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INTRODUCCION

El plan de proyecto tiene como objetivo principal determinar la factibilidad de la creacién

de un Café — Restaurante con los mejores estandares de servicios de la ciudad de Loja.

Asi mismo, es evidente que siempre se inicia un proyecto, al entrar al mercado se deben
tener en cuenta una serie de estrategias de mercadeo y publicidad, operativas, técnicas y
administrativas, sobre todo cuando se trata de satisfacer todas las necesidades y expectativas
del cliente para el sector de entretenimiento; debido a que es un campo bastante competitivo
y no obstante, de un altisimo nivel de oportunidad que nos genera a futuro esta modalidad,
por la serie de factores diferenciadores: entretenimiento, cultura, gastronomia y distintos

tipos de pasatiempos en un mismo escenario.

El objetivo de este plan de proyecto es la instauracion de un café — restaurante llamado

Adonis’s el mismo que tendrd un ambiente agradable, y un servicio de calidad.
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RESUMEN

El presente proyecto tiene como objetivo principal la creacibn de un café
restaurante el mismo que tendra por nombre “ADONIS’S”, el cual ofrecera el
servicio de almuerzos y bebidas, promoviendo en sus dependencias la practica y el

uso de preparaciones, nacionales y locales.

Desarrollando las necesidades y tareas en el area técnica operativa, el area
organizacional y legal, por ultimo, en el &rea financiera determinando la rentabilidad

y viabilidad del negocio.

Creando asi estrategias de marketing para buscar la sostenibilidad del negocio, y

asi crear perfiles de funcionarios que puedan satisfacer al cliente tanto en el

servicio como el lugar

VII
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1. RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal de este trabajo es el disefio de un plan de negocios de un café
restaurante el mismo que tendra por nombre “ADONIS’S”, el cual ofrecerd el servicio de
almuerzos y bebidas, promoviendo en sus dependencias la practica y el uso de preparaciones,

nacionales y locales.

El proyecto de tesis del café restaurante llamado “ADONIS’S” que estara ubicada en la
provincia de Loja, en la calles Juan José Pefia entre Miguel Riofrio y Rocafuerte, el mismo
que cuenta con los mejores estandares de calidad y servicio, con ambiente agradable, méas

un servicio de excelente calidad.

Esta caracterizacion exclusiva de servicios dard un atractivo extra al restaurante, muy

diferente a lo que se ve tradicionalmente en la ciudad de Loja.

De igual manera, se desarroll6 las necesidades y tareas en el area técnica operativa, el
area organizacional y legal, por Gltimo, en el area financiera determinando en esta ultima la

rentabilidad y viabilidad del negocio.

Para la realizacion de este plan de negocio, se siguieron una serie de pasos consecutivos

que permitian tener una vision global de la posible factibilidad del emprendimiento.

Se comenzd asi por una definicion y contextualizacion del café restaurante mediante su

mision, vision valores.
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Se disefid un plan de promocion en internet, periodicos locales, tarjetas de publicidad
entre otros medios de promocion, en diferentes puntos estratégicos, de la ciudad apuntando

a captar clientes potenciales para el café restaurante Adonis’s.

Se elaboro6 una encuesta para determinar el nombre y asi mismo para poder observar lo
que el cliente prefiere en el producto y servicio que se va a ofrecer, enmarcando una
diferenciacion en el disefio y ambiente, en este se observa cada uno de los detalles que

diferencian el mismo de la competencia.

Finalmente, se crearon estrategias de marketing que buscan la sostenibilidad del negocio.
Asi también, se crearon perfiles de funcionarios que puedan satisfacer al cliente tanto en el

servicio como el lugar.

2. EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO

2.1. Descripcion de la Idea de Negocio:

La propuesta del plan de negocios implica: el disefio de un restaurante con diferencias
marcadas frente a los existentes en la ciudad de Loja, resaltando caracteristicas como:
calidad en el servicio y, por supuesto en la comida ofrecida, sobre todo se pretende marcar
diferencia con los competidores al momento de implementar el uso de la tecnologia en las
operaciones. Este restaurante se especializara en comida nacional y local, con ambiente

agradable, méas un servicio de excelente calidad.
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Esta caracterizacion exclusiva de servicios dara un atractivo extra al restaurante, muy

diferente a lo que se ve tradicionalmente en la ciudad de Loja. La industria restaurantera

local es un reflejo de los diferentes cambios que sufre la sociedad en la que operan, con lo

cual la sociedad lojana ha sufrido cambios que la han convertido en una mas compleja y

acelerada ciudad, cambiando asi por completo las exigencias de las personas. La industria

restaurantera ha despertado un nuevo segmento de negocios, pero es tanta la competencia

que se requiere innovar y asi poder ajustarse a las preferencias de los consumidores los cuales

son mas selectivos y exigentes. Ademas se debe considerar que si se desea llegar a un publico

con un poder adquisitivo alto, se tiene que ofrecer algo distinto y novedoso.

2.2. Evaluacién de su idea de negocio:

¢ Qué necesidades satisface su idea de

negocio?

Un servicio de calidad a un buen precio, para
personas que tienen un ritmo de vida acelerada
y no tienen el tiempo para preparar Ssus
alimentos. Es decir, comida de calidad a precio

a la altura de las exigencias del mercado.

¢ Cuanto cree que el cliente puede pagar

por el producto?

De $3,00 dolares hasta $13,00 dolares

americanos.

¢Qué diferenciacion tiene el producto

que ofreceré al cliente?

El producto que se ofrecera sera algo que la
competencia no ofrecera, siendo asi una
caracteristica imprescindible la originalidad, el
precio serd alcanzable para el cliente, es
importante analizar los costos puesto que
aunque sea muy innovador pero si el precio es

muy alto no se vendera.
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¢Es posible conseguir dinero para la
puesta en marcha de su idea de negocio?

Se realiz6 un balance de inversiones necesarias
para el montaje del restaurante (obras fisicas).
Decidiendo que la estructura de financiamiento
iba a ser de la siguiente forma: 100% capital

propio.

¢Su idea empresarial es pertinente para

ponerla en marcha a corto plazo?

La implementacion del restaurante al ofrecer
un bien de lera necesidad (comida) implica un
ingreso de capital fijo y diario por lo que
vuelve factible su implementacion en el corto

plazo.

;Posee los conocimientos necesarios

para el desarrollo de su idea

empresarial, cuenta con personal

calificado o conoce especialistas en el

tema?

Desarrollar  una  carrera  practica —

administrativa (Gastronomia) implica adquirir
los conocimientos suficientes para desarrollar
la idea de implementar un restaurante
ingenioso y diferente como se lo explico con

anterioridad.

¢ Tiene facilidad y le gusta desempefiar
trabajos relacionados con la idea de

negocios que usted propone?

Elaborar précticas a priori relacionadas al
estudio de gastronomia fomenta y garantiza el
gusto y la experiencia en el mercado
alimenticio, con lo cual no solo se realiza la
idealizacion sino también la ejecucion del

proyecto empresarial del restaurante.

¢ Cuales son los factores de éxito de su
idea de negocio? (Factores de éxito son
aquellos que indican la permanencia y
el desarrollo creciente de su negocio en

el mercado. Por ejemplo: publicidad)

Hay que ofrecer al cliente servicios adicionales
que hagan que su experiencia sea mas
satisfactoria. Servicios adicionales que vayan
de acuerdo con su perfil, en pocas palabras se

debe “consentir” al cliente.
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3. NOMBRE DE LA EMPRESA

N° | NOMBRE DSCRPTV | ORGNL | ATRCTV | CLR | SGNFCTV | AGRDBL | TTL
ADONIS'S
1 CAFE 4 4 5 4 4 4 25
RESTAURANT
DUBAI
2 3 3 3 3 3 3 18
RESTAURANT
DEJA VU
3 3 4 4 2 3 3 19
RESTAURANT
VIPS
4 2 3 3 2 2 2 14
RESTAURANT
EXCLUSIVE
5 3 2 3 3 3 3 17
RESTAURANT

Fuente: Encuesta realizada al pablico en general, Loja (2015)
Elaboracién propia.

Encuesta realizada

¢Cual de los siguientes nombres considera oportuno para la apertura de un nuevo

restaurant en la ciudad de Loja?

ALTERNATIVAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
Adonis’s café restaurant 25 25%
Dubai restaurant 18 18%

Deja vu restaurant 19 19%
Vips restaurant 14 14%
Exclusive restaurant 17 17%
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nombre oportuno para el
nuevo restaurant

M adonis’s café
restaurant

 dubai restaurant

i deja vu restaurant

Interpretacion

Del total de personas encuestadas (100) se logra marcar una tendencia positiva por dos
nombre especificos considerados como preferente, es asi que: ADONIS'S con un 25% y
DEJA VU RESTAURANT con el 19% son los sugeridos por la personas indagadas,

concluyendo asi que el nombre propicio es ADONIS’S.

Escriba el nombre seleccionado para su empresa:

ADONIS'S CAFE RESTAURANTE

4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

4.1. Corto Plazo:

Satisfacer a todos nuestros clientes, posicionando al restaurant como uno de los mejores

en la ciudad, con una propuesta diferente e innovadora para los clientes en cuanto a comida

nacional e internacional.
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4.2. Mediano Plazo:

Lograr una expansion a las principales ciudades del pais mejorando la calidad de servicio
y la calidad de alimentos que se ofrecen, siempre conservando el aspecto innovador del

restaurant, asi como poseer gran reconocimiento y posicionamiento.

4.3. Largo Plazo:

Reconocer nacional e internacionalmente por la calidad de alimentos que se ofrecen y por

la cultura de servicio, cumpliendo estandares internacionales.

5. ANALISIS DEL SECTOR Y DEL ENTORNO

5.1. Andlisis del Sector Productivo:

El sector terciario se dedica, sobre todo, a ofrecer servicios a la sociedad, a las personas
y a las empresas, lo cual significa una gama muy amplia de actividades que esta en constante
aumento. Esta heterogeneidad abarca desde el comercio mas pequefio, hasta las altas
finanzas o el Estado. Es un sector que no produce bienes, pero que es fundamental en una
sociedad capitalista desarrollada. Su labor consiste en proporcionar a la poblacion todos los
productos que fabrica la industria, obtiene la agricultura e incluso el propio sector servicios.
Gracias a ellos tenemos tiempo para realizar las multiples tareas que exige la vida en la

sociedad capitalista de consumo de masas: producir, consumir y ocupar el tiempo de ocio.
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Dichas actividades que no producen bienes tangibles, pero que son imprescindibles para
el correcto funcionamiento de la economia son imprescindibles. Este dinamismo lo
constituyen todas aquellas actividades dedicadas a dar servicios de apoyo al proceso
productivo, al cuidado de las personas, de los hogares, y todo lo que tiene que ver con la

cultura de la poblacién.

