 1a5veces al mes b)De6alOvecesalmes  c|De 11vecesal mesen adelante
4)¢Qué es lo que usted valora mas al estar en este tipo de lugares ya mencionados en la preguntas anteriores?  1siendo el mas satisfactorio y 4 el menos)
a) BuenServicio  b) Precio ) Calidad del Producto d)Ambiente

5)¢En cudl de los siguientes lugares ha consumido mas?

a) Noé () Edo e) Maki

b)Kobe d) Brau Bar f)Otros:

6)¢Cuanto en promedio usted gastaal ir alos lugares mencionados en la pregunta 5?

3)$10a 15 b) $252530 ¢) 3502 $70 d)Otros;



7)éCual fue el medio por el cual conocié los lugares de consumo mencionados?

a) Televisidn c) Revistas y Periddicos e)Otros:

b) Internet d) Flyres

8) ¢Por qué medio preferiria enterarse o recibir informacion relacionada a un Sushi Bar?

a) Television c) Revistas y Periddicos e)Redes Sociales

b) Internet d) Flyres f)Otros:
9)¢éLe gustaria degustar salsas nuevas en los rollos de sushi tradicionales?

a) Si b) No

10)¢Es importante para usted la decoracion en sus platos y cocteles?

a) Si b) No

11)¢Le gustaria tener un sistema de reservas para que no tenga que hacer fila?

a) Si b) No

12)¢Estaria dispuesto a probar cocteles nuevos con bebidas tipicas de nuestro pais?

a) Si b) No
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2 Analisis de las encuestas
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W Soltero:

W Casado:

W Sexo:

= Masculino:

B Femenino:

¢éLe gusta salir a bares o sushi

restaurantes ?

NO 3%

m1)
mSi

= No

97%

¢Qué tipos de lugares le gusta
frecuentar como actividad social,

distraccion o actividad nocturna?
i,
4% m2)

\

B Sushi

16% B Bares
(il

¢Cuan frecuente visita estos lugares?

9% m3)

‘ W Delabvecesal

mes

mDeba 10 veces
almes

B De 11 veces al
mes en adelante

Precio
26% 5% ml
m2
m3
m4

Buen Servicio
22%
ml
m?2
m3
m4a
Calidad del
Producto
17% ml

. 38%
9% . m2
m3

ma




¢En cual de los siguientes lugares ha
consumido mas?

Ambiente o m5)
W Noé
ml
- W Kobe
w3 H Edo
ma M Brau
Bar

¢Cuanto en promedio usted gasta al ir a los
lugares mencionados en la pregunta 5?

05%
m6)
m$10a515

m$25a530
m$50a570

W Otros

¢Cual fue el medio por el cual conocid los lugares

de consumo mencionados? m7)

0
| Television

M Internet

W Revistasy
Periodicos
M Flyres

W Otros




é¢Por qué medio preferiria enterarse o recibir
informacion relacionada a un Sushi Bar?
m3)

W Television
5% 0 12%

=

M Internet

W Revistasy
Periodicos
M Flyres

H Redes Sociales

m Otros

¢Le gustaria degustar salsas nuevas en
los rollos de sushi tradicionales?

5%
m9)
| Si

W No

¢Esimportante para usted la decoracidén

ensus platos y cocteles?
5%

m10)
| Si

HNo
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¢éLe gustaria tener un sistema de reservas
para que no tenga que hacer fila?

0%

m1ll)
| Si

W No

¢Estaria dispuesto a probar cocteles
nuevos con bebidas tipicas de nuestro
pais?
0%

m12)
m S

W No
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3 RECETAS COCTELES

RECETARIO COCKTAILS

TOM COLLINS
VASO TUMBLER O COLLINS
CAPACIDAD 8 Oz

>

>
>
>
>

HIELO 3-4 CUBOS

GIN 2 OZ

GASEQOSA DE LIMON 4 OZ
JUGO DE LIMON 1 CHORRO

67

Mezclar los ingredientes en el vaso y llenar con la cola, decorar con un chorrito

de granadina, removedor y una rodaja de limon.

