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RESUMEN

Ecuador en la actualidad ha experimentado un gran crecimiento en el area
turistica, de igual manera lo ha hecho el Valle de Los Chillos, razén por la cual en
el presente proyecto se propone la creacion de un restaurante de comida

tradicional con estilo gourmet dentro de la hosteria Elim.

La hosteria Elim es un negocio ya establecido, con servicio de desayunos para
sus huéspedes, por este motivo se busca incrementar el servicio de restaurante
tanto para los clientes alojados como para las personas particulares. Para su
desarrollo se parte del estudio de mercado con el fin de determinar al grupo de
personas al cual se va a dirigir este proyecto, a través de la aplicaciéon de una

encuesta se obtienen los resultados para el correspondiente andlisis.

En un restaurante el producto ofertado va de la mano de un excelente servicio, por
lo que se realiza un estudio de las estrategias y beneficios del mismo, esto ayuda

a gue el cliente se sienta satisfecho

Para ver la factibilidad de este proyecto, se hace un estudio financiero, tomando
como base la inversion inicial del proyecto que es de $24.223,98 esto en relacion
a los equipos, herramientas, utensilios, insumos, asi como también a los egresos
por constitucion y adecuacion del negocio, ademas los resultados proyectados

para cinco afios con el fin de evaluar la viabilidad y rentabilidad del negocio

Finalmente se disefia la carta con los platillos ofrecidos a los clientes, esto es

entrada, plato fuerte, postre y bebida

Palabras claves: proyecto, turismo, restaurante, producto, servicio, clientes,

inversion, oferta, demanda, factibilidad, viabilidad, rentabilidad



ABSTRACT

Nowadays, the tourism in Ecuador has been increasing and in the same way the
tourism in Los Chillos valley too. For this reason, this project is the implementation

of gourmet traditional food restaurant in the installations of Elim Hostel.

Elim Hostel is an hospitality business, that actually has breakfast service for its
guests. The objective is the implementation of restaurant that can be used for
guests and also for particular people. For its development, the first thing to do is a
market research which shows the problems and the opportunities of the offer and
demand. In addition with the information of the market research, we can identify

our potential clients.

The service and the product have the same importance in a restaurant, for this

reason the project has specific strategies to get satisfied clients.

To determinate the viability of the project, we do a financial study which shows that
initial investment is $24.223,98 that contains the cost of equipment, inputs, utensils
and some other costs of place decoration. We have projections for the next five
years and with this information and the VAT, TIR we determinate that this project is

viable.

Finally, the proposal has the Elim Restaurant Menu with entrees, main plaits,
deserts and soft drinks.

Keywords: project, tourism, restaurant, product, service, clients, invest, offer,

demand, viability, feasibility, profitability.
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INTRODUCCION

El hombre desde la prehistoria ha tenido la necesidad de desplazarse a diversos
puntos geograficos, en ese tiempo se intercambiaba el hospedaje por mercancias,
siglos después fueron surgiendo las posadas y a raiz de la Revolucion Industrial,
nace la hoteleria propiamente dicha. La evolucion de este sector productivo ha
sido de forma tan acelerada que ha dado lugar a la creacion de una de las
industrias mas poderosas del mundo: el turismo, el mismo que esta intimamente
relacionado con el servicio de alojamiento y alimentacion, hoy en dia el area de
alimentos y bebidas en hoteles se ha convertido en uno de los servicios mas
importantes, tanto para huéspedes como para clientes particulares.

En los ultimos afios, Ecuador se ha convertido en un potencial turistico, cuenta
con grandes atractivos, tantos sus playas como las islas Galapagos, el oriente y la
regién andina son lugares muy visitados por su clima, fauna, flora y gastronomia;
asi también el Valle de Los Chillos es un lugar privilegiado en la provincia de
Pichincha, tiene varios sitios de turismo, posee uno de los mejores climas del
pais, su gastronomia es de tipo tradicional y su facil acceso hace que este sitio

sea visitado por muchos turistas nacionales y extranjeros

Las personas que visitan el Valle de los Chillos podran contar con una amplia
infraestructura hotelera, las de mayor presencia son las hosterias y muchas de
ellas son muy reconocidas como es el caso de La Carriona, El Castillo del Valle,
Samzara, Mirasierra, Sommergarten, Hacienda San Isidro; en este lugar también

se encontrara hostales, pensiones y lugares para acampar. (CAPTUR, 2011)

La hosteria Elim es una empresa familiar, se encuentra ubicada en un lugar
céntrico del Valle de los Chillos, cuenta con jardines, areas de recreacion, juegos
infantiles, piscina, sauna, turco, hidromasaje, zona de BBQ y junto con el

alojamiento ofrece servicio de desayunos; por esta razén en este proyecto se
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implementara un restaurante de comidas tradicionales tipo gourmet, tanto para los

huéspedes como para personas particulares.

JUSTIFICACION

Toda empresa o proyecto depende de sus clientes, actualmente estos no solo se
guian por la excelencia de un producto, sino que observan también la calidad del
servicio que debe satisfacer sus necesidades. Por lo tanto el conocimiento de los
clientes proporciona la posibilidad de éxito y supervivencia de un negocio. Este
proyecto esta enfocado en la creacion de un restaurante de comida tradicional
gourmet dentro de la hosteria Elim en la zona del Valle de los Chillos. La misma
que ofrece hospedaje, zonas de recreacion y spa, por lo cual la implementaciéon
del servicio de alimentacion serda complementaria y estara a disposicion tanto de
huéspedes como de personas particulares. El proyecto busca ofrecer productos de
calidad con un servicio excelente para que los clientes sean atendidos de la mejor
manera y asi satisfacer sus necesidades. ¢En qué se estd enfocando el
restaurante para sobresalir de su competencia? En que este nuevo espacio
contara con una gran variedad de comida tipica de la serrania del Ecuador al estilo
gourmet, es decir comida tradicional dando gran importancia a su presentacion,

calidad y cantidad.

En la actualidad existen algunos restaurantes que ofertan comida tradicional y mas
en esta zona de la provincia de Pichincha, son lugares que manejan altos indices
de ocupacion, pero ninguno de ellos ha buscado sobresalir de la oferta existente.
Por lo cual, tomar la comida tradicional y adaptarla a un estilo de cocina gourmet,
es una manera de enfocarse un segmento de mercado distinto y asi poder
asegurar una nueva oportunidad de mercado. Es evidente que el cliente, quiere

sitios donde se pueda sentir a gusto y no solamente un espacio donde se servira
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un platillo de comida, es por eso que se ha visto la necesidad de unir todas las

exigencias del consumidor y transformarlos en un solo resultado.

Para el desarrollo de este proyecto es importante establecer acciones estratégicas
del negocio en cuanto al manejo financiero, produccion, y comercializacién de lo
ofertado, considerando que no solo debe tener un servicio de calidad, sino que
también deben tomarse en cuenta otras variables que permitiran mejorar la

rentabilidad del negocio.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El Valle de los Chillos es un area estratégica por su posicionamiento geografico ya
gue se encuentra a unos 15 km aproximadamente de la ciudad de Quito, es un
ambiente apto para realizar actividades de ocio y se caracteriza por su clima
calido, por otro lado es reconocido por sus tradicionales platos tipicos. En ésta
zona se encuentra la hosteria Elim que actualmente usa sus instalaciones para
ofrecer servicio de alimentacion exclusivamente a sus huéspedes, es decir, Elim
pierde muchos clientes que so6lo buscan un restaurante de comida tradicional sin
hacer uso del espacio.

A pesar del incremento de turistas en el Valle de Los Chillos, especialmente el fin
de semana, la oferta de comida tradicional es la misma en cuanto a calidad y
presentacion del producto. Por lo cual la hosteria Elim, quiere implementar un
restaurante de comida tradicional con especializacion gourmet para abarcar un

nuevo segmento de clientes.

Razon por la cual, se realizara un estudio de mercado, para asi a través de
herramientas de investigacion como encuestas, buscar el perfil del consumidor
para definir la oferta mas apropiada con el fin de diferenciarse de la competencia.
Estableciendo en base a la informacién obtenida, el disefio del producto mas

adecuado para el segmento de mercado al cual se dirige e implementar
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estrategias de promocién tanto de producto, plaza y precio para dar a conocer el

restaurante.
Ademas, el desarrollo del estudio financiero complementara la investigacion del
proyecto, para llegar a definir en base a la informacion obtenida, si la

implementacion del restaurante de comida tradicional gourmet en la hosteria Elim

sera rentable o no.

OBJETIVOS
GENERAL
Realizar un estudio de viabilidad para la implementacién de un restaurante de

comida tradicional en la hosteria Elim, para satisfacer la demanda de los

huéspedes y del publico en general los fines de semana.

ESPECIFICOS

Realizar un diagndstico situacional de la hosteria Elim y sus alrededores.

