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RESUMEN

En el siguiente documento se encuentra detallado un plan de negocios para la
implementacién de un Bar/Restaurante tematico de e-sports en la ciudad de Quito, el
termino e-sports hace referencia a aquellos videojuegos donde existe una
competencia.

Esta innovadora propuesta se da por el éxito de la industria de la comida en Ecuador
en conjunto con una gran industria que se encuentra en crecimiento como es la de los
videojuegos o e-sports.

En el Ecuador se encuentra en constante crecimiento la industria de la comida y existe
un gran crecimiento en cuanto a los adeptos de los videojuegos se trata, por lo que a
través de varios analisis se encontré una interesante propuesta de negocio para poner
en marcha.

Ya que existen varios Bares/Restaurantes tematicos en Quito se buscé imponer una
ventaja competitiva fuerte, la cual se trata de hacer sentir al cliente como si estuviera
dentro de un videojuego, esta se encuentra detallada en el capitulo de marketing,
tomando en cuenta la importancia de esta ventaja competitiva el principal enfoque de
marketing es el de diferenciacion.

Para finalizar se realiz6 un completo andlisis financiero proyectado a 5 afios, tomando
en cuenta desde la inversion inicial hasta los flujos de efectivo y ventas del 5to afio,
este demuestra indicadores VAN y TIR que demuestran que es un proyecto totalmente
rentable.
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ABSTRACT

The following document is detailed a business plan for the implementation of a bar /
restaurant themed e-sports in the city of Quito, the term e-sports it refers to those
games where there is competition.

This innovative proposal is given by the success of the food industry in Ecuador
together with a large industry that is growing as is the video game or e-sports.

In Ecuador is constantly growing industry of food and there is great growth in terms of
the followers of the game it is, so through various analyzes an interesting business
proposal was found to start. Since there are several bars / Theme Restaurants in Quito
he sought to impose a strong competitive advantage, which is make the customer feel
as if in a video game, this is detailed in chapter marketing, taking into account the
importance this competitive advantage the main focus of marketing is differentiation.

To end a complete financial analysis projected 5 years, taking into account from the
initial investment to cash flows and sales of the 5th year, this demonstrates NPV and
IRR indicators show that it is a completely profitable project was carried out.
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1. Introduccioén

1.1 Justificacion del Trabajo

¢, Qué son los deportes electronicos? Este término viene de Electronic Sports, que a
espafiol se traduce como deportes electronicos, y hace referencia a los videojuegos
competitivos. Cabe recalcar que no todos los videojuegos son deportes electrénicos,
sino solo aquellos en los que existe una competencia. (Diario ElI Hoy, 2009). Otro
aspecto es que uno de los principales factores atractivo de la propuesta de negocio es
la toda la ambientacion de e-sports de la cual los clientes podran disfrutar. Para
concluir, este emprendimiento de Bar/Restaurant enfocado en los deportes
electronicos se lo observa de manera interesante para emprender por las siguientes
razones: el crecimiento que han representado los e-sports ha sido casi del 100% en
los ultimos afos y (Diario ElI Hoy, 2009)

1.1.1 Objetivo General

Determinar la factibilidad de la creacién de un Bar/Restaurant enfocado en los e-sports
en la ciudad de Quito

1.1.2 Objetivos Especificos

e Realizar un analisis situacional del macro y micro entorno para el Bar/Restaurant
de e-sports en la ciudad de Quito a través del andlisis PESTEL vy las 5 fuerzas de
PORTER.

e Determinar el nivel de aceptacion del mercado quitefio para el Bar/Restaurant e-
sports en la ciudad de Quito a través de una investigacién de mercados que tenga
entrevista al experto, encuestas y un grupo focal.

e Realizar una proyeccién de ingresos y egresos para poder determinar la
rentabilidad del emprendimiento, y concluir si es factible o no, mediante la
proyeccion de estados financieros.



2. Analisis del Entorno

2.1 Andlisis del Entorno Externo
2.1.1 Entorno Externo

Politico:

Ecuador en los ultimos afios ha gozado de una estabilidad politica, con leyes
proyectadas y un gobierno firme hasta el afio 2017 bajo el mando de Rafael Correa.
Es importante recalcar que el ministerio de turismo ha iniciado una campaifa para de
registro de restaurantes para promover estos establecimientos dentro del turismo del
pais. (Ministerio de Turismo, 2016)

Econdémico:

La inflacién en los ultimos afios se ha venido controlado de buena manera en el pais, a
pesar de que se ha incrementado en el primer semestre del afio 2015 por el tema de
aranceles a las importaciones, no se ha presentado un aumento en una alta cantidad,
dado que en el mes de noviembre se registra una inflacion del 3.40%, esto sefala una
estabilidad en la economia del pais.

Tabla 1. Inflaciéon

FECHA VALOR
Noviembre-30- 3.40 %
2015
Octubre-31-2015 3.48 %
Septiembre-30- 3.78%
2015

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

La tasa de interés activa en cuanto a las Comercial Prioritario PYMES se trata fluctia
entre el 11.26% y el 11.83% lo que indica que en sus inicios la empresa debera tener
fuertes flujos de efectivo para poder cubrir las cuotas en caso de requerir un préstamo
para su inicio.

Tabla 2. Tasas de Interés

Tasas de Interés Activas Efectivas Vigentes

DICIEMBRE 2015

Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % Tasa Activa Efectiva Maxima %
para el segmento: Anual para el segmento: Anual
Comercial Prioritario PYMES 11.26 Comercial Prioritario PYMES 11.83

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2015)

El PIB de la industria para el afio 2015 es de 2,322.467 miles de ddlares, el cual
representa aproximadamente el 2% del PIB del pais. En los ultimos 12 afios el
crecimiento promedio del PIB en la industria ha sido del 4.8%. (Banco Central del
Ecuador, 2015)




Social:

Un estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (Inec, 2010)
demuestra que las clases sociales alta, media alta y media representan un total de
35.9% en la ciudad de Quito lo que representa un aproximado de 430.00 personas.

A pesar de que no se encontr6 un dato de cuantas personas asisten a
Bares/Restaurantes en Quito, se pudo investigar que los turistas de la ciudad gastan el
26% en estos establecimientos. (Quito Turismo, s.f.). El siguiente grafico sefala el
ingreso promedio de las familias ecuatorianas en el sector urbano, este indica que el
ingreso monetario y no monetario en promedio de las familias en esta area, es mayor
a los gastos monetarios y no monetarios promedio, lo que deja un valor a cada familia
para gastarlo en actividades de ocio.

Ingreso total promedio y Gasto total mensual promedio (monetario y no monetario),
segun area geografica

1.046,3

943,2

Nacional Area urbana Area rural

u Ingreso total m Gasto Total

Figura 1: Ingresos y Gastos Promedio

Tomado de: (Inec, 2010)

Tecnologico:

En Ecuador existe suficiente tecnologia para implementar restaurantes de primer nivel,
desde televisiones, estéreos, videojuegos o cocinas de ultimo nivel, hasta los
softwares necesarios para facilitar la administracion e implementacién de un
restaurante, como son las comandas, restaurant manager, facturacion electrénica y
back office que permite manejar de una manera mas simple la contabilidad de los
establecimientos de venta de comida. (Practisis, 2016)

Ecolégico:

Las nuevas cocinas de induccién que son favorables para el medio ambiente son
costosas y necesitan de implementos especializados, pero el gobierno esta ayudando
a comprar este tipo de cocinas con sus respectivos implementos y los financia a 36
meses. (El Comercio, 2014)

En los ultimos afios la tendencia al reciclaje se ha incrementado a nivel mundial, por lo
gue la mayoria de negocios a nivel mundial separan sus desechos para poder
renovarlos algunos y otros como la comida por ejemplo aprovecharlos de la mejor
manera, recogiendo las sobras para donar a los criadores de cerdos.

