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RESUMEN

El presente proyecto comprende la elaboracion de un plan de negocios para la
creacion de un restaurante bar con tematica de futbol, con la finalidad de
conocer la aceptacion y factibilidad del negocio en la Parroquia de Sangolqui,

Cantéon Ruminahui.

Es necesario realizar un analisis a la industria que permita conocer el entorno
en el que se desenvolvera el negocio y los factores que pueden ser favorables
o desfavorables para la misma, ademas se desarrolla una investigacion del
mercado con la finalidad de conocer el segmento de mercado a cual esta
dirigido el servicio, de esta manera se podra definir estrategias de venta para

asegurar su participacion.

Se realiza también el plan de marketing con el cual se puede definir estrategias
de precio, producto, plaza y de promocidn que le permitan ser competitiva en el
mercado; con la elaboracién del plan de desarrollo se puede establecer las
actividades para el lanzamiento y las dificultades que podrian ocasionar.

Para poder determinar el tamafo requerido para el funcionamiento de las
actividades del bar restaurante, se realiza el plan de operaciones y produccion
que permita establecer los equipos, maquinarias e insumos necesarios para el
buen funcionamiento del local, de la misma manera el personal con el que
contara para atender al cliente, y los aspectos regulatorios y legales que debe

cumplir para la puesta en marcha.

El presente plan de negocio contempla el estudio organizacional de esta
manera se define la forma de organizacién que tendra el negocio, finalmente se
desarrolla el plan financiero donde determina la inversion inicial, costos e

ingresos que demanda el proyecto.



Al terminar de realizar y valorar los métodos anteriores para los cinco primeros
afos se pudo definir que existe un mercado, con clientes insatisfechos y se
determind que es un tipo de plan de negocio atractivo y rentable, por tanto se
puede concluir que es factible poner en marcha el plan de negocios para la

creacion de un restaurante bar con tematica de futbol en Sangolqui.



ABSTRACT

This project includes the development of a business plan for the creation of a
restaurant themed soccer bar, in order to meet the acceptability and feasibility

of the business Sangolqui country.

It is necessary to analyze the industry that allows to know the environment in
which the business and the factors that may be favorable or unfavorable for the
same will unfold further market research is developed in order to meet the
market segment to which targets the service, so you can define sales strategies

to ensure their participation.

Marketing plan with which you can define pricing strategies, product, place and
promotion to enable it to be competitive in the market is also performed; with
the preparation of the development plan can be set to launch activities and the

difficulties they might bring.

To determine the size required for the operation of the restaurant and bar
activities, plan operations and to establish production equipment, machinery
and supplies necessary for the proper functioning of the local, just as is done to
the staff will have to meet customer and regulatory and legal issues that should

be met to start.

This business plan envisages the organizational study thereby form of
organization that have defined the business, the business plan which finally
determines the initial investment costs and income required by the project

develops.

When you finish making and evaluate the above methods for the first five years
could be defined that there is a niche market, with dissatisfied customers and

determined to is a type of plan attractive and profitable business, therefore we



can conclude that it is feasible implement the business plan for the creation of a

restaurant bar themed football Sangolqui.
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INTRODUCCION

El Cantén Rumifiahui, es uno de los ocho cantones que integran la provincia
de Pichincha, y se encuentra ubicado en el centro de la provincia, en el Valle
de los Chillos, al sur de la ciudad de Quito, capital de la Republica del Ecuador,

su cabecera cantonal es Sangolqui (Rumifnahui, 2014)

“La ciudad de Sangolqui, es una zona que ha crecido notablemente, debido a
factores como la diversidad de sitios turisticos, la gastronomia, es asi que el
incremento poblacional en los ultimos afos corresponde a 2,94%” (Jacome,
2012), por tal razon el incremento de lugares de esparcimiento, como también

lugares de comida para turistas nacionales e internacionales.

Por otro lado, la pasién del futbol en los habitantes ha incrementado en estas
ultimas décadas, mas aun cuando equipos nacionales y la seleccidon han
participado en torneos poniendo en alto al deporte ecuatoriano, de acuerdo a lo
publicado por Llopis, Ramén en su libro, indica que existen tres factores

importantes que intervienen en los eventos deportivos.

“En primer lugar, la revolucion de las tecnologias de la informacion vy la
comunicacién, especialmente la television por satélite, ha contribuido a
la creacion de unas audiencias de caracter global sin precedentes.
Desde las ultimas décadas del siglo anterior hay un enorme competencia
entre las cadenas de television por hacerse con los derechos de
retransmision de los principales mega eventos deportivos. El segundo
factor se refiere a la aparicion y consolidacion de un conglomerado
deportivo, mediatico empresarial, formado por la alianza entre el mundo
del deporte, los medios de comunicacion y el sector empresarial que ha
provocado una profunda trasformaciéon del deporte desde finales del
siglo XX y ha contribuido de un modo decisivo a la expansion de los
mega eventos deportivos. Por ultimo, el tercer factor que explica la

creciente auge y desarrollo de los mega eventos deportivos es su



habitual consideracion como una oportunidad de desarrollo y promocion
en la dimension econdmica, la dimension turistica, la dimension

urbanistica y la dimensién social.” (Llopis, 2012, pag.34)

Sin embargo la inseguridad que brindan los estadios esta llevando, que los
seguidores de este deporte no tengan un sitio seguro donde se pueda apreciar
estos eventos, como se indica en un informe publicado por la facultad

latinoamericana de ciencias sociales, FLACSO, donde indica que

“Ecuador no cuenta con una estrategia integral de seguridad ciudadana
y tampoco tiene un plan nacional de prevencién de la violencia, haciendo
que la violencia llegue incluso a los escenarios deportivos, superando al
estado de derecho y el estado se encuentra analizando medidas para
enfrentar a la violencia, como se indica en la publicacion del diario La

Hora, en septiembre del 2013.” (La Hora, Septiembre)
Por, tal razén el presente plan de negocio para la creacién de un bar-
restaurante con tematica de futbol pretende definir la demanda insatisfecha que
desea disfrutar de un evento deportivo en un lugar comodo y seguro con un
servicio de calidad, mediante el analisis de estudios de factibilidad.

Tema propuesto

Plan de negocios para la creacion de un restaurante — bar con tematica de

futbol en Sangolqui.

Objetivos del proyecto

Objetivo general

Determinar la viabilidad y rentabilidad del negocio de un bar- restaurante con

tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui.



Objetivos especificos

o Definir las estrategias que debe tomar el negocio de acuerdo al analisis
efectuado de la industria.

o Determinar el mercado objetivo y la competencia del negocio.

o Establecer las estrategias de marketing para posicionar el negocio.

o Definir las condiciones para el lanzamiento, dificultades y riesgos del bar
restaurante con tematica de futbol.

° Determinar la cantidad de maquinaria, equipos y muebles necesarios para
el negocio y definir el proceso de operacion del mismo.

o Desarrollar una estructura organizacional que responda a los
requerimientos del negocio definiendo politicas, funciones y
responsabilidades del personal.

o Determinar la viabilidad financiera del negocio.

o Establecer la estrategia de financiamiento para la puesta en marcha del

bar restaurante.

Hipotesis

La creacion de un bar-restaurante con tematica de futbol, en la ciudad de
Sangolqui, es rentable y factible debido a la alta acogida de los pobladores por

el futbol respecto a otros deportes.

Justificacion

En la actualidad el futbol dentro de Ecuador y el mundo se ha venido
desarrollando de tal forma que es un potencial negocio. Segun el ultimo censo
del Ecuador, se ha podido observar que el deporte especificamente el futbol

entre otros deportes existentes, apasiona a muchas personas. (INEC, 2010)

Como se indico de acuerdo a lo publicado por el Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos, se puede resaltar el aumento de personas por este tipo



de deporte, donde la mayoria de aficionados les gusta observar el futbol entre
amigos y en sitios distintos a los de su hogar, especialmente cuando el
encuentro es del equipo de su preferencia, esta afirmacion se sustenta por la
investigacion exploratoria realizada por el autor del proyecto en el Canton de

Sangolqui.

En la publicacién del 20 de agosto del 2012 de la Revista Semana del Diario
Expreso sobre el financiamiento para proyectos innovadores, indica que la
Corporacion Financiera Nacional (CFN), ha instituido un departamento de
asesoria de turismo, con la finalidad de contribuir con el incremento de las

inversiones en actividades de alojamiento, alimentos y bebidas.

Segun Solange Garcés, asesora de desarrollo de la Corporacion Financiera
Nacional sea ha invertido un total de USD 72'652.860,90 entre todas las
actividades, esto indica que el estado esta apoyando a la creacion de nuevos
emprendimientos, factor muy importante para el desarrollo del presente

proyecto.

A esto se suma que de acuerdo a lo publicado en las estadisticas mensuales
en los primeros meses del afio 2014, elaborado por Pulso Ecuador se indica
que la incidencia de consumo de los hogares del pais es de 29% corresponde
al gasto en alimentos y bebidas. (Pulso Ecuador, 2014) indistintamente si el

consumo es casa o0 en Iugares externos como restaurantes o bares.

Lo que indica que las personas destinan sus gastos para el consumo de
alimentos y bebidas, siendo un factor muy importante que se debe considerar
para la creacion de un bar restaurante con tematica de futbol, se puede

suponer que este tendra acogida en el sector.

Otras de las razones fundamentales de la propuesta es que al realizar una
investigacion exploratoria se comprueba que en la zona de estudio no existe un

bar-restaurante con el valor agregado que se pretende ofertar.



CAPITULO |

Analisis de la industria

1.1 Introduccion

El analisis de la industria tiene como objetivo comprender los aspectos
relevantes del micro-entorno y macro-entorno, que permitan el desarrollo del
plan de negocios de la creacion de un restaurante-bar con tematica de futbol en

Sangolqui.

1.2 Estructura de la industria

La estructura de la industria comprende el entorno en donde se desarrollara el
proyecto empresa, asi como las amenazas y oportunidades que existen en la
industria, con la finalidad de detectar las causas directas e indirectas que

podrian afectar a la creacion del mismo.

1.3 Analisis del entorno

1.3.1 Macroentorno

1.3.1.1 Factores politicos

Existen algunos indicadores que permiten medir el desarrollo de un pais y por
ende la efectividad de las politicas que se han implementado en un gobierno,

es asi que:

Ecuador, de acuerdo a lo publicado en el informe del Ministerio
Coordinador de la Politica Econdmica, “la inflacién anual del mes de
febrero de 2013 se ubica en 3,48%, tras haber alcanzado un nivel de
5,53% en febrero de 2012, y de 4,10% en enero de 2013. La inflacion sin
alimentos fue de 3,33%, en tanto que la de alimentos fue de 3,85%. Los
niveles para febrero de 2012 fueron de 527% vy 6,13%,

respectivamente.” (Econdmica, 2013)



De lo cual, se puede resaltar que las politicas han sido efectivas y que en el
pais ha disminuido la inflacion, haciendo que el aumento de precios en el
mercado sea minimo, de esta manera se pueda adquirir mayor cantidad de

bienes y servicios.

El gobierno actual como politica ha decido incrementar los salarios de los
ciudadanos, de esta manera mejorar la calidad de vida, frente a este
incremento salarial se encuentra la inflacién, con un incremento minimo debido

a que el gobierno, ha tomado medidas de control
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Figura 1. Evolucién del incremento salarial e inflacion

Tomado del Banco Central (Deloitte, 2014)

a. Elaborado por Deloitte

Otro factor importante es el ingreso familiar mensual y el costo de la canasta
basica, de acuerdo a lo publicado por el Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos como se presenta en la siguiente tabla.



Tabla 1. Ingreso familiar y canasta basica

Frecios Ene20i2 Ene=2013
Inflacidn mensual [5%) 0,57% 0,50%
Inuflacidi anwal (34) 5,200 i, 10%
Inflacidn acumulada [36) 0,57% 0,50%
Irufl e idhrn aenual sin slimentos (56) 4, 9E% 3. 70%
Inflacidn anual alimentos (% 6,05% 5,05%
Costo eanasta bicica (USD) 5812 GOLE
Ingreso Tamiliar mensoal {USD) 545,1 593,65
Cobertura canasta bidica mensual G5 o9%

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
a. Elaborado por: MCPE (Econdmica, 2013)

Como se puede apreciar de la misma manera que se ha incrementado el
ingreso familiar mensual se ha incrementado el costo de la canasta basica, lo
que indica que las politicas del estado, estan orientadas a equilibrar los costos

con los ingresos de los habitantes del pais.

Es asi, que el gobierno actual esta impulsado la creacion de nuevas empresas
que aporten a la matriz productiva del pais y que generen fuentes de trabajo,
para lo cual ha establecido nuevas leyes de control tributario que permiten
controlar los procesos de las nuevas empresas, de esta manera con la
recaudacion de las empresas se pueda realizar mejores obras para la

ciudadania y que se cumplan con el Plan del buen vivir.



“La recaudacion tributaria neta (luego de devoluciones) para el mes de enero
del 2013, alcanzé un monto de $1.169 millones, lo que representa un
incremento interanual del 18% ($178 millones mas) en relacién al mes de enero
de 2012” (Econdmica, 2013).
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Figura 2. Recaudacion tributaria

Tomado del Servicio de rentas internas (SRI, 2013)
a. Elaborado por MCPE

De la misma manera, el gobierno ha implementado nuevas leyes que permiten
al nuevo empresario competir en el mercado, se resalta la ley de la creacion
del emprendimiento, destinada a los emprendedores que estan creando
empresas 0 negocios, para generar mas plazas de trabajo y disminuir la tasa

de desempleo.

Ademas, con el programa del gobierno denominado matriz productiva, se trata
de incentivar la creacion de nuevos proyectos, para lo cual, el gobierno
estimula a los nuevos emprendedores con créditos a bajo costo y leyes que
fortalecen la creacion de nuevas y favorezcan indudablemente al desarrollo del

presente proyecto.



“El volumen de crédito del sistema financiero privado para el ano 2012,
se ubico en $20.428 millones, lo que refleja un incremento de 10,6%

($ 1.965 millones mas) en relaciéon al afio 2011. El comportamiento,
muestra la desaceleracion en el crecimiento del crédito que se
manifiesta desde septiembre de 2011 y que deriva de una fuerte
desaceleracién del crédito de consumo y una caida en el crédito de

vivienda en el periodo en cuestion” (Econémica, 2013).
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Figura 3. Volumen del crédito privado

Tomado de Banco Central del Ecuador
a. Elaborado por: MCPE (BCE, 2013)

1.3.1.2 Factores econdmicos

Dentro de los factores econémicos que intervienen en el desarrollo de un pais,
se presenta los siguientes que deben ser considerados para el desarrollo del

presente proyecto:
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Riesgo Pais: De acuerdo, a lo publicado por el Banco Central del
Ecuador, en el término del afio 2013, el riesgo pais correspondié es de
530, a la fecha en enero del 2014 se encuentra en 564, lo cual significa
que aunque ha tenido un incremento minimo todavia sigue siendo alto

para invertir en cualquier tipo de negocio.

RIEZGO_PAT: - Ultimo mes 564, 00
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Figura 4. Riesgo pais

Tomado del Banco Central del Ecuador, (BCE, 2013)

Esta informacion es importante al momento de realizar el analisis
financiero del plan de negocios, ya que con este indice se puede obtener
la tasa de descuento, con la cual se podra determinar los flujos

proyectados para realizar el VAN y la TIR.

Incremento de la tasas de crédito: En la actualidad el sector financiero
tiene tasas para microcréditos comerciales y servicios alrededor del 16 -
25%, dependiendo del tipo de crédito, por lo tanto si las tasas siguen
altas, la adquisicién de un préstamo traera consigo mayor interés, lo cual
dificultara el apalancamiento de la empresa. Sin embargo el gobierno
actual mediante la creacion del Banco del Biess, propone a sus afiliados
la prestacion de créditos a bajo interés para la conformacion de nuevas

empresas. (Latina, 2012)
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El gobierno nacional actual se encuentra faciltando créditos a
microempresarios para la creacion de nuevos, negocios, compaiias,
puesto que dentro del plan social estda de mejorar la vida de los

ecuatorianos, con la finalidad de sacar del nivel de pobreza.

Incremento del precio del petréleo: Otro factor importante a considerar es
el incremento del precio del petroleo, puesto que cuando existe
incremento del mismo, existe mas ingresos de efectivo a la economia; por
lo tanto, hay mas circulacion de dinero en el pais, lo cual dinamiza la
economia haciendo que los sectores crezcan. De acuerdo a lo publicado
en el Banco Central del Ecuador, el precio del barril de petréleo ha tenido

un incremento, como se puede apreciar en el siguiente grafico.

Figura 5. Precio del crudo
Tomado de Banco Central del Ecuador Estadistica (BCE, 2013)
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Fuente: EP PETRCECUADOR

Inflacién: Otro factor importante es la inflacion, de acuerdo a lo publicado
por el INEC (Instituto de Estadisticas y Censos) sefiala que, “se registro
una reduccion sostenida de la inflacion a partir del segundo semestre del
afio 2009, porque empezaron a efectivizarse politicas internas para
contrarrestar el impacto causado por factores externos a la economia
nacional”. (INEC, 2010)
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Es asi que en el afio 2014 Ecuador registrdé una inflacion mensual de 0,20% en
octubre del 2014 frente al 0,41% del mismo mes del 2013, segun el ultimo
reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), publicado por el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC).

Las variaciones de precios de tres de las doce divisiones explican el
comportamiento del IPC en enero de 2014: Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas
(1,67%); Restaurantes y Hoteles (1,47%); y, Bebidas Alcohdlicas, Tabaco y
Estupefacientes (0,83%)

ALBJENTOS ¥ BEBIDAS NO ALCOHOLICAS T 1e™%
RESTAURANTES Y HOTELES i 1 1,47%
BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO Y . I 0,83%
PRENDAS DE VESTIR ¥ CALZADO [0,75%
BIENES ¥ SERVICIOS DIVERSOS 7] 0,44%
MUEBLES, ARTICULOS PARA EL HOGAR Y .. 1 0,34%
ALQIAMIENTO, AGUA, ELECTRICIDAD, GAS... 0,30%
SALUD [ 0,24%
TRANSPORTE | 0,03%
EDUCACION 0,00%
COMUNICACIONES -0,04%|

RECREACION ¥ CULTURA  .0,89% [F

Figura 6. Inflacion por divisiones de articulos

Tomado de Informe de Ecuador en cifras (Ecuador en Cifras, 2014)

Donde la division de Alimentos y Bebidas no Alcohdlicas es la que mas

contribuyé en la variacién mensual del IPC con el 35,35% del total.

o indice de precios al consumidor: El IPC es un indice en el que se
encuentran determinado por los precios de un conjunto de productos de la

canasta familiar.

Ameérica Latina enfrenta varios factores que limitan el potencial de un

mayor crecimiento de la renta. Entre ellos destaca el que los paises que
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experimentan los mayores niveles de desarrollo de los ingresos son los
que exportan productos primarios como petroleo (Ecuador, Brasil y
Venezuela), productos agricolas (Argentina y Brasil) y minerales (Peru y
Chile). (Telegrafo, 2013)

o Crecimiento econdmico: Segun el Banco Central, el crecimiento del
Ecuador para el afio 2013 super6 el 4%, este desarrollo se debe al
comportamiento del consumo y las exportaciones, para que Ecuador se
ubique en las cinco mejores economias de los paises de América del Sur,
destacando que este crecimiento no se debe a ingresos por el petréleo, si

no actividades de manufactura, ensefianza, administracién publica entre

otros.
Postt 6,2
Chibe
Venenoly 5,3
Erusdot 5,0
Bolivia 5,0
Colombia
Usnigaiay
América del Sur 3,7
Amontina
Brasil 1.2
Paraguay -1 8
Fewkes CLPAL Y B -:2 ;) i 3 éx}
Figura 7. Tasa de variacion anual 2013
Tomado de Banco Central del Ecuador Estadisticas (BCE, 2013)

1.3.1.3 Factores sociales

En cuanto a los factores sociales que intervienen en el desarrollo del proyecto

para la creacion del bar- restaurante se tiene:
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Inseguridad: Las tasas de delincuencia se han incrementado, pese a los
esfuerzos que hace el gobierno por equipar y capacitar el personal que
protege a los ciudadanos; sin embargo, la ciudad de Sangolqui tiene
indices de inseguridad mas bajos que otras grandes ciudades de la
provincia, de acuerdo a lo manifestado en el Municipio del Cantén

Ruminahui.

Tasa de desempleo: Esta variable en cuanto a lo referente a la industria
de los alimentos, es la que genera muchas fuentes de trabajo, por ende
se contribuira a la disminucion de la tasa de desempleo abriendo nuevas
plazas de trabajo para mano de obra calificada y no calificada.

La tasa de desempleo, de acuerdo a lo publicado por el Banco Central del
Ecuador ha disminuido en los ultimos afios para el aino 2013 correspondié
a 4,55%.

OESEMPLEO — Ultimo=s do=s anos o nEng

FENY
M q-\'.Il.l'l.-"'lll.‘m-"'. L o |

H\"’ﬂ“‘w’;’*—aﬂﬂ 4.55%

Maximao = 9 .09%
Minmimo = 4 .55%

Figura 8. Tasa de desempleo
Tomado de Banco Central del Ecuador Estadisticas (BCE, 2013)

Porcentaje de Gastos de los hogares: Dentro de los gastos mas
significativos que se realizan en una organizacion familiar se puede
apreciar el gasto mensual en alimentacion y bebidas no alcohdlicas este
rubro puede ser asumido para comida casera como para visita a

restaurantes o bares.
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E Alimentos y bebidas no alcohdlicas

&# Bebidas alcoholicas, tabaco y estupefacientes

& Prendas de vestiry calzado

H Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles
& Muebles, articulos parael hogar
 Salud

E Transporte

& Comunicaciones

& Recreacion y cultra

&d Educacion

ki Restaurantes y hoteles

i Bienes yservicos diversos

Figura 9. Estructura del gasto mensual de los hogares a nivel nacional

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2010)

Al observar el grafico del gasto mensual a nivel nacional se ha notado que el
mayor porcentaje esta dentro del giro del negocio como: alimentos y bebidas
no alcohdlicas 28%; bebidas alcohdlicas, tabacos y estupefacientes 2%;
recreacion 4%; restaurantes y hoteles 10%; que al final da un total del 44% del

consumo total.

La participacion del consumo de alimentos, esta estrechamente vinculado con
el nivel de renta del hogar, por lo que los hogares de menores ingresos
destinan una cantidad proporcional de su presupuesto familiar al consumo de
esta categoria de productos, de lo cual se resalta que el valor destinado para

estos rubros es el principal.

o Violencia en los escenarios deportivos: Como es de conocimiento publico
en los ultimos afos, los incidentes que se han venido dando en diferentes
escenarios deportivos del pais, ha hecho que el espectador o hincha no
asista, o busque un lugar diferente, que brinde las seguridades necesarias
para apreciar eventos deportivos (La Hora, 2013), este factor es una de

las razones mas importantes para la creacion del plan de estudio, esta
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informacion se podra validar con las encuestas que se realizaran en la

investigacion de mercado del presente proyecto.

o Feriados: La regularizacion de los dias feriados, permite que las familias
realicen planes aprovechando la circunstancia para realizar turismo. La
ciudad de Sangolqui es considerada un atractivo turistico debido a su
gastronomia, lugares turisticos, monumentos, centros comerciales, siendo

un lugar que el turista nacional y extranjero desee visitarlo.

1.3.1.4 Factores tecnolégicos

Dentro de los factores tecnoldgicos se puede resaltar los siguientes que

intervendran en el proyecto:

o Innovacion tecnologica: La industria hoteles, restaurantes donde se
expende alimentos y bebidas se encuentra en la fase de innovacién ya
que las empresas y negocios que la conforman trabajan en innovar el
proceso de produccion de sus productos e implementacion de servicios
para diferenciarse de la competencia, en cuanto a exportaciones de
productos y maquinaria de calidad para satisfacer las necesidades del
cliente, por lo cual existe una amplia gama de proveedores. (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2013)

o Manejo de la tecnologia: En la actualidad el manejo de la tecnologia es
indispensable ya que ayuda en mucho a la logistica, manejo y control de
las empresas, el manejo de las mismas ayuda abrir puertas infinitas de
oportunidades al negocio, como por ejemplo: internet, redes sociales,
television por sefal de satélite, manejo de cuentas virtuales, etc. En los
ultimos anos se han venido desarrollando herramientas tecnologicas
como las aplicaciones para aparatos tecnoldgicos Smart, que sirven para
diferentes actividades, como puede ser informar, ayuda, busqueda,
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entretenimiento, ademas de ayudar a las empresas 0 negocios a
interactuar con sus clientes de manera directa, en cuanto al bar
restaurante que se pretende crear, la utilizacion de tecnologia permitira
publicitar los productos y servicios que ofrece el negocio, de esta manera
atraer mayor cantidad de clientela, ademas de poder adquirir equipos y
maquinaria con tecnologia de punta que faciliten la elaboracién de los
productos en el local disminuyendo asi tiempos de espera en el cliente,
ademas de contar con tecnologia para brindar un servicio diferenciado en

cuanto a la transmision de eventos deportivos de interés del cliente.

1.3.2 Microentorno

1.3.2.1 Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU REV 4.0)

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU REV 4,0) fue tomada de
la pagina web de la Superintendencia de Compafia, que tiene como referencia
la ClIU del INEC, que se encuentra documentado desde la pagina 19 a 34, de
donde se concluye que el presente plan de negocio se encuentra clasificado

como se indica en el siguiente cuadro.

Tabla 2. Categorizacion del proyecto

CATEGORIA: I. ACTIVIDADES DE ALOJAMIENTO Y DE SERVICIO
DE COMIDAS

‘ DIVISION: 1.56 SERVICIO DE ALIMENTOS Y BEBIDAS

GRUPO: 1.561 Actividades de Restaurantes y servicios
movil de comidas.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo_(INEC, 2012)

1.3.2.2 La industria

Partiendo del criterio del indicador econdmico PIB el cual es utilizado para
medir la produccion en un pais, se puede apreciar en el siguiente grafico que el

Ecuador en el afio 2013, llego a obtener el segundo puesto a nivel de los
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paises latinoamericanos, lo cual indica el crecimiento econémico que el pais

esta teniendo.

PAISES DE LATINOAMERICA: PRODUCTO INTERNO BRUTO

{Precios constantes, variaciones anuales)
10.0

a.0 8.9
3.0

7.0

- 5.9 5.9 5.7

5.0

4.0
3.0 2.7

Tasa de variacién anual

2.0

1.0

0.0
Argentina Brasil Chile Colombia Ecuador Uruguay

|PIB 8.9 2.7 5.9 5.9 8.0 5.7
Fuente: Bancos Centrales.

Figura 10. Producto interno bruto

Tomado de Banco Central del Ecuador. (BCE, 2013)

A nivel nacional el resultado del crecimiento del PIB de 4,9% entre el primer
trimestre de 2013 y el primer trimestre del 2014, ha sido por el aporte
mayoritariamente por el desempefo del sector no petrolero, siendo que el
gasto de consumo final de los hogares y las exportaciones se han los
principales componentes del crecimiento econdmico en este periodo. (Banco
Central del Ecuador, 2014)

Ademas segun los datos del PIB por industrias publicado en la pagina web del
Banco Central del Ecuador, el sector en donde se encuentra hoteles y
restaurantes en el ano 2013 aporta con el 1,4%, como se puede observar en el

siguiente gréfico.
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Figura 11. VAB por industrias 2013

PIB B 1S
Transporte — 1.5
Activ. profesionales, técnicas y admin. e 1.4
Manufactura (except ref. petréleo) _‘H 12
Correo y Comunicaciones e 12
Acuicultura y pesca de camaron | g 1.1
Otros Servicios {*) had 09
Comercio gl 06
Alojamiento y serv. de comida ]_J 0.4
Agricultura 4 o2
Servicio doméstico -0.9 Ll
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« incluye : Act - yotras acthddaies da Fuente: Banco Central del Ecuadar (8CE).
LA REPLDL YA DEL [CURDOR

Tomado de Banco Central del Ecuador. (BCE, 2013)

En cuanto al crecimiento industrial en el Cantén Ruminahui en el informe

presentado del Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Cantén para

el afo 2012 a 2025, se puede apreciar el crecimiento que ha tenido en las

ultimas décadas, de donde se resalta que el incremento de las actividades

econdmicas en cuanto a restaurante ha pasado de 624 a 2.069 lugares de

comida como se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 3. Actividades principales econémicas del Cantén Ruminahui

RAMA DE ACTIVIDAD 1990 2001 2010
Comercio al por mayor y menor 2348 4508 7951
Industria manufacturera 3859 4969 6638
Conslruccion 1715 2034 2756
Ensefianza 0 1400 2287
Empl. Admin. Pub. 5757 1589 2255
Transp. v Almacenam. 806 1525 2164
Admin. Hogares 0 1829 2083
Restaurantes y Hoteles 0 642 2069
Servicios Administrativos 0 0 1728
Actividades Profesionales 0 0 1720
| Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 1225 1701 1696
TOTAL 15710 20205 33357
Tomado de Censos PV 1990, 2001, 2010

Descentralizado Municipal Canton Rumifiahui, 2012)

(Gobierno  Auténomo
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1.3.2.3 Productos de la industria

Las empresas también estan desarrollando formas para distinguir sus
productos y servicios de otras empresas, con disefios funcionales. Los
consumidores desarrollan lealtad de marca en respuesta a las innovaciones de
la empresa, las nuevas companias estan entrando en el campo después de

juzgar el éxito de la industria.

Ecuador, un pais agricola por excelencia, que tiene un sin numero de
productos que conforman la industria de alimentos, en la siguiente tabla, se

pueden observar los 21 productos alimenticios de mayor consumo en el

Ecuador.

Tabla 4. Gasto mensual

alimenticios a nivel nacional (zonas Urbanas y Rurales) (2013).

de consumo por principales productos

Arroz 6,5% Carne de res 6,3% Arroz 8,8%
Carne de res 6,3% Lleche liquida 6,2% Carne de res 6,2%
Pan 5,8% Pan 6,2% Pan 4,9%
Leche liquida 5,4% Arroz 5,7% Pescado fresco 3,7%
Pescado fresco 4 2% Pescado fresco 4.4% Papa 3,5%
Pollo entero 4.1% Pollo entero 4.4% Queso 3,5%
Presas de pollo 3,9% Presas de pollo 4,2% Aceite Vegetal 3,5%
Queso 3,5% Queso 3,5% Azucar 3,3%
Papa 2,9% Papa 2,6% Presas de Pollo 3,2%
Aceite vegetal 2,5% Gaseosas 2,5% leche liquida 3,1%
Gaseosas 2,4% Huevos de gallina 2,2% Pollo entero 3,1%
Azucar 2,4% Aceite vegetal 2,1% Carne de chancho 2,5%
Huevos de gallina 2,1% Azucar 2,1% Sardinas y atun 2,4%
Carne de chancho 1,9% Yogurt 1,9% Gaseosas 2,2%
Sardinas y atun 1,9% Carne de chancho 1,7% Fideos 2,0%
Yogurt 1,6% Sardinas y atun 1,7% Tomate rinon 1,8%
Tomate rifdn 1,6% Tomate rinon 1,5% Huevos de gallina 1,8%
Manzana 1,3% Agua sin gas 1,4% Cebolla Paitena 1,6%
Cebolla paitena 1,3% Manzana 1,4% Avena 1,3%
Fideos 1,3% Platano verde 1,2% Platano verde 1,2%
Resto de productos 37,1% Resto de productos  36,7% Resto de productos 36,4%
Total gasto 100,0% Total gasto 100,0% Total gasto 100,0%

Tomado de Banco Central del Ecuador Estadisticas_(BCE, 2013)
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El contar con una gran variedad de materia prima de calidad los productos que
se comercialicen en el futuro negocio del bar-restaurante implica que no se
requieran de importar, lo que implica que no se aumentara los precios al
consumidor y podra mantenerse con un producto de calidad. Ademas de
proporcionar informacion porcentual de los gustos y preferencias alimenticios
de los consumidores para considerarlo en la productos que se puede preparar

en el negocio.

1.3.2.4 Estructura de la industria

La industria de hoteles y restaurantes donde se preparan alimentos y bebidas,
en Ecuador se encuentra fragmentada, debido a la variedad de productos que
se encuentran dentro de la misma, existen decenas de competidores en este
caso bares y restaurantes con participaciones similares, (Banco Central del
Ecuador, 2013), por lo cual se pretende ofrecer un servicio con un valor

agregado que se diferencie de la competencia.

La estructura de la industria para el presente proyecto comprende en el analisis
de la competencia que tendria el negocio, de lo cual mediante investigaciéon
exploratoria realizada por el autor se puede indicar que no existe ningun tipo de
bar-restaurante con tematica de futbol dentro del mercado objetivo, también se
realizara una encuesta donde el cliente indicara si conoce algun tipo de

negocio como el que se planea crear.

En lo que respecta al negocio de restaurantes-bares con tematicas deportiva,
se puede apreciar mediante una investigacion exploratoria que en Sangolqui,
no existe un restaurante — bar con la tematica de futbol, pero se puede tomar
como referencia lugares similares de una ciudad cercana como Quito de donde
se ha observado que hay negocios similares pero que no contienen la tematica
de fatbol como el que se pretende ofrecer, estos tipos de bares-restaurantes

tematicos de los cuales se resalta.
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o Sport Planet.: Bar- Restaurante ubicado en sectores estratégicos de las
principales ciudades del Ecuador, es una franquicia Ecuatoriana.

o Friday’s: Restaurante de una franquicia internacional, bar- restaurante
ubicado exclusivamente en centros comerciales de alto nivel, son
conocidos por su frase “Aqui, todos los dias son viernes”.

o Chilli's: Restaurante- bar, que tiene locales en zonas exclusivas, se
especializan en un menu, donde incluyen comidas, snacks picantes.

o Chacal Sport: Bar- restaurantes ubicados en sectores estratégicos, lugar
destinado especificamente para que los amantes del deporte disfruten de

sus eventos deportivos degustando platos a la carta o snacks.

El mercado de la ciudad de Quito que cubre este tipo de lugares mantienen un
target de clase media- alta, debido a que se encuentra en otra ciudad (zona
geografica) y no pertenecen al mercado objetivo del plan de negocios y al no
estan alineados netamente a la tematica de futbol, estos lugares no son

considerados competencia directa.

Dentro de la zona de mercado que se pretende cubrir se encuentran bares,
restaurantes y lugares de expendio de comida, donde se transmite en dias
ocasionales eventos deportivos de interés que puede ser competencia para el
negocio, sin embargo son en ciertas fechas en las que estos lugares
acondicionan sus instalaciones para ofrecer la programacién de futbol a sus
clientes, a diferencia del bar-restaurante que estara continuamente
presentando eventos futbolisticos y realizando actividades entorno al giro del

negocio.

1.3.2.5 Cadena de valor

“La finalidad de analizar una cadena de valor, es conocer en detalle el
funcionamiento de un proceso productivo desde el punto de vista
tecnolégico y econdmico; definir las posibilidades reales de mantener o
generar competitividad; evaluar el impacto de los cambios en el entorno;

evaluar la influencia de la situacion econémica nacional e internacional y
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definir agendas de trabajo conjuntas entre los agentes econdmicos que

participan en la cadena.” (Trejo & Brenda, 2011, pag.547)
Es importante establecer la cadena de valor del negocio, con la finalidad de

conocer los procesos que intervienen en la prestacion del servicio al cliente, la

misma que se muestra a continuacion.

) GESTION DE
PRODUCCION VENTA

Figura 12. Cadena de valor

Como se puede apreciar la cadena de valor para el bar-restaurante con
tematica de futbol comprende los procesos gobernates en donde se encuentra
el proceso de gestion administrativa financiera, que se ecargara de las

actividades de organizacion y manejo de dinero.

Los procesos productivos que se ha disefiado son: Logistica de entrada,
Produccion , Gestidon y Venta; los mismos que se detallaran mas adelante en el
estudio de disefio y planes de desarollo, la conformacioén de las actividades que
deben realizarse para que el cliethe reciba un producto acorde a sus

necesidades.

Y finalmente los procesos de apoyo correspondiente a la Gestion de
Mantenimiento, Seguridad y la Gestion de Marketing, los cuales aportaran a
que el negocio pueda contar con los recursos para sus clientes y participar de

mejor manera en el mercado objetivo.
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1.3.2.6 Canal de distribucion

En el mercado restaurantes ecuatorianos donde se preparan alimento y
bebidas, la cadena de la distribucion comercial tiene dos a tres niveles de

intermediarios, desde el productor hasta llegar al consumidor final.

Los mayoristas no tienen tanta fuerza, puesto que es un subsector mas
desagregado, pocas empresas tienen un tamafo considerable y
consecuentemente tienen poco poder de negociacion frente a fabricantes y
minoristas, mientras que los intermediarios corresponden al sector minorista,
este es un sector muy proyectado, casi el 95% del sector tienen un unico punto

de venta.

Dentro de la industria, los precios de los alimentos se manejan mas por la
especulacion y escases, es de esta manera que los precios estan regulados

por la oferta y demanda del producto.

1.3.2.6.1 Canal de distribucion de la industria.

Considerando que el canal de distribucion es un grupo de intermediarios
relacionados que hace que los productos y servicios de los productores lleguen
a los consumidores finales, se debe analizar el tipo de canal de distribucion es
el mas acorde para el negocio del bar-restaurante, corresponde al canal
directo, donde el fabricantes o proveedor distribuye su producto, el negocio lo
procesa y el cliente lo consume, en el siguiente grafico se presenta el canal de

distribucion para el mismo.

Figura 13. Canal de distribucion
Tomado de FAO (Alcazar, 2002, pag. 20)
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1.3.2.6.2 Las fuerzas de Porter

Michael Porter, propone un enfoque muy popular para la planificacion
estratégica, en cuanto a la determinacion de cinco fuerzas que determinan la
rentabilidad de una empresa a largo plazo, con la finalidad de evaluar los
objetivos y recursos respecto a estas cinco fuerzas que influyen en la
competencia del negocio. “El objetivo de este analisis es identificar las
principales fuerzas competitivas del mercado y su intensidad. Si estas son
fuertes o débiles, y cual es la razon para que ello ocurra.” (Feijod, 2012,

pag.39)

En el siguiente grafico se detalla el modelo de las cinco fuerzas establecidas
por Michael Porter, la misma es una herramienta que permite analizar y
diagnosticar las principales presiones competitivas del mercado, de la misma

manera evalua la importancia y fortaleza de cada fuerza.

y 4
Competencia Amenaza
Potencial

Poder Negociador y 4 Poder Negociador
AW Competidores en la p T 4
i )

Industria . =
Proveedores Rivalidad entie elias Compradores

.

Sustitutos_

Amenaza

Figura 14. Cinco fuerzas de Michael Porter

Tomado de Michael Porter 1980 (Porter, 1980, pag.34)

Para poder identificar cada uno de las fuerzas que intervienen en el analisis de
Porter, se describe sus componentes, este analisis se realiza desde un enfoque
a la industria y el impacto que tiene hacia el negocio. Para poder calificar se
establece colocar el signo (-) cuando favorece la amenaza y (+) desfavorece la

amenaza.
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Rivalidad en la industria: Consiste en los esfuerzos de competidores para
ganar una mejor posicion de mercado, incrementar sus ventas y su
ventaja competitiva.

De esta manera se determina los factores que intervienen en la rivalidad

en la industria para el negocio son:

Cantidad de competidores y rivales (+)

Demanda en aumento debido al entorno econémico (+)

Altas barreas de entrada (+)

Precios muy bajos en el mercado (-)

Rivales activos que quieren captar mayor posicionamiento en el mercado
(-)

Facilidad para los clientes en cambiar de bar-restaurante (-)

Obteniendo como resultado que es una amenaza media fuerte aspecto a

considerar.

Competencia Potencial: Corresponde a presiones competitivas que
surgen de la amenaza de entrada de nuevos rivales al negocio, para el

negocio corresponde:

Altas barreras de entrada (+)

Alquiler y ventas de locaciones altas (+)
Conocimiento técnicos y especificos en turismo (-)
No hay fidelidad a la marca (-)

Mercado de la oferta en crecimiento (-)

Se puede apreciar que la amenaza es fuerte en el ingreso de potenciales

competidores.
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o Productos sustitutos: Son las presiones competitivas que surgen del
intento de empresas de otras industrias de atraer clientes para sus

productos.

Hay buenos productos sustitutos facilmente disponibles (-)

Es barato para los clientes cambiar a productos sustitutos (-)

Se puede apreciar que la amenaza es alta.

o Proveedores: Son las presiones competitivas que surgen del poder de

negociacion del proveedor y de su relacion con el cliente.

Gran variedad de proveedores (+)
Disponibilidad de insumos basicos (+)

Variedad de calidad y precios (+)

Se considera que la amenaza es baja.

. Clientes: Son las presiones competitivas que surgen del poder

negociacion del cliente y su relacion con el proveedor.

Aumento de la demanda (+)
El cliente compra en grandes cantidades (-)
Producto diferenciado (+)

Facilidad en cambio de marca (+)

De lo cual, se establece en el siguiente grafico el analisis de la industria a partir

de las cinco fuerzas de Porter.



Competencia Potencial:

Altas barreras de entrada (+)

Alquiler y ventas de locaciones altas (+)
Conocimiento técnicos y especificos en turismo (-)
No hay fidelidad a la marca (-)

Mercado de la oferta en crecimiento (-)

Proveedores:
Gran variedad de proveedores (+)
Disponibilidad de insumos bésicos (+)
Variedad de calidad y precios (+)

Rivalidad en la industria:

Cantidad de competidores y rivales (+)
Demanda en aumento debido al entorno
econdmico (+)

Altas barreas de entrada (+)

Precios muy bajos en el mercado (-)
Rivales activos que quieren captar mayor
posicionamiento en el mercado (-)

Clientes:
Aumento de la demanda (+)
El cliente compra en grandes cantidades
()

Producto diferenciado (+)
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Facilidad en cambio de marca (+)
Facilidad para los clientes en cambiar de bar-

restaurante (-)

Productos sustitutos:
Hay buenos productos sustitutos fécilmente disponibles (-)
Es barato para los clientes cambiar a productos sustitutos (-)

Figura 15. Cinco fuerzas de Michael Porter

1.4 La compaiiay el concepto de negocio

1.4.1 Laideay el modelo de negocio y conceptos de diferenciaciéon

La idea y modelo del negocio, es de poner atencion a un mercado, que no
esta siendo bien atendido en la ciudad de Sangolqui, puesto que se aprecia
que no existe un lugar donde se pueda disfrutar eventos futbolisticos de equipo
nacionales e internacionales, por ende el negocio que se pretende instalar
cubrira con las necesidades del cliente, en cuanto a ofrecer servicios multiple
como el de un bar, restaurante, shop, donde puede el cliente escoger, dentro
de un menu, la comida y bebida a su eleccion; ademas, que puede adquirir
articulos personalizados de su equipo para que, el cliente se identifique,
teniendo como prioridad el brindar la experiencia de vivir la pasion del futbol en

un ambiente acorde a sus necesidades.
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El valor agregado que se pretende realizar en el bar — restaurante es ser el
unico con tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui, para lo cual se
pretende realizar actividades enmarcadas en el deporte futbol, que le permita
disfrutar visualmente de su deporte favorito en un lugar acogedor viviendo una
experiencia unica y diferente a la comun que existe actualmente, ademas de
poder adquirir articulos personalizados y originales de los equipos de futbol
nacionales o extranjeros. Con lo que se pretende posicionar la marca como un

lugar de comida y sano esparcimiento exitoso en la ciudad de Sangolqui.

