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RESUMEN

El presente plan de negocios, esta encaminado a la creacion de un restaurante
de comida tipica denominado, Costillita Lojana, en la ciudad de Loja. Es la
compensacion de la gastronomia tipica, pero con una innovaciéon sistémica, en

cuestion de sazon y sabores.

La descripcion del negocio, se constituye en una observacion a la

competitividad, para poseer mejor tendencia visual en el producto. Mediante los

aspectos que estan determinados por el analisis FODA.

El plan financiero precisé los estados econémicos como: Balance general, flujo

de caja y otros recursos que motivan a realizar una inversion con seguridad.
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SUMMARY

This business plan is aimed at creating a food restaurant called, lojana
rib, in the Loja city. Is the compensation of the typical gastronomy, but
with & systemic innovation, in matter of seasoning and flavors.

The business description constitutes an  observation o
competitiveness, for have better visual trend in the product. Through
the aspects are determined by the SWOT analysis.

The financial plan should the economic conditions as balance sheet
cash flow and other resources that motivate to invest safely.
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INTRODUCCION:

Con miras a un emprendimiento se desarrollé el proyecto de comida tipica, en
el cual presenta producto y servicio de mejor calidad que exige la colectividad

lojana.

Ya no es novedad, porque existen restaurantes de comida tipica que ofrece
sus productos, la Unica diferencia es la innovacion y servicio excelente el objetivo

principal del restaurante Costillita Lojana.

No es facil manejar un negocio tampoco imposible, siempre actuar con
estrategias para enfrentarse ante la competitividad, que esta posesionada, con

algunas décadas.

El proyecto de comida tipica esta basado en un plan de negocios, para detallar
paso a paso cada capitulo, se trata de disminuir a un minimo de inseguridad del
restaurante, y tener en cuenta que el producto sea de lo mejor, una rentabilidad
positiva, que no haya gastos sorprendentes, que los inversionistas lo vean como

un proyecto de comida tipica, provechoso y satisfactorio.



1. EVALUACION DE LA IDEA DE NEGOCIO:

1.1.Descripcién de laidea de negocio.

La idea de negocio es crear y poner en funcionamiento un restaurante de
comida tipica serrana en el sector de San Cayetano Alto, en la ciudad de Loja.

Buscaréa especializarse en platos tipicos de la regidon y particularmente de Loja.

Esta idea va disefiada con la finalidad de innovar, ademas de entregar a los
clientes un producto nutritivo donde esté presente la exquisitez de platos como:
arveja con guineo, cecina de cerdo, costilla frita, repe, caldo de gallina criolla, cuy

asado y otros. Insumos que son producidos en el canton Loja.

El restaurante Costillita Lojana, tratara al consumidor con excelencia, con
buenos productos y precios, factores esénciales para el desarrollo de la empresa,
ademas, ofrecera menus diarios y variados con la finalidad que el cliente se sienta

satisfecho.

Todo esto tomando en consideracion los parametros que se indican en los
apartados de: analisis del sector y entorno; sector productivo, macro ambiente y
microambiente, aspectos primordiales para ordenar de forma logica la constituciéon

de un negocio.

El negocio que se pretende ejecutar, trata de productos y servicios, por lo tanto

se ubica dentro del campo terciario de produccion, por lo tanto esta relacionado



directamente con la generacion de un sustento alimenticio y sobre todo el

forjamiento de mas fuentes de trabajo para esta region.

Tomando en cuenta y analizando las fases del macro ambiente se ha
determinado como cada una de estos influye en la idea de negocio, ademas de
poder determinar cuales podrian ser los cambios constantes, que pueden incidir

en cuestion de precios, normas y gustos.

El analisis FODA fue fundamental para determinar fortaleces, oportunidades,
debilidades y amenazas que podrian afectar en algunos casos el buen
funcionamiento de la empresa, considerando también los niveles de competencia
con relacion a otros negocios existentes en la localidad y que podrian ser factores
limitantes en el desarrollo de las actividades relacionadas con el factor

alimentario.

1.2. Evaluacién de su idea de negocio:

Tabla # 1. Evaluacion de su idea de negocio

Personales: el tener una actividad econémica propia y sustentable
Clientes: Porque tendrian una opcién adicional en cuanto a comida tipica,
con una mejor sazoén y calidad de producto

Fisiolégicas: Disfrutar una alimentacién mejorada y nutritiva.

Seguridad: Brindar alimentos frescos para seguridad y la salud del cliente.
De la sociedad: Se crearan puestos de trabajo y por consiguiente ingresos
para los involucrados.

Reconocimiento: Por un producto y servicio, del restaurante Costillita
Lojana,

Superacion: Tener nuevas experiencias acerca de este emprendimiento,
restaurante de Costillita Lojana, aqui se enfoca, gestion micro empresarial
para indagar e innovar.

¢Que
necesidades
satisface su idea
de negocio?




Continuacion

¢,Cuanto cree que el

cliente puede pagar _
competencia.
por el producto?

Luego de un estudio y de haber obtenido criterios, se puede

mencionar que los costos son accesibles frente a los de la

¢, Qué diferenciacién
tiene el producto que

ofrecera al cliente?

Al existir productos similares en el mercado lo que se pretende
con la implementacion del restaurante Costillita Lojana, es innovar
al ofrecer a los clientes, nuevos productos que se diferencian su

calidad y accesibilidad.

¢Es posible conseguir dinero para la

El dinero se obtendra de dos fuentes:

Un porcentaje sera con autofinanciacion y

puesta en marcha de su idea de negocio? | el otro se obtendra de identidades
financieras.
¢Su idea empresarial es pertinente para | Por legalizacion y el presupuesto sera

ponerla en marcha a corto plazo?

ejecutado a largo plazo.