Legal:

El gobierno del Ecuador ha desarrollado una estrategia de e-government y ha
facilitado los tramites de permisos del ministerio de salud para establecer negocios de
comida, ahora el formulario se lo puede encontrar en la web y esto optimiza el tiempo
de los usuarios. Este formulario se lo encuentra en la péagina
www.controlsanitario.gob.ec, lo que representa una oportunidad para establecer este
tipo de negocios, dado que los tramites se facilitan, se optimiza el tiempo y esta al
acceso de todos los ecuatorianos. (Control Sanitario, 2015)



2.1.2 Fuerzas de Porter

e Poder de negociacién de los proveedores: Bajo

Existen muchos proveedores de alimentos, de hecho, existen varios mercados en la
ciudad de Quito, tiendas e incluso super mercados, por lo que también existe variedad
para escoger, y en este caso si se puede negociar el precio en los mercados, 0 se
puede conseguir varios beneficios con proveedores de alimentos, reduciendo precios
por cantidad solicitada, por lo que se cataloga como un poder bajo de los proveedores.

e Poder de negociacion de los clientes: Medio

Se considera medio ya que existen muchas opciones en cuanto a venta de comida se
refiere en la ciudad de Quito, no solo Bares/Restaurantes sino también negocios de
venta de comida de otro tipo, por lo que el cliente tiene el poder de elegir entre tantas
opciones al momento de adquirir alimentos.

e Amenazade ingreso de nuevos competidores: Medio

En esta fuerza se deben considerar 2 factores que son muy importantes, primero la
alta inversion que demanda el ingreso a esta industria y por otro lado la gran cantidad
de negocios que ya se encuentran posicionados.

e Amenaza de productos sustitutos: Alto

Sin duda la amenaza de productos sustitutos es muy alta, ya que existen muchas
variedades de venta de alimentos y bebidas en Quito, no solo Bares/Restaurantes sino
también cadenas de comida rapida, tiendas de abarrotes, micro mercados, etc,

¢ Rivalidad Competitiva: Alto

En esta industria-existen gran cantidad de Bares/Restaurantes tematicos y de mas
estilos en Quito, también existen otro tipo de negocios de venta de alimentos, al
ingresar en esta industria se va a encontrar gran cantidad de competidores con varios
modelos de negocio.

2.2 Analisis Externo
Oportunidades:

o Estrategia de e-government por parte del gobierno ecuatoriano para optimizar
los tramites de restaurantes.

Inflacién controlada en los ultimos afios.

Industria de alimentos totalmente rentable en el Ecuador.

Crecimiento de los jugadores y espectadores de deportes electronicos.
Aproximadamente 430 mil personas ubicadas en las clases media, media alta 'y
alta.

Gran parte de la poblacion que usa internet en el pais, 35.13%.

Apoyo del gobierno para adquirir cocinas de induccion.

Facilidad para obtener los permisos de funcionamiento para restaurantes.
Varios modelos simples de constitucién de empresas para Bares/Restaurantes.
Apoyo del ministerio de turismo para restaurantes.



Amenazas:

e Altas tasa de interés bancario.

e Gran cantidad de competidores en la industria.

¢ Facilidad de ingreso al mercado de nuevos competidores.

o Aplicacion de salvaguardias a ciertos productos importados aplicados por el

estado.
Existen muchos productos sustitutos sobre todo en el tema de la comida, lo que
indica que este producto no es una Unica opcion.

La Matriz EFE se puede encontrar en el anexo 1

Conclusiones:

Como se puede observar en la matriz EFE (anexo 1) el peso ponderado de las
oportunidades es de 2.25 y el de amenazas representa 0.68 lo que indica que
el panorama es muy favorable en esta industria.

Dado que en esta industria el poder de negociacién de los proveedores es
bajo, esto representa una oportunidad para las empresas que quieran
emprender, ya que pueden escoger cuidadosamente todos sus proveedores.
Uno de los factores negativos de la industria es la alta rivalidad competitiva que
existe, por lo que se concluye que dentro de este negocio una estrategia de
diferenciacion es muy importante.

Un factor muy importante a considerar en esta industria no es solo la rivalidad
competitiva existente, sino también la gran cantidad de productos sustitutos
existentes, por ejemplo, en el caso de un Bar/Restaurante, este tendra que
estar al tanto de tiendas de abarrotes, sUper mercados, venta de comida
rapida, etc.

Una vez realizado el andlisis de las fuerzas de porter y la matriz EFE se
concluye que a pesar de que exista una gran rivalidad competitiva y muchos
productos sustitutos, esta es una industria atractiva.



3 Analisis del cliente
3.1. Problema de la investigacion
Problema de decisidon administrativa:

¢, Debe implementarse un Bar/Restaurante tematico de e-sports en la ciudad de Quito?

Problema de investigacion de mercados:

Determinar la aceptacion de un Bar/Restaurante temético de e-sports en la ciudad de
Quito.

3.2. Objetivos especificos
e Conocer a profundidad la administracién de un Bar/Restaurante tematico.
e Conocer cual es el principal factor de éxito de un Bar/Restaurante temético.
o Determinar si el mercado objetivo asiste regularmente Bares/Restaurantes
teméaticos
e Conocer cuales son los factores que resultan mas atractivos para que el cliente
asista a este tipo de establecimientos.

3.3. Segmentacién de mercado

3.3.1. Segmentacidon geografica
Residentes en el distrito metropolitano de Quito

3.3.2. Segmentacion demogréfica

Hombres y mujeres entre 17 y 35 afios de edad, de clase social media, media-alta y
alta.

3.3.3. Segmentacion psicografica
que gusten de bares tematicos o videojuegos.

3.3.4. Mercado objetivo

e Mercado disponible
La primera segmentacion que se realizo para iniciar con la investigacion de mercados
arrojo una poblacion total de 352.898 personas

¢ Mercado Potencial

en la realizacion de la encuesta se tuvo una aceptacion para el Bar/Restaurante
tematico de e-sports del 71% del mercado, lo que seria un total de 250.557 personas,
esto se considera como el mercado potencial.



3.4. Disefio de lainvestigacion
Metodologia:

Para esta investigaciéon de mercados las principales fuentes de informacién seran
primarias, que se recolectardn a través de una entrevista al experto, grupo focal
(cualitativas) y encuesta (cuantitativa).

Adicional a FUENTES SECUNDARIAS Y PRIMARIAS, SECUNDARIAS: esto se hara
uso de las fuentes secundarias encontradas en el Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC) y notas de prensa que son de ayuda para dar continuidad a esta
investigacion.

Investigacion primaria a través de dos enfoques:

CUALITATIVO: ENTREVISTAS PROFUNDAS Y SESION DE GRUPO
CUANTITATIVO: encuestas

3.4.1. Investigacion cualitativa
3.4.1.1. Entrevista a Expertos

Metodologia

Se disefid una entrevista la cual busca encontrar respuestas a los objetivos de
investigacion planteados anteriormente, posterior se realizé un perfil de las personas a
entrevistar y se desarroll6 la respectiva entrevista

Principales resultados entrevista experto Sergio Nalvarte:

e Los principales conocimientos para la implementacién de un restaurante son
administrativos, los nUmeros son muy importantes dentro de este negocio.

e El principal factor de éxito de un Bar/Restaurante tematico es la ambientacion
del lugar, los estudios dicen que la ambientacion es un 60% del éxito del
restaurante, el 40% restante esta entre la comida, el precio, el servicio,
ubicacion, etc.

e La estrategia fijacion de precios de un restaurante empieza por el segmento al
que va dedicado, segun esto se fija un ticket promedio, dentro del precio de
este el food cost y el labor cost no pueden exceder el 50% del precio, siendo el
primero un maximo del 30% y el segundo un méaximo de un 20%

e Los diferentes tipos de promociones dentro de un restaurante son esenciales
para fidelizar al consumidor,

e Las principales estrategias de comunicacién de un restaurante es el marketing
boca a boca y la comunicacion por Facebook.

Principales resultados entrevista Roberto Cifuentes:

e El principal factor de éxito de un Bar/Restaurante es generar una propuesta de
especialidad para el cliente, es decir que el Bar/Restaurante no sea difusa en
cuanto a la comida, ambientacion, precio, etc.

e El manejo de patrocinios dentro de un Bar/Restaurante es importante para
tener mayores beneficios tanto econdmicos como de insumos.

e Las promociones son muy importantes para retener a los clientes,



e Las principales recomendaciones para la implementacibn de un
Bar/Restaurante teméatico de e-sports es tener una carta corta de comida
rapida, y hacer una buena inversion en tecnologia acorde al tema.

(El perfil de los expertos y el andlisis de las entrevistas se encuentran en Anexo 2y 3)

3.4.1.2. Grupo de enfoque
Metodologia

Se realiz6 una ficha técnica de las personas que cumplian los requisitos para participar
en el grupo de enfoque, una vez terminado este paso se recluté a las personas
necesarias y se llevd a cabo una sesién de grupo, la cual fue grabada para su
posterior analisis.

Resultados

Segun la opinién de los participantes del grupo focal la mayoria ha asistido a
Bares/Restaurante tematicos al menos una vez, y de estos la mayoria lo hace
regularmente una vez al mes, lo que mas les gusta dentro de los Bares/Restaurantes
tematicos es una buena ambientacion, ya sea con la muasica, adecuacién, decoracion,
pantallas, etc.

