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INTRODUCCION

RESUMEN EJECUTIVO DEL PROYECTO

1.1 Planteamiento del Problema

Cuando salimos del trabajo, universidad o simplemente cuando queremos
reunirnos con nuestros amigos o familiares para disfrutar un almuerzo o un
momento en grupo, siempre surge el problema de “; Doénde podemos ir para
que todos estén conformes al momento de alimentarse?”, y siempre nos
podemos encontrar con el problema de no encontrar ningun lugar donde al
momento de comer todo el mundo esté satisfecho a causa de los diferentes

gustos.

Es por eso que nuestro proyecto busca resolver este problema ya que en
la mayoria de las veces debido a este tipo de conflicto, los amigos o
comparfieros de labores se separan para asi poder satisfacer su propia

necesidad de alimentarse con el tipo de comida que ellos desean.

Asi logramos que a més de disfrutar de un excelente servicio y una muy
buena comida puedan reunirse con todo el grupo ya sea laboral, familiares o
de amigos, sin importar que la preferencia por el tipo de comida sea

diferente.

Esto se logra ya que nuestro proyecto ve la posibilidad de dar el servicio
de los dos tipos de comida mas representativos como la light y tipica. Y en
cada tipo de comida se brindara cinco opciones logrando ademas que las
personas que gustan de un tipo de comida tengan una selecta variedad de
platos de dicho tipo.
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1.2 Marco referencial

Guayaquil es la ciudad méas poblada de la Republica del Ecuador, es
ademas, un importante centro de comercio con influencia a nivel regional en
el &mbito comercial, de finanzas, cultural, y de entretenimiento que cuenta

con una poblacién aproximada de 3’328.534 de habitantes.

En Guayaquil es posible encontrar restaurantes de comida tipica,
internacional y especializada en diferentes lugares de la ciudad. Los
principales sectores de restaurantes internacionales son Urdesa, Alborada y

el centro de la ciudad.

A pesar de la variedad de restaurantes, no hay uno que cubra la
necesidad de tener dos clases de comida en un solo restaurante.

La creacion de este nuevo proyecto no solo contribuird de forma
monetaria a la empresa sino también a nuestros clientes potenciales, ya que
se estaria dando un valor agregado y ya dejaria de ser un simple restaurante
gue solo brinde un tipo de comida para convertirse en un restaurante que
sea motivo de reunién entre amigos que tienen diferentes gustos alimenticios
porque brindaremos los dos tipos de comida mas representativos de la
ciudad: Tipica y Light.

1.3 Justificacion
Este proyecto fue ideado para unir dos nichos de mercado diferentes que
desde cierto punto de visto siempre han estado muy ligados, pero no se ha

tenido la preocupacion necesaria por parte de las empresas para ser

analizadas.
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Es por esto que nuestra empresa no solo se va a dedicar a satisfacer sus
propias necesidades de ventas, sino también entrando al mercado con valor
agregado diferente que es brindarle un ambiente de tranquilidad y confort
que en una isla con nuestras mismas caracteristicas de venta no lo pueda

ofrecer.

1.4 Hipobtesis

Analizando nuestro proyecto podemos observar las siguientes hipétesis:

e Las preferencias se van a ver mas representadas por la comida light.

e La comida light nos va a generar mayor costos, ya que se necesitaran

nutricionistas que midan el nivel de calorias de una comida.

1.5 Objetivo General

Satisfacer necesidades ocultas aln no explotadas por las empresas, tales
como un mismo lugar donde se pueden reunir personas a disfrutar de
diferentes gustos alimenticios ademas del confort y la comodidad que

nuestro restaurante ofrecera, con la finalidad de ganar fidelidad por parte de

los clientes.

1.6 Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio de mercado.

2. Realizar un estudio de técnico, ubicacién y factibilidad del proyecto.

3. Realizar un estudio organizacional.
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4. Realizar un estudio financiero.

5. Realizar un analisis general utilizando todos los estudios para ver si

nuestro proyecto es viable o no.

1.7 Metodologia

Para realizar el presente proyecto, se empezara por hacer un breve
analisis de la situacion actual y su entorno con respecto a la nueva empresa
llamada: Delight, continuando con la realizacion del Estudio de Mercado, el

cual comprendera:

1. Definir el problema a investigar

2. Determinar las fuentes y necesidades de informacién, es decir
determinar cuales son las fuentes primarias y secundarias de

informacion que se poseen y cuales.

3. Disefio, recopilaciéon y tratamiento estadistico de los datos, se
disefiard un cuestionario y formato respectivo con un banco de
preguntas para ser utilizadas en la encuesta que se hara al mercado
meta. Se debe definir a quién y a cuantas personas se realizara el
encuesta, de preferencia se harda uso de un muestreo aleatorio
asumiendo que la poblacion se comporta como una distribucién
binomial y se usara la siguiente formula n = (4PQN) / [e2 (N-1) +

4PQ].

4. Procesamiento y analisis de los datos, para ello se requerira del uso
de un software adecuado para la manipulacion de datos como lo son
Microsoft Excel y SPSS, ademas de un andlisis cualitativo basado en

lo concerniente a Estadistica y Analisis e Investigacion de Mercados.
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5. Informe, en el cual se resumirdn los principales resultados vy
pardmetros obtenidos de acuerdo al andlisis anteriormente

mencionado.

Seguido, se procedera a estimar la demanda de mercado a través del uso
de herramientas econométricas. El siguiente estudio a realizar es el Estudio
Técnico el cual comprende:

1. Evaluacion de Obras Fisicas

2. Disponibilidad Insumos

3. Obtencion de Maquinaria

4. Obtencion de Equipos

5. Transporte y

6. Logistica

7. Ubicacion geogréfica de la tienda, en el cual se necesitara el uso de la
metodologia cualitativo por puntos, el cual realizara una evaluacion de
factores no cuantificables y cuantificables que determinara la zona
MAas conveniente para realizar el proyecto.

El estudio organizacional es determinante realizarlo porque de acuerdo al
tamafio del local se estimara el nUmero de personas necesarias para la
atencion y desenvolvimiento del mismo ya sea desde el Front, parte en la

que se tiene contacto directo con el cliente, 6 Back que es la parte

administrativa del local.
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Finalmente y muy importante se evaluara cada uno de los estudios antes

mencionados con herramientas financieras y estadisticas como:

1. TIR

2. VAN (Valor actual neto)

1.8 Caracteristicas del producto

1.8.1 Definicién del Producto

Afo a afo en el Ecuador ha ido en aumento el porcentaje de personas
gue consumen comidas rapidas o poco saludables, la Organizacién Mundial
de la Salud estima que el Ecuador registra una alta incidencia entre los
paises latinoamericanos. Segun un informe emitido por el MSP en el 2007, el
17% de los nifios de edad escolar tenia sobrepeso, y de ellos un 30%
consumia comida chatarra. Sabemos también que en Guayaquil se gasta en

comidas rapidas aproximadamente 13 millones de délares.

Tal situacion obligd a las autoridades del Ministerio de Educacion, en el
2006, a implementar un reglamento con el que se controla el expendio de
comidas chatarras en los bares escolares. En vez de ello, se debe vender
alimentos cocinados con mayor nivel nutritivo. Actualmente existe una Ley
que busca brindar Seguridad Alimenticia la cual es vigente desde el 27 de
abril del 2007 y tiene por nombre LEY DE SEGURIDAD ALIMENTARIA Y
NUTRICIONAL. También el Ecuador consta con el Programa Aliméntate
Ecuador (AE), del Ministerio de Inclusion Econdémica y Social (MIES), el cual
busca contribuir en la construccion de las bases socio-econémicas y

culturales para el ejercicio de los derechos de alimentacién de la poblacion.
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Por lo que vemos existe un interés por parte del Ministerio para tener una
poblacién sana, evitando asi problemas de salud en el futuro. Al mismo
tiempo nosotros brindaremos a nuestros clientes productos que contribuyan

con una alimentacion nutritiva y balanceada.

En Ecuador estamos implementando un proyecto nuevo ya que nuestras
competencias potenciales se centran en un solo tipo de comida ya sea light
o tipica. Pero, segun las investigaciones que hemos realizado en la ciudad
de Guayaquil descubrimos que no existe una competencia directa, es decir,
un lugar donde vendan los dos tipos de comida antes mencionados.

Este proyecto nace ante la necesidad de un producto que pueda
consumirse en toda ocasion y momento. La diferenciacion que ofrecemos
radica en que es un restaurante de comida donde se puede encontrar dos
diferentes tipos de preferencias, como lo son la comida tipica y comida light
en un solo sitio, debido a que, muchas veces se concurre con amigos o
familiares en un encuentro ya sea laboral, por distraccion o simplemente
degustar algun platillo y por lo general no se concuerda el sitio a donde ir
porque los gustos son diferentes, o si alguien esta haciendo una dieta, y el
acompafante no, surgen situaciones incomodas y hasta conflictivas, es por
esto que se busca satisfacer los gustos de ambos, en el cual pueden
seleccionar cual es mejor compartiendo diferentes rutinas alimenticias pero
disfrutando el mismo momento. Pensamos que nuestro proyecto es una muy
buena alternativa de comer un producto delicioso, rapido y sin cargos de

conciencia.

Ademas, se brindaran cinco opciones de cada categoria, de las cuales el
cliente puede alternar en sus opciones porgue si es vegetariano igual puede
escoger comida light, que no le afecta en su sistema alimenticio diario,

teniendo asi, mas opciones de comida a elegir, gracias a la variedad de
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presentaciones. De igual manera, el mercado potencial es amplio, ya que

abarca a nifos, jovenes, adultos y personas mayores.

1.8.2 Naturaleza del Producto
Ya que nuestro proyecto de “DELIGHT” se basa en brindar un producto y
servicio de excelente calidad y buena atencion al cliente, ademas de un

lugar de reunién para las personas de diferentes gustos alimenticios, hemos
catalogado a nuestro servicio final como DE COMPRA COMPARADA.

1.9 Propuestade Valor

e Beneficios: Funcionales + emocionales

= Funcionales: Mejoran el rendimiento y ofrecen confort a las

personas que buscan un servicio diferente y completo.

= Emocionales: La alegria de la excelencia de sentirse sano y

activo.

e Costos: Monetarios + tiempo + energia + psicolégicos

= Monetarios: nuestros clientes gastaran una cantidad

monetaria por disfrutar de nuestros servicios de comida.

= Tiempo: Nuestros clientes aprovecharan su hora de almuerzo

para degustar nuestros platos.
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» Energia: Nuestro mercado potencial que se encuentra a los
alrededores del centro comercial tendra la necesidad de

desplazarse hacia nuestro local para poder degustar el plato.

= Psicolégicos: No estar en forma.

Dolor cuantificable

La necesidad de tener un lugar donde se pueda degustar una variedad de
platos y poder comer en compafiia de amigos o familiares que tengan gustos

diferentes.

Nosotros hemos cuantificado esta necesidad de las personas en un 70%

teniendo prioridad con respecto a otras.
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ESTUDIO DE MERCADO

2.1

Objetivos del Estudio de Mercado

Los objetivos por lo que realizamos el estudio de mercado son:

2.2

Conocer el perfil de los consumidores que van a aceptar nuestro
producto y servicio, es decir: ¢Cual es su nivel socio-econémico,

poder adquisitivo, etc.?

Conocer a breves rasgos cuél puede ser la ubicacién exacta de
nuestro local, con el fin de obtener mayor rentabilidad.

Conocer qué tan fuerte estd nuestra competencia indirecta

posicionados en la mente de los consumidores.

Analisis de la Oferta

En los dltimos afios en la ciudad de Guayaquil, las personas han tomado

conciencia con respecto al cuidado de su salud y de manera directa o

indirecta tratan de cuidar su alimentaciéon diaria. Pero asi mismo no nos

gusta comer siempre lo mismo, siempre las personas gustan darse un

gustito de vez en cuando.

Por lo que nosotros brindaremos una variedad de opciones tanto de

comida tipica como light en un solo lugar, y al consumidor le estariamos

ahorrando tiempo en la toma de decisidn para satisfacer su preferencia.

24



En estos momentos no existe un lugar que brinde los dos tipos de comida
en un solo lugar y que ademas brinde un lugar de completa comodidad; por

ende estimamos que vamos a tener una gran participacion de mercado.

2.2.1 Potenciales clientes

Este proyecto va dirigido principalmente a los jovenes entre dieciocho y
treinta afios de edad debido a que cuentan con una vida agitada y con

limitado tiempo.

Mientras que para las personas mayores les resultaria menos atractivo,
debido a que ellos estan apegados a sus costumbres y preferirAn comer en

Sus casas, pero aun asi trataremos de que ellos nos prefieran.

También el proyecto va dirigido para las familias, en las cuales cada
individuo que las conforman por naturaleza tienen diferentes gustos
alimenticios, asi que nuestro restaurante seria un lugar ideal a la hora de
guererse reunir ya que pueden encontrar una gran variedad de cada tipo de
comida, ya sea tipica o light, ademas de disfrutar de un lugar cémodo y
agradable.

2.2.2 Amenazas de Competidores

Una amenaza es la de que ingresen nuevos competidores. No podemos
evitar que ofrezcan nuestros servicio pero si podemos hacer que nuestro
restaurante tenga mayor aceptacion y se posicione en la mente de los

consumidores siendo leales y ofreciendo un buen servicio en general.

Al momento, en la ciudad de Guayaquil no contamos con competidores
directos, ya que los competidores que se acercan brindan un solo tipo de
comida, ya sea ésta light o tipica, y ademas porque las empresas no han
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visto all4, es decir no se han dado cuenta de que esto es una necesidad

para el consumidor.

Si nuestro proyecto es aceptado por los consumidores tendremos buena
rentabilidad cuando iniciemos nuestro negocio; y las empresas van a darse
cuenta del nicho de mercado que habian dejado insatisfecho y desearan

incursionar en este negocio y a competir con nosotros.

2.2.3 Rivalidad de la Competencia

Analizando la rivalidad que tenemos con respecto a la competencia,
podemos separarlos por las caracteristicas que tiene cada uno. Asi nos da 2

tipos de competencia las cuales son:

e Competencia Directa

e Competencia Indirecta

Analizando nuestro negocio no tiene COMPETENCIA DIRECTA en la
ciudad de Guayaquil ya que no hay ningun restaurante o isla que brinde la
opcién de tener 2 tipos de comida en un solo lugar.

La COMPETENCIA INDIRECTA esta dada por aquellos restaurantes o
islas en centros comerciales que brindan un tipo de comida de la que vamos
a servir nosotros, entre estos esta:

Comida tipica

e Tia Nona
e La canoa en el hotel Continental

e Cocolon
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Con respecto a la Comida light no hay un RESTAURANTE especializado
en este tipo de comidas, pero hay diferentes locales que venden comida
light.

2.3 Andlisis de la Demanda

En la actualidad, podemos observar que en la ciudad de Guayaquil
existen varios restaurantes, pero con nuestra idea no queremos Ser uno
mas, ni mucho menos saturar el mercado, sino mas bien brindar un valor

agregado.

¢, Cudl es el valor agregado? Pues, bien es cierto que no todos tenemos
los mismos gustos o preferencias y mucho menos a la hora de comer,
también hay que tener presente que ahora las personas estdn mucho mas
preocupados en verse saludable y en su apariencia fisica que antes por lo
que la comida es un factor que influye. El valor agregado que queremos
brindar es un espacio donde puedan ir consumidores y no tengan problemas
a la hora de elegir el mena por lo que consiguiente se refiere al lugar
también, que alguien ya haya comida ese tipo de comidas el dia anterior y

no quiera repetir, 0 que alguien se encuentre a dieta, en fin.