Figura 1: Tom Collins.




LONG ISLAND ICE TEA
VASO TUMBLER
CAPACIDAD 8 Oz

>

YV V. V V V V

Mezclar todo en el vaso, decorar con rodaja de limon y removedor

TEQUILA ¥2 OZ

RON %2 OZ

VODKA Y2 OZ

GIN %2 OZ

JUGO DE LIMON 1 CHORRO
COCA COLA30OZ

HIELO 3-4 CUBOS

Figura 2: Long Iskand
Ice Tea.

68



PISCO SOUR
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz

>

>
>
>
>

PISCO 2 OZ
HIELO 3-4 CUBOS

JARABE DE AZUCAR 1 CHORRO
JUGO DE LIMON 1 CHORRO

CLARA DE HUEVO 1

69

Mezclar todo en el shaker, escarchar la copa. En lugar del jarabe de azUcar se

puede agregar una cucharada y media de azUcar.

A,
-
=

Figura 3: Pisco Sour.




MARGARITA
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz

» TEQUILA Y2 OZ

» TRIPLE SEC %2 OZ

» JUGO DE LIMON 1 CHORRO
» HIELO 3-4 CUBOS
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Mezclar todo en el shaker, crustar la copa. Crustar es lo mismo que escarchar

pero con sal.

Figura 4: Margarita.




TEQUILA SUNRISE

VASO TUMBLER

CAPACIDAD 6 OZ
» TEQUILA2 OZ
» JUGO DE NARANJA 4 Oz
» GRANADINA 1 CHORRO

Mezclar todo directamente al vaso, decorar con naranja y removedor.

Figura 5: Tequila Sunrise.
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TEQUILA SUNSET
VASO CERVECERO
CAPACIDAD 6 OZ

>
>
>

TEQUILA 2 OZ
JUGO DE TORONJA 4 Oz
GRANADINA 1 CHORRITO

Mezclar directamente al vaso e igual decoracion que el anterior
MEDIAS DE SEDA

COPA COCKTAIL

CAPACIDAD 3 Oz

>

YV V V VYV

CLARA DE HUEVO 1

PERFECTO AMOR O CURACAO BLUE ¥2 OZ
GIN %2 OZ

CREMA DE LECHE 1 0z

HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar con una cereza.

Figura 6: Medias de Seda.
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PRIMER AMOR
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz
» GRANMANIER O CONTREAU 1 OZ
» CREMA DE LECHE 1 0Z
» CREMA DE CACAO BLANCO O TRIPLE SEC
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar en el shaker, decorar con cereza.

Figura 7: Primer Amor.
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GOOD FATHER (PADRINO)
VASO OLD FASHION
CAPACIDAD 2 Oz

» WHISKY 1 % OZ

» AMARETO ¥ OZ

» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo directo al vaso

Figura 8: Good Father.




GOOD MOTHER (MADRINA)
VASO OLD FASHION
CAPACIDAD 2 Oz

» VODKA 1% 0Oz

» AMARETO %2 OZ

» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo directamente al vaso.

Figura 9: Good Mother.
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GRASSHOPPER (SALTAMONTES)
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 OZ
» CREMA DE MENTA VERDE 1 OZ
» CREMA DE CACAO BLANCO O TRIPLE SEC 1 OZ
» CREMA DE LECHE 10Z
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar con una cereza.

Figura 10: Grasshoper.
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PINA COLADA
VASO TUMBLER
CAPACIDAD 8 OZ

>

YV V. V V V

RON BLANCO 2 OZ
ESCENCIA DE COCO 1 CHORRO

JUGO DE PINA 4 OZ

HELADO DE COCO (PULPA) 3 CUCHARADAS
HIELO 3-4 CUBOS

JARABE DE AZUCAR 1 CHORRO

Mezclar directamente al vaso excepto el helado que se le afiade al dltimo,

decorar con una rodaja de pifia y sorbete.