1.4.2 Estructura legal de la empresa

El negocio se constituira legalmente como una empresa natural, para lo cual
necesita de ciertos requisitos de entidades gubernamentales, para la apertura

del mismo.

Los requisitos necesarios para estructurar la empresa son:

o El registro unico contribuyente (RUC).

o Certificado del Ministerio de Salud Publica o de la Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA)

o Certificado del Cuerpo de Bomberos

o Patente del Municipio del Cantén Rumifahui

o Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Municipio de
Sangolqui.

° Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Ministerio del Interior

o Ministerio de Turismo

1.4.3 Misidn

Partiendo del concepto de misién “La declaracion de la misidén es la bandera
baja la cual opera toda empresa. Sirve para recordar a todo el mundo el

propésito de la empresa a largo plazo”. (Melgar, 2009, pag. 14)
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“Somos un punto de encuentro diferente, donde se vive la pasion del futbol
nacional e internacional, como estar en un escenario deportivo de manera
segura, contamos con un ambiente adecuado y con personal capacitado para

ofrecer un servicio de calidad”.

1.4.4 Vision

“Es una guia general de lo que se cree que la institucién sera en el futuro
ante los ojos de los demas, tanto de dentro de la empresa como fuera de
la misma parte importante para el buen funcionamiento de la institucion”.
(Melgar, 2009, pag.24)

Se plantea la siguiente vision para el negocio del presente plan de negocios:

“Ser un negocio reconocido en un lapso de cinco afos, consolidandose como
un lugar de comida y sano esparcimiento, exitoso en la ciudad de Sangolqui,

mejorando continuamente para alcanzar la satisfaccion del cliente”.

1.4.5 Objetivos

Se establece los objetivos a corto, mediano y largo plazo para el futuro negocio

con la finalidad de orientar los esfuerzos a cumplir estas metas.



Tabla 5. Objetivos empresariales.

Objetivos / Plazo Corto Plazo

En un lapso de 6 meses
captar el 5% de la
o demanda potencia con la

Econémicos o )
finalidad de posesionar al
negocio en el mercado

objetivo.

Mediano Plazo

En el lapso de un afo
obtener una venta de
589.740 ddlares por
los productos que se
ofertan en el bar-
restaurante con
tematica de futbol, a
través de una
campana de

publicidad agresiva.
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Largo Plazo

Buscar
recuperar la
inversion total a
partir del cuarto
afo, obteniendo
rentabilidad,
buscando un
crecimiento
econdémico, y un
método de

sostenibilidad

Dar a conocer el servicio,
dentro de la ciudad de
Sangolqui, como un

servicio diferenciado.

Mantener al cliente
satisfecho con el servicio

y productos que se

Estratégicos

ofrecen.

Crear alianzas estrategias
con proveedores,
personajes del futbol

local.

Realizar el
mejoramiento
continuo de los
procesos para mejorar
la calidad de los
productos,
infraestructura y el

servicio.

Captar mas clientes
potenciales con
estrategias de

fidelizacion.

Monitoreo constante
de precios y servicios

de la competencia.

Realizar una
retroalimentacio
n continua de
los productos y
servicios
ofrecidos con la
satisfaccion del

cliente.

Cumplido los 5
anos de
penetracion en
el mercado y
una vez
posicionada la
marca, se
podria pensar
enuna
franquicia en

otras ciudades.
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1.4.6 Logo

Con la finalidad de establecer la imagen corporativa de la empresa se elabora

el logotipo del negocio.

o BAR

FUTBOL ., BEBIDA & COMIDA

Un lagar diferenite, donde se
vere la pasion del rcy de los

prd

deporites

Figura 16. Logo

1.4.7 Slogan

Se define el slogan que el futuro negocio tendra:

“Un lugar diferente, donde se vive la pasion del rey de los deportes”

1.4.8 EIl Servicio

El servicio comprende en ofrecer al futuro cliente un lugar acogedor y seguro,
donde se puede disfrutar del futbol de su equipo favorito, o partidos
internacionales, y a la vez se deleite de servicios multiples como el de un bar,
restaurante, tienda; donde puede el cliente escoger dentro de un menu la
comida y bebida a su eleccion; ademas, que puede adquirir articulos

personalizados de su equipo.

El valor agregado que tiene el tipo de negocio es el ser “el unico lugar
diferenciado con tematica de futbol en Sangolqui”, donde se puede disfrutar de

un lugar acogedor, seguro y brindando un servicio de calidad en el cual se
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puede observar en pantallas de alta definicién, sefial HD los encuentros
deportivos de equipos nacionales e internacionales, ademas de adquirir

articulos personalizados y del equipo de futbol de su preferencia.

1.4.9 Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

La estrategia de ingreso al mercado objetivo se basa en la definicion de las
fuerzas de Michael Porter, y las estrategias que se generan para el ingreso al

mercado:

1.4.9.1 Diferenciacion

La estrategia de diferenciacion es la de darle al producto o servicio un valor
agregado que sea percibido en toda la industria como unico. Las estrategias se
enfocaran en y dirigida a la segmento objetivo:

o Tematica de futbol

o Atencion al cliente de manera eficiente.

o Tener informado al cliente todo sobre este deporte a través de las
estrategias de marketing propuestas en el plan de marketing que se
presenta en el respectivo capitulo.

o Seleccionar un menu acorde a los requerimientos del cliente del mercado
objetivo para lo cual se desarrollara una encuesta donde se pueda
conocer el criterio del cliente respecto a sus platos preferidos que deben
ofrecerse en el bar restaurante.

o Manejar politicas de precios, tipo de cliente, promociones, afiliaciones se

detalla en los siguientes capitulos del plan de marketing y financiero.

1.4.9.2 Penetracion

Para la penetracion de mercado se promocionara el servicio y producto, con
publicidad, como se indica a continuacion:
o Gigantografias en lugares estratégicos donde concurren la poblacién de

Sangolqui.
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o Realizar publicidad en lugares donde se practique este deporte en
Sangolqui.

o Participacion en eventos y ferias deportivas que se organicen a nivel de la
ciudad de Sangolqui y de esta manera dar a conocer el servicio.

° Crear aplicaciones para aparatos electronicos Smart, para mantener

informado al cliente e interactuar con el mismo.

Con la aplicacion de la estrategia de penetracion se pretende capturar y

mantener a los potenciales futuros clientes.

1.4.10 Analisis FODA

“El analisis FODA, es una herramienta de caracter gerencial valida para
las organizaciones privadas y publicas, la cual facilita la evaluaciéon
situacional de la organizacional y determina los factores que influyen y
exigen desde el exterior hacia la institucion gubernamental. Esos
factores se convierten en amenazas u oportunidades que condicionan,
en mayor o menor grado, el desarrollo o alcance de la mision, la visién,

los objetivos y las metas de la organizacion.” (Zambrano, 2007, pag. 84)

Para realizar la matriz FODA, se hace necesario conocer los factores externos
e internos de la empresa, por lo tanto se describe las oportunidades,

amenazas, fortalezas y debilidades en el siguiente cuadro.

1.4.10.1 Fortalezas

Se realiza mediante el analisis del micro entorno del analisis de las fuerzas de

Porter, de esta manera se obtiene las siguientes fortalezas que tiene la

empresa:

o Gran variedad de proveedores

o Disponibilidad de insumos basicos, recursos fisicos, herramientas y
equipos tecnoldgicos.

o Experiencia en manejo y administracion de este tipo de negocios.
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o El local donde se piensa colocar el tipo de negocio es apropiado y se
encuentra bien ubicado.

o Precios bajos de acuerdo a la oferta, esto se detalla en el analisis de la
oferta.

° Instituciones de educacion superior aledafias donde se especializa en
turismo contando con la disponibilidad de personas capacitadas para el
negocio.

o Producto y servicio diferenciado se brindara un servicio de calidad al
elaborar con materia prima seleccionada y contar con actividades
diferentes referentes a la tematica del futbol.

o Lugar de encuentro, seguro y confortable para ver a su equipo favorito.

Una vez definidas las fortalezas se prioriza con la ayuda de la herramienta
Matriz Holmes, la cual permite comparar parametros que tienen caracteristicas

similares.
Para la elaboracion de la matriz de holmes se compara los factores y se da un
valor de 1 si la variable es mas fuerte respecto a la otra ,0,5 si las dos tienen

igual importancia y 0 si no tiene relevancia con respecto a la otra variable.

Tabla 6. Matriz de Holmes fortalezas

N FACTORES F1|F2|Fa|F4|Fs|F6|F7|F8| SUMA %
F1 |Gran variedad de proveedores 0.5|05|05/0.0/1.0/1.0/00/00] 35 11%

Disponibilidad de insumos basicos, recursos

F2|_ " : 3 i
fisicos, herramientas y equipos tecnologicos.

0.5(0.5/00(00|0.5|05(00(00| 20 B%

Experiencia en manejo y administracion de
este tipo de negocios.

El local donde se piensa colocar el tipo de
F4 |negocio es apropiado y se encuentra bien 10(1.0|05(05/1.0(0.5(05|05| 55 17%
ubicado.

Precios bajos de acuerdo a |a oferta, esto se

F3 0.5(1,0/05|0,5/0.5/0,5/0.5(0,5| 45 14%

0,0(0.5(0,5(0.0/8.5(0.5(05(0.5| 3.0 9%

i detalla en el analisis de la oferia.
Instituciones de educacion superior
6 aledafias donde se especializa en turismo 0.0l05/05/05l05/08l05(05| 35 11%

contando con |a disponibilidad de personas
capacitadas para el negocio.

Producto y servicio diferenciado se brindara
un servicio de calidad al elaborar con

F7 \materia prima seleccionada y contar con 1,0(1.0(0,5/0,5(0,5|0,5|0.5(00] 45 14%
actividades diferentes referentes a la
tematica del futbol.

Lugar de encuentro, seguro y confortable |4 516 5/g5(05/05/10l05| 55 | 17%
para ver a su equipo favorito.

TOTAL 45|6.0(3.5/25/5.0[(45[3.5/25 320 100%

F8
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Del analisis de la matriz de holmes se puede obtener las fortalezas priorizadas
las cuales corresponde a las que tienen mayor porcentaje como se indica en la

tabla anterior, con las cuales se podra realizar la matriz FODA.

1.4.10.2 Oportunidades

Para determinar las oportunidades del negocio se utiliza el analisis del macro

entorno PEST, obteniendo los siguientes resultados.

o Crecimiento econémico del sector.

o Apoyo por parte del estado para la creacion de nuevas empresas.

o Incremento en la tasa poblacional del cantén.

o La tasa de interés para los créditos que se esta entregando a los nuevos
empresarios por parte del gobierno nacional, para pyme son mas bajos, a
diferencia de los otros tipos de crédito, para fomentar la matriz productiva.

o Incremento de la violencia en los estadios.

o Porcentaje de Ingresos de los hogares destinados al gasto de alimentos y
bebidas.

o Innovaciones tecnoldgicas para el marketing del negocio.

Sin embargo se prioriza con la ayuda de la herramienta Matriz Holmes,

estableciéndose la mejores oportunidades que tendria el negocio.

Tabla 7. Matriz de Holmes oportunidades

N — FACTORES 01]02]03]04]05106] O7 [ SUMA | %
07| Crecimiento econémico del sector. 05[10[10[1.0[05[1.0] 10| 60 | 24%

I

02 |Apoyo por parte del estado para la creacion de nuevas empresas. [0,0(0,5/1,0/00(05/05]| 00| 25 10%

03 |incremerta en la tasa poblacional del canton. 00]0,0]05/05(05 05/05] 23 10%
mmmmm_mmmmwmmagamﬂm | I ' I '
por p:

|V £ 00[10[05(05(05(05| 05 | 35 | 14%

05 mmrm:éeh-mlendaenlns-zesmdm 105/05]05/0505/05/ 05| 35 | 14%

06 Porcentaje de Ingresos de los hogares destinados al gasto de 00/05/05(05/05/08 30 12%
alimentos y bebidas. B 05

07 [Innovaciones tecnoidgicas para el markefing del negocio. 100/10/05/05]05/05/05] 35 | 14%
TOTAL 10/45/45[35[35/40] 35| 245 | 100%
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De lo cual, se resalta que las oportunidades del negocio corresponde a las que
se encuentran subrayadas en la tabla y con la interaccién en la matriz FODA,

se podra obtener las estrategias para el bar-restaurante con tematica de futbol.

1.4.10.3 Debilidades

Se determina las debilidades mediante el analisis interno de lo cual se obtiene

los siguientes factores:

o Productos sustitutos disponibles y faciles de adquirir.

o Facilidad para los clientes en cambiar de bar-restaurante.

o Costos generales un tanto mas elevados respecto a los productos
sustitutos.

o Exigencia de permisos de funcionamientos estrictos y complicados para
conseguirlos.

o Costos altos en publicidad.

Sin embargo se prioriza con la ayuda de la herramienta Matriz Holmes,

estableciéndose la mejores debilidades que tendria el negocio.

Tabla 8. Matriz de Holmes debilidades

M. FACTORES D1|D2|D3[D4|D5| SUMA %
Productos sustitutos disponibles y faciles de o
D1 adquirr. 05/00]|00]00]05 1.0 8%
Facilidad para los clientes en cambiar de o
b bar-restaurante. 1.0/05(00(00]00 Lo Lk
Costos generales un tanto mas elevados o
o8 respecto a los productos sustitutos. 1.0(10/05]05(05 i Lin
D4 E}qgencla de per_mlsosdefunclonamlgntos 10/10l05 05| 35 289
estrictos y complicados para conseguirlos. 05
D5 | Costos altos en publicidad. 0511.0]05[05[05] 30 24%
TOTAL 40[35|1,5]1,5|20] 125 100%

Con la interacciéon de las debilidades se puede obtener los factores mas
importantes para el analisis FODA, para lo cual se ha considerado un

porcentaje mayor al 12% de ponderacion.
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1.4.10.4 Amenazas

Se utiliza el analisis efectuado en el macro entorno para definir las amenazas

que tiene la empresa:

Sin

Incremento en las tasas de crédito para financiamiento de créditos.
Crecimiento de la industria de alimentos en el canton.

La gran diversificacion del negocio de bar, restaurante y tienda deportiva
complicaria el manejo del negocio.

Barreras de entrada son altas por los costos que representa, instalar un
negocio tematico a diferencia de instalar un negocio comun.

Inversionistas extranjeros destinen capital para instalar negocios

similares.

embargo se prioriza con la ayuda de la herramienta Matriz Holmes,

estableciéndose la mejores amenazas que tendria el negocio.

Tabla 9. Matriz de Holmes amenazas

M. FACTORES SUMA| %

Incremento en las tasas de crédito para o
A1 |financiamiento de créditos. | 2t

Crec'lmlenlo de la industria de alimentos en el 20 | 16%
A2 |canton.

La gran diversificacion del negocio de bar,

restaurante y tienda deportiva complicaria el 1,0 8%
AJd |manejo del negocio.

Barreras de entrada son altas por los costos que

representa, instalar un negocio tematico a 25 | 20%
Ad |diferencia de instalar un negocio comin.

Inversionistas extranjeros destinen capital para

. S 25 | 20%
AS5 |instalar negocios similares.

TOTAL 125 [100%

De la misma manera al igual que las demas componentes de la matriz FODA,

se selecciona los porcentajes mas altos que corresponderan a las amenazas

priorizadas.

Una vez definida las fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades,

estructura el FODA para obtener las estrategias, como se presenta en la

siguiente tabla.



Tabla 10. Matriz FODA

OPORTUNIDADES
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

E3

F4

5

(bR

D2

1.

02

Ofrecer al potencial cliente una experiencia anica cuando visite las

instalaciones con productos gastrondmicos de calidad, brindando un

excelente servicio en funcién de los reguerimientos del cliente.

2. Poner en marcha los planes desarrollo para optimizar recursos de

manera eficiente y aumentar la rentabilidad.
3. Contar con un manual de funciones para el personal que permita definir
las competencias del mismo en funcién del giro del negocio

4 Utilizar los medios tecnoldgicos de comunicacidn para publicitar al

negocio.

1. Aprovechar que el local que se dispone es propio,
esto es una ventaja comprativa en cuanto a la
inversion.

2 Estrategia de ingreso al mercado por
diferenciacion. .

3. Establecer estrategia de penetracion de
mercado para poder posicionar la marca.

4. Aprovechar de la ubicacidon geogrdfica en donde
se encuentra la el negocio para captar mas clientes
de la zona .

1. Desarrollar una filosofia corporativa en la empresa.
2 Retroalimentacion contintia de satisfaccion al cliente.

3 Monitorear de manera regular los precios de los que forman parte del

sector de restaurantes y bares

1. Analizar a la competencia para determinar
costos para el negocio.
2. Mejoras continua del servicio y producto para
mitigar la competencia futura.

3. Contar con el conacimiento del manejo de este
tipo de negocio, es una ventaja frente a la
competencia futura.

4 Contar con asesoria contable y juridica externa
para no incurrir en sueldos fijos.
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CAPITULO I

2. Investigacion de mercados

‘La investigacion de mercado proporciona informacion pertinente vy
actualizada de los diferentes agentes que actuan en él. Por tanto, su
finalidad es la obtencién de informacién util para la toma de decisiones.
De hecho, no se debe considerar a la investigacion como la soluciéon a
problemas empresariales sino un instrumento mas que permita minimizar
riesgos y, en consecuencia, las decisiones puedan ser mas acertadas.”

(Merino, Pintado, Sanchez, lldefonso, & Macarena, 2010, pag. 15)

2.1 Introduccion

El objetivo de esta investigacion es determinar la oportunidad de un negocio,
creando un restaurante-bar con tematica de futbol en Sangolqui; ademas, se

busca identificar exactamente los gustos y preferencias de los consumidores.

Para este estudio se utilizaran herramientas como grupos de enfoque,
entrevistas a expertos y encuestas a los posibles clientes.

2.1.1 Problema gerencial

¢, Como establecer un negocio que brinde un servicio de restaurante-bar con
tematica de futbol, en la ciudad de Sangolqui y que genere rentabilidad?

2.1.2 Problema de investigacion de mercado

Identificar claramente los gustos y preferencias que tiene el cliente frente a la

oferta que presenta el negocio.

2.1.3 Objetivos
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2.1.3.1 Objetivos general

Conocer la aceptacién del mercado sobre un bar restaurante con tematica de
futbol en la ciudad de Sangolqui, con la finalidad de establecer los lineamientos

para la ejecucion del mismo.

2.1.3.2 Objetivos especificos

° Identificar las necesidades del cliente respecto al servicio ofrecido por un
bar restaurante con tematica de futbol.

o Conocer la percepcion de los posibles consumidores hacia un bar
restaurante con tematica de fatbol.

o Conocer la frecuencia de visita a un bar o restaurante.

o Conocer cuales son las caracteristicas mas importantes cuando un cliente
decide ir a ver un partido de futbol importante o de su equipo favorito.

o Determinar la actitud que tiene el mercado respecto a los bares y
restaurante tematicos.

o Determinar los tipos de productos que se podria ofrecer en el bar
restaurante con tematica de futbol.

° Determinar la cantidad en dinero que el cliente podria gastar en una visita
a un bar restaurante.

o Determinar el valor agregado al negocio para satisfacer las necesidades

del futuro cliente del bar restaurante con tematica de futbol.

2.2 Segmentacion del mercado

2.2.1 Mercado objetivo

El plan de negocio propone crear un servicio de un restaurante-bar con
tematica de futbol en Sangolqui, para lo cual se basa en una observacion
exploratoria y por la informacion de las encuestas, se ha establecido la
inexistencia en la zona de estudio de un lugar que brinde este tipo de servicio a

los habitantes del canton.
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Mediante observacion exploratoria, y por datos cuantitativos realizados en la
investigaciéon de mercado a través de las encuestas, se puede apreciar que las
personas que disfrutan del futbol, son, principalmente hombres y mujeres entre
los 18 a 60 afos, de cualquier clase socio-econdmica, sin embargo se necesita

realizar una segmentacién para determinar la demanda potencial del proyecto.
2.2.2 Segmentacion

“La segmentacion de mercado es un proceso de identificar las diferencias
significativas existentes entre los consumidores de un producto particular,
con el objeto de dividir el mercado total en grupos homogéneos, con base
en varias caracteristicas compartidas, respecto a los factores que influyen

en la demanda de dicho producto.” (Mesa, 2012, pag. 74)

Para el presente proyecto, la segmentacion del mercado es analizada de
acuerdo a las variables geograficas, demograficas, psicograficas y de

comportamiento.
Para la segmentacion sea consultado datos estadisticos que se encuentran en
el sitio web del Cantén Rumifiahui (Canton Rumifahui, 2014) y en el Plan de

Desarrollo y Ordenamiento territorial. (Municipio del Cantén Rumifiahui, 2012)

Tabla 11. Segmentacién del mercado

VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
Provincia: Pichincha

Canton: Rumifahui

Parroquia: Sangolqui

T.amano de Ia 50,42 km?

ciudad:

Densidad: Urbana

Clima: Subtropical

Poblacion: 58.254
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VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE
Edad: 18- 60 anos
Género: Masculino — femenino

Nivel econémico: |Medio — Medio alto

Poblacion Canton
Ruminahui

35698

Adulto, soltero/a o casado/a, union libre, divorciado/a. Joven

Ciclo de vida: PR . .
soltero/a o casado/a, unidn libre, divorciado/a.

Profesional, técnico, ejecutivo, gerente, oficinista, empleado,

Ocupacion: estudiante, amas de casa o jubilado.

Educacion: Nivel ~ primario, secundario, superior, magister vy
especialistas.

Religion: Catolico, judio, protestante o cualquier tipo de creencia o

eligién: o

religion.

Nacionalidad: Ecuatoriana o extranjera.
SEGMENTACION PSICOGRAFICAS

VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE

Clase Social: Medio — Medio alto

Poblacion Activa

PEA 17634

Estilo de vida: Independiente, innovador, organizado, ordenado y orientado

a la seguridad.

Deportista, confiable, trabajador, responsable, critico,
perfeccionista, explorador y decidido.

SEGMENTACION DE CONDUCTA

Personalidad

VARIABLES DESCRIPCION DE LA VARIABLE

Gustos Les guste el futbol, aunque no lo practiquen.
Poblacion

aceptacion del | 17634

negocio

Preferencias Visitan frecuentemente bares o restaurantes.
Estatus de

. Antiguos usuarios, potenciales y primerizos.
usuario:

Actitud: Entusiasta, positivos, innovador.
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2.3 Diseno de la investigacion de mercado

2.3.1 Metodologia de la investigacion

En la investigacion de mercado se puede aplicar algunos métodos como el tipo
exploratoria “es una metodologia de investigacion exploratoria, sin estructura,
basada en muestras pequefas, que proporciona conocimientos y comprension
del entorno del problema” (Malhotra, 2008, pag. 141). La investigacion
exploratoria reconoce problemas u oportunidades, permite descubrir mucha
informacion cualitativa y cursos de accion alternativos relacionados con la

investigacién y la toma de decisiones.

Otra investigacidn que se utiliza es la investigacion descriptiva o por encuestas
con la cual se puede obtener informacion detallada de las caracteristicas de

una poblacién o fenémeno.

2.3.2 Investigacion cualitativa

2.3.2.1 Entrevista con experto

Se utiliza la entrevista con experto que consiste en “recabar informacion, en
forma verbal de una persona, que tenga conocimiento en un tema especifico a

través de preguntas que propone el entrevistador.” (Malhotra, 2008, pag. 142)

Para realizar la entrevista con expertos, primero se desarrolld un banco de
preguntas, ver Anexo 1 (Entrevista con experto), posteriormente se eligio a tres
expertos, cada uno experto en el tema de negocios deportivos, administracion
de bares tematicos y deportista profesional, sus conocimientos van a ayudar a
determinar la factibilidad del plan de negocios a crearse, se presenta a
continuacion la informacion obtenida de cada uno de los expertos

entrevistados:
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Rafael Jorda, Coordinador de la carrera de Marketing Deportivo, en la
Universidad de las Américas, de nacionalidad espanola, es un profesional
competente, emprendedor y con una vision real del entorno deportivo

ecuatoriano e internacional.

Figura 17. Entrevista con experto

En la entrevista con el experto, se realiz6 la grabacion del video con su
consentimiento, la grabacion duré 15 minutos, la entrevista se la realizé en la
oficina del experto, el dia lunes 20 de mayo del 2013; donde el entrevistador es

el autor del presente proyecto.

Los datos obtenidos serviran para trazar las estrategias comerciales y de

marketing para el negocio.

o El experto afirmé que es muy atractiva la propuesta de negocio de un
restaurante — bar con tematica de fatbol.

o El futbol, a nivel mundial, mas que un deporte, es una pasion, que se la
puede plasmar como un negocio muy rentable.

o Se pueden hacer eventos en partidos importantes, para que el cliente
asista y de esta manera tratar de fidelizarlo.

o El experto recomienda utilizar las herramientas de investigacién de

mercados de manera real, para sacar una rentabilidad positiva al negocio.
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o El tener un equipo de futbol, como es el Independiente del Valle en
competencia es una motivacion para que una ciudad se incline a este
deporte.

o Seria bueno que dentro del local se exhiban camisetas autografiadas,
historias y hazafas de los equipos.

o Hay que saber enfocar mejor, la venta de articulos personalizados dentro

del bar restaurante con tematica de futbol.

Mishell Larraga, Administradora de Friday, es una profesional titulada de
Ingeniera en Administracién de Empresas, su experiencia corresponde a tres
anos de desempeinio laboral en bares y restaurante de prestigio de la ciudad de
Quito, debido a politicas internas de la empresa, no se puede realizar
fotografias de la entrevista; sin embargo, se realiza la entrevista, obteniéndose

los siguientes comentarios:

o Este tipo de negocio es una buena opcién para los habitantes del Cantén
Rumifiahui, que gustan de actividades deportivas y que tienen que
trasladarse a Quito para encontrar este tipo de lugares.

o Se debe considerar el segmento de mercado a cual estara dirigido el bar,
puesto que este tipo de eventos asisten grupo socio econdmico medio,
medio alto y alto, de los cuales, principalmente son adultos jévenes entre
25 y 45 anos.

o Se debe considerar que el bar-restaurante sera un lugar de encuentro de
personalidades del deporte, politicos y turistas; por tal razon, es necesario
realizar alianzas estratégicas con club deportivos nacionales que le
permitan dar mayor realce al negocio.

o Es primordial brindar al cliente comodidad y seguridad.

o El menu de alimentos y bebidas debe estar dirigido al segmento que se
desea tener como clientes, sin embargo lo positivo es que este es flexible

y se acopla al gusto del cliente cuando el negocio ya esté en marcha.
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Se recomienda ademas tener una manera de medir la satisfaccién del
cliente en cuanto a los alimentos y bebidas, ya que estos si se pueden
cambiar a gusto del cliente y de esta manera fidelizarlo.

Establecer una buena imagen, capacitar al personal operativo
continuamente, de esta manera asegurar un servicio de calidad, que
permita atraer mas clientela.

Es importante el conocimiento del mercado local y regional, con la
finalidad de definir el mercado objetivo y poder cumplir con las
necesidades y expectativas del cliente.

Otro factor importante es la ubicacion del local, como las diferentes
instalaciones y atractivos que tenga el mismo.

El personal que se desempefie en el bar restaurante, debera estar
capacitado en cuanto a los productos y servicios que se oferta en el bar-

restaurante, de esta manera se ofrecera un servicio de calidad.

Darwin Vega, deportista de reserva del club Independiente del Valle,

experiencia profesional de 18 afios, es un futbolista ecuatoriano, juega

de mediocampista, se ha destacado por su seguridad en las canchas, se

resalta su excelente técnica.

Manifiesta que es una excelente idea pues el futbol ha pasado hacer uno
de los principales eventos en los que las personas desean reunirse, para
compartir un momento agradable y se puede apreciar que no existe en la
ciudad de Sangolqui un lugar especifico donde se pueda apreciar todos
los dias este tipo de eventos.

Como estrategias, se podria indicar, que el lugar deberia estar decorado
de acuerdo al ambiente futbolero, se deberia promulgar partidos
internacionales, realizar conversatorios con personas especializadas del
futbol.

El sitio debe ser ideal para los fanaticos del deporte, para lo cual se debe

acompanar con un buen servicio de bebida y comida, con buenos equipos
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que permitan transmitir los partidos; y sobre todo, que ofrezca la

seguridad individual y del acompafante.

Como conclusidn de las entrevistas con los expertos, se tiene:

El crear un bar restaurante con tematica de futbol en la ciudad de
Sangolqui, es una gran propuesta de negocio porque se tiene
conocimiento que la mayoria de personas que habitan esa ciudad, les
gusta el futbol;, ademas, la ciudad tiene un equipo que lo representa
(Independiente del Valle); por lo cual, de acuerdo a la perspectiva de los
entrevistados es buena la idea de crear un bar —restaurante con este tipo
de tematica en el sector.

Hay que enfocar mejor el negocio al momento de fusionar el restaurante-
bar, con una tienda de articulos personalizados, para esto se debe utilizar
las herramientas de investigacion de mercados y buscar si al cliente le
agradaria esta propuesta.

Se debe considerar las sugerencias que cada uno de los expertos han
manifestado en cuanto opiniones muy importante que manifestaron:
segmentacion del mercado objetivo, el manejo del tipo de negocio a
implementar, el manejo del personal, manejo de imagen y el lugar debe
contar con recursos fisicos y tecnoldgicos que le permitan ser mas
competitivo frente a los productos sustitutos del sector, a los competidores
que pueden aparecer, los productos y el servicio debe ser de calidad ya
que este factor es un intangible primordial para el cliente, ademas de la
adecuada utilizacion de medios de publicidad; para de esta manera, se

podra penetrar en un mercado que no esta atendido.

2.3.2.2 Grupo de enfoque

“Entrevista realizada por un moderador capacitado con un grupo pequefio de

individuos de una forma no estructurada y natural.” (Malhotra, 2008, pag. 145)

La metodologia utilizada para obtener la informaciéon del grupo de enfoque

consiste:
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o Para la realizacién del grupo de enfoque se desarrollaron diferentes
preguntas, ver Anexo 2 (Grupo de enfoque), con el fin de generar
discusiones y reacciones del grupo en lo referente a la propuesta de la
creacion de un negocio bar restaurante con tematica de futbol.

o El grupo focal se lo realizo el dia martes 21 de mayo del 2013, en la casa
de la madre del autor del proyecto.

o Para la ejecucion del grupo de enfoque se reunié a un grupo heterogéneo
de 7 personas que se encontraban entre las edades de 18 a 45 anos de

edad, de diferente género y nivel de educacion.

Tabla 12. Perfil de los participantes del grupo de enfoque

Nombre Edad | Estado Civil Ocupacion
Adrian Lopez 18 afos | Soltero Estudiante de Ingenieria
Manuel Pachacama | 38 anos | Casado Entrenador de futbol
Vanessa Sosa 34 afios | Casada Profesora
Carmen 40 anos | Casada Comerciante
Guayasamin
Carlos Cruz 35 anos | Divorciado | Empleado publico
Rubén Montenegro | 45 anos | Casado Militar
Cristian Cuadros 25 afnos | Soltero Comerciante/Estudiante

o Se realizd una grabacion de video con el consentimiento de los
participantes, con una duracion de cuarenta minutos.

o El moderador y director fue el autor del proyecto, la persona que filmo el
grupo de enfoque fue Angélica Onofa.

o Los datos obtenidos permiten desarrollar la investigacion de mercados de

la propuesta del negocio.

Figura 18. Grupo de enfoque
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Obteniéndose los siguientes resultados:

o La mayoria de los participantes del grupo de enfoque les atrae el futbol,
independientemente que lo practiquen o no.

o Los participantes no han observado en la ciudad de Sangolqui, un tipo de
restaurante —bar con tematica de futbol, por lo cual piensan que seria muy
bueno que se implementara este tipo de negocio en la ciudad.

o Les gustaria que exista un lugar especializado en fuatbol, donde puedan
ver y pasar un momento agradable viendo y degustando algun alimento,
los participantes harian de este lugar un punto de encuentro para ver a su
equipo favorito e invitarian a sus amistades y familiares a este lugar.

o Los participantes del grupo de enfoque, indican que por lo general no van
solos, si no con familiares o amistades.

o Los participantes confirmaron lo que el experto recomendo: tener articulos
con autografos, historias y hazafas de los equipos de futbol, ademas, que
se debe hacer promociones en los partidos importantes para que los
futuros clientes, se sientan satisfechos del servicio ofrecido por el bar
restaurante con tematica de futbol.

o Los participantes del grupo de enfoque prefieren ver el futbol el algun
lugar neutral para no incomodar a sus familias.

o A los participantes les agrada el futbol tanto nacional, internacional y los
clubes donde juegan jugadores ecuatorianos como en Manchester United
donde juega Antonio Valencia.

o Si estan dispuestos a adquirir articulos personalizados de su equipo
favorito dentro del bar restaurante, creen que los articulos personalizados
se venderian mucho mas en los partidos importantes, debido a que un
hincha apoya mas a su equipo en estas ocasiones.

o A los participantes le gusta frecuentar bares y restaurantes en la ciudad,
pero les agradaria mas si estos bares o restaurantes se especializaran en
un tema en especifico ya que los que existen ofertan lo mismo y no se

diferencian.
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Los integrantes del grupo de enfoque se emocionaron con la propuesta, al
ver las camisetas clasicas y unas fotos en la sala de la casa del autor, se
observo en sus actitudes, el agrado por el deporte (futbol).

Hubo variedad de opiniones en lo referente a los medios de comunicacion
necesarios para realizar publicidad; redes sociales, aplicaciones para
aparatos smart revistas, periddicos radios, hojas volantes y publicidad
exterior fueron los medios mencionados.

Al momento de preguntar sobre los gustos gastronémicos los
participantes fueron directos y nos indicaron que es en el caso del bar
restaurante con tematica de futbol, les agradaria que exista variedad en
bebidas, y en cuanto a la comida les parece que por el tema seria mejor
ofertar algo parecido a lo que ofrecen restaurantes tematicos de Quito.
Los integrantes del grupo piensan que la bebida a consumir mas seria la
cerveza y cocteles.

En cuanto a los precios manejados, no les incomodaria pagar un poco
mas siempre y cuando exista un lugar comodo, seguro y con personal
capacitado en todo lo que se refiere al futbol, ya que la satisfaccion de los
participantes es vivir el momento de pasidén en un lugar con tematica de
futbol.

Los participantes del grupo de enfoque estarian dispuestos visitar el
negocio aun cuando no hayan partidos importantes.

Desearian que exista area wifi y unos futbolines para entretenimiento.

A los participantes se les indico el lugar donde estaria ubicado el negocio,
he indicaron que es un espacio acorde a las expectativas del mismo, ya
que existe transporte publico para llegar, también pueden dejar su
automovil parqueado, existe seguridad en el sector y es un punto a favor.
Los participantes dijeron que les gustaria que el personal esté capacitado
en el tema y les brinde informacion inmediata.

Les agrado la idea que exista la posibilidad de llevar algun referente del
futbol nacional para conocerle, firma de autografos, foto,etc. Y que estos

dias el local realice alguna promocién.
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Los participantes opinaron sobre la apertura y cierre de puertas del
negocio, dijeron que preferirian que se abran las puertas a partir de las 11
am a 12 pm, porque, si el tema es de futbol, la mayoria de encuentros se
desarrollan entre esas horas, ademas que desearian que cuando exista
un evento extraordinario como una copa inter-clubes donde participen
equipos ecuatorianos se abra las puertas a la hora que sea el encuentro
de futbol.

De lo cual, se puede concluir lo siguiente:

Los participantes del grupo de enfoque afirmaron que en la ciudad de
Sangolqui, no existe un negocio como el que es un restaurante bar con
tematica de futbol, es un nicho del mercado desatendido.

El negocio seria un potencial atractivo en la ciudad, ya que los
participantes del grupo de enfoque, les agradaria ir con sus amigos,
familiares o pareja a compartir un momento de entretenimiento y ocio
compartiendo una bebida, snack, picaditas o una comida, que lo
primordial es vivir el momento junto a las personas que les agrada el
futbol.

Se debe contratar a personal que le agrade el futbol para que mantenga
informado al cliente, ademas de contar con una infraestructura y
vestimenta adecuada con el tema del futbol, la limpieza, buen servicio y
seguridad es un factor clave para que el cliente prefiera frecuentar el bar
restaurante.

Se observo dentro del grupo de enfoque que los integrantes pusieron el
primer lugar la experiencia que van a tener un lugar diferente, que en
cuanto a lo gastrondmico hay que tener variedad de alimentos y bebidas,
que se puede tomar como referencia menu de locales tematicos de Quito.
Tener medidas de control de satisfaccion con el cliente en cuanto a al
servicio y productos que se ofreceran, afirmando asi, lo que nos
recomendo el experto, de esta manera tomar correcciones cuando ya esté

en marcha el negocio
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o Se confirmd que les agrada la idea que dentro del bar restaurante con
tematica de futbol exista un lugar destinado a la exhibicion y venta de
articulos de futbol, que estarian dispuestos a comprar.

o Se debe tomar en cuenta la publicidad para el lanzamiento de la marca se
debe crear estrategias para que la marca se posicione en la mente de los

futuros clientes potenciales

2.3.3 Investigacion cuantitativa

“La investigacion cuantitativa es una metodologia de investigacion que busca
cuantificar los datos, y comunmente, utiliza algun tipo de dato estadistico”.
(Malhotra, 2008, pag. 181)

Se utiliza la investigacion cuantitativa mediante la utilizacion del instrumento de
investigacion denominado encuesta, la cual comprende de un banco de
preguntas con opciones multiples, con la finalidad de obtener informacion

relevante para el desarrollo del presente proyecto.

“El muestreo de conglomerados denota los métodos de seleccién en los
cuales la unidad de muestreo, que es la unidad de seleccion, contiene
mas de un elemento de la poblacién; por tanto, la unidad de muestreo es
un conglomerado de elementos. La conformacion del conglomerado es
lograr que en su interior exista la mayor heterogeneidad entre los
elementos que lo componen y que a su vez, los conglomerados sean lo

mas homogéneos entre si.” (Plazas, 2011, pag.124)

Partiendo de este concepto se determina que el tipo de muestreo de la
investigacién corresponde al muestreo aleatorio simple por conglomerados,
debido a por el segmento de mercado establecido, no se puede seleccionar a
todos los sujetos de la poblacion, por lo tanto el autor del presente proyecto

realizé algunos pasos para reunir la muestra de estudio, estos son:
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1. El autor del proyecto selecciona un conglomerado geografico, de acuerdo
a las zonas de la ciudad de Sangolqui.

2. De acuerdo al conglomerado geografico se selecciona a los sujetos
individuales, por muestreo aleatorio simple, que comprende que cada
miembro de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser seleccionado

como sujeto.

Por lo tanto, se aplica el muestro aleatorio simple por conglomerados con la
finalidad de evitar el sesgo de la informacién obtenida para la aplicacion de la
encuesta, se determina ejecutar en tres lugares significativos donde transita
una gran cantidad de personas que cumplen con el perfil del segmento de

mercado objetivo de la ciudad de Sangolqui.

Los lugares fueron la Iglesia Matriz de Sangolqui, el Parque Turismo y el
Centro Comercial River Mall, las encuestas fueron realizadas desde el dia
martes a sabado, en el horario de diez de la mafana a una de la tarde y de

cinco de la tarde a ocho de la noche.

El personal encuestador estuvo conformado por el autor del proyecto y 2

personas José Llumiquinga, y Victor Andrango, familiares del autor.

2.3.3.1 Encuestas

Con el fin de establecer las necesidades, deseos y demandas del consumidor
se utilizara la técnica de la encuesta, “es un cuestionario estructurado que se
aplica a la muestra de una poblacion y esta disefiada para obtener informacion

especifica de los participantes”. (Malhotra, 2008, pag. 183)

2.3.3.2 Metodologia

Se elabord un cuestionario con base a los resultados del grupo focal acerca de

gustos y preferencias, frecuencias de consumo y otras variables, para conocer
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la posible aceptacion del bar restaurante con tematica de futbol en la ciudad de

Sangolqui, ver Anexo 3 (Encuesta).

° Problema:

Los pobladores de la parroquia de Sangolqui no cuentan con un bar-

restaurante con tematica de futbol seguro y confortable.

° Sistematizacion:

¢Los lugares donde aprecia un evento deportivo cubren sus expectativas en

cuanto a espacio fisico y productos a degustar?

¢ Requiere de un lugar que le brinde seguridad y entretenimiento para visualizar
el deporte del futbol?

o Objetivo:

Determinar los gustos y preferencias del potencial cliente al momento de

sugerirle un restaurante —bar tematico de futbol.

o Hipotesis:

La creacion de un bar restaurante con tematica de futbol cubrird con las

necesidades del futuro cliente.

2.3.3.3 Muestra

Una muestra es una coleccion de mediciones seleccionadas de una poblacion
de interés, para realizar la investigacion se toman los datos de los habitantes

de la ciudad de Sangolqui y la segmentacion de mercados.
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“El censo poblacional del 2010 indica que la ciudad de Sangolqui tiene una

poblacién de 58.254 habitantes entre hombres y mujeres.” (INEC, 2010)

Con esta informacion se selecciona hombres y mujeres de edades mayores de
18 hasta los 60 anos, el cual se encuentra en el segmento de mercado del
negocio, de acuerdo a la PEA del segmento econdmicamente activo,
(Rumifahui, 2013), el mismo que corresponde a 17.634 habitantes de la ciudad
de Sangolqui, para el calculo de la muestra se utiliza la siguiente formula
tomada del libro de Edwin Galindo (Galindo, 2010).