También incluye todo lo relacionado con transporte, comercio, comunicaciones, finanzas,
turismo, hosteleria, ocio, cultura, espectaculos y los denominados servicios publicos,
independientemente que sean proporcionados por el Estado o la iniciativa privada

(educacion, sanidad, atencién a la dependencia), etc.

5.2. Analisis del Macroambiente:

POLITICO

Dentro del factor politico es conocer gue parte de la inestabilidad politica no han causado
dafos sustanciales en las compafiias a pesar de las fuertes bajas en ventas sostenidas. Un
aspecto fundamental es el marco legal regulatorio en el cual se pueden citar leyes de
contratacion, aspectos tributarios, ambientales, regulaciones técnicas y de higiene, normas

de calidad, etc.

La falta de un gremio que agrupe a restaurantes del sector no es un factor indispensable
para el trabajo de las compafiias. Sin embargo, podria facilitar procesos de importacion de

maquinaria y negociacion de precios de insumos.
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Finalmente dentro de los aspectos positivos, se cita a la Stper Intendencia de Poder de
Mercado, los Gobiernos Auténomos Descentralizados que tratan de incentivar al pequefio y

mediano productor de la nacion desde las macro -politicas hasta el micro-politica productivo.

ECONOMICO

El factor econdmico es conocer la realidad dindmica y estructural de la empresa es
condicion indispensable para la toma de decisiones y para dimensionar adecuadamente la
problematica coyuntural. Tanto el diagnostico como la planificacion se basan en el analisis

econdmico.

La empresa es una realidad dindmica que puede ser abordada desde diferentes Opticas: la
produccién, lo social, lo familiar, la organizacion estructural, lo econémico, los flujos
financieros. Todas estas dimensiones interactuan entre si, se afectan mutuamente, dando

origen a cada empresa, como entidad Unica y particular.

En los ultimos afios, la inflacion en Loja y Ecuador tiende a estabilizarse. La inflacion
mensual de marzo de 2014 lleg6 al 0,70%; esta variacion se debe principalmente al rubro de
alimentos y bebidas no alcoholicas que aporta con el 63,6% a la inflacion mensual, seguida
de bienes y servicios diversos (15,6%); y salud (7,3%). El ingreso familiar mensual de marzo
de 2014 (USD 634.7) supera el costo de la canasta basica (USD 632.2). Asi, por tercer mes
consecutivo la cobertura de la canasta basica supera el 100%, en el mes de marzo de 2014

se situ6 en 100.4%.
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En marzo de 2014, la inflacion general anual fue de 3.11%, la del rubro de alimentos
continua creciendo y se ubicé en 3.57%, menor a la de marzo de 2013 (2.14%); mientras que
la inflacion de la division sin alimentos llego a 2.92%, 0,5 puntos porcentuales inferior a la
registrada en marzo de 2013 (3.38%). La inflacion anual general de marzo de 2014 es similar

a la observada en los meses de marzo de 2010 (3.4%), 2011 (3.6%) y 2013 (3.0%).

En marzo de 2014 las mayores contribuciones a la variacion anual del IPC del mes de
marzo correspondieron a la division de alimentos y bebidas no alcoholicas con un aporte del
33,4%; educacidén con el 14,7% y restaurantes y hoteles con el 13,9%, segun datos del Banco

Central del Ecuador.

SOCIAL

En el Ecuador el Factor social hace referencia al tipo de empresa en la que su razén social
satisface las necesidades de la sociedad en la que se desenvuelve. Las tendencias sociales
despiertan el interés popular en relacién a un producto o servicio y, finalmente, representan
oportunidades para una empresa. El factor social puede ser una moda de corta duracion o
cambios permanentes en el mercado a corto y largo plazo promoviendo oportunidades para

las empresas que crean y mejoran productos y los hacen llegar al mercado.

En la ciudad de Loja el Factor Social ayuda a definir los indicadores claves como: rescatar
nuestra cultura gastrondmica enfocada principalmente a las demandas del consumidor segun
su edad y nivel cultural, ademas de brindar un gran aporte para que las empresas ubicadas

en la ciudad logren un mayor nivel de rentabilidad.

10
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TECNOLOGICO

Una de las mejores ventajas que puede llegar a tener una empresa es el medio tecnologico,
a medida que las empresas crecen, sus necesidades de informacion para establecer ingresos,
egresos Yy calculo de utilidades en determinadas lineas o productos, se incrementan, como
consecuencia se deben instalar software especializados, para una mejor facturacion de los

productos que se venden en este negocio.

Las organizaciones necesitan adaptarse e incorporar tecnologia proveniente del ambiente
general para no perder su competitividad. En este concepto de negocio la tecnologia es un
factor de suma importancia para ofrecer un buen servicio. El negocio contard con los
implementos y menajes de cocina de alta calidad, de tal manera que aumente la eficiencia 'y
eficacia de los procesos productivos y administrativos del negocio. En el pais existen algunas

distribuidoras que ofrecen modernos equipamientos y la mas avanzada tecnologia.

Un restaurante siempre debera estar al dia en las tendencias, y de esta forma innovar su
negocio y realizar los cambios necesarios. Hay 3 puntos muy importantes que son
a) Las nuevas tendencias del consumidor; las cuales abarcan el comportamiento de los
clientes, sus nuevas necesidades, sus gustos, nuevos segmentos de mercado.
b) Tendencias en la nutricion; nueva informacion nutricional, oferta de productos para
personas con diferentes necesidades.
c) Tecnologia; Nuevos sistemas de marketing, avances en la conservacion y procesamiento

de alimentos.

11



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR BOLIVARIANO

CULTURAL

Los factores culturales son las actividades propias de una empresa o proyecto, igualmente
es algo que influye constantemente en estas ya sea positiva 0 negativamente.
Tienen bastante influencia tanto en los consumidores como en las empresas, ya que de estos

depende la compra o venta de un producto o servicio.

Toda empresa debe estar preparada para que los factores culturales no se conviertan en

problemas sino en oportunidades.

Para convertir estos factores culturales en oportunidades se pueden implementar
estrategias de mercadeo, y una buena segmentacion de mercado para saber a quién va

dirigido el producto o servicio y que necesidades puede satisfacer.

DEMOGRAFICO

Existen varios factores demogréaficos que afectan a una empresa. Estos factores son
diferentes rasgos que se pueden utilizar para determinar las preferencias sobre un producto
0 los comportamientos de compra de los consumidores. La mayoria de las empresas
identifica a sus clientes clave a través de estos rasgos. Luego, abordan a los consumidores

con determinadas caracteristicas en sus anuncios y promociones.

Dirigirse a los consumidores con caracteristicas demogréaficas similares ayuda a

maximizar las ventas y las ganancias de una empresa. El ingreso es una variable demografica

12
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que puede afectar a una empresa. Los productos de una empresa a menudo estan dirigidos a

ciertos grupos de ingreso.

ECOLOGICO

Las alteraciones en los ecosistemas de vocacion turistica, provocados principalmente por
factores que inciden en otros ejercicios y el acelerado modelo de industrializacion, el
constante avance tecnologico y el uso inadecuado de la infraestructura creada ex profeso,
para responder a una demanda turistica que rebasé las expectativas, reflejan altos indices de

contaminacion.

Con el incremento en la poblacion y el uso inadecuado de tecnologia para el turismo, es
I6gico pensar en problemas ambientales muy serios, si a ello se agrega el crecimiento de la
industria turistica la cual se ha dinamizado, generando mayores bienes de consumo
y servicios a fin de atender las necesidades de la poblacion, hacen que los indices de

contaminacion se mantengan activos.

Dentro de los restaurantes; generan una mayor cantidad de desechos (basura), el uso
inadecuado en las industrias de servicios, convirtiéndose en el factor numer6 uno que
afecta al medio ambiente y genera una de las perdidas méas considerables en las dos Ultimas

décadas.

Finalmente, el restaurante pudiera producir 709m?® de desechos al afio:

13
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Papeles (usados)

Cartones (no compactados)
Vidrio (botellas)

Plasticos

Restos de comida

vV Vv YV VvV VY V

Desechos tipo industrial

Ante lo cual, parte del plan de la estrategia empresarial del restaurante es generar una
estrategia sustentable; es decir, una politica de responsabilidad empresarial propia del

negocio.

1.1. Anadlisis del Microambiente o Sector:

El Microambiente tiene cinco componentes. En primer lugar esta el ambiente interno de
la empresa (sus departamentos y niveles de administracion) pues afecta las decisiones que
se toman respecto a la administracion de la mercadotecnia. EI segundo componente son las
empresas que fungen como canal para la mercadotecnia y que contribuyen a crear valor; los
proveedores y los intermediarios para la comercializacion (intermediarios, empresas,
distribuidores, agencias que ofrecen servicios de mercadotecnia, intermediarios financieros).
El tercer componente esta formado por los cinco tipos de mercados en los que puede vender
la empresa: los mercados de consumidores, de productores, de revendedores, de gobierno y
los internacionales. El cuarto componente son los competidores de la empresa. El quinto
componente esta formado por todos los pablicos que tienen interés o influencia, presentes o

futuros, en la capacidad de la organizacion para alcanzar sus objetivos. Los siete tipos de

14
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publicos serian el financiero, el de los medios, el gobierno, los grupos de accién ciudadana

y los publicos locales, generales e internos.

La Compafiia en la realizacion de los planes de mercadotecnia, el encargado de esta
actividad en una empresa debe interrelacionarse con todo el resto de divisiones de la
compafiia, 0 sea con los altos ejecutivos de la misma. Los proveedores de los recursos
necesarios para que una empresa opere se obtienen de los mercados, para que esta produzca
sus bienes y servicios. Por lo tanto, es importante considerar a los proveedores para
conseguir buen material bajo costo y con rapidez. Puesto que un incremento en los costos de
los proveedores podria afectar e obligar a un incremento en los precios, lo cual afectaria

negativamente el volumen de ventas de la compafiia.