Analizar oferta y demanda del mercado y sus competencias

Realizar un estudio técnico y financiero para la implementacion y equipamiento del

restaurante dentro de las instalaciones de la hosteria Elim.

Definir estrategias de promocién y publicidad para el restaurante Elim
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CAPITULO |
GENERALIDADES

11

Turismo

El turismo abarca todas las actividades realizadas por una persona que
viaja fuera de su lugar de residencia por un tiempo menor a 12 meses y por
diferentes motivos como ocio, familia, aventura, negocios, entre otros. Este
puede ser internacional o nacional, el primero implica trasladarse a un lugar
fuera del pais que reside la persona y el nacional o doméstico viaja a un
lugar diferente del territorio en donde vive. El destino al que se moviliza un
turista se denomina destino turistico y tiene varios atractivos para captar

mas visitantes. (Schulte, 2003)

El Valle de Los Chillos es un lugar privilegiado en la provincia de Pichincha,
debido a que este lugar tiene y esta rodeado de varios atractivos turisticos
como nevados, rios, lagunas, el cerro del llal6, el nevado Antisana,
las cascadas del Molinuco, el parque Metropolitano de la Armenia y ademas
forma parte de la Ruta de los volcanes; existen también atractivos culturales
como el monumento al Colibrio Quinde, ave simbolo del valle, el
monumento al Choclo en honor al Maiz de Chillo producto estrella
antiguamente de la region, la plaza de Rumifiahui, disefiada por el artista
ecuatoriano Oswaldo Guayasamin, el monumento a la sed, una plaza con
una fuente central que muestra al campesino en busca de agua y no parece
encontrarla, la cual es una obra del maestro Eduardo Kingman. Por estar a
45 minutos de la capital y por su cercania al aeropuerto internacional
Mariscal Sucre, este destino es bastante concurrido por turistas nacionales

e internacionales. (Destino Ecuador, 2014)

El turismo como actividad econdémica genera empleo, inversiones y

desarrollo de nuevos productos; esto se da debido a que el turista realiza

17


http://es.wikipedia.org/wiki/R%C3%ADo
http://es.wikipedia.org/wiki/Cascadas
http://es.wikipedia.org/wiki/Colibr%C3%AD
http://es.wikipedia.org/wiki/Rumi%C3%B1ahui
http://es.wikipedia.org/wiki/Oswaldo_Guayasamin
http://es.wikipedia.org/wiki/Eduardo_Kingman
http://es.wikipedia.org/wiki/Aeropuerto_Internacional_Mariscal_Sucre
http://es.wikipedia.org/wiki/Aeropuerto_Internacional_Mariscal_Sucre

1.2

diferentes diligencias antes del viaje, durante y después de la visita. Este
conjunto de movimientos, es decir el consumo de bienes o servicios por
parte del turista se denomina gasto del turismo. Lo que mas demanda un
turista son alojamiento, alimentacion, visitas a lugares turisticos, transporte,
entre otras. (Schulte, 2003)

En el Valle de los Chillos se encuentra diferentes empresas de alojamiento
como: hoteles, hostales, pensiones, pero principalmente hosterias. En
cuanto al servicio de alimentacion existe gran variedad de oferta en
restaurantes de todo tipo, siendo un gran atractivo del lugar la comida
tradicional, principalmente el hornado. (Destino Ecuador, 2014)

Clima

El Valle de Los Chillos presenta uno de los mejores climas del pais, este es
subtropical y se divide en dos estaciones; el invierno donde existen grandes
lluvias de truenos y relampagos con fuertes y prolongadas precipitaciones y
el verano que son cuatro meses de clima seco, donde se puede disfrutar de
un sol radiante y hermosos paisajes ya que uno de los grandes atractivos
turisticos del valle son sus sembrios y hermosos jardines, por encontrarse
ubicado en la linea ecuatorial y a una altura de 2500 metros su
temperatura oscila entre los 10°C a los 29 °C. Los meses més frios son de
octubre a mayo y los meses mas calidos son de junio a septiembre, en
verano facilmente la temperatura puede llegar a los 30 °C y en el invierno
la temperatura mas baja puede ser los 10°c. El valle de los Chillos por tener
un clima muy agradable y sano, es un lugar muy cotizado tanto para vivir
como para la agricultura y la ganaderia, gracias a su clima las areas de

recreacion de este valle son muy visitadas por los turistas. (MINTUR, 2013)
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13.1

1.3.2

Hoteleria

Historia

El hombre desde la prehistoria ha tenido la necesidad de desplazarse a
diversos puntos geograficos, en ese tiempo se intercambiaba el hospedaje
por mercancias. Siglos después, fueron surgiendo las posadas, las mismas
gue servian para alojarse juntamente con sus caballos y para comer, esto a
cambio de dinero, estos lugares se caracterizaban por las precarias
condiciones sanitarias que ofrecian. A raiz de la revolucion industrial, los
medios de transporte experimentan una vertiginosa evolucion, los
comerciantes y las personas mas adineradas empiezan a desplazarse
masivamente de un sitio a otro y debido a que no existian espacios donde
los viajeros puedan comer y pernoctar, nace la hoteleria propiamente dicha,
la evolucion de este sector productivo ha sido de forma tan acelerada que
ha dado lugar a la creacién de una de las industrias mas poderosas del
mundo: el turismo que estd intimamente relacionado con el servicio de
alojamiento. Hoy en dia el servicio de alimentos y bebidas en hoteles se ha
convertido en uno de los servicios mas importantes, tanto para huéspedes
como para clientes particulares, eventos sociales, negocios, conferencias,

seminarios, etc. (Davila, 2014)

Clasificacion del alojamiento en Ecuador

De acuerdo al Reglamento general de actividades turisticas del Ecuador
2.002, Titulo 1 De las actividades turisticas, capitulo 1 De los alojamientos,
estos se clasifican en los siguientes grupos:

Grupo 1.- Alojamientos hoteleros

1.1 Hotel
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1.1.1Hoteles de 5 a 1 estrella dorada

Es todo establecimiento que de modo habitual, mediante precio, preste al
publico en general servicios de alojamiento, comidas y bebidas; debe contar
con un edificio con entradas, escaleras y ascensores de uso exclusivo y
disponer minimo de treinta habitaciones y de acuerdo a la categoria del
hotel, se exige condiciones especificas a cumplir.

1.1.2 Hotel residencia de 4 a 1 estrella dorada

Es todo establecimiento hotelero que, mediante precio, preste al publico en
general alojamiento y adicionalmente servicios de desayunos, para cuyo
efecto podra disponer de una cafeteria, tendrd un minimo de treinta
habitaciones, debera reunir las mismas condiciones establecidas para los

hoteles de su categoria.

1.1.3 Hotel apartamento de 4 a 1 estrella dorada

Es todo establecimiento hotelero que, mediante precio, preste al publico en
general alojamientos en apartamentos con todos los servicios de un hotel
exceptuando los de comedor, dispondra minimo de treinta apartamentos
debidamente amoblados, de una cafeteria y segun su categoria debera
cumplir con lo establecido para los hoteles, podra cobrar la tarifa por

alojamiento de forma mensual, semanal o diaria.

1.2 Hostales y pensiones

1.2.1Hostales de 3 a 1 estrella plateada
Es todo establecimiento hotelero que, mediante precio, preste al publico en
general servicios de alojamiento y alimentacion y cuya capacidad no sea

mayor de 29 ni mayor de 12 habitaciones.

1.2.2 Hostales residencias de 3 a 1 estrella plateada
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Es todo establecimiento que, mediante precio, preste al publico en general
servicios de alojamiento y de desayuno, para lo cual podra disponer de una
cafeteria, tendrd un maximo de 29 y minimo de 12 habitaciones, debera

cumplir con todas las condiciones establecidas segun su categoria.

1.2.3 Pensiones de 3 a 1 estrella plateada
Es todo establecimiento hotelero que, mediante precio, preste al publico en
general servicios de alojamiento y alimentacion, cuya capacidad no sera

mayor de 11 ni menor de 6 habitaciones.

1.3 Hosterias, moteles, refugios y cabafias

1.3.1Hosterias de 3 a 1 estrella plateada

Es todo establecimiento hotelero que, mediante precio, preste servicios de
alojamiento y alimentacion al publico en general, con una capacidad no
menor a seis habitaciones, deberd estar situado fuera del area urbana,
dotado de jardines, zona de recreacion y deportes y deberan cumplir con

las disposiciones establecidas segun su categoria.

1.3.2 Moteles de 3 a 1 estrella plateada

Es todo establecimiento hotelero situado fuera del area urbana, préximo a
una carretera, en el que mediante precio, se preste servicio de alojamiento
en departamentos con entradas y garajes independientes, con una
capacidad no menor de seis departamentos, debera prestar servicio de

cafeteria las veinticuatro horas del dia.