Uno podria decir bueno ¢ Por qué crear un lugar como el que deseamos
implementar, es decir que brinde dos tipos de comida: tipica y Light si
tranquilamente uno puede ir a un mall que cuente con patio de comidas y

cada uno escoge la comida que mas le guste?

La respuesta es que el consumidor busca no solo comer, sino estar en un
ambiente tranquilo, confortable, sin ver tanta gente con compras de un lado
a otro, hacer cola para pedir el pedido, sin pelearse tanto para coger puesto

al menos los fines de semana, en fin
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En nuestro pais, es muy comun salir a comer los fines de semana sobre
todo, o solamente para cerrar un trato, festejar una ocasion especial, entre
otros. Y se ha notado que el consumo en restaurantes de comida rapida ha
disminuido por los temas actuales de salud, es por esto que hemos visto una
oportunidad en esta situacion.

2.3.1 BASE DE DECISION DE COMPRA DE CLIENTES

Ahorro de decisiones por diferencias de gustos y preferencias.

e Oferta de un servicio diferente al resto.

e Lanovedad de un restaurante con otra proyeccion.

e Ahorro de tiempo para el consumidor a la hora de elegir un lugar

para comer.

2.3.2 CLASIFICACION DE LA DEMANDA

e Oportunidad: La demanda del servicio de restaurante, se
encuentra satisfecha, PERO, no saturada, debido a que en
ocasiones uno no quiere comer fuera por la comida chatarra y/o

grasosa o porgue no hay variedad.
e Necesidad: Es una demanda que requiere que se le preste

atencion por la diferencia de gustos, ya que asi se ahorrarian

muchas diferencias.
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e Temporalidad: La demanda es continua en el tiempo y se estima
gue serda regular al principio hasta darse a conocer y luego tendra
incrementos si se logra captar el concepto de lo que queremos

ofrecer.

e Destino: Pertenece a la demanda de servicios finales, ya que es

un servicio que esta relacionado directamente con el consumidor.

2.3.3 PODER ADQUISITIVO DE LOS CONSUMIDORES

La mayoria de personas buscan un servicio que sea de calidad, que sea
eficiente y eficaz, es decir que sea rapido, con buena atencion no solo un
dia, sino siempre. Por estas razones, a mas del confort y ambiente que

gueremos brindar, este restaurante estara dirigido para la clase media-alta.

2.3.4 Proyeccién de lademanda de nuestro proyecto

Nuestro restaurante va a estar ubicado en la ciudad de Guayaquil, por lo
que es légico decidir tomar como muestra a la Poblacién de Guayaquil para
estimar nuestra demanda. Claro esta que toda la poblacion de Guayaquil no
va a aceptar nuestro restaurante, por lo que hemos dividido a esta por clases
sociales y por rango de edades, para conocer nuestros clientes potenciales,
que aquellas personas que deseen y acepten nuestro restaurante. A partir
de una muestra tomada en esta ciudad, analizamos y vemos que tenemos

aceptacion del 93.3% como vemos en la tabla:
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8. ¢Le gustaria que se creara un restaurante en el

gue se brinde comida Light y tipica?

Tabla 1. Frecuencia de aprobacién del negocio

Frecuencia | Percent Valid % Cumulative %

Valid Si 373 93.3 93.3 93.3
No 27 6.8 6.8 100.0]
Total 400 100.0 100.0

Elaboracion: Los autores

4007

300

Frequency
3
!?

1007

Cabe especificar que el estudio de mercado lo hicimos a las personas de

clase media y alta, ya que este va a ser nuestro mercado objetivo.
Después de ver el nivel de aceptacion en nuestras encuestas debemos

segmentarlas, es decir, reducir el nivel de aceptacion con diferentes

variables que hacen que nuestra demanda potencial se reduzca como:
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Cuadro 1. Segmentacién del mercado

/-. NO AL

ALCANCE (25%)
DESCONOCEN
EL SERVICIO
(11%)
COSTUMBRES
(COMEN EN
CASA) 12.035%
COMPETENCIA
42 8%
DEMANDA
ACTUAL DEL
MERCADO
2 465%

MERCADO
POTENCIAL

o

Elaboracion: los Autores

Para poder sacar nuestra demanda proyectada necesitamos de las

siguientes tasas:
e Tasa de crecimiento de la poblacién de Guayaquil

Segun la tasa del INEC es del 2.50% anual su tasa de crecimiento. La

poblacién de clase media y alta de Guayaquil es de 2°479,466.00.
e Tasade lapoblacion Econdmicamente Activa

Segun el Censo del INEC del 2001, la tasa de poblacién econémicamente
activa es del 63.93%.
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e Tasa de nuestro Mercado Objetivo

Mediante nuestra encuesta pudimos determinar que nuestro mercado

objetivo, es decir el mercado que aceptd nuestro restaurante es del 93.3%.

e TasadelaDemanda Actual de Mercado

De acuerdo al mercado objetivo menos las diferentes variables que hacen

gue nuestro mercado objetivo disminuya es del 2.465% anual.

Segun datos historicos, hemos observado que el crecimiento tanto de
nuestra participacion en el mercado (3%) como del sector alimenticio (8%)

es de 11% en su conjunto:

Nuestro cuadro de proyecciéon de nuestra demanda utilizando las variables

gue vimos anteriormente va a ser para el primer afo:

Cuadro 2. Proyeccién de la Demanda primer Afio

» Poblacion
. Poblacién PEA o Demanda
Afio objetivo
(2.50%) (63.93%) (2.465%)
(93.3%)
2011| 2.479.466 1.585.122 1.478.919 36.457

Elaboracion: Los Autores

A patrtir del afio 2012, la demanda se va a incrementar en un 11% anual,

dandonos como resultado las siguientes demandas para los proximos afos:
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Cuadro 3. Proyeccidn de la demanda para los 4 afios

Ano Demanda
2012 40.467
2013 44919
2014 49.860
2015 55.344

Elaboracion: Los Autores

2.4 Andlisis de Precios

“Delight” (como se va a llamar nuestro restaurante), se va a introducir al
mercado con 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 ya sea para el tipo de comida light o tipica
va a estar en funcion de los costos totales de cada comida, por ende cada
tipo de plato va a costar de un modo diferente, el cual incluirhd un margen de
ganancia del 40%. Ademas el precio dependera de otros factores externos
que vendran del entorno donde nos vamos a ubicar (inflacién, politicas del

pais, etc.)

Al analizar los precios tenemos que darnos cuenta los precios de la
competencia, ya que no solo basta con colocar el precio en funcién de los
costos, sino ademas como lo dijimos antes en funcion de la competencia.

Esta ya sea directa e indirecta nos da una referencia de qué precio ubicar.

Al ser un proyecto nuevo que recién va a ingresar al mercado, debemos

colocar un tipo de estrategia importante, es decir fijar el precio de una forma
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similar o inferior del que ofrece la competencia con el fin de ganar la

aceptacion de los consumidores.

TIPOS DE SERVICIOS Y CLASIFICACION DE PRESUPUESTOS A NIVEL
LOCAL Y NACIONAL

Al analizar los diversos precios de la comida tipica de la competencia y
desacuerdo a la estrategia de precios que decidimos implantar, concluimos
colocar nuestro precio de venta a las sopas, platos fuertes (tipico), postres y
piqueos un valor diferente por cada plato que sirvamos, debido a que dichos
platos nos representan un costo distinto de fabricacion, ya que se utilizara
mMAas materia prima en preparar un plato y menos en lo que a otro plato de
comida se refiere. Realizando un pequefio andlisis para colocar el verdadero

precio de venta apropiado nos da lo siguiente:

Cuadro 4. Precios de Venta de los platos

1) Sopas
e Caldo de Bola

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,66
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
= 6,1
VENTA
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e Chupe de Pescado

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,42
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
57
VENTA =

e Sopade Pollo

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 2,64
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
4,4

VENTA
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e Caldo de Pata

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 2,82
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
4.7
VENTA =

2) Platos Fuertes

e Seco de pollo

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,78
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,3

VENTA
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e Seco de Chivo

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 4,50
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
7,5
VENTA =

e Arroz con menestray pollo o carne (Fréjol o Lenteja)

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,84
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,4

VENTA
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e Arroz con menestray chuleta o pescado (Fréjol o Lenteja)

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 4,05
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,75
VENTA =
e Guatita
Costo por unidad
PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,81
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,35

VENTA
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e Moro de Lenteja con pollo o carne

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,90
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,5
VENTA =

e Moro de lenteja con chuleta o pescado

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 4,20
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE .

VENTA
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3) Piqueos

e Patacones con salsa de Queso

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = .
ganancia
PRECIO DE 1,20
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE )
VENTA =

e Muchines (5 unidades)

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 2,10
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
3,5

VENTA

40



e Empanaditas de verde (10 porciones)

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,80
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE 3
VENTA =

e Empanaditas de harina (10 porciones)

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,50
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,5

VENTA
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e Choclo asado

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,80
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE 3
VENTA =

e Corviches (3 porciones)

Costo por unidad

PRECIO DE S
1 - margen de
VENTA = .
ganancia
PRECIO DE 1,71
VENTA = 1-0.40
PRECIO DE
2,85

VENTA
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e Hayaca

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

e Humita

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

Costo por unidad

1 - margen de

ganancia

1,65

1-0,40

2,75

Costo por unidad

1 - margen de

ganancia

1,46

1-0,40

2,43
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e Mote con chicharrén

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,35
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,25
VENTA =

e Maduros lampreados con queso

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,37
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,29

VENTA
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e Bolon con queso o chicharrén

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,50
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,5
VENTA =
4) Postres

e Queso deleche/coco

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,68
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,8

VENTA
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e Dulce de tres leches

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

e Flan

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

PRECIO DE
VENTA

Costo por unidad

1 - margen de

ganancia

2,10

1-0,40

3,5

Costo por unidad

1 - margen de

ganancia

1,50

1-0,40

2,5
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e Torta mojada de chocolate

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 2,28
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
3,8
VENTA =

e Helado de paila

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 1,32
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
2,2

VENTA
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5) Bebidas

e Jarrade jugo

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 3,90
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,5
VENTA =

e Jarrade Gaseosa

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 2,40
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE 4

VENTA
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e Agua Ovit Natural

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 0,78
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
1,30
VENTA =

e Té helado o caliente

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 0,90
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
1,5

VENTA
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Mientras que para la comida Light el precio de venta sera estandar ya que
al realizar un analisis observamos que la materia prima que se utiliza para la

fabricacion de dicho plato es similar en cualquier tipo de dicha comida.

Costo por unidad

PRECIO DE
1 - margen de
VENTA = _
ganancia
PRECIO DE 4,02
VENTA = 1-0,40
PRECIO DE
6,70
VENTA =

Elaboraciéon: Los autores

6) Platos Light

e Pechugaen salsa de puerros

Ingredientes: 4 pechugas de pollo; 300 gramos de blanco de puerro picado;
1 cebolla picada; 1 vaso de vino blanco; 3 cucharones de caldo de ave
desgrasado; 3 cucharadas de jugo de limoén; 1 cucharadita de almidon de
maiz; 1 cucharadita de jengibre fresco rallado; 1 pizca de nuez moscada; sal

y pimienta.
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e Coditos de atun

INGREDIENTES (4 PORCIONES):

1/2 paquete de pasta de codito
1 zanahoria cocida

1 1/2 ramas de apio

2 latas de atun

4 cucharaditas de crema light

Sal y pimienta

e Ensalada de arroz

INGREDIENTES (4 PORCIONES):

2 tazas de arroz integral cocido
4 barras de surimi en cubitos

1 aguacate en cubos

1 pepino en tiritas

4 cucharaditas de ajonjoli tostado

4 hojas de alga nori desbaratada (para sushi)

Para la vinagreta:
4 cucharaditas Salsa de soya
4 cucharaditas de jugo de naranja

4 cucharaditas de jugo de limén
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¢ Rollitos de bistec light

Y% kg de bistec de res

1 diente de ajo molido

% taza de jamoén picado

2 zanahorias peladas y picadas
2 cebollas medianas picadas

2 cucharadas de puré de tomate

1 Y4 taza de caldo de res
1 cucharadita de tomillo y mejorana
2 cucharadas de perejil finamente picado

sal y pimienta al gusto

e Arroz con palmito

6 tazas de arroz cocinado

3/4 taza cebolla picada fina

1/2 taza de apio picado fino

230 grs. de queso mozzarella rayado
1/2 kilo de palmito cocinado y picado
1 caja de crema dulce

1 1/2 taza de leche

1 barra de NUMAR CLASICA

1/2 taza de harina

1/8 cucharadita de pimienta
1/2 taza de harina

1/8 cucharadita de pimienta
1/2 cucharadita de ajino moto

Sal al gusto
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PRECIO DE LA COMPETENCIA

Como nuestro precio va a estar en funcién también de los precios de la
competencia, analizamos nuestros competidores indirectos y observamos

los siguientes precios:

e COCOLON: Su precio varia entre cada plato, pero el precio minimo
de una comida es de $5,86 (Arroz con menestra y carne frita).

e LA CANOA: El minimo precio de un plato es de $4,50

En lo que respecta a la comida light como anteriormente comentamos no
existe un restaurante especializado en este tipo de plato pero hay locales

que hacen comidas light y su precio de venta promedio es de $7,50.

2.4.1 Analisis del Sector

Nuestro proyecto va a estar ubicado en el Sector Alimenticio, brindando
variedad de los dos tipos de comida mas representativos de la ciudad como
lo son la comida tipica y light, ademas de darle el valor agregado de una

muy buena atencién y de un ambiente de comodidad y confort.

Ya que el segmento a la que estamos llegando no ha sido explotada por
algun restaurante o isla competidor, podemos ingresar al mercado con un
precio comodo, y realizando una campafia publicitaria masiva con el fin de

captar mayor segmento de mercado.
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2.4.2 Tendencias Econdmicas

En la ciudad de Guayaquil han crecido las personas que desean degustar
de comidas sanas Yy light. Asi como personas que desean comida tipica
como seco de gallina, etc. Eso logra que nuestro restaurante aumente su
expectativa de rentabilidad. Afadiendo también que puedan existir otros
factores que aumenten o disminuyan la demanda de nuestro restaurante,

como lo son la inflacién, nivel socio-econémico, etc.

2.4.3 Tendencia Socio-Econdmico

En los ultimos afios en las principales ciudades del Ecuador como lo son:
Guayaquil, Quito, y Cuenca, las personas han tomado conciencia con
respecto al cuidado de su salud y de manera directa o indirecta tratan de

cuidar su alimentacion diaria.

Es por ello que el sector alimenticio ha incrementado la colocacion de
servicios de comida rapida, ya sea en gasolineras, universidades, centros
comerciales, parques, etc., que han tenido buena aceptaciéon donde cada
establecimiento procura siempre darle un valor agregado al producto para el
consumidor como lo son ensaladas, hamburguesas de pescado, papas

asadas, etc.

Por lo que nosotros brindaremos una variedad de opciones en un solo
lugar ahorrandole al consumidor tiempo en la toma de decisidbn para

satisfacer su preferencia.

2.4.4 Barreras de entrada y salida

Una barrera de entrada es la fidelidad a la marca por parte de los clientes,

es decir, acuden a un lugar especifico a la hora de comer ya sea por su
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excelente calidad o porque es costumbre para ellos acudir a dicho restaurant

o isla.

Otra barrera son las alianzas estratégicas por parte de los restaurantes
que estaran alrededor nuestro con el fin de hacer que no tengamos una

buena aceptacion en el nicho de mercado.