Ecuacion 1.Tamano de la muestra

_ Zz.;".'-.','!‘:l.l'.]‘
e (N—-1+Z%p.g

Formula 1. Tamano de la muestra

n = tamafio de la muestra p = Porcentaje con que ocurre el

N= Amplitud de la poblacion o universo fenémeno o porcentaje con la misma

conocido respuesta positiva

Z = valor para el nivel de confianza q= complemento de p (q=100-p)

e = error.
Tabla 13. Calculo de la muestra
Z 1,96
Z2 3,8416
p 0,5
q 0,5
e 0,05
e2 0,0025
N 17634
N-1 17632,63644
382
n= personas

El resultado indicé que el numero indicado de encuestas a realizar es de 382,
para lo cual, se elabor6 un cuestionario de preguntas, donde se escogieron 16
preguntas relacionadas con bares y restaurantes de la zona y sobre sus gustos

al deporte como el futbol.
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Las encuestas permiten tomar decisiones en lo referente al plan de marketing,

las mismas se realizaron en la ciudad de Sangolqui, ver Anexo 3 (Encuesta)

2.3.3.4 Tabulacion de las encuestas

Como se indico anteriormente, se realizaron 382 encuestas en toda la ciudad
de Sangolqui (Ver anexo3), directamente a los habitantes que residen en dicha
ciudad, de diferente género y edades, en funcion de las variables establecidas
en la segmentacion (Ver tabla 11), para posteriormente cada pregunta ser

tabuladas e interpretar los resultados, como se presenta a continuacion.

Tabla 14. Edades de los encuestados

Analisis:

Opcion Cantidad Porcentaje
18 a 25 116 30%
26 a 35 164 43%
36 a 50 98 26%
Mas de 50 4 1%
TOTAL 382 100%

Como se puede apreciar las edades encuestadas,

corresponde a 26 a 35 afos, el 30% corresponde de 18 a 25 afos, el 26% de
36 a 50 afios y el 1% mas de 50.

Interpretacion: La gente que fue encuestada esta dentro de la segmentacion

establecida para el proyecto, en funcién del tipo de muestra seleccionada como

se indico anteriormente.

Tabla 15. Género de los encuestados

Opcioén Cantidad | Porcentaje
Masculino 259 68%
Femenino 123 32%
TOTAL 382 100%
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Género:

B Masculino ™ Femenino

Figura 19. Género de los encuestados

Anadlisis: El 68% corresponde al género masculino y el 32% al género
femenino.

Interpretaciéon: Al momento de realizar las encuestas en los distintos lugares,
los encuestadores tuvieron mas accesibilidad para recopilar informacion por
parte del género masculino.

Pregunta N.1: ; Nivel de instruccion que tiene?

Tabla 16. Nivel de Instruccion

Opcidn Cantidad | Porcentaje
Primaria 1 0%
Secundaria 117 31%
Universitaria 232 61%
Postgrado /Maestria 32 8%
TOTAL 382 100%




59

Pregunta 1: {Nivel de instruccion
que tiene?

B Primaria M Secundaria = Universitaria B Postgrado /Maestria

8% 0%

N

Figura 20. Nivel de instruccion

Analisis: Como se puede apreciar en el grafico la instruccion que predomina
corresponde 61% al nivel universitario, el 31% a nivel secundario y postrado o

maestria, el 8% al nivel primario.

Interpretacién: Con esta pregunta se quiere establecer que el segmento
objetivo puede estar comprendido en personas que tiene cierto grado de nivel
de instruccién educativa, lo que hace que aprecian los conceptos diferentes e
innovadores.

Pregunta 2: ;Con que frecuencia visita a un bar al mes?

Tabla 17. Frecuencia de visita bar

Opcioén Cantidad | Porcentaje
Nunca 1 0%
Una vez por semana 128 34%
Dos 0 mas veces por semana 139 36%
Solamente los fines de semana 102 27%
Una vez al mes 12 3%
TOTAL 382 100%
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Pregunta 2 { Con que frecuencia visita un
bar al mes?

B Nunca B Una vez por semana
Dos 0 mas veces por semana M Solamente los fines de semana
B Una vez al mes

3% 0%
27% I iK‘ ° 34%
L 36% .l

Figura 21. Frecuencia de visita bar

Analisis: El 36% de encuestados visitan un bar dos o mas veces por semana,
un 34% visita un bar una vez por semana, mientras que el 27% visita un bar

solamente los fines de semana y finalmente el 3% visita un bar una vez al mes.
Interpretaciéon: Se puede apreciar que existe una buena acogida de clientes
que puedan visitar el bar-restaurante, puesto que la cantidad de visitas es
relativamente grande, teniendo entonces una demanda para el servicio.

Pregunta 3: ;Con que frecuencia visita los restaurantes?

Tabla 18. Frecuencia de visita restaurantes

Opcion Cantidad | Porcentaje
Nunca 0 0%
Una vez por semana 8 2%
Dos o0 mas veces por semana 229 60%
Solamente los fines de semana 136 36%
Una vez al mes 9 2%
TOTAL 382 100%
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Pregunta 3: ¢{Con que frecuencia visita los
restaurantes?

B Nunca B Una vez por semana
Dos 0 mas veces por semana M Solamente los fines de semana

M Una vez al mes
595 0% 2%

0
36% v/
60% 4

Figura 22. Frecuencia de visita restaurantes

Analisis: El 60% de los encuestados visitan dos o0 mas veces por semana un

restaurante y el 36% solamente los fines de semana.

Interpretaciéon: Con esta pregunta se puede definir que el segmento potencial
a cubrir visitan restaurantes frecuentemente, destinado un porcentaje para este
tipo de consumo, lo que indica que se debe considerar que el negocio deba
ofertar en su carta productos para el deleite de los clientes, posteriormente se

analiza en la pregunta 8 que tipo de productos pueden ser.

Pregunta 4: ;Con quién frecuenta los lugares antes mencionados?

Tabla 19. Tipo de acompanantes

Opcion | Cantidad | Porcentaje
Familia 96 25%
Amigos| 238 62%
Pareja 39 10%
Solo 9 2%
Otros 0 0%
TOTAL | 382 100%
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Pregunta 4: ¢ Con quién frecuenta
los lugares antes mencionados?

B Familia ®Amigos ®Pareja MSolo mOtros

10% 3% _0%

Figura 23. Tipo de acompafantes

Analisis: Como se presenta en el grafico se tiene, que un 62% frecuenta bares
y restaurantes con amigos, seguido de un 25% que lo realizan con su familia, el

10% asisten con su pareja, y el 3% prefieren ir solos.

Interpretacién: Los futuros potenciales clientes manifiestan que el visitar este
tipo de lugares lo realizan preferiblemente con amigos y familiares, esto puede
manifestarse como una gran oportunidad para el negocio puesto que habria
una mayor demanda que visite el bar restaurante y de esta forma se podria
utilizar el marketing de boca a boca, el cual no tiene costo monetario pero tiene

un gran impacto en el crecimiento del negocio.

Pregunta 5: De los siguientes factores indique cual influye para usted al
momento de visitar un restaurante o bar:

Tabla 20. Razones de preferencia

Opciodn Cantidad | Porcentaje
Precio 198 11%
Decoracién y ambiente 256 14%
Ubicacién 212 12%
Menu, sabor de los alimentos 237 13%
Servicio e higiene 240 13%
Seguridad 299 16%
Parqueadero 182 10%
Entretenimiento 193 11%
TOTAL 1817 100%
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Pregunta 5: De los siguientes factores indique
cual influye para usted al momento de visitar
un restaurante o bar
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Figura 24. Razones de preferencia

Analisis: Se debe resaltar que los encuestados seleccionaron mas de una
opcién, por lo cual la totalidad corresponde a 1817, siendo que el 16% la
seguridad que corresponde al factor mas importante, seguido con un 14%
indica que el ambiente y la decoracién es muy importante al momento de visitar
un bar-restaurante, el 13% manifiesta el menu y el sabor de los alimentos,
como también es importante el servicio e higiene y el 12% les parece primordial

la ubicacion.

Interpretacion: Se debe tomar en cuenta las preferencias del cliente al
momento que visita un bar-restaurante, de donde se resalta que debe ofrecer
seguridad al cliente para su satisfaccion, ademas de un buen servicio,
acompafado de un ambiente acogedor y la ubicacion del mismo debe ser

factible para que el cliente pueda llegar con facilidad.
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Pregunta 6: ;Conoce usted algun tipo de establecimiento que brinde el
ambiente de restaurant bar con tematica de futbol en la ciudad de

Sangolqui?

Tabla 21. Establecimiento con tematica de futbol

Opcion | Cantidad | Porcentaje
SI 9 2%
NO 373 98%
TOTAL 382 100%

Pregunta 6: ¢ Conoce usted algun
tipo de establecimiento que
brinde el ambiente de restaurant
bar con tematica de futbol en la...

ESI ENO

2%

Figura 25. Establecimientos con tematica de futbol

Analisis: El 98% de los encuestados no conocen algun tipo de establecimiento
que brinde el ambiente de restaurante bar con tematica de futbol en la ciudad

de Sangolqui, apenas el 2% conocen un lugar asi.

Interpretacién: Se puede observar que en la ciudad de Sangolqui no se
encuentra un lugar con las caracteristicas que se pretende ofrecer, sin
embargo de la muestra realizada el 2% indica que conoce lugares con
tematica de futbol, los cuales posteriormente seran visitados y se realizara una
investigacién exploratoria para descartar o afirmar que si se tendra una

competencia directa.
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Pregunta 7: Si en Sangolqui, existiera un restaurante-bar con tematica de

futbol usted lo frecuentaria (si su respuesta es No pasar a la pregunta 18)

Tabla 22. Aceptacion del bar-restaurante

Opcion | Cantidad | Porcentaje
SI 382 100%
NO 0 0%
TOTAL| 382 100%

Pregunta 7: Si en Sangolqui, existiera un
restaurante-bar con tematica de futbol usted
lo frecuentaria.

mS| mNO

0%

Figura 26. Aceptacion del bar-restaurante

Analisis: El 100% de los encuestados manifiesta que al existir un bar-
restaurante con este tipo de tematica en la Ciudad de Sangolqui, les agradaria

visitarlo.

Interpretaciéon: La aceptacion del potencial cliente es total, lo que indica que
se existe una demanda en el sector que desea este tipo de bar-restaurante con
tematica de futbol en la zona, para lo cual se promocionara la marca como tal y
luego se realizara un seguimiento de satisfaccion al cliente para poder fidelizar

su preferencia por este tipo de negocio a implementarse.
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Pregunta 8: De la siguiente lista, ;cuales de los siguientes productos

usted consumiria o compraria en un bar-restaurante con tematica de

futbol?

Tabla 23. Productos a consumir

Opcion Cantidad | Porcentaje
Bebidas no alcohdlicas 345 26%
Bebidas alcohdlicas 364 28%
Tabaco/pipas 108 8%
Picaditas/snack 308 23%
Platos a la carta 156 12%
Otros 30 2%

TOTAL 1311 100%

Pregunta 8: De la siguiente lista, écuales
de los siguientes productos usted
consumiria o compraria en un bar-
restaurante con tematica de fatbol?
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Figura 27. Productos a consumir

Analisis: Se debe resaltar que el encuestado selecciona mas de una opcion, lo

que implica que el 100% corresponde a 1311, de donde se obtienen que los

productos que mas se consumirian en un bar restaurante con tematica de

futbol serian las bebidas alcohdlicas con un 28% y no alcohdlicas con un 26%,
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seguido de las picaditas/snack con un 23%, 12% platos a la carta, 8%
tabacos/pipas, y otros tipo de platos como el plato tipico de Sangolqui

(Hornado) en un 2%.

Interpretacion: El local debe contar con diferentes tipos de bebidas alcohdlicas
y no alcohdlicas, ademas de picadas ,snacks y platos a la carta serian los
alimentos y bebidas mas aceptados por los potenciales cliente debido a la
naturaleza de un bar-restaurante les agradaria a los clientes degustar de estos

platos.

Sin embargo en cuanto al menu podria variar en funcion de la encuesta que se
propone realizar al cliente para conocer la satisfaccion del mismo, como sugirié

el experto.

Pregunta 9: Le gustaria que en este bar restaurante con tematica de
futbol, también se pueda adquirir diferentes articulos personalizados de
su equipo favorito, como por ejemplo: camisetas, bufandas, escarapelas,

jarros, etc.?

Tabla 24. Adquisicion de productos deportivos

Opcion | Cantidad | Porcentaje
SI 382 100%
NO 0 0%
TOTAL| 382 100%
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Pregunta 9: Le gustaria que en este bar restaurante
con tematica de fatbol, también se pueda adquirir
diferentes articulos personalizados de su equipo
favorito, como por ejemplo: camisetas, bufandas,

escarapelas, jarros, etc.?

ESI ENO

0%

Figura 28. Adquisicidn de productos deportivos

Analisis: ElI 100% de los clientes que frecuentarian el bar restaurante con
tematica de futbol, les agradaria adquirir articulos personalizados de sus

equipos favoritos nacionales e internacionales.

Interpretaciéon: Se debe considerar que el bar-restaurante debera contar con
un lugar destinado a la exhibicion y venta de articulos deportivos.

La venta de los articulos de la tienda deportiva seran evaluados mediante dos
indicadores de retroalimentacion como son los estados financieros y la
encuesta de satisfaccion al cliente, a partir que negocio sea puesto en marcha.

Pregunta 10: ;Le agradaria estar informado cuando exista un partido

importante?

Tabla 25. Disponibilidad de comunicaciéon

Opcion | Cantidad | Porcentaje
SI 382 100%
NO 0 0%
TOTAL| 382 100%
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Pregunta 10: {Le agradaria estar
informado cuando exista un encuentro
de futbol importante?

mS| mNO

0%

Figura 29. Disponibilidad de comunicacion

Analisis: El 100% de los encuestados les gustaria estar informados sobre los
encuentros de futbol que se transmitira a nivel nacional e internacional, en el

bar- restaurante con tematica de futbol.

Interpretacién: Se debe buscar estrategias de comunicacion que permitan que
el cliente este informado de los eventos deportivos, con la finalidad que puedan
visitar al bar-restaurante para ocupar los servicios ofrecidos por el mismo.

Pregunta 11: ;Por cual de estos medios le gustaria ser informado?

Tabla 26. Medios de comunicacion

Opcion Cantidad | Porcentaje
Redes sociales (Facebook,twiter,hib,etc) 293 29%
Una aplicacion para smart phone 311 31%
Mensaje de texto a tu celular 87 9%
Mensaje a tu e-mail 111 11%
Publicidad en el exterior del local 168 17%
Otros cuales 45 4%
TOTAL 1015 100%
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Pregunta 11: ¢ Por cual de estos medios
le gustaria ser informado?

W Redes sociales (Facehook,twiter,hi5,etc)
W Una aplciacion para smart phone

B Mensaje de texto a tu celular

B Mensaje a tu e-mail

B Publicidad en el exterior del local

16% 4%
11%
9%

29%

31%

Figura 30. Medio de comunicacion

Analisis: Se debe resaltar que el encuestado escogié mas de una respuesta,
por lo tanto la totalidad es 1015. De donde se tiene que el 31% le gustaria estar
informados mediante una aplicacion para Smart pone, 29% estaria mejor
informado por redes sociales, el 16% mediante la publicidad en el exterior del
local, el 11% mensajes en el email y el 9% mensajes en el celular. Sin
embargo, existe un 4% que expone que la forma de comunicacion debe ser
hashtag, hojas volantes, y con anuncios publicitarios después de ver el partido

anterior en el local.

Interpretaciéon: Se debe considerar que el medio de comunicacion debe ser
apoyandose de la nuevas tecnologias como son Smart pone, redes sociales y

celulares.
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Pregunta 12: ;Usted estaria dispuesto a ir a este bar restaurante con

tematica de futbol, aun si no hay partidos importantes?

Tabla 27. Disponibilidad de visita al bar-restaurante

Opcion | Cantidad | Porcentaje
SI 359 94%
NO 23 6%
TOTAL| 382 100%

Pregunta 12: ¢ Usted estaria dispuesto a
ir a este bar restaurante con tematica de
futbol, aun si no haya encuentros de...

mS| mNO
6%

Figura 31. Disponibilidad de visita al bar-restaurante

Analisis: El 94% de los encuestados visitaria el bar restaurante con tematica
de futbol, aun si no hay partidos importantes, mientras el 6% lo visitaria

siempre y cuando existan partidos importantes.

Interpretacidén: Se puede apreciar que al ofrecer un servicio de calidad, en
ambiente acogedor, los clientes asistiran al bar-restaurante a pesar de no
existir partidos a la fecha, sin embargo se debera apoyar de otros tipos de
espectaculos deportivos en la misma linea, para que el cliente se fidelice con el

negocio.
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Pregunta 13: ; Qué partidos de futbol le gusta observar?

Tabla 28. Tipos de encuentros deportivos

Opcion Cantidad | Porcentaje
Solamente de su equipo favorito 28 7%
Todo encuentro de futbol importante 120 31%
Todas las anteriores 234 61%
TOTAL 382 100%

Pregunta 13: ¢ Qué partidos de futbol
le gusta observar?

H Solamente de su equipo favorito W Todo encuentro de futbol importante

Todas las anteriores

7%

ol 7.

Figura 32. Tipos de encuentros deportivos

Analisis: ElI 61% le gusta observar las mayores cantidades de partidos de
futbol tanto de su equipo favorito y los importantes que no necesariamente
corresponde a las de su equipo, mientras el 32% prefiere ver todo encuentro
deportivo importante, como finales de futbol nacional, internacional y mundiales

y el 7% solamente le gusta asistir a degustar de partidos de su equipo de
preferencia.

Interpretacién: El bar restaurante debe considerar la exposicion de partidos
nacionales e internacionales, como también eventos deportivos que han tenido

presencia al nivel futbolero.
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Pregunta 14: ;De qué equipo de futbol del campeonato nacional es

hincha?

Tabla 29. Tipo de hinchada

Opcion Cantidad Porcentaje
Barcelona 85 22%
Emelec 22 6%
Nacional 70 18%
Dep.Quito 32 8%
LDU 122 32%
Manta 0 0%
Macara 0 0%
Ind.del Valle 47 12%
Dep.Cuenca 0 0%
Liga de Loja 0 0%
Dep.Quevedo 0 0%
U.Catolica 0 0%
Otros 4 1%
TOTAL 382 100%
Otros cual? Aucas,Brasilia.

Pregunta 14: ¢De qué equipo de
futbol del campeonato nacional es
hincha??.

12%

0% 0% - 0% 0% 0% 0% 1%

———— — e

Figura 33.Tipo de hinchada

Analisis: La hinchada de mayor agrado en Sangolqui es LDU con 32%,

seguida por la del Barcelona con 22%, el Nacional con un 18%, y el 12% del

equipo del sector Independiente del Valle, en cuanto al 1% de otros equipos se

encuentra el Aucas, Brasilia y otros equipos que de otras regiones del pais.
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Interpretacion: Se debe considerar que al tener una gran hinchada el club
deportivo Liga de Quito y Barcelona, los aficionados deberan adquirir productos
de estos equipos, por lo tanto se puede ofrecer en la tienda deportiva con
prioridad estos equipos, sin ofrecer de los demas equipos. Estos productos

deberan ser parte de la decoracion del local.

Pregunta 15: ;Cuanto en promedio gastaria individualmente usted en un

bar-restaurante tematico en cada visita?

Tabla 30. Gasto promedio

Opcién Cantidad | Porcentaje
$1a$10 46 12%
$11a %20 151 40%
$21 a $30 143 37%
$30 en adelante 42 1%
TOTAL 382 100%

Pregunta 15 Cuanto en promedio gastaria
individualmente usted en un bar-restaurante
tematico en cada visita?

MS$1a510 mWS11aS$20 $21aS$30 MWS$30enadelante

N =

37%

Figura 34. Gasto promedio

Analisis: Se puede apreciar que el 40% de encuestados destinan sus gastos a

este tipo de actividades de recreacién entre $11 a $20, seguido del 37% entre
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$21 a $30, el 12% realiza un gasto entre $1 a $10 y el 11% pueden gastar
desde $30 en adelante.

Interpretacién: Se ha considero estos rangos en funcion del gasto promedio
que tienen los habitantes de la ciudad de Sangolqui del segmento de mercado
establecido, estos valores seran considerados para el andlisis de precios del

proyecto.

Pregunta 16: Donde preferiria usted ir a ver los partidos de futbol de su

equipo favorito, si no existe la posibilidad de ir al estadio?

Tabla 31. Lugar de preferencia

Opcion Cantidad | Porcentaje
En casa 16 4%
En un bar 37 10%
En el cine 28 7%
Un restaurante —bar con tematica de futbol 301 79%
TOTAL 382 100%

al estadio?

M En casa MEN unbar

4%

Pregunta 16: ¢ Donde prefeririausted ir
a ver los partidos de futbol de su equipo
favorito, si no existe la posibilidad de ir

En el cine M Un restaurante —bar con tematica de futbol

Figura 35. Lugar de preferencia
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Anadlisis: Se puede apreciar que el 79% de los encuestados prefieren ver el
futbol de su equipo favorito en un restaurante-bar con tematica de futbol,
mientras que el 10% preferirian en un bar, el 7% indica que una buena opcion

es en el ciney el 4% en casa.

Interpretacién: La idea del negocio propuesto es aceptada por un alto
porcentaje, lo que indica que existe una demanda insatisfecha que desea ser
atendida por este este tipo de servicio, informacion que permitiria obtener la

demanda potencial que visitaria una bar-restaurante con tematica de futbol.

2.3.3.5 Resultados

Con los resultados de la investigacion de mercados se puede obtener los
siguientes resultados que permiten ser una oportunidad para la creacién de un

bar restaurante con tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui:

o La tendencia de los encuestados en la ciudad de Sangolqui da a conocer,
que si les agrada el futbol independientemente que lo practiquen o no y
que les agradaria tener un punto de encuentro donde puedan disfrutar la
pasion del futbol apoyando a su equipo favorito.

o Al realizar la investigacion de mercados y la investigacion exploratoria
posterior para confirmar que existe o no, se afirmé que en Sangolqui no
existe un negocio de este tipo, como un bar restaurante con tematica de
futbol, por tanto existe una demanda insatisfecha, esto implica que
posicionando de manera correcta en la mente del cliente se tendra
ventaja sobre la futura competencia.

o La entrevista con el experto ratifico, que el negocio del entretenimiento
qgue se maneje alrededor del tema del futbol es muy rentable.

o En el grupo focal se pudo observar la gran satisfaccidén de los potenciales
clientes al mostrar el tipo de servicio que se desea crear en la ciudad de
Sangolqui, ademas de proporcionar informacién valiosa sobre los gustos y

preferencia del negocio a implementarse.
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o Se puede detectar de acuerdo a la apreciacion de los entrevistados y
encuestados, los resultados son optimistas para la creacion de un bar
restaurante con tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui.

o Se pudo ratificar mediante la encuesta y el grupo focal la aceptaciéon del
potencial cliente en cuanto a la implementacion de un lugar destinado a la
exhibicién y venta de articulos personalizados de los equipos de futbol
tanto nacionales como internacionales.

o Los resultados obtenidos en el grupo focal y las encuestas en las que se
concluia que los participantes toman mucho en cuenta la seguridad, la
ubicacion, la calidad del servicio, el establecimiento y el tipo de
entretenimiento a ofrecer. Toman en cuenta el valor de la diferenciacion
del negocio dentro de Sangolqui.

o Mediante el grupo de enfoque se puede obtener una aceptacion en
cuanto al tipo de negocio que se pretende implementar, ademas los
resultados cualitativos obtenidos a través de la encuesta reflejan
porcentajes positivos como el 100% de aceptacion (pregunta 7), 94%
disponibilidad de visita (pregunta 12), y 79% de lugar de preferencia
(pregunta 16), lo que indica que existe una demanda potencial para el
futuro negocio.

° Se debe tomar en cuenta que para determinar la frecuencia de visita al
bar restaurante del presente proyecto el porcentaje obtenidos en la
pregunta dos para bares y pregunta tres para restaurantes, como una
base para el prondstico de la demanda potencial.

o Con todo este respaldo se puede concluir que existe gran oportunidad de

negocio, por lo tanto la creacion es viable.

2.3.4Tamaino de mercado

Para determinar la demanda potencial del negocio y la proyeccién de la misma
para los cinco afos siguientes se utiliza el método de minimos cuadrados o
regresion lineal simple, de donde se determina la demanda actual y
proyectada, que puede tener el negocio, para la proyeccion se utiliza un indice

de crecimiento poblacional de 2,94% el mismo que corresponde a lo publicado
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por el Municipio del Cantén Rumifahui, en el documento del Pla de Desarrollo
y Ordenamiento Territorial 2012-2025, pagina 20. (Municipio del Cantén
Rumifahui, 2012)

El valor obtenido correspondiente a la demanda actual se obtuvo a partir de la
de segmentacion de mercado realizada en el capitulo anterior (Tabla 11), como
se presenta a continuacion, obteniendo una demanda actual de 17.634

personas del mercado objetivo.

Tabla 32. Demanda actual

SEGMENTO DE LA POBLACION DEMANDA
Poblacién Cantén Rumifiahui-Parroquia

Sangolqui 58.254
Parroquia Sangolqui edad 18 a 60 afos 35.698
Poblacion Economicamente Activa 17.634
Poblacién que visitan bares y restaurantes 17 634
DEMANDA ACTUAL

Se aplica la férmula de analisis de regresion lineal (Render & Jay, 2006, pag.
63), con las siguientes ecuaciones y se determina la cantidad de habitantes

para los 5 afnos siguientes como se presenta en la siguiente tabla.

y=a+bx Férmula 2. Regresion lineal

Donde y es la variable dependiente que corresponde a la proyeccion de la
demanda, x es la variable independiente correspondiente a los afios siguientes,
se aproxima 5 afnos.

b: pendiente de la ecuacion de regresion. a: interseccion con el eje .



Tabla 33. Demanda potencial proyectada
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DEMANDA METODO MINIMO CUADRADO

VARIBALES POBLACION SEGMENTO DE MERCADO
DEPENDIENTE: SANGOLQUI
VARIABLE
INDEPENDIENTE: ANOS
- VARIABLE VARIABLE DEPENDIENTE
ANO INDEPENDIENTE X Y X2 XY
2010 1 17634 1 17633,6
2011 2 18152 4 36304,1
2012 3 18686 9 56057,2
2013 4 19235 16 76940,4
SUMA 10 73707 30 186935
MEDIA 2,5 18426,63 6,25
PENDIENTE
Media x 2,5
Media y 18427
Sumatoria de xy 186935
n 4
n.mediax.mediay 184266
Sumatoria de x2 30
nxmedia2 25
b Pendiente 534
a 17092
ECUACION
DE
REGRESIO
N Y=17092+534X
ESTIMADA
PENDIENT
E
PROYECCION DE LA DEMANDA
X Y
2014 5 19761
2015 6 20295
2016 7 20829
2017 8 21363
2018 9 21896

Al no contar con informacion estadistica de la oferta en la Ciudad de Sangolqui,

para poder determinar la oferta actual que ofrecen productos y servicios
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similares al del bar-restaurante y basandose en los resultados obtenidos en la
encuesta de la demanda (pregunta 6), en donde manifiesta el encuestado
conocer establecimientos con tematica de futbol, correspondiente al 2%
indicando en la misma el nombre de dichos lugares, los cuales fueron visitados
posteriormente para verificar el tipo de servicio ofrecen, encontrando que son
lugares ocasionales en donde se trasmite eventos futbolisticos, ademas se

observa que los establecimientos no son tematicos.
Donde se resalta que el autor del proyecto detecto por observacién que en
dichos lugares se transmiten de manera ocasional el futbol los cuales

corresponden:

° Asadero San Sebastian

Figura 36. Asadero San Sebastian




Cevicheria La Yapa 2

Figura 37. Cevicheria la Yapa 2

Hambus Grill

Figura 38. Hambus Grill
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Picanteria Dieguito

Figura 39. Picanteria Dieguito

e Restaurante Continental

Figura 40. Restaurante Continental
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Marcelos Steak House
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Figura 41. Marcelos Steak House

Chifa Nuevo Mundo

Figura 42. Chifa Nuevo Mundo
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Vikingos Bar-Karaoke

i

Figura 43. Vi ngds Bar-Karaoke ”

Electro Blu Karaoke-Bar
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Gaviota Dorada Discoteca-Bar

Figura 45. Gaviota Dorada Discoteca-Bar

Endless Club-Discoteck

Figura 46. Endless Club-Discoteck

85



86

Una vez identificado los competidores potenciales se establece realizar una
entrevista de tipo informal con los administradores de los establecimientos
antes mencionados, quienes brindaron informacién confidencial en cifras
redondeadas, debido a que no se cuenta con una base de datos real de los
clientes que visitan dichos lugares, la entrevista se bas6é en las siguientes

preguntas concretas y necesarias para la investigacion.

J ¢ Qué capacidad tiene su local?

o ¢ Qué cantidad de personas visitan en su negocio cuando se transmite
partidos de futbol?

o ¢, Con que frecuencia trasmite partidos de futbol en sus instalaciones?

Obteniendo los siguientes resultados que se presentan en la siguiente tabla.

Tabla 34. Oferta actual

; Qué ) .
caniidad de | L0001 due footont
g,Qqé \ﬁ:irt:%nasi en sus instalaciones?
COMPETIDORES Cﬁgﬁg'gid negocio
local? cuando_se Tres a
transmite Dos .
partidos de Una vez veces |Mas
futbol? por por veces
semana por
semana | .
Asadero San Sebastian 120 110 X
Cevicheria La Yapa 2 80 70 X
Hambus Grill 50 45 X
Picanteria Dieguito 130 100 X
Restaurante Continental 50 60 X
Marcelos Steak House 80 70 X
Chifa Nuevo Mundo 110 80 X
Vikingos Bar-Karaoke 60 60 X
Electro Blu Karaoke-Bar 70 50
Gaviota Dorada Discoteca-Bar 120 100 X
Endless Club-Discoteck 130 130 X
TOTAL 875
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Obteniendo que en los lugares mencionados asisten un promedio de 875
personas. Ademas de preguntar y observar Qué tipo de servicios y productos
ofrecen cuando transmiten los partidos de futbol?, donde se pudo constatar que
ofrecen los productos respectivos al giro del negocio en el caso de
restaurantes, en cambio en los bares y discotecas visitados indicaron que,
cobran entrada, adicional preparan bocaditos o snacks solamente para esos
dias de eventos de futbol.

con esta informacion se proyecta la oferta para los cinco siguientes anos, la

misma que se presenta a continuacion.

Tabla 35. Oferta proyectada

OFERTA METODO MikIMO CUADRADD
YARIBALES DEFPEMDIEMTE: EMPRESAS OFERTANMTES
VAaRIAELE INDEFPEMDOIEMTE: AHOS EM QUE SE PRESTO EL SERYICIO
VARIAELE
AHO VARIAELE INODEFEMDOIEMTE 3 OEFENDIEN ¥ Huy
2010 1 avh 1 ava0
2011 2 an 4 12015
2012 3 227 ] 27 E
2013 4 354 1E 3817 A
SIS, 10 JERT a0 9276
MEDIA 28 914,35 E,25
FPENDIENTE
Media » 2h
Mediay a4
Sumatoria de 1y 9276
n 4
rmedias.mediay g143
Sumatoria de x2 a0
namedia? 2h
b Pendiente 25
a 444
ECUACION DE
REGRESION
ESTIMADA =843+ 26
PENDIENTE
FPROYECCION DE LA OFERTA
= Y
2014 ] a9
2015 g 1007
2018 7 1024
2017 g 10E0
2018 ] 1087
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De esta manera se puede definir la demanda insatisfecha, con la cual se valida
que existe una cantidad significativa de la poblacion que puede visitar y ser
cliente potencial del bar-restaurante con tematica de futbol, la misma se

presenta en la siguiente tabla.

Tabla 36. Demanda insatisfecha

ANOS OFERTA DEMANDA DEMANDA
PROYECTADA TOTAL INSATISFECHA
2014 981 19761 -18781
2015 1007 20295 -19288
2016 1034 20829 -19795
2017 1060 21363 -20303
2018 1087 21896 -20810

DEMANDA INSATISFECHA

Figura 47. Demanda insatisfecha

Como se puede apreciar la brecha existente entre la cantidad de demandantes
respecto a la cantidad que visitan a la competencia, con esto se concluye la
existencia de una demanda insatisfecha en el mercado de estudio, lo que
indica que se necesita la implementacion de este tipo de negocio.

Se obtiene la demanda de cobertura, la misma que se presenta en la siguiente
tabla.
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Tabla 37. Demanda de cobertura

PORCENTAJE | CANTIDAD DE
DEMANDA CAPACIDAD DEL DE CLIENTES
INSATISFEHA LOCAL COBERTURA ANUALES
-18781 150 0,8 15.000

2.3.5 La competencia y sus ventajas

Con la informacion previa recolectada en el analisis de las oportunidades y
amenazas del macroentorno, el analisis de las 5 fuerzas de Porter y en los
resultados de la investigacion de mercados se puede establecer que la zona de
estudio no existe un negocio con la tematica que se plantea en el presente
proyecto; pero se puede considerar que la competencia que tendria el negocio
corresponde a los mencionados anteriormente en la oferta los cuales ofrecen el

servicio en forma eventual.

Estos lugares se encuentran ubicados en la ciudad de Sangolqui, aunque no
mantienen la tematica de futbol siempre, unicamente cuando existen eventos
deportivos importantes, es decir, son lugares acoplados en funcién al evento,
los mismos no ofrecen los productos y servicios que el negocio que se

pretende implementar.

2.3.6 Evaluacion del mercado durante la implementacion y a futuro

El mercado objetivo al cual se pretende ofrecer el servicio perteneciente a una
clase social media alta y de acuerdo a lo obtenido por la investigacion de
mercado, en donde se indica que el gasto que destinaria el cliente
individualmente para cuando visite el bar-restaurante con tematica de futbol el
mayor porcentaje esta entre los valores de once a treinta dolares (pregunta 15),
lo que indica que el gasto es significativo para la permanencia del negocio;
ademas, el autor del presente proyecto cuenta con la experiencia de cuatro

anos en la administracion de este tipo de locales.
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De acuerdo a la informacion obtenida en la estructura de la industria y la
investigacién de mercado, se debe establecer los lineamientos necesarios para
entregar un servicio de calidad que permita posicionarse en el mercado
objetivo, ofreciendo un lugar seguro, acogedor y permanente en la entrega de
eventos deportivos, dirigido a personas que desean un lugar de distraccion,
donde se pueda apreciar del futbol nacional e internacional acompafado de

productos sanos para el paladar, en un ambiente acogedor.

Sin embargo, se debe considerar que al momento de implementar el negocio y
al tener buena acogida con los clientes, los bares y restaurantes que estan
dentro de la zona de estudio puedan renovar sus instalaciones para captar
clientela, por lo que se debe aplicar las estrategias de diferenciacion que
permitan mantenerse en el mercado y convertirnos en los lideres, esto se
definira mas adelante con el tipo de estrategias de marketing a implementarse
para poder posicionar la marca en la mente del potencial cliente y de esta
manera fidelizarlo. Una vez posicionado el negocio se puede pensar en crear

una estrategia de franquicias fuera de la zona de estudio.
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CAPITULO Il

3. Plan de marketing

“El objetivo del marketing debera orientarse, por tanto, hacia la
satisfaccion de las necesidades del cliente, consumidor o usuario mejor
que la competencia, produciendo beneficios para la empresa. El
conocimiento del cliente y/o consumidor, su vivencia, son claves que
alimentan la vida de la empresa. Y el grado en el que esta vuelque sus

recursos para identificar esas necesidades marcara la orientacion

estratégica a seguir.” (Sainz, 2010, pag. 30)

Partiendo del concepto sobre la planificacion de marketing que consiste en
recopilar actividades internas y externas, que reflejen la situacién a la cual se
enfrenta el futuro negocio, en lo relacionado con el marketing, ademas de
enunciar los objetivos y establecer las lineas de accion y politicas que permitan

alcanzar los objetivos.

3.1 Estrategia general de marketing

‘Una estrategia de marketing se puede componer de uno 0 mas
programas de marketing cada programa consta de dos elementos: un
mercado y una mezcla de marketing (a veces conocida como las cuatro P
de producto, precio, plaza y promocion). Para desarrollar una estrategia
de marketing, una organizacion debe elegir la combinacion correcta de
mercado meta y mezcla de marketing con el fin de crear ventajas

competitivas distintas sobre sus rivales.” (Ferrell & Hartline, 2012, pag. 19)

La estrategia general de marketing para el bar — restaurante con tematica de

futbol se esquematiza en el siguiente grafico.



92

SEGMENTACION DIFERENCIACION
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Figura 48. Estrategia de marketing

Por lo tanto, la propuesta de valor para el cliente es ofrecer una experiencia
diferenciada, tanto en servicios como en productos, creando un ambiente
acogedor y seguro para el cliente que desea apreciar un evento deportivo

nacional o internacional, en compafiia de familiares y amigos.

3.2 Estrategia de producto

Para definir la estrategia de producto es necesario establecer los niveles del
producto a ofrecer en el bar restaurante con tematica de fatbol:

o En el primer nivel, el producto basico es el servicio de bar y restaurante
con un menu de acuerdo al requerimiento del potencial cliente, detectado
a través de la investigacion de mercado.

o El segundo nivel, el producto esperado comprende la satisfaccion total del
cliente a la hora de degustar y servirse una bebida, a través de la
preparacion de productos elaborados con materia prima de calidad y
creados en base a conocimientos gastronémicos, también una manera de
identificar la satisfaccion es mediante una encuesta y los estados
financiero identificando que productos se venden mas y que productos se
venden menos, de esta manera se podra tomar los correctivos
necesarios, esto una vez puesto en marcha el negocio. Ademas de contar

con un espacio destinado a la exhibicion y venta de productos de futbol.
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o Y finalmente el tercer nivel comprendera brindar una experiencia

diferenciada al cliente, respecto al sentido ambiental, visual y auditivo.

El negocio de un restaurante bar con tematica de futbol en la ciudad de
Sangolqui, tendria una gran acogida de los potenciales clientes, debido a la
diferenciacion del servicio, en lo que respecta a decoracion en funcion de la
tematica del fatbol, con implementos de ultima tecnologia para la transmision
de eventos deportivos nacionales e internacionales, comida y ambiente de

calidad en un lugar donde van a vivir una experiencia diferente..

Otra estrategia de producto corresponde al personal con el que contara el bar
restaurante estaran capacitados en brindar una atencion de calidad al cliente y
tendran los conocimientos en cuanto a temas deportivos y contaran con una
vestimenta apropiada a la tematica del futbol, especifica en eventos deportivos

programados, los mismos que proporcionara el negocio.

Ademas se realizara eventos especiales con invitados del medio, para lo cual

se desarrolla la marca del negocio, estableciéndose el logotipo del negocio y el

slogan.

GHTIL BAR

FOTBOL . BEBIDA & CcOoOMIDA
Ut lecgare differcrete, dorrde
P ccedes revers la pasiore del r<y
de lfos depordes ™

Figura 49. ldentificacién de logotipo

De lo cual, se describe el logo tipo en colores y graficos que tiene y se

estructura el slogan.
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3.3 Estrategia de precios

Para establecer la estrategia de precios se considera primeramente los precios
de la competencia que corresponde a los bares y restaurantes, donde ofrecen
platos y bebidas similares al que se ofrecera en el negocio, ademas es
necesario crear una politica de precios que este en funcién de la estrategia
principal que es la diferenciacion, por lo tanto se puede detectar que el gasto

promedio por persona es muy similar al gasto promedio de la competencia.

Se establece entonces penetrar en el mercado, fijandose en un precio similar al
de la competencia, con la finalidad de atraer mayor cantidad de clientes en

corto tiempo y lograr una importante participacion en el mercado.

Otro factor importante para definir la estrategia de precio son los costos y
gastos por la preparacion de cada porcidon de alimentos y bebidas, puesto que
infiere en el precio de venta, en funcién de la utilidad que se desee obtener por

cada producto.

Siendo de suma importancia la relacion con los proveedores, puesto que la
negociacion que se realice con los mismos permitira ofrecer productos de
calidad a buen precio, por lo cual se establece fijar el valor del plato en funcién
de los ingredientes, el tiempo de preparacion y el valor ofrecido por la

competencia que permitan tener una ganancia para el negocio.

A continuacion se presenta la lista de productos entre platos fuertes, postres,
snacks, bebidas y articulos de la tienda deportiva con sus respectivos precios

de venta al publico.
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Tabla 38. Productos del bar-restaurante con tematica de futbol

NO'\F",EARTEODEL DESCRIPCION DEL PLATO PRECIO DEL PLATO (1 porcién)
PLATOS FUERTES
1 El Pupi Steak en salsa de champifion 8
2 El Piojo Stack Quesadilla 7
3 La Bruja Sandwich California de Jamén y Pavo 6
4 El Burrito Costilla de Cerdo en salsa Jack Daniels 9
5 Puskitas Chesseburger 5
6 Pelusa Brochetas de pollo 7
7 Messi Picaditas jamon, salami, queso 6
8 El Rey Pele Pizza 3,5
9 | El Canonzito Lomo o pollo con papa al horno 7
10 Los ye-ye Alitas BBQ 8
POSTRES
11 Tiro libre Torta de chocolate 3,5
12 Corner Tres leches 3,5
13 Penal Helado en copa 3,5
BEBIDAS
14| Entrenador Cerveza Pilsener 2
15 Arbitro Cerveza Club 3
16 Chilena Cocteles 5
17 Cafionazo Gaseosa mediana o vaso de agua 1
18 La jugada Batidos 3,5
19 Hinchada Granizados 2
20 Autogol Cafés (Capuchino, Mocachino) 2
PRODUCTOS DE LA TIENDA
21 Gorra 20
22 Bufanda 12
23 Calzado 150
24 Termos 10
25 Camisetas 90
26 Llaveros 4
27 Jarros 5
28 Chompa 120
29 Chaleco 40
30 Pelota 45
31 Short 25
32 Afiches 4
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Finalmente, otro factor que permite establecer la politica de precios se basa en
la informacion obtenida en la investigacion de mercados, en donde dio como
resultados que el gasto promedio por persona esta dentro de once dolares a
treinta dolares, que corresponde al consumo de un platillo, bebidas, postre; por
tal razon, se puede definir que el menu que se presenta los valores estan

dentro de este valor promedio establecido en la presente.

En el plan financiero se fijara los precios con los cuales se podra obtener los
costos, gastos y ganancias de los productos ofertados en el bar restaurante

con tematica de futbol.

3.4 Estrategia de plaza

El canal de distribucidon para el bar restaurante con tematica de futbol
corresponde al canal de marketing directo, sin intermediarios, entre el negocio
y el consumidor final; por lo tanto, la estrategia que se aplicara en el negocio
corresponde a una estrategia intensiva como la penetracién de mercado, la
cual tiene como objetivo aumentar la participacion del mercado, debe estar
acompanado con una buena estrategia de publicidad que permita hacer

conocer el negocio a mayor cantidad de personas.

Ubicacién del negocio en un sitio estratégico de la Ciudad de Sangolqui. Al ser
un lugar turistico y seguro, puede ubicarse como negocio pionero en el sector;
ademas, el autor del presente proyecto tiene una amplia experiencia y
conocimientos del mercado, lo que facilita al momento de generar conceptos de

diferenciacion para los clientes.

Servicio exclusivo debido a contratos de television pagada la cual debe tener
una plataforma tecnoldgica de primera calidad, donde el cliente podra apreciar
a su equipo favorito en las variadas pantallas de TV HD o la pantalla gigantes,

con un sonido envolvente, siendo un lugar diferenciado a los bares que se
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encuentran en la zona de mercado; el disefio del negocio se presenta en el

plan de operaciones y produccion.