La compafiia (papas, amigos, pareja) para asistir a Bares/Restaurantes tematicos
depende mucho de la hora y el dia, generalmente los fines de semana en horario de
almuerzo es con la familia, entre semana en hora de almuerzo con compafieros de
trabajo, mientras que en las noches es con los amigos o su pareja,

La mayoria del mercado ha jugado o ha visto videojuegos al menos 1 vez en su vida,
los video jugadores regulares juegan al menos 5 horas a la semana, mientras que los
video jugadores competitivos lo hacen al menos 20 horas a la semana, el mercado ya
ha observado competencias de videojuegos sin embargo no conocen con certeza que
ya se catalogan como deportes.

La idea de implementar un Bar/Restaurante de e-sports en la ciudad de Quito les
parece bastante atractiva e innovadora, seria algo Unico y los videojuegos son muy
representativos de esta generacion, todos los invitados del grupo respondieron que, si
asistirian al Bar/Restaurante, aunque sea 1 vez para conocer.

El concepto realizado entre todos fue la de un bar muy colorido, tecnoldgico por el
tema de los videojuegos, con las principales consolas de Ultima tecnologia y algunas
consolas de recuerdo. También les gustaria que los nombres de los platos se los
asocie con los videojuegos y se realicen promociones con la misma temética.

Para la asistencia los fines de semana en horarios de almuerzo y tarde se imaginan un
restaurante familiar, mientras que en los demas horarios asistirian con sus amigos o
pareja,

Los principales alimentos que les gustaria consumir son platos de comida répida,
picaditas, variedad en bebidas y cocteles suaves,

El principal y casi Unico medio de comunicacidon por el que les gustaria recibir
informacion del Bar/Restaurante es por redes sociales,

Entre los asistentes al grupo focal fijaron un Ticket Promedio de $13

(La ficha técnica y el analisis se encuentran en Anexo 4 y 5)



3.4.2. Investigacion cuantitativa
Encuestas

Resultado encuestas

El 94% del mercado conoce lo que es un Bar/Restaurante temético, de las personas
que respondieron afirmativamente la primera pregunta, el 66% asiste regularmente a
Bares/Restaurantes tematicos regularmente.

El consumo promedio de la mayoria del 50% mercado en Bares/Restaurantes esta
entre $11 y $15, el 18% consume entre $16 y $20, el 21% entra $21 y $25, mientras
gue solo el 11% tiene un consumo menor de $10.

El nivel de aceptacién del Bar/Restaurante es totalmente favorable, ya que mas del
50% del mercado asistirian al establecimiento.

A pesar de que el tema del restaurante son los e-sports mas conocidos como
videojuegos, gran parte del mercado objetivo, el 53%, asistiria, pero no haria uso de
los videojuegos, por lo que la principal actividad seria la venta de alimentos y bebidas.

Es importante tener cocteles y cerveza dentro del Bar/Restaurante ya que el 96% del
mercado estaria dispuesto a consumir estas bebidas.

Esto es totalmente beneficioso ya que del mercado real el 92% al menos asistiria 1
vez al mes al Bar/Restaurante.

Dado que la mayoria de consumos se encuentra en un valor superior a los $11 y el
47% del mercado consume un valor superior a los $16, el consumo promedio del
Bar/Restaurante se lo podria fijar entre un valor de $12 y $15.

El principal medio de comunicacion debe ser Redes Sociales.
(La en encuesta y el andlisis se encuentran en Anexo 6y 7)

3.5. Conclusiones generales

¢ El negocio tiene mas de un 50% de aceptacion lo que indica que es una propuesta
atractiva para el mercado objetivo.

e El principal enfoque de marketing que debe tener es el de diferenciacién, haciendo
énfasis en el ambiente, con musica, decoracién y videojuegos.

e Se debe prestar atencion a todos los grupos que asistirian, familias, grupos de
amigos y parejas, creando promociones para cada uno de estos.

e Observando que el consumo promedio de asistentes a Bares/Restaurantes es
mayor a $15, se debe utilizar una estrategia de precios de entrada con un ticket
promedio de $13.

e El principal medio para la estrategia de comunicacion sera el de redes sociales.

e Es de vital importancia contratar personal capacitado en administracion y finanzas
para llevar a cabo las operaciones del Bar/Restaurante.

e Es importante tener en la carta del establecimiento comida rapida, platos de
especialidad y bebidas alcohdlicas suaves.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

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

Una vez realizado un analisis externo a través de las variables PESTEL y las 5 fuerzas
de PORTER y un andlisis del cliente a través de una investigacion de mercados en la
cual se realizaron entrevistas al experto, encuestas y grupo focal, se concluye que es
una buena oportunidad de negocio por las siguientes razones:

El crecimiento promedio del PIB en esta industria en los ultimos afios ha sido del 4,8%
lo cual demuestra que esta en constante alza, en el Gltimo afio el PIB de la industria
fue de 2,322.467 miles de dolares representando el 2% del PIB total del Ecuador, esto
demuestra que es una industria rentable para emprender un negocio.

Desde el ambito legal es muy simple emprender un Bar/Restaurante ya que todos los
tramites se los hace via internet y se lo puede poner en marcha como persona natural,
lo que optimiza mucho la constitucion del negocio.

Tomando en cuenta la matriz EFE (anexo 1) se puede observar que las oportunidades
dentro de esta industria son de mayor relevancia que las amenazas, por lo cual se
presenta un panorama favorable de cara a la implementacién del negocio.

La aceptacion del Bar/Restaurante es mayor al 50%, esto indica que se tiene un
potencial mercado de 175.000 en las cuales se puede enfocar el negocio.

A través de la encuesta y el grupo de enfoque los posibles clientes se mostraron muy
atraidos al negocio, ya que la catalogan como innovadora y el tema de los videojuegos
es muy propios de su generacion, el 90% del mercado objetivo asistiria al menos una
vez para conocer, mientras que el 50% lo haria regularmente.

En cuanto a las entrevistas a los expertos, estos tuvieron comentarios muy positivos a
la propuesta de negocio catalogandola como muy interesante y observan muy viable
su implementacion.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1Estrategia general de marketing

La estrategia que se utilizara para el ingreso al mercado de este Bar/Restaurante sera
la de diferenciacion, ya que existen muchos establecimientos de comida relacionados
en la industria, sin embargo, no existe ningun Bar/Restaurante tematico de
videojuegos en Quito. El principal factor para que este establecimiento sea diferente a
los demas es que contara con una zona de videojuegos, donde los clientes podran
hacer uso de las Ultimas consolas, mientras consumen sus alimentos y bebidas,
ademas de esto todo el Bar/Restaurante estara adecuado para que los todos clientes
se sientan unos video jugadores.

La decoracion del Bar/Restaurante serd de suma importancia para la diferenciacion del
establecimiento, también el nombre y presentacién de los alimentos y las bebidas
totalmente relacionadas al tema video juegos o e-sports.

La principal idea de este Bar/Restaurante es hacer que los clientes se sientan parte de
un video juego, por lo que se elaborara una campafia para que los asistentes cumplan
objetivos o acumulen puntos como en un video juego a cambio de la participacion o el
consumo dentro del establecimiento, esta campafia se explicar4 con mas detalle en el
punto 5.1.2 Propuesta de valor.

5.2 Mercado objetivo:

A través de la investigacibn de mercados se pudo concluir las siguientes
caracteristicas del mercado objetivo: hombres y mujeres de edades entre 18 y 35 afios
de edad, residentes en la ciudad de Quito, que se encuentren en una clase social
Media, Media — alta y alta, que gusten de practicar o ver videojuegos competitivos o
recreativos.

5.3Propuesta de Valor:

El principal factor diferenciador que tendra este Bar/Restaurante sera el de hacer vivir
la experiencia de un videojuego al cliente, para esto se creard un ranking que estara
en la pagina web, en el cual se mostrara la puntuacion de cada cliente, para conseguir
puntos en el mismo, los consumidores tendran que cumplir misiones, retos, objetivos
relacionados con el consumo y participacién en Bar/Restaurante.