Figura 11: Pifia Colada.
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CAIPIRINA
VASO OLD FASHION
CAPACIDAD 6 OZ

>

YV V V VYV V

RON O TRAGO BASE FUERTE 2 OZ
JARABE DE AZUCAR 1 CHORRO
LIMON 1

JUGO DE LIMON 1 CHORRO
GASEOSA SPRITE 2 OZ

HIELO 3-4 CUBOS

Partimos el limén en 16avos introducimos al vaso, agregamos jarabe de

azucar, aplastamos contra el fondo del vaso, afiadimos el licor, batimos,

afnadimos el hielo y llenamos el vaso con la Sprite.

Figura 12: Caipirifia.
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CUBA LIBRE
VASO TUMBLER
CAPACIDAD 8 Oz
» RON BLANCO 2 OZ
» JUGO DE LIMON 1 CHORRO
» COCACOLA40z
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar en el vaso de la siguiente forma: llenar el vaso de hielos, 1 %2 0z de

ron, coca cola, ¥2 oz de ron, decorar con removedor y rodaja de limon.

Figura 13: Cuba Libre.
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DRY MARTINI

CAPACIDAD 3 Oz
» GIN1%0zZ
» VERMOUT SECO %2 0z
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar con una aceituna.

Figura 14: Dry Martini.
Tomado de: Google Images.
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MANHATTAN

COPA COCKTAIL

CAPACIDAD 3 Oz
» WHISKY 2 OZ
» VERMOUT SECO O DULCE
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar con una cereza

Figura 15: Manhattan.
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DAIQUIRI

COPA COCKTAIL

CAPACIDAD 3 Oz
» RON BLANCO 2 OZ
» JARABE DE AZUCAR %2 OZ
» JUGO DE LIMON 1 CHORRO
» HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar con una rodaja de limon.

Figura 16: Daiquiri.
Tomado de: Google Images.
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NOCHE AZUL

COPA COCKTAIL

CAPACIDAD 3 Oz
>

Y V VYV V

Mezclar todo en el

PAJARO AZUL 1 OZ
CURACAO BLUE 1 OZ
JUGO DE LIMON 1 CHORRO
CLARA DE HUEVO 1

HIELO 3-4 CUBOS

shaker.

Figura 17: Noche Azul.

83



84

TORBELLINO
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz
> CANA MANABITA 1 0Z
GIN 10z
CREMA DE MENTA 1 0z
JUGO DE LIMON 1 CHORRO
HIELO 3-4 CUBOS

Y V VYV V

Mezclar todo en el shaker, cernir, decorar con cerezas verdes.

MARGARITA MANGO
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz
> TEQUILA 1 OZ
> ZHUMIR MANGO 1 OZ
> JUGO DE MANGO %2 OZ
> JUGO DE LIMON 1 CHORRO
> HIELO 3-4 CUBOS
Mezclar todo en el shaker, crustar la copa y decorar con una rodaja de limén.

GUAYAQUIL DE MIS AMORES
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 0Z
> RON ANEJO 1 OZ
> CURACAO BLUE % 0OZ
> CEREVEZA 1 0Z
> SIRUP DE ARAZA %2 OZ
> HIELO 3-4 CUBOS

Mezclar todo en el shaker, decorar la copa con una aceituna.



LINDO QUITO DE MI VIDA
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 Oz

> PUNTAS 1% OZ
RON BLANCO %2 OZ
CURACAO BLUE %2 Oz
GRANADINA ¥2 OZ
HIELO 3-4 CUBOS

Y V VYV V

Mezclar las puntas y curacao blue, en el shaker, lavar el shaker y mezclar el
ron y la granadina; (ambos con hielo) servir a la copa con el anverso de la
cuchara, primero lo azul y luego lo rojo y otra vez lo azul, sin que se mezcle,

decorar con una rodaja de limon.