3.5 Estrategias promocionales y de publicidad

“Una estrategia de jalar, enfocan sus esfuerzos promocionales hacia el
estimulo de la demanda entre los clientes finales, quienes luego ejercen
presion en la cadena de suministro para obtener el producto.” (Ferrell &
Hartline, 2012, pag. 295)

Aplicar la estrategia de “jalar”’, puesto que esta comprende que mediante la
publicidad, promociones el cliente y consumidores visiten el bar restaurante y
se pueda conseguir su lealtad ademas de contar con una publicidad que es

boca a boca que es mas efectiva y directa para atraer a mas posibles clientes .

Estableciéendose como estrategia de promocion y publicidad intensiva, las
actividades propuestas en las etapas de lanzamiento, las cuales se explican
mas adelante y sus rubros se contemplan en los gastos anuales del proyecto;
se debe comprender que es necesario motivar a los clientes que frecuentan
restaurantes y les gusta el futbol, ofreciendo un lugar con un ambiente
diferente, donde puedan disfrutar de la pasion del futbol, por lo que se asigna
un nombre al bar restaurante orientado hacia la actividad del futbol, como es:
“Gol Bar”, debido que esta palabra es universal, tiene como significado una

expresion de alegria y euforia para los espectadores de los eventos deportivos.

Ademas para crear un ambiente completamente de futbol se decora al bar
restaurante con simbolos de los equipos de mayor impacto nacional e

internacional.

La presentacién de los productos y servicio estaran orientados a la identidad
corporativa del negocio, por lo que se asigna un nombre al producto, en funcién
de los apodos que se les ha otorgado a personas importantes del medio

futbolistico nacional e internacional, de acuerdo al dialecto futbolistico.
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Desarrollar una aplicacion para teléfonos con smart pone, mas la publicidad
que acogera al negocio de acuerdo a lo establecido por el futuro cliente en las
encuestas realizadas, aprovechando de las nuevas tecnologias ademas de

utilizar la publicidad tradicional en medios masivos sectorizados.

Otra estrategia que se aplica al presente proyecto comprende en establecer
una adecuada publicidad y promociones de ventas, por lo tanto se
recompensara al cliente por la fidelidad con premios y descuentos por sus

compras.

En cuanto a las promociones se tiene algunas estrategias como:

o Mantener una tienda deportiva, con algunos souvenirs que el cliente suele
utilizar en eventos deportivos o simplemente para demostrar el carisma
por su equipo, si bien es cierto los articulos seran del equipo de eleccion
del cliente, dispondran de una etiqueta con el logotipo del negocio. Estos
mismos articulos pueden ser canjeados mediante una tarjeta de
acumulacion de puntos que es personalizada con el simbolo de su equipo

favorito, ademas de ser gratuita. En tacticas de venta se detalla.

Descuentos por la compra de camisetas en los dias de partidos de
temporada ya sea nacional e internacional. Ademas de invitar a figuras
del deporte y del espectaculo quienes compartiran con los clientes sus
experiencias profesionales en el futbol, estos costos estan reflejados en

los estados financieros en la cuentas de publicidad de merchandising.
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Figura 50. Productos de la tienda
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Tacticas de ventas

Las tacticas de ventas que se aplica en el negocio corresponden:

3.7

Formar al personal para que atienda al cliente con estandares de
primera calidad, esto logra con la capacitacion al personal estos costos
estan estipulados en los gastos anuales.

Realizar una lista de productos que dejan mayor rentabilidad al negocio,
y entregarla a los meseros para que sugieran esos productos a los
clientes.

Sugerir alimentos o bebidas al cliente de manera sutil, haciendo que
suene irresistible

Siempre ser sutil y amable con el cliente a todo momento antes, durante
y después de que se sirva algun alimento, bebida o si decide comprar
algun articulo del stand.

Poner atencion a los clientes indecisos, y sugerirle un producto que se
acople al cliente, se puede sugerir algo de la lista de productos del item
dos de tacticas de venta.

Y por ultimo sugerirle que sea parte de nuestro selecto grupo de clientes
que tienen una tarjeta de acumulacién de puntos que no tiene costo para
el cliente y que se va incrementado puntos por el consumo realizado, los
cuales podran ser canjeados por productos de la tienda deportiva,
ademas de la entrega de obsequios en fechas festivas colectivas, las

mismas que se detallan mas adelante en promocion de ventas.

Politica de servicio al cliente y garantias

De acuerdo al eslogan propuesto se establece las politicas de servicio al

cliente:

La comodidad del cliente es el principal objetivo del negocio, para lo cual
se cuenta con recursos fisicos y tecnoldgicos con zona wifi que hagan
placentero la visita al bar restaurante. Ademas de contar con dos

futbolines para el entrenamiento de grande y chicos.
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o El cliente asiste a las instalaciones por la seguridad que este brinda a su
persona como a sus acompanantes, estableciéndose como politica de
calidad el bienestar del cliente, sus acompanantes y la custodia de su
vehiculo y objetos de valor que disponga.

o La elaboracion de platos exclusivos, de calidad y buen sabor, por el
entorno deportivo que se propone, se coloca nombres relaciones con el
deporte, de esta manera se ingresara a la mente del consumidor en visitar
un lugar donde se pueda apreciar un evento deportivo y degustar de una

excelente comida.

3.8 Promocién y publicidad

3.8.1 Publicidad

La publicidad que se utilizara es a través de las redes sociales, anuncios
impresos en el periddico de la Ciudad de Sangolqui, publicidad en el exterior
con la colocacion de anuncios publicitarios ubicados en zonas de concurrencia
de Sangolqui, carteles, volantes y afiches, haciendo énfasis de la publicidad en
los escenarios deportivos donde se disfrutan y practica el futbol, los gastos que
representa por publicidad se reflejan en el presupuesto destinado a post-

lanzamiento, en el detalle de gastos anuales del proyecto.

3.8.2 Relaciones publicas

El lanzamiento del local se lo publicara en el periédico “Del Valle”, también con
volantes entregadas en los lugares deportivos de mayor concurrencia como el
estadio de Sangolqui y canchas barriales. Se invitara a través de las redes
sociales, utilizando la base de datos que tiene el autor de esta tesis por haber

poseido un negocio similar.

Se estructurara una pagina web/red social y una aplicacion para Smart phone

en donde se promocionara los dias de descuentos y promociones, el menu que
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se ofrece, dias en que visitan personajes importantes al bar restaurante,

ubicacion, eventos deportivos especiales.

3.8.3 Promociones de ventas

Las promociones que se realizaran para mejorar las ventas seran descuentos

por dias especiales como dia de la madre, dia de padre y cumpleanos para lo

cual se destina un rubro de gastos para entregar al cliente una torta de

chocolate, estos valores se encuentran detallados en los gastos anuales de

merchandising, de la misma manera se entregara obsequios como llaveros,

bufandas y gorras; y la entrega de premios por acumulacién de puntos en la

tarjeta de afiliacion al bar-restaurante con tematica de futbol, la misma que no

tiene costo de emision, que visiten el bar restaurante y adquieran productos de

la tienda deportiva o por el consumo de alimentos y bebidas, como se indico

que estos valores estan contemplados en los gastos anuales de merchandising

del proyecto.

Tabla 39. Puntos de canje y premios

PUNTOS DE
CANJE

PRESUPUESTO DESTINADO A
PREMIOS POR ACUMULACION

DE PUNTOS TARJETA 5% 10

PUNTOS CANTIDAD DE

PREMIOS | VALOR | DE CANJE PREMIOS ANUAL COSTO TOTAL
Gorra 20 200 2 48
Bufanda 12 120 6 72
Calzado 150 1500 1 90
Termos 10 100 7 72
Camiseta
S 90 900 3 270
Llaveros 4 40 18 72
Jarros 5 50 18 90
Chompa 120 1200 1 72
Chaleco 40 400 5 192
Pelota 45 450 10 432
Short 25 250 3 75
Afiches 4 40 18 72

TOTAL DE

PREMIOS 91 1557
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Se invitara a personajes de renombre en el mundo deportivo nacional, para que
pueda participar e interactuar en el bar restaurante con la clientela, este gasto
esta reflejado en el presupuesto de merchandising que se visualiza en los

gastos anuales.

3.9 Medidas de control

Con la finalidad de establecer las acciones que se tomaran como medidas de

control se establece realizar lo siguiente:

o Encuestas a los clientes externos e internos del negocio, de esta manera
se conocera los criterios de mejora con la finalidad de analizar la
factibilidad de las mismas para aplicarlas al bar — restaurante.

o Se controlara continuamente a la competencia con la finalidad de estar
atento a la implementacion de atractivos que disminuyan la frecuencia de
la clientela del bar-restaurante con tematica de futbol.

o Es importante la evaluacion al personal que forma parte del negocio que
permita mejorar el servicio al cliente que visita las instalaciones del bar-
restaurante.

o Se registrara el consumo del cliente con la finalidad de establecer la
aceptacion del plato e incluirlo en la base de datos para aplicar las

promociones.



Tabla 40. Cronograma de control de estrategias
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Alarmas de control

Actividades | M1 | M2 [ M3 [ M4 [ M5 [M6 [ M7 [ M8 [ M9 [ M10 [M11 | M12 [ Responsables |  Registro KPI Formula [
Realizar Encuesta de | Porcentaje de Cantidad de encuestas
enquesta§ de Mesero/a satisfaccion | encuestas re_allzadas/Cantldad de >0,8 | 0,8 <0,8
satisfaccion clientes
e Informe de . . .
Tabulacién de . Nivel de Cantidad de clientes
encuestas Supervisor resultados de satisfaccion satisfechos/Total de clientes >08 1038 <08
encuestas
Analizar a la Informe de Porcentaje de | Cantidad de ofertantes
) Administrador | investigacion | crecimiento de | nuevos/Total de ofertantes >0,8 | 0,8 <08
competencia *
de mercado ofertantes 100
Presentar Informes de Ingresos mes
informes Administrador Rentabilidad 9 . >0,8 | 0,8 <0,8
fi ) ventas actual/Ingresos mes anterior
inancieros
Calificacién por parte del
Evaluar al Informe de cliente+ Calificacion por
Supervisor evaluacion del | Eficiencia . >0,8 | 0,8 <0,8
personal ersonal parte del superior
P +Calificacion por pares
Andlisis de Informe de Aceptacién del Cantidad de platos
precios y Administrador P despachados/Total de >0,8 | 0,8 <0,8
. ventas producto
promociones platos
Propuesta de Orden de Ingreso por venta del
nuevos platos Chef pedido Presupuesto producto/Costo del producto 08 |08 <08
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CAPITULO IV

4. Diseio y planes de desarrollo

4.1 Condiciones para el lanzamiento

Se hacen necesario analizar las condiciones externas que afecten al negocio,
de lo cual se puede destacar las nuevas politicas implementadas por el Misterio
del Interior del actual gobierno, la cual prohibe el consumo de bebidas en bares
hasta una cierta hora establecida, ademas el control de las bebidas en cuanto a
la autenticidad de su origen y pago de impuestos, por lo tanto el propietario del
negocio debe declarar tributariamente a las entidades respectivas la compra

del producto.

Otro limitante para el negocio es el pago de impuestos por derechos de
transmision comercial para locales de este tipo, sin embargo este rubro esta

contemplado en los costos del negocio.

De acuerdo a lo estipulado en la Ley Organica para la Regulacién y Control del
tabaco, en el capitulo primero del articulo 15, indica la prohibicion de la venta
de tabaco (Asamblea Nacional, 2011), en cuanto al tipo de negocio que se
pretende implementar la ley es clara puesto que indica la prohibicion de la
venta de este producto en sitios cerrados, lo que limita la venta del mismo en el
bar-restaurante con tematica de futbol, aunque en la encuesta existe un
porcentaje de aceptacion en la compra de este producto se debe indicar que es
bajo, siendo que el ingreso de dinero por la comercializacién del mismo no sea
significativo y con una adecuada cultura se puede hacer que el cliente no

requiere el consumo de tabaco en el local.

Las condiciones para el lanzamiento se basan en algunas etapas estos rubros
se reflejan en los balances financieros, la aplicacion de estas etapas en el
proyecto permitira de mejor manera la aceptacion de la marca para los

potenciales clientes del bar restaurante con tematica de fuatbol.
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° Pre-Lanzamiento

El rubro estimado para la etapa de pre-lanzamiento se refleja en la tabla de
gastos de puesta en marcha, esta etapa comprende dos semanas antes de la
apertura, para lo cual se utilizaran medios de comunicacion radial destinados al
segmento de mercado, entregando volantes en los lugares de mayor afluencia
del sector, que se encuentran aledanos al lugar donde estara ubicado el
negocio. Durante el mes de lanzamiento se activara la marca con promotoras
que se ubicaran a fuera del Estadio de Sangolqui, el Parque Turismo, vy
Universidad de las Fuerzas Armadas, la promotora se dedicara a repartir los
volantes y en ciertas horas entregara un obsequio a las personas que
participen en contestacion de preguntas referente a la tematica de futbol, esta

actividad se realiza para que el potencial cliente sienta interés en la marca.

Ademas se rentara durante seis veces dentro de dos semanas una isla en el
Centro Comercial River Mall, se ha cotizado el arriendo en dicho centro, esto
servira para la activacion de la marca del bar-restaurante con tematica de

futbol, como se presenta en la tabla a continuacion.

Tabla 41. Gastos pre-lanzamiento

Paquete radial basico
3 menciones diarias de 45 COSTO
segundos TOTAL
Publicidad radial
Ecos de
Ruminahui 1 500
COSTO COSTO
CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Volantes 10000 0,05 500
Obsequios
(Llaveros,
esferos,
escarapelas) 1000 0,8 800
DIAS (2 HORA POR
SEMANAS DE 3 | PROMOTOR COSTO COSTO
CANTIDAD DIAS) A UNITARIO TOTAL
Promotoras 4 6 3 20 1440
Arriendo de isla 1 6 200 1200
TOTAL GASTO POR PRE-LANZAMIENTO 4440




107

° Post-Lanzamiento

En la etapa de post-lanzamiento se aplicara el marketing ATL y BTL, utilizando
las actividades anteriores e implementando la utilizacion de marketing digital a
través de pagina web, redes sociales como Facebook y Twitter, ademas de la
utilizacién de la tecnologia con la aplicacion en teléfonos inteligentes con Smart
pone, estos valores se encuentran considerados en los gastos generales

anuales.

Tabla 42. Gastos de Post-Lanzamiento

COSTO COSTO
POST-LANZAMIENTO CANTIDAD UNITARIO |TOTAL
Pagina web 1 1000 1000
Facebook Fanpage 1 400 400
Twitter 1 0 0
Aplicacion Smart Phone 1 500 500
Marketing Digital 12 200 2400
Gigantografias en sitios claves 4 500 2000
Volantes 10000 0,05 500
Obsequios (Llaveros, esferos,
escarapelas) 1000 0,8 800
Publicidad prensa Revista de
turismo Alma Tierra 4 500 2000
TOTAL GASTO POR POST-
LANZAMIENTO 9600
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J Merchandising

El valor de merchandising que corresponde al conjunto de técnicas que se
aplican en el punto de venta para motivar el acto de compra de la manera mas
rentable, para satisfacer las necesidades del cliente, por lo cual se invitara al
bar-restaurante con tematica de futbol a personajes de realce del mundo
deportivo, apoyandose de la publicidad para hacer conocer al mercado objetivo
de las fechas en las que visitaran el negocio; ademas entregara una tarjeta de
acumulacion de puntos las cuales podran ser cajeadas con productos de la
tienda deportiva que se instalara en el bar-restaurante, el sistema de
acumulacién de puntos comprende por cada $10 se acumula 1 puntos; en
fechas importantes como: Dia de la Madre, Dia del Padre, Dia de la Mujer y
Cumpleanos (presentado la cédula) se entregara un postre a los visitantes que

cumplan con los requisitos antes mencionados.

En cuanto a fechas festivas colectivas como San Valentin, finales de
campeonatos y clasicos del campeonato se realizara descuentos en bebidas
alcohdlicas (cervezas), se resalta que estos rubros se encuentran reflejados en

los gastos anuales de valoracion anual, el detalla se explica en el Anexo17.

Tabla 43. Gasto por Merchandising

CANTID COSTO COSTO
MIBNEHARBIEINE AD | UNITARIO | TOTAL
Invitados especiales (locales) 6 1000 6000
Premios de la tienda (Acumulacion de 91
ptos tarjeta) 1557
Obsequios por dias especiales 168 588
Descuentos por fechas festivas 475
colectivas 3950
TOTAL GASTO MERCHANDISING 740 12095
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4.2 Riesgos criticos, problemas y supuestos

4.21 Riesgos y problemas principales

Entre los riesgos y problemas que se pueden detectar para el negocio se

puede indicar los siguientes:

° El negocio al no contar con un personal de servicio competente puede
crear insatisfaccion en el potencial cliente y por ende la pérdida del
mismo, por lo tanto se estipula un rubro de gastos en capacitacion al
personal especificamente en atencién al cliente, protocolo y ética, estos
valores se encuentran reflejados en los gastos anuales, ver tabla 74.

o Encontrar empresas auspiciantes que deseen realizar canjes por el
consumo de productos a cambio de publicidad dentro de las instalaciones.

o Inconvenientes de no cumplimento de contrato por utilizacion de imagen
de los personajes del futbol para asistir al local cuando sean requeridos.

o Riesgo de los competidores inviertan en sus negocios haciéndolos
tematicos en lugares aledanos al bar-restaurante propuesto y que actuen
con estrategias destructivas para el negocio.

o A pesar de la inversién realizada en el negocio y las estrategias propuesta
el cliente potencial no reaccione de manera positiva 0 su consumo sea
minimo.

o Productos similares a menor costo aledafios al negocio que sean de facil
acceso limitaran el crecimiento del negocio.

o Propuestas de nuevos productos que no sean acogidos por la clientela.

o El lugar destinado para la zona de parqueo del cliente no cumpla con la
capacidad en dias de apogeo de clientela.

o El gobierno estipule nuevas leyes de control para este tipo de negocios.
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4.3 Mejoramiento del producto y nuevos productos

La propuesta de mejora del producto se basa en alcanzar la fidelizacién del
cliente, a través de la entrega de un producto de calidad en un ambiente
acogedor, para ello la encuesta de satisfaccion del cliente, ver Anexo 4, para lo
cual se establece el problema, la sistematizacion, objetivos e hipotesis de esta
manera y se determina las preguntas que contendra la encuesta de
satisfaccion del cliente, los resultados aportaran de gran manera para conocer

el criterio del cliente, y establecer parametros de mejora.

Estableciéndose de esta manera :

Problema: Cliente insatisfecho por el servicio y los productos.

La sistematizacion del problema:

1. ¢Qué inconveniente encuentra a los productos que se ofertan en el bar
restaurante?

2. ¢ El servicio ofrecido en el Bar Restaurante cumple las necesidades del
cliente?

Objetivo:

° Identificar las causas de la insatisfaccion del cliente.

° Determinar las necesidades de los clientes.

Hipotesis:

El mejoramiento continuo de los productos y servicios ofertados en el Bar

Restaurante mejorara la satisfaccion del cliente.

Ademas con esta encuesta se dispondra de una base de datos que se

registrara en el negocio con el numero telefonico del cliente, Facebook o
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Twitter, email, para comunicar de futuros eventos y sobre invitados especiales

que dispondra el bar-restaurante.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta de satisfaccion del
cliente y en los balances financieros se plantea diversificar la carta de
alimentos y bebidas con productos nuevos de buena calidad, que estaran

presentados en el menu, mismos que se contempla en gastos de publicidad.

La decoracion de las instalaciones del negocio es primordial, por lo tanto se
debera estar continuamente renovando con publicidad y articulos referentes a
la tematica de futbol, de la misma manera incorporando articulos, objetos o
tecnologia que permita ofrecer un ambiente acogedor para los clientes, este

rubro se contempla en la tabla de costos anuales del proyecto.

Para ofrecer los eventos deportivos televisivos es importante estar atentos a la
innovacion tecnologica que permita ampliar la gama de productos para que los
clientes disfruten de un partido de futbol con la mejor calidad, por lo tanto los
equipos que se han adquirido para el negocio corresponden a la ultima

tecnologia que existe en el mercado actual.

Con la finalidad de fidelizar al cliente se entregara al cliente una tarjeta de
acumulacion de puntos, con la cual se puede canjear productos de la tienda

deportiva, estos valores estan contemplados en la tabla de gastos anuales.

4.4 Costos de desarrollo proyectados

Los costos que representan por el pre-lanzamiento y post-lanzamiento se
presentan en la siguiente tabla y cubrira una vez en el proyecto.

Tabla 44. Gasto lanzamiento

TIPO DE LANZAMIENTO | COSTO TOTAL
Pre- Lanzamiento 4440
Pos-Lanzamiento 9600
Total de Lanzamiento 14.040
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El gasto por el lanzamiento corresponde a 14.040 ddlares, estos valores se
encuentran ingresados a las respectivas cuentas; en el caso de pre-
lanzamiento a los gastos de puesta en marcha y del post lanzamiento en el

gasto anual.

4.5 Propiedad intelectual

El presente proyecto es de propiedad intelectual del autor y cuyo derecho
exclusivo de la Universidad de las Américas, por lo cual no puede patentarse,
la propuesta que se realiza en la misma, sin embargo servira de base para la

aplicacion de un negocio propio del autor.

En lo que respecta a la propiedad intelectual y los derechos del autor, el
presente plan de negocios queda prohibida la reproduccion total o parcial,

unicamente servira de base para otros proyectos similares. (IEPI, 2014)



113

CAPITULO V

5. Plan de operaciones y produccion

5.1 Estrategia de operaciones

La estrategia de operaciones comprende la planeacion de las actividades que
se realizaran en el negocio con la finalidad de brindar un adecuado y correcto

funcionamiento del bar-restaurante con tematica de futbol.

Se estructuran los procesos de la empresa construyéndose la cadena de valor
en donde se encierran los procesos gobernante, productivos y de apoyo

necesarios para ofrecer el servicio.

Ademas, es necesario establecer el horario de funcionamiento del local y la
capacidad de clientes que visitaran como el personal requerido para ofrecer el
servicio, para lo cual por experiencia en la administracion de bares se puede
definir que los dias de mayor visita son de miércoles a domingo, lo que indica

que los dias lunes y martes no se contara con una concurrida clientela.

El horario de visita al bar-restaurante, de acuerdo a la experiencia en la
atencion de bares y por investigaciéon a la competencia correspondientes a
bares y restaurantes, se establece que el horario con mayor frecuencia en el
caso de restaurantes es de 13h00 a 15h00, mientras que el horario a visitar en
un bar es a partir de las 18h00 hasta su cierre, con mayor afluencia a partir del

dia miércoles hasta el domingo.

De esta manera, se define el horario de apertura del negocio estableciéndose a
partir del dia miércoles hasta el domingo, laborandose los cinco dias de la
semana con dos dias de descanso correspondiente a los dias lunes y martes.

El personal con el que se cuente laborara en dos grupos rotativos
correspondiente a las 8 horas de trabajo, donde el primer turno corresponde
desde las 10h00 a 17h00 y el segundo grupo 17h00 a 24h00, si fuese
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necesario la extensidon del horario hasta la hora limite regulada por la
superintendencia, se cancela horas extras, como también por la afluencia de

clientes.

El personal debera presentarse con el uniforme que identifica al negocio, este

gasto fue considerado en el rubro de gastos de puesta en marcha ver tabla 65.

Se presenta en el siguiente cuadro el detalle de la ndmina del personal que

apoyara en el servicio y atencion del negocio.

Tabla 45. Personal de ndmina

Cantidad de
Puesto puestos

Administrador 1
Supervisor 1
Chef 2
Ayudante de cocina 2
Ayudante limpieza 2
Coctelero 2
Encargado de audio y
video 2
Mesero 4

TOTAL DE NOMINA 16

Como se mencioné anteriormente, el personal que se cuenta estara distribuido
en dos turnos rotativos por mes, laborando 40 horas semanales como

establece la ley.

5.2 Diagrama de operaciones

Una vez definido el proceso de produccién que permitan ofrecer el servicio al
cliente, se desarrolla el diagrama de flujo de cada uno de los procesos que
intervienen en la produccién de los bienes que se ofrecen, para lo cual, se
apoya en el programa de Vissio, que permite disefar la secuencia grafica de

las actividades.
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Figura 51.Diagrama de flujo




Para mayor informacion, se detalla cada una de las actividades:

Tabla 46. Actividades del diagrama de flujo
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N. | ACTIVIDADES DESCRIPCION RESPONSABLE
El cliente ingresa a las .
1 | Ingresar al bar restaurante . : Cliente
instalaciones del bar-restaurante.
. . : El personal de seguridad ubica el
Dar la bienvenida y ubicar el . : .
. auto del cliente si lo tuviere y da la Personal de
2 | auto en el parqueadero si el . . . . . .
: : bienvenida, direccionando al cliente Seguridad
cliente lo requiere S
al interior del local.
El Administrador o el supervisor
3 Dar la bienvenida y ubicar en | dan la bienvenida y ubica al cliente Administrador/
una mesa en una mesa y solicita a una Supervisor
mesera atienda al cliente.
La mesera entrega el menu y
espera para que el cliente pueda
4 | Entregar el menu realizar el pedido o da la Mesera
sugerencia de algun tipo de plato o
bebida.
5 | Realizar el pedido El cliente solicita el pedido a la Cliente
mesera.
Entregar el requerimiento del La mesera entrega al Chef o
6 . Encargado del bar de bebidas el Mesera
cliente . . !
pedido solicitado por el cliente.
. A El mesero solicita al cliente lo que
7 Tlpq de pedido: Alimento y/o se servira en el bar ya sea bebida Mesera
bebida .
y/o alimento.
Se realiza el proceso de
8 PREPARACION DE preparacion de alimentos o bebidas Chef/ ?éudante
ALIMENTOS O BEBIDAS de acuerdo a lo que ha solicitado el ;
; cocina/Coctelero
cliente.
La mesera una vez que entrega al
9 | Entregar pedido al cliente cliente lo solicitado de alimentos o Mesera
bebidas.
1 | Espera por degustacion del Se espera por la terminacioén de los .
- g ) Cliente
0 | servicio solicitado por el cliente
y La mesera pregunta al cliente si
y Requiere otro servicio? requiere de otro tipo de servicio Cliente
adicional a consumir.
y El cliente cancela lo solicitado y la
2 Cancelar el pedido mesera entrega el dinero al Cliente
administrador del local.
1 Forma de Pago? El cliente indica la f_orma dg pago a Cliente
3 cancelar por el pedido realizado.
1 . La mesera elabora el boucher del
Realizar boucher . : Mesera
4 pago realizado por el cliente
1 . La mesera elabora la factura del
Realizar la factura : Mesera
5 cliente
Una vez que el cliente no solicita
1 Realizar encuesta de ningun requerimiento adicional la M
. o ; esera
0 | satisfaccion mesera realiza la encuesta de

satisfaccion.
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5.3 Requerimiento de maquinaria, equipos y muebles

La maquinaria, equipos y muebles que se necesita para el funcionamiento del
negocio, en funcion de cada una de las areas que componen el bar-

restaurante, se presentan a continuacién

Tabla 47. Maquinaria del area de cocina

Cocina industrial (4 quemadores)
Campanas de extraccion vy filtros

Horno
Refrigeradora
Grill

Freidora

AREA DE COCINA

Licuadora industrial

Procesador de alimentos

Peladora de papas y vegetales
Lavadora de platos automatica

RN = N N PR N N PN RN SN SRS

Tabla 48. Equipo del area de cocina

Impresora de toma de pedido
Televisores LED 50"
Televisores LED 42"

Pantalla gigante 150"
Proyector

Lapto

AREA DE COCINA

= (NIN|BININ

Tabla 49. Muebles del area de cocina

Mesa de trabajo de acero
inoxidable

Alacena de platos 1

AREA DE
COCINA

Tabla 50. Maquinaria del area del bar

Congelador
Extractor de jugos

AREA DEL BAR

Licuadora

L LN NI N NN

Maquina de capuchino




Tabla 51. Muebles del area administrativa

Taburetes 15
AREA DEL BAR |Estanteria 1
Barra para bar 1
Tabla 52. Maquinaria del area del evento
AREA DE . .
EVENTO Caja registradora 1
Tabla 53. Muebles del area del evento
Mesas 26
Silla 104
Tarima 1
Aire acondicionado 4
Futbolin 2
Vitrinas 1

Tabla 54. Equipo del area de sonido

Mescladora

AREA DE SONIDO}Sompactera

Sistema de amplificacion

Lapto

SN =

Tabla 55. Muebles del area de sonido

AREA DE Mesa

SONIDO Silla

Tabla 56. Equipo del area administrativa

Lapto
AREA

ADMINISTRATIVA |Teléfono 3 auriculares

Impresora
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Tabla 57. Muebles del area administrativa

AREA g:lt;rltorlo 1
ADMINISTRATIVA Archivador >

119

Los equipos y herramientas necesarios para el negocio son cotizados para

determinar los costos que representan adquirir dichos elementos.

5.4 Tamano de planta

El tamafo de la planta corresponde a un area de 300 metros cuadrado

correspondiente a infraestructura y 200 metros cuadrados a terreno, de seccion

rectangular de ancho 20 metros y de largo de 25 metros. Se resalta que la

planta es propiedad del autor del proyecto, cuenta con un espacio de 200

metros cuadros, para parqueadero, ademas y se ha distribuido en funcion de

las siguientes areas:

e Areade cocina

e Areade eventos

e Areade bar

e  Areade audio y sonido

o Area de parqueadero

° Baterias sanitarias

Tabla 58. Tamaio de las areas funcionales de la planta

N. DESCRlPCION DEL AREA |METROS CUADRADOS
1 | Area de cocina 48

2 |Area de eventos 297

3 | Area de bar 6

4 |Area de audio y sonido 15

5 |Area de parqueadero 200

6 |Baterias sanitarias 4
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El area establecida para eventos correspondiente a 227 metros cuadrados

puede tener una capacidad para 150 personas.

Las areas se presentan en el siguiente plano; es necesario realizar los planos

de iluminacion, hidro-sanitario y de circulacion contra incendios.

En el plano de iluminacion se detalla la distribucion de los puntos de
iluminacion que permitan un ambiente acogedor al cliente, en el plano hidro-
sanitario se indican los puntos de su suministro de agua y desague del local;
finalmente, el plano de circulacion y contra incendios indica la distribucién del

local y la ruta de evacuacién en caso de emergencias.
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PLANTABAA

Figura 52. Plano de la planta
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PLANTA BAJA

Figura 53. Plano de iluminacién
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PLANTA BAJA

Figura 54. Plano hidro-sanitaria
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Figura 55. Plano de circulacién y contraincendios
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5.5 Instalaciones y mejoras

Las instalaciones estaran debidamente senalizadas con indicaciones de
informativas, evacuacion y de seguridad; cumpliendo con las normativas de
seguridad establecidas para el funcionamiento del local, las mismas que se

presentan a continuacion.

_—

MANTENER
ORDEN Y
LIMPIEZA

PARA 50 INGRESD
ICEMTIFRRUESE
CON EL GUARTNA

EXCLUSMD
MSCAPACITADOS

Figura 56. Senales informativas
Tomado de VM Creatives (VM Creatives, 2013)

SI>1

~
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L
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Figura 57. Sefiales de evacuacion

Tomado de Hibu Peru S.A.C (Hibu Peru S.A.C,
2013)
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Figura 58. Senales de seguridad

Tomado de Hibu Peru S.A.C (Hibu Peru
S.A.C, 2013)

Como se menciond anteriormente, el autor del proyecto dispone de un espacio
de 500 metros cuadrados, en la actualidad se encuentra funcionando como
sala de eventos, sin embargo por la necesidad de realizar mejoras al negocio
se ha establecido la realizacién del presente plan de negocios, que permita
ofrecer al cliente una tematica de futbol, la cual no se cuenta en el sector y de
acuerdo a los datos obtenidos en la investigacién de mercados es aceptado por

los posibles clientes.

5.6 Localizacién geografica y requerimientos de espacio fisico

El bar-restaurante con tematica de futbol, estara ubicado en el centro de la
Ciudad de Sangolqui, en la Avenida Luis Cordero y calle Bolivar, cercano a
lugares de relevancia como el Centro Comercial River Mall, el Parque Turismo,
el Estadio de Sangolqui, con espacio fisico de 300 metros cuadrados, con una
capacidad para 130 personas en el area del comedor y bar, distribuidas

adecuadamente como se indico anteriormente.
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Figura 59. Localizacion geografica
Tomado de Google Eart (Google, 2014)

5.7 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

El manejo de inventarios y la capacidad de almacenamiento requieren de
establecer algunas normas y reglas que el personal de la empresa debe

cumplir, con la finalidad de obtener buenos resultados:

o Los empleados que estaran en contacto con los alimentos y bebidas
deben mantener una adecuada higiene personal.

o El personal de limpieza es el responsable de mantener las instalaciones
completamente adecuadas segun las practicas de higiene, ademas
debera reportar sobre la aparicion de plagas para que la administracion
tome las medidas de control e higiene en el local.

o El chef es el responsable del inventario de insumos y materia prima del
area de cocina, para lo cual se debe realizar la orden de requerimientos
una vez a la semana preferiblemente el dia domingo, de esta manera el
Administrador podra abastecerse en los dias que no se laboran en el

negocio como son lunes y martes.
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o Para él envi6 a los proveedores el responsable de la compra y
negociacion es el Administrador quien recibira el producto en compainiia
del Chef, el Encargado de cocteleria y el supervisor para realizar el
ingreso al sistema.

o Los productos deberan ser pesados, revisados la calidad y contabilizados
de acuerdo a la orden de pedido.

o Los responsables de las areas deberan colocar los insumos y materia
prima en orden y las estanterias o ubicaciones establecidas.

o La recepcion de materia prima e insumos se los realizaran los dias lunes y
martes, donde el negocio permanece cerrado para el publico.

o En el caso de abastecimientos entre semana se lo realizara en las
primeras horas de la mafana, con la finalidad de no molestar al cliente y
poder abastecer de productos en las areas del negocio.

o El responsable del area de cocina y cocteleria debera monitorear la
temperatura de los frios, para asegurar la cadena de frio de los alimentos
y bebidas que lo requieran.

o Se cuenta con un area destinada a los inventarios de la materia prima que
se utilizara en el negocio, el mismo que esta provisionado con los

requerimientos para la preservacion los productos.

Se desarrolla un diagrama de flujo del proceso de logistica de entrada para

definir las actividades que se realizaran en el mismo.
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Figura 60. Proceso de logistica de entrada
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5.8 Aspectos regulatorios y legales

En cuanto a los aspectos regulatorios y legales los permisos necesarios para el

correcto funcionamiento del bar-restaurante son:

. Patente Municipal del Cantén Ruminahui

o RUC (Registro Unico del Contribuyente)

. Certificado del Medio Ambiente

o Certificado del Ministerio de Salud Publica (Carnet de vacunas de los
empleados, certificado de manipulacion de alimentos y permiso de
funcionamiento de salud).

o Certificado del Cuerpo de Bomberos

o Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Municipio de
Sangolqui.

o Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Ministerio del Interior

o Ministerio de Turismo.

En el anexo 5 se detalla cada uno de los requisitos para obtener los permisos
regulatorios y legales, los mismos que fueron investigados en sitios web de las

instituciones.



CAPITULO VI

6. Equipo gerencial

6.1 Estructura organizacional

6.1.1 Organigrama
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Se elabora el organigrama funcional, en donde se detalla el puesto y la

cantidad de personas que cubriran el cargo, el mismo que se presenta en el

siguiente grafico.

ADMINISTRADOR
(1)

SUPERVISOR (1)

ENCARGADO DE
ma AUDIO Y VIDEO

(2)

B \/ESEROS (4)

CHEF (2)

AYUDANTE DE
COCINA (2)

AYUDANTE DE
LIMPIEZA (2)

WM (OCTELERO (2)

Figura 61.0rganigrama
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6.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades

El personal administrativo del bar restaurante tiene responsabilidades
fundamentales, para que permitan que el negocio pueda alcanzar los objetivos
planteados, las mismas se describen a continuacion para el personal

administrativo del negocio.

o Administrador: Un administrador tiene la capacidad de planificar,
organizar, dirigir, y controlar los procesos del negocio, ademas tiene la
responsabilidad de tomar decisiones efectivas para el crecimiento del
negocio. El administrador tiene una responsabilidad civil, puesto que
respondera solidaria e ilimitadamente a los perjuicios que por culpa
ocasione a la sociedad, a los socios, 0 a terceros judicialmente; tiene una

responsabilidad administrativa como representante legal.

o Supervisor: Tiene como principal objetivo controlar al personal operativo
del negocio, por lo tanto entre las actividades relacionadas esta la
seleccidon, evaluacion y promocion del personal, la distribucion vy
programacion del trabajo a los colaboradores del bar restaurante; debe
actuar como inspector de calidad del producto y las instalaciones del

negocio.

o Chef: La responsabilidad es dirigir, coordinar y controlar las operaciones

que ocurren en la cocina.

En cuanto a las responsabilidades del personal operativo que conforman el
negocio correspondiente a los meseros, ayudantes de cocina, cocteleros,
personal de audio y video, limpieza, tiene como responsabilidad ejecutar las
tareas basicas del proceso productivo del negocio, brindando una atencidn

cordial y respetuosa al cliente interno y externo.
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6.3 Compensacion a administradores y propietarios

En vista que el autor de este proyecto es el propietario y el administrador, el
mismo percibira un sueldo como administrador con todos los beneficios de ley,
mas la utilidad neta que tenga el negocio, lo cual se visualizara en el estado

financieros.

6.4 Derechos y restricciones de accionistas e inversores

Los derechos de los accionistas e inversionistas, en este caso el negocio es
propiedad del autor del proyecto, la forma de organizacion es de hecho, por
estar constituida como persona natural, esto significa que todo el capital del

proyecto sera asumido por el duefio del proyecto.

Segun la ley, la responsabilidad total del manejo inclusivo financiero es
personal y con todo sus bienes, esto implica que la inversion sera de todos los
bienes de la empresa ademas de los bienes personales como determina la ley.
Sin embargo abra la disponibilidad de aceptar inversionistas para el negocio,
que tendran los siguientes derechos patrimoniales:

o El reparto de las ganancias segun indica el codigo de trabajo, en donde
se establece la distribucion de dividendos a los socios.

. El derecho de participar en la prorrata del patrimonio resultado de una
liquidacion de acuerdo a la ley de sociedades, la liquidacién
correspondiente a cada socio sera proporcional a su participacion en el

capital social.

Los derechos politicos y administrativos comprenden:

. El derecho de asistencia a la Junta General, incluso con la minima
participacion.

. La representacion de cualquiera de los socios puede delegarse a favor de
otro socio, familiar o apoderado general, de acuerdo a lo establecido en la
ley.

. El accionista dispondra del derecho a la informacién de la empresa.
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. Los accionistas tienen la participacion de igualdad de derecho en la toma

de decisiones que aporten a mejorar a la empresa.

6.5 Descripcion de funciones (por competencias)

Se describe en el Anexo 6, la descripcion de funciones en base al perfil de
competencias del personal administrativo y operativo, como también el detalle

de competencias que se requieren para desempefar el cargo especifico.

6.6 Equipo de trabajo

El equipo de trabajo para los dos turnos de apertura que se requiere en el
negocio se presenta en la siguiente tabla, de donde se resalta que conformara
dos grupos de trabajo, para los dias de trabajo de miércoles a domingo, en los

horarios establecidos.

Tabla 59. Distribucion del personal

DIAS HORARIO GRUPO DE TRABAJO
Administrador

Chef

Ayudante de cocina
Miércoles a 10h00 a Ayudante de limpieza
Domingo 17h00 Coctelero

Encargado de audio y video
Mesero

Personal de seguridad
Supervisor

Chef

Ayudante de cocina
Miércoles a 17h00 a Ayudante de limpieza
Domingo 24h00 Coctelero

Encargado de audio y video
Mesero

Personal de seguridad
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6.7 Politica de empleo y beneficios

“La politica de empleo se aplicara lo determinado en el cédigo de trabajo,
es decir lo correspondiente a lo que manda la ley, que indica 90 dias de
contrato a prueba si no hubiese notificacion por alguna de las partes en
este tiempo, ampliandose a un ano, si no hubiere igualmente notificacion
por alguna de las partes se convierte en contrato indefinido y se rige por

la norma comun del codigo de trabajo.” (IESS, 2014)

El primer contrato correspondiente a 90 dias se denomina contrato a prueba, al
extenderse por no haberse notificado ninguna de las partes, automaticamente
se extiende el contrato a un afo, de la misma manera si no existen

inconvenientes de las partes se transforma a contrato indefinido.

Ademas en las politicas de empleo se detalla el reglamento interno, el mismo
que comprende las disposiciones normativas obligatorias entre trabajadores y
patronos, a través de un contrato individual que regulan el papel de las partes

involucradas.

Tiene por objetivo precisar las condiciones obligatorias a que deben someterse
el empleador y sus trabajadores con motivo de la ejecucion o prestacion de
servicios, ver en el Anexo 7 se presenta el reglamento interno de trabajo que
regularizara el negocio, el cual esta basado en lo estipulado por el Ministerio de

Relaciones Laborales. (Ministerio de Relaciones Laborales, 2014)

Los beneficios a los empleados comprenden todos los tipos de retribuciones

que la entidad proporciona a los trabajadores a cambio de sus servicios.

Como beneficios adicionales se otorgara alimentacién y transporte al personal

que labore en horarios nocturnos.

Ademas se realizara un fondo comun por concepto de propinas entregadas por

los clientes, el mismo que se entregara al personal equitativamente.
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6.8 Equipo de asesores y servicios

El equipo de asesores y servicios esta conformado por el personal externo que
apoyara al buen funcionamiento del negocio, es asi que para llevar la
contabilidad se contratara los servicios de un profesion con experiencia en el
area sin relacion de dependencia, de la misma manera se tendra los servicios
de un abogado para los asuntos de derechos, como legalizacidén de contratos,
escrituras y actividades de la parte legal de la empresa y constitucion de la

misma.

En el equipo de servicios se contara con personal capacitado en el area de
seguridad, para lo cual se adquirira los servicios de una empresa externa de

seguridad, dicho personal no tendra relacion de dependencia con el negocio.

6.9 Cronograma general de implementacion

Se desarrolla el cronograma general de implementacion del presente plan de
negocio donde se define las actividades necesarias para poner el negocio en

marcha.