¢, Posee los conocimientos necesarios para
el desarrollo de su idea empresarial, cuenta
con calificado o

personal conoce

especialistas en el tema?

Se de los conocimientos

necesarios para emprender y desarrollar la

dispone

empresa, ademas se contratara personal
calificado para lograr la buena marcha del

negocio.

¢ Tiene facilidad y le gusta desempefiar

trabajos relacionados con la idea de

negocios que usted propone?

La pasion, buena voluntad, e indagacion
van de la mano y sobre todo existe la

predisposicion para su ejecucion.

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

mercado. Por ejemplo: publicidad.

La buena sazén, calidad de producto, la
creacion de un blog, comida tipica con
imagenes y recetario y la promocion,

apoyado de la publicidad, seran

fundamentales para crecer en funcion de

los intereses.

Fuente: La indagacioén
Elaborado por: Luis Benitez




2. NOMBRE DE LA EMPRESA

Para optar por el nombre de la empresa se procedid, a elaborar una encuesta

en la cual se detallan varios nombres para que el encuestado elija el nombre de

su preferencia, para ello se tomo al azar la muestra.

1.- ¢Seleccione, el nombre que a usted lo crea de su preferencia, 1 al 5?

Cuadro # 2. Nombre de la empresa

Nombre Descriptivo | Atractivo | Claro | Significado | Agradable | Total
San Luis

La Abuela
San Cayetano
La Loma

Costillita

Lojana
Fuente. La indagacion

Elaborado por: Luis Benitez

2.- ¢Escojaun nombre de la tabla, a cada referencia, colocar un namero del

1al5?

Cuadro # 3. Nombre del slogan

Nombre Descriptivo | Atractivo | Claro | Significado | Agradable | Total

Sabor criollo

Sabor al paso

Qué rico!

Deleite lo tipico

Vaya delicia

Fuente: La indagacion
Elaborado por: Luis Benitez



Cuadro # 4. Nombre seleccionado de la empresa

Nombre Descriptivo | Atractivo | Claro | Significado | Agradable | Total
San Luis 2 2 2 3 4 13
La Abuela 1 4 2 3 4 12
Cayetano 2 3 2 3 3 12
La Loma 1 2 3 2 3 11
Costillita Lojana 2 4 3 3 5 17
Fuente: La indagacién
Elaborado por: Luis Benitez
Escriba el nombre seleccionado para su empresa:
“COSTILLITA LOJANA”
Para definir el slogan también se hizo lo mismo.
Slogan jjVaya delicia!!
Cuadro # 5. Slogan seleccionado
Nombre Descriptivo | Atractivo Claro | Significado | Agradable | Total
Sabor criollo 1 3 2 4 3 13
Sabor al paso 2 3 1 3 1 11
Qué rico! 3 2 1 3 2 11
Deleite lo tipico 3 1 2 2 3 12
Vaya delicia 2 3 4 3 5 17

Fuente: La indagacion
Elaborado por: Luis Benitez

Escriba el slogan seleccionado para su empresa

iVaya delicia!



3. OBJETIVOS DE LA EMPRESA

Los objetivos de una empresa son resultados, situaciones o estados que se
pretenden alcanzar en un periodo y a través del uso de los recursos con los que

dispone o planea disponer.

Establecer objetivos es esencial para el éxito de una empresa pues éstos

establecen, sirven como fuentes de motivacion para los miembros de la misma.

En este sentido es necesario sefialar algunas perspectivas que son importantes

de tomarlas en cuenta.

— Permite enfocar esfuerzos hacia una misma direccion.

— Sirven de guia para la formulacién de estrategias.

— Permiten evaluar resultados al comparar los resultados obtenidos con los
objetivos propuestos y, de ese modo, medir la eficacia o productividad de la
empresa, de cada area, de cada grupo o de cada trabajador.

— Generan coordinacién, organizacion, control y seguridad en la toma de
prioridades.

— Producen concordancia y disminuyen la incertidumbre.

Caracteristicas de los objetivos

Para que los objetivos de una empresa permitan obtener los beneficios

descritos anteriormente, deben presentar algunas caracteristicas:



Medibles.

Deben ser mensurables, es decir, ser cuantitativos y estar ligados a un limite
de tiempo. Por ejemplo, un objetivo medible es aumentar las ventas en un 20%
para el proximo periodo. Sin embargo, es posible utilizar algunos generales que
pueden ser aumentar las ventas, pero siempre y cuando éstos estén

acompafados de proporciones medibles que en conjunto puedan ser alcanzables.

Alcanzables

Deben ser factibles. Deben estar dentro de las posibilidades de la empresa,
teniendo en cuenta la capacidad y los recursos (humanos, financieros,
tecnologicos, etc.) con los que cuenta, asi como la disponibilidad del tiempo

necesario para cumplirlos.

Tipos de objetivos

Existen diferentes tipos de objetivos en una empresa, los que pueden ser

clasificados de acuerdo a su naturaleza, jerarquia y alcance de tiempo.

a. Objetivos generales

También conocidos como genéricos, se basan en ideas amplias que llevan a
dar claridad al trabajo que se pretende ejecutar. Unos cuantos como simples

ejemplos.

- Constituir una empresa lider del mercado.

- Incrementar las ventas, por ende, aumentar los ingresos.
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- Generar mayores utilidades.

- Obtener una mayor rentabilidad.

- Marca reconocida en el mercado.

- Aumentar el nUmero de vendedores.
- Crecimiento.

- Sobrevivencia

Objetivos especificos

Son aspectos concretos expresados en términos de cantidad y tiempo, son

necesarios para alcanzar los objetivos generales. Algunos ejemplos

- Generar utilidades mayores para un proximo periodo.