La dltima barrera son los altos costos de los insumos que vayamos a

utilizar.

2.5 COMERCIALIZACION DEL SERVICIO

2.5.1 Promocién y Comunicacion

Tomando en consideracion el tipo de servicio que vamos a ofrecer a
nuestros posibles clientes, consideramos que las mejores formas de

promocién y comunicacion de nuestro servicio seran por medio de:

e Publicidad

Con la ayuda de la publicidad lograremos que nuestro servicio sea
conocido en el mercado y reconocido por nuestros clientes, con la utilizacion
de publicaciones en revistas de mayor circulacion local en Guayaquil,
daremos a conocer los beneficios al preferir nuestro restaurante a diferencia
de otro, que sera este nuestra mayor fortaleza al momento de entrar al

mercado de comidas.

También se utilizara los servicios de publicaciones virtuales, como lo es el
Facebook, donde apareceran anuncios, obteniendo asi frecuencia en un
medio muy visitado y de gran acogida en el mercado actual, dando asi a

conocer los beneficios que percibiran con nuestro servicio.
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Ademas con la ayuda de vallas publicitarias por los alrededores del sector
donde estara ubicado nuestro Restaurante “DELIGHT”, para con ello irnos

posesionando en la mente de nuestros posibles clientes.

e Promocion de ventas

Este medio consistira en incentivos para fomentar la utilizacién de nuestro
servicio a prestar, por ende se ofrecera un valor agregado durante el primer
dia de funcionamiento, brindando como cortesia de la casa un postre gratis
a cada plato vendido en la especializacion que fuese ya sea de comida light

o tipica.

2.5.2 Formas posibles de estimular el interés.

e Descuentos especiales para clientes frecuentes o0 que acudan en

grupo de minimo 15 personas.

e Programas especiales en fechas importantes como: el dia de la
madre, dia del padre, navidad, etc.

e Ofreciendo en nuestro servicio, calidad, aseo, seguridad, eficiencia y

profesionalismo.
e Brindando un ambiente de tranquilidad y confort para que se sientan

comodos con la persona que se encuentren, ya Sea amigos,

compafieros de trabajo o familia.

56



2.5.3 DISTRIBUCION

Después de haber analizado cuéles serian nuestros futuros clientes
potenciales y ademas que nuestro servicio va dirigido a personas de clase
media-alta, se definié que el lugar donde estara ubicado nuestro restaurante

de comida tipica y light “DELIGHT” sera en Urdesa.

2.5.4 MARKETING ESTRATEGICO

25.4.1 Estrategia de Mercado

Entre las estrategias de publicidad que utilizaremos son:

e Publicacion en revistas: Las revistas de mayor circulacion a nivel
local, son las que seran utilizadas en la campafia de publicidad del
servicio, debido a la aceptacion del publico. Las revistas escogidas
para nuestra publicidad serd VISTAZO, COSAS, etc. Que seran las

encargas de captar el mercado familiar y corporativo.
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e Vallas Publicitarias: Seran ubicadas en las calles mas transitadas de
la ciudad de Guayaquil, el fin de este tipo de publicidad es captar en
especial el mercado laboral y de amigos, con la ayuda de las vallas
publicitarias el objetivo final es posesionarnos en la mente de los
consumidores y que ellos tengan a nuestro restaurante como una
opciébn mas a elegir el momento de decidir donde disfrutar un buen

momento.

buve que anunciarme aqui

para llamar ty atencion,
Dios
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e Publicidad Virtual: En la actualidad las redes sociales invaden el
mercado de la publicidad es por ello que contar con un espacio virtual
es fundamental. Debido al costo alto en el que se incurriria si se crea
una péagina propia solo del restaurante Delight, contard con una
pagina en el FACEBOOK, ya que esta red social es la de mayor

acogida por el mercado actual.

2.5.5 Anélisis FODA

FORTALEZAS
e Seremos el Unico Restaurante que ofrezca el servicio de dos tipos de
comidas (tipica y light).

e Nuestras instalaciones seran bajo un ambiente de tranquilidad y

confort.

o Ofreceremos descuentos especiales para los clientes que acudan con

amigos en un nimero mayor a 15 personas.

OPORTUNIDADES
e Prestar el servicio de reservaciones por mesas para horas de la

noche.

e Incrementar nuestra demanda al descubrir dos nichos de mercados

gue han sido descuidados por parte de la competencia.
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DEBILIDADES

e No prestar el servicio fuera de la ciudad de Guayaquil.

e No prestar el servicio a domicilio.

AMENAZAS
e Que nuestros clientes no se adapten rapidamente a un tipo de

Restaurante con nuestras caracteristicas.

e Que aparezcan empresas que realicen el mismo tipo de servicio que
“DELIGHT”.

2.6 INVESTIGACION DE MERCADO

2.6.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

A la hora de reunirse con sus amigos, familiares o comparieros de trabajo
para disfrutar de un agradable momento a la hora de comer, surgen ciertos
desacuerdos, ya que al momento de la elecciébn de un lugar donde ir a
disfrutar de la comida, cada persona desea ir a un lugar donde brinden
diferentes tipos de comidas, a causas de estas probleméaticas definiremos
los siguientes problemas, que con la apertura del restaurante de comida

tipica y light “Delight” lograremos solucionar.

e Subdivisién de grupos de amigos o compafieros de trabajo
A causa de la discusion al momento de decidir a qué lugar ir a comer
el grupo se subdivide en otros grupos de acuerdo a sus gustos de a lo
gue a comida se refiere, por ejemplo: A unos les gustara la comida
tipica, otros la comida light, otros la japonesa, y asi infinidad de

gustos; haciendo que un momento de disfrutar con amigos se
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convierta en un problema ya que no pueden decidir donde ir a comer,
y en ultimo de los casos para evitar ir a comer a lugares diferentes
terminan yendo a un centro comercial que si bien es cierto brinda la
variedad de comida de los diferentes gustos que existen, pero no les
ofrece la satisfaccion de un ambiente tranquilo, agradable y propicio

para dialogar en armonia.

Disminuir la cotidianidad y la rutina al momento de salir en
familia

A consecuencia de la inexistencia de un lugar que ofrezca variedad de
platos de acuerdo a gustos y preferencias, en las clases sociales
media-alta se ha creado una rutina pues las opciones son limitadas y
aun mas si se trata de mantener el glamour y confort que este
segmento de mercado se merecen, es por eso que en “Delight”
ademas de ofrecer calidad y deleite en los paladares de nuestros

clientes, otorgamos prestigio a todos los que nos visitan.

Basicamente esos son los problema que deseamos solucionar con la

apertura de “Delight”, para conseguir un mercado objetivo satisfecho y fiel a

nuestro servicio, teniendo la plena seguridad que volveran pronto a nuestro

restaurante.

2.6.2 OBJETIVOS

Los objetivos principales de nuestro estudio de mercado se pueden

resumir en los siguientes:

¢,Cual va a ser nuestra demanda potencial?, es decir el nUmero de

personas que aceptarén nuestro restaurante.
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Conocer cual es la percepcion del servicio por parte de los

potenciales clientes.

Conocer el comportamiento y preferencias de nuestra demanda

potencial con el fin de satisfacer sus necesidades.

Conocer con que tipos de Restaurantes vamos a competir y cuan

grande es la amenaza que ellos representan para nosotros.

2.6.3 DETERMINACION DE LAS NECESIDADES DE
INFORMACION

¢ Cudl va a ser nuestro segmento de mercado potencial?

La ubicacion de nuestro restaurante segun el criterio y preferencia de

nuestros consumidores.

La frecuencia con la que podrian acudir nuestros clientes, con el fin
de descartar la posibilidad de que nuestro servicio sea una novedad,
por ser el primero que se especialice a dos tipos de comidas

diferentes.
Ingreso promedio de nuestro segmento de mercado objetivo.
¢, Cudles son las caracteristicas que los clientes valoran mas de un

restaurante?, para con esta informacion poder enfocarnos de manera

especial a las preferidas por los clientes.
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2.6.4 DETERMINACION DE LAS FUENTES DE INFORMACION

FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA

Como fuentes de informacion primaria nuestro grupo escogio hacer la

investigacion por medio de encuestas realizadas en sectores estratégicos

como:

e Norte (Alborada)

e Samborondon
En total 400 personas fueron encuestas en las ubicaciones antes
mencionas, con el fin de segmentar el mercado para el cual esta dirigido

nuestro servicio.

FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIA

Como fuentes de informacion secundaria utilizamos la pagina web del
Instituto de Estadisticas y Censos para poder obtener datos estadisticos que
nos faciliten informacién de cual es la tasa de crecimiento econémico del
pais y cual es la tasa de la poblacion econ6micamente activa, con el fin de

proyectar nuestra demanda hacia afios futuros (5 afios).

2.6.5 HIPOTESIS

2.6.5.1 HIPOTESIS GENERAL

e Las personas necesitan de un restaurante que no les ocasione

problemas al momento de elegirlo por los diferentes gustos y

63



ubicaciones de cada persona, es decir, un lugar donde no solo se
ofrezca una variedad de UN SOLO TIPO DE COMIDA.

2.6.5.2 HIPOTESIS ESPECIFICAS

HIPOTESIS 1: Nuestro principal segmento de mercado para la

comida light son las mujeres.

HIPOTESIS 2: Mas del 50% de las personas mayores a 45 afios

gustan de la comida light.

HIPOTESIS 3: El 40% de los encuestados que quieren que se cree

este restaurante van a preferir que esté ubicado en los Ceibos.

HIPOTESIS 4: El porcentaje de los hombres que no deseen que abra

un restaurante que brinde comida tipica y light sera menor a un 30%.
HIPOTESIS 5: Mas del 50% de los encuestados entre 16-25 afios de

edad si desean que se cree un restaurante que brinde los dos tipos
de comida.

2.6.6 REQUISITOS DE LA INVESTIGACION

La investigacion utilizando como medio a las encuestas, se realizara en

los diferentes sectores de Guayaquil donde va a estar dirigido nuestro

restaurante, principalmente a las personas de clase media-alta, ya que éste

es nuestro mercado objetivo. Por lo que vimos conveniente efectuar dicha

investigaciéon en diferentes sectores donde encontrdbamos estos clientes

potenciales como:
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e Urdesa

e Samborondon

e Av. 25 de Julio

e Barrio Centenario
e Alborada

e Kennedy

e Los Ceibos

e Entre otros

2.6.7 PLANEACION DE LA INVESTIGACION

La investigacion se realizara en un periodo de 2 semanas. En las cuales
vamos a recolectar informacion de 400 personas de clase media y alta en
Guayaquil aleatoriamente escogidas. Estimamos que nuestra encuesta se va

a realizar en un periodo de 5 minutos por cada persona.

e METODO DE RECOLECCION DE DATOS

Nuestro medio de recoleccién de datos como lo dijimos anteriormente
sera a base de encuestas realizadas a personas de clase media y alta
aleatoriamente escogida. Una vez que la recoleccion de datos se haya
realizado de manera correcta procedemos al analisis de los mismo utilizando

el programa de datos SPSS. Herramienta fundamental en este estudio.
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2.6.8 ENCUESTAS

Solicitamos su valioso aporte en la siguiente encuesta, que es para saber
si es viable la creacion de un novedoso local de comida en la ciudad de
Guayaquil. GRACIAS.

Cuadro 5. Formato de la Encuesta

1) Sexo: a. Masculino _ b. Femenino _

2) Edad: a.16-25  b.26-35_ c.36-45_  d.Masde 45 _

3) ¢En qué lugar reside?

a.Norte _  b. Sur _ c. Centro _ d. Samborondén _ e. Otros

4) Ocupacion: a. Trabaja _ b. Estudia _ c. Ambas _

5) ¢Qué tipos de comida Ud. prefiere mas? (Escoja 2)
a.China _ b. ltaliana _ c. Tipica _ d. Arabe _ e. Light _

f. Japonesa _ g. Otros

6) Por lo general, a la hora de reunirse a comer, ¢Quiénes lo
acompafan?

a. Amigos _ b. Comparfieros de trabajo/estudio _ c. Familiares _

7) ¢Con qué frecuencia acude a un restaurante al mes?
a. 1-4 veces _ b. 5-8 veces _ c. 9-12 veces _
d. Mas de 12 veces _

8) ¢Le gustaria que se creara un restaurante en el que se brinde
comida Light y tipica?
a.Si_ b. No _
***Si responde NO, fin de la encuesta***
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9) ¢En qué lugar le gustaria que esté ubicado este restaurante?

a. Ceibos _ b. Samborondon _ c. Urdesa _ d. Barrio Centenario _

10)¢,Qué criterios Ud. valora mas a la hora de ir a un restaurante?
Califique del 1 al 5, siendo el 5 el mas importante.
a. Presentacion
b. Calidad
c. Higiene
d. Seguridad ___
e. Comodidad

11)¢ A cuanto ascienden sus ingresos mensuales?
a. $400-$600 _ b. $601-$800 _ c. Mayor a $800 _

12)¢Cual es la bebida que prefiere al momento de comer?
a. Bebidas gaseosas _ b. Jugos naturales _ c. Agua _

d. Té helado o caliente _

13)De los siguientes platos (sopas), ¢Cual es el que mas le gusta?
(Escoja 1)
a. Caldo de Bola _ b. Chupe de Pescado _ c. Sopa de Pollo _
d. Caldo de Pata _

14)De los siguientes platos fuertes, ¢Cudles son los que mas le

gusta? (Escoja 3)

a. Seco de pollo _ b. Seco de Chivo _ c. Arroz con menestra y
pollo/carne _
d. Arroz con menestra y chuleta/pescado _ e. Guatita _
f. Moro de Lenteja con pollo o carne _ g. Moro de lenteja con chuleta

0 pescado _
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15)De los siguientes piqueos, ¢Cudales son los que mas le gusta?

(Escoja 3)
a. Patacones con salsa de Queso _ b. Muchines _ c. Hayaca _
d. Choclo asado _ e. Empanaditas de verde _
f. Empanaditas de harina _ g. Mote con chicharrén _
h. Corviches _ I. Maduros lampreados con queso _
j. Boldn con queso/chicharron _ k. Humita _

16)De los siguientes postres, ¢ Cual es el que mas le gusta? (Escoja
1)
a. Queso de leche/coco _ b. Dulce de tres leches _ c. Flan _

d. Torta mojada de chocolate _ e. Helado de paila _

17)De los siguientes platos light, ¢ Cuéles son los que mas le gusta?
(Escoja 3)
a. Pechuga en salsa de puerros _ b. Coditos de atin _
c. Ensalada de arroz _
d. Rollitos de bistec light _e. Arroz integral con palmito _

Elaboracion: Los Autores
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2.6.8.1 PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

e Criterios para la edicion de los cuestionarios

El cuestionario tiene que estar contestado integramente caso
contrario sera anulado.

Debe seleccionarse solo una opinidn en cada pregunta caso
contrario seréa invalido.

El cuestionario no debe estar dafiado, roto, mojado ni con
tachones.

e Descripcion de la codificacion del cuestionario

Se utilizar4d el programa SPSS para procesar los datos y
obtener estadisticas descriptivas que permitan evaluar el
impacto del servicio en el mercado.

Para las preguntas nominales la codificaciéon sera: Si = 1y NO
=0.

Las preguntas ordinales se codificaran por numeros enteros
(de acuerdo al numero de opciones).

Lo mismo se aplicara para las preguntas de intervalo.

2.6.9 ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

La encuesta realizada consta de 17 preguntas. Esta encuesta posee 5

preguntas de informacién general sobre el encuestado. Las demas
preguntas permiten obtener informacion sobre varios aspectos importantes

de la investigacion.