1.3.3 Refugios de 3 a 1 estrella plateada

Es todo establecimiento hotelero, situados en zonas de alta montafa, en el
gue mediante precio, se preste servicio de alojamiento y alimentacion al
publico en general, su capacidad no serd menor a seis piezas, Sus

dormitorios podran ser individuales o comunales para hombres y mujeres
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respectivamente, deberan contar con cuarto de bafio y podran utilizar

literas.

1.3.4 Cabafias de 3 a 1 estrella plateada

Es todo establecimiento hotelero, situado fuera del area urbana, de
preferencia en centros vacacionales, en los que mediante precio, se preste
servicios de alojamiento y alimentacion al publico en general, en
edificaciones individuales con decoracion acorde a la zona, su capacidad no

podra ser menor a seis cabafias

Grupo 2 Alojamientos extra hoteleros

2.1 Complejos vacacionales de 3 a 1 estrella plateada

Es todo alojamiento situado fuera de los nucleos urbanos, cuyas
instalaciones y servicios, permitan a los clientes disfrutar de sus vacaciones
en contacto directo con la naturaleza, facilitando hospedaje con régimen de
pension completa, junto con la capacidad de practicar deportes y
diversiones colectivas; no se regulan por este reglamento complejos
vacacionales con fines de asistencia social, sin animo de lucro,

corporaciones de derecho privado o instituciones del estado.

2.2 Campamentos de 3 a 1 estrella plateada

Es todo terreno debidamente delimitado y acondicionado para facilitar la
vida al aire libre, en donde mediante precio, se podra pernoctar en tiendas
de campafas o remolques habitables; no se regirdn a este reglamento los
campamentos sin fines de lucro, las instituciones privadas y del estado que

destinen su uso exclusivamente para sus Socios.

2.3 Apartamentos de 3 a 1 estrella plateada
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Es todo establecimiento turistico que de modo habitual presten el servicio
de alojamiento mediante precio, debera estar equipado con instalaciones y
servicios que presten los hoteles, segun su categoria. (MINTUR, 2002)

Elim, por encontrarse ubicada fuera del area urbana, y prestar servicio de
alojamiento con 16 habitaciones, tener area de jardines, recreacion y

deporte, ha sido clasificada como hosteria

Infraestructura hotelera en el Valle de Los Chillos

Los turistas que visitan el Valle de los Chillos cuentan con una amplia
infraestructura hotelera, y debido a las caracteristicas ecoldgicas de la
zona, las de mayor presencia son las hosterias y muchas de ellas son
reconocidas tanto a nivel nacional como internacional, como es el caso de
La Carriona, El Castillo del Valle, Samzara, Mirasierra, Sommergarten,
Hacienda San Isidro; en este lugar también encuentran hostales, pensiones

y lugares para acampar. (CAPTUR, 2011)

Diagnéstico situacional de la hosteria Elim

Historia de la hosteria Elim

La hosteria Elim es una empresa familiar, cuenta con amplios jardines,
areas de recreacion, juegos infantiles, piscina, sauna, turco, hidromasaje,
zona de BBQ, se encuentra ubicada en un lugar céntrico del Valle de los
Chillos y debido a lo acogedor del lugar, familiares y amistades pedian
constantemente prestada la casa para la realizacion de eventos sociales, de
esta manera se fue conociendo la quinta y poco a poco la gente ya
empezaba a cotizar la prestacion de servicios y el alquiler del lugar, asi

nace en los duefios la idea de establecer un negocio.
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El negocio empez6 con salon de recepciones de 500 m, el mismo que
cuenta con dos oficinas para el area administrativa, una tarima para la
presentacion de artistas, bafios para damas y caballeros, una cocina y un
bar, Elim poco a poco fue creciendo y debido a la demanda de los clientes
se incrementd el area de alojamiento y se empezd a construir 15
habitaciones entre simples, dobles, triples y multiples, ademés por el hecho
de tener huéspedes se vio la necesidad de tener un sitio donde servir
desayunos, por lo que se convirti6 el salén de recepciones en un
restaurante especificamente para los huéspedes y simultaneamente se

construy6 dos salones de uso mdltiple.

Con el paso de los afios la clientela va creciendo, los servicios de la
hosteria Elim se van conociendo, dia a dia se ha ido ganando prestigio y se
ha podido posicionar como competencia de las demés hosterias del sector.
De acuerdo al sondeo boca a boca con los clientes, una de las fortalezas
del lugar ha sido el servicio personalizado y la alimentacién tanto en calidad

como en cantidad. (Arcentales, 2014)

1.4.2 Infraestructura de la hosteria ELIM

La hosteria Elim cuenta con un area de 4000m?, en este sitio se encuentran
las siguientes areas de servicios: hospedaje, alimentos y bebidas,

recreacion, salones de eventos y estacionamiento.

- Alojamiento: ofrece 15 habitaciones, con capacidad para 100 personas
en cuartos matrimoniales, triples y maltiples. (Anexos 1, 2 y 3)

- Alimentos y bebidas: cuenta con una cocina, bar de la piscina, bar del
restaurante, comedor, zona de BBQ y dos salones de eventos. (Anexos
4,5,6,7,8,9y10)
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- Recreacién: tiene piscina para adultos y nifios, hidromasaje, sauna,
turco, vestidores, cancha de fatbol, basquetbol y jardines. (Anexos 11,
12,13, 14, 15, 16, 17 y 18)

- Ademas, Elim cuenta con estacionamiento, areas de limpieza y
administrativa (Anexos 19, 20, 21,22 y 23)

1.4.3 Vias de acceso

El Valle de Los Chillos cuenta con tres rutas principales de acceso: la
Autopista General Rumifiahui, permite llegar desde y hacia el centro de
Quito, se conecta con la autopista Simoén Bolivar; la via E35 Troncal Sierra,
permite llegar desde y hacia el Aeropuerto Mariscal Sucre, Pifo y
Papallacta; la via Intervalles, permite llegar desde y hacia el valle Tumbaco

y Cumbaya.

Existiendo vias alternas que han sido, habilitadas y mejoradas con el fin de
descongestionar el trafico. Una de ellas estd en el puentes 3 y es la
conexion de la autopista General Rumifiahui — Via Intervalles. La via
Armenia Il norte y Armenia | sur, que nos conectan con el barrio La Armenia
y con Conocoto respectivamente. El segundo tramo de la Armenia Il esta en
construccion, y es un viaducto que pasara bajo la autopista, conectando la
Av. Amazonas con la Av. llal6. La avenida del Nifio fue inaugurada en
diciembre, que empieza en el Puente 7 y comunica el camino viejo de
Conocoto, con los barrios 6 de Diciembre, Ontaneda, Ciudadela del Nifio y
Santa Monica, para desembocar en la via que lleva a Amaguafia. (Anexo
24)

A la hosteria Elim por encontrarse en una de las vias principales del Valle

de los Chillos, se puede llegar a través de sus tres vias principales de

acceso, razon por la cual, pasan por el lugar varias lineas de buses como:
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Vingala, Amaguaria, Pintag, Condorvall que van desde y hasta el centro de
Quito. (Anexo 25)

Demanda actual de la hosteria Elim

El mercado de la hosteria se enfoca principalmente a grupos cristianos, los
cuales realizan sus eventos los fines de semana. Enero por razones de
planificacion interna de cada iglesia, es un mes donde no hay mayor
demanda de los servicios en Elim, empezando a trabajar con este
segmento de mercado a partir de febrero; los establecimientos educativos
gue realizan sus actividades vacacionales vienen en los meses de julio y
agosto y los grupos extranjeros que realizan trabajo social ocupan las

instalaciones durante todo el afio. (Arcentales, 2014)

Segun datos obtenidos de la hosteria Elim, estas son las estadisticas de

demanda total de los visitantes:

125

175

204

386

209

234

Tabla 1 Demanda de visitantes

De acuerdo a los datos obtenidos, la demanda aumenta en los meses de
febrero, julio, agosto y diciembre, independientemente de la segmentacion
de los clientes de la hosteria Elim.

26



=2012 =2013 =2014 =2015

400 .
300 .
200 . | .
oo gl BB H
o & H H £ i
© O O QD O O © O @ & &K
A AR S AR I 2RO
PR SN N >
(_)e,Q o

llustracion 1 Demanda de visitantes

1.4.5 Situacion legal de la hosteria Elim

De acuerdo al Reglamento general de actividades turisticas, Elim se
encuentra legalmente constituida como hosteria, esto lo determina el

Ministerio de Turismo.

Segun la Cémara Provincial de Turismo de Pichincha (CAPTUR), las
normas y requisitos para abrir un establecimiento de alimentos y bebidas
son:

- Certificado de registro del Ministerio de Turismo

- Licencia Unica anual de funcionamiento (LUAF)

- Permisos sanitarios

- Patente

- Rotulos y publicidad exterior

- Permiso de bomberos

- Certificado ambiental

- Afiliacion a la Camara de Turismo

Para obtener el Certificado de registro en el Ministerio de Turismo se

necesita presentar la siguiente documentacion:
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1. Copia certificada de la escritura de constitucion, aumento de capital o
reforma de estatutos, en el caso de personas juridicas.

2. Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito en la oficina
del Registro Mercantil, en el caso de personas juridicas.

3. Copia del R.U.C.

4. Copia de la cédula de identidad.

5. Copia de la papeleta de votacion

6. Copia del contrato de compra-venta del establecimiento, en caso de
cambio de propietario, con la autorizacion de utilizar el nombre comercial.

7. Certificado de busqueda de nombre comercial, emitido por el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPPI)

8. Copia del titulo de propiedad (escrituras de propiedad) o contrato de
arrendamiento del local, debidamente legalizado.

9. Lista de precios de los servicios ofertados (original y copia)

10. Declaracion juramentada de activos fijos para cancelacion del 1 por mil

Los requisitos para obtener la Licencia Anual de Funcionamiento se

deberan presentar en el Ministerio de Turismo entre los cuales se tiene:

1. Copia del comprobante de pago de la tasa de turismo
Patente municipal

3. Formulario de solicitud de autorizacién de funcionamiento firmado por el
representante legal
Permiso de uso de suelo

5. Certificado del curso “Buenas Practicas de Manipulacién Higiénica de
Alimentos”

6. Copia del R.U.C. actualizado
El formulario de solicitud de autorizacién de funcionamiento lo puede
encontrar en las ventanillas Unicas turisticas o bajarlo de la pagina web

www.quito_turismo.com4.4.3.
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Permisos sanitarios
1. Certificados de salud de empleados, para la obtencion de estos
certificados se debera tramitar en el Ministerio de Salud, estos documentos

se actualizan de forma anual hasta el 31 de marzo.

Patente

Este documento se tramita en el municipio de Rumiiahui y se necesita
presentar:

a. Escritura de constitucion de la compafia original y copia.

b. Original y copia de la resolucion de la Superintendencia de Compainiias.

c. Copias de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada

del representante legal.

d. Direcciéon donde funciona la misma.

Rétulos y publicidad exterior

Para obtener el permiso de la colocacion de rétulos y publicidad exterior, es
necesario presentar en la respectiva Administracion zonal (Municipio de
Quito, 2014) lo siguiente:

a. Para permisos a corto plazo (6 meses):

e Solicitud de permiso de rotulacién con timbres y con el registro de datos
del titular

e Documento que acreditela propiedad o autorizacion del propietario en caso

de arrendamiento.

b. Para permisos a mediano (6 meses a 1 afo) y largo plazo (1lafio a 5
afos) presentara ademas:

e Croquis de ubicacion y fotografia actual del sitio.

e Comprobante del pago del impuesto predial correspondiente al presente

afo y autorizacion del propietario del inmueble.
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Para ubicacion en bienes sujetos al régimen de propiedad horizontal
agregara la autorizacion notariada de los copropietarios de conformidad
con la Ley de propiedad horizontal.

Para permisos en aceras y parterres mediante concesion o convenios de
cooperacion:

Exceptuando los documentos de propiedad e impuesto predial, que no
competen, agregard en la propuesta el nimero de modulos y su
ubicacién exacta.

Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion actualizada, o
certificado de exencion del propietario.

Plano de situacion y ubicacion de instalacion con dimensiones y
certificado de no adeudar al municipio.

Registro unico de contribuyentes (R.U.C).

Permisos de bomberos

El permiso de funcionamiento del Cuerpo de bomberos se debera obtener

en la ventanilla Unica turistica de la ciudad de Quito hasta el 31 de marzo de

cada afo, asi como la “concesion de permisos anuales y ocasionales,

clausura de locales y todas las medidas necesarias para prevenir flagelos y

sancionar las violaciones a la ley, corresponde a los jefes de los cuerpos de

bomberos” (Reglamento General de la Ley de Defensa Contra Incendios,
2013).

Certificado ambiental

Obligacion: registrarse y renovar el permiso ambiental cada dos afios en
la Administracion zonal correspondiente, en el Departamento de medio
ambiente.

e Base legal: ordenanza 146 de 9 de agosto del 2005.
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Afiliacion a la camara de turismo

Los locales como restaurantes y bebidas deberan afiliarse a la respectiva
Cémara provincial de turismo, (MINTUR, 2002) dichos negocios podran
colaborar con el “proceso de regulacion, control y demas disposiciones que
adopte el Ministerio de turismo en el ambito de su competencia”. (MINTUR,
2008)

Debido a que la hosteria cuenta con todos los permisos legales para su

funcionamiento; con la implementacion del restaurante Elim sera necesario

obtener permisos sanitarios para el nuevo personal.
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CAPITULO Il
ESTUDIO DE MERCADO

2.1

2.2

Concepto

El estudio de mercado es la investigacion realizada mediante un proceso
gue permitira identificar y definir tanto las oportunidades como problemas
gue exista en el mercado y las relaciones entre la oferta y la demanda. Con
la informacién recolectada se podra segmentar el mercado, desarrollar el
producto en base a las necesidades del consumidor, definir estrategias de

marketing y establecer un precio del producto. (Kotler, 2011)

Se tendrd cuatro fases basicas de un estudio de mercado que son:
determinar el fin de la investigacion, es decir que problema se presentara y
gué objetivos se querrd alcanzar, se recopilara la informaciéon necesaria
para lograr las metas propuestas, se organizara y analizara la informacion
conseguida en la investigacion y se interpretara los resultados logrados

para comprobar si se obtuvo lo establecido. (Kotler, 2011)

La investigacion de mercado se basa en datos primarios tales como gustos,
frecuencia de consumo y capacidad econdmica de gasto de las personas;
informacion que se obtendra al aplicarse una encuesta. A través del método
de observacion se obtendra informacién sobre la competencia actual del
proyecto a realizarse. Y datos secundarios como por ejemplo estadisticas

demograficas del Instituto nacional de estadisticas y censos.

Objetivos del estudio de mercado

Los objetivos del estudio de mercado pueden ser de tres tipos: el causal
gue consiste en contrastar la hipotesis en una relacion de causa-efecto, el

exploratorio que recopila informacion para definir la hipotesis y el descriptivo
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2.3

gue consiste en dar caracteristicas de demograficas, geograficas, actitudes
de los potenciales consumidores del producto. En este caso los objetivos
seran de caracter descriptivo. (Klotler, 2011)

Objetivo general

Conocer el perfil del cliente potencial del restaurante Elim para asi crear la
oferta dirigida especificamente al segmento de mercado escogido,
buscando tener aceptacion en el mismo y generar réditos para la hosteria.
Objetivos especificos

Cuantificar la demanda en el Valle de los Chillos, cantdon Rumifahui.

Conocer el motivo sobresaliente por el cual las personas visitan el Valle de
Los Chillos.

Identificar cual es la mayor competencia en el mercado

Determinar gustos de los consumidores

Definir el rango de gastos de los consumidores para comida tradicional

gourmet.

Segmentacion de mercado

La segmentacion de mercado es dividir un grupo total de consumidores en
conjuntos mas pequefios de personas con conductas, necesidades y gustos
parecidos o iguales. Esto con el fin de que la empresa pueda en base a
esta segmentacidon de mercado escoger un mercado objetivo para asi

establecer estrategias de promocion especificas para dichos clientes. La
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segmentacion de mercado se puede hacer en base a diferentes aspectos
como son: geografica, demografica, psicogréfica y por comportamiento.
(kotler, 2011)

Para este proyecto, el segmento de mercado son personas
econdmicamente activas que residen dentro de la provincia de Pichincha,
en la zona del valle de Los Chillos y Sangolqui; sin distincién de religion,
educacion o nacionalidad, gente que tenga preferencia por el tipo de
comida tradicional, sin dejar de lado a los turistas nacionales y extranjeros

que visitan la zona por sus atractivos turisticos.

Competencia

La competencia es toda persona natural o juridica que venda un producto
igual, similar o sustituto en el mercado. Parte importante de un estudio de
mercado es conocer la competencia que existe, en base a la informacion
gue se tiene de la competencia se puede definir el disefio del producto para
tener diferenciaciébn de lo existente y ademas establecer estrategias de
promocion y posicionamiento en el mercado. (Espinosa, 2011)

Para poder definir la competencia del proyecto, se observara todos los
restaurantes que funcionan en el sector, llegando a clasificarlos por el tipo
de comida que ofrecen. Estos negocios estan ubicados cerca del lugar

donde se desarrollard nuestro proyecto.
Competencia directa
La competencia directa son las empresas que venden el mismo producto o

similar dentro del mismo mercado a los mismos consumidores. (Espinosa,
2011)
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En el caso de este proyecto, la competencia directa para un restaurante son
todos los demas restaurantes y establecimientos que ofrecen cualquier tipo
de comida, dado que una persona puede decidirse por ir a comer en un
lugar de comida rapida como de especialidad. Aun asi, es claro que las
personas se interesan mas cuando se les presenta una propuesta distinta
gue se destaca entre las demas por su calidad y servicio. Debido a los
objetivos del estudio de mercado, se clasificara a la competencia directa a
restaurantes que ofrezcan comida tradicional, es decir descartando

restaurantes de comida rapida como KFC y las pizzerias de la zona.