Los Intermediarios son instituciones que facilitan el flujo de articulos y servicios y ayudan
en la promocién y venta de los productos, entre la empresa y los mercados finales. Entre
ellos tenemos: mayoristas, minoristas, quienes ayudan al productor en la distribucion y venta
de los bienes y servicios. Asi que es importante tomarlos en cuenta. Por otra parte estan las
compafiias de transporte, bodegas, aerolineas, camiones, etc. Que se dedican a llevar
nuestros productos y esto debe de ser de una forma segura y rapida. Luego por Gltimo estan
los intermediarios financieros, que serian bancos, aseguradoras, financieras y todas las

empresas que ayudan a las transacciones de este tipo a la empresa.

De los Clientes es necesario analizar los mercados de los clientes, porque cada tipo tiene
caracteristicas especiales. Estos se podrian dividir en cinco: Mercados de consumidores,

compran para su propio consumo. Mercados industriales: compran para procesar o utilizarlos
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en su produccion. Mercados de revendedores: compran para revender. Mercados
gubernamentales: compran para producir servicios publicos o transferir los productos a
quienes lo necesitan. Mercados internacionales: consumidores, productores, revendedores y

gobiernos extranjeros.

La Competencia los competidores influyen activamente en la eleccion de mercados de
una empresa, en los intermediarios de la mercadotecnia, en los proveedores, en la mezcla de
productos. Asi como también en la mezcla de mercados. La empresa debe pugnar por
entender lo que en esencia se esta vendiendo al cliente o mejor todavia, lo que el cliente esta
comprando. También debe percatarse de todas las formas en que el cliente puede obtener la
satisfaccion a su necesidad. Es importante conocer a nuestra competencia casi tanto como se
conoce la empresa propia. Los Publicos denominados cémo cualquier grupo que tiene un
interés real o potencial en la capacidad de una organizacion para lograr sus objetivos, o que
pueda tener repercusiones en ella. Estos se pueden dividen en siete: Publico financiero:
influye en la obtencion de fondos. Publico de los medios de comunicacion: permiten
transmitir cualquier mensaje de la empresa (noticia, novedad, opiniones), con cobertura
nacional. Publicos gubernamentales: para lograr desarrollos gubernamentales, propugnar por
mejores leyes. Publicos de accion ciudadana: en la actualidad existen varios grupos
minoristas, ecologistas, etc., con los cuales la empresa debe tener comunicacion por medio
de su departamento de relaciones publicas. Publicos locales: las compafias pueden nombrar
a un funcionario de relaciones comunitarias para atender especificamente a la comunidad
para favorecer a causas Utiles. Publicos en general: la imagen publica de la compafiia influye
en el comportamiento de compra. Publicos internos: este publico incluye a obreros,

oficinistas, gerentes, etc., de trabajadores en una compafiia. Para que no se pierda la
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comunicacion se pueden realizar boletines, informes y otros medios para informarlos acerca

de las actividades y de la compafiia.

2. ANALISIS FODA

FORTALEZAS (internas) (+)

DEBILIDADES (internas) (-)

Ubicacion estratégica. >

Vulnerabilidad ante grandes competidores.

Comida para llevar. >

No contar con zonas de parqueo para los

clientes.

Precios accesibles.

Poca experiencia en mercadeo directo.

OPORTUNIDADES (externas) (+)

AMENAZAS (externas) (-)

Posibilidad de alquilarlo para eventos en las

noches o fines de semana.

Amenaza que otro competidor se

establezca en los locales cercanos e
ingresen con un enfoque u ofertas

similares.

Actualizar la lista de

aprovechando la calidad de estos para
incursionar  con

nuevas  experiencias

gastrondémicas.

productos »

Migracion de clientes por no tener espacio
en las instalaciones debido a la saturacion

de clientes.

Reforzar las fuerzas de ventas a través de los
empleados, mostrando las ventajas de sus
productos al cliente final, desarrollando
comercializacion,

nuevos canales de

creacion de conceptos complementarios.

Poco flujo de clientes.
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3. MERCADEO O MARKETING

3.1.0Dbjetivos:

1. Dar a conocer el restaurante Adonis’s en los gustos y preferencias de los turistas
nacionales y extranjeros que visitan la ciudad de Loja.

2. Proponer a Adonis’s como un referente en el area de restaurantes de la cuidad de
Loja, con su especialidad de comida Ecuatoriana gourmet.

3. ldentificar las caracteristicas de los consumidores de comida ltaliana.

3.2. Segmento de Mercado

Se trata de un restaurant en el que se ofrece comida nacional e internacional, por lo tanto
el segmento de mercado al cual pertenece es el sector servicios, ya que dentro de este sector
se incluye las empresas cuyo principal elemento es la capacidad humana para realizar

trabajos intelectuales y de alguna otra manera la capacidad fisica.

3.3. Mercado Total

La provincia de Loja segln el Censo de Poblacion y Vivienda (2010) cuenta con 448.966
personas de las cuales el sector mayor concentrado de PEA es el sector servicios con el
64,9%; es decir 93.008 personas, dato referencial para pronosticar un sondeo a priori
(encuesta piloto) con lo cual se puede afirmar que 5 de cada 10 personas consumen

alimentos a la semana, especificamente comida fuera de casa.
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3.4. Calculo de la Muestra

Se determind que el nivel de confianza que se requeria era de 95% con un error del 5%
en los resultados de las encuestas. Para el calculo del tamafio de la muestra proporcione los
siguientes parametros, entre ellos la desviacion estandar de consumo, para obtenerla se
aplico un muestreo piloto de 100 encuestas. Como resultado de la prueba piloto se obtiene:
que una persona adulta consume un promedio de 5 comidas por semana fuera de casa, y que
la desviacién estandar es de 2.1 esto supone que una persona como minimo consumiria tan
solo 5 - 2.1 2.9 alimentos a la semana y una persona como maximo consumiria 7.1 comidas

a la semana. Con estos datos, se calcula el tamafio de muestra para aplicar la muestra.

n=272%?2/E2= 212*1.96/0.4> =106

n; es el tamafio de la muestra (106),

Donde o; (Sigma)

Z; nivel de confianza y

E; es el error permitido

Realizar 100 encuestas en el Cantdn Loja, sector urbano.

Se ha creido conveniente realizar 100 encuestas.

3.5.Anélisis del Mercado

3.5.1. Andlisis de la Demanda

En nuestro pais, es muy comun salir a comer los fines de semana; también es una tradicion
hacerlo para cerrar un trato, festejar una ocasion especial, entre otros. Ultimamente se ha

notado que el consumo en restaurantes de comida rapida ha disminuido por los temas
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actuales de salud, es por esto que he visto una oportunidad a esta situacion, ya que para
aquellas personas que se preocupan por estos temas de recibir una alimentacion buena a un

precio razonable habra una alternativa de comida.

Segun Vaca, (2006) se entiende por oferta a la cantidad de bienes y servicios que el
mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un
precio determinado. Donde la demanda restaurantera para la ciudad de Loja esta determinada

por:

D =f (Px(precio), In(ingreso), GyP(gustos y preferencias), etc.)

QDx = f(Px) varian los determinantes y no el precio.

»
»

Q20Q1

Dentro del sector servicios se encuentran las actividades de restaurantes y servicio de
comidas, producto por lo cual se lo puede denominar como un bien necesario, por lo que
siempre existira una cantidad especifica de oferentes y por consiguiente de demandantes,

explicando y justificando la forma de tendencia de la curva de oferta expuesta.
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1. ¢Usted acude a restaurantes en la ciudad de Loja?

Alternativas | # de Personas Porcentajes
Si 99 99%

No 1 1%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.-1

Acude a Restaurantes en la ciudad de
Loja

1%

=Sl = NO

Fuente: Encuesta realizada en el cantén Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

El 99% de las personas encuestadas acuden a Restaurantes y el 1% respondié que nunca ha

ido a un Restaurante.
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2. Usted dentro de un restaurante cudl de las siguientes opciones le atraen mas.

Alternativas | # de Personas Porcentajes
Decoracion | 60 60%
Ambiente 40 40%

Menu 70 70%

Precio 60 60%
Servicio 50 50%
Ubicacion 80 80%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 2

Que le atraen mas en un Restaurante

80%
0,8 70%

60% 60%
0,6 50%
40%
0,
0’ I
0

Fuente: Encuesta realizada en el cantdn Loja.
Elaboracion: El autor.

S

N

ANALISIS E INTERPRETACION

En lo que concierne a que les atrae mas en un Restaurante, segun la tabla 2, estos son los
resultados: el 80 % de los 100 encuestados tienen preferencias por la ubicacion, el 70 % de

100 encuestados prefieren la cafeteria por el mend, el 60 % de 100 encuestados tienen un
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gusto por el precio y la decoracién, el 50 % de 100 encuestados van por el servicio y el 40

% de 100 encuestados prefieren un Restaurante por el ambiente.

3. A qué hora usted acude a un restaurante

Alternativas # de Personas Porcentajes
En la mafiana 20 20%

En la tarde 50 50%

En la noche 30 30%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 3
A qué hora usted acude a un Restaurante

0,6 50%

0,4 30%
20%

§ -
, IR
Fuente: Encuesta realizada en el canton Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

En lo que se refiere al horario que acuden las personas a un restaurante, segun la tabla 3, los
resultados son: el 50% considero que acuden en la tarde, el 30% van en la noche, y el 20 %

Ilega en la mafiana porque es el horario més relajado.
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4. ;Con que frecuencia usted acude a un Restaurante?

Alternativas # de Personas Porcentajes
1-2 veces por semana 30 30%

3-4 veces por semana 50 50%

5-6 veces por mes 60 60%

1 vez al mes 30 30%

nunca 10 10%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 4

Con que frecuencia usted acude a un
Restaurante

70%
60%

60%
50%

50%
40%
30% 30%
30%
20%
10%
o —
0%

Fuente: Encuesta realizada en el cantdn Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

Los clientes van a un Restaurante el 60 % correspondiente a 100 encuestados determinaron
que van 5-6 veces por mes, mientras 50% corresponde a 100 encuestados van de 3-4 a cuatro
veces por semana, 30% corresponde a los 100 clientes van de 1 a 2 veces por semana al igual
que 1 vez al mes corresponden al 30% encuestados y el 10% corresponden a 100 encuestados

No van nunca.
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5. Que tipo de preparaciones le gustaria que se expendan en un restaurante.