De las 12 preguntas restantes de la encuesta, se tiene una pregunta

dicotomica (#8), una pregunta categorizada de valoracion (#10) y diez

preguntas de categorizacion de respuesta sugerida.
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2.6.9.1 ANALISIS DE LAS PREGUNTAS DE LA ENCUESTA
Y SUS DATOS EVALUADOS POR SPSS 17 FOR WINDOWS

1) Sexo: a. Masculino o b. Femenino o

Tabla 2. NOmero de encuestados dividido en Sexo

Frec. Percent Valid % |Cumulative %
Validos Masculino 208 52.0 52.0 52.0]
Femenino 192 48.0 48.0 100.0]

Total 400 100.0 100.0

Elaboracién: Los autores

Figura 1. Distribucion de los encuestados por sexo

B masculino
EFemenino

Elaboraciéon: Los autores

Conclusion: Se observa que el 48% de nuestros encuestados fueron del

género femenino frente al 52% que pertenece al género masculino.
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2) Edad: a.16-25o0c b.26-350 ¢.36-450 d. Masde 450

Tabla 3. Nimero de encuestados dividido en edades

Frec. | Percent Valid % | Cumulative %
Validos 16-25 afos 222 55.5 55.5 55.5
26-35 afos 115 28.8 28.8 84.3
36-45 afos 42 10.5 10.5 94.8
Mas de 45 21 5.3 5.3 100.0]
afos
Total 400 100.0 100.0

Elaboracién: Los Autores

Figura 2. Distribucion de los encuestados por edades

W 16-25 afios
[ 26-35 afios
[ 36-45 afios
B Mas de 45 afios

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: De los datos analizados se observa que el 55.5% de los
encuestados oscilan entre los 16 y 25 afos. El porcentaje restante se
distribuye entre adultos entre 26 y 35 afios (28.75%), adultos de entre 36 y
45 afios (10.5%) y adultos de 46 afios en adelante (5.25%). Se puede notar
gue la mayoria de nuestros encuestados fueron jovenes.
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3) ¢En qué lugar reside?

a.Norteo b.Suro c. Centroo d. Samboronddén o e. Otros

Tabla 4. Nomero de encuestados dividido en lugares donde reside

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulada
Yalidos  Morte 137 343 34.3 343
Sur 113 28.3 28.3 62.5
Centro a8 22.3 22.3 a4.a
Samboronddn a7 11.8 11.8 96.5
Otros 14 3.4 3.4 100.0

Total 400 100.0 100.0

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 3. Distribucion de los encuestados por edades

M Norte

B sur

[ Centro

[l Samborondén
Ootros

Elaboraciéon: Los Autores
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Conclusion: Podemos ver que nuestra muestra es representativa de la
distribucion de la poblacién en la ciudad, ya que como sabemos en el norte
se concentra el mayor porcentaje de los hogares guayaquilefios, de ahi que

nuestro valor estimado resulta del 34.25% para este sector de la ciudad.

Seguido est4 el sur de la ciudad con un 28.25% y a continuacién el centro

de la urbe con un 22.25%.
Asi mismo observamos que Samborondén cuenta con un 11.75% y por

altimo un 3.5% de nuestras personas entrevistadas que viven en otro lugar

(ya sea fuera o dentro del puerto principal).
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4) Ocupacién: a. Trabaja o b. Estudia o c. Ambas o

Tabla 5. Numero de encuestados dividido en nivéles de ocupaciones

Frec. Percent Valid % Cumulative %
Validos Trabaja 129 32.3 32.3 32.3
Estudia 182 455 455 77.8
Ambas 89 22.3 22.3 100.0]
Total 400 100.0 100.0

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 4. Distribucion de los encuestados por nivel de ocupacion

W Trabaja
HEstudia
Oambas

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: De toda nuestra poblaciéon, podemos decir que la mayor parte
sélo estudia con un 45.5%. Con un porcentaje seguido estan las personas
que solo trabajan con el 32.25%, y la diferencia, es decir el 22.25% hace

ambas cosas.
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5) ¢Qué tipos de comida Ud. prefiere mas? (Escoja 2)
a.Chinao b. ltalianac c. Tipicao d.Arabeo e.Lighto

f. Japonesa o g. Otros

Tabla 6. Niumero de encuestados dividido en preferencia de comida

Pregunta 5: ¢ Qué tipos de comida Ud.
prefiere mas?
China 124 15.58%
Italiana 125 15.70%
Tipica 310 38.94%
Arabe 39 4.90%
Light 135 16.96%
Japonesa 54 6.78%
Otros 9 1.13%

Elaboracién: Los Autores

Figura 5. Distribucion de los encuestados por nivel de ocupacion
1%

B China

M Italiana
B Tipica

B Arabe

B Light

M Japonesa

M Otros

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: En los datos analizados se observa que los dos tipos de
comida mas representativos son: la comida tipica y la comida light. La
comida tipica con un porcentaje mayor de 38.94% y la comida light con el
16.96%. Sin embargo, la comida italiana, la comida china y la comida light
tienen porcentajes muy a la par. Con menores porcentajes le siguen los
gustos por la comida japonesa (6.78%), la comida arabe (4.90%), y otros

tipos de comida como la vegetariana representa apenas el 1.13%.
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6) Por lo general, a la hora de reunirse a comer, ¢Quiénes lo

acompafian?

a. Amigos o b. Comparieros de trabajo/estudio o c. Familiares o

Tabla 7. Nimero de encuestados por preferencia de acompafiamiento

Frec. |Percent| Valid% | Cumulative %
Valid Amigos 147 36.8 36.8 36.8
Compaferos de 128 32.0 32.0 68.8
trabajo/estudio
Familiares 125 31.3 31.3 100.0]
Total 400 100.0 100.0

Elaboracién: Los Autores

Figura 6. Distribucion de los encuestados por preferencia de acompafiamiento

W Amigos
Companeros de
trabajo/estudio

O Fanmiliares

Elaboracién: Los Autores

Conclusion: La mayoria de encuestados refiri6 que al momento de reunirse
para comer, lo hacen mas con amigos (36.75%), con menor porcentaje con
los compafieros de trabajo y/o estudio (32%) y por ultimo con los familiares
(31.25%). Esto es comprensible ya que la mayoria de encuestados fueron
jovenes.
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7) ¢Con qué frecuencia acude a un restaurante al mes?
a.1l-4 veces o b. 5-8 veces o c. 9-12 veces o

d. Mas de 12 veces o

Tabla 8. Niumero de encuestados por frecuencia de asistencia a un restaurante

Frec. | Percent| Valid% | Cumulative %
Valid 1-4 veces al mes 134 335 335 335
5-8 veces al mes 176 44.0 44.0 77.5
9-12 veces al mes 39 9.8 9.8 87.3
Mas de 12 veces al 51 12.8 12.8 100.0
mes
Total 400( 100.0 100.0

Elaboracién: Los Autores

Figura 7. Distribucion de los encuestados por frecuencia de asistencia a un
restaurante

W 1-4 veces al mes

[5-8 veces al mes
[J9-12 veces al mes

W Mas de 12 veces al mes

Elaboracion: Los Autores

Conclusion: Del trabajo de campo se concluye que el 44% concurre a un
restaurante de 5-8 veces al mes. El 33.50% sélo acude hasta 4 veces al
mes, con menor proporcién estan las personas que van de 9-12 veces al
mes (9.75%) y el 12.75% son las personas que van mas de 12 veces.
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8) ¢Le gustaria que se creara un restaurante en el que se brinde
comida Light y tipica?
a.Sio b. No o

Tabla 9. Nimero de encuestados por aceptacion
Frec. |Percent| Valid% |Cumulative %

Valid Si 373 93.3 93.3 93.3
No 27 6.8 6.8 100.0
Total 400 100.0 100.0

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 8. Distribucion de los encuestados por aceptacion

Wsi
ENo

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: De los resultados se puede concluir que este restaurante sera
de agrado para la mayoria por su nuevo servicio, ya que el 93.3% respondio
a favor de que se creara un restaurante que brinde comida tipica y light.
Mientras que apenas el 6.8% respondié que no. Es decir, que es una buena
idea, ya que es de agrado para mas del 80% de los encuestados.
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9) ¢En qué lugar le gustaria que esté ubicado este restaurante?

a. Ceibos o b. Samboronddn o c. Urdesa o d. Barrio Centenario o

Tabla 10. Numero de encuestados por preferencia de ubicacién del restaurante

Frec. |Percent| Valid% |Cumulative %
Valid  Ceibos 77 19.3 20.6 20.6
Samborondén 70 17.5 18.8 39.4
Urdesa 161 40.3 43.2 82.6
Barrio 65 16.3 17.4 100.0]
Centenario
Total 373 93.3 100.0
Missing -9 27 6.8
Total 400 100.0

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 9. Distribucién de los encuestados por preferencia de ubicacion

Conclusion:

M Ceibos
Ourdesa

O Missing

Elaboracién: Los Autores

Los datos arrojan como lugar preferente para

[ Samborondén

W Barrio Centenario

nuestro

restaurante el sector de Urdesa con un 40.25%. El 19.25% prefiere que sea

en los Ceibos, el 17.5% en Samborondén y el 16.25% en el Barrio

Centenario. Para esta pregunta. El porcentaje restante que no forma parte

de nuestro analisis representa el 6.75%, debido a que ellos no les gustaria

que se cree un restaurante con estas caracteristicas.
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10)¢Qué criterios Ud. valora més a la hora de ir a un restaurante?
Califique del 1 al 5, siendo el 5 el mas importante.
a. Presentacion b. Calidad c. Higiene

d. Seguridad __ e. Comodidad ___

Tabla 11. Numero de encuestados por valoracion en un restaurante

N Media | Desv. Std. [Varianza
10a. 373 2.85 1.428 2.038
Presentacion
10b. Calidad 373 3.39 1.260 1.587
10c. Higiene 373 3.82 1.338 1.791
10d. Seguridad 373 2.53 1.263 1.594
10e. 373 2.41 1.257 1.581
Comodidad
Valid N 373
(listwise)

Elaboracion: Los Autores

Figura 10. Distribucion de los encuestados por valoracion en un restaurante

B 10a. Presentacion
B 10b. Calidad

# 10c. Higiene

m 10d. Seguridad

H 10e. Comodidad

Elaboracién: Los Autores
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Conclusion: Los resultados de la encuesta arrojaron que el criterio méas
importante para los encuestados es la higiene (25%), es decir que el proceso

de elaboracion de los platos sea en un ambiente limpio y saludable.

El segundo criterio que ellos mas valoran es la calidad de los alimentos

(23%), y el resto de los criterios se repartieron de tal forma.

e La presentacion de los platos ya que el gusto entra por los ojos (19%),

e Seguridad del local con un 17%.

e La comodidad que ofrece nuestro restaurante con un 16%.
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11)¢ A cuénto ascienden sus ingresos mensuales?
a. $400-$600 o b. $601-$800 o

c. Mayor

a $800 o

Tabla 12. Nimero de encuestados dividido en sus ingresos mensuales

Frec. |Percent| Valid% |Cumulative %
Valid  $400-$600 225 56.3 60.3 60.3
$601-$800 93 23.3 24.9 85.3
Mas de 55 13.8 14.7 100.0}
$800
Total 373 93.3 100.0
Missing -9 27 6.8
Total 400 100.0

Elaboracién: Los Autores

Figura 11. Distribucion de los encuestados dividido en sus ingresos mensuales

[ $400-$600
[ $601-$800
[ mas de $800
W Missing

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: Los datos que nos brinda la encuesta nos muestra que el nivel
de ingresos de la mayoria de personas (clase media y alta) varia entre un
rango de $400 - $600 con un 56.25%. El 23.25% tienen ingresos que van
desde $601 hasta $800. Y con menor proporcion estadn las personas que
ganan mas de $800 con un 13.75%.
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12)¢,Cuél es la bebida que prefiere al momento de comer?
a. Bebidas gaseosas o b. Jugos naturales o c.Aguao d.Té

helado o caliente o

Tabla 13. Numero de encuestados dividido en preferencia de bebidas

Frec. |Percent| Valid% [Cumulative %
Valid Bebidas Gas. 113 28.3 30.3 30.3
Jugos naturales 179 44.8 48.0 78.3
Agua 27 6.8 7.2 85.5
Té hel. o caliente 54 13.5 14.5 100.0]
Total 373 93.3 100.0
Missing -9 27 6.8

Elaboracién: Los Autores

Figura 12. Distribucién de los encuestados dividido en preferencia de bebidas

[ Bebidas gaseosas
] Jugos naturales
OAgua

W Té helado o caliente
O Missing

Elaboracién: Los Autores

Conclusidn: Para tener un mejor conocimiento acerca de los pedidos que
se van a hacer al respecto podemos concluir que nunca tenemos que dejar
en cero nuestro inventario de frutas porque los jugos naturales seran los mas
demandados por nuestros clientes (44.75%). En segundo lugar las personas
encuestadas prefieren acompafiar sus comidas con bebidas gaseosas
(28.25%). Con menores proporciones le siguen el té helado o caliente
(13.50%), y el agua (6.75%).
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13)De los siguientes platos (sopas), ¢(Cuél es el que mas le gusta?
(Escoja 1)
a. Caldo de Bola o b. Chupe de Pescado o c. Sopa de Pollo o
d. Caldo de Pata o

Tabla 14. Niumero de encuestados dividido seglin sus gustos de sopas
Pregunta 13: De los siguientes platos (sopas),

¢,Cual es el que mas le gusta?

Caldo de Bola 130 34,85%
Chupe de Pescado 103 27,61%
Sopa de Pollo 109 29,22%
Caldo de Pata 31 8,31%

Elaboracion: Los Autores

Figura 13. Distribucién de los encuestados dividido segun sus gustos de sopas

B Caldo de Bola
B Chupe de Pescado
1 Sopa de Pollo
B Caldo de Pata

Elaboracion: Los Autores

Conclusion: Con los datos de la encuesta podemos concluir que la sopa
mas demandada sera el caldo de bola (35%), por lo que nuestro personal
debera tener experiencia en la elaboraciéon de este plato. La sopa de pollo
tiene un 29% de aceptacion, seguido del chupe de pescado y del caldo de
pata con un 28% y 8% respectivamente.
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14)De los siguientes platos fuertes, ¢Cudales son los que mas le
gusta? (Escoja 3)
a. Seco de pollo o b. Seco de Chivo o
c. Arroz con menestra y pollo/carne o
d. Arroz con menestra y chuleta/pescado o e. Guatita o
f. Moro de Lenteja con pollo o carne o g. Moro de lenteja con chuleta o

pescado O

Tabla 15. Numero de encuestados dividido segln sus gustos en platos fuertes
Pregunta 14: De los siguientes platos fuertes,

¢, Cuales son los que mas le gusta?

Seco de pollo 205|18,49%
Seco de Chivo 140(12,62%
Arroz con menestra y pollo/carne 154(13,89%

Arroz con menestra y chuleta/pescado |175|15,78%
Guatita 100| 9,02%
Moro de Lenteja con pollo/carne 204 (18,39%
Moro de lenteja con chuleta/pescado 131(11,81%

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 14. Distribucion de los encuestados dividido por sus gustos en platos fuertes

B Seco de pollo

B Seco de Chivo

B Arroz con menestray
pollo/carne

W Arroz con menestray
chuleta/pescado

B Guatita

® Moro de Lenteja con
pollo/carne

Elaboraciéon: Los Autores
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Conclusion: Los datos revelan que existe un mayor porcentaje de clientes
potenciales que prefieren el seco de pollo como la opcion principal a la hora

de servirse un plato fuerte (18.49%).