- Obtener una rentabilidad anual del 25%.

- Triplicar la produccion antes de acabar el periodo.

- Crear fuentes de trabajo y por ende aumentar el nimero de trabajadores.
- Lograr mejor rendimiento en el trabajo.

- Abrir sucursales.

b. Objetivos estratégicos

Son organizacionales, porque se considera a la empresa como un conjunto

unificado y que sirven para definir su rumbo. Son formulados por los duefios o los

altos directivos de la empresa. Normalmente son generales y de largo plazo.



- Constituirse en una empresa lider en la region sur del pais.

- Lograr posicionarse en el mercado local.

- Abrir sucursales a nivel regional y nacional.

De acuerdo a su alcance de tiempo, también pueden ser:

a. Objetivos de largo plazo

Contar con una infraestructura adecuada, arquitectonica a fin de incrementar el

producto, y sus ventas, posicionando al restaurante Costillita Lojana, como el

mejor icono de la ciudad de Loja y el pais.

b. Objetivos de mediano plazo

Fortalecer la capacitacion al personal, lo que permitira realizar innovaciones y

contribuird a posicionarse como una prestigiosa empresa en toda la colectividad

lojana.

c. Objetivos a corto plazo

Lograr que toda la actividad que promueve el restaurante Costillita Lojana, en

el barrio San Cayetano Alto, brinde productos y servicios de calidad y calidez.



4. .- ANALISIS DEL SECTOR Y DEL ENTORNO
El atrayente de negocio depende en gran medida de algunas caracteristicas
del sector en que se desarrolla particularmente lo que importa la aglomeracion y

de evolucion indice poblacional.

Grafico # 1. Costillita Lojana, entorno especifico, entorno general

COSTILLITA ntorno especifico
LOJANA

/ Entorno general

Fuente: La indagacion
Elaborado por: Luis Benitez

4.1. Andlisis del sector productivo.

El sector terciario desde el punto de vista de economia es el que mayor empleo
genera en las comunidades. Las actividades de este nucleo en todo su conjunto
pueden contribuir al desarrollo sostenible de manera importante. La suma de

pequefios ahorros, supone un gran ahorro final.

Alcanzar una sociedad mas sostenible precisa de cambios profundos de
nuestros habitos de comportamiento cotidiano, a nivel individual y colectivo. La
mayoria de las veces son pequefios gestos diarios, pero que exigen cambiar
nuestras rutinas diarias y una constante toma de conciencia en favor de la

sostenibilidad (Ministerio de Produccion, 2010, p. 345).

10



El sector terciario de la economia es aquella actividad economica que
comprende muchas actividades que van desde el comercio a la prestacion de

servicios, pasando por el transporte.

A primera vista todo esto resulta mas complicado que aplicar técnicas o

procedimientos que pertenecen a los sectores primario y secundario por ejemplo.

A esto se debe afadir que un punto esencial para conseguir una buena
sostenibilidad es la educacion. En este sector, es necesario inculcar en todos los
trabajadores y responsables de las distintas areas de trabajo procurando una
mentalidad favorable hacia el ahorro y evitar el despilfarro de recursos. El trabajo
en favor de la sostenibilidad es, con frecuencia, una suma de pequefas acciones

cotidianas que permitan llegar a una mera especifica.

En todas las regiones ecuatorianas. Costa, Sierra, Oriente y Galapagos, existe
una variedad de comida tipica, ciertos investigadores en cocina, le dan renombre
positivo, en particular a la provincia de Loja, en sus 16 cantones, donde existe
una variedad de comidas tipicas, cada cual con su toque especial, por lo que se

hace una analisis respecto a las gastronomia lojana.

Segun el Censo Econdémico realizado por el Instituto Ecuatoriano de
Estadisticas y Censos (INEC) 2010, en Loja se han registrado 11694
establecimientos de diferentes sectores econdémicos, vinculados con: ensefanza,
construccion, administracién publica, manufactura, transporte, salud, finanzas e

industria.

11



4.2. Analisis del macro ambiente.

Se analizan las fuerzas que afectan al macro ambiente para tener una
perspectiva mas cercana a la realidad de tales condiciones y conocer si afectan a

la idea de negocio planificada.

4.2.1. Entorno demografico.

La poblacion del cantén Loja, es de 214.855 habitantes. De las cuales 20.788
(9.7%) es poblacidbn que se ubica entre 0 y 4 afos. Un porcentaje similar
representa la poblacion de 5 - 9, 10 y 14 afios, esto constituye un 9.9% y el 10.3%
respectivamente. Valores similares se observan hasta los grupos entre 25 y 29
afos, donde el porcentaje de poblacion empieza a disminuir paulatinamente. De
hecho, la poblacion entre 40-44 y 50-54 afios, representan el 5.3% y el 4.1%
tamafiamente. La poblacion de 55, en adelante lo integra el 13.1% (INEC, 2010,

p. 77).