Alternativas # de Personas Porcentajes
Nacionales 30 30%
Locales 60 60%
Internacionales | 10 10%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.-5

Qué tipo de preparaciones le gustaria que se
expendan en un Restaurante
0,7
60%
0,6
0,5
0,4
30%
0,3

0,2
10%
0,1

: -

Fuente: Encuesta realizada en el cantén Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

En la tabla 5, se indican cuales son los productos mas preferidos por los encuestados, los
datos son los siguientes: con el 60 % de 100 prefieren consumir preparaciones locales, el 30
% se deleita con preparaciones nacionales, y el 10% prefieren saborear preparaciones

internacionales.
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6. ¢El servicio que usted ha recibido dentro de un Restaurante ha sido?

Alternativas # de Personas Porcentajes
Excelente 15 15%

Muy bueno 30 30%

Bueno 25 25%
Regular 10 10%

Malo 20 20%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.-6

Como fue el servicio que recibio en un
Restaurante

40%

30%
30% 25%

20%
20% 15%

l . I
10%

Fuente: Encuesta realizada en el cantdn Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

En lo que se refiere al servicio que ha recibido en restaurantes el 30% respondié que muy
bueno, el 25% dijo que el servicio es bueno, el 20% dijo que ha recibido un servicio malo,
el 15% de las personas mencionaron que hay un excelente servicio en restaurantes y el 10%

dijo que es regular.
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7. ¢ Qué tipo de servicio adicional le gustaria recibir dentro de un restaurante?

Alternativas # de Personas | Porcentajes
Wifi 45 45%
Transmisién de partidos de futbol 15 15%
Mdsica de su preferencia 10 10%
Revistas de su preferencia 10 10%

Sitio donde los nifios estén jugando
20 20%
hasta que estén en el restaurante

TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 7

Servicio que le gustaria recibir dentro de
un Restaurante
50% 45%
40%
30%
20% 15%

20%
10% 10%
10%

. H B = =

Fuente: Encuesta realizada en el cantén Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

La tabla 7, nos indican las personas que uno de los servicios adicionales que mas les gustaria
recibir en un restaurante son: en un 45 % prefiere el Wifi, el 20 % cuaderno de dichos donde
ellos puedan escribir su propio dicho, el 15% dijo que le gustaria transmisién de partidos de

futbol principales y 10% revistas de su preferencia, asi como mdusica.
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8. Cuanto es el gasto que usted realiza en un restaurante.

Alternativas # de Personas Porcentajes
5 délares 5 5%

7 dolares 22 22%

10 ddlares 32 32%

12 doélares 19 19%

15 doélares 10 10%

20 délares 12 12%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 8

El gasto que usted hace en una cafeteria

35% 32%

30%
25% 22%
19%
20%
15% 12%
10%
10%
’ 5%
o |
0%

Fuente: Encuesta realizada en el cantdn Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

En la tabla 8 correspondiente al gasto que los clientes quieren gastar dentro de un restaurante
dijeron el 32% 5%, el 22% 103, el 19% 7$ el 12% 12$, el 10% 15 $y el 5% dijo que realizaria

un gasto de 20$ en un restaurante.
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9. ¢ Qué medio de comunicacion es mas propicio para promocionar el restaurante?

Alternativas # de Personas | Porcentajes
Television 10 10%

Prensa escrita 28 28%

Radio 26 26%
Internet 22 22%

Hojas Volantes 14 14%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.-9

Medios de comunicacién para promocionar
un Restaurante

28%
30% ’ 26%

25% 22%
20%
15% 10% 1a%
10%
B i
0%

Fuente: Encuesta realizada en el cantén Loja.
Elaboracion: El autor.

ANALISIS E INTERPRETACION

Se puede determinar para promocionar el restaurante en la tabla 9 que prensa escrita las
personas dijeron el 28% por medio de la prensa escrita, el 26 % por medio de la radio,22%
por medio del internet, el 14% por medio de hojas volantes y el 10% por medio de la

television.
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10. Cual de estas preparaciones usted consume con mas frecuencia en un Restaurante.

Alternativas # de Personas Porcentajes
Guatita 20 20%

Cecina 15 15%

Seco de pollo 22 22%
Costillas en salsa BBQ 14 14%
Churrasco 17 17%

Otros 12 12%
TOTAL 100 100%

RESPUESTA GRAFICA

CUADRO N.- 10

Que consume con mas frecuencia en un Restaurante.

25 2

20

20 17

14

15 12

10

(O]

0 0 0 0 0 0

Guatita Cecina Seco de Costillas Churrasco Otros
pollo BBQ

Fuente: Encuesta realizada en el cantén Loja.
Elaboracion: El autor.
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ANALISIS E INTERPRETACION

La tabla 10, se determina que el 22% de las 100 personas encuestadas dijeron que
prefieren mas el seco de pollo, el 20% de encuestados correspondientes a 100 personas
dijeron que tienen preferencia por la guatita, el 17 % corresponden a 100 personas dijeron
que el churrasco prefieren mas, el 15% de los 100 encuestados prefieren deleitar la cecina,
el 14% dijeron que ellos prefieren mas la costilla en salsa BBQ, el 12% correspondiente a

100 personas encuestadas dijeron que ellos les gustaria probar otras preparaciones.

3.5.2. Andlisis de la Oferta

Partiendo de la definicidn oferta entendida como la cantidad de bienes y servicios que un
cierto numero de oferentes (productores) esta dispuesto a poner en disposicion del mercado

a un precio determinado, segin Vaca, (2006).

Con lo cual la oferta de comida nacional e internacional ofrecida por Adonis’s café
restaurante surge de la disponibilidad de factores (precio del mercado), necesidades,
expectativas, competencia temporada y precio de factores. Se considera el analisis realizado
desarrollado para la demanda por lo cual la cantidad promedio a ofertar en promedio es de

80 almuerzos diarios, por consiguiente la oferta de Adonis’s se encuentra dada por:

Q = f(Px(precio), T(Temporada), E(expectativas), Com(Competencia))

Qo = f(Px)
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P1=3,

P2=2,

Q1(80) Q2
Analisis de los
Competidores
Servicio Cafeteria Restaurante Restaurante Restaurante
Presentacion Normal Normal Normal Excelente
Calidad Normal Buena Normal Buena
Olmedo vy | Sucrey Bolivar Juan José Pefia | José A
Ubicacion Rocafuerte y Miguel | Eguiguren
Riofrio
Precio 2,00 3,00 2,50 3,00
Nombre Cafeteria Taza de Oro Piloto Casa Sol
Frank's
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3.5.2.1.Estrategia de los Competidores

Estrategia

Competidor 1

Competidor 2

¢ Cuadles son las diferencias
en comparacién con mis
productos/servicios? ¢Son
estas diferencias

significativas?

La primordial diferencia en
la calidad de los alimentos,
es decir, el sabor y la
consistencia marcan la
diferencia en cuanto a los
demas restaurantes,
consideradas como

diferencias. significativas

La presentacion es una de
las principales
caracteristicas que marcan
la diferencia en el servicio
exclusivo, realidad que no
es excluyente en los

restaurantes de la ciudad de

Loja.

¢Quiénes son los clientes
de mis competidores y
cuanto difieren de mis

clientes?

La gente con un demanda
exigente son las que recurren
a un servicio diferente y con
estandares altos; en si la
poblacion econémicamente
activa de la ciudad son los
principales clientes de la

competencia.

Por lo general es gente
adulta: oficinistas
servidores  publicos vy
obreros que no poseen el
tiempo necesario  para
preparar sus alimentos, o
transportarse a sus casas

para consumir los mismos.

¢Cuales son las ventajas y

desventajas de mis

La locacion céntrica dentro

del casco urbano es una

No poseer un

estacionamiento vehicular
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competidores en relacién a

su ubicacién?

ventaja de la competencia al
poseer un rapido y facil

acceso al servico.

es una desventaja no solo de
unos sino de casi todos los

restaurantes de la ciudad.

¢Cuales son sus
debilidades? ;Como puedo

utilizarlas?

La calidad del producto, el
servicio en si de la comida
son falencias que pueden ser

corregidas.

Poca posicion en el
mercado al ser una empresa
nueva que puede ser
corregida con un estudio de

mercado.

¢ Cuadles son sus fortalezas?
¢Cémo puedo reaccionar a

ellas?

La experiencia de afios en el
mercado, la misma que pude
ser igualada y mejorada,

tomada como referencia.

La calidad en el servicio al
poseer gente especializada
como: chef, meseros son
una garantia de buen
servicio, el cual puede ser
copiado y mejorada con
servicios

nuevos y de

calidad.
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3.5.2.2.Sustitutos:

Si existen sustitutos, ejemplo el servicio de comida rapida:

1.- Plaza Inn ubicado en la José A. Eguiguren y 18 de noviembre si bien no poseen el
servicio de almuerzos posee la venta de: papas, hamburguesas que por lo general son de
eleccion réapida para el consumidor por lo que se convierte en un sustituto y en una
competencia directa. Existen una diversidad de negocios pero la diferencia esta en la célida

del servicio por lo cual Adonis Restaurante marca la diferencia en la comida de la localidad.

3.6.Marketing Mix.

3.6.1. Producto o servicio

Los productos que se ofreceran en el restaurante se agrupan en dos: alimentos y bebidas.
Dentro del grupo de los alimentos se encuentran las entradas, platos fuertes y postres; y

dentro del grupo de las bebidas se encuentran las bebidas alcohdlicas y las no alcoholicas.

Este restaurante ofrecerd un menu rico en innovacion y en variedad, siendo siempre

flexible para poder adaptarse a las preferencias de los clientes.

Un aspecto importante en el establecimiento es la presentacion de los platos, ya que ésta
es de las primeras impresiones de calidad que percibe el cliente. Se pretende deleitar a los

clientes con productos que tengan una excelente presentacion, esta caracteristica lograra
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resaltar la delicadeza y pulcritud con la que se elaboran los platos, lo que hard que el

comensal disfrute de una experiencia unica desde que recibe el plato que ordend.

Cuando se habla del sector restaurantero se puede decir que es muy delicado, ya que los
consumidores son sumamente exigentes. Es por esto que la calidad en los alimentos es un
factor primordial. Los ingredientes utilizados para elaborar los platillos deben caracterizarse
por su frescura y por la buena manipulacién que reciben por parte del personal de cocina; el
chef sera la persona que se asegure de la correcta manipulacion de los ingredientes y de la

calidad de los platillos.