Con un 18.39% continua el moro de lenteja con pollo/carne como uno de
los platos fuertes mas demandados, por ultimo el tercer plato fuerte que a
nuestros clientes potenciales les gusta es el Arroz con menestra y

chuleta/pescado con un 15.78%.

Después con menor proporcion contindan los diferentes platos fuertes
como el Arroz con menestra y pollo/carne, Seco de chivo, Moro de lenteja
con chuleta/pescado y guatita con un 12.89%, 12.62%, 11.81% Yy 9.02%

respectivamente.
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15)De los siguientes piqueos, ¢Cuales son los que mas le gusta?
(Escoja 3)
a. Patacones con salsa de Queso o b. Muchines o c. Hayaca o
d. Choclo asado o e. Empanadas (verde) o
f. Empanadas (harina) o g. Mote con chicharron o h. Corviches o
i. Maduros lampreados con queso O

j. Bolén con queso/chicharrén o k. Humita o

Tabla 16. Niumero de encuestados dividido seglin sus gustos en piqueos

Pregunta 15: De los siguientes piqueos, ¢ Cudles
son los que mas le gusta?
Patacones con salsa de Queso 232120,70%
Muchines 79 (7,05%
Hayaca 64 [5,71%
Choclo asado 99 |8,83%
Empanaditas de verde 10819,63%
Empanaditas de harina 120(10,70%
Mote con chicharrén 65 [5,80%
Corviches 60 (5,35%
Maduros lampreados con queso 106 (9,46%
Bolén con queso o chicharrén 87 |7,76%
Humita 101|9,01%

Elaboracién: Los Autores
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Figura 15. Distribucion de los encuestados dividido por sus gustos en piqueos

B Patacones con salsa de
Queso

B Muchines

B Hayaca

B Choclo asado

B Empanaditas de verde

B Empanaditas de harina

E Mote con chicharron

H Corviches

Elaboracién: Los Autores

Conclusidn: Con respecto a los piqueos el estudio de mercado nos mostro
que los patacones con salsa de queso son los mas apetecidos por nuestros

clientes potenciales (20.70%).

Los dos piqueos que le siguen como mas demandados por nuestro
mercado objetivo son las Empanaditas de harina y de verde con un 10.70%
y 9.63% respectivamente. En menor porcentaje contindan los diferentes

piqueos.
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16)De los siguientes postres, ¢ Cual es el que mas le gusta? (Escoja
1).
a. Queso de leche/coco O b. Dulce de tres leches o c. Flan o

d. Torta mojada de chocolate o e. Helado de paila o

Tabla 17. Nimero de encuestados dividido seglin sus gustos en postres

Pregunta 16: De los siguientes postres, ¢Cuales
son los que mas le gusta?

Queso de leche/coco 116 | 31.10%

Dulce de tres leches 94| 25.20%

Flan 35 9.38%

Torta mojada de chocolate 91| 24.40%

Helado de paila 37 9.92%

Elaboracion: Los Autores

Figura 16. Distribucion de los encuestados dividido por sus gustos en postres

B Queso de leche/coco

® Dulce de tres leches

i Flan

B Torta mojada de chocolate

B Helado de paila

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusién: La investigacion de mercado que realizamos nos dio como
resultado que el postre que mas les gusta a nuestros clientes potenciales es
el Queso de leche/coco (31.10%). En menor porcentaje contindia el Dulce de
tres leches (25.20%), la Torta mojada de chocolate (24.40%), seguido de el
Helado de paila (9.92%), y por ultimo el Flan (9.38%).
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17)De los siguientes platos light, ¢ Cuéles son los que mas le gusta?
(Escoja 3)
a. Pechuga en salsa de puerros o b. Coditos de atun o
c. Ensalada de arrozo  d. Rollitos de bistec light o

e. Arroz integral con palmito o

Tabla 18. Nimero de encuestados dividido segln sus gustos en platos light
Pregunta 17: De los siguientes platos light,

¢,Cuales son los que mas le gusta?

Pechuga en salsa de puerros 282| 25,20%
Coditos de atun 254 22,70%
Ensalada de arroz 190| 16,98%
Rollitos de bistec light 213 19,03%
Arroz integral con palmito 180| 16,09%

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 17. Distribucion de los encuestados dividido por sus gustos en piqueos

M Pechuga en salsa de
puerros

H Coditos de atin

m Ensalada de arroz

H Rollitos de bistec light

M Arroz integral con palmito

Elaboraciéon: Los Autores

Conclusion: Quisimos saber el comportamiento de nuestros clientes
potenciales que desean el tipo de comida light, y el estudio de mercado nos
mostré que como principal plato a demandar sera el de Pechuga en salsa de
puerros (25.20%), seguido de los Coditos de atun (22.70%) y los Rollitos de
bistec light (19.03%). Al final quedaron los platos: Ensalada de arroz
(16.98%) y el Arroz integral con palmito (16.09%).
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2.6.10 COMPROBACION DE LAS HIPOTESIS

HIPOTESIS 1: En SPSS cruzaremos las variables SEXO y GUSTO POR

COMIDA LIGHT, pues nos daremos cuenta de qué género consumira mas
comida light.

Cuadro 6. Grado de aceptacion de nuestro negocio por sexo y gusto de comida light

he. Comida Light * 1. Sexo Crosstabulation

Count
1. Sexo
Mazculing | Femening Total
Se. Camida Light Mo 160 105 265
i 48 ar 135
Tatal 208 192 400
Symmetric Measures
WVallg Approg. Sig.
Flaminal by Maminal — Phi 23h ann
Cramer's 238 .0on
Contingency Coefficient 224 .ona
M ofvalid Cases 400

Elaboraciéon: Los Autores

Figura 18. Distribucion de aceptacion segln sexo y gusto por comida light
Bar Chart

200 1. Sexo

M Masculino
I Femenino

Count

S5e. Comida Light

Elaboracién: Los Autores
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Conclusion H1: Segun las medidas de asociacion de variables nominales,
ambas variables estdn muy asociadas ya que el p-value es menor a un nivel
de significancia del 5%, es decir, el gusto por la comida light se ve
influenciado por el género de las personas. Esta hipétesis se confirma, ya
que de todos aquellos que respondieron que gustan de la comida light, el

64.4% son mujeres.

HIPOTESIS 2: En SPSS cruzaremos las variables GUSTO POR COMIDA
LIGHT con LA EDAD, pues nos daremos cuenta de qué preferencia tienen
las personas adultas mayores a 45 afios con respecto a su comida, es decir

si se preocupan por su salud, cuidandose en las comidas o no.

Cuadro 7. Cantidad de personas que aceptaron nuestro negocio segun gusto por

comida light y edad

2. Edad * 5e. Comida Light Crosstabulation

Count
ae. Comida Light
] Si Total

2 Edad  16-25 afios 149 B3 222

26-35 afios 7E 39 114

36-41 afios 24 18 42

Mas de 45 afios B 14 21
Total 265 134 400

Elaboracién: Los Autores
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Figura 19. Distribucion de aceptacion segin gusto por comida light y edad

Bar Chart
200 5e. Comida Light
B
Hsi
150~

Count

16-25 afios 26-35 afios 36-45 afios

2. Edad

Mas de 45 afos
Elaboracion: Los Autores

Conclusion H2: Esta hipétesis se confirma, ya que de todos aquellos que

respondieron que gustan de la comida light (21), el 71.43% son personas
mayores a 45 afos de edad.
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HIPOTESIS 3: En SPSS cruzaremos las variables DESEO DE QUE SE
CREE UN RESTAURANTE QUE BRINDE COMIDA TIPICA Y LIGHT con LA
UBICACION PREFERIDA, pues nos daremos cuenta de dénde se les hara

mas cerca o0 mas comoda la ubicacién del restaurante.

Cuadro 8. Cantidad de personas que aceptaron nuestro negocio segln la ubicacién
preferida

8. ;Le gustaria que se creara un restaurante en el que se brinde comida Light ytipica? * 9. ;En qué lugar le
gustaria que este ubicado este restaurante? Crosstabulation

Count
9. iEn qué lugar le gustaria que esté ubicado este restaurante?
Sarmbarondd Barrin
Ceibos i Urdesa Centenatio Total
8. ile gustaria gue se i 77 70 161 4 373
creara un restaurante en
el gue se brinde comida
Lighty tipica®
Tatal 77 70 161 65 373

Elaboracion: Los Autores

Figura 20. Distribucion de aceptacién de nuestro negocio segun la ubicacién
Bar Chart

200 9. ¢En qué lugar le

gustaria que esté
ubicado este
restaurante?

I Ceibos

[ Samborondén

O urdesa

I Barrio Centenario

150

Count

100

50—

S

8. ¢Le gustaria que se creara un restaurante en
el que se brinde comida Light y tipica?

Elaboracién: Los Autores

Conclusion H3: Esta hipétesis se rechaza, ya que de todos aquellos que
respondieron que si quisieran que se cree un restaurante con dichas
caracteristicas, solo el 20.64% respondié que preferiria que el restaurante
esté ubicado en los Ceibos.
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HIPOTESIS 4: En SPSS cruzaremos las variables DESEO DE QUE SE
CREE UN RESTAURANTE QUE BRINDE COMIDA TIPICA Y SEXO, pues

nos daremos cuenta de que si hay o0 no un sesgo por el género en crear un

restaurante que brinde dos tipos de comida.

Cuadro 9. Cantidad de personas que aceptaron nuestro negocio segin el sexo

8. ;Le gustaria que se creara un restaurante en el que se brinde
comida Light y tipica? * 1. Sexo Crosstabulation

Count
1. Sexn

Maszculing | Femening Total
8. iLe gustaria que se Si 192 181 T3
creara un restadrante en
el gque se hrinde comida Mo 16 11 27
Ligiht y tipica?
Total 208 192 400

Elaboracién: Los Autores

Figura 21. Distribucion de aceptacion de nuestro negocio segun el Sexo

200

Count

S

No

8. ¢Le gustaria que se creara un restaurante en el que

se brinde comida Light y tipica?

Elaboracién: Los Autores

1. Sexo

Bl Masculino
[E Femenino
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Conclusion H4: Esta hipotesis se rechaza, ya que de todos los hombres,
mas del 30% respondieron que no quisieran que se cree un restaurante con
dichas caracteristicas (59.26%).

HIPOTESIS 5: En SPSS cruzaremos las variables DESEO DE QUE SE
CREE UN RESTAURANTE QUE BRINDE COMIDA TIiPICA Y EDAD, pues

nos daremos cuenta de que si hay o no un sesgo por la edad de los
encuestados.

Cuadro 10. Cantidad de personas que aceptaron nuestro negocio segun la edad

8. ; Le gustaria fjue se creara un restaurante en el gque se brinde comida Light y tipica? * 2. Edad

Crosstabulation
Count
2 Edad
. . . Mas de 45
16-25 anos 2A-35 anos 36-45 anos anos Total
2. iLe gustaria gque se Si 204 110 38 20 ara
creara un restaurante en
el que se brinde comida 1 17 5 4 1 a7
Light v fipica® ?
Total 222 115 42 1 400

Elaboracién: Los Autores

Figura 22. Distribucion de aceptacién de nuestro negocio segin la edad

Bar Chart
250 2. Edad
I 16-25 afios
[ 26-35 arios
[]36-45 afos
2004 Il Mas de 45 afios

150

Count

100

507

-

Sr No

8. ¢ Le gustaria que se creara un restaurante en el que
se brinde comida Light y tipica?

Elaboracién: Los Autores
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Conclusion H5: Esta hipotesis se acepta, ya que de aquellas personas que
respondieron favorablemente a la creacion de este restaurante, el 54.96%

esta conformado por los jévenes de 16-25 afios de edad.

2.6.11 CONCLUSIONES

Por medio de la investigacibn de mercado nos pudimos dar cuenta que
existe un 93.3% de aceptacion de nuestro restaurante, por lo que vemos que

puede resultar nuestro proyecto econémicamente viable.

Nuestro mercado objetivo va a estar entre 16 — 25 afios con un porcentaje
54.96%, que iran acompafados mayormente por sus amigos (36.38%)

Otro aspecto muy importante es que de los encuestados el 25% de las
personas piensan que es mejor un restaurante que esta higiénicamente
presentado y su lugar de elaboracién de platos esta en un ambiente sano y
puro, también piensan que la calidad es un factor importante con un 23%,
continuando ellos valoran mas la presentacion de los platos con un 19%, y
finalmente lo que nuestros clientes potenciales desean es seguridad y

comodidad con un 17% y 16% respectivamente.
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2.6.12 RECOMENDACIONES

Tener nuestro restaurante y las instalaciones de elaboracion de los
platos en un ambiente sano e higiénico, ya que esta caracteristica es

la que valoran mas las personas al momento de ir a un restaurante.

Debemos dar mayor realce a los platos estrellas, es decir los platos
gue son mas demandados, y por lo consiguiente tratar de que estén

mejor presentados y con un excelente sabor.

Tener frutas de calidad para asi poder obtener mejor sabor en los
jugos naturales, ya que esta fue la bebida que mas demanda tuvo en
el estudio de mercado.

Realizar mayor campafia publicitaria para asi lograr que nuestros

clientes potenciales visiten frecuentemente nuestro restaurante (mas

de 4 veces al mes).
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ESTUDIO TECNICO O DE INGENIERIA

Asi como una propuesta de formas de recopilacion y sistematizacion de la
informacion relevante de inversiones y costos que puedan extraerse del
estudio econdmico a los preparadores del proyecto, asi como una propuesta
de formas de recopilacion y sistematizacion de la informacion relevante de

inversiones y costos que puedan extraerse del estudio técnico.

Es posible realizar un sistema de ordenacion, clasificacion y presentacion

de una informacién econémica derivada de un estudio técnico.

3.1 ALCANCE DEL ESTUDIO DE INGENIERIA

El estudio de ingenieria debe determinar la funcion de produccion optima
para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles tanto técnico

como mano de obra para la produccién del servicio que deseamos brindar.

De la seleccién del proceso productivo éptimo se derivara las necesidades
de equipos para poder brindar el servicio de alimentacion, y de la
determinacién de tamafio de los equipos, su movilidad va a definir el espacio
el requerimiento de espacio y obras fisicas.

El célculo de los costos de operacion, de mano de obra, insumos diversos,
reparaciones, mantenimiento y otros, se obtendra directamente del estudio

del proceso productivo seleccionado.

El estudio técnico, no se realiza en forma aislada del resto. El estudio de
mercado definira ciertas variables relativas a caracteristicas del producto,
demanda proyectada a través del tiempo, estacionalidad en las ventas,

abastecimiento de materias primas y sistema de comercializacion adecuado,
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entre otras, informacion que debera tomarse en consideracién al seleccionar

el proceso productivo.

3.2 PROCESO DE PRODUCCION

Este proceso se define como la forma en que una serie de insumos se
transforman en productos mediante la participacion de una determinada
tecnologia (combinacion de mano de obra, maquinaria, métodos Yy

procedimientos de operacion).

Los distintos tipos de procesos productivos pueden clasificarse en funcién

de su flujo productivo o del tipo _de producto, y cada caso tendra efectos

diferentes sobre el flujo de fondos del proyecto.

Segun el flujo, el proceso puede ser en serie o por pedido. El proceso de
produccion es en serie cuando ciertos productos cuyo disefio basico es
relativamente estable en el tiempo y que estdn destinados a un gran

mercado permiten su produccion para existencias. Las economias de escala

obtenidas por el alto grado de especializacién que la produccion en serie

permite, van normalmente asociadas a bajos costos unitarios.