PERLA DEL PACIFICO
COPA COCKTAIL
CAPACIDAD 3 OZ
> WHISKY 1 %2 OZ
VODKA %2 OZ
RED BULL %2 OZ
QUINTUPLE MANZANA Y2 OZ
HIELO 3-4 CUBOS.

vV V VYV V

Mezclar todo en el shaker, decorar con una rodaja de naranja

PISCO RED
COPA MARTINI
CAPACIDAD 30Z
» PISCO1% 0z
» VODKA DE VAINILLA 2 OZ
» JUGO DE NARANJA NESTLE
» GRANADINA %2 OZ
» UN CHORRITO DE JUGO DE LIMON
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» HIELO FRAPE

Mezclar Los ingredientes en shaker y luego poner el chorrito de granadina

decorar con azlcar y colorantes vegetales con una cereza en el centro.

NORTENO FRESA
VASO TUMBLER
CAPACIDAD % DEL VASO
> NORTENO 3 0Z
> JARABE DE FRESA PARA HELADO 3 OZ
> LECHE LA LECHERA % DEL VASO
> JUGO DE CEREZA UN CHORRITO

Mezclar los ingredientes en licuadora con 3 hielos decorar con cereza y palillo



4 COSTO BEBIDAS
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TOM COLLINS
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar los ingredientesenel| $ 0,11
2 0Oz Gin S 1,11
- vaso y llenar con la cola,
4 0z Gas. Limon S 0,55
5 Gr Jugo de limon decorar con un chorritode | $ 0,20
granadina, removedory una > 0’180
rodaja de limdn. 0
Costo Total de la Receta S 2,15
LONG ISLAND ICE TEA
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
0,5 Oz Tequila Mezclar todo en el vaso, S 0,35
0,5 Oz Gin S 0,28
0,5 Oz Vodka S 0,28
0,5 Oz Ron decorar con rodajade limény | $ 0,28
5 Gr Jugo de limon S 0,20
5 0Oz Gas. Coca S 0,55
25 Gr Hielo removedor S 0,11
Costo Total de la Receta S 2,04
PISCO SOUR
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar todo en el shaker, | S 0,11
2 Oz Pizco escarchar la copa. Enlugar del > 1,67
1 0Oz Jarabe de AzUcar S 0,25
5 Gr Jugo de limon jarabe de azlcarse puede | $ 0,20
35 Gr Clara de Huevo s 0,18
agregar una cucharada y media 0
de azlcar. 0
Costo Total de la Receta S 2,41
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MEDIAS DE SEDA
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Crema de leche Mezclar todo en el shaker, S 0,45
C
0,5 0z urécao escarchar la copa. En lugardel 5 0,30
0,5 Oz Gin S 0,28
35 Gr Clara de Huevo jarabe de azlcar se puede S 0,18
agregar una cucharada y media
de azucar.
Costo Total de la Receta S 1,21
GOOD MOTHER (MADRINA)
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar losingredientesenel| $ 0,11
2 0Oz Vodka S 1,11
vaso y llenar con la cola,
1 0z Amareto S 0,69
decorar con un chorrito de
granadina, removedory una
rodaja de limon.
Costo Total de la Receta S 1,92
PINA COLADA
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar los ingredientesenel| $ 0,11
2 Oz Ron Blanco S 1,00
- vaso y llenar con la cola,
1 0Oz Esencia de Coco S 0,14
5 Gr Jugo de Pifia decorar con un chorritode | § 0,45
150 Gr Pulpa de Coco . S 0,75
- granadina, removedory una
1 0z Jarabe de Azucar S 0,25
rodaja de limdn.
Costo Total de la Receta S 2,70