5.4 Marketing Mix:

5.4.1 Servicio (Producto)

Como todo Bar/Restaurante se ofrecera un servicio de alimentos y bebidas, sin
embargo, las principales caracteristicas de este servicio es que los clientes podran
disfrutar de sus alimentos en un ambiente totalmente adecuado de videojuegos, para
los jugadores élite podran disfrutar de los asientos de video jugadores, la tecnologia de
las consolas, las pantallas HD para el uso de los videojuegos y los mejores
implementos como controles, audifonos y demas. Mientras que para los jugadores
amateur podran disfrutar de la decoracion relacionada a sus videojuegos favoritos, la
tematica de los alimentos y bebidas y deméas elementos que los haran sentir como si
estuvieran adentro de un videojuego. El factor diferenciador mas importante dentro de
este Bar/Restaurante es que todos los clientes podran entrar a la zona de videojuegos
y hacer uso de todas las consolas como PC, PS4, Xbox One y Nintendo Wii U.
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Niveles de servicio (Producto):

Producto Basico:

Como se menciona en el punto anterior es un servicio de Bar/Restaurante.
Producto Real:

Marca:

Nombre: Multiplayer Bar/Restaurante

Se escogi6 este nombre porque tiene mucha relacion con los videojuegos,
tradicionalmente en estos hay la opcion para jugar solo (one player) o la opcion para
jugar con tus amigos (Multiplayer), esta es la razon por la que se escogio el nombre,
ya que podran disfrutar de un buen momento, como si estuvieran dentro de un
videojuego entre amigos.

Figura 2: Logotipo

Se escogieron estos elementos para el logo de Multiplayer Bar/Restaurante ya que el
control es muy representativo de los videojuegos y por otro lado la hamburguesa es
uno de los simbolos més reconocidos de la comida.

Caracteristicas del servicio:

La principal idea es vender una experiencia dentro del Bar/Restaurante, donde los
clientes puedan disfrutar de sus alimentos y bebidas en un ambiente de videojuegos.

Dentro de las principales caracteristicas del servicio se tiene:

Decoracion de la fachada, de las paredes, de las mesas con el tema de videojuegos.
Menu de alimentos y bebidas relacionado al tema videojuegos.

Zona de videojuegos, con implementos como asientos, audifonos, controles.
Personal capacitado para la preparacion de alimentos y bebidas.

Personal capacitado para brindar la mejor atencion al cliente.

lluminacion tenue que brinda mas ambiente al tema videojuegos.

La musica serd la utilizada para los soundtracks de los videojuegos.

El servicio estara disponible de lunes a domingo de 12:00pm a 12:00am.

Producto Aumentado:

Se creard un sistema de CRM para notificar a los clientes de promociones e
informacion del Bar/Restaurante.
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Tal como en los videojuegos se creara un ranking donde los clientes podran sumar
puntos a través de su consumo y se premiara mensual y anualmente a los clientes que
se ubiquen en los primeros lugares de este ranking.

Tomando en cuenta las formas de pago, se aceptara tanto efectivo como tarjetas de
crédito.

Mezcla de producto:

Tabla 3. Mezcla de Producto

Amplitud Alimentos y bebidas

Longitud Entradas, Hamburguesas, Wings, Especialidades, Ensaladas,
Bebidas y Bebidas no alcohdlicas.

Profundidad | Se encuentra detallado en la carta del Restaurante

(La carta del restaurante se puede encontrar en la secciébn con sus respectivos costos
y precios)

5.4.2 Politica de precios
General: Buen valor

Para la fijacion del precio de los productos se siguio el siguiente proceso:

.. . Disefar un
Fijar un precio
Evaluar : I

o meta para Determinar qué producto que

necesidades y igualar el valor |=)| costos pueden siiregue o}
percepciones de Gl : . valor deseado

: percibido del incurrir :
valor del cliente hicnte en el precio
meta

Figura 3: Fijacién de Precio

Tomado de: (Kotler, 2013)

En el primer paso se realiz6 un estudio del mercado objetivo y se tomaron en cuenta
las recomendaciones de los expertos entrevistados, a través de las encuestas se
pregunté a los posibles clientes cuanto consumen en promedio por persona en
Bares/Restaurante tematicos y cuanto estarian dispuestos a consumir dentro de este
nuevo negocio.

En el segundo paso se determin6é que el consumo promedio debe ser de $15, este
precio incluye 12% de IVA y 10% de servicio, por lo que el ingreso real es de $12.29,
esto incluye un plato fuerte, una bebida y opcionalmente el uso de los videojuegos

Continuando con el proceso se realiza el respectivo analisis de los costos que incurren
en la produccion de los alimentos y bebidas, tomando en cuenta mano de obra, gastos
administrativos y el costo unitario de los insumos de cada uno de los productos

Para finalizar se disefian cada uno de los alimentos y bebidas que estaran en la carta
del Bar/restaurante y se coloca el precio final.

Estrategia de entrada: Penetracion

Dado que no se trata de una franquicia o un Bar/Restaurante conocido se eligio utilizar
la estrategia de penetracion, de esta manera se fijardn precios menores al de la
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competencia con la finalidad de atraer rapidamente un gran ndimero de clientes.
Tomando en cuenta que el consumo promedio en los competidores Friday’s y Sports
Planet es de $23 y $18 respectivamente y corroborando con la investigacion de
mercados se fijo con consumo promedio de $15.

Fijacién de precios:

Costos fijos

Mano de Obra:

Jefe de cocina, ayudante de cocina, jefe de bar y ayudante de bar.
Gastos Administrativos:

Salario personal, arriendo, servicios basicos

Tabla 4. Fijacién Precio

Costo Costo Fijo Mensual | Demanda Costo unitario
Mano de obra | $3168.28 3240 clientes | $0.97
Costo fijo unitario total $0.97

Costos variables:

Materia prima:

Insumos para la preparacion de cada alimento

Estos se detallan en la fijacion de precio de cada producto. (Carta en anexo 8)

5.4.3 Promocion y publicidad

En este punto se detallan las diferentes herramientas que el Bar/Restaurante realizara
para su promocién y comunicacion, cabe recalcar que se utilizara la estrategia de Pull,
ya que las actividades de publicidad estan orientadas hacia el cliente, con el fin de
atraerlos al Bar/Restaurante.

Publicidad:
Publicidad externa:

Flyers: se elaboraran 8000 mensuales flyers para repartir en zonas aledafias al
Bar/Restaurante con la finalidad de atraer clientes.

Pagina web: Se creard un portal web del establecimiento para que la gente pueda
adquirir informacion acerca del Bar/Restaurante, este estara ligada a las redes
sociales para que el cliente pueda visitarla con mayor facilidad.

Dentro del portal web se tendran las siguientes secciones:
P&gina de inicio, ¢Quiénes somos?, Ubicacion, Sugerencias, Menu de alimentos y

bebidas, Promociones, Contactos, Seccion de noticias de videojuegos, Galeria de
fotos. Ranking de puntos.
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Facebook: Uno de los principales medios de comunicacién para todos los
Bares/Restaurantes de Quito es esta red social, para esto se contraté un community
manager, el cual va a interactuar con los clientes y mantenerles informados de las
actividades del establecimiento.

Las principales actividades de la pagina de Facebook seran las siguientes:
Comunicar al mercado de la existencia del Bar/Restaurante
Interactuar con los clientes

Comunicar las promociones

Recibir sugerencias

Responder a cualquier duda por parte de los clientes
Realizar concursos

Ensenfar fotografias de los alimentos y bebidas

Ensefar fotografias de las instalaciones

Inducir a los clientes a que visiten el portal Web

Postear noticias del mundo de los videojuegos.

Pauta en internet:

Se realizard una pauta en la pagina web www.tgecuador.com, esta es una guia
turistica online de quito, esta incluye Fotografias en su pagina, ubicacién del
Bar/Restaurante, video presentacion en HD, contactos y posteo de promociones e
informacién semanal en las redes sociales de tgecuador que alcanzan los 130.940
seguidores.

Precio: $3500 al afio
Pautas en revistas:

Con la finalidad de extender la comunicacién hacia el mercado objetivo se realizara
una pauta mensual en la revista Pyx Art, esta es especializada en videojuegos, la cual
tendra un costo de $350 mensuales.

Publicidad interna:

Flyers: Se imprimirdn un total de 1000 flyers mensuales para poner en las mesas del
Bar/Restaurante para que los clientes puedan observar las promociones del mes.

Relaciones publicas

Para el lanzamiento del Bar/Restaurante se invitard a medios de comunicacién para
gue cubran el evento, con el fin de tener un reportaje totalmente gratuito en television
nacional.

Se creara una campafia de responsabilidad social, el Bar/Restaurante donara el 10%
de sus utilidades para entidades de apoyo de animales, y se invitara a una celebridad
a que apadrine la campana.
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Se realizard semestralmente un torneo de videojuegos y se invitara a una celebridad a
que participe del mismo, de esta manera los clientes podran jugar con diferentes
personas reconocidas del pais, la inscripcidén para el torneo se la realizara a través del
consumo en el Bar/Restaurante.

En el primer afio de funcionamiento se realizar4 en vivo el lanzamiento de un nuevo
plato exdtico, con la finalidad de obtener cobertura de al menos un medio de
comunicacion televisivo.