Un proceso por pedido, es cuando la produccidon sigue secuencias
diferentes que hacen necesaria su flexibilizacion a través de mano de obra 'y
equipos suficientemente flexibles para adaptarse a las caracteristicas del
pedido. Este proceso afectara los flujos econdmicos por la mayor
especialidad del recurso humano y por las mayores existencias que sera

preciso mantener.

Segun el tipo_de producto, el proceso se clasificara en funcion de los

bienes o servicios que se van a producir; por ejemplo, procesos extractivos,

de transformacién quimica, de montaje, de salud, y transporte. Muchas
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veces un mismo producto puede obtenerse utilizando mas de un proceso

productivo.

La alternativa tecnoldgica que se seleccione afectard en forma directa a la
rentabilidad del proyecto. Por eso antes de seleccionar la tecnologia mas

avanzada, se debera elegir aquella que optimice los resultados.

Para nuestro negocio el proceso que vamos a realizar es mediante a la

funcion en serie, clasificandolo como por pedido.

Figura 23. Distribuciéon de aceptacion de nuestro negocio segun la edad

==

Elaboracion: Los autores

3.3 BALANCE DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS

La inversidn puesta en maquinarias y equipos para nuestro proyecto
lograrda que el servicio que vamos a brindar sea mas rapido y eficaz logrando
que nuestros clientes estén satisfechos por la eficiencia de la entrega de su

pedido; esto lo haremos comprando equipos de alta tecnologia y calidad.

En lo que a equipos se refiere nuestro negocio necesitaria varios

eguipamientos como:

e Freidora Indrex

e Lavadero TEKA

e Mesa de Trabajo Acero Inoxidable
e Microondas DAEWOO
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e Refrigeradora
e Olla industrial
e Cucharones

e Extractor de olores

En lo que concierne a la atencion de los clientes necesitariamos:

e Cubiertos

e Juego de Vajillas
e Soperas

e \Vasos

e Jarras

e Vasos para café o té

En lo que se refiere a la parte de infraestructura y de administracion

necesitariamos:

e Juego de mesas Yy sillas

e Lé&mparas

e Manteleria y accesorios

e Aire acondicionado central

e Cajaregistradora
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A continuacion presentamos un balance de todas las maquinarias,
equipos y materiales presentados anteriormente con los costos unitarios y

totales:

Tabla 19. Balance de Maquinarias y Equipos

BALANCE DE MAQUINARIAS, EQUIPOS Y MATERIALES
Costo
Maquinas Cantidad | Unitario costo Vida Util Valor de Depreciacion
() Total (%) Desecho

Freidora Indrex 2 400.00( 80000 3 300,00 266,67
Sensor de humo G 2500] 15000 2 50.00 75.00
Lavadero Teka 2 100.00] 20000 5] 100.00 33,33
Mesa de Trabajo Acera In 3 200,00 60000 5] 850,00 100.00
\ajillas cuadradas (7 personas) 15 85.00] 132000 3 300,00 440,00
Soperas framontina 50 7.20] 3B0.00 3 750,00 120.00
Cubierios Tramoniina 42 piezas 3 120.00] 387.00 3 40,00 120.00
Microondas DAEWOO 1 80.00 80.00 3 120,00 26,67
Caja registradora SAM 1 450 00 45000 3 200,00 150.00
Refrigeradora 1 500,00 60000 4 300,00 150.00
Olla industrial 2 500,00 120000 5 400,00 240,00
Lamparas colganies 10 95 00| 95000 5 350,00 100.00
Mesas 25 140.00] 350000 4 500,00 875.00
Sillas 100 20.00] 200000 4 500,00 500,00
Cucharones y espatulas § piezas 5 35,00 175,00 2 0.00 a7.50
Extractor de olores 2 100,00 200,00 3 20,00 66,67
Juego de 6 vasos de vidrio 17 13,000 221.00 2 0.00 110.50
Juego de § fazas para café o {e 17 11.10] 185,70 3 100.00 52,90
Jarras de vidrio 45 5000 22500 2 250,00 112,50
Manieleria (15) v accesorios 7 65000 45500 2 50.00 227.80
Aire acondicionado central 1 3000,00] 3000.00 10 1000.00 300.00

Inversidn inicial en maquinas 17061,70 £180,00 4263,23

Elaboracién: Los autores

La inversion inicial por maguinas, equipos y materiales es de $17.061,70 y

los equipos se utilizaran hasta el final de su vida util.
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3.3.1 CALENDARIO DE REINVERSION DE MAQUINARIAS,
EQUIPOS Y MATERIALES

Tabla 20. Reinversién de Maquinarias y Equipos

CALENDARIO DE REINVERSIOMES EM ACTIVOS FIJOS

Afios 1 2 3 4 5
Freidora Indrex 400.00
Sensor de humo 150,00 150.00
Lavadero Teka
Mesa de Trabajo Acero In
Vajillas cuadradas (7 personas) 1.320,00
Soperas tramonting 360,00
Cubiertos Tramonting 42 piezas 387.00
Microondas DAEWOO S0.00
Caja registradora SAM 450,00
Refrigeradora 500,00
Olla industrial 1.200.00
Lamparas colganies 850,00
Mesas 3.500.00
Sillas 2.000,00
Cucharones y espatulas & piezas 173,00 175,00
Extractor de olores 200,00
Juego de & vasos de vidrio 221,00 221,00
Juego de G iazas para cafe o e 188,70
Jueqo de 2 jarras de vidrio 22500 22500
Manteleria v accesorios 435,00 435,00
Alre acondicionado central

TOTAL 0.00]1.226.00| 3.385.70|7.326.00] 215000

Elaboracién: Los autores

3.4 BALANCE DE PERSONAL TECNICO

Nuestro personal técnico seran las personas que prepararan los platos y
aquellas gue los sirvan en la comodidad de la mesa de nuestro cliente. El

personal técnico son los siguientes:

e Chef principal (para comida tipica y light)
e Cocineros secundarios
¢ Meseros

¢ Encargados de limpieza
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A continuacion se muestra un balance de personal técnico con su

respectivo costo unitario y el sueldo total mensual.

Tabla 21. Balance del Personal Técnico

COSTOS FIJOS

N° de Salarios
Balance del personal Unitaria| descontado |Mensual

Puestos

el IESS
Chef principales 2 80000 1450.40| 1600.00
Cocineros secundarios 10 360,00 326340 360000
Meseros g 264 .00 1914 53] 2112.00
Conserje de limpieza 2 264 00 47863 52800
Slstema de seguridad electranica + 1 1100.00 1100.00

guardia

Elaboracién: Los autores

Los chef principales seran 2, uno para cada tipo de comida, ya sea light o
tipica; ellos van a estar especializados en su tipo de comida. Con esto
guiardn a sus respectivos cocineros secundarios para asi poder lograr un

plato exquisito para el paladar de nuestro cliente.

Los cocineros secundarios estaran distribuidos en tres para cada chef
principal, ellos tendran la funcién de realizar los platos pedidos de una
manera ordenada y tal como lo guia el chef principal para asi lograr un plato

delicioso y bien preparado.

Los meseros son los encargados de entregar las 6rdenes pedidas por los
clientes a sus respectivas mesas, ellos deben estar capacitados para

atender de una manera cordial y amable a los clientes.
La funcion de los conserjes de limpieza es mantener siempre la higiene en
todo el local con el fin de que nuestro negocio esté muy pulcro y con una

excelente presentacion visual.
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El sistema de seguridad que vamos a contratar, nos brinda la opcion de
un sistema de seguridad electronica para la noche y en el dia un guardia de

seguridad.

3.5 BALANCE DE OBRAS FISICAS

Nuestro negocio va a estar ubicado en un local arrendado, por lo que
nosotros debemos realizar un disefio de infraestructura con el fin de
amoldarlo a nuestra conveniencia para que sea un ambiente espacioso y
muy tranquilo donde se pueda disfrutar de una reunion entre amigos o

familiares.

En el siguiente cuadro se muestra el balance de obras fisicas para

arreglar el local a nuestra conveniencia:

Tabla 22. Balance de Obras fisicas

BALANCE DE OBRAS FiSICAS

Cantid | Costo
Personal ad de | Unitario Costc; Total

obra ($) (3)
Implementacidn de lamparas 10 80,00 800 .00
Implementacion de

acondicionador de aire 1 800,00 800.00
Disefio y modificacion del local 1 1000000 1000000
Inversion inicial de obras fisicas 11600,00

Elaboracién: Los autores

La inversién que debemos desembolsar para amoblar todo nuestro local
es de $11.600,00.

107



3.6 DETERMINACION DEL TAMARNO

Este servicio cuenta con un mercado variable, que imposibilita tener una
demanda constante, pero ésta si puede ser creciente segun como el
mercado vaya aceptando nuestro tipo de servicio. Sin embargo, dejar
capacidad ociosa seria muy riesgoso si se considera el hecho de que las

barreras de entrada y salida al mercado son bajas.

Por esta razon, seria teGricamente conveniente realizar la inversion para
las instalaciones por etapas; es decir, inicialmente contar con capacidad
suficiente para satisfacer la demanda inicial y conforme se evidencie la
aceptacion en el mercado, continuar con la inversion en las instalaciones
para aumentar la capacidad tanto de produccién como la del restaurante en

Ve

SI.

Adicionalmente, por la naturaleza del negocio, dejar capacidad ociosa
puede interpretarse como, permitir que mesas queden sin ser utilizada y esto
no solo causa pérdidas econOdmicas sino también de imagen porque un
restaurante que por lo general tiene mesas vacias da la impresion de que el
servicio y calidad no es bueno y por ende los clientes van a preferir ir a un

restaurante de la competencia.
La consideracion de realizar una nueva etapa de inversién adicional a la

inicial debe considerar el hecho de que realmente el crecimiento de la

demanda lo justifique.
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3.6.1 TAMANO DEL RESTAURANTE
El tamafio del local ya realizadas las respectivas remodelaciones tendra
50 m? y contard con cuatro secciones que van a estar distribuidas de la
siguiente manera:
1. Seccion de Facturacion.
2. Seccion para la elaboracion de los platos.
3. Seccibn para entrega-recepcion de pedidos.

4. Seccidn para consumir el producto.

Dichas secciones estdn debidamente explicadas en la parte de

Distribucion de la Infraestructura.

3.7 CAPACIDAD DE DISENO Y MAXIMA
La capacidad maxima del restaurante es de 100 personas, ya que tiene un
namero limitado de mesas las mismas que estaran subdivididas en dos
secciones:
1. 20 mesas, las cuales seran para los clientes habituales.
2. 5 mesas, para los clientes especiales que reciban trato preferencial.
Para iniciar nuestro negocio consideramos que es la capacidad adecuada,

luego de saber con exactitud la demanda que tendra en el mercado

podremos ampliar la capacidad del restaurante.

109



3.8 CAPACIDAD DE LAS INSTALACIONES

3.8.1 VALOR PRESENTE DEL FLUJO GENERADO POR EL
PROYECTO

Para observar cual seria nuestro tamafio 6ptimo vamos a realizar un flujo
con nuestros diferentes tipos de demanda, con el fin de ver cual es nuestra
mejor utilidad, y con esto, lograr verificar cual es el mejor tamafio para

nuestro negocio.

Antes de realizar las alternativas nos podemos dar cuenta que el VAN y la
TIR de cada una de nuestras opciones nos van a salir relativamente altas ya

que faltaria mas gastos de aumentar como:

e Materia prima.
e Costos de procesos de los platos.

e Costos administrativos.

ALTERNATIVA 1: 50 PERSONAS DIARIAS

Tabla 23. Flujo de tamafio 6ptimo con 50 personas

Afos Ingresos |Costos Fijos | Costos Variables | Flujo Neto Efectivo
1 27578448 | 14943973 0.00 12634475
2 27578448 | 17206976 -995 00 10271972
3 27578448 | 17206976 -3363.50 10035122
4 27578448 | 172068976 -4455 .00 9925972
5 27578448 | -172069.76 -2150.00 10156472

Elaboracién: Los autores

Para esta alternativa tenemos un costo de inversion en el afio 0 de
$15668,70 por ende el VAN y la TIR de esta alternativa es:

e VAN: $289.565,25
e TIR: 4901%
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ALTERNATIVA 2: 100 PERSONAS DIARIAS

Tabla 24. Flujo de tamafio 6ptimo con 100 personas
Afos Ingresos |Costos Fijos | Costos Variables | Flujo Neto Efectivo
1 55156896 | -149439.73 0,00 402129.23
2 55156896 | 17206876 -1226,00 37827320
3 55156896 | -172069.76 -3385.70 376113.50
4 55156896 | 17206976 -1326,00 372173.20
5 55156896 | 17206876 -2150.,00 37734920

Elaboracién: Los autores

Para esta alternativa tenemos un costo de inversiobn en el afio 0 de
$18561,70 por ende el VAN y la TIR de esta alternativa es:

e VAN: $1'026.998,57
e TIR: 7357%

ALTERNATIVA 3: 150 PERSONAS DIARIAS

En esta alternativa los costos fijos van a aumentar debido a que debemos

contratar mas personal técnico para que satisfaga la necesidad de los

clientes.
Tabla 25. Flujo de tamafio 6ptimo con 150 personas
Afos Ingresos |Costos Fijos | Costos Variables | Flujo Neto Efectivo
1 827353 44| -410297 90 0,00 417055 54
2 827353 44| -456691 14 -1975,00 368687 30
3 827353 44| -456691 14 -4798 50 365863 80
4 827333 44| -456691 14 -11535,00 399127 30
] 82735344 | 45669114 -2150,00 36851230

Para esta alternativa tenemos un costo de inversion en el afo 0 de

Elaboracién: Los autores

$24683,50 por ende el VAN y la TIR de esta alternativa es:

e VAN: $1'013.195,73

e TIR: 3589%




CONCLUSION

Como podemos observar la mejor alternativa para nuestro restaurante es
un local que pueda cubrir o atendera a 100 personas diarias ya que es la
mejor opcion por el VAN y la TIR.

Como dijimos anteriormente el VAN y la TIR nos va a salir alto porque

nos faltan algunos costos que en un punto pasado los tocamos.

3.9 DISTRIBUCION DE LA INFRAESTRUCTURA

e Seccion de Facturacion: Donde los clientes realizaran los respectivos

pagos por los consumos que van a servirse.

e Seccion para la elaboracion de los platos: Donde se encargaran los

chef con sus respectivos ayudantes de cocina de preparar los pedidos

que se realicen.

e Seccidn para entrega-recepcion de pedidos: es donde el mesero una

vez que haya receptado el pedido se acerque a entregarlo a la cocina

para que preparen el pedido.

e Seccion para consumir el producto: Donde el cliente degustara de las

delicias que solo Delight ofrecera.
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3.10 HORARIOS DE ATENCION

LUNES A VIERNES
13:00 - 23:00

SABADOS Y DOMINGOS
12:00 — 23:00

Los horarios de atencion estan fijados tomando en consideracion el menu
que se ofrecerd, pues el factor variedad y la hora es fundamental para el

cliente el momento de realizar su pedido.

3.11 SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD, ALMACENAMIENTO Y
TRANSPORTE

La calidad e imagen que nosotros proyectemos a nuestros clientes sera la
gue nos otorgue mayor demanda y por ende utilidades, es por ello que es

fundamental tener sdlidos los sistemas de calidad a seguir.

Es fundamental tener claro que Calidad significa un buen Servicio a los
consumidores, y este a su vez hace general mas rentabilidad, pues van a
preferir nuestro restaurante y no el de la competencia debido a la mayor

satisfaccion y confort que van a sentir en nuestras instalaciones.