MARGARITA
No. RECETA NO. DE PORCIONES | PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
0,5 0Oz Tequila Mezclar los S 0,35
0,5 Oz Triple Sec ingredientes en el $ 0,15
5 Gr Jugo de limén vasoy llenar con la S 0,20
25 Gr Hielo cola, decorarconun | $ 0,11
chorrito de granadina,
removedory una
rodaja de limdn.
Costo Total de la Rece{ $ 0,81
TEQUILA SUNRISE
No. RECETA NO. DE PORCIONES | PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
2 0Oz Tequila Mezclar los S 1,39
6 Oz Jugo de Naranja ingredientes en el $ 0,65
4 Oz Granadina vasoyllenarconla [$ 0,20
25 Gr Hielo cola, decorarconun | $ 0,11
chorrito de granadina,
removedory una
rodaja de limdn.
Costo Total de la Rece{ $ 2,35
GOOD FATHER (PADRINO)
No. RECETA NO. DE PORCIONES | PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar los S 011
2 Oz Whisky ingredientes en el S 1,9
2 Oz Amareto vasoy llenar con la S 1,39
cola, decorar con un
chorrito de granadina,
removedory una
rodaja de limon.
Costo Total de la Recel S 3,44
GRASSHOPPER (SALTAMONTES)
No. RECETA NO. DE PORCIONES | PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
25 Gr Hielo Mezclar los S 011
1 Oz Crema de Menta ingredientes en el S 0,69
1 Oz Triple sec vasoy llenar con la S 014
25 Gr Crema de Leche cola, decorarconun | $ 0,45

chorrito de granadina,

removedory una

rodaja de limdn.

Costo Total de la Recef

S 1,39
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GASEOSAS 0,50
CERVEZA PILSENER 0,96
CERVEZA CLUB VERDE 1,25
ICE TEA 0,45
JUGOS 0,95

Costo Total de Bebidas S 23,72
Costo Unitario S 1,98

Mano de Obra S 0,19

Desperdicio S 1,19

Total S 3,35
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5 MENU DEL SUSHI
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Arroz de Sushi

No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
250 Gr Arroz de Sushi El arroz se lo pone a cocinarpor20 | S 2,70
68 Gr Vinagre de Arroz . . S 0,57
- minutos, de alli se procede a mezclar
250 Gr Vinagre Blanco . ) S 0,50
250 Gr Azucar con los demas ingredientes y se lo S 035
deja refrigerar x 3 horas.
Costo Total de la Receta S 4,12
Costo por Porcion de Rollo S 1,03
Nori
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
100 Hojas S 35,00
Costo Total de la Receta S 35,00
Costo por Porcion de Rollo S 0,35
kiury Maki
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Aguacate Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor | $ 0,15
5 Gr Queso crema S 025
- dentro va aguacate, queso cremay
6,5 Gr Anguila S 0,35
5 Gr Pepinillo anguila. Se cierrael rollose locubre | $§ 0,15
2 Gr Ajonjoli L o S 018
con ajonjoli, piel de pepinilloy un
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori toque de salsa de anguila. S 035
Costo Total de la Receta S 2,46
Philadelphia Maki
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Aguacate Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor [ S 0,15
1
> &r Queso cr(.ema dentro va aguacate, pepinilloy > 075
6,5 Gr Cangrejo S 0,35
5 Gr Pepinillo cangrejo. Se cierrael rollose locubre | § 0,15
2 Gr Ajonjoli o S 0,18
con ajonjoli, queso cremay un toque
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori de salsa de anguila. $ 0,35
Costo Total de la Receta S 2,9