Tabla # 6. Distribucion poblacion de Loja por edades

EDAD POBLACION %
0-4 20.788 9.7%
5-9 21.310 9.9%
10-14 22.025 10.3%
15-19 22.877 10.6%
20-24 21.943 10.2%
25-29 18.935 8.8%
30-34 14.949 7.0%
35-39 12.702 5.9%
40-44 11.323 5.3%
45-49 10.913 5.1%
50-54 8.841 4.1%
55y mas 28.249 13.1%
Total 214.855 100%

Fuente: VII Censo de Poblacién y VI de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica y Censo
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Tabla # 7. 10 afios y mas, por condicion de actividad

Loja
PEA PEI TOTAL
Hombre 44,922 23.799 68.721
Mujer 33.397 43.447 76.844
Total 78.319 67.246 145.565
Fuente La indagacion
Elaborado por: Luis Benitez
4.2.2. Entorno econémico.
Tabla # 8. Actividades principales
ACTIVIDADES PORCENTAJE

53,40% (97% comercio al

1. Comercio al por mayor y al por menor, reparacion _
por menor y 3% comercio

de vehiculos automotores y motocicletas
al por mayor)

2. Industrias manufactureras 9,30%
3. Actividades de alojamiento y de servicios de

comidas 2,30%
4. Actividades profesionales, cientificas y técnicas 6%
5. Informacién y comunicacién 4%
6. Actividades de servicio administrativos y de apoyo 2%
7. Enseianza 2%
8. Otras actividades 14%
Total 100 %

Fuente: VII Censo de Poblacion y VI de Vivienda. Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

Las condiciones econdémicas son de fundamental importancia para el
planeamiento estratégico dado que inciden no solo en el tamafio y atractivo de los
mercados que la empresa atiende, sino en la capacidad de ésta para atenderlos
rentablemente. Es posible que éstas limiten el nivel de recursos que las empresas
pueden usar para intentar satisfacer la demanda.
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Por lo tanto, es esencial que las empresas observen el ambiente econémico y
traten de identificar las probables direcciones de la inflacion, las tasas de interés,
el crecimiento econdmico, los costos y la disponibilidad de las materias primas;
los patrones cambiantes en la forma de gastar del consumidor entre la gran
variedad de factores que afectan el poder adquisitivo del consumidor y sus
patrones de gastos. Debido a que los consumidores en diferentes niveles de
ingresos tienen también patrones de gasto y preferencias diversas (INEC, 2010,

p. 67).

Debido a que los consumidores en diferentes niveles de ingresos tienen

también patrones de gasto y preferencias diversas (INEC, 2010, p. 67).

Al iniciar la produccion de estos productos el restaurante, tendra que enfrentar,
diversas variables de lo exterior, por citarlo el incremento de precios de la materia
prima es un gran reto al que debera sujetarse, si las condiciones asi lo exigen,
ademas todo esto va relacionado con el factor adquisitivo de los consumidores, en

vista que estos tienen diferentes formas de ingresos y también de gastos.

4.2.3. Inflacién.

La inflacion anual de enero 2013, fue de 4.10%, porcentaje inferior al registrado

en el mismo mes del afio 2012 (5.29%); en cuanto a consumo ubicadndose sobre

el promedio general, que atenud su resultado por la deflaciébn de las categorias

recreacion, cultura y comunicaciones.
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La inflacion, afectaria al restaurante, porque al proveerse de materias primas y
elaboradas, la constante subida de precios, le pondria en riesgo por la
desvalorizacion (precios), en el momento de la preparacion de los platos de

comida tipica.

Tabla # 9. Inflacion, de 2008 al 2015

INFLACION ANUAL DE 2008 AL 2015
ANO %
2008 8,28 %
2009 1,42 %
2010 6,67 %
2011 3,10 %
2012 4,16 %
2013 4,10 %
2014 3,20 %
2015 4,55 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Luis Benitez

4.2.4. EI PIB. (Producto Interno Bruto)

Es un indicador representativo que ayuda a medir el crecimiento o

decrecimiento de la produccién de bienes y servicios de las empresas de cada

pais.

Tabla # 10. Pib anual del 2012 al 2015

PIB ANUAL 2012 AL 2015
2012 4,80 %
2013 4,5 %
2014 5,00 %
2015 3,70 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Luis Benitez
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4.25. Entorno social.

Es donde un individuo humano vive con determinadas condiciones de vida,
condiciones de trabajo, nivel de ingresos, nivel educativo, esto determinado o

relacionado a los grupos a los que pertenece.

El entorno social de un individuo, también es llamado contexto social o
ambiente social, es la cultura en la que el individuo fue educado y vive, y abarca a
las personas e instituciones con las que el individuo interactia en forma regular.
La interaccion puede ser de persona a persona o a través de los medios de
comunicacioén, incluso de forma andénima, y puede no implicar la igualdad de
estatus social. Por lo tanto, el entorno social es un concepto mas amplio que el de

la clase social o circulo social.

Sin embargo, las personas con el mismo ambiente social, a menudo, no sélo
desarrollan un sentido de solidaridad, sino que también tienden a confiar y

ayudarse unos a otros, y se congregan en grupos sociales (Wikipedia, 2015).

Cada quien mira, el entorno a su manera el restaurante Costillita Lojana, sera
observado, y observara cada elemento del entorno social, para tener una mejor
imagen, en el desenvolvimiento de sus actividades, generar conformidad y sobre

todo confianza en funcién de los requerimientos para su crecimiento.

La educacion es la ilustracion de las personas, es el pilar fundamental para

derrotar la ignorancia, procurando una estabilidad social, sin embargo las micro
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empresas no son tomadas, muy en cuenta en la provincia de Loja, en minima
situacion estan las industrias manufactureras y agroindustrias. Las que mas
influyen, son los servicios, como: hoteles, restaurantes, lo que resulta un espacio

interesante para realizar inversiones en este sentido.

4.2.6. Entorno cultural.

Es un conjunto de valores, rituales, simbolos, creencias y procesos de
pensamiento que es aprendido, comprendido por un grupo de personas Yy

transmitido de una generacion a otra.

Loja tiene caracteristicas muy especiales que le dan una propia identidad, es
una region de la patria ecuatoriana donde el desafio permanente de una

naturaleza agreste.

Y dura ha forjado un tipo de hombre abierto a la solidaridad, a la creatividad
cultural y a la lucha solidaria por la supervivencia y el progreso; ser extranjero o
forastero casi, constituye un privilegio, la hospitalidad y cordialidad del lojano

resalta y enaltece sus mejores tradiciones (Municipio de Loja, 2012, p. 1).