El menu o carta del restaurante es fundamental también, se puede decir que, es éste uno

de los componentes que caracterizara al restaurante. La carta estara dividida en los siguientes

componentes:
e Entradas
e Ensaladas

e Platos fuertes
e Postres

e Bebidas

Lo que se intenta lograr es brindar un servicio que haga que los comensales deseen
regresar, creando asi, poco a poco, una lealtad en el cliente. El personal se encargara de
brindar a los clientes una experiencia de servicio Unica, haciéndolo sentir que su satisfaccion

es lo mas importante, conservando siempre la pulcritud y el respeto.
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Hablando de la estrategia de servicio que se utilizara en el restaurante, se puede decir que

ésta es hibrida, cabe recalcar que una estrategia hibrida es aquella que consiste en servicios

y bienes por partes iguales. Esto quiere decir que los clientes llegan buscando una excelente

calidad en la comida que se sirve, pero también llega buscando un excelente servicio.

Ademas de vender algo fisico, que es la comida, en el restaurante se vende una experiencia,

Y €S por eso que es necesario que ésta sea completamente satisfactoria para el cliente.

3.6.2. Precio

3.6.2.1.Precio de venta y cantidad de ventas

Precio de | NUmero
Costo Margen )
Productos/ Venta de Cantidad de
. por por .
servicios ) N por unidades | ventas
unidad | Utilidad ) ]
Unidad vendidas
Aji de carne $151 |$0,94 $245 16 39,20
Cecina $162 |$0,83 $2,45 16 39,20
Guata $150 [$0,95 $2,45 16 39,20
ASrroz relleno $150 [$0,95 $245 16 39,20
Arvejaconguineo | $0,28 | $0,27 $0,55 80 44,00
Costilla $180 |$0,65 $2,45 16 39,20
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3.6.2.2.  Diferenciacion de precios

La estrategia para introducir al mercado es un precio que se distinga de la competencia,

con el fin de que nuestro restaurante gane la aceptacion por parte de los consumidores.

El precio que vamos a colocar, va a estar en funcion de los costos totales de cada comida,
por ende cada tipo de plato va a tener un costo promedio, el cual incluird un margen de
ganancia del 40%. Ademas el precio dependera de otros factores externos que vendran del

entorno donde nos vamos a ubicar (inflacion, politicas del pais, etc.).

Al analizar los precios se toma en cuenta los precios de la competencia, ya que no sélo
basta con colocar el precio en funcién de los costos, sino ademas como se dijo con
anterioridad, en funcién de la competencia, ya sea ésta directa o indirecta, nos da una

referencia de qué precio ubicar.

Al ser un proyecto nuevo gue recién va a ingresar al mercado, debemos colocar un tipo
de estrategia importante, es decir fijar el precio de una forma similar o inferior del que ofrece

la competencia con el fin de ganar la aceptacion de los consumidores.

3.6.2.3.Estrategia de Precios

La estrategia de precios tiene varios propositos, por ejemplo: Proveer margenes de
utilidad sanos (para recuperar los costos de investigacion y desarrollo), connotar alta calidad,

restringir la demanda a niveles que no rebasen las capacidades de produccién del restaurante,
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proporcionar flexibilidad a la empresa (porque es mucho més fécil bajar un precio inicial
que topa con la resistencia del consumidor que subirlo si ha resultado demasiado bajo para

cubrir los costos).

La estrategia de precios de penetracion tiene como principales objetivos: Penetrar de
inmediato en el mercado masivo, generando un volumen sustancial de ventas, logrando
ademas una gran participacion en el mercado meta, asi como desalentar a otras empresas de
introducir productos competidores y atraer nuevos clientes o clientes adicionales que son

sensibles al precio.

3.6.3. Plaza

3.6.3.1.Ubicacion

El restaurant estara ubicado en las calles Juan José Pefia entre Miguel Riofrio y
Rocafuerte, en el centro de la ciudad de Loja. La razon principal es la facilidad de acceso al
restaurante al encontrarse cerca de las principales entidades bancarias, asi como de las

entidades gubernamentales considerados como clientes estratégicos.

3.6.3.2.Distribucion

El canal de distribucion que se utiliza es directo, el producto se entrega directamente al

cliente sin intermediarios.

RESTAURANT = CLIENTE.
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Promocion

3.6.3.3.Imagen de la Empresa

3.6.3.4.Publicidad

Canales / medios de

Gastos Anuales

Porcentaje sobre el presupuesto total

Publicidad Esperados para la publicidad
Tarjetas de publicidad | 60 0,06%

Periddico 500 5%

Otros 400 4%
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3.6.3.5. Estrategias de Publicidad

Se pretende atraer a los clientes mediante estrategias de promocién. Se hard uso de las

siguientes herramientas promocionales:

e Publicidad: Consiste en cualquier forma pagada de presentacion y promocion del
restaurante. En este caso se hara uso de espectaculares e insercion de anuncios en
periddicos.

e Promocion de ventas: Incentivo para alentar la asistencia al restaurante. Por motivo
de apertura habra distintas promociones para los comensales.

e Relaciones publicas: Se crearan buenas relaciones con los diversos publicos del
restaurante. Se hard un evento especial para dar a conocer el restaurante, durante
dicho evento se tomaran datos para crear una base y posteriormente disefiar una

estrategia de marketing directo.

3.6.3.6. Promocion

_ Porcentaje  sobre el

Canales / medios de Gastos Anuales

y presupuesto total para la
Promocion Esperados N

promocion

Publicidad USD $ 2400 60%
Promocidn de ventas USD $ 600 15%
Relaciones publicas USD $ 600 15%
Otros USD $ 400 10%
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3.6.3.7. Estrategias de Promocién

Se pretende hacer uso de marketing directo, esto con la finalidad de crear una lealtad en
los clientes. Las estrategias que se utilizardn estaran basadas en la atraccion. Se utilizaran
medios como publicidad exterior y redes sociales para dar a conocer el restaurante. También
se disefiard un sitio web con el objetivo de facilitar la informacion del restaurante, facilitando

el alcance del cliente.

3.6.4. Post venta

Haciendo el uso de herramientas como la entrevista y la aplicacion de encuestas.

El uso de dichas herramientas tendra como finalidad la identificacion de factores que

pueden influir en tomas de decisiones en cuanto al plan de negocios.

3.7.Estrategias del Negocio

e Penetracién de mercado. Se trata de crecer con los productos actuales en los
mercados actuales, aumentando la participacion al profundizar la estrategia. Esto
es posible a través de publicidad, promociones, acciones especiales o bajas de

precios.

e Desarrollo de productos. Consiste en ofrecer nuevos productos a los clientes

actuales, aumentando de esta forma el volumen total de ventas.
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e Desarrollo de mercados. El foco de esta estrategia es alcanzar a segmentos que

no son clientes del restaurante, manteniendo los productos actuales.

e Diversificacion. Mientras que en las estrategias anteriores se opera sobre el
mismo &mbito producto-mercado o se modifica uno solo de los elementos, este
camino de crecimiento implica modificar tanto los productos como los mercados.
Se trata de una expansion de riesgo ya que implica moverse en simultaneo en dos
direcciones nuevas. Claro que, por lo general, en los casos exitosos hay puntos

de contacto o sinergias entre los viejos y nuevos negocios.

4. FILOSOFIA EMPRESARIAL

4.1.Mision

Satisfacer las necesidades gastrondmicas de nuestros clientes, ofreciendo alimentos y
servicios con la mas alta calidad, donde se sobrepasen las expectativas de nuestros clientes
y ser un espacio de trabajo que permita la realizacion personal y el desarrollo de sus
colaboradores en el grupo. Tomando como estrategia principal el mejoramiento continuo de
los estrictos estandares de higiene y buen servicio en un ambiente seguro, agradable y

familiar a un precio justo.

4.2 Visién

“Ser el Mejor Restaurante a nivel Regional y nacional" Ser reconocido y preferido en
todo el ambito territorial, como un grupo de trabajo original, s6lido y profesional, con calidad

humana y principios éticos, que ofrece servicios y productos de excelencia a sus clientes;
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creando posibilidades de desarrollo a su personal, trato justo a sus proveedores; transparencia

y buenos manejos a las autoridades y colaboracion en el desarrollo de la atraccion turistica
en nuestra region.
4.3.Valores

HONESTIDAD

Ser transparentes con nuestros clientes y colaboradores, otorgar lo que se ofrece; un valor

que compromete a ser conscientes y debe cumplirse sin buscar soluciones a medias.

EXCELENCIA

Procuramos hacer las cosas bien, evitamos redundar en procesos y procedimientos,

cuidamos los pequefios detalles para lograr un producto de calidad.

RESPONSABILIDAD

En nuestro restaurante la responsabilidad es entendida como el cumplimiento de las tareas

asignadas en el cargo que asumimos de manera cabal y confiable, con disposicion,

dedicacion y empefio al cumplir los compromisos adquiridos con la empresa.

LIDERAZGO

El liderazgo del restaurante adopta seriamente los principios y valores que son inherentes

a una cultura organizacional integral; siendo un restaurante innovador, altamente productivo

44



INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR BOLIVARIANO
y plenamente humano que mira hacia el futuro, comprometido en ofrecer siempre productos

de buena calidad.

EFICIENCIA

Adonis siempre tendra la imperiosa necesidad de ser eficiente para conseguir los objetivos
planteados, por consiguiente nos consideramos competentes para satisfacer continuamente
las exigentes perspectivas de nuestra clientela, con prontitud y anticipandonos a sus

necesidades, optimizando la utilizacion de los recursos y el tiempo disponible.

SOLIDARIDAD

Un trabajador solidario siempre esta presto a dar lo mejor de si y a unir su talento al de
los demas compafieros para conseguir propdsitos comunes que beneficien a todo el grupo,
asi como para el restaurante para el que labora. Un restaurante solidario como Adonis busca
brindar un servicio a la comunidad y a mas de satisfacer las necesidades basicas de
alimentacion a los clientes en general, se pone a disposicion de instituciones y grupos

vulnerables.

5. RECURSOS HUMANOS Y LEGAL

5.1.Funciones

Una organizacion por sistemas (articulado — sistémico) es el principio idéneo para

ejecutar las diferentes actividades de manera eficiente, logrando asi un referente que puede
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ser mejorado en el largo y plazo, lo cual permite garantizar un posicionamiento efectivo en

el tiempo, como en el mercado.

Area: GERENCIA

Funciones:

Se encargara de la direccion y coordinacion de las actividades dentro del restaurante.
Ademaés es quien representa al restaurante ante los clientes. Entre sus tareas se encuentra el
revisar que los procesos se estén llevando acabo de forma correcta en el negocio. El gerente

sera la persona encargada de evaluar mensualmente el desempefio de los meseros.