California Roll

No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Pepinillo Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor | S 0,15
8 Gr Kanikama dentro va pepinillo, kanikamay $ 020
3,5 Gr Wasabi ) ) ol | $ 0,12
50 Gr Aoz wasabi. Se cierra el rollo se lo cubre S 103
1 Hoja Nori con ajonjoli. $ 0,35
Costo Total de la Receta S 1,85
Kani Maki
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Aguacate Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor | S 0,15
15 Gr Queso crema S 0,75
- dentro va aguacate, queso cremay
6,5 Gr Camaron S 0,30
5 Gr Cangrejo camarodn. Se cierrael rollose locubre | $ 0,35
2 Gr Ajonjolf L . S 0,18
con ajonjoli, cangrejo y un toque de
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori salsa de anguila. $ 035
Costo Total de la Receta S 311
Unagui Maki
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Aguacate Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor | S 0,15
15 Gr Queso crema S 0,75
6,5 Gr Pepinillo dentro va aguacate, queso crema, $ 0,35
5 Gr Salmén - , . S 020
- pepinilloy salmén. Se cierra el rollo
6,5 Gr Anguila S 0,35
2 Gr Ajonjoli se lo cubre con ajonjoli, anguilayun | S 0,18
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori toque de salsa de anguila. S 0,35
Costo Total de la Receta S 3,36
Rainbow Roll
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSsTO
10 Gr Pepinillo Se pone 60 gr de arroz con nori, se S 0,15
8 Gr Kanikama S 0,75
35 Gr Wasabi elabore el california roll. Se cierra el $ 035
5 Gr Salmon o S 0,20
. rollo se lo cubre con ajonjoli,
5 Gr Atln S 0,35
2 Gr Ajonjoli atain,salmény un toque de salsade | S 0,18
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori anguila. $ 0,35
Costo Total de la Receta S 3,36
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Sake Maki Especial
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COsTO
10 Gr Pepinillo Se pone 60 gr de arroz con nori,y por| $ 0,15
8 Gr Salmén dentro va pepinillo, salmdn. Se cierra > 020
3,5 Gr Cebollin o S 0,12
50 Gr ArToz el rollo se lo cubre con ajonjoliy s 1,03
1 Hoja Nori cebollin. $ 0,35
Costo Total de la Receta S 1,85
Ebo Tempura Roll
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
10 Gr Aguacate Se pone 60 gr de arroz con nhori,y por| $ 0,15
5 Gr Queso crema S 0,25
- dentro va aguacate, queso cremay
6,5 Gr Langostino S 0,50
5 Gr Panko langostino. Se cierra el rollo se lo S 0,25
2 Gr Ajonjoli L S 0,18
cubre con ajonjoli, panko y se lo
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori somete a fritura ainmercion. $ 0,35
Costo Total de la Receta s 2,71
California Miso Roll
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSsTO
10 Gr Pepinillo Se pone 60 gr de arroz con nori, se S 0,15
8 Gr Kanikama S 0,75
3,5 Gr Wasabi elabora el roll. Se cierra el rollo se lo $ 035
5 Gr Miso S 0,38
5 Gr Caviar b il . S 0,35
> Gr Ajonjoli cubre con ajonjoli, pasta misoy S 0,18
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori caviar. S 0,35
Costo Total de la Receta S 3,54
Tako Especial
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COsTO
10 Gr Mayonesa JAP. Se pone 60 gr de arroz con nhori,y por| $ 0,32
10 Gr Lechuga S 0,16
dentro va aguacate, queso cremay
7 Gr Pulpo S 0,32
5 Gr Cebollin camarédn. Se cierra el rollose locubre| $ 0,35
2 Gr Ajonjoli o . S 0,18
con ajonjoli, cangrejo y un toque de
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori salsa de anguila. S 0,35
Costo Total de la Receta S 2,71
Tamago Roll
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COsTO
8 Gr Queso crema Se pone 60 gr de arroz con nhori,y por| $ 0,38
8 Gr Surimi S 0,35
— dentro va aguacate, queso cremay
5 Gr Pepinillo S 0,15
10 Gr Tamago camaroén. Se cierra el rollose locubre| S 0,35
2 Gr Ajonjoli T . S 0,18
con ajonjoli, cangrejo y un toque de
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori salsa de anguila. $ 0,35
Costo Total de la Receta S 2,79
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Samurai Salmon, Kanikama, Langostino
No. RECETA NO. DE PORCIONES PESO POR PORCION:
CANTIDAD UNIDAD DE MEDIDA INGREDIENTES PROCEDIMIENTO COSTO
8 Gr Queso crema Se pone 60 gr de arroz con nori,ypor| $ 0,38
5 Gr Caviar S 0,35
- dentro va aguacate, queso cremay
8 Gr Langostino S 0,70
8 Gr Salmén camaron. Se cierrael rollose locubre| S 0,30
8 Gr Kanikama N . S 0,18
con ajonjoli, cangrejo y un toque de
50 Gr Arroz S 1,03
1 Hoja Nori salsa de anguila. S 0,35
Costo Total de la Receta Salmén S 241
Costo Total de la Receta Kanikama | $ 2,29
Costo Total de la Receta Langostino| S 2,81
Costo Total de Alimentos S 38,21
Costo Unitario S 3,18
Mano de Obra S 0,30
Desperdicio S 1,91
Total S 5,39