El sistema de control de calidad de los insumos que utilizaremos
(alimentos y bebidas), estard a cargo del jefe de cocina, y radica
principalmente en la adquisicion de productos a los supermercados y
distribuidores de la ciudad, como empresas de reconocido prestigio las
mismas que se caracterizan por suministrar productos que cumplen con

todas las normas de produccion y conservacion exigidas para su consumo.
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El restaurante se caracterizara por dar a sus clientes comidas y atencién

de primera.

Para el almacenamiento de los alimentos perecibles dispondremos de un
frigorifico y congelador para mantener en buen estado estos productos, asi

como estara cada producto.

Figura 24. Sistema de Calidad

3.12 ESTUDIO DE LOCALIZACION

3.12.1 FACTORES DE LOCALIZACION

El determinar la localizacion 6ptima de nuestro restaurante es sumamente
importante en nuestro proyecto; esto nos permite acortar distancia, disminuir
costos, asegurar insumos y por supuesto llegar de forma efectiva a los

consumidores. Las variables que determinan nuestra localizacién son:

e DISPONIBILIDAD DE AGUA, ENERGIA Y OTROS SUMINISTROS.
Debido a que el sector de Urdesa tiene locales tan disimiles como
restaurantes, un centro de computo, una licorera, discotecas, una
agencia de empleo, farmacias, funerarias, mueblerias, ferreteria,

agencias bancarias entre otros, estos servicios no son restringidos.
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e CERCANIA AL MERCADO. Dado que nuestro mercado objetivo es la
ciudad de Guayaquil y, siendo la zona de Urdesa un punto centro

para todas las personas, llegaremos mas a los clientes.

e MEDIOS Y COSTOS DE TRANSPORTE. Por la cercania al mercado,
el medio de transporte es terrestre y los costos de transporte no seran

elevados.

e PROVEEDORES. La mayoria de los proveedores se encuentran a su

alrededor, facilitandose la compra de los insumos.

3.12.2 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Para la eleccion del lugar, decidimos evaluar con el método cualitativo por

puntos. Dando los siguientes resultados:

Tabla 26. Método Cualitativo por puntos

Ceibos |Samborondén| Urdesa Barrio ]
Centenario
Factores Peso |Q|Pond.|Q Pond. Q |Pond.| Q | Pond.
DISPCNIBILIDAD DE
AGUA ENERGIAY OTROS | 25% | 8 2 8 2 10 25 (10| 25
SUMINIETROS
CERCANIA AL MERCADO | 30% |5| 15 |4 1,2 9] 27 |6 18
MEDIOS Y COSTOS DE o - -
TRANSPORTE 25% |6 15 |4 1 9| 225 |7 175
PROVEEDORES 20% |6 1.2 |5 1 7114 |7 14
Total 100% 6,2 5,2 8,85 7,45

Elaboracién: Los autores
Esto nos quiere decir que la planta se construira en Urdesa.

Por ende vamos a ubicarnos en Urdesa central en corredor comercial

circunvalacion sur y jiguas.
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ESTUDIO ORGANIZACIONAL

4.1 MISION

Presentar una nueva opcion de alimentacion al concentrar la comida light
y tipica en un mismo restaurante de la ciudad de Guayaquil, ofreciendo
servicios de calidad en un ambiente acogedor, con el fin de contribuir en la

satisfaccion de los clientes que visiten nuestro restaurante.

4.2  VISION
Ser el restaurante mas exitoso en nuestra especialidad dentro de

Guayaquil para luego expandirnos a nuevas ciudades importantes del pais,

asi como ademas ser una muy atractiva fuente de trabajo.
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4.3 ORGANIGRAMA

Figura 25. Organigrama de la Empresa

Gerente General

Froduccion Administracion Logistica

Gerente RRHHy Jefe de

| Chef Principal . . .
F Financiero almacenamiento

Cocineros Ayudante

Contable

: Bodegueros
secundarios

— Mesero

Cajero

Personal de
limpieza

Elaboracién: Los autores
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4.4 DESCRIPCION DEL EQUIPO DE TRABAJO

Tabla 27. Descripcién del puesto

CARGO

FUNCION

Gerente General

Es el encargado de tomar las decisiones
importantes de nuestro restaurante como Si
se necesita mas publicidad o cambiar alguna

estrategia etc.

Gerente de Produccién

Es el encargado de supervisar si el proceso
de productivo se cumpla con los objetivos y
con el plan de produccion dando soluciones a
problemas presentados a la mayor brevedad
posible garantizando que los chef se
comprometan con sus funciones y los

cumplan a cabalidad.

Gerente Administrativo

Su funcién es la de dirigir y controlar todas
las actividades de tipo administrativas y que
surjan en el restaurante, como supervisar
todas las cosas que realizan los
departamentos financiero y de talento
humano con el fin de precautelar el orden y

eficiencia.
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Gerente de Logistica

El gerente de logistica cumple las funciones
de ordenar los tiempos de recepcion de la
materia prima para preparar los platos, axial
como elegir el mejor medio de transporte
para la mayor eficiencia en el tiempo de
recepcion de la materia prima, también esta
encargado de minimizar los costos en lo que
a transporte de materia prima se refiere y
coordinar con los empleados y subordinados
la mejor forma de almacenar la materia

prima.

Chef Principal

El chef principal es el que guia y supervisa a
los ayudantes de cocina para que los
diferentes platos se presenten de una forma
muy ordenada y con un excelente sabor.
Como vamos a centrarnos en comida tipica y

light necesitamos dos chef principales.

Gerente RRHH y

Financiero

Se encarga de todo lo que corresponda a
finanzas, cuanto presupuesto tenemos,
pagos a nuestros empleados, y ademas
brindara toda la informacién financiera
necesaria para que el gerente general pueda
verificar como esta la empresa. También se
encarga de examinar todos los perfiles y
requisitos que demanda un puesto vy
contratar a los que mas se acomoden en ese
perfil, ademas de mantener una relacién
confiable con los empleados que actualmente

trabajan en nuestro restaurante.

Jefe de Almacenamiento

Es el que cumple la funcién de ordenar,
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controlar y verificar como almacenar toda la
materia prima que llega y la que se encuentra
en existencia en la bodega ademas de
analizar cuando es hora de comprar mas

materia prima para nuestro restaurante.

Cocineros secundarios

Son aquellos encargados de que el plato
pedido por el cliente este hecho de una forma
perfecto tal y como el chef principal ha
ordenado que lo hagan.

Ayudante Contable

Cumple las funciones de realizar todos los
Estados Financieros de nuestro restaurante
con el fin de presentarle al Director
financiero, entre los objetivos especificos
estan: realizar los registros contables, mayor

general, etc.

Meseros

Los meseros cumplen algunas funciones
como: Presentarse al trabajo debidamente
aseado, tanto del cuerpo como del uniforme.
Presentarse al cliente con amabilidad y
cortesia. Conocer perfectamente los platillos
del mend, asi como el tiempo de elaboracion
y los ingredientes con que estan preparados.
Sugerir al cliente aperitivos, coOcteles vy
bebidas después de la cena. Sugerir alguna
ensalada o algunas de las especialidades de

la casa.
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Es ser el responsable de los articulos de la
bodega, de recibir los que entran,

acomodarlos en orden, llevar las fechas de

Bodegueros
vencimiento (esto es importantisimo) y
despachar lo que le pidan, llevando el
inventario por supuesto.
Los cajeros son los encargados de gestionar
Cajero todo lo que entra y sale en efectivo debido a

los ingresos que tenemos del restaurante.

Personal de Limpieza

El personal de limpieza cumple con la funcién
de mantener el restaurante siempre muy
limpio y en perfecto higiene para la buena
presentacion de nuestro local.

Elaboracion: Los autores
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ESTUDIO FINANCIERO

5.1 ESTIMACION DE COSTOS

5.1.1 ELEMENTOS BASICOS

La Empresa ha clasificado sus gastos en dos tipos de costos: Variables y
fijos. Dentro de los costos fijos se incluyen los pagos de servicios basicos
como Agua, Luz y teléfono; los pagos de ndémina de los empleados de
DELIGHT, los pagos a la compafia de seguridad y otros gastos generales y
de administracion en que se deben incurrir para poder arrancar y mantener

el negocio.

Por otro lado, los costos variables corresponden al costo unitario de

materia prima.

5.1.2 ANALISIS COSTO VOLUMEN UTILIDAD

Para poder obtener el punto de equilibrio para nuestro restaurante lo
vamos a realizar mediante el nivel de ingresos 6ptimo que cubre nuestros
costos fijos y variables en los 5 afios que tiene nuestro flujo.

Asi obtenemos el siguiente cuadro:

Tabla 28. Costo Volumen-Utilidad

Afo| Demanda | Costos Fijos | Costos Variables | Ingreso de equilibrio
1 36457 | $-24832224 | % 50091918 % 749 241 42
2 40467 | $-24832224 | % 55601658 ([ & 804 338 62
3 44019 | §-24832224 | §  B1718706([ % 865509 30
4 49860 | $-24832224 | % -6BB507640( % 933.398 64
5 55344 | §-24832224 | § 76042656 ([ § 1.008 748 80

Elaboracién: Los autores
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5.1.3 COSTO VARIABLE

Los costos variables salen del resultado del uso y el costo de fabricacion
de cada plato. Por ende, el costo unitario por cada plato esté distribuido de la

siguiente forma:

Tabla 29. Costos Variables

Tipos de platos| C. Via.

Sopa 264
Plato fuertes 3,78
Pigueos 1,20
Postres 1,32
Bebidas 0,78
Plato light 402

Elaboracién: Los autores

5.1.4 COSTO FIJO

Los costos fijos son aquellos que no son sensibles a pequefios cambios
en los niveles de actividad de una empresa, Sino que permanecen
invariables ante esos cambios. La antitesis de los costos fijos son los costos

variables.

Suele relacionarse a los costos fijos con la estructura productiva y por eso
suelen ser llamados también costes de estructura y utilizados en la

elaboracion de informes sobre el grado de uso de esa estructura.
En general, los costos fijos devengan en forma perioddica: una vez al afio,

una vez al mes, una vez al dia, etc. Es por ello que se los suele llamar

también costos periodicos.
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Los diferentes tipos de costos fijos que evaluamos u observamos en

nuestro restaurante son los siguientes:

Tabla 30. Costos Fijos

COSTOS FIJOS
N° d Salarios
Balance del personal € Unitaria|descontado el | Mensual
Puestos
IESS

Chef principales 2 a800.00 1450 40 1600.00
Cocineros secundarios 10 360.00 3263.40( 3600.00
Meseros ] 264.00 101453 2112.00
Conserje de limpieza 2 264.00 478.63 226.00
Gerente General 1 1200.00 1087.60[ 1200.00
Jefe de Produccion 1 1000.00 006.50] 1000.00
Jefe de Administracion 1 1000.00 906.50) 1000.00
Jefe de Logistica 1 950.00 861.18] 950.00
Gerente Administrativo Financiero 1 850.00 770.583 850,00
Jefe de Almacenamiento 1 310.00 281.02 310.00
Ayudante contable 1 430.00 38980 43000
Bodegueros 1 264.00 238 32 264.00
Cajero 1 300.00 27195 30000
Sistema de seguridad electrénica + guardia 1 1100.00 1100.00
Agua 1 400.00 400.00
Luz 1 400.00 400.00
Teléfono 1 70.00 70.00
Zastos de gas 2 100.00 200.00
Apore al less administrativo o589 42
Apore al less operacional 733.04
Gastos Aporte Patronal 11.15% adm B74.16
Gastos Aporie Patronal 11.15% op 70280
Gastos de Mantenimiento S00.00
Sastos de Publicidad 400.00
Zastos de Alguiler 580.00

Elaboracién: Los autores

Aqui podemos encontrar los salarios tanto administrativo como el personal

técnico, los servicios basicos, y el gasto de transporte de las materias

primas.
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5.2 CAPITAL DE TRABAJO

El Capital de Trabajo no es mas que el monto a necesitar para poder
cubrir todos los gastos que genere el negocio mientras éste no pueda

generar utilidades en los primeros meses de operacion.

Por esto es primordial considerar ademas de la inversion en todos los
activos fijos, la inversién en el capital necesario para financiar los desfases

de caja durante su operacion.

Se obtuvo el capital de trabajo en base al método del déficit acumulado
maximo, donde determinamos que en el inicio del proyecto todos los
ingresos recibidos del negocio seran en efectivo, sin descartar aceptar pagos
con tarjetas de crédito en afios posteriores.

Para realizar el costo de capital vamos a tener los siguientes supuestos:

e Tendremos una demanda variable en cada mes, ya que como
sabemos, no todos los meses son iguales y para nuestro proyecto
unos meses seran mas demandados que otros por diferentes motivos

como son las festividades.

e Empezamos en el mes de enero con una demanda baja, puesto que

recién estamos iniciando en nuestro negocio.

¢ Incrementamos nuestra demanda un poco en febrero por el dia de los
enamorados y de ahi bajamos nuevamente hasta noviembre y
diciembre que son los meses donde se realizan las cenas de trabajos,

entre familiares, etc. por navidad y Aiflo Nuevo.
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5.3 INGRESOS DEL PROYECTO

5.3.1 INGRESO POR VENTAS DE PRODUCTOS O SERVICIOS

Para poder obtener los ingresos por ventas, tomamos en consideracion

dos tipos de crecimiento:

e Crecimiento de la participacién en el mercado con un 3%.

e Crecimiento del sector alimenticio con un 8%.