Area: CONTABILIDAD

Funciones:

Se encargara de llevar el control de las actividades econémicas del negocio. También se

haré cargo de los asuntos talos como pago de impuestos y actividades relacionadas.

Area: CHEF

Funciones:

Es el encargado de coordinar las actividades de la cocina y de la creacion de los platos.

Debera supervisar al equipo de ayudantes de cocina, asi como el uso adecuado del equipo y

las materias primas.
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Area: MESEROS

Funciones:

En este puesto la tarea principal es atender al cliente. El mesero constituye una pieza clave
ya que es quien esta en contacto directo con el comensal todo el tiempo. Debe tener una

buena disposicion para atender y tener un trato amable.

Area: AYUDANTE DE COCINA

Funciones:

Este puesto se encarga de ser el apoyo del chef en la elaboracion de los platillos.

5.2.0rganigrama Funcional.

GERENCIA

(Michelle Jaramillo)

CHEF AYUDANTE DE
COCINA

(George \CIELGE
Correa) Castillo)

MESEROS

COMENSALES (Yuli Pefia)
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Legalizacion del Negocio

El establecimiento debe estar localizado lejos de focos de contaminacion y con una zona
permitida por la municipalidad. El local deberd ser de uso exclusivo y con acceso
independiente. La distribucién de los ambientes (cocina, almacén, salon y servicios

higiénicos) debe evitar la contaminacién de los alimentos.

El restaurante operara bajo los permisos de funcionamientos sujetos a vigilancia y control

sanitario:

e Planilla de Inspeccion.

e Licencia anual de funcionamiento otorgada por la Corporacion Metropoli
tana de Turismo
(restaurantes, bar — restaurantes, cafeterias en caso de estar ubicados en
sitios turisticos.)

e Certificado de capacitacion en Manipulacién de Alimentos.

e Copia RUC del establecimiento.

e Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por un afio desde su
emision).

e Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

e Copias del permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.
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6. ADMINISTRACION DE OPERACIONES

6.1.Recursos o Insumos Necesarios

MANO DE
INSTALACIONES CAPITAL
OBRA
Estufa 50 500
Horno 50 400
Refrigeradores -- 1000
Congeladores - 1000
Mesa de trabajo - 50
Varios (Extras) 100 100
Total 200,00 3050,00

6.2.Descripcidn del proceso
1. Pedir la materia prima a los proveedores.
2. Recepcion de la materia prima.
3. Limpieza de la materia prima.
4. Almacenamiento de la materia prima que sea necesario.
5. Preparacion de los insumos.
6. Producto elaborado.

7. Emplatado.
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8. Servicio.
) RECURSOS
PASO N° TIEMPO | DESCRIPCION
NECESARIOS

Pedir la materia | 30 min Se pide todos los insumos | Mano  de  obra
prima a los necesarios para la | calificada.
proveedores. preparacion
Recepcion de la | 15 min se recibe todos losinsumosy | Mano  de  obra
materia prima. se verifica que estén en buen | calificada (ayudante

estado de cocina).
Limpieza de la |25 min Se lava o se arregla los| Mano de obra
materia prima insumos para ya iniciar la | calificada (ayudante

preparacion de cocina)
Almacenamiento de | 10 min Se guarda en el refrigerador | Mano de  obra
la materia prima que 0 en el congelador todos los | calificada (ayudante
sea necesario. ingredientes que no se vayan | de cocina).

a utilizar o sobre de esa

preparacion
Preparacion de los|1 hora| Se prepara el plato| Mano de obra
insumMos con 30 | designado para ese dia calificada (Chef)

min

Producto elaborado
Emplatado 5 min Se sirve en el plato todo lo | Mano de  obra

preparado

calificada (Chef)
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Servicio 2 min Se lleva el plato al cliente

para su consumo

Mano de obra

calificada (meseros)

6.3.Diagrama de Procesos

Inicio
Pedido materia prima
S—
Transporte y Recepcién MP m |
MP

Almacenamiento J/

A
%

Elaboracion de Insumos

Inspeccion del Insum,

Emplatado y Servicio del producto J

Almacenamiento

o i »

DIAGRAMA DE OPERACIONES

Operacién Inspeccion Desplazamiento y Trans.

Deposito provisional

D A
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6.4.Distribucion de Planta

El lugar donde se instalara el Restaurante tendrd un espacio de entre 450 m2 y 500 m2.
El Restaurante contard con sus respectivas divisiones para cada una de las secciones las
cuales las detallamos a continuacion:

e Salon principal donde se atendera al publico en general.

e Cocina.

e Bodega para el almacenamiento de la materia prima.

e Oficina para el area administrativa.

e El salon principal tendra el espacio suficiente para la ubicacion de las mesas, sillas,

y para la ubicacién de la caja registradora. La decoracion del local tendra un aspecto

de un ambiente natural y tranquilo lo cual permitird que nuestros clientes tengan

privacidad y tranquilidad al momento de comer.

e El area de la cocina contara con todos los implementos para la preparacion de los

diferentes platos tendré cocina industrial, refrigeradora, licuadoras etc. También se

tendra un extractor de olores.

e Contaremos con 2 bafios uno para los clientes y otro para el personal del restaurante.
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e Laoficina sera donde ejerza sus funciones el personal administrativo del restaurante.

DISENO DE DISTRIBUCION DE PLANTA

Bafio

Bodega

Area de Area de
consumo produccion

epeug

7. RECURSOS MATERIALES Y ECONOMICOS

7.1.Inversiones.

Para que el restaurant funcione son necesarios diferentes activos para que se opere

correctamente. Se requiere maquinaria y equipo, utensilios de cocina, mobiliario y articulos

de limpieza.

La inversidn en activos para un restaurant de 13 mesas sera aproximadamente la siguiente:
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INVERSION

ACTIVOS CORRIENTES

SUMINISTROS DE LIMPIEZA

DETALLE CANT |V/UNITARIO|V/TOTAL

Escobas plasticas 1 4,50 4,50
trapeador 2 5,00 10,00
Basurero para desechos organicos, color verde 1 27,00 27,00
Basurero para desechos no degradables, color negro 1 27,00 27,00
Recipientes para desechos de agua 1 20,00 20,00
Recipientes para desechos de aceite 1 10,00 10,00
Desinfectante 1 8,00 8,00
Dispensador de papel higiénico 1 12,50 12,50
Papel Higiénico 1 2,50 2,50
Toallas de cocina desechables 1 3,00 3,00
Utensilio limpieza de vajillas 1 3,00 3,00
Cloro 1 3,00 3,00
Alcohol 1 2,00 2,00
Dispensador de alcohol 1 3,00 3,00
Gel para las manos 1 5,00 5,00
Dispensador de gel para las manos 1 3,00 3,00
Secadores de piso 1 6,00 6,00
Recogedor basura 1 2,00 2,00
Mallas para el cabello 3 1,00 3,00
Cofias x 100 unidades 10 1,00 10,00
Guantes quirrgicos x 100 unidades 10 1,00 10,00
Guantes para limpieza 8 3,00 24,00
Guantes para desechos 2 2,50 5,00
Mascarillas x 150 unidades 2 20,00 40,00
TOTAL SUMINISTROS DE ASEO Y LIMPEZA 243,50

BIENES DE MENOR CUANTIA

DETALLE CANT [V/UNITARIO|VITOTAL

ESTANTERIA DE 200X93X33 1 90,00 90,00
BALANZA DIGITAL 1 50,00 50,00
TELEFONO 1 25,00 25,00
MESA CON 4 SILLAS 8 80,00 640,00
TOTAL DE BIENES DE MENOR CUANTIA 805,00
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IMPLEMENTOS DE COCINA

DETALLE CANT |V/UNITARIO|V/TOTAL
BATIDORA DE CINCO VELOCIDADES 1 80,00 80,00
OLLAS # 40 2 40,00 80,00
OLLAS # 30 2 15,000 30,00
OLLAS # 20 2 6,00 12,00
PAILAM 1 30,00 30,00
SARTEN G 1 15000 15,00
SARTEN M 1 10,00 10,00
TABLA DE PICAR 2 4,00 8,00
CUCHARONES 2 3,00 6,00
CUCHARETAS 3 3,00 9,00
JUEGOS DE CUCHILLOS 1 15000 15,00
PLATO HONDO 24 1,000 24,00
PLATO BASE 24 1,000 24,00
PLATO ARROZERO 24 1,000 24,00
PLATILLOS CON TASAS PARA CAFE 24 2,00] 48,00
VASOS 24 0,60 14,40
SERVILLETERO 8 0,50 4,00
CUBIERTOS 24 1,50 36,00
MANTELES DE TELA PARA MESA 8 15,00] 120,00
CILINDROS DE GAS 3 50,00 150,00
TOTAL IMPLEMENTOS DE COCINA 739,40
ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA Y EQUIPO
DETALLE CANT [V/UNITARIO[V/TOTAL
COCINA INDUSTRIAL DE TRES QUEMADORE| 2 140,00 280,00
PARRILLA EN ANGULO DE ACERO 1 130,00 130,00
CAMPANA EXTRACTORA 1 250,00] 250,00
REFRIGERADORA 1 1070,00{ 1070,00
TOTAL MAQUINARIA 1730,00
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MUEBLES Y ENSERES
DETALLE CANT [V/UNITARIO|V/TOTAL
MESA DE ACERO INDUSTRIAL 1 390,00 390,00
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 390,00
EQUIPO DEL RESTAURANTE
DETALLE CANT [V/UNITARIO|V/TOTAL
TELEVISOR LED 40" 1 550,00 550,00
TOTAL EQUIPO DE RESTAURANTE 550,00
EQUIPO DE COMPUTACION
DETALLE CANT |V/UNITARIO|V/TOTAL
COMPUTADORA 1 580,00 580,00
IMPRESORA 1 60,00 60,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTACION 640,00
ACTIVO DIFERIDO
DETALLE CAN |V/UNITARIO|V/TOTAL
ADECUACION DE LA COCINA 1 500,00 500,00
GASTOS CONSTITUCION 1 100,00 100,00
MOVILIZACION 1 50,00 50,00
VARIOS 1 100,00 100,00
UNIFORMES 2 50,00 100,00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 850,00

ACTIVO
DETALLE VALOR CUENTA | VALOR RUBRO
ACTIVO CORRIENTE
Suministros de limpieza 243,50
Bienes de menor cuantia 805,00
Implementos de cocina 739,40
Total activo corriente 1787,90
ACTIVOS NO CORRIENTES
Maquinaria y equipo 1730,00
Muebles y enseres 390,00
Equipo de restaurante 550,00
Equipo de computacion 640,00
Total activos no corrientes 3310,00
ACTIVO DIFERIDO 850,00
TOTAL INVERSION 5947,90
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7.2.Costos
7.2.1. Costos Fijos
Segun Torres, A., (2007) los costos fijos son aquellos que si son cuantificados de manera

global, no varian aunque hubiera variaciones en un rango en el volumen de produccion de

un periodo determinado.