6 CUADROS FINANCIERO

TANGIBLES

Muebleria Bar

Detalle Valor Unidad Ctd Valor total

Silla Vip 80 12 $ 960,00
Silla Tradicional 50 15 S 750,00
Silla Barra 40 6 S 240,00
Mesa Vip 210 35S 630,00
Mesa Tradicional 180 558 900,00
Decoracidn 30000 189S 30.000,00
TOTAL S 33.480,00
Equipos de Oficina

Detalle Valor Unidad Ctd Valor total
Escritorio 360 1S 360,00
Silla Gerente 156 189S 156,00
Silla Recepcién 65 1S 65,00
Computadora 450 2 S 900,00
Archivador 120 1S 120,00
Fax/Teléfono 80 18 80,00
Impresora 80 18 80,00
TOTAL S 1.761,00
Equipo de Bar

Detalle Valor Unidad Ctd Valor total

Pinza Plana 3,87 4 S 15,48
Dosificador de Bebidas 1,5 2 S 3,00
Recipiente para Escarchar 11,62 2 S 23,24
Coctelera 6,66 35S 19,98
Cuchara de Bar 2,17 8 S 17,36
Bandeja Antideslizante 13,83 2S 27,66
Tabla para Picar 27,11 35S 81,33
Alfombra de Bar 49,48 58S 247,40
Alfombra Delgada 8,06 2 S 16,12
Bandejas 10 18 58S 90,00
Tapa de bandeja 10 12 58§ 60,00
TOTAL S 601,57
Equipos de Restaurante

Detalle Valor Unidad Ctd Valor total
Maquina Hielo 2486 1S 2.486,00
Meson de barra 1050 189S 1.050,00
Vitrina de Sushi 382 1S 382,00
Lavabo de 3 Divisiones 504,75 18 504,75
Refrigeradora 1500 1S 1.500,00
Sifon 138,75 2 S 277,50
Uniformes H 50,35 35S 151,05
Uniformes M 50,35 1S 50,35
TOTAL S 6.401,65
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Cristaleria

Detalle Valor Unidad Valor total

Shot Bionic 2,35 35 S 82,25
Vaso Luigi 6,1 20 S 122,00
Vaso High Ball 3,12 30 S 93,60
Vaso Old Fashion 3,12 20 S 62,40
Copa Fantasy 17,49 15 § 262,35
Vaso Tumbler 4,29 25 S 107,25
Copade Vino Tinto 11,98 20 S 239,60
Vaso Rocks 9,98 15 § 149,70
Martinera 7,19 15 § 107,85
Copa Flauta 3,77 15 § 56,55
TOTAL S 1.283,55
Cuberteria

Detalle Valor Unidad Valor total

Set completo de 4 piezas 6 40 S 240,00
TOTAL S 240,00
Vajilla

Vajilla completa 19 40 S 760,00
TOTAL S 760,00
Manteleria

Detalle Valor Unidad Valor Total

Mantel de mesa 27,93 30 S 837,90
Cubre Mantel 13,25 30 S 397,50
TOTAL S 1.235,40
Bien Inmueble

Compra Local Whymper y Coruiia S 148.500,00
TOTAL S 148.500,00

TOTAL

S 194.023,17




INTANGIBLES

Gastos de Constitucidn S 1.600,00

Patentes o Permisos S 500,00

Adecuaciones del Local S 5.000,00

TOTAL S 7.100,00

PRESUPUESTO INAUGURACION

DETALLE CANTIDAD [COSTO UNITARIO [COSTO TOTAL
ROLLOS CORTESIA 50| S 539 |S 269,69
BEBIDAS CORTESIA 50| S 33 1|S 167,74
DJ 1 S 300,00 | S 300,00
DECORACION 1 S 200,00 | S 200,00
PERSONAL EXTRA 4] S 25,00 | S 100,00
TARJETAS PRESENTACION 100| S 0,25 | S 25,00
TOTAL S 1.062,43