Marketing directo:

Se creard una base de datos de los clientes con la finalidad de poder comunicar a
estos los eventos y promociones del Bar/Restaurante.

Promocién de ventas:

Con la finalidad de motivar a los clientes a que asistan regularmente al
Bar/Restaurante se crea una promocion para cada dia:

Lunes: Todo lo que pueda comer en wings y special wings por $19.99
Martes: 3x2 en cocteles.

Miércoles: Arma tu propia hamburguesa, ingredientes especiales del dia.
Jueves: 10% de descuento en entradas.

Viernes: Por la compra de una especialidad y una bebida, recibe otra bebida.
Sabado: Por cada grupo de 5 personas recibe gratis una entrada.

Domingo: Por la compra de 2 especialidades recibe un postre gratis.

También se tendra la promocién: etiqueta a 6 amigos en Facebook mencionando
Multiplayer Bar/Restaurant y recibe un 5% de descuento en tu factura.

Y las ya mencionadas de una orden de consumo por ganar los concursos realizados
en Facebook, y una orden de consumo mensual por ganar el ranking de puntos.

Tabla 5. Plan de Marketing

Detalle Cantidad tiempo Valor unitario Valor anual

Flyers externos 4 paquetes | mensual | $ 180,00 | $ 2.160,00
(2000)

Flyers internos 1 paguete | mensual $ 40,00 | $ 480,00
(1000)

Pagina web 1 anual $ 1.200,00 | $ 1.200,00

Anuncios 2 360 dias | $ 1,00 | $ 720,00

Facebook

Community 1 mensual | $ 300,00 | $ 3.600,00

manager

Pauta en revista | 1 Mensual | $ 350,00 [$ 4.200,00

Pyx Art

Pauta en |1 Anual $ 3500.00 | $ 3500,00

Tgecuador

Total $ 15.820,00
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5.4.4 Distribucion:

En cuanto a los proveedores se manejard una relacion directa ya que se elaboraran
contratos con cada uno y estos tendran que entregar todos los insumos al
Bar/Restaurante en los tiempos establecidos, por lo que no existe ningun tipo de
intermediarios.

El canal que se utilizard para la distribucion del servicio es el directo, ya que como se
menciond con anterioridad, no existen intermediarios en el proceso de venta de
alimentos y bebidas. El cliente realizara la compra directo al Bar/Restaurante

(En el anexo 9 se pueden observar los costos de plaza/distribucion)

Figura 4: Distribucion

En cuanto a la estrategia de canal serd la de pull como ya se menciond con
anterioridad, al ser un servicio el objetivo es atraer a los clientes al Bar/Restaurante a
través de las herramientas y actividades de promocion y publicidad.

El tipo de distribuciéon que se utilizara es exclusivo, dado que no existe ningun tipo de
minorista que distribuya los productos, sino solo existira un distribuidor que sera el
mismo Bar/Restaurante y de este existe la posibilidad de que se pueda crear una
franquicia en un futuro.
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, Vision y objetivos de la organizacion
Mision

Brindar la mejor experiencia a las personas que gusten de Bares/Restaurantes en
Quito a través de la combinacion del servicio de alimentos y bebidas y los videojuegos.

Vision:

Ser reconocidos como uno de los mejores entretenimientos en la industria de la
comida y el entretenimiento en los préximos 5 afios.

Objetivos corto, mediano y largo plazo:

e Recuperar la inversién inicial a los 12 meses de funcionamiento del
Bar/Restaurante

e Captar al 30% del mercado objetivo en los 2 primeros afios de funcionamiento

e Posicionar al Bar/Restaurante como uno de los mejores 5 Bares/Restaurantes
temaéticos de la ciudad de Quito en un periodo de 3 afios.

6.2 Plan de operaciones

En este capitulo se describen con detalle los ciclos de operaciones del
Bar/Restaurante tanto del servicio como el proceso de compras de insumos para su
preparacion, también se listara los equipos, implementos y herramientas que son
necesarias con el fin de implementar el proyecto, se elaborara un diagrama del
Bar/Restaurante detallando el espacio fisico necesario para cada una de sus areas y
por ultimo las regulaciones existentes en Quito para la implementacion de un
Bar/Restaurante.

6.2.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

En un servicio de Bar/Restaurante intervienen 3 agentes en el ciclo de operaciones
que son: Proveedor / Empresa (Bar/Restaurante) y por ultimo el cliente.

Como se detallé en el capitulo de marketing se tiene una estrategia de distribucion
directa ya que como podemos observar en los agentes no existe un intermediario, sino
la venta directa del Bar/Restaurante hacia el cliente.

6.2.2 PROVEEDORES

En un Bar/Restaurante la preparacion de los alimentos se la realiza en el momento
gue el cliente hace el pedido, siempre se debe estar bien dotado de insumos
necesarios para la preparacion de la comida y las bebidas.

En cuanto a las compras de insumos se las realizard de la siguiente manera,
Proteinas, Lacteos, bebidas, bebidas alcohdlicas, especerias, carbohidratos se las
realizara una vez a la semana y el pedido se lo debe realizar con 2 dias de
anticipacion, mientras que en el caso de las frutas y verduras se las comprara 3 veces
a la semanay el pedido se lo hace con un dia de anticipacion.

La negociacion con los proveedores se la realizara de la siguiente manera:

¢ Reduccién de costos por volumen de pedido
¢ Reduccién de costos o producto extra a cambio de publicidad dentro del
restaurante
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6.2.3 CICLO DE OPERACIONES

Aqui se disefian los flujogramas de los procesos requeridos para poner en marcha el
Bar/Restaurante que seran los siguientes:

Atencion al cliente:

Este ciclo de operaciones se lo debe disefiar de la manera mas eficiente y eficaz
posible con el fin de obtener la mayor satisfaccién por parte del cliente dentro de su
estadia en el Bar/Restaurante, cabe recalcar que los tiempos de espera por parte del
cliente en cuanto a un plato de comida deben ser entre 10 y 15 minutos maximos
dependiendo del mismo, mientras que para una bebida el tiempo de espera sera entre
5y 10 minutos.

Compras:

Para esto los responsables de compras deberan hacer una revision del inventario en
cuanto a disponibilidad y buen estado de los insumos, hacer un listado de
requerimientos, realizar el pedido respectivo y por ultimo receptarlo, almacenarlo y
actualizar el inventario para que estén disponibles para preparar el producto final.

Conclusiones:

e El plan de operacion trata acerca de la compra de insumos, preparacion el
alimento o bebida y el servicio al cliente, para esto se requiere un total de 7
trabajadores los cuales se encuentran detallados en el siguiente capitulo el
organigrama.

¢ El flujograma que se encuentra en la siguiente hoja detalla paso a paso como se
debe cumplir con la estrategia de operaciones a partir del ingreso del cliente al
restaurante.

e Dado que las compras de insumos se las realiza semanalmente, se realiza la
propuesta de inventario 0 mensual, ya que se deben servir los alimentos y bebidas
con productos frescos.
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Figura 5: Flujograma de Operaciones




6.3 Estructura Organizacional

La empresa se constituira legalmente como una persona natural, ya que esto facilita
mucho los tramites para poner en funcionamiento el negocio, solo se necesita la
apertura de RUC con nombre comercial en el SRI y los tramites en linea detallados
con anterioridad. Bajo este modelo legal la empresa no esta obligada a llevar
contabilidad hasta que su facturacion sea mayor a los $60.000 anuales.

Para este proyecto se ha propuesto un organigrama vertical ya que hay un
administrador general de todas las areas y de ahi cada é&rea tiene su jefe y sus
ayudantes, sin embargo, al ser un servicio de hospitalidad cada uno de los miembros
del organigrama tendra la misma funcion orientada al cliente, la cual sera que este
obtenga la mayor satisfaccion posible durante su estadia.

L

-
R
== -
N X X

Figura 6: Organigrama

Cabe recalcar que las figuras e forma de ovalo son trabajadores de planta del
restaurante, mientras que las figuras rectangulares son asesores externos que se los
contratara ocasionalmente.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 Proyeccion de estados de resultados, situacion financiera, estados de
flujo de efectivo y flujo de caja.

7.1.1 Proyeccion de estados de resultados

Para realizar la proyeccion de ventas del negocio en el primer afio se tomdé en cuenta
el crecimiento de la industria maximo que es del 10%, mientras que para los siguientes
afos se tomd en cuenta el crecimiento promedio de la industria el cual es del 4.8%. La
proyeccion del estado de resultados arroja un panorama efectivo en cuanto a los
ingresos y egresos del negocio, ya las ventas del primer afio tienen un valor de
$163.125,37, tomando en cuenta que el ticket promedio tiene un valor de $13, esto
equivale a que se atendera a 12.000 clientes. Esto genera el primer afio una utilidad
aproximada de $3000 en el primer afio, la cual va aumentando hasta percibir una
utilidad superior a los $25.000 en el quinto afo.