Los restaurantes mas destacados alrededor de la zona son:

Hornado Dieguito.- Ubicado en la via Interoceanica, de segunda categoria,
con capacidad para 134 puestos, creado para la satisfaccion de sus
clientes, han logrado la apertura de este local de comidas que
principalmente nacié en el Valle de los Chillos, se lo tomo en cuenta por la
comida tradicional que ofrecen y esencialmente por el plato mas vendido

gue es el famoso hornado.

El hornado Dieguito se fundamenta principalmente en la atencion de un
grupo de consumidores que prefieren hornado y no fritada que es el
principal plato vendido por el sector. Este local es practicamente nuevo en
el sector, por lo que se encuentra en una etapa de darse a conocer, como
ya lo habiamos mencionado anteriormente es un local que inicia sus
actividades en Sangolqui por su exquisito hornado y por sus numerosos
platos tradicional de la serrania, como es el yaguar locro, llapingachos,
caldo de patas, caldo de gallina, mote con chicharron, etc. Los precios

fluctian entre los 3 délares a 9 dblares americanos incluyendo la bebida.
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Ceviches de la Rumifiahui.- “Actualmente es la cadena de comidas del
mar mas grande del Ecuador, cuenta con mas de 20 afios de experiencia y
alrededor de 30 locales distribuidos en las principales ciudades del pais,
adicionalmente cuenta con un centro de acopio y distribucion de materia
prima que cumple con todas las normas técnicas de manejo de
alimentos. Sus platos tienen la sazon de la costa ecuatoriana que es
reconocida como la region que mas contribuye a la tradicién culinaria del
pais. Cuentan con formulas propias, las salsas son el acompafante ideal
gue da ese toque tan especial a algunos de sus platos”. (Franquicias
Ecuador, 2013).

2.4.2 Competencia indirecta

Son las empresas que venden productos sustitutos, pero que satisfaga la

misma necesidad que nuestro producto. (Espinosa, 2011)

En este caso, la competencia indirecta serian pastelerias, heladerias o
cafeterias. Pero para alcanzar el objetivo del estudio de mercado se incluye
los establecimientos de comida rapida como KFC y pizzerias de la zona,
debido a que se diferencian mucho del producto que ofrecera el restaurante

Elim, pero satisfacen la misma necesidad que los otros restaurantes.

Kafra de Pandora.- Es un restaurante con varios afos de trascendencia,
reconocido en el Valle de los Chillos, sus especialidades son: costillas BBQ,
parrilladas, los precios van desde $9 en adelante.

Tablitas del Téartaro.- “Una Franquicia del Ecuador con sede principal en
Quito, nace en 1996 de la idea de joévenes ecuatorianos sensibles a la
necesidad de una comida sana, de calidad, a precios asequibles y atendida
de una manera rapida, implementaron este producto en los patios de

comidas de los principales centros comerciales del Ecuador, por lo que LA
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2.5

TABLITA GROUP CIA. LTDA. Crea una marca que brinda las
caracteristicas sano/calidad con la rapidez en la produccién y servicio de

parrilladas y BBQ”. (Franquicias Ecuador, 2013).

Pollos KFC.- Este restaurante tiene una capacidad de 120 puestos. K.F.C.
es una cadena de restaurantes de pollo mas famosos del mundo y su
especialidad es una receta original, extra crispy y crispystrips. Atienden
todos los dias de lunes a domingo de 10 de la mafiana a 9 de la noche,

ofreciendo asi casi todo el dia.

Pizzeria Ch Farina.- Este local est4 ubicado frente al centro comercial
Plaza del Valle, es un restaurante de primera categoria y tiene una
capacidad de 148 personas. Este sitio ofrece una gran variedad de pizzas,
son comidas que no se demoran mucho y que tienen unos ambientes muy

acogedores que invitan al cliente a permanecer en el lugar.

Cerca de la zona donde se implementara el restaurante Elim, existen
pizzerias como Pizza Hut, Dominos , Papa Johns y Hornero, que tienen

caracteristicas similares a las descritas anteriormente.

Encuesta

En base a la informacion obtenida acerca de la segmentacion de mercado y
la competencia existente, se escogid la encuesta como sistema de
investigacion para la recoleccién de informacion que se utilizarda en la

realizacion del perfil del consumidor, la proyeccion de la oferta y demanda.

A través de este sistema de investigacibn se obtendra informacion
descriptiva y especifica acerca del tema escogido. La encuesta puede ser
estructurada o espontanea. La estructurada tiene un formato definido de

preguntas que se aplicard a cada uno de los entrevistados. La espontanea
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sera con una guia de preguntas donde segun la reaccion y respuestas, el
entrevistador podra decidir sobre cudl serd la siguiente pregunta. (Kotler,
2011)

Las preguntas en los dos tipos de encuestas pueden ser directas o
indirectas. Las directas daran la informacion requerida, mientras que en las
indirectas se hard un analisis para determinar ciertas conclusiones de la

informacion obtenida. (Kotler, 2011)

Para la aplicacion de las encuestas se debe realizar un plan de muestreo,
gue implica el universo, la unidad de muestreo, tamafio de muestra y
también el método de contacto con las personas a quienes se apliquen las
encuestas. Los métodos de contacto pueden ser a través de correo,

teléfono, internet o de forma personal.

El universo son todos los elementos que tienen en una o varias
caracteristicas comunes, esta poblacion comprende el propédsito de la

investigacion. (Malhotra, 2004)

La muestra es una parte del universo, que representara al total del mismo,
esta debe ser representativa para que se pueda abarcar la mayoria de
comportamientos, creencias, actitudes y gustos del conjunto de poblacion.
Para definir la muestra se debe tener en cuenta cuatro criterios: a quien va
dirigida la encuesta, cuantas personas son, cual es la forma de escoger la

muestra y cuando se aplicara la misma. (Kotler, 2011)

En esta investigacion de mercado se tomara como universo las

proyecciones realizadas por el INEC para el afio 2014:
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Nombre de canton

1408[SAN JUAN BOSCO 4.052 4.153 4.253 4.352 4.448
1409[TAISHA 19.010 19.749 20.500 21.260 22.028
1410[LO0GRONO 5.922 6.099 6.276 6.452 6.627
1411(PABLO VI 1.872 1.963 2.057 2.154 2.253
1412[TviINTZA 7.186 7.531 7.886 8.250 2.622
1501[TENA 62.766 64.333 65.946 67.571 69.202
1503[ARCHIDONA 25.722 26.414 27.128 27.849 28.575
1504[EL CHACO 8.214 8.401 8.593 8.786 8.978
1507[Quuos 6.463 6.510 6.558 6.603 6.645
1509|CARLOS JULIO AROSEMENA 3.788 3.856 3.926 3.996 4.065
[ 1601]pasTAzA 63.887 65.804 67.765 65.746 71.759
1602[MERA 12.175 12.650 13.142 13.644 14.161
1603[SANTA CLARA 2.697 3.747 3.796 3.844 2.892
1604[ARAJUNO 6.711 6.852 6.996 7.139 7.281
1701{QuITO 2.319.671 2.365.973 2.412.427 2.458.900 2.505.344
1702[cavAmBE 88.840 50.709 92.587 94.470 96.356
1703[MENA 84.011 86.299 88.623 90.974 93.353
1704[PEDRO MONCAYO 34.292 35.155 326.020 26.912 37.802
1705(RUMINAHUI 88.635 91.153 93.714 96.311 98.943
1707[SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 17.957 18.931 19.953 21.020 22.136
1708[PEDRO VICENTE MALDONADO 13.350 13.712 14.080 14.452 14.828
1709[PUERTO QUITO 21.197 21.577 21.956 22,334 22.710
1801{amBATO 342.529 346.973 351.477 356.009 360.544
1802[BAROS 20.730 21.139 21.555 21.578 22.406

Tabla 2 — Proyeccion de la poblacion ecuatoriana por afios INEC

{CUALES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONGMICAMENTE ACTIVA?

1.083.303 1011.247

* LaPoblacin en Edad de Trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 aftos de edad y més.

llustracion 2 — Poblacidon econdmicamente activa en Pichincha

Debido a que el restaurante Elim estara ubicado en el Valle de Los Chillos y
representa un gasto econoémico, en base a los datos secundarios
proporcionados por el INEC, se define al universo de la investigacion: el
cantén Rumifahui en el afio 2014 tendra una poblacion aproximada de
98.943 habitantes, de los cuales el 59,6% seran personas econémicamente

activas que resulta aproximadamente 58.970 habitantes.