En este sentido se puede afirmar que la Loja se ha distinguido en todos los
tiempos por una definida vocacion por la masica de sus habitantes y por cultivar el
género musical, entre todos los estratos sociales. De esta manera, se puede
concluir que la muasica es para el lojano un lenguaje, una forma de expresion

natural, profundamente ligada a su existencia.
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De todas las tradiciones o fiestas culturales, la mas conocida es la que se vive
con la llegada de la imagen de la Virgen de El Cisne a la ciudad de Loja, la
rutinaria fisonomia de la urbe se transforma en un ambiente festivo, alegre y
optimista. Es algo asi como, cuando una madre regresa al hogar luego de mucho
tiempo de ausencia. Sus hijos no la abandonan un instante, sino que anhelan vivir
junto al ser querido y afiorado con intensidad existencial y entrafiable (Municipio

de Loja, 2012, p. 2).

Los lojanos pueden constatar su potencial econémico en la feria de septiembre,

a pesar del abandono y de la postergacion en la que vive.

Por ello, se ha aprendido a luchar y a convivir con una naturaleza adversa,
acrisolando un espiritu de indeclinable tesoén, tal es el caso de la produccion
agropecuaria y agroindustrial que, enraizada en una ancestral tradicion, se
manifiestan aun recias y |robustas esperando dias de redencion cientifica y
tecnoldgica, sin jamas doblegar su esperanza, tradicibn contumaz de la Feria, es
la presencia de los clasicos bocadillos, Oriundos de diversos lugares del cantén
Paltas, de manera preferente, tales como: San Antonio, San Vicente del Rio, Las
Cochas, El Pico, Olmedo, Buena Vista, Chaguarpamba, Yamana y de otros

pueblos de la provincia (GAPL, 2013, p. 4).

Es asi que al poner al servicio de la ciudadania el restaurante Costillita Lojana,

se vincula a la tradicibn de las comidas tipicas, esto resulta atrayente para

residentes y turistas por ser una tradicion que viene de hace mucho tiempo.
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4.2.7. Entorno politico.

El ambiente politico se compone por un conjunto de leyes, dependencias del
gobierno, y grupos de presion que influyen y limitan tanto las actividades de las
organizaciones como las de los individuos en la sociedad. La existencia de leyes y
regulaciones cumple al menos tres propésitos: fomentar la competencia,
protegiendo a las empresas unas de otras; asegurar mercados justos para los
bienes y servicios, resguardando a los consumidores; y, salvaguardando los
intereses de la sociedad como un todo, y a otras empresas de negocios contra las

practicas poco éticas (Salazar, 1994, p. 32).

En todo sector de la sociedad existen disposiciones que deben ser cumplidas,
porque todo esta en torno al desarrollo o retraso de los pueblos y estos crecen en
funcién de las politicas publicas que rigen en un territorio.

Por lo tanto, el restaurante de comida tipica “Costillita Lojana” acataria las leyes
y normas del Estado, lo importante de esto es elaborar un producto de calidad y

un precio modico con esto tendrian poco riesgo de pérdidas o que desaparezca.

4.2.8. Entorno tecnoldgico.

El entorno de las organizaciones presenta dia a dia nuevas tecnologias que

reemplazan a las anteriores; a la vez que crean nuevos mercados Yy

oportunidades de comercializacién. Los cambios en la tecnologia pueden afectar

seriamente las clases de productos disponibles en una industria y las clases de
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procesos empleados para producir esos productos (Consejo Nacional de Ciencia

y Tecnologia, 2012, p. 12).

En ambos casos, el efecto sobre la estrategia de mercadeo puede ser enorme.
El conjunto de técnicas pueden afectar los valores y estilos de vida del
consumidor. Cuando los productos de un negocio se encuentran en su ciclo de
vida en la etapa de madurez, las empresas sobreviven, en gran medida,
desigualando sus productos de los de los competidores, y esto lo logran sélo con

innovaciones y tecnologia de progreso.

Hacer una observacion sobre la tecnologia, se incluira algun accesorio ya sea
de procesar la materia prima en menor tiempo, o de conservacion de los
alimentos, alternativas que en su momento permitirdn reducir costos, aunque se

requiere de una inversion para adquirir la maquinaria.

4.3. Andlisis del microambiente o sector.

El primer objetivo de cualquier empresa es asegurar la rentabilidad de su

negocio a largo plazo. Sin embargo, no es un reto facil de alcanzar ya que el

mercado esta en constante evolucion por lo tanto hay que ajustarse a todos los

avisos y exigencias que devendran del mercado.
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Grafico # 2. Fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos

competidores

negociacion de
los clientes

Amenaza de

productos/
servicios

Elaborado por: Luis Benitez

4.3.1. Descripcién de las 5 fuerzas de Porter:

4.3.1.1. Amenaza de nuevos competidores

Amenaza de entrada de nuevos competidores, es decir nuevos restaurantes

ya sea tipicos, normales, u otros etc.

Cualquier sector en el mercado tiene que respetar reglas segun el producto o
servicio que desea comercializar. El nivel de exigencia de estas restricciones
limita o facilita la entrada de nuevos competidores en el mercado. Un sector muy
competitivo tiene una consecuencia directa sobre el precio del producto/servicio y,
entonces, puede generar una reduccién del margen para la empresa. Una de las
principales barreras en la entrada de una nueva empresa en el mercado es la

necesidad de capital.
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4.3.1.2. Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociaciéon de los proveedores también depende de diversas
variables del mercado. La concentracion influye sobre el precio del
producto/servicio en el mercado. Asimismo, si un cambio de consignatario supone
demasiados riesgos para una empresa, supondra mas poder de negociacion para

el proveedor.