MANO DE OBRA INDIRECTA

DETALLE MESERA

Sueldo Basico 366,00
Décimo Tercero 30,50
Décimo Cuarto 30,50
Aporte al IEES (12,15%) 44,47
Fondos de Reserva 0,00
Subtotal 471,47
No.- Empleados 2
Total Mensual 942,94
Total Anual 11315,28
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SUELDO ADMINISTRATIVO

Detalle ADMINISTRADOR
Sueldo Basico 600,00
Décimo Tercero 50,00
Décimo Cuarto 30,50
Aporte al IEES (12,15%) 72,90
Fondos de Reserva 0,00
Subtotal 753,40
No.- Empleados 1
Total Mensual 753,40
Total Anual 9040,80

MANO DE OBRA DIRECTA

DETALLE CHEF

Sueldo Bésico 600,00
Décimo Tercero 50,00
Décimo Cuarto 30,50
Aporte al IEES (12,15%) 72,90
Fondos de Reserva 0,00
Subtotal 753,40
No.- Empleados 1
Total Mensual 753,40
Total Anual 9040,80
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Suministros de oficina

SUMINISTROS DE OFICINA |  CANTIDAD  |VALOR UNITARIO|COSTO MENSUAL|GASTOS ANUALES
Grapadora 1,00 3,00 3,00 3,00
Perforadora 1,00 3,00 3,00 3,00
Boligrafos 2,00 0,25 0,50 6,00
Facturero 1 10 10,00 120,00
Sello 1 3 3,00 3,00
Tinta Para S. 1 1 1,00 1,00
Carpetas A. 4 2 8,00 8,00
imprevistos 1 10 10,00 120,00

TOTAL 32,25 38,50 264,00
Insumos.

Insumo es un concepto econdmico que permite nombrar a un bien que se emplea en la

produccién de otros bienes. Por sus propias caracteristicas, los insumos suelen perder sus

propiedades para transformarse y pasar a formar parte del producto final.

% SOBRE EL TOTAL

) GASTOS
SERVICIOS BASICOS Gastos Anuales |DE SERVICIOS
MENSUALES :
BASICOS

AGUA 10,00 120 29%

ENERGIA ELECTRICA [12,00 144 35%

TELEFONO 12,00 144 35%

TOTAL 34,00 408 100%
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Gasto:

Son los cargos operativos y financieros en que incurre el ente econémico en el

desarrollo del giro normal de su actividad en un ejercicio econdomico determinado.

Gastos de venta.

Son todas las erogaciones necesarias para poder realizar la venta de los bienes o
servicios de una empresa como, por ejemplo, gastos de publicidad, fletes,

comisiones a los agentes de ventas.

Gasto de venta

GASTOS DE VENTAS Cantidad Costo Mensual | Costo Anual

PUBLICIDAD 1 1750 210,00
TRANSPORTE 1 50,00 600,00
MATERIAL INDIRECTO 1 20,00 240,00
Total 87,50 1.050,00
Arriendo

Son todas las erogaciones necesarias para la administracion de una empresa.
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Detalle Cantidad Valor unitario Valor total
Arriendo 1 $ 400,00 $ 4800,00
Total $ 4800,00

7.2.2. Costos Variables

Los costos variables, que si cambian en relacion con el volumen de produccion, de lo cual
se puede argumentar que los costos variables son aquellos en los que pude observarse un

ajuste directamente proporcional al nivel de produccion.

PRODUCTO 1

AJI DE CARNE

INGREDIENTES UNIDAD CANTIDAD  [PRECIO UNITARIO | COSTO TOTAL
Filete de Came Libras 26 3,00 780
Al Unidad 08 010 0,08
sazonador Funda 02 1,75 0,35
cebolla Libras 16 0,25 0,40
sal Libra 02 0,60 0,12
papa Libras 16 0,20 0,32
aceite litro 01 1,00 0,10
arnoz Libras 2 0,60 1,20
Costo total 1037
Costo nitario 16 0,65
Utilidad 1,80
Total 2,45
PVP 2,45
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PRODUCTO 2
CECINA
INGREDIENTES UNIDAD CANTIDAD  |COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
Cecina Lb 3,2 3,20 10,24
Yuca Lb 14 0,30 0,42
Tomate b 14 0,30 0,42
Cebolla Lb 1,2 0,25 0,30
Limon u 6,2 0,02 0,12
Lechuga u 18 0,30 0,54
Sal ar 6,2 0,0014 0,01
Costo total 12,05
Costo unitario 16 0,75
Utilidad 1,70
Total 2,45
P.V.P 2,45
PRODUCTO 3
GUATA
INGREDIENTES UNIDAD CANTIDAD  |COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
Menudo Libras 2 3,00 6,00
Papa Unidad 1,2 1,20 144
Cebolla Libras 0,8 1,20 0,96
Platano Unidades 14 0,10 0,14
Sal Libra 0.2 0,60 0,12
Limén Unidades 6 0,02 0,12
Aceite litro 0,2 1,00 0,20
Arroz Libras 2 0,60 1,20
Costo total 10,18
Costo unitario 16 0,64
Utiliclad 181
Total 2,45
PVP 2,45
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PRODUCTO 4

ARROZ RELLENO

INGREDIENTES UNIDAD CANTIDAD  |COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
Salchicha Libras 1,6 1,50 2,40
Pollo Libras 1,6 1,80 2,88
Ceholla Libra 1 0,25 0,25
Pimientos Unidades 16 0,10 0,16
Zanahoria Libras 08 0,25 0,20
Aerja unidad 08 2,00 1,60
Arroz Libras 34 0,60 2,04
Aceite Litro 04 1,00 0,40
Refrito Unidad 02 0,50 0,10
Sal ar 0,2 0,6 0,12

Costo total 10,15
Costo unitario 16 0,63
Utilidad 1,82
Total 2,45
PVP 2,45
PRODUCTO 5
ARVEJA CON GUINEO

INGREDIENTES UNIDAD CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
Salchicha Libras 1,6 1,50 2,40
Pollo Libras 1,6 1,80 2,88
Cebolla Libra 1 0,25 0,25
Pimientos Unidades 1,6 0,10 0,16
Zanahoria Libras 0,8 0,25 0,20
Alverja unidad 0,8 2,00 1,60
Arroz Libras 3,4 0,60 2,04
Aceite Litro 0,4 1,00 0,40
Refrito Unidad 0,2 0,50 0,10
Sal ar 0,2 0,6 0,12

Costo total 10,15
Costo unitario 16 0,63
Utilidad 1,82
Total 2,45
P.V.P 2,45
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PRODUCTO 6
COSTILLA DE CERDO
INGREDIENTES U CANTIDAD | COSTO UNITARIO| COSTO TOTAL
Costilla Lb 3.2 3,60 11,52
Mote Lb 1 1,00 1,00
Yuca Lb 16 0,25 0,40
Platano u 10,2 0,10 1,02
Tomate Lb 12 0,30 0,36
Cebolla Lb 14 0,25 0,35
Limén u 6.8 0,02 0,14
sal or 0.2 0,60 0,12
Costo total 1491
Costo unitario 16 0,93
Utiliclad 152
Total 2,45
P.VP 2,45
TOTAL DE COSTOS VARIABLES MENSUAL Y ANUAL
pLATOS PRINGIPALEs| MIATEVAPRIMA | DEMANDA | DEMANDA | MATERIAPRIMA | MATERIA
UNITARIA DIARIA MENSUAL MENSUAL | PRIMA ANUAL
AJi DE CARNE 0,65 80 320 207,40 2.488,80
CECINA 0,75 80 320 241,05 2.892,64
GUATA 0,64 80 320 203,60 2.443,20
ARROZ RELLENO 0,63 80 320 203,00 2.436,00
ARVEJA CON GUINEO 0,28 80 320 88,49 1.061,87
COSTILLA 0,93 80 320 298,12 3.577,44
TOTAL MATERIA PRIMA ANUAL 14.899,95
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7.2.3. Precio

Es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos los productos y servicios que se ofrecen
en el mercado tienen un precio, que es el dinero que el comprador o cliente debe abonar para

concretar la operacion.

DETALLE Costofijounitario | Costo variable untario | Costo tofal untario | Margen ce utiicad PVP
AVl DE CARNE 087 065 151 6% 250
CECINA 087 07 182 5% 250
GUATA 087 064 130 67% 250
ARROZ RELLENO 087 063 130 67% 250
ARVEJA CON GUINEQ 087 02 108 W 130
COSTILLA 087 093 180 o 250

7.2.4. Punto de equilibrio

Hace referencia al nivel de ventas donde los costos fijos y variables se encuentran

cubiertos, esto supone que la empresa en su punto de equilibrio tiene un beneficio

que es igual a cero.