Para la seleccion de la muestra se utilizara el método de muestreo aleatorio
simple, el cual se caracteriza por que otorga la misma probabilidad de ser
elegidos a todos los elementos de la poblacion. Para él calculo muestral, se
requiere del tamafio poblacional, si ésta es finita, del error admisible y de la

estimacion de la varianza.

Para determinar el tamafio de la muestra se usard la siguiente férmula:
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ZZ*P*Q*N

e**(N-1)+Z**P*Q

Dénde:

Z? = (Nivel de confianza) = 1,96 (95%)

N= (Universo) = 58.970

P= (Porcentaje de casos positivos) = 0,5
Q= (Porcentaje de casos negativos) = 0,5
e= (Margen de error permitido) = 0,05 (5%)

n= (Tamafo de la muestra)

1,96%*0,5*0,5*58.970

n=
0,05%*(58.970-1)+1,96°*0,5*0,5
56.634,8

n=
148,4

n= 382

Se realizara 382 encuestas a la poblacion del Valle de los Chillos, cantén

Rumifiahui, la misma que se hara en sitios de gran afluencia peatonal,

como son el parque Turismo, el Triangulo, el bulevar Santa Clara, hosteria

Elim; asi se recolectara la informacion necesaria para definir caracteristicas



de la oferta y definir el segmento de mercado al cual se va a dirigir la oferta

propuesta

2.5.1 Modelo de encuesta (Anexo 26)
2.6 Tabulacidon de las encuestas
NUmero de encuestados: 382

1.- ¢Cree usted que haido creciendo el turismo en la zona del Valle de

los Chillos, cantén Rumifahui?

m Sl
mNO

llustracion 3 — Pregunta 1

Del total de los encuestados el 96% de la poblacion piensa que el Valle de
los Chillos ha tenido un crecimiento en el desarrollo econdmico, mientras
gue el 4% dice lo contrario, lo que nos hace notar que en estos Ultimos afios

esta zona se ha visto en un gran crecimiento y desarrollo econémico.
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2.- ¢Con qué

Rumifahui?

frecuencia viene al Valle de los Chillos,

16% 11% M1 vez por semana

B 1 vez por mes

mas de 2 veces
53% por semana

20% B mas de 2 veces
por mes

llustracién 4 — Pregunta 2

canton

Se observa que mas de la mitad de las personas encuestadas van mas de

dos veces al mes al Valle de Los Chillos y apenas un 11% de las personas

visitan el lugar una vez por mes, asi conocemos que un flujo mayoritario de

personas que visitan por lo menos una vez al mes el sector.

3.- ¢, Cual es el motivo por el cual usted ha visitado ultimamente la zona

del Valle de los Chillos?

B TRABAJO
11%
m TURISMO

17%

ALIMENTACION

22%
B VIVIENDA

llustracion 5 — Pregunta 3
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Se observa que la poblacién que visita el Valle de Los Chillos va por la
oferta que existe en la industria alimenticia en este lugar. Ademas la mitad
de los entrevistados reside en este sitio.

4.- ¢Es usted una persona que gusta de comer comida tradicional?

4%

m Sl
mNO

llustracion 6 — Pregunta 4

Segun la pregunta se puede observar que al 96% de los encuestados les
gusta la comida tradicional, lo que permite concluir que el tipo de comida

propuesta en el proyecto tendra una gran acogida en la poblacion.

5.- ¢Con qué frecuencia usted degusta comida en el Valle de los
Chillos?

4% B Frecuentemente

27%
35% ‘

B Cada semana

1 vez por mes
34%

B Nunca

llustracién 7- Pregunta 5
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Un 35% de personas que visitan el Valle de los Chillos degustan comida por
lo menos 1 vez por mes, un 34% cada semana, un 27% lo hacen

frecuentemente y apenas un 4% no lo hacen nunca.

6.- ¢Sale a disfrutar de comida tradicional con familiares y amigos?

¢cCuantos?

mSl
mNO

llustracién 8- Pregunta 6

La encuesta refleja que a un 96% de las personas les gusta disfrutar con su
familia y con sus amigos y entre sus actividades estd el poder visitar

lugares de comida tradicional.

14%

m3

m5

33%

26%

B 7 en adeante.........

llustracién 9 — Pregunta 6
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Los resultados de la encuesta refleja que existe el 27% de las personas que
salen solas 0 maximo con su pareja, el 26% sale entre 3 0 4 amigos y un
14% salen con més de 7 acompafiantes; es decir se tendra que proyectar a

un servicio para grupos.

7.- ¢(,Cudl es su sitio favorito para degustar de comida en el Valle de
Los Chillos?

M La Kafra de
Pandora

M Hornados
Dieguito

Tablitas el
Tértaro

M Ceviches de la
Rumifiahui

llustracién 10 — Pregunta 7

El 33% de las personas encuestadas prefieren el Hornado Dieguito, donde
se puede encontrar comida tradicional; el 25% la Kafra de Pandora, lugar

gue ofrece comida a la parrilla; el 21 % la Tablita del Téartaro
8.- ¢Estaria dispuesto a probar comida tradicional con un estilo mas

contemporaneo, el cual realce los sabores, presentacion y calidad de

los platos?
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mSl
mNO

78%

llustracién 11 — Pregunta 8

El 78% de los encuestados estan dispuestos a probar una nueva tendencia
en comida tradicional, reflejando el porcentaje de los potenciales clientes en
el proyecto, lo cual se debera tomar en cuenta para los célculos financieros

9.- ¢Conoce usted algun sitio con servicio de comida tradicional

gourmet en el Valle de los Chillos?

0%

m Sl
mNO

100%

llustracién 12 — Pregunta 9

Ninguna de las personas encuestadas conoce un restaurante de comida

tradicional gourmet en el Valle de Los Chillos.
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10.- ¢Le gustaria visitar un restaurante especializado en comida
tradicional gourmet y que ademas se encuentre ubicado en una
hosteria donde puede visitar los jardines o utilizar sus servicios

adicionales de recreacidon como piscinas, saunas, entre otros?

3%

mSsl
ENO

llustracion 13 — Pregunta 10

El 97% de las personas encuestadas si quisieran ir a un restaurante estilo
gourmet de comida tradicional, ubicada dentro de una hosteria que ofrezca

servicios complementarios.

11.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato de comida

tradicional gourmet?

m55-6S
16% m75-8%

9s.10$

m11Sen
adelante

llustracion 14 - Pregunta 11
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2.6.1

2.7

En base al resultado de esta pregunta se observa que tan solo un 26% de

personas gastaran mas de 9% en la comida.

Perfil del consumidor

El consumidor potencial sera la persona que tenga gusto por la comida
tradicional, en su mayoria seran residentes del sector y visitantes de
ciudades cercanas. El cliente potencial sale con sus amigos y familia a
comer fuera de casa minimo una vez al mes y le gustaria visitar un
restaurante dentro de una hosteria, donde pueda relajarse un momento en
los jardines y hacer uso de las demas instalaciones. Es una persona abierta
a probar nuevas propuestas en cuanto a presentacion, sabor y calidad, sin
dejar de lado el excelente servicio, esta dispuesto a pagar $9 o mas por un

plato tradicional gourmet.

Oferta

La oferta es la cantidad de productos que se venden en el mercado a un
precio determinado. Para poder analizar la oferta se tendra que conocer la
competencia directa e indirecta del sector y la demanda existente. (Fisher,
2004)

En este caso especifico, la oferta esta dada por la cantidad de
establecimientos que brindan servicio de alimentacion, representadas por
su capacidad maxima. Para realizar o determinar la oferta actual se tomara
en cuenta una pregunta de la encuesta que son los sitios que ha visitado

por la zona del Valle de los Chillos por alimentacion.
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¢, Cual es su sitio favorito para degustar comida en el Valle de Los

Chillos?
Numero de Personas | % # Puestos
La Kafra de Pandora 95 25 155
Hornado Dieguito 128 33 140
Tablitas el Tartaro 81 21 120
Ceviches de la Rumifiahui 46 12 160
Otros 32 9 50
Total 382 100
Competencia # Puestos
La Kafra de Pandora 105
Hornado Dieguito 104
Tablitas el Tartaro 102
Ceviches de la Rumifiahui 100
Otros 50
LA KAFRA DE PANDORA
N° Puestos Dias laborables | Total
anuales
105 360 37.800
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HORNADOS DIEGUITO

N° Puestos Dias laborables Total
anuales
104 365 37.960
TABLITAS DEL TARTARO
N° Puestos Dias laborables Total
anuales
102 365 37.230

CEVICHES DE LA RUMINAHUI

N° Puestos Dias laborables Total
anuales
100 365 36.500
OTROS
N° Puestos Dias laborables Total
anuales
50 360 18.000

Dando en total de oferta de competencia representativa de 167.490 puestos
al afo, independientemente de si haya o no clientes.
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2.7.1. Proyeccion de la oferta

Para proyectar la oferta tomamos en cuenta el siguiente parametro: NUmero
total de puestos ofertados por 365 dias del afio. El nUmero total de puestos

de la competencia directa.