(La proyeccién de ventas y estado de resultados se encuentra en anexo 10y 11)

7.1.2 Situacion Financiera

En este estado financiero se observa en el afio 0, antes de iniciar el proyecto, una
inversion de $75.739 la cual se encuentra mejor detallada en la estructura de capital,
este es el valor total de activos con el que se cuenta en el arranque del negocio, dado
gue las ventas van creciendo en cada periodo, se observa que al final del quinto afio el
negocio ha crecido mucho en activos tomando en cuenta el efectivo que ingresa por
las ventas. También es importante recalcar que en este afio se acaba la deuda de 60
meses que se adquirié con el banco y se cuenta con equipos que no se encuentran
totalmente depreciados para continuar con las operaciones del negocio.

7.1.3 Estados de Flujo de Efectivo

Al principio del negocio se cuenta con un efectivo de $19.500, el cual se compone del
capital de trabajo valorado en $18.000 y $1500 para los gastos de constitucion, dado
que las ventas proyectadas del negocio son totalmente positivas se observa
importantes incrementos de efectivo afio tras afio el efectivo al final de cada periodo.

7.2 Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

Como ya se mencion6 con anterioridad la inversion inicial es de $75.739, la cual se
compone de la inversion de quipos de cocina, bar y restaurante, inversién de blancos
(vajilla de platos, vasos y tenedores), El capital de trabajo y los gastos de constitucion
necesarios para iniciar el negocio legalmente.

El capital de trabajo es de $18.000 el cual es el valor necesario para que el flujo de
efectivo al final del periodo no sea negativo en ningln momento, esto es para cubrir
los gastos generales y sueldos los primeros meses hasta alcanzar el punto de
equilibrio y empezar a generar utilidad.

La estructura de capital estd compuesta por 60% de capital propio ($45.443,40) y 40%
de préstamo (30.295,60), por la razén de que el préstamo bancario solo aporta con el
40% cuando se trata de un emprendimiento.

(La inversion de equipos se encuentra totalmente detallada en el anexo 12)
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7.3 Estado y evaluacién financiera del proyecto

Analizando todo lo que son los estados de pérdidas y ganancias, flujos de efectivo y
estado de resultados se define que el proyecto es totalmente viable en temas
financieros, dado que el punto de equilibrio se lo encuentra en los primeros 6 meses
de funcionamiento y a partir de este punto se empieza a percibir una utilidad, la cual va
aumentando cada afio hasta alcanzar un margen neto de rentabilidad neto del 11.23%
en el quinto afio.

Tabla 7. Escenario esperado por el inversionista

Escenario esperado por inversionista

VAN $40.912

TIR 21%

Tabla 8. Escenario real del proyecto

Escenario real del proyecto

VAN $50.809
TIR 22%
WACC 16.4%

Como se puede observar en las tablas el VAN real del proyecto es mayor al esperado
por el inversionista, lo que demuestra que es un negocio viable para su inversion, ya
que este generara utilidades en un futuro.

Tomando en cuenta el TIR, se observa un resultado positivo ya que es del 22%
tomando en cuenta el escenario real, este se encuentra dentro de los estandares de la
industria y es mayor al WACC. Esto indica que la rentabilidad que se va a tener en
este negocio va a ser mayor a la que se tendria colocando el dinero de la inversién en
una entidad financiera que genere interés.

7.4 indices financieros:
Ligquidez:

El valor de este indice para el quinto afio de funcionamiento es de 2.63 lo que
demuestra que la empresa esta en total capacidad de cubrir sus deudas, pagos,
inversiones a corto plazo. Es decir por cada délar que la empresa deba pagar, se
tendré disponible un total de $2.63 ddlares para realizarlo.

Rentabilidad:

El ROI del proyecto en el quinto afio es de 35%, lo que indica que por cada dolar
invertido en el negocio, este percibira un ingreso de $1.35 demostrando que el
proyecto es viable para su inversion 22
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8. CONCLUSIONES GENERALES

e Una vez realizados los analisis PESTEL y PORTER se concluye que el tanto el
macro entorno como la industria son atractivas para emprender un negocio.

¢ Con la investigacion de mercados se determiné que la propuesta de negocio
tiene un alto nivel de aceptacién por el mercado objetivo.

e Tomando en cuenta los andlisis realizados en los capitulos 2 y 3 se concluye
que existe una buena oportunidad de negocio y se puede emprender con el
Bar/Restaurante

e Se concluye que a través de las estrategias fijadas en el plan de marketing se
van a poder cumplir a cabalidad los objetivos del negocio.

e La estructura organizacional propuesta es la mejor, ya que es un modelo
adaptado por la industria, tomando en cuenta la estructura legal de la empresa
y Sus operaciones.

e A través de las proyecciones financieras y los andlisis de los respectivos
estados se concluye que es un proyecto totalmente rentable para su
emprendimiento.

e Por todo lo mencionado con anterioridad se concluye que es un negocio viable
para su emprendimiento tomando en cuenta tanto las variables externas de la
industria, la investigacibn de mercado, la estructura organizacional y las
proyecciones financieras.
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ANEXOS
Anexo 1. Matriz EFE:

Factores determinantes Peso | Calificacion | Peso
ponderado

Oportunidades

Estrategia de e-government por parte del | 0.07 | 4 0.28

gobierno ecuatoriano para optimizar los

tramites de restaurantes

Inflacién controlada en los ultimos afios 0.08 |3 0.24

Industria de alimentos totalmente rentable | 0.11 | 4 0.44

en el Ecuador

Crecimiento de los jugadores y|0.07 |4 0.28

espectadores de deportes electronicos.

Aproximadamente 430 mil personas |0.06 |3 0.18

ubicadas en las clases media, media alta

y alta.

Gran parte de la poblacibn que usa|0.07 |4 0.28

internet en el pais, 35.13%.

Apoyo del gobierno para adquirir cocinas | 0.04 1 0.04

de induccion.

Facilidad para obtener los permisos de | 0.06 |3 0.17

funcionamiento para restaurantes.

Varios modelos simples de constitucién de | 0.06 | 3 0.18

empresas para Bares/Restaurantes.

Apoyo del ministerio de turismo para | 0.08 2 0.16

restaurantes.

Amenazas

Altas tasa de interés bancario 0.06 |3 0.18

Gran cantidad de competidores. 0.06 2 0.12

Facilidad de ingreso al mercado de | 0.06 |3 0.18

nuevos competidores.

Aplicacion de salvaguardias a ciertos | 0.04 |1 0.04

productos importados aplicados por el

estado.

Existen muchos productos sustitutos | 0.08 2 0.16

sobre todo en el tema de la comida, lo que

indica que este producto no es una Unica

opcion.

Total 1 2.93




Anexo 2. Perfil entrevistas a expertos

Tabla 6. Perfil experto entrevista

FICHA TECNICA:

Nombre: Sergio Nalvarte

Perfil: 8 afios gerente Pizza Hut Paraguay, gerente general Colombia interiores, 15

afios gerente general T.G.I. Friday's

Lugar: Restaurante T.G.l. Friyday's Quicentro
Duracion 50:44

Tabla 7. Perfil experto entrevista

FICHA TECNICA:

Nombre: Roberto Cifuentes

Perfil: 3 afos gerente general de la Pizza Piola

Lugar: Restaurante Pizza Piola plaza de las Américas
Duracion 56:58

Anexo 3. Andlisis de las entrevistas a los expertos.

Para poner en marcha un Bar/Restaurante los principales conocimientos son de
administracion y finanzas por lo que hay que contratar personal capacitado en estas
areas para poner en marcha el establecimiento. Dado que el principal factor
diferenciador es el ambiente del Bar/Restaurante y su propuesta de especialidad, hay
que encaminar la estrategia de marketing para hacer énfasis en estos puntos,
ejecutando una estrategia principal de marketing de diferenciacién, por ultimo sera
bueno emplear una buena estrategia de captacion de patrocinios y promociones para
crear valor para el cliente. Dado que existe un modelo financiero para la administracion
de Bares/Restuarantes, a través de esta se puede elaborar la estrategia de precios.