Tabla 60. Cronograma de implementacién

NEST | WESZ | MESD | MES4 | MESS | MESS | WESe s de
control
M| Aclividades  |31|52|335451|52) 33| 34[ 51| 52| 53| 34| 31| 32| 33| 54| 51| 32| 33| 54| 51) 32| 33| 34{ 31| 52| 23( 34| KF Formula -
Cantidad de
Realizar del . |personas que
1 |estudio de me"da.d asistirian al 08108 (<08
del negocio )
mercado negocioDemanda
total pronosticada
Tiempo de
- respuesta desde
2 5dqq|5|ﬁ|unde Entrega gl comienzo del (=08 10,8 |08
bien inmueble puntual L
tramite/Tiempo
empleado
Tiempo de
Acentacion respuesta desde
3 |Solictar prestamo P — |elcomienzo del (=08 (08 <08
bancaria -
tramite/Tiempo
empleado
Tramitar permisos Tramites
4 |parael Eficiencia |aprobados/Total |08 |08 <08
|| funcionamignto de ramites
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S\ | MES2 | WS | MESE | WESS | WSS | Ess s
contral
[N.|  Actividades |51]52(5354]51|52]53]54)51]521 5354|1525 54515253, 54(51[52/ 5354515215354 kR | Formula [ T
Cantidad de
Realizar as o de acfivos usados
3 |remodelaciones . adecuadamente (=08 |08 (<08
. activos .
NeCezanas [Cantidad de
acfivos
. Cantidad de
Realar Vacantes |vacantes
; .
secein e cubiertaz  |cubiertasTotal de A8 08 1<08
personl
vacantes
Cantidad de
Adauiri mugbles, Optimizacio |activos usados
T |equiposy nde adecuadamente =08 |08 <08
maguinaria acivos  |/Cantidad de
activos
hatalacion de
£quipo, mugbles Equipos
8 |deofichnay Eficiencia |instalados/Total |08 |08 <08
decoracion del de equipos
Incal
Cantidad de
L Optimizacio | materia prima
g [Adau el n delcapta adurialTtal e [+08 |08 < 03
prima & nsumos : o
deltrabajp |materia prima
planificada
Contratacion de Cantidad de
SEMVICiDs ¥ Ao contratos
L1 Empresas | 08(08 <08
relizar alanzaz realizados/Total
. Iocales .
| |esirategicas de convenios
Promocionar al
NEgcio en os [ Ventas/hversion
. Crecimiznto .
11|medios de " lenpromocion  [:08 |08 |<08
) declentes |
publicidad publctaria
| |establecidos
Realizar la . .
, . Argplacion |Ventas/hversion
12lbouqracn g delnegocio |establecida 18 |03 <08
lncal
. . |Ventas
Promocion y Rentabilda
1:‘\.’e.*ntas 4 d ventas netaleentas 08 (08 <08
pronosicadas
Realizar .. |Clentes
: Safizfaccio
14| evaluacion y - |safisfechosTotal [-08 (08 (208
. ndelclente|”
SEQUimiEnto de clientes
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CAPITULO VII

7. Plan financiero

El plan financiero se realiza basandose en la valoracion y evaluacion financiera
de nuevos proyectos. (Duran, 2013). Ademas de resalta la informacién en
textos financieros de Sapag. (Nassir Sapag Chain, 2008)

“El marco financiero permite establecer los recursos que demanda el proyecto,
los ingresos y egresos que generara y la manera como se financiara.”
(Cérdoba, 2011, pag. 121)

7.1 Inversién inicial y proyectada

La inversion inicial corresponde como el monto necesario para poner en
marcha el negocio, la misma requiere de una inversion de activos, mano de

obra y capital de trabajo.

Por lo tanto, la inversion inicial comprende:

o Inversidn activos tangibles e intangibles

o Capital de trabajo
Estableciéndose que la inversion inicial corresponde a: 247927,57 dolares,
como se presenta en la siguiente tabla, como se indica se requiere de un

préstamo, cuya la tabla de amortizacion esta en el Anexo 8.

Tabla 61. Financiamiento de la inversion

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE VALOR %
Capital propio 122.500,00 | 49%
Crédito bancario 125.427,57 | 51%
TOTAL 247.927,57 | 100%
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7.1.1 Inversion activos

La inversion en activos contempla los activos tangibles e intangibles, en cuanto
a los activos tangibles corresponde a los inmuebles, maquinaria, muebles y
equipos de cada una de las areas del bar restaurante con tematica de futbol y

los mismos que se detallan a continuacion.

Tabla 62 Activos tangibles

NVERSINIRICIEL
LTIV TANRIELES CEFRECIACION Wﬁif'””

COsTd | i 0P

ITEM CONCERTO CANT, D YALOR s Al e tveafl 2| viafio 3| vafo 4 viefiag i

i Inmuebles: 1

Temenas Biime| 3% |fROD) - | - TR0
Canstucciones | Wome | W0 (NR000| 20 |5250[ K250 | R0 | G260 | 5250 | G50 | m20| 7
2 Adecuaciones 5l IR IR R R A R
Subtotal I E IR

1 Waquinaria [detalle chul
Coting industral [4 quemadores)
Campanas de esracciany fikas

B | K0 N[ W % | W | O | % | % | 0 4
T (Y (T (1| e 1

Hama 1 O T T T I B fi5| 1
Refrigeradora (A I O AT I v R T v I T 1|
Gl §000 | 1000 | fo |00 | 0| 00 | f0 | f0| 10 RO0 G0
AFEADE COLA Freidora 1 O T T I 0 B &R 2T
Lisuadara industria 1 O 1 Y 2000 200
Frocesador de simentos i N O N T I B I flil 17

g 1 I 1| 190
I I I O Y Y 1 e

Peladora de papas | vegetales
Lavadora de platas automatica

Cangelador i O O O I O L 1
SFEADELEAR Extractor de jugos 11 O O O O T IO R
Licuadora I 1 2 O A O nomn
Maquina de cpuching 1 I O O O O 1 1

—_—-] ] ] —=]|—=]—=]—=]—]|r=|r-=

AREADEEVENTO | Cajaregishadony U £ L O O 10 O . [
Subtotal I 387 §oR ) G0 | BB | BB | MR ) BB | 430 4300
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VERSIONINICIEL
ACTIVOS TANGELES DEFRECICIN Wﬁif'””
COST0 | o OEF.
ITEM CONCEPTO CANT TR VALOR 3| it vafin 2 afio 3 veafinod|waflng i
: Equipes
Impresara de tama de pedida { 0| B0 3 [ W] K| K| W
Teleyisores LED 50 A O i 1 N O I 1
SrEapEEyET s EDY &0 a0 ool 3 [eoof woo | e | w0
Partall gigants 150" A O [ I A I T O T T 1
Progeatar RN
Lipto L L I I T O
Mestladora HERETRBERERERE
Compagtara R I IR AR AR
FEAESONID Sictema de amplficacion i B[RO0 | X Ja| 0| 0| 20
Lapte L N I Y YA O A
R Lapta L A O 1 1 O
ADMINETRETVA. (1ubono dauiolres BRI
Impresora Po| M | M) R R R ®
Subtotal 1144 A0 1 O 4
4 Wyebles:
Mesadetrabaiode aperaincuidable| 1 | 600 | ROD | N0 [ED | BD | B0 | BD | RO | BD | 300
FREADELOLI Bl delatos tlan [ao|nolaolalalalalaol] w w
Tahutetas fi I O 1 1 0 O Y I
AREADELBAR  |Estanteria tlan [ao|nolaolalalalalaol] w w
Banaparabar L 0 I O O S |
Mesas B (w0l 0wl owe | el om | w|w] W oW
Sl L O O T 2 A 1 R
Tatima HEEBEIREIEERERE D
FPEATEERATY Aie aeandianado O T N O 2 2 2 O [
Futholin D0 E0 [moo{ o {0l wo | om0 oo | owo | owa | G0 A0
Vitnas (O T A O I " IO
Mesa tLoE [ m |0l 6] 8K K] W OB
| AFEADE:ND Sila HEEEREE R
Fpy o tLoE [ m |0l 6] 8K K] W OB
5ila Lo [ sl nls] s8] 5§ [ u &
| PEMRISTRATHA Bichivador R
Subtotal 12283 R 18 | 0 | wE | s | s | R el
TOTALDE ACTWOS TANGIELES f T30 1250 | NE93 | 12E | TAG3 | THE | 4RAOR TG
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omo se puede apreciar en el detalle de los activos inmuebles se encuentra el

rubro de adecuaciones, el mismo que se detalla a continuacion:

Tabla 63. Adecuaciones

medida técnica unitario | total
1 | Area del cocina m?2 adecuaciones | 48 50 2.400
2 | Area del eventos m? adecuaciones | 227 40 9.080
3 | Area de bar m? adecuaciones | 6 40 240
4 | Area de audio y sonido| m? |adecuaciones | 15 30 450
5 | Baterias sanitarias m? adecuaciones | 4 100 400
6 | Parqueadero m? | adecuaciones | 200 20 4.000
TOTAL DE ADECUACIONES 500 16.570

De la misma manera se detalla los activos intangibles, en donde se detalla los

gastos en patentes, licencias informaticas por uso de programas especializados

para administracion de restaurantes, gastos de puesta en marcha, como se

presenta en la siguiente tabla.

Tabla 64. Activos Intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES
AMORTIZACION
COSTO NUMERO |VALOR| VALOR

ITEM| CONCEPTO |CANTIDAD| =5 oo |VALOR| "/ g o R0 [ RESIDUAL
1 | Permisos (IEPI) 1 2.316 2.316 772 0
2 |Software 2 350 700 233,33 0
3 |Gastos puesta 12.240 4080 0

en marcha

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 15.256 5085 0

Los gastos de puesta en marcha se detallan los valores necesarios para poder

iniciar el negocio dentro de los cuales, se resalta los gastos por constitucion de

la empresa, las remuneraciones, gastos de pre lanzamiento, entre otros; en el

Anexo 10, se puede visualizar el detalle de los rubros que componen el gasto

de puesta en marcha y en la siguiente tabla el resumen del mismo, cuyo valor

corresponde a 12.240 délares.
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Tabla 65. Gastos de puesta en marcha

ITEM CONCEPTO VALOR

1 Constitucion de la empresa:
Abogado 600
Notario 300
Pre asignacion de patente 230
Registro mercantil 50
Subtotal 1180
Otros:

3 | Uniformes 1920

4 | Estudio de investigacion de mercado 1500

5 | Gastos de pre-lanzamiento 4.440

6 |Instalacion de equipos, muebles y decoracién del local | 3.000

7 | Gastos de seleccién de personal 200
Subtotal 11.060
TOTAL DE GASTOS DEPUESTA EN MARCHA 12.240

7.1.2 Capital de trabajo inicial y proyectada

El capital de trabajo que corresponde a la materia prima necesaria para los
comensales que visitaran el bar-restaurante, se detalla en la siguiente tabla, de
lo cual se obtiene un capital de trabajo de 76.550,57 dolares esta cifra es
valorada para tres meses de capital de trabajo hasta que el negocio comience
a generar sus propios rubros para sostener esta cuenta, el valor de los insumos
sera debitado del rubro de insumos semanalmente, mientras que los otros
costos que lo componen seran debitados mensualmente y en el Anexo 11, se
describe las cantidades de los ingredientes de los productos a ofrecer en el
negocio y en el Anexo 12 se detalla los productos terminados a comercializar

en el bar-restaurante con tematica de futbol.



Tabla 66. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRAEASJO

CORCERTO CAMNTIDAD CIOET O UMIT. TOT AL C.TRAEAJO
PAateria prima:

1] Carne: 1440 1.20 1T2E,00 4520

2| Ealza de charnpiﬁ-u-n-\'\_-ﬂ =40 0,20 45,00 i1=2,0

S| Cebolla bBlanca =40 0,20 45,00 12,0

4| FAargarina =40 0,20 45,00 i1=2,0

5| =al =40 0,20 45,00 12,0

G| Pimicnta =40 a,20 45,00 12,0

T| Harina 450 0,40 132,00 45,0

S| Aji maolide 45 0,04 1,32 0.5

3| Comine 45 0,04 1,52 0.5
10] Arroz 450 0,40 132,00 45,0
11| Papas TGS 0,64 431,52 122,43
12| Pimenton 45 0,04 1,32 0.5
15| Hucwos dura= =55 o,24 53,12 17,5
14| T=rtilla d= maiz 1.0:E0 1,05 11=4,00 2555
15| Guesa T20 o, 70 So4,00 126,0
16| Cilantro e 1= 0,04 1,26 0,35
17| Cebolla roja 150 0,15 31,50 T.A3
15| Papa T2 0,07 5,04 1,35
13| Tomates SEO 0,55 126,00 1.5
20| Cebolla blanca S50 0,355 126,00 I1.5
21| Aceite 24 0,352 102,06 255
22| Aje 252 0,25 51,74 15,4
23| Agua 10= o1 11,54 2.5
24| Eal 105 o1 11,54 2.5
25| Pan France= 1440 0,50 SE4 00 216,0
26| FMaostaza S50 0,15 54,00 13,5
27| Pechuga de= pava 210 0,30 1344, 00 4SE.0
25| Jamdn T20 0,50 216,00 4.0
23| Fepinillo= S50 0,15 54,00 155
S0| Ruesa 1050 0,45 456,00 121.5
S1| Papa= T20 0,350 216,00 54,0
S22 Mantequilla SEO 0,15 54,00 15,5
I3 | Costilla 2GS0 150 S1&4,00 1.2a5,0
Sd4 | Eal=za Jack Danicls TG 0,56 207,56 5.E
ZF5| Papas fritaz 1.440 0,30 1236,00 24,0
S5 Ealza de komake 452 o.27 116,64 23,2
ZT| Lima 21 0,14 23,15 T.=
FE | Cilantro T= 0,05 pe =1 0,&
3| Comino T= 0,05 B =1 0,35
40| Oregano T2 0,05 =24 0,5
41)| Cal SE0 0,25 51,00 =05
42| Arroc E=1=T. 5 0,54 455,56 &, &
45| Ajo T= 0,058 .24 o0&
44| =al T= 0,05 =3 0,5
45| Fimicnka T= 0,058 .24 o0&
45| Carne picada =450 a,75 1&20,00 4050
47| Huewas T20 0,25 1=0,00 450
45| Aj 144 0,05 T,.20 1.5
43 Auceszas maezarala 144 0,05 T.20 1.5
S0 Fimicnta T= 0,05 1,50 0.5
51| Eal T= 0,0 1.50 0.5
2| Fan rallada 1030 0,55 405,00 101,
53| Papa =445 0,55 205050 L2002
54| Aceite S50 0,13 45 00 1.5
55| Pechuga de palla 2550 1,40 4035200 10050
56| Fimicntos T20 0,55 252,00 55,0
ET| Champificnss T20 0,55 252,00 550
55| Tomaks: T20 0,55 252,00 55,0
53| Papas 1440 o, 7o 1006, 00 =520
S0 | Eal 144 0,07 10,0& =5
51 Aceite de oliva 216 o1 2265 5.T
2| Ajo 60 015 55,00 15,5
55| Jamon 1.200 0,50 T20,00 1S50,0
B4 | Zalami 1.200 0,50 T20,00 150,00
&5 | Papas 1.200 0,50 T20,00 150,00
EE | Buesa 1.200 0,50 T20,00 150,00
&T| Flortadela E=1uln} 0,45 405,00 101,
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CAPITAL DE TRAES IO

| COMCERFTO | carmmpDan | cosTo UMM, ToTAL | C.TRAEAJID

ET| Plortadels a00 045 405,00 101, =
GBS | Mlizcelancos S00 0,15 45 00 11,35
Z3 )| Harina 1.&E00 0,44 TST,50 1965
TO| Aceite S50 0,03 51,50 T.2
T1| Fapas= 1440 0,55 S04.,.00 1260
72| Jamdn 1440 0,55 S04,00 126,00
T3 | Buesa 1.&E00 0,44 TST,50 1965
T4 | Ealza de bomaks: ZE0 0,03 31,50 T.A
TZ| Lomo o polla 1050 1,05 154,00 2535,.5
TE| Papa 1.050 1,05 115400 25535
TT| Condimentos= T20 0, 7o S04.,.00 1260
TS| Wines tinko 40 0.5 255,50 TO,A
T3 | Plankeca 1SS0 0,15 1,50 T2
S0| Aoucar morena =00 0,20 0,00 15,0
S| Salza de tomaks [=Juln] o400 240,00 0,0
S2| Falza inglesa =00 o440 240,00 0,0
53| FPapas Q00 0,50 S40,00 135,00
Sd4 | Chilz Z00 0,20 E0,00 15,0
S5 | Alditas de palla S.000 =200 GO00,00 1.5000,0
SE| Mizcelaneo= 00 0,20 0,00 15,0
ST | Harina T20 055 STE,00 945
S5 | Chocaolaks T20 053 ITE,00 a4.5
53| Acucar 450 0,55 165,00 420
30| Huevos FE0 0,26 a4.50 P=2cH -
31| Plargarina 120 0,03 10,50 2.6
AZ| Leche T20 055 SITS,00 34,5
33| Aoucar T20 055 ITE,00 34,5
A4 | Crema de leche 450 0,55 16E, 00 42,0
A5 | Harina S50 0,26 34,50 235,65
A6 | Lechera kres leches 120 o,03 10,50 =26
AT| Pulp=a T20 0.5 EITE,00 945
A& | Hizla T20 05535 SITS,00 34,5
33| Azucar 450 0,55 165,00 420
100 | Crema de leche SEO 0,26 34 .50 =56
101| Esencins 120 0,03 10,50 2.6
102 | Cervema pilzener 14 . 400,00 o,S0 520,00 25500
103 | Cerveaa Cluk S.400 1,20 10050,00 2.520,0
104 | Licor F.E00 1,20 420,00 1.0Z0,0
105 | Hizl= 1.200 0. 40 430,00 120,00
A0E| Limen SO0 0,20 120,00 0,0
AT Ezcncias E00 020 120,00 S0.0
105 | Gaseosa f&gua con o Sin gas 14 . 400 o400 STGO,00 14400
103 | Leche 1.500 LU =] SET,00 141,&
10| Frutas 2100 0.ET TTLTE 1323
11| Acu<ar 200 (el [ ] 141,75 5.4
M2 | Crema de leche a00 015 141,75 5.4
M35 | Torbete S00 0,05 15,75 5.3
114 | Hizl= 1500 [a i -] S24 00 S0
15| Esencias 1.500 015 S=4,00 51,0
MG | Azucar 1.200 0,12 144,00 FE,0
T | Crema de leche k=Inln] 0,03 S1.00 20,5
S| Forbats S00 0,03 3,00 2.7
M| Leche 1.440 0.4s 258,20 (= =
120)| SarFd 1.440 015 253,20 L= =
121| Azucar as0 [l b= 1520 255
122 Cancla T20 0,03 G4 S0 16,2
1235 | Crema de lechs =240 0,03= T.20 1.5
124 | Empaquss 24. 000 0,50 12000,00 S.000,0
125 | Gaorra 45 14,00 ET2,00 165,0
126 | Eufanda 120 sS40 1005, 00 2520
127 | Salzads 12 127,50 1530,00 2.5
125 | Termos 144 T.00 100E a0 2520
123 Camiscta [=1u] T2,00 4520,00 1.050,0
150 | Llaveras 60 =40 SE4,00 2160
1351| Jarras S60 .50 126000 S15.0
132 | Chompa 12 102,00 122400 05
133 | Chaleco ag 4,00 S2E4 00 E= [
1534 | Pzloka 1az SE,00 S312,00 1.725,0
135 | Shore [=1n] 20,00 1200,00 S00.0
156 | Afiches SE0 =2.00 T=0,00 1500
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CAPITAL DETRAES IO

COMNCEFTO CAMNTIDAD COEST O URIMT. TOT AL C.TRAEAJD

Eubrtotal materia prima 155024 474 117.515 20 _FEik
157 | Remuneraciones 145571 SE.EAT
1535 | Capacitacidn T.200 1.500
133 | Gastos de FMarkcting [Fos-lanzamicnto - Ferchandising] =1.635 S5.424
140 | Eeguros= 1500 450
141 Bervicios Basicos SAST 1.2&3
142 | Euminiztras de oficina 500 150
145 | Guardiania 4.56560 1140
144 | Asezoria Juridice + Contador 2100 525

Eubrotal 155.66565 47171
TOTAL DE CAPITAL DE TRAEBAJD 4257121 TE.S50,5T

7.2 Ingresos iniciales y proyectados (supuestos utilizados)

Los ingresos comprenden la recepcidn del dinero por la venta de productos que
cuenta el bar — restaurante, se considera la cantidad en funcion de la
aceptacion del cliente detectado en el estudio de mercado y por investigacion
exploratoria realizada por el autor del proyecto, ademas de considerar la

capacidad fisica del local.

Se presenta el detalle en funcién de cada producto, el consumo diario y anual.



Tabla 67. Cantidades de los productos

NOMBRE |DESCRIPCION DEL CANTIDAD A Q -VENTAS POR
DEL PLATO PLATO PRODUCIR AL ANO |DIA
El Pupi Steak en s_rillsa de
1 champifion 4800 20,0
2 El Piojo Stack Quesadilla 3600 15,0
La Bruja Sandwicr] California
3 de Jamon y Pavo 7200 30,0
El Burrito Costilla de Cerdp en
4 salsa Jack Daniels 7200 30,0
5 Puskitas Chesseburger 7200 30,0
6 Pelusa Brochetas de pollo 7200 30,0
Messi Picaditgs jamon,
7 salami, queso 6000 25,0
8 | EIRey Pele Pizza 7200 30,0
El Lomo o pollo con
9 Cafonzito papa al horno 3600 15,0
10 Los ye-ye Alitas BBQ 6000 25,0
11 Tiro libre Torta de chocolate 2400 10,0
12 Corner Tres leches 2400 10,0
13 Penal Helado en copa 2400 10,0
14 | Entrenador Cerveza Pilsener 14400 60,0
15 Arbitro Cerveza Club 8400 35,0
16 Chilena Cocteles 6000 25,0
Cafionazo Gaseosa mediana o
17 vaso de agua 14400 60,0
18 La jugada Batidos 6000 25,0
19 Hinchada Granizados 6000 25,0
Autogol Cafés (Cap_uchino,
20 Mocachino) 4800 20,0
21 Gorra 48 0,20
22 Bufanda 120 0,50
23 Calzado 12 0,05
24 Termos 144 0,60
25 Camisetas 60 0,25
26 Llaveros 360 1,50
27 Jarros 360 1,50
28 Chompa 12 0,05
29 Chaleco 96 0,40
30 Pelota 192 0,80
31 Short 60 0,25
32 Afiches 360 1,50

146
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Una vez definida las cantidades se determina el ingreso con las proyecciones
para los siguientes cinco afos y siguiendo la curva del ciclo de vida, se plantea

el porcentaje para de incremento en cantidades en funcién de cada afio.

Tabla 68. Porcentaje de incremento en cantidades

N. ANO %
1 2015 1
2 2016 1,02
3 2017 1,04
4 2018 1,06
5 2019 1,04

De esta manera se obtiene como ingreso total 589.740 ddlares al afio por la

venta de los productos, como se presenta en la siguiente tabla.



Tabla 69. Ingresos anuales para flujo de caja de valoraciéon
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INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM CONCEPTO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5
Cantidad 4800 4896 5092 5397 5613
1.EL PUPI (Steak ensalsa | o o2
de champifion) Precio 8,0 8,0 8,0 8,0 8,0
P.1 Subtotal 38400 | 39168 | 40735 | 43179 | 44906
Cantidad 3600 3672 3819 4048 4210
2. EL PIOJO (Stack
ill
Quesadila) Precio 70 | 70 | 70 | 70 | 70
P.2 Subtotal 25200 | 25704 | 26732 | 28336 | 29470
3. LA BRUJA (Sandwich Cantidad 7200 7344 7638 8096 8420
California de Jamoén y Pavo)
Precio 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
P.3 Subtotal 43200 | 44064 | 45827 | 48576 | 50519
, Cantidad 7200 7344 7638 8096 8420
4. EL BURRITO (Costilla de
Cerdo en salsa Jack Daniels) Precio 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0
P.4 Subtotal 64800 | 66096 | 68740 | 72864 | 75779
ti 72 7344 7 42
5. PUSKITAS Cantidad 00 3 638 8096 8420
(Chesseburger) Precio 5 5 5 5 5
P.5 Subtotal 36000 | 36720 | 38189 | 40480 | 42099
6 PELUSA (BROCHETAS Cantidad 7200 7344 7638 8096 8420
DE POLLO)
Precio 7 7 7 7 7
P.6 Subtotal 50400 | 51408 | 53464 | 56672 | 58939
] Cantidad 6000 6120 6365 6747 7017
7.EL RATON (PICADITAS
JAMON, SALAMI, QUESO)
Precio 6 6 6 6 6
P.7 Subtotal 36000 | 36720 | 38189 | 40480 | 42099
8. EL REY DEL TACON Cantidad 7200 7344 7638 8096 8420
(PIZZA IND.)
Precio 3,5 4 4 4 4
P.8 Subtotal 25200 | 25704 | 26732 | 28336 | 29470
9. EL CANOZITO (LOMO O | Cantidad 3600 3672 3819 4048 4210
POLLO CON PAPA AL
HORNO)
Precio 7 7 7 7 7
P.9 Subtotal 25200 | 25704 | 26732 | 28336 | 29470
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INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM | CONCEPTO ANO 1 | ANO2 | ANO3 [ANO4| AROS
10. LOS YE-YE |Cantidad 6000 6120 6365 | 6747 | 7017
(ALITAS BBQ) | Precio 8 8 8 8 8

P.10 Subtotal 48000 48960 | 50918 [53974| 56132
11. TIRO LIBRE .
(TORTA DE Cantidad 2400 2448 2546 | 2699 | 2807
CHOCOLATE) | precio 3,5 4 4 4 4
P. 11 Subtotal 8400 8568 8911 9445 | 9823
12. CORNER | Cantidad 2400 2448 2546 | 2699 | 2807
(TRES LECHES) | Precio 35 4 4 4 4
P.12 Subtotal 8400 8568 8911 9445 | 9823
13. PENAL Cantidad 2400 2448 2546 | 2699 | 2807
(HECI:'SE/C_\)) EN Precio 3,5 4 4 4 4
P.13 Subtotal 8400 8568 8911 9445 | 9823
14. Cantidad 14400 14688 | 15276 |16192| 16840
ENTRENADOR
(CERVEZA ,
PlLSENER) Precio 2,0 2 2 2 2
P.14 Subtotal 28800 29376 | 30551 |32384| 33679
15. ARBITRO | Cantidad 8400 8568 8911 9445 | 9823
(CEE\J/S)ZA Precio 3,0 3 3 3 3
P.15 Subtotal 25200 25704 | 26732 |28336| 29470
16. CHILENA | Cantidad 6000 6120 6365 | 6747 | 7017
(COCTELES) | Precio 5,0 5 5 5 5
P.16 Subtotal 30000 30600 | 31824 |33733| 35083
17. CANONAZO | Cantidad 14400 14688 | 15276 [16192| 16840
(GASEOSA .
MEDIANA) Precio 1,0 1 1 1 1
P.17 Subtotal 14400 14688 | 15276 [16192| 16840
18. LA JUGADA | Cantidad 6000 6120 6365 | 6747 | 7017
(BATIDOS) Precio 3,5 4 4 4 4
P.18 Subtotal 21000 21420 | 22277 |23613| 24558
19. HINCHADA | Cantidad 6000 6120 6365 | 6747 | 7017
(GRANIZADOS) | Precio 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
P.19 Subtotal 12000 12240 | 12730 |13493| 14033
20. AUTOGOL .
(CAPUCHINO, Cantidad 4800 4896 5092 | 5397 | 5613
MOCACHINOG) Precio 2,0 2 2 2 2
P. 20 Subtotal 9600 9792 10184 [10795| 11226
Cantidad 48 49 51 54 56
21. GORRA Precio 20,0 20 20 20 20
P. 21 Subtotal 960 979 1018 | 1079 1123
Cantidad 120 122 127 135 140
22. BUFANDA 1 b cio 12,0 12 12 12 12
P. 22 Subtotal 1440 1469 1528 | 1619 1684
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INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM | CONCEPTO | ANO 1 | ARO2 [ ANO3 |ANO4| AROS5
Cantidad 12 12 13 13 14
23. CALZADO Precio 150,0 150 150 150 150
P. 23 Subtotal 1800 1836 1909 2024 2105
Cantidad 144 147 153 162 168
24. TERMOS Precio 10,0 10 10 10 10
P.24 Subtotal 1440 1469 1528 1619 1684
Cantidad 60 61 64 67 70
25. CAMISETAS Precio 90,0 90 90 90 90
P. 25 Subtotal 5400 5508 5728 6072 6315
Cantidad 360 367 382 405 421
26. LLAVEROS Precio 4,0 4 4 4 4
P. 26 Subtotal 1440 1469 1528 1619 1684
Cantidad 360 367 382 405 421
27 JARROS Precio 5,0 5 5 5 5
P. 27 Subtotal 1800 1836 1909 2024 2105
Cantidad 12 12 13 13 14
28. CHOMPA Precio 120,0 120 120 120 120
P. 28 Subtotal 1440 1469 1528 1619 1684
Cantidad 96 98 102 108 112
29. CHALECO Precio 40,0 40 40 40 40
P. 29 Subtotal 3840 3917 4073 4318 4491
Cantidad 192 196 204 216 225
30. PELOTA Precio 45,0 45 45 45 45
P. 30 Subtotal 8640 8813 9165 9715 10104
Cantidad 60 61 64 67 70
31. SHORT Precio 25,0 25 25 25 25
P. 31 Subtotal 1500 1530 1591 1687 1754
Cantidad 360 367 382 405 421
32. AFICHES Precio 4,0 4 4 4 4
P. 32 Subtotal 1440 1469 1528 1619 1684
TOTAL 589740 601535 | 625596 |663132| 689657
PRECIO UNITARIO PROMEDIO 5

Ademas se realiza el ingreso anual para el escenario optimista Anexo 13 y en

el Anexo 14 el ingreso anual para el escenario pesimista.

7.3 Costos fijos y variables

7.3.1 Costos variables anuales de valoracion

El costo variable anual de valoracion se desarrolla respecto a cada producto

determinandose la cantidad y valor de cada rubro, de una cantidad de 129.024
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de productos se tiene un costo de 105.519 ddlares, ademas se contempla el
salario de los empleados de produccion lo cual corresponde 122.044 ddélares
anuales, los costos por servicios basicos, mantenimiento, y combustible son de

6.637 por ano.

Ademas se considera un crecimiento en las cantidades de ventas incrementa el
costo de acuerdo a la tabla anteriormente explicada (Tabla 68), anual a partir
del segundo afo para el escenario de valoracion, como se detalla a

continuacion.

En el Anexo 15 y Anexo 16 se presenta los costos de valoracion para el
escenario optimista y pesimista, se debe aclara que el escenario optimista se
incrementa un 10% y en el escenario pesimista se disminuye este valor, este
porcentaje se considera por el criterio social del estudio de marketing realizado

y la investigacion de mercado.



Tabla 70. Costos anuales de valoracion
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q. $ Q $ Q $ Q $ Q $

Producto 1 EL PUPI (Steak en salsa de champifion) 4800 2918 | 4896 | 2977 | 5092 | 3096 | 5397 | 3282 | 5613 | 3413
Producto 2 EL PIOJO (Stack Quesadilla) 3600 2114 | 3672 | 2157 | 3819 | 2243 | 4048 | 2377 | 4210 | 2472
Producto 3 LA BRUJA (Sandwich California de Jamon y Pavo) 7200 3888 | 7344 | 3966 | 7638 | 4124 | 8096 | 4372 | 8420 | 4547
Producto 4 EL BURRITO (Costilla de Cerdo en salsa Jack Daniels) 7200 7400 | 7344 | 7548 | 7638 | 7850 | 8096 | 8321 | 8420 | 8654
Producto 5 PUSKITAS (Chesseburger) 7200 4349 | 7344 | 4436 | 7638 | 4613 | 8096 | 4890 | 8420 | 5086
Producto 6 PELUSA (BROCHETAS DE POLLO) 7200 5892 | 7344 | 6010 | 7638 | 6250 | 8096 | 6625 | 8420 | 6890
Producto 7 El Raton (Picaditas jamén, salami, queso) 6000 3330 | 6120 | 3397 | 6365 | 3532 | 6747 | 3744 | 7017 | 3894
Producto 8 El Rey del tacon (Pizza ) 7200 2646 | 7344 | 2699 | 7638 | 2807 | 8096 | 2975 | 8420 | 3094
Producto 9 EI Canozito (Lomo o pollo con papa al horno) 3600 3087 | 3672 | 3149 | 3819 | 3275 | 4048 | 3471 | 4210 | 3610
Producto 10 Los ye-ye (Alitas BBQ) 6000 7200 | 6120 | 7344 | 6365 | 7638 | 6747 | 8096 | 7017 | 8420
Producto 11 Tiro libre (Torta de chocolate) 2400 1029 | 2448 | 1050 | 2546 | 1092 | 2699 | 1157 | 2807 | 1203
Producto 12 Cérner (Tres leches) 2400 1029 | 2448 | 1050 | 2546 | 1092 | 2699 | 1157 | 2807 | 1203
Producto 13 Penal (Helado de copa) 2400 1029 | 2448 | 1050 | 2546 | 1092 | 2699 | 1157 | 2807 | 1203
Producto 14 Entrenador (Cerveza Pilsener) 14400 11520 | 14688 | 11750 | 15276 | 12220 | 16192 | 12954 | 16840 | 13472
Producto 15 Arbitro (Cerveza Club) 8400 10080 | 8568 | 10282 | 8911 | 10693 | 9445 | 11334 | 9823 | 11788
Producto 16 Chilena (Cocteles) 6000 5040 | 6120 | 5141 | 6365 | 5346 | 6747 | 5667 | 7017 | 5894
Producto 17 Cafonazo (Gaseosa mediana) 14400 5760 | 14688 | 5875 | 15276 | 6110 | 16192 | 6477 | 16840 | 6736
Producto 18 La Jugada (Batidos) 6000 1638 | 6120 | 1671 | 6365 | 1738 | 6747 | 1842 | 7017 | 1916
Producto 19 Hinchada (Granizados) 6000 882 | 6120 | 900 | 6365 | 936 | 6747 | 992 | 7017 | 1031

Producto 20 Autogol (Cafés Capuchino, Mocachino) 4800 706 | 4896 | 720 | 5092 | 749 | 5397 | 793 | 5613 | 825

Producto 21 Gorra 48 672 49 685 51 713 54 756 56 786

Producto 22 Bufanda 120 1008 | 122 | 1028 | 127 | 1069 | 135 | 1133 | 140 | 1179
Producto 23 Calzado 12 1530 12 1561 13 1623 13 1720 14 1789
Producto 24 Termos 144 1008 | 147 | 1028 | 153 | 1069 | 162 | 1133 | 168 | 1179
Producto 25 Camisetas 60 4320 | 61 4406 | 64 | 4583 | 67 | 4858 | 70 | 5052
Producto 26 Llaveros 360 864 | 367 | 881 382 | 917 | 405 | 972 | 421 | 1010
Producto 27 Jarros 360 1260 | 367 | 1285 | 382 | 1337 | 405 | 1417 | 421 | 1473
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q $ Q $ $ Q $ Q $
Producto 28 Chompa 12 1224 12 1248 13 1298 13 1376 14 1431
Producto 29 Chaleco 96 3264 98 3329 102 3462 108 3670 112 3817
Producto 30 Pelota 192 6912 196 7050 204 7332 216 7772 225 8083
Producto 31 Short 60 1200 61 1224 64 1273 67 1349 70 1403
Producto 32 Afiches 360 720 367 734 382 764 405 810 421 842
SUBTOTAL M.P. 129024 105519 131604 107629 136869 111935 | 145081 | 118651 | 150884 | 123397
Salarios 122044 122044 122044 122044 122044
SUBTOTAL M.O.D. 122044 122044 122044 122044 122044
Servicios Basicos 5157 5260 5471 5799 6031
Mantenimiento 400 408 424 450 468
Combustible 1080 1102 1146 1214 1263
SUBTOTAL INDIRECTOS 6637 6770 7041 7463 7762
TOTAL 234200 236443 241019 248158 253202




7.3.2 Gastos personal de planta
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La estructura de gastos comprende al gasto por ndmina del personal de la

planta, donde se contempla todos los beneficios que por ley debe percibir el

empleado, obteniéndose un gasto en personal para el primer afio de 96.000

dolares, se resalta que no se establece un incremento para los siguientes afios

en los rubros, como se presenta en la siguiente tabla.

Tabla 71. Gasto noémina

2
)
18312 ls!| o
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Supervisor 900 | 1 10800 | 900 | 340 | 1312 | 900 | 14252 | 14252 | 14252 | 14252 | 14252
Chef 900 | 2 | 21600 | 1800 | 340 | 2624 | 900 | 27264 | 27264 | 27264 | 27264 | 27264
ﬁg;fgmede 500 | 2 12000 | 1000 | 340 | 1458 | 500 | 15298 | 15298 | 15298 | 15298 | 15298
Mesero 450 | 4 | 21600 | 1800 | 340 | 2624 | 450 | 26814 | 26814 | 26814 | 26814 | 26814
Coctelero 450 | 2 | 10800 | 900 | 340 | 1312 | 450 | 13802 | 13802 | 13802 | 13802 | 13802
Encargadode | 4 | 5 9600 | 800 | 340 | 1166 | 400 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306
audio y video
ﬁ\n%“‘)?;’:ede 400 | 2 9600 | 800 | 340 | 1166 | 400 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306
TOTAL 4000 | 15 | 96000 | 6400 | 1700 | 9331 | 3200 | 122044 | 122044 | 122044 | 122044 | 122044

7.3.3 Gastos marketing

El gasto de marketing se presenta en funcion de las etapas de lanzamiento y

corresponde a 9.600 ddlares y se presenta en la siguiente tabla.




Tabla 72. Gasto marketing post- lanzamiento
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COSTO |COSTO
POS-LANZAMIENTO CANTIDAD | UNITARIO |TOTAL
Pa’gina web 1 1000 1000
Facebook Fanpage 1 400 400
Aplicacion Smart Phone 1 500 500
Marketing Digital 12 200 2400
Gigantografias en sitios claves 4 500 2000
Volantes 10000 0,05 500
Obsequios (Llaveros, esferos, escarapelas) 1000 0,8 800
Publicidad prensa Revista de turismo Alma Tierrra 4 500 2000
TOTAL GASTO POR POST-LANZAMIENTO 9600
Tabla 73. Gasto marketing merchandising
MERCHANDISING CANTIDAD | SOSTO | S29T0
Invitados especiales (locales) 6 1000 6000
Prt_amios de la tienda (Acumulacién de puntos 91
tarjeta) 1557
Obsequios por dias especiales 168 588
Descuentos por fechas festivas colectivas 475 3950
TOTAL GASTO MERCHANDISING 740 12095

Ademas en el anexo 17, se detalla cada uno de los rubros de los gastos de

marketing.

7.3.4 Gastos generales

Los gastos generales del negocio corresponden a 68.756 dolares, de donde se

contempla rubros necesarios para el buen desarrollo del bar-restaurante, como

se presenta en el siguiente detalle.



Tabla 74. Gastos generales
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Sueldos 23527 | 23527 | 23527 | 23527 | 23527
Capacitacion 7200 7200 7200 7200 7200
\}}ic(:i}::(())slmén de materiales de audio y 960 960 960 960 960
Reposicion de Menaje de vajillay 14500 | 1200 | 1200 | 1200 | 1200
cristaleria
Repogcwn de materiales de 800 800 800 800 800
seguridad
Gastos de Marketing (Pos- 21695 | 21695 | 21695 | 21695 | 21695
lanzamiento - Merchandising)
Suministros de oficina 600 600 600 600 600
Guardiania 4560 | 4560 | 4560 | 4560 | 4560
Seguros 1800 1800 | 1800 | 1800 1800
Elan television satélital + plan 1464 1464 1464 1464 1464
internet
Decoracion 1800 1800 | 1800 | 1800 1800
Permisos ( Patente, Bomberos,
Arcsa, Turismo, 1050 1050 | 1050 | 1050 1050
Soprofon,Sayce)
Asesoria Juridico + Contador 2100 2100 2100 2100 2100
TOTAL 68756 | 68756 | 68756 | 68756 | 68756

De donde, se detallan los gastos que seran anualmente desembolsados segun

corresponda a la actividad.

7.4

Estructura de costos

La estructura de costos comprende los costos fijos y variables, donde los

costos fijos corresponden a la mano de obra directa, depreciacion de activos

fijos y amortizacion intangibles.

Los costos variables corresponde a la materia prima necesaria para la

elaboracion de productos que serviran en el bar restaurante, el detalle de estos

valores se presenta en la siguiente tabla.



Tabla 75. Estructura de costos
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ESTRUCTURA DE COSTOS

q CF CVv CT CFMe CVMe CTMe CTMg

0 68756 0 68756 0 0 0 0
129024 68756 234200 302956 1 2 2 234200
131604 68756 236443 305199 1 2 2 2243
136869 68756 241019 309775 1 2 2 4576
145081 68756 248158 316914 0 2 2 7139
150884 68756 253202 321958 0 2 2 5045

7.5

Punto de equilibrio

Se determina el punto de equilibrio para cada afio considerando el precio

promedio de $4,57 ddlares, se obtiene que el punto de equilibrio corresponda a

una cantidad de 25021, correspondientes a las ventas minimas para el primer

afno, en el anexo 19, se describe en funcién de cada producto.

Tabla 76. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

1ro. 2do. 3ro. 4to. 5to.

U =pq-vq-
q = F/p-v

= 4,57 4,57 4,57 4,57 4,57
v= 1,82 1,80 1,77 1,72 1,68
F= 68756 68756 68756 68756 68756

= 25021 24852 24533 24095 23823
Ventas minimas 25021 24852 24533 24095 23823

7.6

Flujos de caja

Para la evaluacion del proyecto se han preparado tres escenarios financieros

con fondo propio y con apalancamiento financiero, con la finalidad de

representar y poder tomar decisiones que permitan no tener pérdidas, se

presenta en la siguiente tabla el flujo de caja valoracion con fondo propio
obteniéndose, un VAN de $ 537.493 dodlares y una TIR de 81,7% el periodo de
recuperacion, indicado que es factible la creacion de este tipo de negocio.




Tabla 77. Flujo de caja de valoracién
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FLUJO DE CAJA DE VALORACION
CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 589.740 601.535 | 625.596 | 663.132 | 689.657
TOTAL INGRESOS 589.740 601.535 | 625.596 | 663.132 | 689.657
EGRESOS
Costos 234.200 236.443 | 241.019 | 248.158 | 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 319.334 321.578 | 326.154 | 329.462 | 334.507
UTILIDAD BRUTA 270.406 279.957 | 299.443 | 333.670 | 355.150
15% Trabajadores 40.561 41.994 44.916 50.050 53.273
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 229.845 237.964 | 254.526 | 283.619 | 301.878
22% Impuesto a la
renta 50.566 52.352 55.996 62.396 66.413
UTILIDAD NETA 179.279 185.612 | 198.530 | 221.223 | 235.465
Inversion (171.377)
Capital de trabajo (76.551)
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE
CAJA (247.928) 195.657 201.990 | 214.909 | 233.771 | 431.880
Saldo inversién Flujo anual Rentabilidad | Devolucién | Periodo
exigida inversiéon
247928 195657 25622 170035 1
77892 201990 26451 175539 2
-97647 214909 28143 -97647 3
Total inversion 247928
Saldo después de recuperar la inversion 284413
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De la misma, manera se realiza el flujo de caja para el escenario optimista
como se presenta en el Anexo 20 y el periodo de recuperacion de la inversion,
de la misma manera se realiza el flujo de caja para el escenario pesimista
Anexo 21.