Por otra parte, si la materia prima que provee es escasa, los precios se

volveran mas altos para los clientes.

Cuando se trata de negociacion, no se habla unicamente de la variable “coste”
sino también de “plazos de entrega”, “facilidad de pago” o bien “condiciones

especiales”.

La rentabilidad de los compradores es un elemento imprescindible a la
supervivencia de los proveedores. Por ello, el resultado de la negociacion debe
ser positivo para los dos (Porter, 1979, p. 56).

Segun esta concepcion los proveedores seran el mercado mayorista, mercado
central, las pitas en donde se seleccionara la materia prima de calidad y fresca o
también se puede comprar materia prima procesada tales como chicharrén de
cerdo.

4.3.1.3. Poder de negociacion de los compradores.

Dependiendo de la concentracion de los compradores en el mercado, éstos

tendran mas o menos peso para la negociacion. Es decir, menor es el volumen de
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clientes en el mercado, mayor sera su poder de negociacion para conseguir
ventajas y bajos costes. Igualmente, el volumen de compra y la frecuencia son

dos pilares de negociacion para el comprador.

La posibilidad o no de cambiar de proveedor impactara de la misma manera

sobre las posibilidades de negociacion

4.3.1.4. Amenaza de productos sustitutos.

“La entrada potencial o la existencia de sustitutos en el mercado puede ser una
amenaza muy importante para la rentabilidad de una empresa. Se debe evaluar el
grado de diferencia que existe entre su propio producto/servicio y los sustitutos

(calidad, precio,...)” (Porter, 1979, 38).

Asimismo, se aconseja controlar la concentracibn de los proveedores de
sustitutos y su cercania. La influencia de este factor dependera de la facilidad o

no de cambiar de producto para el consumidor.

Los productos sustitutos, influirian en el cliente, por el precio y por preferencia

de producto, segun esta concepcion.

4.3.1.5. Rivalidad entre competidores.

La quinta fuerza es el resultado de las cuatro anteriores. “La rivalidad en el

mercado depende directamente de los poderes de negociacion entre los

23



intervinientes (proveedor-comprador) y de la concentracion de los competidores

(producto/servicio o sustituto)” (Porter, 1979, p. 43).

En este sentido, se puede afirmar que el valor percibido de la marca es un
elemento que tiene igualmente una gran importancia. Esto, segun el entorno
industrial de la empresa resultard mas o menos elevada la rivalidad entre los

competidores que son fundamentales para el desarrollo de un negocio.

La empresa “Costillita Lojana” entra a competir con empresas ya posicionadas
y otras nuevas, pero esta tendrd que jugar con sus agregados para entrar a

contender y lograr crecimiento.

5. ANALISIS FODA DEL RESTAURANTE

Tabla # 11. Analisis foda

T
N e
DEBILIDADES
FORTALEZAS Alta competencia

Ofrecer productos tipicos El local es un poco alejado del centro de la ciudad
Precios competitivos No poseer proveedores estables en cuanto a calidad
Local armédnico y agradable y cantidad de materia prima
Atencion personalizada y de calidad Local arrendado
Alta tecnificacion Poca difusién por ser nuevo

Falta de flexibilidad en los precios

AMENAZAS

Incremento en costes, los articulos de primera

OPORTUNIDADES

Aprovechar fechas festivas ) o
_ S o necesidad y materia prima.
Convenio con instituciones publicas y _ ) )
) Impuestos y/o normativa tributaria.
privadas. N »
Inestabilidad politica

Incremento de nuevos restaurantes

Elaborado por: Luis Benitez
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Tabla # 12. Matriz foda

&Q‘\\{.\TA L%%’

E‘ RESTAURANTE

FORTALEZA - OPORTUNIDAD (FO)

Dia a dia prevalecer una sazdn excelente
para convencer al cliente.

Cuando se brinde el producto fuera del
restaurante, se cultivara los principios, en
lugares que visite.

Paulatinamente llegar poseer un local propio

DEBILIDADES — OPORTUNIDAD (DO)
Mejorar el producto dandole agregados para
gue cliente, sienta comodo.

Utilizar medios publicitarios adecuados.

FORTALEZA - AMENAZA (FA)
Constancia y perspectiva para elaborar el
producto.

Capacitar constantemente al personal.

DEBILIDAD — AMENAZA
Ser un icono para la colectividad lojana.
Indagacion e innovacion en el producto.

Potenciar con mejor materia prima

Fuente: La indagacion
Elaborado por: Luis Benitez

6. MERCADEO O MARKETING.

La perspectiva es unificar factores y hechos que influyen en el mercado del

consumidor quiere, distribuyéndolo en forma tal que este a su disposicion en el

momento oportuno, en un lugar preciso y con el precio mas adecuado.

Todas estas acciones estan determinadas por:

comercial, organizaciéon de ventas, canales de distribucidn, investigaciéon de

marketing,

mercados, comunicaciones de marketing.

25

planificacion



6.1.0bjetivos de Marketing.

Objetivo general.

Lograr captar la mayor clientela para el restaurante Costillita Lojana para que el

negocio sea reconocido y se mantenga con el tiempo.

Objetivos especificos.

Procesar la materia prima, unido a un conocimiento, claro y preciso, que hara el

Chef, para poder brindar al cliente unos productos deliciosos y convencibles.

Llegar hacer el restaurante Costillita Lojana, no los Unicos, pero si el mejor en

producir nutritivo valor, para la colectividad lojana y el mundo globalizado.

6.2.Segmento de mercado.