Anexo 4. Perfil integrantes focus group

Tabla 8. Perfil integrantes focus group

Género Condicién Edad N.S.E Cantidad
) Que gusten de . Alto, Medio Alto,
Masculino . 18 a 35 afios ) 2
bares tematicos Medio
_ Que guste de Alto, Medio Alto,
Femenino . 18 a 35 afios ) 1
bares tematicos Medio
) Que jueguen Alto, Medio Alto,
Masculino - 18 a 35 afios ) 2
videojuegos Medio




Que jueguen

Alto, Medio Alto,

electrénicos

Femenino S 18 a 35 afios )
videojuegos Medio
ue practiquen
) Q P a Alto, Medio Alto,
Masculino deportes 18 a 35 afios

Medio

Lugar: Carlos Arroyo del rio n36-145 y Manuel Maria Sanchez

Duracion: 72 minutos

Anexo 5. Analisis del focus group

Los asistentes al focus group tomaron la propuesta como muy interesante e
innovadora para lanzar al mercado. Estos sefalaron que es muy importante trabajar
en un buen ambiente con musica, decoracion y elementos relacionados a los
videojuegos. Se debe trabajar en promociones para la familia, amigos y parejas
dependiendo el dia y la hora de asistencia al establecimiento. Tomando en cuenta el
modelo financiero mencionado por los expertos y el ticket promedio de $13 fijado por
los asistentes al grupo focal se trabajard en una estrategia de precios de entrada, la
cual sera penetracion. Por ultimo para la estrategia de comunicacion se hara énfasis

en las redes sociales.

Anexo 6. Encuesta

1. Conocimiento de que es un Bar/Restaurante tematico

2. Asistencia a Bares/Restaurantes tematicos.

3. Cudles son los Bares/Restaurantes tematicos favoritos?

4. Cual es el consumo promedio del mercado objetivo en Bares/Restaurantes

tematicos.

5. frecuencia de asistencia a Bares/Restaurantes tematicos

6. Aceptacion del Bar/Restaurante tematico de e-sports (videojuegos)

7. Uso de videojuegos dentro del Bar/Restaurante

8. Consolas de videojuegos que les gustaria encontrar dentro del Bar/Restaurante.
9. tipos de alimentos le gustaria consumir en este Bar/Restaurante teméatico

10. Consumo de bebidas alcohdlicas dentro del Bar/Restaurante (cocteles y cerveza)

11. Con quien asistiria a este Bar/Restaurante teméatico?

12. Frecuencia de asistencia a este Bar/Restaurante teméatico?




13. Consumo promedio dentro del Bar/Restaurante?

14. Principal medio de comunicacién?

Anexo 7. Andlisis encuestas

Las encuestas sefalan que mas del 50% del mercado objetivo asistiria mas de
una vez al restaurante lo que indica una buena oportunidad para emprender el
negocio, es importante tener un menu de comida rapida, algunos platos de
especialidad y bebidas alcohdlicas como cerveza y cocteles. Dado que los
asistentes regulares a Bares/Restaurantes tematicos gastan en promedio mas

de $15 se puede observar que la estrategia de precios de entrada de

penetracion con un ticket promedio de $13 es atractivo para los posibles
clientes. Como se mencioné con anterioridad las estrategias de comunicacion
se basaran principalmente en redes sociales.

Anexo 8. Costo y precio productos

Costo Costo Fijo Mensual [ Demanda CO.StO.
unitario

Mano de obra $3168.28 3240 clientes $0.97

Costo fijo unitario total $0.97

" .. N Costo Variable C?st(? .
item costo fijo unitario . unitario Precio
unitario
total
Entradas
Nachos 0.97 1.95 2.92 6.49
Mozzarella sticks 0.97 1.40 2.37 5.59
chilli fries 0.97 1.68 2.65 5.99
Especialidades

Multiplayer 0.97 3.75 4.72 12.49
Hamburguer
Multiplayer Tacos 0.97 2.9 3.87 12.99
Multiplayer 0.97 3.9 4.87 12.9
Burrito
Multiplayer 0.97 33 4.27 10.99
Nachos
Multiplayer 0.97 3.9 4.87 12.99
pechuga de pollo
Multiplayer lomo 0.97 4.76 5.73 13.99
multiplayer 0.97 2.55 3.52 8.49
ensalada
Wings (12 unds) 0.97 2.5 3.47 9.99

Postres
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Torta de

Chocolate 0.97 1.25 2.22 5.49
matgﬁahaze de 0.97 2.5 3.47 7.49
Ice Cream Cup 0.97 1.15 2.12 5.49

Bebidas
Limonada 0.97 0.25 1.22 1.79
:':n";:':::a 0.97 0.25 1.22 1.79
'f':rt::'aada de 0.97 0.45 1.42 2.1
Jugos Naturales 0.97 0.5 1.47 2.5
Gaseosa 0.97 0.3 1.27 1.79
Agua 0.97 0.15 1.12 15
Agua con gas 0.97 0.2 1.17 1.5
Té Helado 0.97 0.3 1.27 1.79
Bebidas alcohdlicas

Cerveza 0.97 0.8 1.77 2.25
Maojito 0.97 1 1.97 4.99
Cuba Libre 0.97 1.97 4.99
Tequila Sunrise 0.97 1.97 499
‘r':)':;key en las 0.97 1.2 2.17 5.99
Margarita 0.97 1 1.97 4.99

Anexo 9. Costos plaza/distribucion

Egresos Valor
Servicios Basicos $600
Gasto Arriendo $700
Total $1300
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Anexo 11. Estado de Resultados Anual

Estado de Resultados Anual

ano 1 aho 2 ano 3 aho 4 ano5
Ventas 163125,37| 180105,58| 197534,43| 215241,79| 233174,06
costo de ventas 71233,00| 78647,86| 86258,63| 93991,02|101821,62
UTILIDAD BRUTA 91892,36| 101457,72| 111275,80| 121250,77| 131352,44
Gastos sueldos 55849,00| 57828,73| 59881,02| 62008,63| 64214,32
Gastos generales 23100 21666,06| 21732,12 21798,18| 21864,24
Gastos de depreciacion 5746,3| 5746,3| 5746,3| 2726,8| 27268
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. | 7196,972| 16216,63| 23916,36| 34717,16| 42547,08
Gastos de intereses 3238,45( 3192,86| 3146,83| 3100,37| 3053,46
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION 3958,53| 13023,77| 20769,53| 31616,79| 39493,62
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 593,7789| 1953,566| 3115,429| 4742,519| 5924,043
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3364,75 11070,20| 17654,10| 26874,27| 33569,58
22% IMPUESTO A LA RENTA 740,2443( 2435,445] 3883,901| 5912,34| 7385,307
UTILIDAD NETA 2624,50| 8634,76| 13770,20| 20961,93| 26184,27
MARGEN BRUTO 56,33%  56,33%  56,33%  56,33%  56,33%
MARGEN OPERACIONAL 4,41%  9,00% 12,11%  16,13%  18,25%
MARGEN NETO 1,61%  4,79%  697%  9,74%  11,23%
Anexo 12. Inversion inicial
Tabla 6. Inversion inicial
Inversién equipos $36.418
Inversion Blancos $19.821
Capital de trabajo $18.000
Gastos de constitucion $1500