El flujo de caja con apalancamiento se presenta a continuacién en la siguiente
tabla, de donde se obtiene un VAN de 551.152 y una TIR de 141,97%, como el
flujo de caja es con apalancamiento se realiza el flujo de caja de la deuda
Anexo 22.

Tabla 78. Flujo de caja con apalancamiento.

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
TOTAL INGRESOS 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
EGRESOS

Costos 234.200 236.443 241.019 248.158 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Intereses 14.838 12.495 9.874 6.943 3.665
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 334.173 328.987 330.942 331.320 333.087
UTILIDAD BRUTA 255.567 272.548 294.654 331.812 356.570
15% Trabajadores 38.335 40.882 44.198 49.772 53.486
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 217.232 231.666 250.456 282.040 303.085
22% Impuesto a la renta 47.791 50.966 55.100 62.049 66.679
UTILIDAD NETA 169.441 180.699 195.356 219.991 236.406
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Préstamo 125.428

Pago de la deuda (19.810) (22.154) (24.775) (27.706) (30.983)
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE CAJA (122.500) 166.009 174.924 186.959 204.834 401.838
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En el Anexo 23 y 24 se desarrolla se presenta el flujo de caja para el escenario

optimista y pesimista con apalancamiento financiero, respectivamente.

Finalmente, se realiza un resumen obteniéndose como resultado que tanto con

fondos propios o con apalancamiento financiero el proyecto es viable, como se

presenta a continuacion.

Tabla 79. Resumen de escenarios, desapalancados y apalancados.

RESUMEN DESAPALCANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
VALORACION 537.493 81,70% 551.152  141,97%
OPTIMISTA 811.444 104,85% 825.103  179,67%
PESIMISTA 100.499 36,70% 114.158 87,30%
7.7 Balance general

Se presenta el balance general, de donde detalla los activos, pasivos y

patrimonio del proyecto con una proyeccién para cinco afnos.

Tabla 80. Balance general

BALANCE GENERAL

PASIVOS
$ $ $ $ $
Deuda 125.427,57 105.617,24 83.463,35 58.688,65 30.983,11 -
TOTAL $ $ $ $ $
PASIVOS 125.427,57 105.617,24 83.463,35 58.688,65 30.983,11 -
PATRIMONIO
$ $ $ $ $
Capital 122.500,00 122.500,00 122.500,00 122.500,00 | 122.500,00 122.500,00
Utilidades $ $ $ $ $
ejercicio 179.278,86 185.611,62 198.530,45 |221.222,90 235.464,62
Utilidades $ $ $ $
retenidas 179.278,86 364.890,48 | 563.420,94 784.643,83
TOTAL $ $ $ $ $
PATRIMONIO 122.500,00 301.778,86 487.390,48 685.920,94 |907.143,83 1.142.608,45
T.TOTAL
PASIVOS+ $ $ $ $ $
PATRIMONIO 247.927,57 407.396,10 570.853,83 744.609,59 938.126,94 1.142.608,45




161

BALANCE GENERAL
ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ $ $ $ $ $
Caja Bancos 247.927,57 |236.655,80 |417.320,23 |608.282,69 |810.091,74 |1.022.864,95
$ $ $ $ $
Edificios 105.000,00 | 105.000,00 105.000,00 | 105.000,00 | 105.000,00
$ $ $ $ $
Depreciacion (5.250,00) | (10.500,00) | (15.750,00) |(21.000,00) | (26.250,00)
Adecuaciones $ $ $ $
local 16.570,00 16.570,00 16.570,00 16.570,00 16.570,00
$ $ $ $ $
Depreciacion (828,50) (1.657,00) (2.485,50) (3.314,00) (4.142,50)
$ $ $ $ $
Maquinaria 9.879,00 9.879,00 9.879,00 9.879,00 9.879,00
$ $ $ $ $
Depreciacion (987,90) (1.975,80) (2.963,70) (3.951,60) (4.939,50)
$ $ $
Equipos 11.489,00 11.489,00 11.489,00
$ $ $
Depreciacion (3.829,67) | (7.659,33) (11.489,00)
$ $ $ $ $
Muebles 12.253,00 12.253,00 12.253,00 12.253,00 12.253,00
$ $ $ $ $
Depreciacion (1.225,30) | (2.450,60) (3.675,90) (4.901,20) (6.126,50)
Activos $ $ $
intangibles 15.256,00 15.256,00 15.256,00
$ $ $
Amortizacion (5.085,33) | (10.170,67) | (15.256,00)
$ $ $ $ $
Terreno 17.500,00 17.500,00 17.500,00 17.500,00 17.500,00
TOTAL $ $ $ $ $ $
ACTIVOS 247.927,57 |407.396,10 |570.853,83 |744.609,59 |938.126,94 |1.142.608,45
7.8 Estados de resultados

El estado de resultado se lo realiza para el primer periodo de ejercicio fiscal, el

mismo que se presenta en la siguiente tabla sin apalancamiento y con

apalancamiento.
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FLUJO DE CAJA DE VALORACION
Afo
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
TOTAL INGRESOS 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
EGRESOS
Costos 234.200 236.443 241.019 248.158 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 319.334 321.578 326.154 329.462 334.507
UTILIDAD BRUTA 270.406 279.957 299.443 333.670 355.150
15% Trabajadores 40.561 41.994 44.916 50.050 53.273
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 229.845 237.964 254.526 283.619 301.878
22% Impuesto a la renta 50.566 52.352 55.996 62.396 66.413
UTILIDAD NETA 179.279 185.612 198.530 221.223 235.465
Tabla 82. Estados de resultados con apalancamiento
Afo
CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
TOTAL INGRESOS 589.740 601.535 625.596 663.132 689.657
EGRESOS
Costos 234.200 236.443 241.019 248.158 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Intereses 14.838 12.495 9.874 6.943 3.665
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 334.173 328.987 330.942 331.320 333.087
UTILIDAD BRUTA 255.567 272.548 294.654 331.812 356.570
15% Trabajadores 38.335 40.882 44.198 49.772 53.486
UTILIDAD ANTES
IMPUESTOS 217.232 231.666 250.456 282.040 303.085
22% Impuesto a la renta 47.791 50.966 55.100 62.049 66.679
UTILIDAD NETA 169.441 180.699 195.356 219.991 236.406
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7.9 Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad se realiza en funcién de dos variables: el precio y la
cantidad, en base al modelo unidimensional que comprende en analizar por
separado las variables, el objetivo es establecer hasta cuando pueden bajar las
ventas de tal manera que no afecte financieramente, manteniendo a las otras
variables bajo la teoria del ceteris paribus, lo mismo se realizé con el precio,
estos resultados indican que se puede bajar hasta un 42,05 % en cantidades y
36,42 % en precios, de esta manera queda demostrado financieramente que
utilizando los anteriores porcentajes se alcanza una equilibrio financiero entre
la tasa de descuento (TD)13,10% vy la TIR. Esta igualdad indica que bajando
a esos porcentajes existe un equilibrio, donde no se pierde ni se gana, y da lo
mismo invertir en el proyecto o en otro que nos de la una mayor TD, estas

cifras son presentadas en el Anexo 25 y Anexo 26 respectivamente.

7.10 indices financieros

Los indices financieros que se han realizado para el presente proyecto son de

rentabilidad, de desempefio, liquidez y apalancamiento.

Tabla 83. Rendimiento de la inversion (ROI)

Rendimiento de la | Ingresos netos-Costos de los bienes vendidos | 270.405,52 85
) . 0,85
inversion (ROI) %

Costo de los bienes vendidos 319.334,48

Se tiene un retorno de la inversion de 85%, es decir por cada doélar que se

invierte se recibe 1,85 dodlares.

Tabla 84. Rendimiento sobre los activos (ROA)

Utilidad neta 179.278.86

23%
Activo Total 77549934 | 023

Rendimiento sobre los activos (ROA)

Esta razon permite medir la rentabilidad sobre los activos totales o su
capacidad para generar valor, se puede apreciar un 23% de capacidad para
obtener beneficio del activo toral de la empresa.
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Tabla 85. Retorno sobre el patrimonio (ROE)

Retorno sobre el patrimonio Utilidad neta 179.278,86 599
(ROE)= Patrimonio total 0,59 °
promedio 301.778,86

El ROE mide la rentabilidad obtenida por la empresa sobre sus fondos propios

con un 59% indica que el comportamiento es beneficio.

Tabla 86. Margen de rentabilidad

Ventas 589.740,00

76%
Activo total 77549934 | 076

Margen de rentabilidad

Un margen del 0,76 indica que la ganancia obtenida en relacién al monto de

venta es del 76%.

Tabla 87. Margen de utilidad.

Utilidad neta 179.278.86
Ventas 589.740,00 0,30

Margen de utilidad 30%

El margen de utilidad neta indica que la empresa tiene una eficiencia del 28%

que puede convertir las ventas en ganancias netas.

Tabla 88. Razon corriente

Razén corriente (circulante o Activos corrientes 236655,80 | 11,95
capital de trabajo) Pasivos corrientes 19810

La razdén de liquidez se da en la operacion al manejar cuentas por cobrar y
cuentas por pagar tiene un porcentaje de 11,95% que indica que el negocio

tiene una buena liquidez.
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CAPITULO VI

Propuesta de negocio

8.1 Fuentes de financiamiento

Debido a que la inversion es significativa se hace necesario solicitar un crédito

al Banco del Pacifico a un interés del 11,8% (Banco del Pacifico, 2014), a un

plazo de 5 afos, por lo tanto la inversién se distribuira afrontado el propietario

del proyecto, el analisis para determinar la cuota se presenta y la tabla de

amortizacion del crédito en el Anexo 8.

8.2 Conclusiones y recomendaciones

8.2.1 Conclusiones

La realizacion del plan de negocio permitié planificar y organizar las
actividades necesarias para la creacion del bar-restaurante, donde se
cumplieron con los objetivos especificos de la investigacion ,aplicando la
investigacién de mercado, el desarrollo del plan operativo, el analisis de la
viabilidad del negocio y la estructura organizativa que debe tener el mismo

para su puesta en marcha.

El proyecto de creacion de un bar-restaurante con tematica de futbol en la
ciudad de Sangolqui, es viable comercialmente debido a que en la
investigacién de mercado se obtiene el 98% de aceptacion de este tipo de
servicio, lo que indica una excelente participacion en el mercado,
debiéndose explotar la estrategia de diferenciacion del negocio como pilar
fundamental del mismo, y se trabajara estrategia de penetracién del
mercado para poder posicionar la marca en la mente de los potenciales
clientes.

La investigacion de mercado ha permitido conocer el requerimiento del
cliente en cuanto a gustos y preferencias, de la misma manera el plan

operativo ha permitido definir la cantidad de personas y el perfil de los
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empleados que desempefiaran en el negocio, este es un punto que debe

tomarse en cuenta para un servicio de calidad.

De acuerdo al andlisis financiero que se realiza en el plan de negocio se
puede obtener un VAN de 537.493, y una TIR de 81,70% % lo que
indica que el proyecto es factible, siendo una buena inversion que
generara ganancias, también fue demostrado que el apalancamiento

favorece al negocio.

El proyecto es rentable puesto que se ha obtenido indices financieros
positivos de rentabilidad; lo que indica un buen rendimiento de la

inversion.

® Al contar con un local propio, tener el conocimiento sobre el manejo

administrativo de este tipo de negocios, ademas de poner un valor
agregado de producto y servicio diferenciado dentro de la ciudad de
Sangolqui, se traduce en una ventaja comparativa y competitiva

respectivamente..

8.2.2 Recomendaciones

Se recomienda aplicar estrategias de marketing para dar a conocer el bar-
restaurante, de tal manera que pueda aumentar su clientela, asi

posesionarse en el mercado, y fidelizar al cliente.

Es necesario aprovechar la tecnologia de tal manera que se pueda
optimizar recursos, y entregar al cliente un servicio de calidad en cuanto a

la presentacion de eventos futbolisticos.

Una vez puesto en marcha el negocio es importante investigar que
nuevos productos pueden ofrecerse en el menu que se han de interés por
los clientes, a precios convenientes sin desmejorar la calidad del
producto, realizando una retroalimentaciéon continua con la encuesta de
satisfaccion al cliente de productos y servicios, analisis de estados

financieros.

Es importante conocer a los competidores puesto que al ser un negocio

rentable, surgirda nuevos competidores que pueden llevarse a la clientela
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por lo tanto es importante fidelizar al cliente, y estar atentos a la
implementacion de nuevas estrategias de marketing para que el negocio

siga siendo rentable.

o Se puede desarrollar la marca a futuro para que se venda como franquicia

para otras ciudades del pais.

8.3 Plan de Contingencia

El Proyecto desarrollado se hace necesario contar con un plan de contingencia,
debido a que a futuro pueden variar las variables que se han considerado, por
lo tanto se hace necesario considerar medidas de seguridad para evitar la
quiebra del negocio.

El proyecto nunca con estas medidas de seguridad va a quebrar, puesto que se
vuelve negativo es decir llegar al punto de equilibrio contable, pero al ser una
proyeccion quiere decir que el capital empieza a deteriorarse, es decir la
inversion, por lo tanto cuando la tasa de interna de retorno se iguala a la
CAPM.

En el caso de desvio de representativos, es decir el proyecto considera que se
va a tener ventas esperadas las mismas que se representan en el flujo de
valoracion, en el caso de que no se suceda este escenario y se tienda a llegar
al punto de equilibrio financiero que es la sensibilidad del proyecto, se debe

tomar algunas acciones como:

o Se debe tomar la decision de cerrar el negocio antes de empezar a perder
o0 buscar una medida que permita recomponer, en este caso si se tiene
mercado se realizara un plan intensivo para captar nuevos consumidores.

o Al no tener con capital se puede ir al endeudamiento, al ser unico
inversionista se refinanciara la deuda con la entidad financiera para

capital de trabajo siempre y cuando el mercado este respondiendo.
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Anexo 1. Entrevista con experto

HNA P —

LIHWVERSIDGD OF LAS ARERICAS

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN RESTAURANTE - BAR CON
TEMATICA DE FUTBOL EN SANGOLQUI

OBJETIVO: Conocer el criterio de los expertos con respecto al plan de negocio que permita
determinar los lineamientos para el desarrollo del proyecto.

1. Considera rentable la creacion de un restaurante — bar con tematica de futbol en la
Cuidad de Sangolqui.

2. Usted con la experiencia de eventos futbolisticos, cuales deberian ser las estrategias
para penetrar en el mercado objetivo.

3. De los lugares visitados cuales son los atractivos que deben considerarse para la
creacion del bar-restaurante con tematica de futbol.

4. Cuales serian las sugerencias para la creacion del bar-restaurante con tematica de futbol
en la ciudad de Sangolqui.
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Anexo 2. Grupo de enfoque

WA~

LINWVERSIDED OE Ih;‘l__&hﬁnllf.ﬂf

Tasiants atie [T

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN RESTAURANTE - BAR CON
TEMATICA DE FUTBOL EN SANGOLQUI

OBJETIVO: Conocer el criterio del grupo de enfoque, con respecto al plan de negocio que

permita determinar los lineamientos para el desarrollo del proyecto.

© ® N o

11.

12.
13.
14.
15.

¢ El deporte de preferencia es?

¢, Conoce un bar-restaurante que ofrezca continuamente eventos deportivos en un lugar
acogedor?

¢ Le agradaria que en Sangolqui exista un bar- restaurante con tematica de futbol?

¢ Usted estaria dispuesto a ir a este bar-restaurante aun sin que exista un evento
importante?

¢ Les agradaria que el lugar este decorado con el tema de futbol nacional e
internacional?

¢,Cuando va a degustar de un evento deportivo usualmente con quien va acompanado?
¢, Cuales servicios adicionales desearia encontrar en el bar restaurante?

¢ Adquiere articulos decorativos e implementos deportivos?

¢, Usted compraria un articulo deportivo dentro de un bar restaurante con tematica de
futbol?

¢, Qué tipo de eventos deportivos le agrada mas?

¢ Desearia que el lugar cuente con visitas de personajes del futbol nacional o charlas de
futbol?

¢,Cual seria el medio de comunicacion para promocionar al negocio?

¢ Qué tipo de bebidas deberia ofrecerse en el bar?

¢ Qué tipo de comidas desearian que se ofrezca en el bar restaurante?

¢ Cual deberia ser el horario de atencion del bar-restaurante?
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Anexo 3. Encuesta

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CRE,ACI(')N DE UN RESTAURANTE - BAR CON
TEMATICA DE FUTBOL EN SANGOLQUI

Soy estudiante de la Universidad de las Américas y estoy realizando un estudio de factibilidad para la
creacion de un restaurante-bar con tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui.
Estamos interesados en conocer su opinién, por favor, dignese responder las siguientes preguntas.
La informacion que nos otorgue sera confidencial y explicitamente utilizada con fines académicos, Le
agradecemos por su colaboracion.

INSTRUCCIONES: Marcar una x en la opcién de su preferencia.
Lugar de residencia:

Sangolqui (Continuar con la encuesta)
Otros: (Finalizar la encuesta)

Edad:

De 17 a 25

De 26a 35

De 36 a50

Mas de 50
GéneroM  F

1) ¢ Nivel de instruccion que tiene?

a. Primaria

b. Secundaria

C. Universitaria

d. Postgrado /Maestrias

Objetivo: Determinar el nivel de instruccion del encuestado para establecer el nivel educativo
del segmento de mercado que visitara el negocio.

2) ¢, Con qué frecuencia visita, un bar al mes?
Nunca____

Una vez por semana_____

Dos o0 mas veces por semana
Solamente los fines de semana
Unavez al mes___

P20 T®

Objetivo: Establecer la frecuencia mensual que acostumbran visitar un bar, los encuestados
con la finalidad de establecer los dias de mayor acogida por los futuros clientes del negocio.

3) ¢,Con qué frecuencia visita, restaurantes al mes?

Nunca

Una vez por semana_____

Dos o0 mas veces por semana
Solamente los fines de semana
Unavez al mes

®PoO0T®



177

Objetivo: Establecer la frecuencia mensual que acostumbran visitar un restaurante, los
encuestados con la finalidad de establecer los dias de mayor acogida por los futuros clientes

del negocio.
4) ¢, Con quién frecuenta los anteriores lugares antes mencionados?
a. Familia
b. Amigos
C. Pareja
d. Solo
e. Otros ¢, Quién(es)?

Objetivo: Definir el tipo de acompafantes con el que se frecuenta un bar o restaurante, para
ofrecer servicios adicionales para este tipo de clientes.

5) De los siguientes factores indique cuales influyen para usted al momento de elegir visitar
un restaurante o bar:

Precio

Decoracién y ambiente
Ubicacién

Menu, y sabor de los alimentos
Servicio e higiene

Seguridad

Parqueadero

Entretenimiento

S@meo0ow

Objetivo: Conocer los factores que influyen en el futuro cliente al momento de visitar un bar o
restaurante, para dar los lineamientos necesarios en la estructuracién del plan de negocio.

6) ¢,Conoce usted algun tipo de establecimiento que brinde el ambiente de restaurant bar
con tematica de futbol en la ciudad de Sangolqui?
a. Si
b. No Cual? Indique el nombre

Objetivo: Establecer la existencia de un bar restaurante con tematica de futbol en la ciudad de
Sangolqui por parte de los encuestados.

7) Si en Sangolqui, existiera un restaurante-bar con tematica de futbol, usted lo
frecuentaria. (si su respuesta es No ,pasar a la pregunta 15 )
a. Si__
b. No

Objetivo: Conocer la aceptacion del futuro cliente por el negocio para determinar la demanda
potencial del mismo.

8) De la siguiente lista, ¢cuales de los siguientes productos consumiria o compraria en un
bar-restaurante con tematica de futbol?

Bebidas no alcoholicas

Bebidas alcohdlicas

Tabaco/pipas

Picaditas/snacks

Platos a la carta

Otros cuales

~Po0Tw®
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Objetivo: Definir el tipo de producto que el cliente puede consumir en el negocio con la
finalidad de proyectar las ventas.

9) Le gustaria que en este bar restaurante con tematica de futbol, usted pueda adquirir
diferentes articulos personalizados de su equipo favorito, como por ejemplo: camisetas,
bufandas, escarapelas, jarros, etc.

a. Si
b. No

Objetivo: Conocer la aceptacion del futuro cliente por la venta de productos vinculados al futbol
en el negocio.

10) ¢ Le agradaria estar informado cuando exista un encuentro de futbol importante?:

a. Si
b. No

Objetivo: Establecer la necesidad del cliente por estar informado en cuanto eventos deportivos
para atraer clientela al negocio.

11)  Por cudl de estos medios le gustaria ser informado

Redes sociales (Facebook,twiter,hi5,etc)
Una aplicacion para smart phone
Mensaje de texto a tu celular___
Mensaje a tu e-mail

Publicidad en el exterior del local
Otros cuales

~0o0Tw®

Objetivo: Establecer el medio de comunicacion mas utilizado por el futuro cliente para
establecer las estrategias que permitan la trasmision de informacion.

12) ¢ Usted estaria dispuesto a ir a este bar restaurante con tematica de futbol, aun si no
haya encuentros de futbol importantes?

a. Si
b. No

Objetivo: Conocer la disponibilidad del cliente por visitar el bar restaurante con la finalidad de
ofrecer productos que satisfagan sus necesidades.

13) ¢ Qué partidos de futbol le gusta observar?:
a. Solamente de su equipo favorito
b. Todo encuentro de futbol importante
c. Todas las anteriores

Objetivo: Conocer la preferencia de los eventos deportivos por parte del cliente para ofrecer un
servicio de calidad.
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14) ¢ De qué equipo de futbol del campeonato nacional es hincha?

a) Barcelona
b) Emelec

c) Nacional

d) Dep.Quito
e) LDU

fy Manta___
g) Macara__
h) Ind.del Valle
i) Dep.Cuenca
j) Liga de Loja
k) Dep.Quevedo
) U. Catdlica
m) Otros

Objetivo: Establecer el porcentaje de hinchada en el segmento de estudio con la finalidad de
dar directrices al negocio.

15) ¢ Cuanto en promedio gastaria individualmente usted en un bar —restaurante tematico en
cada visita?

$1-$10
$11-$20
$21-$30

$31 en adelante

apow

Objetivo: Conocer el gasto promedio que destinaria el futuro cliente en este tipo de actividades
para establecer los precios que deberan manejarse en el negocio.

16) ¢ Dobnde preferiria usted ir a ver los partidos de futbol de su equipo favorito, si no existe
la posibilidad de ir al estadio:

a) Encasa

b) En un bar

c) Enuncine

d) En un restaurante —bar con tematica de futbol

Objetivo: Establecer el lugar idéneo por parte del futuro cliente al momento de apreciar un
evento deportivo para establecer la demanda del negocio.

GRACIAS POR SU COLABORACION



180

Anexo 4. Encuesta satisfaccion

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN RESTAURANTE - BAR
CON TEMATICA DE FUTBOL EN SANGOLQUI

OBJETIVO: Medir la calidad de los servicios y productos ofrecidos a los

clientes por parte del Bar — Restaurante, para establecer parametros de mejora

de los productos y procesos relacionados con parametros de calidad.

Nombre del cliente:

Numero celular:

Email:
Cuenta con redes sociales: Sl NO
Facebook:
Twiter:
Otro:
N. CARACTERISTICA CUMPLE POR QUE
1 ¢ Esta satisfecho con los SI() NO ()
sabores que tienen los
productos?
2  iEl costo por el producto Sl () NO ()
cubre con las expectativas
del cliente?
3 ¢ Se deberia mejorar la SI() NO ()
presentacion del
producto?
4 ;Se deberia tener mas SI() NO () _¢_COMO

platos en el menu? CUAL?
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¢ Se requiere mejorar la SI() NO ()

publicidad del bar-

restaurante?

¢Le agrada que Gol bar SI() NO ()

restaurante tenga una

tienda de articulos de

futbol?
¢Escoja una opcién, yde EXCELENTE
acuerdo a su visita, BUENA

explique que le agrado y MALA

que le desagrado?

i GRACIAS POR SU COLABORACION, SU OPINION ES IMPORTANTE
PARA NOSOTROS !
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Anexo 5. Aspectos legales

ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

o Patente Municipal del Cantén Ruminahui

Los requisitos para obtener esta autorizacion son: solicitud y especie valorada;
cédula de identidad y papeleta de votacién; certificacion que acredita la
representacion legal, para personas juridicas; direccion completa y croquis de
ubicacion del establecimiento; clave catastral y actividad econémica solicitada;
pago del Impuesto de Patente Municipal; informe de factibilidad de uso de
suelo emitido por la Direccién de Planificacion, y el permiso otorgado por el
Cuerpo de Bomberos.

Certificado de cancelacion de impuestos

Certificado de no adeudar al Municipio

Solicitud (formulario) rellenado por el solicitante

o RUC (Registro Unico del Contribuyente)

El requerimiento para personas naturales son los siguientes documentos:
Presentar el original y entregar una copia de la cédula de identidad, de

ciudadania o del pasaporte, con hojas de identificaciéon y tipo de visa.
Presentar el original del certificado de votacién del ultimo proceso electoral

Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del domicilio

fiscal a nombre del sujeto pasivo

El contribuyente debe acercarse a cualquiera de las ventanillas de atencion al
contribuyente del Servicio de Rentas Internas a nivel nacional portando los
requisitos antes mencionados e inscribe el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC)
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° Certificado del Medio Ambiente

Para la obtencién del certificado del medio ambiente a los locales determinados
como de bajo impacto se debe entregar a la Secretaria: el formulario de
registro, RUC, pago de impuesto predial, la guia de practicas ambientales y la
orden de pago por inspeccion y certificacion.

El procedimiento para la obtencién se coordina una inspeccién de la entidad de
seguimiento delegada por la Secretaria. En esa visita se verifica el
cumplimiento de la Guia de Practicas Ambientales (GPA) enfocada en la
reduccion de los efectos causados por la emisidn de gases a la atmdsfera, el

ruido, los residuos y los vertidos de las industrias.

o Certificado del Ministerio de Salud Publica (Carnet de vacunas de los
empleados, certificado de manipulacion de alimentos y permiso de

funcionamiento de salud).

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de Inspeccion.

Licencia anual de funcionamiento otorgada por la Corporacidn
Metropolitana de Turismo.

Certificado de capacitaciéon en Manipulacion de Alimentos.

Copia RUC del establecimiento.

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio desde su emi
sion).

Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

o Certificado del Cuerpo de Bomberos

Para obtener el certificado del cuerpo de bomberos previo a la aprobacién del
funcionamiento, se otorga de acuerdo al tipo de actividad y riesgo en el caso
del bar-restaurante se encuentra en categoria B, con la siguiente
documentacion:

Solicitud de inspeccién del local
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Informe favorable de la inspeccién

Copia del RUC.

o Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Municipio de
Sangolqui.

o Permiso de funcionamiento, el cual es emitido por el Ministerio del Interior

0 Ministerio de Turismo.
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DESCRIPCION FUNCIONAL Y PERFIL POR COMPETENCIAS

A. ADMINISTRADOR

1. Datos de identificacion

Puesto:

Administrador

Cddigo:

1

Nombre de la

empresa:

Bar-restaurante GOL BAR

Area:

Administrativa

Puesto supervisor:

Directivo

2. Mision del puesto

El Administrador estara orientado a avistar en su medio ambiente las

oportunidades del mercado para establecer estrategias que permitan proyectar

a la empresa a una mejor participacion en el entorno en donde se desarrolla.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales

Clientes

Indicadores

gestion

de

1 Representar

legalmente a

Alta Direccién

% de permisos

produccion del negocio.

empresa. legalmente
aprobados
2 | Obtener los recursos para el | Operaciones % recursos
funcionamiento con los cuales la entregados
empresa podra desempefar las conformes a las
actividades de operacion necesidades
3 | Aprobar programas de trabajo y | Operaciones indice de planes

cumplidos

satisfactoriamente
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ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de

gestion

4 | Decidir y determinar las mejores | Alta direccion % de mejoras en los
alternativas de inversion. procesos de la

empresa.

5 | Establecer objetivos y las | Alta direccion % de cumplimiento
directrices que orienten las de los objetivos
actividades de la empresa. planteados

6 | Planificar, organizar, dirigir y | Operaciones indice de
controlar cada una de las areas rendimiento del
para el desarrollo de |las personal
actividades del bar restaurante
orientados a la satisfaccion del
cliente.

7 | Garantizar los recursos necesarios | Alta Gerencia Indices econémicos
para el desarrollo de las
actividades en el negocio
examinando y controlando los
costos para asegurar
productividad en cada una de las
operaciones.

8 | Definir las lineas de productos a | Operaciones Posicionamiento
ofrecer  al cliente y el
procedimiento de operacion.

9 | Define la vision estratégica de la | Alta Gerencia Captacion de nuevos
empresa para captar nuevos clientes
mercados y enfrentar a la
competencia

10 | Realizar inversiones de compra de | Todas las areas | % de rentabilidad

activos fijos, aumentos de capital

de trabajo.

sobre la inversion
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produccion, comercializacion
y atencién, se construyen en

base al cliente.

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de

gestion

11 | Firmar documentos legales de la | Alta Gerencia Compromiso
empresa. institucional

12 | Cancelar a los funcionarios Yy | Proveedores, Cumplimiento de
proveedores de la empresa. empleados y pagos.

demas
acreedores
4. Matriz de competencias

ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras

académicos generales competencias

1 Practica un pensamiento | Administracion | Evaluacion Atencidén a
orientado a objetivos | y gestion de objetivos | detalles.
dirigido y tomar accién
en situaciones para las
cuales no existen
soluciones rutinarias.

2 Demuestra un | Gestién Facilidad Apertura para
compromiso con la | gerencial para aceptar ideas
misibn 'y motiva al integrarse de los demas
personal combinando la colaboradores.
energia del equipo y la
experiencia para
lograr un objetivo comun

3 Asegura que todas las | Planificacion Pensamiento | Iniciativa
actividades  desde  la | Flahoracion  de | analitico
planeacion de nuevos )
productos hasta su estrategias
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requerido.

ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
4 Evaluacion de | Negociaciones | Evaluacion Iniciativa
resultados de gestion del de ideas
personal.
5 Prepara el presupuesto | Finanzas Buen Creatividad vy
y evalua resultados. manejo destreza
matematico | analitica
y estadistico
6 Apoya al personal en el | Gestion Buenas Capacidad de
desempeiio de  sus | gerencial relaciones toma de
labores, en coordinacion humanas vy | decisiones.
con el jefe del area dotes de
respectiva liderazgo
7 Proporcionar los medios | Tecnologia de | Eficiencia en | Agilidad mental
para generar grandes | lainformacion la asignacién
mejoras en de recursos.
el desempeio y
capacidades de los
usuarios, utilizando
equipos y metodologia
8 Demuestra habilidad | Administracién | Evaluacion Reconocimiento
para monitorear el | de procesos de ideas de problemas
progreso y realiza
cambios segun sea
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Nivel de educacién Especifique el nUmero de
formal anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria 5 afos / Ingeniero Comercial

completa

Gerencia, comercio
internacional,
marketing, recursos

humanos, procesos.

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias Especifique el nUmero de horas
Gerencia integral 60 horas
Liderazgo y trabajo en equipo 40 horas
Finanzas para ejecutivos 40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcion Conocimientos Requerimient

D informativos

seleccion

os de tos de

Informacién Conocimientos de
institucional de misioén, vision, factores
nivel estratégico claves del éxito,
objetivos, estrategias,
politicas, planes
operativos, actividades,
tacticas y prioridades

de la institucion.

Leyesy Cadigo del trabajo,
regulaciones contrato colectivo,
reglamento interno,
normas del IESS y del
SRI.

Requerimien

capacitacion
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Descripcion

Conocimientos

Requerimient

Requerimien

D informativos os de tos de
seleccion capacitacion
Naturaleza del | Conocer la mision,
area / gerencia procesos funciones, X
metodologias y
enfoques de trabajo del
area.
Personas y otras Conocer personas y
areas otras areas de la X
institucion.
Proveedores / Conocimiento de los
contratistas / proveedores / X
clientes contratistas / mercados
Mercado, Conocimiento de
competencia distribuidores,
competidores,
compradores de los
productos de la
empresa.
8. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X

informaticos

electronico, vissio.
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacion
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax,
equipos
tecnoldgicos del
negocio
9. Destrezas especificas requeridas
ID Destrezas / Definicion Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion
generales
Evaluacion de | Evaluar el
ideas probable éxito de X X
una idea con
relacion a las
demandas de la
situacion
Manejo de Motivar, desarrollar
recursos y dirigir personal X X
humanos mientras trabajan e
identificar los
mejores para la
realizacion de un
trabajo.
Monitoreo y Evaluar cuan bien esta
control alguien aprendiendo o X X

cumpliendo su funcion.
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ID Destrezas / Definiciéon Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion
generales
Pensamiento Analizar o
analitico descomponer X
informacion y
detectar
tendencias,
patrones,
relaciones, causas,
efectos, etc.
Planificacion Desarrollar
estrategias para X X
llevar a cabo
planes de
desarrollo
institucional.
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de manera X
coordinada con
equipos de trabajo
Equidad Reconocimiento de
ideas, logros y X
aportes del
personal a su
cargo.
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 4 ainos

2. Especificidad de la experiencia

Haber participado en la administracion de

bares o restaurantes.
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B. SUPERVISOR

1. Datos de identificacion

Puesto: | Supervisor Cadigo: 2
Nombre de la | Bar-restaurante GOL BAR Area: Operativa
empresa:
Puesto supervisor: | Administrador

2.  Misién del puesto

El Supervisor tiene como mision motivar a los empleados para que puedan
desempefar de mejor manera sus actividades, utilizando los recursos de la
empresa eficiente y efectivamente, controlar la calidad de los productos y
servicios en el negocio, ademas de dirijir y evaluar a los colaboradores de la

empresa.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion

1 Supervisar todas las actividades | Operativo indice de
desarrolladas en la empresa. cumplimiento

2 Realizar las adquisiciones de la | Gerencia % de producto
empresa. General despachado

3 | Desarrollar programas orientados | Gerencia % de desercion de
a disponer de un recurso humano | General los trabajadores

eficiente y comprometido con la

organizacion.

4 | Resolver cualquier conflicto o | Operativo indice de
problema de desempefio que se cumplimiento de las
presente y motivar a los empleados actividades

para que hagan mejor su trabajo.
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ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de

gestion

5 | Tener un contacto regular con el | Operativo Indice de
personal mediante sesiones capacitacion
de supervision para motivar y dar
retroalimentacion, solucionar
problemas y proporcionar
orientacion, asistencia y apoyo.

6 | Disefiar un sistema de supervision | Gerencia indice de planes
que incluya un plan de sesiones | General cumplidos
de  supervision con temas satisfactoriamente
especificos para supervisar
durante cada sesion.

7 | Preparar un calendario de | Operativo Niveles de
supervision que muestre la fecha y rendimiento del
la hora de cada sesidon e personal
supervision y sefalar los temas a
tratar.

7 | Realizar con | Operativo % de cumplimiento
regularidad evaluaciones del de objetivos
desempeno para revisar el trabajo
anterior de un empelado vy
asegurar que se cumple con los
objetivos propuestos.

4. Matriz de competencias
ID | Actividades Conocimientos | Destrezas Otras
esenciales académicos generales competencias
1 Capacidad de | Gestidn Pensamiento | Iniciativa
planificacion y | gerencial analitico

organizacion.
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decisiones importantes
para cumplir con sus
competidores y
superarlos y atender las

necesidades del cliente.

ID | Actividades Conocimientos | Destrezas Otras
esenciales académicos generales competencias
2 Orientar la accion de los | Administracion | Trabajo en | Capacidad de
grupos humanos en una | y gestion equipo toma de
direccion determinada, decisiones
inspirando valores de
accion 'y anticipando
escenarios de
desarrollo.
3 Motivar e inspirar | Gestion Preocupacion | Apertura para
confianza. gerencial genuina receptar ideas
4 Adaptarse a distintos | Gestion Buenas Iniciativa
contextos, situaciones, | gerencial relaciones
medios y personas de humanas
forma rapida y
adecuada.
5 | Actuar con velocidad y | Manejo de Manejo Creatividad vy
sentido de urgencia conflictos adecuado de | destreza
cuando son necesarias tiempos analitica

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacioén

formal

Especifique el nUmero de
anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

5 afos / Ingeniero Comercial

Gerencia, comercio
internacional, marketing,

recursos humanos, procesos.
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Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el numero de horas

Gerencia de operaciones 60 horas
Liderazgo y trabajo en equipo 40 horas
Servicio al cliente 40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

Descripcion

Conocimientos

informativos

Requerimiento

s de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

clientes

contratistas / mercados

Informacién Conocimientos de
institucional de mision, vision, factores X
nivel estratégico claves del éxito,
objetivos, estrategias,
politicas, planes
operativos, actividades,
tacticas y prioridades
de la institucion.
Leyesy Cadigo del trabajo,
regulaciones contrato colectivo, X X
reglamento interno,
normas del IESS y del
SRI.
Personas y otras Conocer personas y
areas otras areas de la X
institucion.
Proveedores / Conocimiento de los
contratistas / proveedores / X
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ID | Descripciéon Conocimientos Requerimiento | Requerimientos
informativos s de selecciéon | de capacitacién
Mercado, Conocimiento de
competencia distribuidores, X
competidores,
compradores de los
productos de la
empresa.
8. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de selecciéon | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electrdnico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax,
equipos
tecnoldgicos del
negocio
Operar equipos | Artefactos del area X X
de produccién | de cocina.
Equipos de audio y
video
Manejo de Control de X X
tiempos productos en el
area de produccion
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ID

Destrezas /
habilidades

generales

Definicion

Requerimientos

de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

Evaluacioén de

ideas

Evaluar el probable
éxito de una idea con
relacion a las
demandas de la

situacion

Manejo de
recursos

humanos

Motivar, desarrollar y
dirigir personal
mientras trabajan e
identificar los mejores
para la realizacion de

un trabajo.

Monitoreo y

control

Evaluar las
actividades y el
cumpliendo su

funcion.

Pensamiento

analitico

Analizar o
descomponer
informacion y detectar
tendencias, patrones,
relaciones, causas,

efectos, etc.

Planificacion

Desarrollar planes de
desarrollo de nuevos

productos.

Trabajo en

equipo

Conformar y trabajar
de manera coordinada
con equipos de

trabajo

Equidad

Reconocimiento de
ideas, logros y
aportes del personal a

Su cargo.
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Dimensiones de experiencia

Detalle

1. Tiempo de experiencia

2 Anos

2. Especificidad de la experiencia

Manejo de restaurante.
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C. CHEF

Datos de identificacion
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Puesto: | Chef

Cadigo:

3

Nombre de la

empresa.

Bar-restaurante GOL BAR

Area:

Operativa

Puesto supervisor:

Administrador

2. Misién del puesto

La mision del Chef crear y elaborar alimentos de Optima calidad utilizando los

productos frescos, buscando siempre satisfacer las expectativas de los

clientes.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

de alimentos para evitar costos
excesivos que permita reducir las
pérdidas por mala utilizacién de la
materia prima para que no influya en

la calidad del producto.

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion

1 Establecer objetivos en el manejo | Administrador Porcentaje de
de costos y ventas. objetivos cumplidos

2 | Mantener la calidad del producto | Clientes Nivel de satisfaccion
fijlando costos de calidad. de clientes

3 | Planear un programa estipulado | Operativo Cumplimiento de
encaminado a las necesidades del actividades
area.

4 | Organizar y delegar funciones a | Operativo Cumplimiento de
sus subalternos. actividades

5 Controlar el proceso de preparacion | Operativo Indice de

desperdicios

generados
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ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
6 | Aprovisionar de la materia prima | Proveedores Porcentaje de
negociando adecuadamente con incremento de
los proveedores en cuanto al productos
precio y calidad.
7 | Elaborar las cartas y menus que | Clientes Nivel de satisfaccion
satisfagan las necesidades del del cliente
cliente.
8 |Intervenir en el proceso de | Operativo Nivel de satisfaccion
produccion controlando el sabor y del cliente
la calidad del producto de los
platos que se disponen en el bar
restaurante.
4. Matriz de competencias
ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
1 Supervisa los procesos Gestion gerencial Pensamiento Capacidad de
operacionales del analitico toma de
establecimiento de decisiones
gastronémico.
2 Administra el area de Administracion y Buena iniciativa | Liderazgo
alimentos y maneja costos de | gestion
produccion
3 Crea una oferta gastronémica | Disefio culinario Innovacion Iniciativa
acorde a las necesidades del
cliente.
4 Organiza eventos Gestion gerencial Manejo de Iniciativa
corporativos y sociales eventos
aplicando diversos
procedimientos para
satisfacer al cliente.
5 Supervisa la atencion de Manejo de Trabajo en Creatividad
clientes del personal de conflictos equipo
servicio y cocina.




5. Educacion formal

requerida
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Nivel de educacioén

formal

Especifique el nUmero de

anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

5 anos / Licenciado en Arte

Culinario

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el numero de horas

Métodos de coccidn 60 horas
Alta cocina 60 horas
Servicio al cliente 40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

ID | Descripciéon

Conocimientos

informativos

Requerimiento

s de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

mercados

Informacién Conocimientos de mision,
institucional de nivel vision, factores claves del X
estratégico éxito, objetivos, estrategias,

politicas, planes operativos,

actividades, tacticas y

prioridades de la institucion.
Leyes y regulaciones Norma de Higiene y

seguridad ambiental X X
Personas y otras Conocer personas y otras
areas areas de la institucion. X
Proveedores / Conocimiento de los
contratistas / clientes proveedores / contratistas / X

Mercado, competencia

Conocimiento de
distribuidores, competidores,
compradores de los

productos de la empresa.




8. Conocimientos informativos requeridos
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de selecciéon | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Operar equipos | Artefactos del area X X
de produccién | de cocina.
Manejo de Control de X X
tiempos preparacion de
productos.
9. Destrezas especificas requeridas
ID Destrezas / definicion Requerimientos | Requerimientos

los alimentos

otros, requiere de
buena practica y
conocimiento del

arte culinario.

habilidades de seleccién | de capacitacion
generales

Buena Comprende la

motricidad coordinacién para X X
realizar los cortes
especificos de los
diferentes
alimentos.