La segmentacion de mercado es un proceso por el cual se puede dividir un
mercado mas amplio, en grupos especificos. Se podria decir que el objetivo
principal es conocer realmente a los consumidores y llegar a agrupar cierta

poblacion de acuerdo a sus insuficiencias y semejanzas.

Los criterios de segmentacion utilizados es demografica (edad), ubicacion
geografica (lugar de residencia), Pictografica (estilo de vida) conductual (compra)

y otros.
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Segun la encuesta en El Valle, existen 30.616 habitantes, la misma que fue
aplicada a personas mayores de edad que les gusta comer fuera de casa con
frecuencia mas o menos una vez al mes. Esto tomado del numero total de
habitantes del canton Loja que es de 214.855, y de la ciudad en alrededor de

170.280.

Tabla # 13. Edades de mujeres

Variable Frecuencia Porcentaje
30 10 9,80 %
42 9 8,82 %
29 14 13,73 %
27 8 7,84 %
46 10 9,80 %
42 11 10,78 %
25 10 9,80 %
17 9 8,82 %
53 8 7,84 %
26 13 12,75 %
TOTAL 102 100,00 %

Fuente: Encuesta, a los habitantes del barrio San Cayetano Alto — El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

Tabla # 14. Edades de hombres

Variable Frecuencia Porcentaje
53 15 14,71 %
29 23 22,55 %
39 19 18,63 %
52 14 13,73 %
49 15 14,71 %
48 16 15,69 %

TOTAL 102 100,00 %

Fuente: Encuesta a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez
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Grafico # 3. Segmentacion

Segmentacion

41.18%
100 ° 52.82%

Hombres Mujeres

® Mujeres ® Hombres

Fuente: Encuesta habitantes del barrio de San Cayetano Alto — EL Valle
Elaborado por: Luis Benitez

La idea es reunir un grupo de segmentos con cualidades de poder de compra,

deseos, actitudes o habitos de compra semejantes.

El cantdn Loja tiene, 214.855 habitantes, luego en particular se analiza a la
parroquia, El Valle, estd compuesto por barrios urbanos y rurales, se compone de

un total de habitantes 30.616, de este universo se excluye una muestra.

Segmentaciones

Tabla # 15. Segmentaciones

Segmentaciones en mercados de consumo
Geografia Demografia Psicografica Conductual
Nacionalidad Sexo Estilo de vida | Beneficios esperados
Region Edad Personalidad | Ocasion de compra
Tamafio Ingresos Actitudes Tasa de uso
Densidad Ocupacion Grado de lealtad
Poblacional Tamafio Lugar de compra
Clima Nivel de estudios

Fuente: La indagacion
Elaborado por Luis Benitez
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6.3.Mercado total.

Es un acumulado (personas naturales y juridicas) de compradores y

vendedores reales y potenciales, del barrio San Cayetano Alto — El Valle.

6.4.Calculo de muestra.

La poblacién objetivo sera hombres y mujeres, habitantes, el barrio de San
Cayetano Alto — El Valle de toda edad, tomando consideracion la poblacion
econOmicamente activa.

La muestra es una parte de la poblacion, que es una extraccion un determinado
namero, que se desea estudiar, para fines de crear un restaurante de comida

tipica.
Es importante de valerse de una férmula, para tener resultados convenientes,
gue fluya el plan de negocios, de la Costillita Lojana.

Muestra
Z?pgN

e?(N—-1) +Z2pq

Tabla # 16. Muestra

n = | Tamafo de la muestra

N Tamafio de la poblacion 30.616,00
z Nivel de confianza 1,96

p Probabilidad de aceptacion 0,5

q Probabilidad de rechazo 0,5

E Porcentaje de error 0,097
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n=¢?

N = 30.616
Z=1,96
p=0,5
g=0,5

e =0,09

=30616*(1,96)"2*(0,5)*(0,5)

=0,097/2*(30616-1) + (1,96)"2*(0,5)*(0,5)

29403,6064

289,016935

n= 102

Luego de seguir una serie pasos, se obtuvo el resultado por medio de la
férmula es de n = 102 encuestas, poseer un adecuado de indagaciones que se

aplico, a los habitantes del barrio San Cayetano Alto — El Valle

6.5.Anédlisis de mercado

El restaurante Costillita Lojana, que se ubicara en el barrio San Cayetano Alto,
en la calle Ottawa, por el momento no tiene competidores fuertes, pero con el

transcurso del tiempo se asomaran una de competidores, por el hecho de que
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ese barrio esta creciendo apresuradamente. El restaurante brindara unas delicias
de platos de comida tipica con la mejor sazon, con precios modicos, que el cliente
este convencido del producto que ha obtenido, paulatinamente se ird haciéndose

conocer por los moradores del barrio San Cayetano Alto — El Valle

Y por toda la colectividad lojana, a pocos metros esta la U.T.P.L, posible
influencia, se de en el lapso del tiempo, estan cerca los proveedores de materia
prima y materia elaborada, que son el mercado Gran, Colombia, el Gran Aki, este
proyecto de comida tipica, serd una alternativa en alimentacion de quienes les

gusta deleitar de esta verdadera exquisitez.

6.5.1. Andlisis de la demanda.

Es la disposicion de un sujeto para pagar, pudiendo hacerlo, el precio de una
determinada mercancia. Cantidad que se esta dispuesto a comprar de un cierto
producto a un precio determinado. Todo esto depende de diversos factores,
siendo los mas importantes: el precio de ese bien o servicio, los precios de los
demas bienes o servicios, el nivel de renta y la rigueza del sujeto demandante, asi

como los gustos y preferencias de los consumidores.

El fin fundamental es satisfacer sus necesidades o deseos, quienes ademas,
tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado
y en un lugar establecido y preferentemente conocido porque de todo ello

depende la satisfaccion que obtenga el cliente. (San Cayetano Alto — El Valle)
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1.- El porcentaje de hombres y mujeres.