Total inversion

$75.739




Anexo 13. Estado de situacion financiera

ACTIVOS
Corrientes
Efectivo
Blancos

No Corrientes

Propiedad, Plantay Equipo
Depreciacion acumulada

PASIVOS
Corrientes
Impuestos por pagar

No Corrientes
Deuda a largo plazo

PATRIMONIO

Capital
Utilidades retenidas

Comprobacion

Activos corrientes
Pasivos corrientes

Inicial

0

1

2

3

4

5

75739,00
39321,00
19500,00
19821,00

36418,00

36418,00
0,00

30295,60
0,00

30295,60
30295,60

45443 40
45443 40

0,00

19500,00
0,00

74519,09
32354,79
12533,79
19821,00

42164,30
36418,00
5746,3

26451,18
1334,02
1334,02

25117,16
25117,16

48067,90

45443,40
2624,50

0,00

32354,79
1334,02

78199,49
30288,89
10467,89
19821,00

47910,60
36418,00
11492,6

24121,33
4389,01
4389,01

19732,32
19732,32

54078,16

45443,40
8634,76

0,00

30288,89
4389,01

79907,44
26250,54

6429,54
19821,00

53656,90
36418,00
17238,9

20693,85
6999,33
6999,33

13694,52
13694,52

59213,60

45443,40
13770,20

0,00

26250,54
6999,33

83984,78
33731,58
13910,58
19821,00

50253,20
27268,00
22985,2

17579,44
10654,86
10654,86

6924,58
6924,58

66405,33

45443,40
20961,93

0,00

33731,58
10654,86

84937,01
34976,51
15155,51
19821,00

49960,50
27268,00
22692,5

13309,35
13309,35
13309,35

0,00
0

71627,67

45443,40
26184,27

0,00

34976,51
13309,35



Anexo 14. Flujo de efectivo

Inicial
0 1 2 3 4 5
Actividades Operacionales 0,00 8370,80 14381,06 19516,50 23688,73 28911,07
Utilidad Neta 2624,50 8634,76 13770,20 20961,93 26184,27
Depreciaciones 5746,30 5746,30 5746,30 2726,80 2726,80
+A Impuestos 1334,02 4389,01 6999,33 10654,86 13309,35
Actividades de Inversion -56239,00
- Adquisicién PPE -36418,00
blancos -19821,00
Actividades de Financiamiento 75739,00 -15337,02 -16446,95 -23554,85 -16207,70 -27666,13
+ A Deuda Largo Plazo 30295,60 -4756,91 -4802,49 -4848,52 -4894,98 -4941,89
- Pago de dividendos -10580,11 -11644,46 -18706,33 -11312,72 -22724,24
+ A Capital 45443,40
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO 19500,00 -6966,21 -2065,89 -4038,35 7481,03 1244,94
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 19500,00 12533,79 10467,89 6429,54 13910,58
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO  19500,00 12533,79 10467,89 6429,54 13910,58 15155,51
Anexo 15. Inversién equipos
Equipos y herramientas de cocina
Item | Detalle ‘Cantidad ‘ Costo unitario ‘ Costo total
Cocina
1 | Cocina industrial 1S 2,500.00 S 2,500.00
2 |Horno 1S 400.00 S 400.00
3 | Refrigeradora 2| S 1,500.00 S 3,000.00
4 | Congelador 1S 1,500.00 S 1,500.00
5| Trampa de Grasa 1S 150.00 |$  150.00
6 | Detector de Gas S 20.00 | S 20.00
7 | Campana extractora 1S 750.00 |$  750.00
8 | Tanques de gas 3|S 50.00 |S$ 150.00
9 | Centralina de gas 1|8 700.00 |S$ 700.00
Total S 9,170.00
Herramientas cocina
10 | Abrelatas 2|S 18.00 | S 36.00
11| Cortadora de papas 1|8 25.00 | S 25.00
12 | Licuadora 1S 45.00 | S 45.00
13 | Batidora 21 S 50.00 S 100.00
14 | Afilador de Cuchillo 1S 13.00 S 13.00
15 | Extractor de jugos 21 S 67.00 |$ 134.00
16 | Procesador de alimentos 2| S 70.00 S 140.00
17 | pelador de frutas y verduras 21 S 20.00 |$ 40.00




18 | Extintor 2| S 49.00 S 98.00
19 | Lavadora de platos 1S 380.00 |$ 380.00
20 | tina de lavado (S 300.00 |$ 300.00
21 | Mesa de acero inoxidable 2| S 800.00 | S 1,600.00
Total S 2,911.00
Utensillos
22 | Juego de cuchillos 41 S 19.00 | S 76.00
23 | Tijeras 2| S 15.00 S 30.00
24 | Colador 2| S 13.00 S 26.00
25 | Sarten Antihaderente 6| 30.00 |$ 180.00
26 | Pyrex 6|5 29.00 S 174.00
27 | Bowls 6|S 20.00 S 120.00
28 | Espatulas 6|5 15.00 | S 90.00
29 | Sernidor 1|8 18.00 S 18.00
30| Rallador 1S 25.00 |$ 25.00
31| Juego de ollas S 99.00 | S 99.00
32 | Mortero 1S 12.00 | S 12.00
33| alacena de platos 1S 150.00 |$ 150.00
Total S 1,000.00
Vajilla
34 | Juego de vajilla completo 100 18.00 S 1,800.00
35 | Juego de cubiertos (20 piezas) 25| S 20.00 | S 500.00
Total S 2,300.00
Herramientas de limpieza
36 | trapeadores 3|S 30.00 |S 90.00
37| escobas 3/$ 30.00 |S 90.00
38 | baldes 4|S 15.00 S 60.00
39| Basureros 8|S 40.00 | S 320.00
Total S  560.00
Equipos y herramientas de bar

item | detalle cantidad | Costo unitario Costo total

1| Mostrador de licores 1S 55.00 | S 55.00

2 | Licuadora 1|8 4500 | S 45.00

3 | Mezclador de cocteles 4] S 3000 | S 120.00

4| Tina de lavado 1|8 100.00 S 100.00

5 | Cafetera 1|8 200.00 S 200.00

6 | Vasos 75| S 200 |S 150.00

7 | Copas 75| S 200 |S 150.00

8 | taburetes 6|8$ 70.00 | S 420.00

Total S 1,240.00




Equpos y herramientas restaurante

Item | Detalle Cantidad
1|Juego de mesas y sillas 20| S 450.00 | S 9,000.00
2 | sillas 20| S 100.00 S 2,000.00
3| Caja registradora S 400.00 S 400.00
4 | Mesa caja registradora S 100.00 | S 100.00
5 | Sillas caja registradora S 100.00 | S 200.00
6 | Sala de espera S 400.00 S 400.00
8 | Pantallas Led 40 pulgadas 12| S 769.00 | S 9,228.00
9| Ps4 4|5 600.00 S 2,400.00
10 | Xbox 20 S 600.00 S 1,200.00
11 | Nintendo Wii 2| S 160.00 S 320.00
12 | Computadores juegos 10| S 850.00 S 8,500.00
13 | Sistema de audio 1|8 1,200.00 | S 1,200.00
14 | Computador administracion 1S 500.00 | S 500.00
15 | Escritorio administracion 18 100.00 | S 100.00
16 | sillas administracion 3|1S 50.00 | S 150.00
17 | Detector de humo 18 20.00 | S 20.00
18 | Teléfono 2| S 64.00 S 128.00
19 | cdmaras de seguridad 1|8 300.00 S 300.00
20 | LAmparas de emergencia 20S 31.00 |S 62.00
21| Menus 20| S 35.00 S 700.00
22 | Calentadores electricos 2| S 1,000.00 S 2,000.00
23 | Impresoras 3|8 50.00 | S 150.00
Total S 36,418.00
Anexo 16. VAN esperados del inversionista
VAN inversionista
Afio0 | Aol | Afo2 | Aio3 | Afo4 | Afob
Utilidades antes de impuestos e
intereses *[(1-15%)*(1-22%)] 7.197 | 16.217 | 23.916 | 34.717 | 42547
Depreciacion y amortizacion (+) 5746 | 5746 | 5746 | 2.727 2.727
Variacion de capital de trabajo - - - - -
Gastos de Capital (75.739)
Deuda 30.296
Pago Principal Deuda (4.757)| (4.802)| (4.849)| (4.895)] (4.942)
Pago Intereses deuda *[(1-
15%)*(1-22%)] (1.334)| (4.389)| (6.999)| (10.655)| (13.309)
Flujo de efectivo disponible
del inversionista (45.443) 6.852 | 12.771 | 17.815| 21.894 | 27.023
Flujos descontados (45.443)] 5.888 | 10.973 | 15.306 | 18.811 | 23.218

Van
TIR

40.912
21%




Anexo 17. VAN real del proyecto:

Flujo de efectivo proyectados

Afio 0 Aficl | Afio2 | Afo3 | Afic4 | Afio5
Utilidades antes de impuestos e intereses *[(1-
15%)*(1-22%)] 7.197 | 16.217 | 23.916 | 34.717 | 42.547
Depreciacion y amortizacion (+) 5746 | 5.746 | 5.746 | 2727 | 2727
Variacion de capital de trabajo - - - - -
Gastos de Capital (75.739)
Flujo de efectivo disponible del inversionista (75.739)| 12,943 | 21.963 | 29.663 | 37.444 | 45.274
Flujos descontados (75.739)| 11.121 | 18.870 | 25.486 | 32.172 | 38.899
Van 50.809
Tir 22%

Anexo 18. Indicadores Financieros

PROYECCION INDICADORES FINANCIEROS

| Afio1l | Afo2 | AfRo3 | Afo4 | Afo5

RAZON DE RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD

Utilidad bruta/ventas 56% 56% 56% 56% 56%
Utilidad neta/ventas 2% 5% 7% 10% 11%
ROA

Utilidad Neta / Activos Totales | 49%) 11%] 17%| 25%| 31%
ROE

Utilidad Neta / Patrimonio | 5%] 16%] 23%| 329%| 37%
ROI

Utilidad Neta / Inversion | 3%| 11%| 18%| 28%| 35%
INDICE DE LIQUIDEZ

Activos Corrientes /Pasivos

Corrientes 24,25 6,90 3,75 3,17 2,63