Innovacion y Realizar nuevos

buena sazdn en | productos sin copiar X X
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ID Destrezas / definiciéon Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion
generales
Planificacion Desarrollar planes
de desarrollo de X X
nuevos productos.
Trabajo en Conformar y X
equipo trabajar de manera X
coordinada con
equipos de trabajo
Creatividad Creativo en la
realizacion y X
presentacion de
nuevos productos.
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 2 afos

2. Especificidad de la experiencia

Preparaciéon de alimentos, higiene y

seguridad.




1.

D. MESERO

Datos de identificacion
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Puesto: | Mesero

Cadigo:

4

Nombre de la

empresa:

Bar-restaurante GOL BAR

Area:

Operativa

Puesto supervisor:

Supervisor

2. Mision del puesto

La misién del mesero es atender al cliente en la mesa ofreciendo los alimentos

que se producen en el negocio para satisfaccion de cliente.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

que ofrece la empresa.

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
Recibir cordialmente al cliente. Cliente externo | Nivel de satisfaccién

2 | Proporcionar informacion sobre los | Cliente externo | Atencion al cliente
servicios y productos ofertados por
la empresa.

3 | Entregar el producto | Cliente externo | Tiempo de entrega
eficientemente al cliente.

4 | Registrar las quejas y problemas | Cliente externo | Porcentaje de
reportados y  resolver las conflictos resueltos
solicitudes de los clientes.

5 | Atender las necesidades del | Cliente externo | Nivel de satisfaccion
cliente.

6 | Publicitar los productos y servicios | Cliente externo | Porcentaje de

aceptacion de

productos




4. Matriz de competencias
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ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras

académicos generales competencias

1 Reportar con el | Administracion | Asignacién Iniciativa
supervisor para que este de tareas
le designe la estacion en
la que trabajara.

2 Verificar que su estacion | Normas de | Eficiencia Trabajo en
haya sido aseada por el | higiene grupo
personal de limpieza.

3 Realizar el montaje de | Disefo del local | Innovacién Iniciativa
mesas y sillas

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacion

formal

Especifique el nimero de
anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

6 anos / Bachillerato

Atencion al cliente.

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el nUmero de horas

Protocolo

60 horas

Idiomas

60 horas

Servicio al cliente

40 horas




7. Conocimientos informativos requeridos
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ID | Descripcion Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
informativos de seleccién de capacitacion
Informacién Conocimientos de
institucional de mision, vision, X
nivel estratégico factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la
institucion.
Leyesy Norma de Higiene
regulaciones X
Seguridad Rutas de evacuacion,
Industrial y asistencia de una X
primeros auxilios persona en caso de
emergencia
8. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Manejo de Control en la X
tiempos entrega de

productos.




9. Destrezas especificas requeridas
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ID Destrezas / definiciéon Requerimientos | Requerimientos
habilidades de selecciéon | de capacitacion
generales
Buena Tener una buen
comunicacion manejo de X X
expresion verbal
Sociable Demostrar
amabilidad con el X X
cliente
Responsable Cumplir con las
actividades en X X
comendadas
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de X
manera
coordinada con
equipos de trabajo
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 1 anos

2 Especificidad de la experiencia

Atencion al cliente
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E. AYUDANTE DE COCINA
1. Datos de identificacion
Puesto: | Ayudante de cocina Caddigo: 5
Nombre de la | Bar-restaurante GOL BAR Area: Operativa

empresa:

Puesto supervisor: | Chef

2. Mision del puesto

La misidn del ayudante de cocina es brindar un excelente servicio en la

elaboracién de platillos, coadyuvando a la excelencia de las actividades.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 Limpiar y ordenar los elementos | Clientes Cumplimiento de
de la cocina. actividades
2 | Ayudar al chef a la elaboracion y | Cliente Porcentaje de
preparacion de los alimentos. aceptacion de
productos
3 | Dar mantenimiento de limpieza y | Cliente Cumplimiento de
funcionamiento de la maquinaria. actividades
4. Matriz de competencias
ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
1 Aplicar normas de higiene | Manejo de | Criterios de | Trabajo en
garantizando la salubridad de alimentos control grupo

los productos alimentarios
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ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
2 Verificar las operaciones | Higiene Liderazgo Etica
de desinfeccion profesional
3 Realizar la rotacién de | Inventario Innovacion Iniciativa
productos en camaras
frias y repisas.

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacién

formal

Especifique el nUmero de

anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

3 anos / Tecndlogo en

Gastronomia

Preparacion de

alimentos

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el nUmero de horas

Manejo de inventarios

60 horas

Servicio al cliente

40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

ID | Descripcion Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
informativos de seleccién de capacitacion
Informacion Conocimientos de mision,
institucional de nivel vision, factores claves del X
estratégico éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la
institucion.
Leyes y regulaciones Norma de Higiene
X
Seguridad Industrial y | Rutas de evacuacion,
primeros auxilios asistencia de una persona X
en caso de emergencia
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8. Conocimientos informativos requeridos

ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de selecciéon | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Manejo de Control en la X
tiempos entrega de
productos.

9. Destrezas especificas requeridas

ID Destrezas / definicion Requerimientos | Requerimientos
habilidades de seleccion | de capacitacion
generales
Responsable Cumplir con las
actividades en X X
comendadas
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de X
manera
coordinada con
equipos de trabajo
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 1anos

2. Especificidad de la experiencia

Preparaciéon de alimentos y manejo

de inventarios
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F. COCTELERO

1. Datos de identificacion

Puesto: | Coctelero Caddigo: 6
Nombre de la | Bar-restaurante GOL BAR Area: Operativa
empresa:
Puesto supervisor: | Administrador

2. Mision del puesto

La mision del coctelero es preparar y producir cocteles a base de diferentes

productos de calidad garantizando el mas alto grado de satisfaccion al cliente.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 | Atender a los clientes que se | Clientes Cumplimiento de
sientan en la barra. actividades
2 | Preparar los cocteles y tragos que | Cliente Porcentaje de
le solicitan los clientes. aceptacion de
productos
3 | Hacer las facturas de las pre | Cliente indice de facturas
cuentas para la administracion rechazadas
general.




4. Matriz de competencias
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ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
1 Realizar los inventarios | Manejo de | Criterios de | Trabajo en
diarios de licores, | inventarios control grupo
cervezas, colas, aguas,
cigarrillos al comenzar y
terminar el turno de
trabajo.
2 Tener la barra siempre | Higiene Liderazgo Etica
limpia y completa. profesional
3 Crear nuevos productos | Investigacion Innovacion Iniciativa
de cocteles

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacién

formal

Especifique el nimero de
anos de estudio o los
titulos requeridos

Indique el area de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

3 anos / Tecndlogo en

Hoteleria y Turismo

Preparacion de

cocteles

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el nUmero de horas

Manejo de inventarios

60 horas

Servicio al cliente

40 horas




7. Conocimientos informativos requeridos
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ID | Descripciéon Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
informativos de selecciéon de capacitacion
Informacién Conocimientos de
institucional de mision, vision, X
nivel estratégico factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la
institucion.
Leyesy Norma de Higiene
regulaciones X
Seguridad Rutas de evacuacion,
Industrial y asistencia de una X
primeros auxilios persona en caso de
emergencia
8. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Manejo de Control en la X
tiempos entrega de

productos.




9. Destrezas especificas requeridas
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ID

Destrezas /
habilidades
generales

definicion

Requerimientos

de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

Responsable

Cumplir con las

actividades en X X
comendadas
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de X
manera
coordinada con
equipos de trabajo
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 1anos

2. Especificidad de la experiencia

Preparacion de cocteles, atencion

de bares y manejo de inventarios.




G. ENCARGADO DE AUDIO Y VIDEO

1. Datos de identificacion
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Puesto: | Encargado de Audio y | Cdodigo: 7
Video
Nombre de la | Bar-restaurante GOL BAR Area: Operativa
empresa:
Puesto supervisor: | Supervisor

2. Mision del puesto

La mision del encargado de audio y video es proporcionar de musica y videos

en un ambiente deportivo.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion

1 Recopilar imagenes deportivas | Clientes Cumplimiento de
para la produccién y continuidad actividades
visual en el local.

2 | Montar y desmontar el equipo de Cliente Porcentaje de
luces siguiendo las indicaciones aceptacion de
del administrador. productos

3 | Regular los niveles de audio, | Cliente indice de facturas
selecciona el tipo de musica vy rechazadas
sonidos, ambienta la produccion a
través del audio.

4 | Controlar la calidad de la imagen

durante los eventos




4. Matriz de competencias
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industrial

ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras

académicos generales competencias

1 Realizar sesiones de | Operaciones de | Criterios de | Trabajo en
animacién musical vy | sonido control grupo
visual.

2 Efectuar la captacion, | Animacion Innovacion Liderazgo
mezcla directa, | musical y visula
grabacion y
reproduccion de sonido
en todo tipo de
proyectos sonoros.

3 Mantener actualizado el | Ley propiedad | Criterios de | Buen oido
catdlogo de recursos | intelectual control musical
musicales y visuales
empleados
en sesiones de
animacién musical vy
visual, cumpliendo con
las normas de
propiedad intelectual y
utilizando los canales
idéneos para su
obtencion

4 Tener el area limpia y | Higiene y | Liderazgo Etica
segura. seguridad profesional




5. Educacion formal

requerida
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Nivel de educacioén

Especifique el nUmero de

Indique el area de

formal anos de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales
Carrera universitaria 3 afos / Dg Animacion

completa

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el numero de horas

Herramientas tecnolégicas

60 horas

Servicio al cliente

40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

ID | Descripcion Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
informativos de seleccién de capacitacion
Informacién Conocimientos de
institucional de mision, vision, X
nivel estratégico factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la
institucion.
Leyesy Norma de Higiene
regulaciones X
Seguridad Rutas de evacuacion,
Industrial y asistencia de una X
primeros auxilios persona en caso de
emergencia




8. Conocimientos informativos requeridos
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de selecciéon | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Manejo de Control en cabina X X
tiempos de sonido y video

9. Destrezas especificas requeridas

ID

Destrezas /
habilidades

generales

definicion

Requerimientos

de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

Responsable

Cumplir con las

actividades en X X
comendadas
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de X
manera
coordinada con
equipos de trabajo
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
1. Tiempo de experiencia 1anos

2. Especificidad de la experiencia

Video Disc-jockey




H. ENCARGADO LIMPIEZA

1. Datos de identificacion
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Puesto:

Encargado de Limpieza

Caddigo:

8

Nombre de la

empresa:

Bar-restaurante GOL BAR

Area:

Operativa

Puesto supervisor: | Chef

2. Mision del puesto

La mision de limpieza es mantener las areas de la empresa y accesibles al

cliente.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 Mantener limpios los pasillos y | Clientes Cumplimiento de
exteriores ajenos a los actividades
departamentos.
2 | Limpieza de los sectores Cliente Porcentaje de
comunes. satisfaccion de
clientes
3 | Reporte de novedades a la | Cliente Porcentaje de
administracion. reclamos
4. Matriz de competencias
ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
académicos generales competencias
1 Realizar continuos chequeos | Ley de higiene vy | Criterios de | Trabajo en grupo
de las areas Salubridad control
2 Realizar la programacién de
limpieza y exhibir en el local
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5. Educacion formal requerida

Nivel de educacién Especifique el numero de | Indique el area de

formal anos de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales

Carrera universitaria 3 afos / Dg Animacion

completa

6. Capacitacion adicional requerida

Cursos / seminarios / pasantias Especifique el nimero de horas
Herramientas tecnolégicas 60 horas
Servicio al cliente 40 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

ID | Descripciéon Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
informativos de seleccién de capacitacion
Informacion Conocimientos de
institucional de mision, vision, X

nivel estratégico factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias, politicas,
planes operativos,
actividades, tacticas y

prioridades de la

institucion.
Leyesy Norma de Higiene
regulaciones X
Seguridad Rutas de evacuacion,
Industrial y asistencia de una X

primeros auxilios persona en caso de

emergencia




8. Conocimientos informativos requeridos
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de selecciéon | de capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, correo X X
informaticos electronico, vissio.
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora, fax.
Manejo de Control en cabina X X
tiempos de sonido y video

9. Destrezas especificas requeridas

ID Destrezas / definicion
habilidades

generales

Requerimientos

de seleccion

Requerimientos

de capacitacion

Responsable Cumplir con las

actividades en X X
comendadas
Trabajo en Conformary X
equipo trabajar de X
manera
coordinada con
equipos de trabajo
10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
5. Tiempo de experiencia 1anos

6. Especificidad de la experiencia

Video Disc-jockey
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Anexo 7. Contrato laboral

REGLAMENTO INTERNO DE TRABAJO

La Empresa “GOL BAR”, legalmente constituida, con domicilio principal en la
ciudad de Sangolgui, en aplicaciéon de lo que dispone el articulo 64 del Cédigo
del Trabajo y con el fin de que surta los efectos legales previstos en el numeral
12 del articulo 42; letra a) del articulo 44; y numeral 2° del articulo 172 del
mismo Cuerpo de Leyes, aplicara, de forma complementaria a las

disposiciones del Codigo del Trabajo
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ANEXOS FINANCIEROS



Anexo 8 Tabla de amortizaciéon

DETERMINACION DE LA CUOTA

Préstamo Interés | Plazo
125428| 0,118 5
i(1+i)n 0,216997362
1+ iyn-1 0,834297227
i(1+i (1+i)n -1 0,260095988
C 32623,20761
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO USD. 125428 PLAZO 5 PAGO 34648
TASA INTERES 0,118 PAGO ANUAL 1
PERIODO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL | SERVICIO us$ | SALDO
0 125428 125428
1 14838 19810 34648 105617
2 12495 22154 34648 83463
3 9874 24775 34648 58689
4 6943 27706 34648 30983
5 3665 30983 34648 0
47814 125428
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Anexo 9 Detalle de gastos de puesta en marcha (Remuneraciones)
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NOMINA PERSONAL DE PLANTA

ITEM | CONCEPTO SALARIO MES | CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. |IESS | F.R. | Ter. 2do. 3ro 4to. 5to.
1| Supervisor 900 1 10800 | 900 | 340 | 1312 | 900 | 14252 | 14252 | 14252 | 14252 | 14252
2 | Chef 900 2 21600 | 1800 | 340 | 2624 | 900 | 27264 | 27264 | 27264 | 27264 | 27264
3 | Ayudante de cocina 500 2 12000 | 1000 | 340 | 1458 | 500 | 15298 | 15298 | 15298 | 15298 | 15298
4 | Mesero 450 4 21600 | 1800 | 340 | 2624 | 450 | 26814 | 26814 | 26814 | 26814 | 26814
5| Coctelero 450 2 10800 | 900 | 340 | 1312 | 450 | 13802 | 13802 | 13802 | 13802 | 13802
6 | Encargado de audio y video 400 2 9600 | 800 | 340 | 1166 | 400 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306
7 | Ayudante de limpieza 400 2 9600 | 800 | 340 | 1166 | 400 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306 | 12306
TOTAL 4000 15 96000 | 6400|1700 | 9331 | 3200 | 122044 | 122044 | 122044 | 122044 | 122044
NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO
ITEM| CONCEPTO |SUELDO MES | CANTIDAD | ANUAL | 13er. | 14to. | IESS | Fondo Res.| 1er. 2do 3ro. 4to. 5to.
1 | Administrador 1500 1 18000 | 1500 | 340 | 2187 1500 23527 | 23527 | 23527 | 23527 | 23527
TOTAL 1500 1 18000 | 1500 | 340 | 2187 1500 23527 | 23527 | 23527 | 23527 | 23527
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Anexo 10 Detalle de gastos de puesta en marcha (Gastos de pre
lanzamiento)

Paquete radial basico

3 menciones diarias de 45 COSTO
segundos TOTAL
Publicidad radial
Ecos de 1 500
Rumifahui
COSTO COSTO
CANTIDAD UNITARIO | TOTAL
Volantes 10000 0,05 500
Obsequios
(Llaveros, esferos, 1000 0,8 800
escarapelas)
DIAS (2 HORA
SEMANAS POR COSTO COSTO
CANTIDAD DE3 | PROMOT | UNITARIO | TOTAL
DIAS) ORA
Promotoras 4 6 3 20 1440
Arriendo de isla 1 6 200 1200
TOTAL GASTO POR PRE-LANZAMIENTO 4440
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 1 EL PUPI (Steak en salsa de champiiion) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. | C/U $ CANT $ CANT $ CANT. $ CANT $
1 Came gramos 0,30 1440 1,20 17208,0 14%8,8 17%2,5 15257,5 18%3,0 16119,2 194;3,0 16873,9 20270,7
2 Salsa de champifiones gramos 0,05 240 0,20 | 48,00 | 244,80 | 48,96 | 254,59 | 50,92 | 269,87 | 53,97 | 280,66 | 56,13
3 Cebolla blanca gramos 0,05 240 0,20 | 48,00 | 244,80 | 48,96 | 254,59 | 50,92 | 269,87 | 53,97 | 280,66 | 56,13
4 Margarina gramos 0,05 240 0,20 | 48,00 | 244,80 | 48,96 | 254,59 | 50,92 | 269,87 | 53,97 | 280,66 | 56,13
5 Sal gramos 0,05 240 0,20 | 48,00 | 244,80 | 48,96 | 254,59 | 50,92 | 269,87 | 53,97 | 280,66 | 56,13
6 Pimienta gramos 0,05 240 0,20 | 48,00 |244,80 | 48,96 | 254,59 | 50,92 | 269,87 | 53,97 | 280,66 | 56,13
7 Harina gramos 0,10 480 0,40 | 192,00 | 489,60 | 195,84 | 509,18 | 203,67 | 539,74 | 215,89 | 561,32 | 224,53
8 Aji molido pisca 0,01 48 0,04 1,92 | 48,96 1,96 | 50,92 | 2,04 | 5397 | 2,16 | 56,13 | 2,25
9 Comino pisca 0,01 48 0,04 1,92 | 48,96 1,96 | 50,92 | 2,04 | 5397 | 2,16 | 56,13 | 2,25
10 Arroz gramos 0,10 480 0,40 | 192,00 | 489,60 | 195,84 | 509,18 | 203,67 | 539,74 | 215,89 | 561,32 | 224,53
11 Papas gramos 0,16 768 0,64 | 491,52 | 783,36 | 501,35 | 814,69 | 521,40 | 863,58 | 552,69 | 898,12 | 574,80
12 Pimenton cucharadita 0,01 48 0,04 1,92 | 48,96 1,96 | 50,92 | 2,04 | 5397 | 2,16 | 56,13 | 2,25
13 Huevos duros unidad 0,06 288 0,24 | 69,12 | 293,76 | 70,50 | 305,51 | 73,32 | 323,84 | 77,72 | 336,79 | 80,83

1,00 4800 | 4,00 | 2918 | 4896 | 2977 | 5092 | 3096 | 5397 | 3282 | 5613 | 3413
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 2 EL PIOJO ( Stack Quesadilla) ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. | ClU| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |CANT.| $
1 | Tortilla de maiz unidad 0,30 1080 | 1,05 | 1134 | 1102 | 1157 11‘(‘35*6 1203 | 1214 | 1275 | 1263 | 1326
2 | Queso unidad 0,20 720 | 070 | 504 | 734 | 514 |76378| 535 | 810 | 567 | 842 | 589
3 | Cilantro unidad 0,01 36 | 0,04 | 1 37 1 | 3819 | 1 40 1 42 1
4 | Cebollaroja unidad 0,05 180 | 018 | 32 | 184 | 32 |190,94| 33 | 202 | 35 | 210 | 37
5 | Papa unidad 0,02 72 | 007 | 5 73 5 | 7638 | 5 81 6 84 6
6 | Tomates unidad 0,10 360 | 0,35 | 126 | 367 | 129 |381,89| 134 | 405 | 142 | 421 | 147
7 | Cebolla blanca unidad 0,10 360 | 035 | 126 | 367 | 129 |381.89| 134 | 405 | 142 | 421 | 147
8 | Aceite cucharadita 0,09 324 | 032 | 102 | 330 | 104 |34370| 108 | 364 | 115 | 379 | 119
9 |Ap unidad 0,07 252 | 025 | 62 | 257 | 63 |26732| 65 | 283 | 69 | 205 | 72
10 | Agua unidad 0,03 108 | 011 | 11 | 110 | 12 |11a57| 12 | 121 | 13 | 126 | 13
1 |sal pisca 0,03 108 | 011 | 11 | 110 | 12 |11457| 12 | 121 | 13 | 126 | 13
100 3600 | 3,50 | 2114 | 3672 | 2157 | 3819 | 2243 | 4048 | 2377 | 4210 | 2472
COSTO MATERIA PRIMA PRO‘I;);JHCI:(;I'r?ySPI_aI‘\’ OB)RUJA (Sandwich California de ARG 1 ANO 2 N0 3 ARO 4 2RO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. [ ClU| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |CANT.| §$ |CANT.| s
1 | Pan francés onzas 0,20 1440 | 060 | 864 | 1469 | 881 | 1528 | 917 | 1619 | 972 | 1684 | 1010
2 | Mostaza cucharaditas 0,05 360 | 0,15 | 54 | 367 | 55 | 382 | 57 | 405 | 61 | 421 | 63
3 Pechuga de pavo onzas 0,30 2160 0,90 1944 2203 1983 2291 2062 2429 2186 2526 2273
4 | Jamon onzas 0,10 720 | 0,30 | 216 | 734 | 220 | 764 | 229 | 810 | 243 | 842 | 253
5 | Pepinillos unidades 0,05 360 | 0,15 | 54 | 367 | 55 | 382 | 57 | 405 | 61 | 421 | 63
6 | Queso rebanadas 0,15 1080 | 045 | 486 | 1102 | 496 | 1146 | 516 | 1214 | 546 | 1263 | 568
7 | Papas porcion 0,10 720 | 0,30 | 216 | 734 | 220 | 764 | 229 | 810 | 243 | 842 | 253
8 | Mantequilla cucharaditas 0,05 360 | 0,15 | 54 | 367 | 55 | 382 | 57 | 405 | 61 | 421 | 63
1,00 7200 | 3,0 | 3888 | 7344 | 3966 | 7638 | 4124 | 8096 | 4372 | 8420 | 4547




230

COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 4 EL BURRITO (Costilla de Cerdo en salsa

Jack Daniels) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT. $ CANT $ CANT. $ CANT. $
1 Costilla kilos 0,40 2880 1,80 | 5184 | 2938 5288 3055 5499 3238 5829 3368 6062
2 Salsa Jack Daniels unidad 0,08 576 0,36 | 207 588 212 611 220 648 233 674 242
3 Papas fritas gramos 0,20 1440 0,90 | 1296 | 1469 1322 1528 1375 1619 1457 1684 1516
4 Salsa de tomate unidad 0,06 432 0,27 | 117 441 119 458 124 486 131 505 136
5 Lima unidad 0,03 216 0,14 | 29 220 30 229 31 243 33 253 34
6 Cilantro unidad 0,01 72 0,05 73 3 76 3 81 4 84 4
7 Comino pizca 0,01 72 0,05 73 3 76 3 81 4 84 4
8 Oregano pizca 0,01 72 0,05 73 76 81 84
9 Col pizca 0,05 360 0,23 | 81 367 83 382 86 405 91 421 95
10 Arroz porcion 0,12 864 0,54 | 467 881 476 917 495 972 525 1010 546
11 Ajo unidad 0,01 72 0,05 3 73 3 76 3 81 4 84 4
12 Sal pizca 0,01 72 0,05 3 73 3 76 3 81 4 84 4
13 Pimienta pizca 0,01 72 0,05 3 73 3 76 3 81 4 84 4
1,00 7200 4,50 | 7400 | 7344 7548 7638 7850 8096 8321 8420 8654
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 5 PUSKITAS (Chesseburger) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT. $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Carne picada gramos 0,30 2160 0,8 |1620 | 2203 1652 2291 1718 2429 1822 2526 1894
2 Huevos unidad 0,10 720 0,3 180 734 184 764 191 810 202 842 210
3 Ajo unidad 0,02 144 0,1 7 147 7 153 8 162 168 8
4 Queso mozarela unidad 0,02 144 0,1 7 147 7 153 8 162 168 8
5 Pimienta pizca 0,01 72 0,0 2 73 2 76 2 81 84 2
6 Sal pizca 0,01 72 0,0 2 73 2 76 2 81 2 84 2
7 Pan rallado cucharadita 0,15 1080 0,4 | 405 | 1102 413 1146 430 1214 455 1263 474
8 Papa unidad 0,34 2448 0,9 |2081 | 2497 2122 2597 2207 2753 2340 2863 2433
9 Aceite cucharadita 0,05 360 0,1 45 367 46 382 48 405 51 421 53
1,00 7200 2,5 4349 | 7344 4436 7638 | 4613 8096 | 4890 8420 5086
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 6 PELUSA (BROCHETAS DE POLLO) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT $ CANT $ CANT $ CANT $
1 Pechuga de pollo libras 0,40 2880 1,4 | 4032 | 2938 | 4113 3055 | 4277 | 3238 | 4534 3368 | 4715
2 Pimientos unidad 0,10 720 04 | 252 734 257 764 267 810 283 842 295
3 Champifiones gramos 0,10 720 04| 252 734 257 764 267 810 283 842 295
4 Tomate unidad 0,10 720 04 | 252 734 257 764 267 810 283 842 295
5 Papas porcion 0,20 1440 0,7 | 1008 1469 1028 1528 1069 1619 1133 1684 1179
6 Sal pizca 0,02 144 0,1 10 147 10 153 11 162 11 168 12
7 Aceite de oliva cucharadita 0,03 216 0,1 23 220 23 229 24 243 26 253 27
8 Ajo unidad 0,05 360 0,2 63 367 64 382 67 405 71 421 74
1,00 7200 3,5 | 5892 | 7344 6010 7638 | 6250 | 8096 | 6625 | 8420 6890
COSTO MATERIA PRIMA PRODU(;ESsZ))EI Ratén (Picaditas jamén, salami, ARO 1 ARO 2 ARO 3 ANO 4 ARO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT. $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Jamon gramos 0,20 1200 0,6 | 720 1224 734 1273 764 1349 810 1403 842
2 Salami gramos 0,20 1200 0,6 | 720 1224 734 1273 764 1349 810 1403 842
3 Papas porcion 0,20 1200 0,6 | 720 1224 734 1273 764 1349 810 1403 842
4 Queso gramos 0,20 1200 0,6 | 720 1224 734 1273 764 1349 810 1403 842
5 Mortadela gramos 0,15 900 0,5 | 405 918 413 955 430 1012 455 1052 474
6 Miscelaneos varios 0,05 300 0,2 45 306 46 318 48 337 51 351 53
1,00 6000 3,0 | 3330 | 6120 3397 6365 | 3532 6747 | 3744 7017 | 3894
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 8 El Rey del tacén (Pizza ) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. | C/U $ CANT $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Harina gramos 0,25 1800 0,44 788 1836 803 1909 835 2024 886 2105 921
2 Aceite cucharadita 0,05 360 0,09 32 367 32 382 33 405 35 421 37
3 Papas porcion 0,20 1440 0,35 504 1469 514 1528 535 1619 567 1684 589
4 Jamon gramos 0,20 1440 0,35 504 1469 514 1528 535 1619 567 1684 589
5 Queso gramos 0,25 1800 0,44 788 1836 803 1909 835 2024 886 2105 921
6 Salsa de tomate gramos 0,05 360 0,09 32 367 32 382 33 405 35 421 37
1,00 7200 1,8 2646 | 7344 2699 7638 | 2807 | 8096 | 2975 | 8420 3094
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 9 El Caiiozito (Lomo o pollo con papa al

horno) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT $ CANT $ CANT. $ CANT $
1 Lomo o pollo gramos 0,30 1080 1,1 1134 1102 1157 1146 1203 1214 1275 1263 1326
2 Papa porcion 0,30 1080 1,1 1134 1102 1157 1146 1203 1214 1275 1263 1326
3 Condimentos cucharadita 0,20 720 0,7 | 504 734 514 764 535 810 567 842 589
4 Vino tinto cajas 0,15 540 05| 284 551 289 573 301 607 319 631 332
5 Manteca gramos 0,05 180 0,2 32 184 32 191 33 202 35 210 37
1,00 3600 3,5 | 3087 | 3672 3149 3819 | 3275 | 4048 | 3471 4210 3610
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 10 Los ye-ye (Alitas BBQ) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT. $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Azucar morena gramos 0,05 300 0,2 60 306 61 318 64 337 67 351 70
2 Salsa de tomate gramos 0,10 600 0,4 | 240 612 245 636 255 675 270 702 281
3 Salsa inglesa cucharadita 0,10 600 0,4 | 240 612 245 636 255 675 270 702 281
4 Papas porcion 0,15 900 0,6 | 540 918 551 955 573 1012 607 1052 631
5 Chile cucharadita 0,05 300 0,2 60 306 61 318 64 337 67 351 70
6 Alitas de pollo unidad 0,5 3000 2,0 | 6000 | 3060 6120 3182 | 6365 | 3373 | 6747 3508 | 7017
7 Miscelaneos cucharadita 0,05 300 0,2 60 306 61 318 64 337 67 351 70
1,00 6000 4,0 | 7200 | 6120 7344 6365 7638 | 6747 | 8096 7017 8420
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO Tiro libre (Torta de chocolate) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT. $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Harina gramos 0,30 720 05| 378 734 386 764 401 810 425 842 442
2 Chocolate barras 0,30 720 0,5 378 734 386 764 401 810 425 842 442
3 Azucar gramos 0,20 480 0,4 168 490 171 509 178 540 189 561 196
4 Huevos unidad 0,15 360 0,3 95 367 96 382 100 405 106 421 111
5 Margarina gramos 0,05 120 Oéo 11 122 11 127 11 135 12 140 12
1,00 2400 1,8 | 1029 | 2448 1050 2546 1092 2699 1157 2807 1203
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 12 Cérner (Tres leches) ARO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ARO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |CIU| $ |CANT $ | cANT $ | CANT $ | CANT $
1 Leche unidad 0,30 720 |05| 378 | 734 | 386 | 764 | 401 810 | 425 | 842 | 442
2 | Azucar gramos 0,30 720 |05| 378 | 734 | 386 | 764 | 401 810 | 425 | 842 | 442
3 | Crema de leche unidad 0,20 480 |04 | 168 | 490 171 509 | 178 | 540 189 | 561 196
4 |Harina gramos 0,15 360 [03| 95 367 9 382 | 100 | 405 | 106 | 421 111
5 | Lechera tres leches litro 0,05 120 |01 ] 11 122 11 127 11 135 12 140 12
1,00 2400 | 1,8 | 1029 | 2448 | 1050 | 2546 | 1092 | 2699 | 1157 | 2807 | 1203
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 13 Penal (Helado de copa) ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |CIU| $ |CANT $ | CANT $ | CANT $ | CANT $
1 Pulpa gramos 0,30 720 |05| 378 | 734 | 386 | 764 | 401 810 | 425 | 842 | 442
2 | Hielo gramos 0,30 720 |05| 378 | 734 | 386 | 764 | 401 810 | 425 | 842 | 442
3 | Azucar gramos 0,20 480 |04 | 168 | 490 171 509 | 178 | 540 189 | 561 196
4 | Crema de leche unidad 0,15 360 |03| 95 367 96 382 | 100 | 405 | 106 | 421 111
5 | Esencias unidad 0,05 120 |01 ] 11 122 11 127 11 135 12 140 12
1,00 2400 | 1,8 | 1029 | 2448 | 1050 | 2546 | 1092 | 2699 | 1157 | 2807 | 1203
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 14 Entrenador (Cerveza Pilsener) ARO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |CMU| $ |CANT $ | CANT $ | CANT $ | CANT $
1 Cerveza pilsener unidad 1,00 14400 | 0,8 | 11520 | 14688 | 11750 | 15276 | 12220 | 16192 | 12954 | 16840 | 13472
1,00 14400 | 0,8 | 11520 | 14688 | 11750 | 15276 | 12220 | 16192 | 12954 | 16840 | 13472
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 15 Arbitro (Cerveza Club) ARO 1 ANO 2 ANO 3 ARO 4 ARO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |CU| $ |CANT $ | CANT $ | CANT $ | CANT $
1 Cerveza Club Unidad 1,00 8400 | 1,2 | 10080 | 8568 | 10282 | 8911 | 10693 | 9445 | 11334 | 9823 | 11788
1,00 8400 | 1,2 | 10080 | 8568 | 10282 | 8911 | 10693 | 9445 | 11334 | 9823 | 11788
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 16 Chilena (Cocteles) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT $ CANT $ CANT $ CANT $
1 Licor cajas 0,60 3600 1,20 | 4320 | 3672 4406 3819 4583 4048 4858 4210 5052
2 Hielo fundas 0,20 1200 0,40 | 480 1224 490 1273 509 1349 540 1403 561
3 Limon botellas 0,10 600 0,20 | 120 612 122 636 127 675 135 702 140
4 Esencias cajas 0,10 600 0,20 | 120 612 122 636 127 675 135 702 140
1,00 6000 2,00 | 5040 | 6120 5141 6365 5346 6747 5667 7017 5894
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 17 Cafionazo (Gaseosa mediana) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT $ CANT $ CANT $ CANT $
1 Gaseosa /Agua con o sin gas unidad 1,00 14400 0,40 | 5760 | 14688 | 5875 | 15276 | 6110 | 16192 | 6477 | 16840 | 6736
1,00 14400 0,40 | 5760 | 14688 | 5875 | 15276 | 6110 | 16192 | 6477 | 16840 | 6736
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 18 La Jugada (Batidos) ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT $ CANT $ CANT $ CANT $
1 Leche unidad 0,30 1800 0,3 567 1836 578 1909 601 2024 638 2105 663
2 Frutas gramos 0,35 2100 0,4 772 2142 787 2228 819 2361 868 2456 903
3 Azucar cucharada 0,15 900 0,2 142 918 145 955 150 1012 159 1052 166
4 Crema de leche unidad 0,15 900 0,2 142 918 145 955 150 1012 159 1052 166
5 Sorbete docena 0,05 300 0,1 16 306 16 318 17 337 18 351 18
1,00 6000 1.1 1638 6120 1671 6365 1738 6747 1842 7017 1916
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 19 Hinchada (Granizados) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. C/U $ CANT. $ CANT. $ CANT. $ CANT. $
1 Hielo gramos 0,30 1800 0,2 324 1836 330 1909 344 2024 364 2105 379
2 Esencias unidad 0,30 1800 0,2 324 1836 330 1909 344 2024 364 2105 379
3 Azucar cucharada 0,20 1200 0,1 144 1224 147 1273 153 1349 162 1403 168
4 Crema de leche unidad 0,15 900 0,1 81 918 83 955 86 1012 91 1052 95
5 Sorbete docena 0,05 300 0,0 9 306 9 318 10 337 10 351 11
1,00 6000 0,6 882 6120 900 6365 936 6747 992 7017 1031
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 20 Autogol (Cafés Capuchino, Mocachino) ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT. |C/U $ CANT $ CANT $ CANT $ CANT $
1 Leche unidad 0,30 1440 0,2 259 1469 264 1528 275 1619 291 1684 303
2 Café taza 0,30 1440 0,2 259 1469 264 1528 275 1619 291 1684 303
3 Azucar cucharada 0,20 960 0,1 115 979 118 1018 122 1079 130 1123 135
4 Canela cucharadita 0,15 720 0,1 65 734 66 764 69 810 73 842 76
5 Crema de leche unidad 0,05 240 0,0 7 245 7 255 8 270 8 281 8
1,00 4800 0,6 706 4896 720 5092 749 5397 793 5613 825