Tabla # 17. Hombres y mujeres

Variable Frecuencia Porcentaje
Masculino 42 41,18 %
Femenino 60 58,82 %

Total 102 100 %

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaboracion: por Luis Benitez

Gréfico # 4. De géneros

1.- Género

H Masculino

® Femenino

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaboracion por: Luis Benitez

ANALISIS E INTERPRETACION

De los datos obtenidos el 41,18 % que representa 42 personas, son de género

masculino que representa 58,82 % de los encuestados, 60 personas son de

género femenino. Mas mujeres, que hombres, en el barrio San Cayetano Alto.
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Tabla # 18. Edad

Edades Variable Frecuencia (%)

Afos 53 5 4,90 %
Afos 29 6 5,88 %
Afos 39 3 2,94 %
Afos 52 7 6,86 %
Afos 49 5 4,90 %
Afos 48 9 8,82 %
Afos 30 11 10,78 %
Afos 42 6 5,88 %
Afos 27 8 7,84 %
Afos 46 7 6,86 %
Afos 42 5 4,90 %
Afos 27 9 8,82 %
Afos 25 8 7,84 %
Afos 17 5 4,90 %
Afos 26 8 7,84 %

Total 102 100 %

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaboracién por: Luis Benitez

Grafico # 5. De edad

2.- Edad
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun la encuesta, 11 personas son de 30 afios, que representan al 10,78 %,
adultos, 9 personas de 48 afios, que constituyen el 8,82 %, 9 personas mas son
de 27 afos, que representan al 8,82 %, un minimo dependera de otras personas
porque se ubican entre los 17 afios hacia abajo, sin embargo también han sido

considerados por el restaurante, por cuanto son personas que también necesitan

alimentarse.
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Tabla # 19. Ocupacion

Variable Frecuencia (%)

Abogado 6 5,88 %
Vendedor 13 12,75 %
Comerciante 11 10,78 %
Servidor Publico 21 20,59 %
Ing. Comercial 5 4,90 %
Ama De Casa 7 6,86 %
Contador 13 12,75 %
Secretaria 10 9,80 %
Negocio Propio 9 8,82 %
Libre Ejercicio 7 6,86 %

TOTAL 102 100 %

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle

Elaborado por: Luis Benitez

Gréfico # 6. Ocupacion
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle

Elaboracion por: Luis Benitez

ANALISIS E INTERPRETACION

Del 100% de personas encuetadas y que laboran en el servidor publico
constituyen el 20,59%, es decir 21 investigados, los demas porcentajes son de
sector privado, y autébnomos con posibilidades econdémicas.

mencionados ponen interés por la comida tipica, tomando en consideracion la

calidad y el buen servicio que se ofrezca en el restaurante.
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Tabla # 20. Lugar de residencia

Variable Frecuencia (%)
Local 100 98,04 %
Provincial 1 0,98 %
Nacional 0,98 %
Otros 0 0,00 %
Total 102 100 %

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle

Elaborado por: Luis Benitez

Grafico # 7. Lugar de residencia
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle

Elaborado por: Luis Benitez

ANALISIS INTERPRETACION

Segun la encuesta, 100

representan al 98,04% viven en la ciudad de Loja, el 0,98 % y otro porcentaje
similar son de la provincia y personas que habitan en el pais, es decir personas
qgue entran y salen de la ciudad, estos datos son significativos por cuanto son

clientes que visitarian al restaurante y consumirian los productos que alli se

ofrecen.

-—
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1.- ¢Conoce usted el sector de san Cayetano Alto?

Tabla # 21. Conoce

Variable Frecuencia (%)
Si 101 99,02 %
No 1 0,98 %
TOTAL 102 100 %

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

Grafico # 8. Conoce San Cayetano alto
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0,98%

WSl mNO

Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun la encuesta el 99,02 %, de los encuestados, es decir 101 personas, si
conocen el barrio San Cayetano Alto, el 0,98 % de las personas no lo conocen.
Segun los criterios de los encuetados al implementarse el restaurante “Costillita
Lojana” se contara con un lugar exclusivo para concurrir a servirse un plato tipico,

ademas que les resultara econdmico por sus precios maédicos.
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2.- ¢Pensando en restaurantes de comida tipica en la ciudad de Loja, cual

conoce?

Tabla # 22. Cual conoce usted

Variable Frecuencia (%)

CecinaDe LaY 11 10,78 %
Mama Lola 22 21,57 %
Patios De Comida 3 2,94 %
Belén 4 3,92 %
Salén Lolita 21 20,59 %
Delicia 7 6,86 %
El Fogon 3 2,94 %
El Lojan 2 1,96 %
El Carbonero 2 1,96 %
Tamal Lojano 9 8,82 %
Dejouu 2 1,96 %
El Safari 8 7,84 %
Malacatos 5 4,90 %
Pucara 3 2,94 %

Total 102 100 %
Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

Gréfico # 9. Cual usted conoce
2.- Pensando, restaurantes de comida tipica, cual usted
conoce.
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Fuente: Encuesta realizada a los habitantes del barrio San Cayetano Alto - El Valle
Elaborado por: Luis Benitez

ANALISIS E INTERPRETACION

Segun la encuesta 22 personas, conocen, el restaurante Mama Lola, que
representan al 21,57 %, 21 personas conocen el restaurante Salon Lolita lo que

representan 20,59 %, de los encuestados, otros restaurantes son de menor
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popularidad, los restaurantes antes citados, tienen una buena notoriedad en la

ciudadania lojana por cuanto llevan mucho tiempo en el mercado, ademas son

conocidos por que s