Para calcular el punto de equilibrio se ha tomado la siguiente formula:
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PUNTO DE EQUILIBRIO
VENTAS
) COSTOS FIJOS
PUNTO DE EQUILIBRIO = 1~ COSTO VARIABLE
VENTAS
) 36.597,19
PUNTO DE EQUILIBRIO = 1- 19.649 51
62.426,49
) 36.597,19
PUNTO DE EQUILIBRIO = . 0314762443
_ 36.597,19
PUNTO DE EQUILIBRIO = —"=ono
PUNTO DE EQUILIBRIO =  53.408,03
MENSUAL 4450,67
DIARIO 202,30

7.2.5. Estructura de Costos Anuales

Estructurado de costos anuales Producto % Valor total

Gastos de ventas $8750| 2,87% $ 1050,00
Gastos administrativos $2449.74| 80,33% $ 29396,86
Otros gastos administrativos $512.53| 16,81% $6150,33
Total $3048,77| 100% $ 36597.19
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7.2.6. Costos proyectados

Los costos proyectados para los afios siguientes se lo elabora con una inflacién del 4.55%

para cada afio
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de ventas 19.649,51 20.54357 21.478,30 22.45556 23.477.29

Gastos administrativos generales 36.597,19 38.262,36 40.003,30 41.82345 43.726 42

EGRESOS 56.246,70 | 58.805,93 | 61.481,60 | 64.279,01 | 67.203,71

7.3.Ingresos

Son los valores que la empresa recibe por la venta de los productos que ofrece

DETALLE PRODUCTO DIARIO |[PRODUCTO MES  |PRODUCTO ANUAL
AJ{ DE CARNE 16 352 4224
CECINA 16 352 4224
GUATA 16 352 4224
ARROZ RELLENO 16 352 4224
ARVEJA CON GUINEO 80 1760 21120
COSTILLA 16 352 4224
TOTAL 160 3520 42240

DETALLE PRODUCTO MES PVP INGRESO MENSUAL | INGRESO ANUAL

AJi DE CARNE 352 2,45 861,74 10340,88

CECINA 352 2,45 863,56 10362,71

GUATA 352 2,45 861,08 10332,96

ARROZ RELLENO 352 2,45 863,94 10367,28

ARVEJA CON GUINEO 1760 0,55 967,37 11608,42

COSTILLA 352 2,45 862,97 10355,66

TOTAL 3520 12,80 5280,66 63367,91
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7.3.1. Ingresos proyectados

PRODUCTO/INGRESO |[ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AJi DE CARNE 10.340,88| 10.811,39 11.303| 11.817,61| 12.355,31
CECINA 10.362,71| 10.834,21 11.327| 11.842,55| 12.381,39
GUATA 10.332,96| 10.803,11 11.295| 11.808,56| 12.345,85
ARROZ RELLENO 10.367,28| 10.838,99 11.332| 11.847,78| 12.386,85
ARVEJA CON GUINEO | 11.608,42| 12.136,61 12.689| 13.266,16| 13.869,77
COSTILLA 10.355,66|  10.826,85 11.319| 11.834,50| 12.372,97
TOTAL 63.367,91| 66.251,15| 69.265,58| 72.417,17| 75.712,15
7.4.Estado de Resultados
Estados de resultados

Rubros Afo#1 Afio#?2 Afio#3 Afo#4 Afo#5
Ventas 62.426,49 65.266,90 68.23654| 71.34130 7458733
(-) Costos 19.649 51 20.543 57 2147830] 22.45556 23.477.29
(=) Utilidad en ventas 42.776,98 4472333 46.758,24| 48.885,74| 51.110,04
(-) Gastos de administracion 36.597,19 38.262,36 40.00330] 41.82345 43.726,42
(=) Utilidad antes del impuesto 6.179,79 6.460,97 6.754,94|  7.062,29] 7.383,63
(-) Participacion de los trabajadores 926,97 969,15 101324 105934 110754
(=)Utilidad antes del impuesto 5.252,82 549182 574170 6.002,95]  6.276,08
(-) Impuesto a la renta 1155,62 1208,20 126317) 132065 138074
Utilidad neta el ejercicio 4.097,20 428362 A47853) 468230  4.895,34
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7.5. Balance General

BALANCE GENERAL

ACTIVO

PASIVO

ACTIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

Suministros de limpieza 243.50 0.00
Bienes de menor cuantia 805,00
Implementos de cocina 739.40
TOTAL PASIVO
Total activo corriente 1787.90 0.00
CORRIENTE
Activos no corrientes TOTAL PASIVOS 0.00
Maquinaria y equipos 1730,00
Muebles y enseres de cocina 390,00 | PATRIMONIO
Equipo del restaurante 550,00 | CAPITAL 5097.90
Equipo de computacion 640,00
Total activo no corriente 3310,00
Total de activos 5097,90 | Total pasivo y patrimonio 5097.90
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7.6. Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA
(ddlares)
Indicadores Financieros y/o Econdmicos y (TIR, VAN y Otros)
RUBROS ANOS

0 1 2 3 4 5
INVERSION 5.947,90
SALDO INICIAL 9.617,49 | 19.65554 | 24.92439 | 30.432,98
INGRESOS POR VENTAS 62.426,49 | 65.266,90 | 68.236,54 | 71.341,30 | 74.587,33
COSTOS TOTALES 50.096,37 | 52.397,61 | 61.481,60 | 64.279,01 | 67.203,71
FLUJO OPERACIONAL (5.947,90) 12.330,12 | 12.869,29 | 6.75494| 7.062,29| 7.383,63
IMPUESTOS - 271263 | 283124 | 1.486,09| 155370 1.624,40
RENTABILIDAD/PERDIDA OPERACIONAL (5.947,90)| 9.617,49 | 10.038,04 | 526885 | 5.50859| 5.759,23
FLUJO NETO (5.947,90)| 9.617,49 | 19.655,54 | 24.924,39 | 30.432,98 | 36.192,20
Ingreso por autofinanciamiento 5.947,90
FLUJO DE CAJA 9.617,49 | 19.655,54 | 24.924,39 | 30.432,98 | 36.192,20

70




INSTITUTO TECNOLOGICO SUPERIOR BOLIVARIANO E

7.7. Periodo de Recuperacion del Capital

INDICADORES ECONOMICOY/O FINANCIER{ - | 1 2 3 4 5
VA = VF/[L#ijtn (5.94790)|  7.935,88 | 1338293 | 14.003.10 | 1410838 | 138446
VAN = 57327,

TIRe = 224,10%

¢/B 15 | 15 | 11 1,11 1,11

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

AROS Flujo de Fondos Ingresos
(Netos de Caja) Acumulados
0 - 5.947,90 |B
1 A 9.617,49 9.617,49 |C
2 19.655,54 |D 29.273,03
3 24.924,39 54.197,42
4 30.432,98 84.630,40
5 36.192,20 120.822,60
A+(B-C)
PRI =
D

A= Afio donde el ingreso acumulado es menory no superior a la Inversion In
B= Inversién Inicial

C= Ingreso acumulado, menory no mayor a la Inversion Inicial

D= Flujo de Caja del afio donde se recupera la Inversién

INTERPOLANDO
1 + 5.947,90 - 9.617,49
PRI= 19.655,54
_ 1 - 3.669,59
PRI= 19.655,54
PRI= 0,81330]
DETALLE ANOS MESES DIiAS
PERIODO RECUPERACION DE LA INVERSION 0 9 23
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8. Conclusiones y Recomendaciones

8.1. Conclusiones

La informacion recopilada sobre el Plan de Negocios sobre la instauracion de
Adonis’s Café Restaurante, ha sido veraz y confiable, por lo que se garantiza la

realizacion del negocio.

El estudio de mercado revel6 una demanda llamativa y la oportunidad de
crecimiento en el sector debido al asentimiento que tiene el proyecto por su tipo de

servicio.

El estudio técnico permite observar que son reales y aceptables las condiciones

fisicas para la realizacion del proyecto.

Los clientes potenciales que acudirian al establecimiento estan dispuestos a
pagar los precios fijados; permitiendo tener un considerable margen de utilidad, por

lo que hace que el proyecto del restaurante sea rentable y competitivo.

Las estrategias y objetivos planteados para el proyecto son 100% realizables ya

gue se conoce el segmento de mercado al cual se va a dirigir.

El VAN del proyecto resulto positivo, esto significa que no habra pérdida de

dinero al invertir en el proyecto.
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La inversion sera recuperada en 10 meses con 26 dias a partir de la puesta en

marcha de la empresay por ende desde esta fecha comenzara a crecer la inversion.

8.2. Recomendaciones

La creacion de Adonis’s Café Restaurante sera una oportunidad de negocios
en el cual ademas de obtener beneficios econdmicos y materiales, servira para

generar plazas de trabajo.

Se debe llevar un excelente control de proveedores para que se garantice los
cumplimientos de las normas de calidad e higiene de los productos que se van a

ofertar en el establecimiento.

La rentabilidad del proyecto se debe sustentar en la calidad del servicio que se

brinde para hacer una empresa de éxito con oportunidad de crecimiento en el

futuro.
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ANEXO

INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO BOLIVARIANO
CARRERA DE GASTRONOMIA

La presente encuesta tiene como objetivo fundamental obtener informacién para la
INSTAURACION DE UN CAFE - RESTAURANTE DESTACANDO SABORES DE
COMIDA TIPICA'Y GOURMET perteneciente al canton Loja. Pedimos a usted de
manera comedida que sus respuestas sean objetivas, pertinentes y claras de tal
forma que nos puedan generar informacidn exacta sobre la realidad de los hechos.
1. ;Usted acude a estaurantes en la ciudad de Loja?

% No ( )
% Si ( )

2. ¢Usted dentro de un restaurante cual de las siguientes opciones le atraen
mas?

X/
o

Decoracion
Ambiente
Menu

()
()
()
Precio ( )
( )
()

X3

*¢

X/
°

X3

*¢

X/
°

Servicio
Ubicacion

X3

*¢

3. ¢A qué hora usted acude a un restaurante?

s Enlamafana ( )
s En latarde ( )

« Enla noche ( )

4. ¢Con que frecuencia usted acude a un restaurante?

s 1 -2 veces por semana
% 3 — 4 veces por semana
* 5 -6 veces por mes

s 1lvezal mes

+ Nunca

X/

NN AN NN
N N N N N

5. ¢Quétipo de preparaciones le gustaria que se expendan en un restaurante?

% Nacionales ( )
% Locales ( )
* Internacionales ( )
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6. ¢El servicio que usted ha recibido dentro de un restaurante ha sido?

+ Excelente
< Muy bueno
+ Bueno

% Regular
< Malo

AN~ AN
~—  — —

7. ¢Quétipo de servicio adicional le gustariarecibir dentro de un restaurante?

% Wifi

¢ Transmicion de partidos de futbol

% Musica de su preferencia

% Revistas de su preferencia

+ Sitio donde los ninos esten jugando hasta que esten en

CERX AR

O~
—_ — —

=

| restaurante ( )

L)

8. ¢ Cuanto es el gastp que usted realiza en un restaurante?

% Excelente ()
% 5 dolares ()
% 7 dolares ()
+ 10 dolares ()
% 12 dolares ()
% 15 dolares ()
s 20 dolares ()

9. ¢Qué medio de comunicacion es mas propicio para promocionar el
restaurante?

+»+ Television

+ Prensa escrita
+ Radio

< Internet

% Hojas volantes

A~ AN
(T

10. ¢Cual de estas preparaciones usted consume con mas frecuencia en un
restaurante?

K/
°e

Guatita
Cecina

()
()
Aji de carne ()
()
()

7/
X4

L)

Arroz relleno
Costilla
Otros ()

GRACIAS POR SU COLABORACION

K/ 7/ K/
L X X X4

L)

°
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