Anexo 12. Capital de trabajo producto terminado

COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 21 Gorra ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| § |CANT.| $ |CANT.| $§ |CANT.| § |CANT.| $
1 Gorra unidad 1,00 48 |14,0| 672 49 685 51 713 54 756 56 786
1,00 48 |14,0] 672 49 685 51 713 54 756 56 786
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 22 Bufanda ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| § |CANT.| $ |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| $
1 Bufanda unidad 1,00 120 | 8,4 |1008| 122 |1028| 127 |1069| 135 |1133| 140 |1179
1,00 120 | 8,4 |1008| 122 |1028| 127 |1069| 135 |1133| 140 |1179
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 23 Calzado ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| § |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| § |CANT.| $
1 Calzado unidad 1,00 12 128 |1630| 12 |1561| 13 |1623| 13 |1720] 14 [1789
1,00 12 128 |1630| 12 |1561| 13 |1623| 13 |1720] 14 |[1789
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 24 Termos ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| § |CANT.| $ |CANT.| $§ |CANT.| § |CANT.| $
1 Termos unidad 1,00 144 | 7,0 |[1008| 147 |1028| 153 |1069| 162 |1133| 168 |1179
1,00 144 | 7,0 |[1008| 147 |1028| 153 |1069| 162 |1133| 168 |1179
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 25 Camisetas ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $§ |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| §
1 Camiseta unidad 1,00 60 72 14320 61 |4406| 64 |4583| 67 |[4858| 70 |5052
1,00 60 72 14320 61 |4406| 64 |4583| 67 |4858| 70 |5052
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 26 Llaveros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $§ |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| $§ |CANT.| §
1 Llavero unidad 1,00 360 | 2,4 | 864 | 367 | 881 | 382 | 917 | 405 | 972 | 421 |1010
1,00 360 |2,40| 864 | 367 | 881 | 382 | 917 | 405 | 972 | 421 |1010
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COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 27 Jarros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Jarros unidad 1,00 360 | 3,5(1260| 367 |1285| 382 |[1337| 405 |1417| 421 |1473
1,00 360 | 3,5[1260| 367 |1285| 382 |[1337| 405 |1417| 421 |1473
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 28 Chompa ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Chompa unidad 1,00 12 102 {1224 | 12 |1248| 13 |1298| 13 [1376| 14 |1431
1,00 12 102 {1224 | 12 |1248| 13 |1298| 13 [1376| 14 |1431
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 29 Chaleco ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Chaleco unidad 1,00 96 34 |3264| 98 |3329| 102 |[3462| 108 |3670| 112 |3817
1,00 96 34 |3264| 98 |3329| 102 |[3462| 108 |3670| 112 |3817
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 30 Pelota ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Pelota unidad 1,00 192 36 [6912| 196 |7050| 204 |[7332| 216 |7772| 225 |8083
1,00 192 36 |6912| 196 |7050| 204 |7332| 216 |7772| 225 |8083
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 31 Short ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Short envases 1,00 60 20 [1200| 61 1224 | 64 1273 | 67 1349 70 1403
1,00 60 20 |1200| 61 1224 | 64 |1273| 67 |1349| 70 |1403
COSTO MATERIA PRIMA PRODUCTO 32 Afiches ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITEM CONCEPTO UNIDAD % CANT.|C/U| $ |CANT.| $ |CANT.| $ |[CANT.| $ |CANT.| $
1 Afiches unidad 1,00 360 | 2,0 | 720 | 367 | 734 | 382 | 764 | 405 | 810 | 421 842
1,00 360 | 2,0|720 | 367 | 734 | 382 | 764 | 405 | 810 | 421 842
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ITEM CONCEPTO | ANO 1 | ANO 2 | ANO 3 | ANO 4 | ANO 5
1 EL PUPI (Steak en salsa de Cantidad 5280 | 5808 | 6389 | 7028 | 7730
champifion) Precio 80 | 80 | 80 | 80 | 80
P.1 Subtotal 42240 | 46464 | 51110 | 56221 | 61844
Cantidad 3960 | 4356 | 4792 | 5271 5798
2. EL PIOJO (Stack Quesadilla)
Precio 7 7 7 7 7
P.2 Subtotal 27720 | 30492 | 33541 | 36895 | 40585
3. LA BRUJA (Sandwich California Cantidad 7920 | 8712 | 9583 | 10542 | 11596
de Jamoén y Pavo) i
Precio 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
P.3 Subtotal 47520 | 52272 | 57499 | 63249 | 69574
4. EL BURRITO (Costilla de Cantidad 7920 | 8712 | 9583 | 10542 | 11596
Cerdo en salsa Jack Daniels) Precio 9.0 9.0 9.0 9.0 9.0
P.4 Subtotal 71280 | 78408 | 86249 | 94874 | 104361
Cantidad 7920 | 8712 | 9583 | 10542 | 11596
5. PUSKITAS (Chesseburger)
Precio 5 5 5 5 5
P.5 Subtotal 39600 | 43560 | 47916 | 52708 | 57978
Cantidad 7920 | 8712 | 9583 | 10542 | 11596
6 PELUSA (BROCHETAS DE
POLLO) )
Precio 7 7 7 7 7
P.6 Subtotal 55440 | 60984 | 67082 | 73791 | 81170
Cantidad 6600 | 7260 7986 | 8785 | 9663
7.EL RATON (PICADITAS
JAMON, SALAMI, QUESO)
Precio 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
P.7 Subtotal 39600 | 43560 | 47916 | 52708 | 57978
8. EL REY DEL TACON (PI1ZZA | Cantidad 7920 | 8712 | 9583 | 10542 | 11596
IND.)
Precio 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5
P.8 Subtotal 27720 | 30492 | 33541 | 36895 | 40585
9. EL CANOZITO (LOMO O Cantidad 3960 | 4356 | 4792 | 5271 5798
POLLO CON PAPA AL HORNO)
Precio 7,0 7 7 7 7
P.9 Subtotal 27720 | 30492 | 33541 | 36895 | 40585
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ITEM CONCEPTO| ARO 1 | ANO 2 | ANO 3 | ARO 4 | ARO 5
Cantidad 6600 | 7260 | 7986 | 8785 | 9663
10.LOS YE-YE (ALITAS BBQ) | 5~ 5.0 o o o 2
P. 10 Subtotal | 52800 | 58080 | 63888 | 70277 | 77304
11. TIRO LIBRE (TORTADE | Cantidad 2640 | 2904 | 3194 | 3514 | 3865
CHOCOLATE)
Precio 350 | 350 | 3,50 | 350 | 3,50
P. 11 Subtotal 9240 | 10164 | 11180 | 12298 | 13528
, Cantidad 2640 | 2904 | 3194 | 3514 | 3865
12. CORNER (TRES LECHES) | proio 350 | 350 | 350 | 3,50 | 3,50
P.12 Subtotal 9240 | 10164 | 11180 | 12298 | 13528
Cantidad 2640 | 2904 | 3194 | 3514 | 3865
13. PENAL (HELADO EN COPA) | pecio 350 | 350 | 350 | 3,50 | 3,50
P.13 Subtotal 9240 | 10164 | 11180 | 12298 | 13528
Cantidad | 15840 | 17424 | 19166 | 21083 | 23191
14. ENTRENADOR (CERVEZA
PILSENER) _
Precio 2,0 2 2 2 2
P. 14 Subtotal | 31680 | 34848 | 38333 | 42166 | 46383
: Cantidad 9240 | 10164 | 11180 | 12298 | 13528
15. ARBITRO (CERVEZA CLUB) | o~ - 500 | 300 | 300 | 300 | 300
P.15 Subtotal | 27720 | 30492 | 33541 | 36895 | 40585
Cantidad 6600 | 7260 | 7986 | 8785 | 9663
16. CHILENA (COCTELES) | o= - 50 s s 5 s
P. 16 Subtotal | 33000 | 36300 | 39930 | 43923 | 48315
17. CANONAZO (GASEOSA | Cantidad | 15840 | 17424 | 19166 | 21083 | 23191
MEDIANA) Precio 1,0 1 1 1 1
P.17 Subtotal | 15840 | 17424 | 19166 | 21083 | 23191
Cantidad 6600 | 7260 | 7986 | 8785 | 9663
18. LA JUGADA (BATIDOS) | o=~ 35 4 ) ) .
P.18 Subtotal | 23100 | 25410 | 27951 | 30746 | 33821
Cantidad 6600 | 7260 | 7986 | 8785 | 9663
19. HINCHADA (GRANIZADOS) | o=~ 20 ) ) ) A
P.19 Subtotal | 13200 | 14520 | 15972 | 17569 | 19326
20. AUTOGOL (CAPUCHINO, | Cantidad 5280 | 5808 | 6389 | 7028 | 7730
MOCACHINO)
Precio 2,0 2 2 2 2
P. 20 Subtotal | 10560 | 11616 | 12778 | 14055 | 15461
Cantidad 53 58 64 70 77
1. GORRA Precio 200 | 20 20 20 20
P. 21 Subtotal 1056 | 1162 | 1278 | 1406 | 1546
Cantidad 132 | 145 | 160 | 176 | 193
22. BUFANDA Precio 120 | 12 12 12 12
P.22 Subtotal 1584 | 1742 | 1917 | 2108 | 2319
Cantidad 13 15 16 18 19
23. CALZADO Precio 1500 | 150 | 150 | 150 | 150
P.23 Subtotal 1980 | 2178 | 2396 | 2635 | 2899
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ITEM CONCEPTO| ANO 1 | ANO2 | ANO 3 | ANO4 | ANO 5
Cantidad 158 174 192 211 232
24. TERMOS Precio 10,0 10 10 10 10
P.24 Subtotal 1584 1742 1917 2108 2319
Cantidad 66 73 80 88 97
25. CAMISETAS Precio 90,0 90 90 90 90
P.25 Subtotal 5940 6534 7187 7906 8697
Cantidad 396 436 479 527 580
26. LLAVEROS Precio 4.0 4 4 4 4
P. 26 Subtotal 1584 1742 1917 2108 2319
Cantidad 396 436 479 527 580
27. JARROS Precio 5,0 5 5 5 5
P. 27 Subtotal 1980 2178 2396 2635 2899
Cantidad 13 15 16 18 19
28. CHOMPA Precio 120,0 120 120 120 120
P. 28 Subtotal 1584 1742 1917 2108 2319
Cantidad 106 116 128 141 155
29. CHALECO Precio 40,0 40 40 40 40
P. 29 Subtotal 4224 4646 5111 5622 6184
Cantidad 211 232 256 281 309
30. PELOTA Precio 45,0 45 45 45 45
P. 30 Subtotal 9504 | 10454 | 11500 | 12650 | 13915
Cantidad 66 73 80 88 97
31. SHORT Precio 25,0 25 25 25 25
P. 31 Subtotal 1650 1815 1997 2196 2416
Cantidad 396 420 445 472 500
32. AFICHES Precio 4.0 4 4 4 4
P. 32 Subtotal 1584 1679 1780 1887 2000
TOTAL 648714 | 713522 | 784807 | 863217 | 949463
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ITEM CONCEPTO | ANO 1 | ANO2 | ANO 3 | ANO 4 | ANO 5
1 EL PUPI (Steak en salsa de Cantidad 4320 | 3888 | 3499 | 3149 | 2834
h "
champifion) Precio 80 | 80 | 80 | 80 | 80
P.1 Subtotal 34560 | 31104 | 27994 | 25194 | 22675
Cantidad 3240 2916 2624 2362 2126
2. EL PIOJO (Stack Quesadilla)
Precio 7,0 7,0 7,0 7,0 7,0
P.2 Subtotal 22680 | 20412 | 18371 | 16534 | 14880
3. LA BRUJA (Sandwich California Cantidad 6480 | 5832 5249 | 4724 | 4252
de Jamon y Pavo) )
Precio 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
P.3 Subtotal 38880 | 34992 | 31493 | 28344 | 25509
Cerdo en salsa Jack Daniels) Precio 9.0 9.0 9,0 9.0 9.0
P.4 Subtotal 58320 | 52488 | 47239 | 42515 | 38264
Cantidad 6480 | 5832 5249 | 4724 | 4252
5. PUSKITAS (Chesseburger)
Precio 5,0 5 5 5 5
P.5 Subtotal 32400 | 29160 | 26244 | 23620 | 21258
Cantidad 6480 | 5832 5249 | 4724 | 4252
6 PELUSA (BROCHETAS DE
POLLO) _
Precio 7,0 7 7 7 7
P.6 Subtotal 45360 | 40824 | 36742 | 33067 | 29761
Cantidad 5400 | 4860 | 4374 | 3937 | 3543
7. EL RATON (PICADITAS
JAMON, SALAMI, QUESO)
Precio 6,0 6,0 6,0 6,0 6,0
P.7 Subtotal 32400 | 29160 | 26244 | 23620 | 21258
8. EL REY DEL TACON (PIZZA | Cantidad 6480 | 5832 5249 | 4724 | 4252
IND.)
Precio 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5
P.8 Subtotal 22680 | 20412 | 18371 | 16534 | 14880
9. EL CANOZITO (LOMO O Cantidad 3240 | 2916 | 2624 | 2362 | 2126
POLLO CON PAPA AL HORNO)
Precio 7,0 7 7 7 7
P.9 Subtotal 22680 | 20412 | 18371 | 16534 | 14880
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ITEM CONCEPTO| ANO 1 | ANO2 | ANO 3 | ANO4 | ANO 5
Cantidad 5400 4860 4374 3937 3543
10. LOS YE-YE (ALITAS BBQ) Precio 8.0 8 8 8 8
P.10 Subtotal 43200 | 38880 | 34992 | 31493 | 28344
11. TIRO LIBRE (TORTA DE Cantidad 2160 1944 1750 1575 1417
CHOCOLATE)
Precio 3,5 3,50 3,50 3,50 3,50
P. 11 Subtotal 7560 6804 6124 5511 4960
. Cantidad 2160 1944 1750 1575 1417
12. CORNER (TRES LECHES) Precio 3,5 3,50 3,50 3,50 3,50
P.12 Subtotal 7560 6804 6124 5511 4960
Cantidad 2160 1944 1750 1575 1417
13. PENAL (HELADO EN COPA) Procio 35 3.50 3.50 3.50 3.50
P.13 Subtotal 7560 6804 6124 5511 4960
Cantidad 12960 | 11664 | 10498 | 9448 8503
14. ENTRENADOR (CERVEZA
PILSENER) .
Precio 2,0 2 2 2 2
P.14 Subtotal 25920 | 23328 | 20995 | 18896 | 17006
, Cantidad 7560 6804 6124 5511 4960
15. ARBITRO (CERVEZA CLUB) Procio 3.0 3.00 3.00 3.00 3.00
P.15 Subtotal 22680 | 20412 | 18371 | 16534 | 14880
Cantidad 5400 4860 4374 3937 3543
16. CHILENA (COCTELES) Procio 5.0 5 5 5 5
P.16 Subtotal 27000 | 24300 | 21870 | 19683 | 17715
17. CANONAZO (GASEOSA Cantidad 12960 | 11664 | 10498 | 9448 8503
MEDIANA) Precio 1,0 1 1 1 1
P.17 Subtotal 12960 | 11664 | 10498 | 9448 8503
Cantidad 5400 4860 4374 3937 3543
18. LA JUGADA (BATIDOS) Procio 35 4 n 4 7
P.18 Subtotal 18900 | 17010 | 15309 | 13778 | 12400
Cantidad 5400 4860 4374 3937 3543
19. HINCHADA (GRANIZADOS) Procio 20 20 20 20 20
P.19 Subtotal 10800 | 9720 8748 7873 7086
20. AUTOGOL (CAPUCHINO, Cantidad 4320 3888 3499 3149 2834
MOCACHINO)
Precio 2,0 2 2 2 2
P. 20 Subtotal 8640 7776 6998 6299 5669
Cantidad 43 39 35 31 28
21. GORRA Precio 20,0 20 20 20 20
P. 21 Subtotal 864 778 700 630 567
Cantidad 108 97 87 79 71
22. BUFANDA Precio 12,0 12 12 12 12
P. 22 Subtotal 1296 1166 1050 945 850
Cantidad 11 10 9 8 7
23. CALZADO Precio 150,0 150 150 150 150
P. 23 Subtotal 1620 1458 1312 1181 1063
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ITEM CONCEPTO| ANO 1 | ANO2 | ANO 3 | ANO4 | ANO 5

Cantidad 130 117 105 94 85

24. TERMOS Precio 10,0 10 10 10 10
P.24 Subtotal 1296 1166 1050 945 850
Cantidad 54 49 44 39 35

25. CAMISETAS Precio 90,0 90 a0 90 90
P.25 Subtotal 4860 4374 3937 3543 3189
Cantidad 324 292 262 236 213

26. LLAVEROS Precio 4.0 4 4 4 4
P. 26 Subtotal 1296 1166 1050 945 850
Cantidad 324 292 262 236 213

27. JARROS Precio 5,0 5 5 5 5
P. 27 Subtotal 1620 1458 1312 1181 1063

Cantidad 11 10 9 8 7
28. CHOMPA Precio 120,0 120 120 120 120
P. 28 Subtotal 1296 1166 1050 945 850

Cantidad 86 78 70 63 57

29. CHALECO Precio 40,0 40 40 40 40
P. 29 Subtotal 3456 3110 2799 2519 2267
Cantidad 173 156 140 126 113

30. PELOTA Precio 45,0 45 45 45 45
P. 30 Subtotal 7776 6998 6299 5669 5102

Cantidad 54 49 44 39 35

31. SHORT Precio 25,0 25 25 25 25
P. 31 Subtotal 1350 1215 1094 984 886
Cantidad 324 292 262 236 213

32. AFICHES Precio 4.0 4 4 4 4
P. 32 Subtotal 1296 1166 1050 945 850

TOTAL 530766 | 477689 | 429920 | 386928 | 348236
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q $ Q $ Q $ Q $ |Q $

Producto 1 (Steak en salsa de champifion) 5280 3210 5808 3274 6389 3405 7028 3610 7730 3754
Producto 2 EL PIOJO (Stack Quesadilla) 3960 2326 4356 2372 4792 2467 5271 2615 5798 2720
Producto 3 LA BRUJA (Sandwich California de Jamén y Pavo) 7920 4277 8712 4362 9583 4537 10542 | 4809 11596 | 5001

Producto 4 EL BURRITO (Costilla de Cerdo en salsa Jack Daniels) 7920 8140 8712 8303 9583 8635 | 10542 | 9153 | 11174 | 9519
Producto 5 PUSKITAS (Chesseburger) 7920 4784 8712 4879 9583 5075 | 10542 | 5379 | 11174 | 5594
Producto 6 PELUSA (BROCHETAS DE POLLO) 7920 6481 8712 6611 9583 6875 | 10542 | 7287 | 11596 | 7579
Producto 7 El Raton (Picaditas jamon, salami, queso) 6600 3663 7260 3736 7986 3886 8785 4119 9663 4284
Producto 8 El Rey del tacén (Pizza ) 7920 2911 8712 2969 9583 3088 | 10542 | 3273 | 11596 | 3404
Producto 9 El Cafozito (Lomo o pollo con papa al horno) 3960 3396 4356 3464 4792 3602 5271 3818 5798 3971

Producto 10 Los ye-ye (Alitas BBQ)+C249 6600 7920 7260 8078 7986 8402 8785 8906 9663 9262
Producto 11 Tiro libre (Torta de chocolate) 2640 1132 2904 1155 3194 1201 3514 1273 3865 1324
Producto 12 Cérner (Tres leches) 2640 1132 2904 1155 3194 1201 3514 1273 3865 1324
Producto 13 Penal (Helado de copa) 2640 1132 2904 1155 3194 1201 3514 1273 3865 1324
Producto 14 Entrenador (Cerveza Pilsener) 15840 | 12672 | 17424 | 12925 | 19166 | 13442 | 21083 | 14249 | 23191 | 14819
Producto 15 Arbitro (Cerveza Club) 9240 | 11088 | 10164 | 11310 | 11180 | 11762 | 12298 | 12468 | 13528 | 12967
Producto 16 Chilena (Cocteles) 6600 5544 7260 5655 7986 5881 8785 6234 9663 6483
Producto 17 Cafionazo (Gaseosa mediana) 15840 | 6336 | 17424 | 6463 | 19166 | 6721 21083 | 7125 | 23191 7409
Producto 18 La Jugada (Batidos) 6600 1802 7260 1838 7986 1911 8785 2026 9663 2107
Producto 19 Hinchada (Granizados) 6600 970 7260 990 7986 1029 8785 1091 9663 1135
Producto 20 Autogol (Cafés Capuchino, Mocachino) 5280 776 5808 792 6389 823 7028 873 7730 908

Producto 21 Gorra 53 739 58 754 64 784 70 831 77 864

Producto 22 Bufanda 132 1109 145 1131 160 1176 176 1247 193 1297
Producto 23 Calzado 13 1683 15 1717 16 1785 18 1892 19 1968
Producto 24 Termos 158 1109 174 1131 192 1176 211 1247 232 1297
Producto 25 Camisetas 66 4752 73 4847 80 5041 88 5343 97 5557
Producto 26 Llaveros 396 950 436 969 479 1008 527 1069 580 1111

Producto 27 Jarros 396 1386 436 1414 479 1470 527 1558 580 1621

Producto 28 Chompa 13 1346 15 1373 16 1428 18 1514 19 1575
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q $ Q $ Q $ Q $ Q $
Producto 29 Chaleco 106 3590 116 3662 128 3809 141 4037 155 4199
Producto 30 Pelota 211 7603 232 7755 256 8065 281 8549 309 8891
Producto 31 Short 66 1320 73 1346 80 1400 88 1484 97 1544
Producto 32 Afiches 396 792 420 808 445 840 472 891 500 926
SUBTOTAL M.P. 141926 | 116071 | 156103 | 118392 | 171697 | 123128 | 188849 | 130516 | 206871 | 135736
Salarios 122044 122044 122044 122044 122044
SUBTOTAL M.O.D. 122044 122044 122044 122044 122044
Servicios Basicos 5673 6240 6864 7551 8306
Mantenimiento 440 484 532 586 644
Combustible 1188 1307 1437 1581 1739
SUBTOTAL INDIRECTOS 7301 8031 8834 9718 10689
TOTAL 245416 248467 254006 262277 268470
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q $ Q $ Q $ Q $ Q $

Producto 1 EL PUPI (Steak en salsa de champifion) 4320 | 2627 | 3888 | 2679 | 3499 | 2786 | 3149 | 2953 | 2834 | 3072
Producto 2 EL PIOJO (Stack Quesadilla) 3240 | 1903 | 2916 | 1941 | 2624 | 2019 | 2362 | 2140 | 2126 | 2225
Producto 3 LA BRUJA (Sandwich California de Jamén y Pavo) 6480 | 3499 | 5832 | 3569 | 5249 | 3712 | 4724 | 3935 | 4252 | 4092
g;on‘:glcst)o 4 EL BURRITO (Costilla de Cerdo en salsa Jack 6480 | 6660 | 5832 | 6793 | 5249 | 7065 | 4724 | 7489 | 4252 | 7789
Producto 5 PUSKITAS (Chesseburger) 6480 | 3914 | 5832 | 3992 | 5249 | 4152 | 4724 | 4401 | 4252 | 4577
Producto 6 PELUSA (BROCHETAS DE POLLO) 6480 | 5303 | 5832 | 5409 | 5249 | 5625 | 4724 | 5962 | 4252 | 6201

Producto 7 El Ratén (Picaditas jamén, salami, queso) 5400 | 2997 | 4860 | 3057 | 4374 | 3179 | 3937 | 3370 | 3543 | 3505
Producto 8 El Rey del tacon (Pizza ) 6480 | 2381 | 5832 | 2429 | 5249 | 2526 | 4724 | 2678 | 4252 | 2785
Producto 9 El Cafozito (Lomo o pollo con papa al horno) 3240 | 2778 | 2916 | 2834 | 2624 | 2947 | 2362 | 3124 | 2126 | 3249
Producto 10 Los ye-ye (Alitas BBQ)+C249 5400 | 6480 | 4860 | 6610 | 4374 | 6874 | 3937 | 7286 | 3543 | 7578
Producto 11 Tiro libre (Torta de chocolate) 2160 926 1944 945 | 1750 | 982 | 1575 | 1041 | 1417 | 1083
Producto 12 Corner (Tres leches) 2160 926 1944 945 | 1750 | 982 | 1575 | 1041 | 1417 | 1083
Producto 13 Penal (Helado de copa) 2160 926 1944 945 | 1750 | 982 | 1575 | 1041 | 1417 | 1083
Producto 14 Entrenador (Cerveza Pilsener) 12960 | 10368 | 11664 | 10575 1084 9 10998 | 9448 | 11658 | 8503 | 12125
Producto 15 Arbitro (Cerveza Club) 7560 | 9072 | 6804 | 9253 | 6124 | 9624 | 5511 | 10201 | 4960 | 10609
Producto 16 Chilena (Cocteles) 5400 | 4536 | 4860 | 4627 | 4374 | 4812 | 3937 | 5100 | 3543 | 5305
Producto 17 Cafionazo (Gaseosa mediana) 12960 | 5184 | 11664 | 5288 10;'9 5499 | 0448 | 5829 | 8503 | 6062
Producto 18 La Jugada (Batidos) 5400 | 1474 | 4860 | 1504 | 4374 | 1564 | 3937 | 1658 | 3543 | 1724
Producto 19 Hinchada (Granizados) 5400 794 4860 810 | 4374 | 842 | 3937 | 893 | 3543 | 928

Producto 20 Autogol (Cafés Capuchino, Mocachino) 4320 635 3888 648 | 3499 | 674 | 3149 | 714 | 2834 | 743

Producto 21 Gorra 43 605 39 617 35 642 31 680 28 707

Producto 22 Bufanda 108 907 97 925 87 962 79 1020 71 1061

Producto 23 Calzado 11 1377 10 1405 9 1461 8 1548 7 1610
Producto 24 Termos 130 907 117 925 105 962 94 1020 85 1061

Producto 25 Camisetas 54 3888 49 3966 44 4124 39 4372 35 4547
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO Q $ Q $ Q $ Q $ Q $
Producto 26 Llaveros 324 778 292 793 262 825 236 874 213 909
Producto 27 Jarros 324 1134 292 1157 | 262 1203 | 236 1275 | 213 1326
Producto 28 Chompa 11 1102 10 1124 9 1169 8 1239 7 1288
Producto 29 Chaleco 86 2938 78 2996 70 3116 63 3303 57 3435
Producto 30 Pelota 173 6221 156 6345 140 | 6599 126 | 6995 113 | 7275
Producto 31 Short 54 1080 49 1102 44 1146 39 1214 35 1263
Producto 32 Afiches 324 648 292 661 262 687 236 729 213 758
SUBTOTAL M.P. 11612 94967 10450 96866 9405 | 10074 | 8465 | 10678 | 7618 | 11105
2 9 8 1 3 6 7 7
Salarios 12204 12204 12204 12204 12204
4 4 4 4 4
SUBTOTAL M.OD. 12204 12204 12204 12204 12204
4 4 4 4 4
Servicios Basicos 4642 4734 4924 4924 5428
Mantenimiento 360 367 382 405 421
Combustible 0 972 991 1031 1093 1137
SUBTOTAL INDIRECTOS 5974 6093 6337 6422 6986
22298 22500 22912 23525 24008
TOTAL 5 3 5 y 7
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Anexo 17. Gastos de marketing post-lanzamiento y merchandising

COSTO COSTO
POS-LANZAMIENTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Pagina web 1 1000 1000
Facebook Fanpage 1 400 400
Aplicacion Smart Phone 1 500 500
Marketing Digital 12 200 2400
Gigantografias en sitios claves 4 500 2000
Volantes 10000 0,05 500
Obsequios (Llaveros, esferos, escarapelas) 1000 0,8 800
_I:Fiuetilrlamdad prensa Revista de turismo Alma 4 500 2000
TOTAL GASTO POR POS-LANZAMIENTO
9600
CANTIDA COSTO COSTO
MERCHANDISING D UNITARIO TOTAL
Invitados especiales (locales) 6 1000 6000
Premios de la tienda (Acumulacién de ptos 91
tarjeta) 1557
Obsequios por dias especiales 168 588
Descuentos por fechas festivas colectivas 475 3950
TOTAL GASTO MERCHANDISING 740 12095
PUNTOS DE
CANJE
PRESUPUESTO DESTINADO A
PREMIOS POR ACUMULACION DE
PUNTOS TARJETA 5% 10
PUNTOS DE CANTIDAD DE PREMIOS
PREMIOS | VALOR CANJE ANUAL COSTO TOTAL
Gorra 20 200 2 48
Bufanda 12 120 6 72
Calzado 150 1500 1 90
Termos 10 100 7 72
Camisetas 90 900 3 270
Llaveros 4 40 18 72
Jarros 5 50 18 90
Chompa 120 1200 1 72
Chaleco 40 400 5 192
Pelota 45 450 10 432
Short 25 250 3 75
Afiches 4 40 18 72
TOTAL DE
PREMIOS 91 1557




PRESUPUESTO DESTINADO POR OBSEQUIOS DIAS ESPECIALES ANUAL

VALO | CANTIDAD DE COSTO
FECHA PRODUCTO R OBSEQUIO ANUAL | TOTAL
Dia de la 35
Madre Torta de chocolate ’ 24 84
Dia del Padre | Torta de chocolate 3,5 24 84
Cumpleariero 35
S Torta de chocolate ’ 120 420
TOTAL DE OBSEQUIOS 168 588

PRESUPUESTO DESTINADO POR DESCUENTOS DIAS ESPECIALES ANUAL
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Frecu CANTIDAD COSTO
EVENTO PRODUCTO encia | VALOR DESTINADA |TOTAL
San Valentin | Rosas 4 0,5 75 150
Finales de Obsequios (Llaveros,
campeonato | bufandas, gorras) 2 1 200 200
Clasicos de | Obsequios (Llaveros,
campeonato | bufandas, gorras) 18 1 200 3600
TOTAL DE DESCUENTOS 475 3950 3950




Anexo 18. Gastos generales anuales
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TIPO DE VALOR CONSUMO CANTIDAD DE TOTAL
GASTO UNITARIO UNIDAD MENSUAL MESES ANUAL
LUZ 1,00 | KWh 219,36 12,00 2632,28
Metros
AGUA 0,3 | cubicos 170,42 12,00 2045,00
TELEFONO 0,01 | minutos 40,00 12,00 480,00
TOTAL DE GASTO TELEFONO, LUZ, Y AGUA 5157,28
DESCRIPCION DEL SERVICIO DE CANTIDAD
N. MANTENIMIENTO UNITARIA TOTAL
1 | Mantenimiento preventivo de los equipos 1 200
Reposicion de menaje (manteleria, utensilio,
cristaleria y vaijilla) 1 100
3 | Mantenimiento equipos de seguridad 1 100
TOTAL 400
N DESCRIPCION DEL SERVICIO DE CANTIDAD VALOR
MANTENIMIENTO UNITARIA UNITARIO | TOTAL
1 | Gas Industrial 60 18 1080
TOTAL 1080




Anexo 19. Punto de equilibrio por producto anual
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u- cv. PE PE
N. PRODUCTO COSTO FIJO Ccv PRODU | UNITA | PVP ((')) ($)
CIDAS RIO
P.1 Steak en salsa de champifion 128.681,28 2918 4800 0,608 8 17408 139265
P.2 Stack Quesadilla 128.681,28 2114 3600 0,587 7 20067 140466
Sandwich California de Jamén
P.3 y Pavo 128.681,28 3888 7200 0,540 6 23568 141408
Costilla de Cerdo en salsa
P.4 Jack Daniels 128.681,28 7400 7200 1,028 9 16141 145271
P.5 Chesseburger 128.681,28 4349 7200 0,604 5 29272 146362
P.6 Brochetas de pollo 128.681,28 5892 7200 0,818 7 20816 145715
Picaditas jamon, salami,
P.7 queso 128.681,28 3330 6000 0,555 6 23633 141798
P.8 Pizza 128.681,28 2646 7200 0,368 3,5 41079 143778
Lomo o pollo con papa al
P.9 horno 128.681,28 3087 3600 0,858 7 20949 146645
P.10 Alitas BBQ 128.681,28 7200 6000 1,200 8 18924 151390
P.11 Torta de chocolate 128.681,28 1029 2400 0,429 3,5 41899 146645
P.12 Tres leches 128.681,28 1029 2400 0,429 3,5 41899 146645
P.13 Helado en copa 128.681,28 1029 2400 0,429 3,5 41899 146645
P.14 Cerveza Pilsener 128.681,28 11520 | 14400 0,800 2 107234 214469
P.15 Cerveza Club 128.681,28 10080 8400 1,200 3 71490 214469
P.16 Cocteles 128.681,28 5040 6000 0,840 5 30933 154665
Gaseosa mediana o vaso de
P.17 agua 128.681,28 5760 14400 0,400 1 214469 214469
P.18 Batidos 128.681,28 1638 6000 0,273 3,5 39876 139568
P.19 Granizados 128.681,28 882 6000 0,147 2 69445 138890
P.20 | Cafés (Capuchino, Mocachino) 128.681,28 706 4800 0,147 2 69445 138890
P.21 Gorra 128.681,28 672 48 14,000 20 21447 428938
P.22 Bufanda 128.681,28 1008 120 8,400 12 35745 428938
P.23 Calzado 128.681,28 1530 12 127,500 | 150 5719 857875
P.24 Termos 128.681,28 1008 144 7,000 10 42894 428938
P.25 Camisetas 128.681,28 4320 60 72,000 90 7149 643406
P.26 Llaveros 128.681,28 864 360 2,400 4 80426 321703
P.27 Jarros 128.681,28 1260 360 3,500 5 85788 428938
P.28 Chompa 128.681,28 1224 12 102,000 | 120 7149 857875
P.29 Chaleco 128.681,28 3264 96 34,000 | 40 21447 857875
P.30 Pelota 128.681,28 6912 192 36,000 | 45 14298 643406
P.31 Short 128.681,28 1200 60 20,000 25 25736 643406
P.32 Afiches 128.681,28 720 360 2,000 4 64341 257363




Anexo 20. Flujo de caja optimista
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 648.714 713.522 | 784.807 | 863.217 | 949.463
TOTAL INGRESOS 648.714 713.522 | 784.807 | 863.217 | 949.463
EGRESOS

Costos 245.416 248.467 | 254.006 | 262.277 | 268.470
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 330.550 333.602 | 339.140 | 343.582 | 349.774
UTILIDAD BRUTA 318.164 379.920 | 445.667 | 519.635 | 599.689
15% Trabajadores 47.725 56.988 66.850 77.945 89.953
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 270.439 322.932 | 378.817 | 441.690 | 509.735
22% Impuesto a la

renta 59.497 71.045 83.340 97.172 112.142
UTILIDAD NETA 210.943 251.887 | 295477 | 344.518 | 397.594
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE

CAJA (247.928) 227.321 268.265 | 311.855 | 357.066 | 594.009




Anexo 21. Flujo de caja pesimista
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 530.766 477.689 | 429.920 | 386.928 | 348.236
TOTAL INGRESOS 530.766 477.689 | 429.920 | 386.928 | 348.236
EGRESOS

Costos 222.985 225.003 | 229.122 | 235.251 240.087
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 308.119 310.138 | 314.256 | 316.556 | 321.391
UTILIDAD BRUTA 222.647 167.552 | 115.664 | 70.373 26.844
15% Trabajadores 33.397 25.133 17.350 10.556 4.027
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 189.250 142.419 98.315 59.817 22.818
22% Impuesto a la

renta 41.635 31.332 21.629 13.160 5.020
UTILIDAD NETA 147.615 111.087 76.686 46.657 17.798
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual

FLUJO NETO DE

CAJA (247.928) 163.993 127.465 93.064 59.206 30.346




Anexo 22. Flujo de caja de la deuda
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Intereses (14.838) (12.495) (9.874) (6.943) (3.665)
15% trabajadores 2.226 1.874 1.481 1.041 550
Utilidad antes de
impuestos (12.612) (10.620) (8.393) (5.901) (3.116)

22% impuesto a la
renta 2.775 2.336 1.846 1.298 685
Utilidad neta (9.838) (8.284) (6.546) (4.603) (2.430)
Préstamo 125.428
Pago de la deuda (19.810) (22.154) | (24.775) | (27.706) | (30.983)
Flujo neto de la

deuda 125.428 (29.648) (30.438) | (31.321) | (32.309) | (33.413)
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Anexo 23. Flujo de caja optimista con apalancamiento financiero

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 648.714 713.522 | 784.807 | 863.217 | 949.463
TOTAL INGRESOS 648.714 713.522 | 784.807 | 863.217 | 949.463
EGRESOS

Costos 245.416 248.467 | 254.006 | 262.277 | 268.470
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Intereses 14.838 12.495 9.874 6.943 3.665
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 345.388 346.096 | 349.014 | 350.525 | 353.440
UTILIDAD BRUTA 303.326 367.426 | 435.793 | 512.692 | 596.023
15% Trabajadores 45.499 55.114 65.369 76.904 89.403
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 257.827 312.312 | 370.424 | 435.788 | 506.620
22% Impuesto a la

renta 56.722 68.709 81.493 95.873 111.456
UTILIDAD NETA 201.105 243.603 | 288.931 | 339.915 | 395.163
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Préstamo 125.428

Pago de la deuda (19.810) (22.154) | (24.775) | (27.706) | (30.983)
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE

CAJA (122.500) 197.673 237.828 | 280.534 | 324.758 | 560.595




256

Anexo 24. Flujo de caja pesimista con apalancamiento financiero

FLUJO DE CAJA PESIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas 530.766 477.689 | 429.920 | 386.928 | 348.236
TOTAL INGRESOS 530.766 477.689 | 429.920 | 386.928 | 348.236
EGRESOS

Costos 222.985 225.003 | 229.122 | 235.251 240.087
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Intereses 14.838 12.495 9.874 6.943 3.665
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 317.872 317.547 | 319.044 | 318.413 | 319.971
UTILIDAD BRUTA 212.894 160.143 | 110.876 | 68.515 28.264
15% Trabajadores 31.934 24.021 16.631 10.277 4.240
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 180.960 136.121 94.245 58.238 24.025
22% Impuesto a la

renta 39.811 29.947 20.734 12.812 5.285
UTILIDAD NETA 141.149 106.175 73.511 45.426 18.739
Inversién (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Préstamo 125.428

Pago de la deuda (19.810) (22.154) | (24.775) | (27.706) | (30.983)
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE

CAJA (122.500) 137.717 100.399 65.114 30.269 184.171




Anexo 25. Andlisis de sensibilidad (Cantidades)
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CONCEPTO ARo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas producto 1:

Cantidad 2.782 2.837 2.951 3.128 3.253
Precio 8 8 8 8 8
SUBTOTAL 22.254 22.699 23.607 25.024 26.025
Ventas producto 2:

Cantidad 2.086 2.128 2.213 2.346 2.440
Precio 7 7 7 7 7
SUBTOTAL 14.604 14.896 15.492 16.422 17.079
Ventas producto 3:

Cantidad 4173 4.256 4.426 4.692 4.880
Precio 6,0 6 6 6 6
SUBTOTAL 25.036 25.537 26.558 28.152 29.278
Ventas producto 4:

Cantidad 4173 4.256 4.426 4.692 4.880
Precio 9,0 9,0 9,0 9 9
SUBTOTAL 37.554 38.305 39.837 42.227 43.916
Ventas producto 5:

Cantidad 4173 4.256 4.426 4.692 4.880
Precio 50 5 5 5 5
SUBTOTAL 20.863 21.281 22.132 23.460 24.398
Ventas producto 6:

Cantidad 4173 4.256 4.426 4.692 4.880
Precio 7 7 7 7 7
SUBTOTAL 29.209 29.793 30.984 32.844 34.157
Ventas producto 7:

Cantidad 3.477 3.547 3.689 3.910 4.066
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 20.863 21.281 22.132 23.460 24.398
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 8:

Cantidad 4173 4.256 4.426 4.692 4.880
Precio 3,5 4 4 4 4
SUBTOTAL 14.604 14.896 15.492 16.422 17.079
Ventas producto 9:

Cantidad 2.086 2.128 2.213 2.346 2.440
Precio 7 7 7 7 7
SUBTOTAL 14.604 14.896 15.492 16.422 17.079
Ventas producto 10:

Cantidad 3.477 3.547 3.689 3.910 4.066
Precio 8 8 8 8 8
SUBTOTAL 27.818 28.374 29.509 31.280 32.531
Ventas producto 11:

Cantidad 1.391 1.419 1.475 1.564 1.627
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 4.868 4.965 5.164 5.474 5.693
Ventas producto 12:

Cantidad 1.391 1.419 1.475 1.564 1.627
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 4.868 4.965 5.164 5.474 5.693
Ventas producto 13:

Cantidad 1.391 1.419 1.475 1.564 1.627
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 4.868 4.965 5.164 5.474 5.693
Ventas producto 14:

Cantidad 8.345 8.512 8.853 9.384 9.759
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 16.691 17.024 17.705 18.768 19.518
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 15:

Cantidad 4.868 4.965 5.164 5.474 5.693
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 14.604 14.896 15.492 16.422 17.079
Ventas producto 16:

Cantidad 3.477 3.547 3.689 3.910 4.066
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 17.386 17.734 18.443 19.550 20.332
Ventas producto 17:

Cantidad 8.345 8.512 8.853 9.384 9.759
Precio 1 1 1 1 1
SUBTOTAL 8.345 8.512 8.853 9.384 9.759
Ventas producto 18:

Cantidad 3.477 3.547 3.689 3.910 4.066
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 12.170 12.414 12.910 13.685 14.232
Ventas producto 19:

Cantidad 3.477 3.547 3.689 3.910 4.066
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 6.954 7.094 7.377 7.820 8.133
Ventas producto 20:

Cantidad 2.782 2.837 2.951 3.128 3.253
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 5.564 5.675 5.902 6.256 6.506
Ventas producto 21:

Cantidad 2.130 2.130 2.130 2.130 2.130
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 3.196 3.196 3.196 3.196 3.196
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 22:

Cantidad 70 71 74 78 81
Precio 12 12 12 12 12
SUBTOTAL 835 851 885 938 976
Ventas producto 23:

Cantidad 7 7 7 8 8
Precio 150 150 150 150 150
SUBTOTAL 1.043 1.064 1.107 1.173 1.220
Ventas producto 24:

Cantidad 83 85 89 94 98
Precio 10 10 10 10 10
SUBTOTAL 835 851 885 938 976
Ventas producto 25:

Cantidad 35 35 37 39 41
Precio 90 90 90 90 90
SUBTOTAL 3.129 3.192 3.320 3.519 3.660
Ventas producto 26:

Cantidad 209 213 221 235 244
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 835 851 885 938 976
Ventas producto 27

Cantidad 209 213 221 235 244
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 1.043 1.064 1.107 1.173 1.220
Ventas producto 28:

Cantidad 7 7 7 8 8
Precio 120 120 120 120 120
SUBTOTAL 835 851 885 938 976
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CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 29:

Cantidad 56 57 59 63 65
Precio 40 40 40 40 40
SUBTOTAL 2.225 2.270 2.361 2.502 2.602
Ventas producto 30:

Cantidad 111 113 118 125 130
Precio 45 45 45 45 45
SUBTOTAL 5.007 5.107 5.312 5.630 5.856
Ventas producto 31:

Cantidad 35 35 37 39 41
Precio 25 25 25 25 25
SUBTOTAL 869 887 922 977 1.017
Ventas producto 32:

Cantidad 209 213 221 235 244
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 835 851 885 938 976
TOTAL INGRESOS 344.414 | 351.239 | 365.160 | 386.878 | 402.225
EGRESOS

Costos 234.200 | 236.443 | 241.019 | 248.158 | 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 319.334 | 321.578 | 326.154 | 329.462 | 334.507
UTILIDAD BRUTA 25.080 29.661 39.007 57.416 67.718
15% Trabajadores 3.762 4.449 5.851 8.612 10.158
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 21.318 25.212 33.156 48.803 57.561
22% Impuesto a la

renta 4.690 5.547 7.294 10.737 12.663
UTILIDAD NETA 16.628 19.665 25.861 38.067 44.897
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CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE

CAJA (247.928) | 33.006 36.043 42.240 50.615 241.312
TD 13,10%

VAN (50,0)

TIR 13,10%




Anexo 26. Analisis de sensibilidad (Precio)
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas producto 1:

Cantidad 4.800 4.896 5.092 5.397 5.613
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 24.415 24.904 25.900 27.454 28.552
Ventas producto 2:

Cantidad 3.600 3.672 3.819 4.048 4.210
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 16.023 16.343 16.997 18.017 18.737
Ventas producto 3:

Cantidad 7.200 7.344 7.638 8.096 8.420
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 27.467 28.017 29.137 30.886 32.121
Ventas producto 4:

Cantidad 7.200 367 382 405 421
Precio 6 3 3 3 3
SUBTOTAL 41.201 934 971 1.030 1.071
Ventas producto 5:

Cantidad 7.200 7.344 7.638 8.096 8.420
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 22.890 23.347 24.281 25.738 26.768
Ventas producto 6:

Cantidad 7.200 7.344 7.638 8.096 8.420
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 32.045 32.686 33.994 36.033 37.475
Ventas producto 7:

Cantidad 6.000 6.120 6.365 6.747 7.017
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 22.890 23.347 24.281 25.738 26.768
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 8:

Cantidad 7.200 7.344 7.638 8.096 8.420
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 16.023 16.343 16.997 18.017 18.737
Ventas producto 9:

Cantidad 3.600 3.672 3.819 4.048 4.210
Precio 4 4 4 4 4
SUBTOTAL 16.023 16.343 16.997 18.017 18.737
Ventas producto 10:

Cantidad 6.000 6.120 6.365 6.747 7.017
Precio 5 5 5 5 5
SUBTOTAL 30.519 31.130 32.375 34.317 35.690
Ventas producto 11:

Cantidad 2.400 2.448 2.546 2.699 2.807
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 5.341 5.448 5.666 6.006 6.246
Ventas producto 12:

Cantidad 2.400 2.448 2.546 2.699 2.807
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 5.341 5.448 5.666 6.006 6.246
Ventas producto 13:

Cantidad 2.400 2.448 2.546 2.699 2.807
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 5.341 5.448 5.666 6.006 6.246
Ventas producto 14:

Cantidad 14.400 14.688 15.276 16.192 16.840
Precio 1 1 1 1 1
SUBTOTAL 18.312 18.678 19.425 20.590 21.414
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 15:

Cantidad 8.400 8.568 8.911 9.445 9.823
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 16.023 16.343 16.997 18.017 18.737
Ventas producto 16:

Cantidad 6.000 6.120 6.365 6.747 7.017
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 19.075 19.456 20.234 21.448 22.306
Ventas producto 17:

Cantidad 14.400 14.688 15.276 16.192 16.840
Precio 0,64 1 1 1 1
SUBTOTAL 9.156 9.339 9.712 10.295 10.707
Ventas producto 18:

Cantidad 6.000 6.120 6.365 6.747 7.017
Precio 2 2 2 2 2
SUBTOTAL 13.352 13.619 14.164 15.014 15.614
Ventas producto 19:

Cantidad 6.000 6.120 6.365 6.747 7.017
Precio 1 1 1 1 1
SUBTOTAL 7.630 7.782 8.094 8.579 8.923
Ventas producto 20:

Cantidad 4.800 4.896 5.092 5.397 5.613
Precio 1 1 1 1 1
SUBTOTAL 6.104 6.226 6.475 6.863 7.138
Ventas producto 21:

Cantidad 48 49 51 54 56
Precio 13 13 13 13 13
SUBTOTAL 610 623 647 686 714
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 22:

Cantidad 120 122 127 135 140
Precio 8 8 8 8 8
SUBTOTAL 916 934 971 1.030 1.071
Ventas producto 23:

Cantidad 12 12 13 13 14
Precio 95 95 95 95 95
SUBTOTAL 1.144 1.167 1.214 1.287 1.338
Ventas producto 24:

Cantidad 144 147 153 162 168
Precio 6 6 6 6 6
SUBTOTAL 916 934 971 1.030 1.071
Ventas producto 25:

Cantidad 60 61 64 67 70
Precio 57 57 57 57 57
SUBTOTAL 3.433 3.502 3.642 3.861 4.015
Ventas producto 26:

Cantidad 360 367 382 405 421
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 916 934 971 1.030 1.071
Ventas producto 27

Cantidad 360 367 382 405 421
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 1.144 1.167 1.214 1.287 1.338
Ventas producto 28:

Cantidad 12 12 13 13 14
Precio 76 76 76 76 76
SUBTOTAL 916 934 971 1.030 1.071
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CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Ventas producto 29:

Cantidad 96 98 102 108 112
Precio 25 25 25 25 25
SUBTOTAL 2.442 2.490 2.590 2.745 2.855
Ventas producto 30:

Cantidad 192 196 204 216 225
Precio 29 29 29 29 29
SUBTOTAL 5.493 5.603 5.827 6.177 6.424
Ventas producto 31:

Cantidad 60 61 64 67 70
Precio 16 16 16 16 16
SUBTOTAL 954 973 1.012 1.072 1.115
Ventas producto 32:

Cantidad 360 367 382 405 421
Precio 3 3 3 3 3
SUBTOTAL 916 934 971 1.030 1.071
TOTAL 374.968 | 341.376 355.031 376.333 | 391.387
TOTAL INGRESOS 374.968 |341.376 |355.031 376.333 |391.387
EGRESOS

Costos 234.200 | 236.443 241.019 248.158 | 253.202
Gastos generales 68.756 68.756 68.756 68.756 68.756
Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
TOTAL EGRESOS 319.334 | 321.578 326.154 329.462 | 334.507
UTILIDAD BRUTA 55.634 19.799 28.878 46.871 56.880
15% Trabajadores 8.345 2.970 4.332 7.031 8.532
UTILIDAD ANTES

IMPUESTOS 47.289 16.829 24.546 39.840 48.348
22% Impuesto a la

renta 10.404 3.702 5.400 8.765 10.636
UTILIDAD NETA 36.885 13.127 19.146 31.075 37.711
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CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
Inversion (171.377)

Capital de trabajo (76.551)

Depreciaciones 11.293 11.293 11.293 7.463 7.463
Amortizaciones 5.085 5.085 5.085 5.085 5.085
Valor residual 183.867
FLUJO NETO DE

CAJA (247.928) | 53.263 29.505 35.524 43.624 | 234.126
TD 13,10%

VAN $0,0

TIR 13,10%