Tabla 31. Ingresos por Ventas

1 2 3 4 5
36457 40467 44919 49860 25344
INGRESOS

Sopas 160411 178056 197642 219383 243515
Platos Fuertes 159994 177594 197129 218813 242683
Pigueos 22498 28273 64663 71798 79696
Postres 64164 71222 79057 87753 97406
Bebidas 47394 22807 08394 54818 71948
Platos light 74109 52261 91310 101354 112503
TOTAL INGRESOQOS 558571 620014 688215 763919 847950

Elaboracién: Los autores
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5.3.2 VALOR DE DESECHO

Tabla 32. Valor de Desecho

i Valorde| Vida Dep. Anos Valor en
Active de |Dep.Ac.|
compra | contable | Anual Dep. libros
Freidora Indrex 800,00 3 26667 3 500.00 0.00
Freidora Indrex (1) 800.00 3 26667 2 933,33 | 266,67
Sensor de humo 150.00 2 75.00 2 150.00 0.00
Sensor de humo (1) 150.00 2 75,00 2 150,00 0.00
Sensor de humo (2) 150.00 2 75,00 1 75,00 75,00
Lavadero Teka 200.00 5 33.33 ] 166,67 | 33,33
Mesa de Trabajo Acero In 500.00 = 10000 & 500.00 | 100,00
Vajillas cuadradas (7 personas) 1320.00 3 44000 3 1320.00| 0.00
Vajillas cuadradas (7 personas) (1) | 1320.00 3 44000] 2 250.00 | 440,00
Soperas tramontina 360.00 3 12000 3 360.00 0.00
Soperas tramontina (1) 360.00 3 12000 2 240.00 | 120,00
Cubiertos Tramonting 42 piezas 387.00 3 12000 3 387.00 0.00
Cubiertos Tramontinag 42 piezas (1) 387.00 3 12000 2 258.00 | 129.00
Microondas DAEWOO 50,00 3 25,67 3 50,00 0.00
Microondas DAEWOO (1) 80,00 3 26,67 2 53,33 26,67
Caja registradora SAM 450.00 3 15000 3 450.00 0.00
Caja registradora SAM (1) 450.00 3 15000 2 300.00 | 150,00
Refrigeradora £00.00 4 150,00 4 500.00 0.00
Refrigeradora (1) 900.00 4 22500] 1 225.00 | 675,00
Olla industrial 1200.00 3 24000 &5 |1200.00] 0.00
Lamparas colgantes 950.00 5 19000 & 950.00 0.00
Mesas 3500.00 4 87500 4 |350000] 000
Mesas (1) 3500.00 4 67500] 1 873.00 | 2625.00
Sillas 2000.00 4 50000 4 200000 0.00
Sillas (1) 2000.00 4 500.00) 1 500.00 | 1500.00
Cucharones y espalulas § piezas 175.00 2 87.50 2 175.00 0.00
Cucharones v espatulas & piezas (1) | 175.00 2 87.50 2 175.00 0.00
Cucharones y espatulas 6 piezas (2) | 175.00 2 87,50 1 &7.50 87.50
Exiractor de olores 200,00 3 66,67 3 200.00 0.00
Extractor de olores (1) 200.00 3 66,67 2 133.33 | 66.67
Juego de 6§ vasos de vidrio 221.00 2 11050 2 221.00 0.00
Juego de 6 vasos de vidrio (1) 221.00 2 11050 2 221.00 0.00
Juego de 6 vasos de vidrio (2) 221.00 2 11050 1 110.50 | 110,50
Juego de 5 tazas paracafé o fé 188.70 3 52,90 3 188.70 0.00
Juego de € tazas para café o té (1) 188.70 3 F280| 2 12580 | 6290
Jarras de vidrio 225.00 2 112,50 2 225.00 0.00
Jarras de vidrio (1) 223.00 2 11250 2 223.00 0.00
Jarras de vidrio (2) 225.00 2 112,50 1 112,50 | 112,50
Manteleria y accesorios 455.00 2 22750 2 455.00 0.00
Manteleria y accesorios (1) 453.00 2 22750 2 455.00 0.00
Manteleria y accesorios (2) 453.00 2 22750 1 227350 | 227,50
Acondicionador de Aire central 3000.00 10 30000] 5 [1500.00]1500.00
Valor de desecho 6308.23

Elaboracién: Los autores
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5.4 TASA DE DESCUENTO

5.4.1 MODELO CAPM

Tabla 33. Tasa de Descuento

re+ B(rm-ry) +
CAPM = lEcua
B 0,95
rf 2,08%
rEcua 9%
CAPM = 35,27%

Elaboracién: Los autores

5.5 FLUJO DE CAJA

5.5.1 FINANCIAMIENTO

Para que el proyecto se ponga en marcha se necesita cubrir lo
correspondiente al capital de trabajo y también es imprescindible comprar los

activos y cubrir los diferentes gastos:

Tabla 34. Financiamiento

INVERSIONES ANO 0
Inversion Capital de Trabajo | 1348363
Inversion Inicial 2961170
TOTAL INVERSION 43095,33

Elaboracién: Los autores
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De todo ese rubro, $43095,33; los accionistas aportaran con el 50%, por
lo que es necesario que se financie el 50% restante mediante un préstamo a
5 afios. Se ha considerado una tasa del 11,83% (Tasa actual de la CFN)

para elaborar la tabla de amortizacion de dicho préstamo.

Tabla 35. Tabla de Amortizacion

Periodo| Cuota |Interés | Amortizacion | Saldo
0 21547 67
1 5952 38254909 3403 29 18144 38
2 5952 382146 48 380590 14338 48
3 5952 381696 24 4256 14 10082 34
4 5952 381119274 4759 64 532270
5 5952 38| 62968 532270 0.00

Elaboracién: Los autores
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5.5.2VAN Y TIR DEL PROYECTO

Tabla 36. Flujo del Proyecto

INGRESOS

TOTAL INGRESOS 558570,82| 620009,48| 688220,17| 783923,01| 847945,35
GASTOS

Gastos Operativos

Gastos de Produccion -335142 49| -372005 69| -412932 10| -458353. 81| -508767.21
Gasios de publicidad -4300.00] -450000[ -480000 -480000] -4800.00
Gasios de Salarios -1340933 76| -134933 76| -134933 75| -134033 76| 134933 76
Apories (IESS v Patronal) -34794 24| -34794 24( -34794 24| 34794 24 -34794.24
Gasios de mantenimientio -5000.00] 500000 -6000,00| -5000,00] -6000.00
Gastos de alguiler -6960 00 -K96000[ -R9G000| -B96000| -6960.00
Gastos de maquinaria y Equipo 0.00f -122600| -338570] -732600 -2150.00
Gasic de depreciacion -4263 23] 426323 -4263 23| -4263 23] -4263 23
Beneficios de Ley -16161.97| -38792.00{ -38792.00] -38792.00] -38792.00
Total Gastos Operativos -543055,70| -603774,92| -646861,04| -696223,04| -741460,44|
Gastos NO Operativos

Servicios Basicos v Gasios Generales -12840,00] -12840.00[ -12840.00] -12540.00] -12840.00
Total Gastos NO Operativos -12840,00| -12840,00( -12840,00| -12840,00| -12840,00
TOTAL GASTOS -555895,70| -616614,92| -659701,04| -T09063,04| -T54300,44)
UAII 267512 2394,68| 28519,13| 54855,97| 93844,91
||Gastos de Interés -2549 09| 214648 169624 119274 529 68
||UAI 128,03 1248,08| 28822,89| 53867,23| 93015,23
||Participaci0n Trabajadores 15% -18.01 -187.21 -4023 43| -8050 08| -13952 28
||Impuestos a la Renia 25% -31.51 -312.02] -670572) -13416.81| -23253.81
1] s]} 75,62 748,85 16092,74| 32200,24| 55809,14
IMas depreciacion 4263 23 426323 4263 23 4263 23 426323
Pago de capital -3403.20|  -3805.90| -4256.14| -4759.64) -5322.70
Prestamo 21547 67

Inversiones -28611.70

Capital de trabajo -13483.63

Recuperacién del capital 13483 63
Valor de Desecho 8308.23
Flujo Neto -21947 .67 935,56 120618 16100.83| 31703.93| 76541.53
Tasa 35.27%

VAN 12678.35

TIR 51.21%

Elaboracién: Los autores
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5.5.3 PAYBACK

El Payback es una herramienta financiera que permite estimar en qué

tiempo se recupera la inversion inicial y el capital de trabajo, considerando

que se realizé un préstamo.

En la siguiente tabla se muestra la construccidon del Payback para nuestro

proyecto; en ella se puede observar el valor de la inversion que se recupera

cada afio y el saldo de la inversion de cada periodo. Segun este estudio, se

recupera lo invertido inicialmente en 4 afios y 3 meses.

Tabla 37. Payback

Elaboracién: Los autores

0 1 2 3 4 5
Flujo Neto de Efectivo (21547 67) 935,56 1206,18 | 16100,83 | 31703,93 | 76541,53
Payback Descontado (21547.67)] 691,63 659,20 | 650509 | 9469.35 | 16900.74
Recuperacion de Inversion | (21547,67)] (20856,03)] (20196,84)| (13691.74)] (4222 ,40)| 12678,35
4 anos
3 meses
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5.5.4 ANALISIS DE SENSIBILIDAD UNI-VARIABLE

Figura 26. Nivel de Certezade la TIR

TIR
0ps
004
£
B om
2
i 0,02 -
0,0
[T ' b "
0,00% 20 00% 40,00% £0,00% 8000%  10000%
Porcentaje
Statistics: Forecast values
Tnals 1.000
tean B3.92%
b edian h2.21%
b ode:
Standard Deviation 21,855
Warance 477%
Skewness 0,3481
Kurtozis 2.8
Coeff. of WVarability 0,4051
ke iniruim 011%
[GESIY 120,465
Fange width 120,35%
tean Std. Errar 069

Elaborado. Por los Autores

Figura 27. Anédlisis de Sensibilidad de la TIR
Sensitivity: TIR

0,0% 100%  200% 300% 400%  SO0%

Platos fuertes
Sopas
Platos light
Postres 7.2%
Pigueos
Bebidas | 0,

Tasa  -03%

Elaborado. Por los Autores

Tendremos un 51.42% de certeza de que nuestra TIR sea del 51.21%. Con
una desviacion estandar del 21.85%.
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Figura 28. Nivel de Certeza del VAN

VAN
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~20000,00 0,00 20000,00 4000000 £0000,00
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Trialz 1.000
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Wariance 2704388933, 41
Skewness 00147
Kurtoziz 2,76
Coeff. of Wariahility 1.24
kininnarm -36432 A7
b axirum E0103,53
Fange Width 9653616
tean Std. Error 520,04

Elaborado. Por los Autores

Figura 29. Anédlisis de Sensibilidad del VAN
Sensitivity: VAN

-11,0% 0,0% 11 0% 22,0% 33,0% 44 0%

Platos fuertes
Sopas

Pistos light
Taza -T.2%

Postres
Picpueos 0%

Bebidas a,

Elaborado. Por los Autores

Tendremos un 51.37% de certeza de que nuestro VAN sea de $12678.35

con una desviacion estandar de $16445.03.
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CONCLUSIONES

Después de todos los analisis, podemos decir que nuestro proyecto tendra
grandes oportunidades de ser aceptado dentro del mercado de Guayaquil, lo
cual se ve reflejado en el VAN y en la TIR, de nuestras ventas proyectadas,
las cuales estimadas con los precios mas bajos de cada tipo de plato,

poniéndonos en el escenario mas pesimista.

Al ser éste un proyecto de restaurante, no tenemos que olvidar a nuestra
competencia, por lo que tenemos que diferenciarnos dando siempre un buen

servicio, es decir ofrecer comida exquisita, un servicio eficaz y eficiente.
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RECOMENDACIONES

Como recomendacion podemos indicar que para poder incrementar
nuestra participacion en el mercado y por ende aumentar nuestro VAN y TIR

en el flujo podemos:

e Realizar varias promociones y descuentos.

e Realizar publicidades ya sea en la television como en la radio.
Otra recomendacion es siempre dar el servicio de una forma amable y
cordial con el fin de que el mercado que hemos atraido se fidelice con

nuestro restaurante.

Con estas recomendaciones podemos obtener altos rendimientos de los

que ya tenemos anteriormente.

137



BIBLIOGRAFIA

e http://guayaquil.olx.com.ec/alquilo-local-comercial-urdesa-central-iid-
25628599

e http://www.corralrosales.com/html/articulos_regimen.html
e http://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp

e http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=
135&Itemid=407

e http://www.mercadolibre.com.ec
e http://'www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

e http://www.inec.gob.ec/web/guest/descargas/basedatos/cen_nac/cen_
pob_nac_2001?doAsUserld=p%252Bx9vuBVM9g%253D

e http://exoticsfruits.blogspot.com/2008 04 01 archive.html
e Tesis de Propuesta y Plan de Lanzamiento de “KIWI-MULTIACTIVE”

e Folleto de “LA INDUSTRIA DE BEBIDAS Y ALIMENTOS” por Daniela
Carrillo. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

e Huete, D’andrea, Reynoso, Lovelock, “Administracion de Servicios:
Estrategias de Marketing, Operaciones y Recursos Humanos” capitulo
1y capitulo 3, (Pearson Prentice Hall, México, 2004)

e Naresh k. Malhotra; Investigacion de mercados “Un enfoque
aplicado”, capitulo 5 (Pearson Prentice Hall, México 2004)

e http://finance.yahoo.com/

138


http://guayaquil.olx.com.ec/alquilo-local-comercial-urdesa-central-iid-25628599
http://guayaquil.olx.com.ec/alquilo-local-comercial-urdesa-central-iid-25628599
http://www.corralrosales.com/html/articulos_regimen.html
http://www.portfoliopersonal.com/Tasa_Interes/hTB_TIR.asp
http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=135&Itemid=407
http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=135&Itemid=407
http://www.mercadolibre.com.ec/
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
http://www.inec.gob.ec/web/guest/descargas/basedatos/cen_nac/cen_pob_nac_2001?doAsUserId=p%252Bx9vuBVM9g%253D
http://www.inec.gob.ec/web/guest/descargas/basedatos/cen_nac/cen_pob_nac_2001?doAsUserId=p%252Bx9vuBVM9g%253D
http://exoticsfruits.blogspot.com/2008_04_01_archive.html

ANEXOS

TABLA DE TASA DE LIBRE DE RIESGO

BONOS DEL TESORO DE ESTADOS UNIDOS - THA (TASA NOMINAL ANUAL)

16/02/2011 31/01/72011 31/12/2010 30/09/2010 30/06/2010 31/03/2010 31/12/2009

3 meses 4,61 4,61 4,61
6 meses 4,79 4,79 4,79
2 anos 4,76 4,76 4,76
5 anos 2,33 1,95 2,00
10 anos 3,60 3,38 3,30
30 anos 4,66 4,58 4,37
RIESGO PAIS
RIESBO_PALS - Ultino mes -
ﬁhh!th_ﬂ\ F75. 00
\—r\w'___,«-..‘_,_,f"‘"-‘
TET.L 00
758,00

Maximo
Minimo

POBLACION DE GUAYAQUIL

214 .00
FEE .00

4,61
4,79
4,76
1,28
2,52
3,69

4,61 4,61 4,61
4,79 4,79 4,79
4,76 4,76 4,76
1,78 2,56 2,71
2,94 3,83 3,87
3,89 4,1 4,66
FECHA VALOR
Febrero-08-2011 765.00
Febrero-08-2011 758.00
Febrero-07-2011 770.00
Febrero-04-2011 770.00
Febrero-03-2011 780.00
Febrero-02-2011 786.00
Febrero-01-2011 786.00
Enero-21-2011 841.00
Enero-28-2011 244.00
Enero-27-2011 838.00
Enero-26-2011 836.00
Enero-23-2011 842.00
Enero-Z4-2011 835.00
Enero-21-2011 8324.00
Enero-20-2011 821.00
Enerc-19-2011 841.00
Enero-18-2011 839.00
Enero-17-2011 895.00
Emero-14-2011 895.00
Enero-13-2011 897.00
Enero-12-2011 891.00
Enero-11-2011 892.00
Enero-10-2011 89a6.00
Enero-07-2011 892.00
Enero-06-2011 880.00
Enero-05-2011 874.00
Enero-04-2011 886.00
Enero-03-2011 S14.00
Diciembre-31-2010 513.00
Diciembre-20-2010 S05.00

139



POBLACION POR AREAS

(En miles)
CENSOS 1950 - 2001

2.040

823

332 511
129

1985

POBLACION DEL CANTON GUAYAQUIL

CENSO 2001
AREAS TOTAL | HOMBRES | MUJERES
TOTAL 2.039.789 | 999.191 | 1.040.598
URBANA | 1.985.379 | 970.662 |1.014.717
RURAL 54.410 28.520 25.881

POBLACION POR SEXO

HOMBRES

259 57 84 62 54
Be————=O—" """ ——e
1.950 1.962 1.974 1.982 1.990 2.001
CENSOS

—a&—TOTAL —E—URBANA —#—RURAL

49%

POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

POBLACION DE 5 ANOS Y MAS, ACTIVA E INACTIVA, SEGUN SEXO Y AREAS

932.265
TOTAL
780.268
627.729
MUJERES
250.708 |
HOMBRES 304.536 |
529,560 OP.EA. BP.EL
23.233
RURAL
19.174
909.032
URBANO
761.094
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PLANO DEL RESTAURANTE
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INVERSION DEL CAPITAL DE TRABAJO
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