GASTO PROMOCION (MENSUALMENTE)

DETALLE COSTO UNITARIO [CANTIDAD SEMANAL |CANTIDAD MENSUAL |GASTO MENSUAL
2X1 S 5,39 35 140 755,13
DEPRECIACION ANUAL MAQUINARIA Y ENSERES
ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VALOR S 45763,17 | $ 41.186,85 | S 36.610,54 | § 32.034,22 | $ 27.457,90
PORCENTAJE DEPRECIACION 10% 10% 10% 10% 10%
DEPRECIACION S 457632 (S 4.576,32 | $ 4.576,32 | $ 4.576,32 | $ 4.576,32
ANOS UTILES 10
DEPRECIACION ANUAL LOCAL COMERCIAL
ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VALOR $ 148.500,00 | $ 141.075,00 | $ 133.650,00 | $ 126.225,00 | S 118.800,00
PORCENTAJE DEPRECIACION 5% 5% 5% 5% 5%
DEPRECIACION 7425 7425 7425 7425 7425
ANOS UTILES 20
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6 TABLA DE AMORTIZACIONES

99

0l-abr-13 0 0,00 0,00 0,00( 227.917,85
30 01-may-13 1 2.995,72 1.772,06 4.767,79] 224.922,12
30 31-may-13 2 3.019,02 1.748,77 4.767,79] 221.903,10
30 30-jun-13 3 3.042,49 1.725,30 4.767,79] 218.860,61
30 30-jul-13 4 3.066,14 1.701,64 4.767,79| 215.794,47
30 29-ago-13 5 3.089,98 1.677,80 4.767,79] 212.704,48
30 28-sep-13 6 3.114,01 1.653,78 4.767,79] 209.590,48
30 28-oct-13 7 3.138,22 1.629,57 4.767,79] 206.452,26
30 27-nov-13 8 3.162,62 1.605,17 4.767,79] 203.289,64
30 27-dic-13 9 3.187,21 1.580,58 4.767,79] 200.102,43
30 26-ene-14 10 3.211,99 1.555,80 4.767,79] 196.890,44
30 25-feb-14 11 3.236,96 1.530,82 4.767,79] 193.653,47
30 27-mar-14 12 3.262,13 1.505,66 4.767,79] 190.391,34
30 26-abr-14 13 3.287,49 1.480,29 4.767,79] 187.103,85

227.917,85 58.149,33| 286.067,17

TASA 9,33%
FECHA 01-abr-13
MONTO 227.917,85
ANO 5
PLAZO 60 meses
PAGOS Mensuales
ANTICIPADA no

CAPITAL

4.767,7862

37.526,50

41.181,40

45.192,26

49.593,75

54.423,94

19.686,93

16.032,04

12.021,18

7.619,68

2.789,50

|INTERES |

57.213,43

57.213,43

57.213,43

57.213,43

57.213,43




Tabla de Amortizacion Activos Intangibles

v hrwWwN PR O

Valor 7100
Plazo 5
Tasa 20%
Capitalizacion Anual

Nro. De pagos 1

$2.374,10  $1.420,00
$2.374,10 $1.229,18
$2.374,10  $1.000,20
$2.374,10 $725,42
$2.374,10 $ 395,68

$954,10
$1.144,92
$1.373,90
$1.648,68
$1.978,41

100

7100
$6.145,90
$5.000,99
$3.627,09
$1.978,41

($0,00)




	parte una
	TESIS Daniel Alejandro Mora Garcés
	caratula
	declaraciones
	indice
	Tesis Final Daniel Mora 
	98

	50
	51
	53
	54

	intro
	Tesis Final Daniel Mora 
	Páginas extraídas sin título
	Indice