Afio Proyeccion ala Tasa de Oferta
Crecimiento Demografico Proyectada
2014 - 167.490,00
2015 3,7 173.687,13
2016 3,6 179.939,87
2017 3,5 186.237,77
2018 3.4 192.569,85

Tabla 3 — Proyeccion de la oferta

2.8 Demanda

La Demanda actual se realizara a través de la siguiente pregunta que se

formulé en la encuesta:

¢Con qué frecuencia usted degusta de comida tradicional en el Valle

de los Chillos?

NUumero de Personas %

Nunca 14 4
Total 382 100
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El universo es 58.970 personas
Se aplica los porcentajes de la pregunta anterior

Pregunta encuesta personas | Demanda mensual
Frecuentemente 27% 15.921,90 318.438,00
20.049,80 80.199,20
Una vez a la semana 34%
Una vez al mes 35% 20.639,50 20.639,50
Total demanda 419.276,70
2.8.1 Proyeccion de la demanda
Afio | Proyeccion ala Tasade Demanda
Crecimiento Demografico | Proyectada
2014 - 419.276,70
2015 3.7 434.789,94
2016 3.6 450.442,37
2017 3.5 466.207,85
2018 3.4 482.058,92

Tabla 4 — Proyeccion de la Demanda

2.9 Balance oferta — demanda

Demanda Oferta Oportunidad de
mercado
419.276,70 167.490,00 251.786,70 personas
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CAPITULO 3
ESTUDIO TECNICO

3.1 Diseio del producto

3.1.1 Ubicacioén

La hosteria Elim esta ubicada en la Provincia de Pichincha, Cantén
Rumifiahui, Valle de Los Chillos, en las Calles Ambato y Quevedo esquina,
a 30 minutos de Quito y a cinco minutos del Centro Comercial San Luis,
lugar donde se encuentra un gran numero de establecimientos bancarios y
financieros, Elim por encontrarse en una via principal de ingreso al Valle de
los Chillos, es una zona de facil acceso ya que por este lugar pasan varias
lineas de buses. Cuenta con todos los servicios publicos, como son: agua
potable, luz eléctrica, teléfono, internet, alcantarillado y recoleccion de

basura; esto nos permitira tener un servicio garantizado al cliente.

2 o Universidad De Las

Parque Metropolitano Colegio La Salle \ $ & = Fuerzas Armadas.
del Sur

€ 2 3 7 @Quima Elim

Googles » g
llustraciéon 15 — Ubicacion

Fuente: Google map
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3.1.2 Dimensiones

3.1.2.1 Distribucién de la hosteria

La hosteria Elim se encuentra distribuida en un area de 4000m2, esta
emplazada en varias edificaciones de una y dos plantas, adicional a esto
existe areas de recreacion, deporte, BBQ, jardines y juegos infantiles, para
la implantacion del lugar, la propiedad ha sido dividida en 7 bloques, los

mismos que se encuentran de la siguiente manera:

Bloque # 1

750,47m? de construccién, area compuesta por planta baja y planta alta

e Planta baja: recepcion, medio bafio, salén restaurante, escenario,
baterias sanitarias para hombres y mujeres, bar, cocina, oficina
administrativa, y sala de estar

e Planta alta: doce habitaciones; cuatro simples, tres triples y cinco

multiples, con bafio completo cada una, sala de estar y terraza

Bloque # 2
247,74m? de construccion

e Planta baja: dos dormitorios multiples con bafio completo cada uno

Bloque # 3
98,02m? de construccion

e Planta baja: salon auditorio, escenario, baterias para hombres y mujeres

Bloque # 4

142,64m? de construccién, area con planta baja y planta alta

¢ Planta baja: hidromasaje, sauna, turco, piscina de adultos y nifios, tres
duchas, bar, calderos, baterias sanitarias para hombres y mujeres,

vestidores
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e Planta alta: habitacién multiple con bafio completo

Bloque # 5

326,50m? de construccion, area con planta baja y planta alta

e Planta baja: oficina administrativa, dormitorio mdultiple con bafio
completo, cuarto de planchado, area de lavanderia y secado, cocina con
desayunador, sala con chimenea, medio bafio

e Planta alta: cuatro dormitorios individuales con bafio completo, sauna,

hidromasaje, sala de estar, sala para ejercicios

Bloque # 6
47,30m? de construccion, area con planta baja y planta alta
e Planta baja: &rea de asadero, comedor, horno de lefia

e Planta alta: mirador

Bloque # 7

Jardines, areas verdes y juegos infantiles
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3.1.2.2 Implantacién de la distribucion de la hosteria Elim

36.39

5

92

Calle Quevedo

llustracién 16 — Implantacion

Fuente: Planos hosteria Elim
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3.1.3 Distribucién del restaurante Elim

El restaurante Elim se encuentra ubicado en el bloque # 1 de la
implantacién de la hosteria, tendra una area de construccién de 500m?
aproximadamente, tendra una capacidad para 100 personas, contara con
un escenario, area administrativa, una cocina, un bar, una sala de estar,
bodega, bafios para damas y caballeros, este lugar tendra tres puertas de
acceso, una por la entrada principal a la hosteria, otra por el area del garaje

y la dltima por el bar del restaurante. (Anexo 27)

Area administrativa

Area construida en 14m?, se encuentra ubicada en el bloque # 1 de la
distribucién de la hosteria, aqui se realizan todas las actividades de caracter
administrativo como son el manejo y control del personal, pagos por la
adquisiciéon de materia prima y todo lo referente a la organizacion de del
establecimiento, tanto del area contable como del area de talento humano,
este lugar estara equipado con escritorio, archivador, computadora, teléfono
y utiles de oficina. (Anexo 28)

Area de produccion

Esta &rea esta construida en 70m? y forma parte de la misma, la cocina, el
bar del restaurante, el bar de la piscina y la zona del asadero; este sera un
lugar designado a la transformacién de la materia prima en producto
terminado, para lo cual contara con un equipamiento destinado al mejor
desempeiio del proceso de produccion, en cuanto a calidad y tiempo de
preparacion del producto, teniendo como objetivo minimizar los costos, el
desperdicio de materia prima y al mismo tiempo satisfacer las necesidades

y expectativas de los clientes.
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Cocina

Construida en 30m?, ubicada en el bloque # 1 de la implantacion de la
hosteria, estara equipada con un congelador, una nevera, una cocina
industrial, lavadero para la loza y demas utensilios de cocina, mesas de
trabajo, estanterias para vajillas y compras, area de limpieza y lavado de
alimentos, el piso en la cocina sera antideslizante, las paredes y el techo
color blanco con el fin de que se mantenga bien iluminada. (Anexo 29)

Bar del restaurante

Area construida en 4m?, se encuentra ubicado en el bloque # 1 del plano de
la hosteria, junto a la sala de estar del restaurante, serd equipado con una
nevera, una licuadora doméstica, una licuadora industrial, un horno micro

hondas, waflera, sanduchera, cristaleria. (Anexo 30)

Bar de la piscina

Area ubicada en el bloque # 4 de la hosteria, estar4 equipada con una
cocina industrial, una nevera, un lavadero de platos y demas utensilios de
cocina, un horno micro hondas, una licuadora doméstica y vajilla

desechable. (Anexo 31)

Asadero

Esta construido en 30m?, ubicado en el bloque # 6 de la distribucién de la
hosteria y se equipara con una plancha para asar, un horno industrial, un
horno de lefia, un fogdén de lefia, un lavadero de platos y demas utensilios
de cocina, una nevera, un horno micro hondas, una cocina industrial, una

estanteria para vajilla. (Anexo 32)

Area de bodega
Area construida en 10m? serd designada para la entrega, recepcion y
almacenaje tanto de la materia prima no perecible, como de los articulos de

limpieza y desinfeccion de la hosteria y el restaurante, se equipara con
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3.14

estanterias, las mismas que servirdn para una mejor distribucion y control

de los productos. (Anexo 33)

Bafos

Esta area por ser muy importante en un restaurante, tiene un area de
construccién de 30m?, estar4n equipados con baterias sanitarias para
damas (Anexo 34) y caballeros (Anexo 35), con espejos, lavabos, jabon
liquido, secadora automatica de manos y gel desinfectante, serd un area

muy iluminada con pisos antideslizante

Area del restaurante

Esta area ocupara aproximadamente 350m?, se encuentra en el bloque # 1
del establecimiento, sera un lugar asignado para el servicio de alimentos y
bebidas, el mismo que proporcionara seguridad, eficiencia y eficacia en la
atencion al cliente, brindando asi un ambiente agradable (Anexo 36)

Equipamiento

El equipamiento para el restaurante Elim, actualmente estd completo, ya
gue se usara el ya existente en la hosteria, su capacidad de servicio sera
para cien personas, distribuidas de la siguiente manera:

Cinco mesas para cuatro pax

Diez mesas para seis pax

Dos mesas para diez pax

Las mesas estardn montadas con manteleria blanca, cuberteria y

cristaleria; contaran, con comodas sillas cromadas y tapizadas

El restaurante también dispone de un buen sistema de iluminacion tanto
natural como artificial, por lo que se apreciara todas las cosas que se

encuentren dentro y fuera del mismo, ademas para una buena
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funcionalidad se debera tener en cuenta a mas de la iluminacion, la

temperatura y la humedad del ambiente
Equipos y maquinarias de la hosteria Elim
La maquinaria y equipos son aquellos bienes industriales que permiten y

facilitan el proceso de produccion; el restaurante Elim usara los ya

existentes, siendo estos los que a continuacién se detalla:

Cantidad item

3 Cocinas industriales

1 Plancha industrial para asar
1 Horno industrial a gas
3 Hornos microondas

3 Neveras

1 Congelador

2 Extractores de jugos.

2 Licuadoras domésticas
1 Licuadora industrial

1 Sanduchera

1 Waflera

1 Batidora

1 Extractor de jugos

2 Cafeteras

Tabla 5 — Equipos y maquinaria

Fuente: Inventario hosteria Elim
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También se utilizara los utensilios:

Cantidad item

2 Tazones de acero inoxidable.

2 Tazas medidoras.

2 Cucharas medidoras.

2 Batidores globo

5 Tablas para picar.

4 Pelador de hoja movil para frutas y verduras.
1 Manga pastelera, y varias boquillas

5 Cucharas de metal y madera, para revolver.
4 Tenedores de cocina para voltear carnes.

4 Pinzas de acero inoxidable.

3 Espumaderas para filtrar caldos y salsas.

3 Espatulas plasticas

2 Abrelatas.

4 Recipientes para refrigeradores y congeladores.
2 Moldes en aluminio para hornear.

2 Fuentes cromadas

2 Fuentes plasticas

Tabla 6 — Utensilios

Fuente: Inventario hosteria Elim
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Ollas y sartenes

Cantidad | item
10 Ollas de varios tamafios.
4 Peroles de varios tamafios.
1 Olla para el bafio maria.
2 Sartenes para saltear.
5 Sartenes de varios tamafios.
1 Paila grande.
Tabla 7 — Ollas

Fuente: Inventario hosteria Elim

Cuchillos

Cantidad

Item

2

Cuchillos del cocinero

2

Cuchillos pelador

Cuchillos multiusos

Chuchillos para deshuesar

Cuchillos para verduras

Piedra de amolar

Tabla 8 — Cuchillos

Fuente: Inventario hosteria Elim
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Vajilla

Cantidad

tem

120

Platos soperos

120

Platos para platos fuertes

120

Platos para postre

120

Platos para taza de café

120

Tazas para café

20

Ajiceros

24

Copas para helado

Tabla 9 — Vajilla

Fuente: Inventario hosteria Elim

Cuberteria

Cantidad

item

120

Cucharas sopera

120

Cuchillos de mesa

120

Tenedores de mesa

50

Tenedores de postre

120

Cucharillas para café

50

Cuchillos para mantequilla

Tabla 10 — Cuberteria

Fuente: Inventario hosteria Elim




3.2

3.21

Cristaleria

Cantidad item

120 Vasos estandar

120 Copas de vino tinto y vino blanco
120 copas flauta

120 copas de agua

Tabla 11— Cristaleria

Fuente: Inventario hosteria Elim

Servicio al cliente

Estrategias de servicio

La estrategia de servicio es muy importante en un restaurante, ya que ‘es
una forma de producto que consiste en actividades, beneficios o
satisfacciones que se ofrecen a la venta y que son basicamente intangibles
y que no tienen como resultado la obtencién de la propiedad de algo”
(Kotler, 2003)

Para que el servicio recibido por el cliente sea el esperado, es importante
cuidar de la calidad técnica y funcional del mismo. La primera se refiere al
producto que el cliente obtiene después de la interaccion con el talento
humano, y la calidad funcional es proceso para dar un servicio o producto.
(kotler, 2011)

En el establecimiento meseros, chef, entre otros deberan interactuar

eficazmente con los clientes a lo largo de su experiencia en este lugar;
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cuidando de la calidad funcional en todo momento, ya que muchas veces

buenas actitudes pueden sustituir pequefias fallas en el producto esperado.

3.2.2 Beneficios de la calidad del servicio

“Las empresas que cuentan con una importante participacion en el mercado
y perciben mejor la calidad de sus competidores tienen la posibilidad de
obtener ganancias mucho mas elevadas que las empresas con una menor

participacion en el mercado y una calidad inferior” (Kotler, 2011)

Al proporcionar un servicio de excelente calidad se obtendra los siguientes

beneficios:

- Conservacion de los clientes, su lealtad y la creacion de comentarios
positivos, ya que un cliente satisfecho, regresa otra vez

- Evitara la competencia de precios e incrementara al maximo la ganancia
potencial

- Permitira conservar a los buenos trabajadores, ya que cuando estos
estan satisfechos con el trato que la organizacion les brinda, son leales
y, por ende, son mejores trabajadores, con mejores actitudes

- Reduccion de costos internos y externos.

3.2.3 Brechas de la calidad del servicio

Se presenta cuando:

- Los gerentes de la empresa no comprenden las expectativas que los
consumidores tienen del servicio

- Los gerentes conocen las necesidades del cliente, pero no son capaces

de satisfacerlas
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- Existe la estrategia de gerencia para satisfacer las necesidades del
cliente porque las conoce, pero su personal de servicio no esta
capacitado o no quiere seguir disposiciones

- La empresa crea expectativas superiores a las que realmente puede
proporcionar

- Existe diferencia entre la calidad esperada y la calidad percibida

Para aumentar la calidad del servicio, el restaurante debe tener dentro de
Su organizacion liderazgo, implementar mercadotecnia, comprender el
negocio, comprender al cliente, planificacién y direccibn operativa, uso
adecuado de tecnologia, maquinaria y equipos, colaboradores capacitados.
(Kotler, 2011)

Punto clave: “‘Es mucho mas facil mantener un cliente contento y que
promueva su restaurante o su bar que lidiar con un cliente insatisfecho que
hablara mal de usted y de su negocio en todas partes. Siempre que sea
posible, resuelva todas las quejas antes de que el cliente salga de su

restaurante” (Cooper, 2002)

3.2.4 Estrategias a promover para lidiar con los clientes

Normas para los empleados de Elim

- Aceptar este trabajo como un desafio para poder de esta forma prestar
un servicio excelente.

- Escuchar cuidadosamente las peticiones de los clientes y responder con
una sonrisa, jamas con una actitud negativa.

- Responder y atender tan pronto como sea posible a todas las quejas de
los clientes.

- Se requiere que haya un trabajo en equipo, y no cada uno por su parte;
para que de esta forma se genere una sinergia, la cual traerd mejores

resultados.
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- Presentarse correctamente uniformado para asi dar una buena imagen

“El servicio extraordinario es una actitud. Es un esfuerzo extra, un
esmero extra. Es hacer bien las cosas pequefas, utilizar los detalles para
ser diferentes, luchar por la perfeccion. Es servir a un cliente a la vez, es
cuchar atentamente, interpretar lo que no se dice, tanto como lo que se dice
y hallar la manera de proporcionar valor, de complacer al cliente en el
instante.” (Berry, 2002)

El servicio al cliente es esencial para lograr una excelente primera
impresion del restaurante, de acuerdo a la experiencia obtenida por mas de

10 afios en servicio al cliente, se aplicara éstos pasos:

- El cliente escoge su plato y la mesera toma la comanda; luego lleva ésta
informacién al chef.

- El chef y su ayudante de cocina se encargan de la elaboracion del plato
pedido por el cliente.

- Por ultimo el chef entrega el pedido al mesero, quien lo lleva a la mesa
gue lo solicito.

- El mesero estara pendiente de cualquier necesidad del cliente para
atenderlo y mantenerlo a gusto.

- Finalmente, cuando el cliente haya terminado de comer, pida la cuenta,
y se realice el respectivo pago, se entregara la factura y se despedira
con una sonrisa, no sin antes agradecer por su presencia en el

restaurante.
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CAPITULO 4
ESTUDIO FINANCIERO

4.1

El estudio financiero comprende el andlisis de la capacidad empresarial
para que a través del tiempo sea un negocio sustentable, viable y rentable
(Anzil, 2012).

Este proyecto para ser sustentable debera cuidar los tres ejes que son:
social, ambiental y economico. En el aspecto social se trabajara con la
gente de los barrios aledafos, por ser personas de escasoOs recursos
econdomicos. Para cuidar el impacto ambiental se manejara el sistema
basico de reciclaje con respecto a los residuos: plasticos, de vidrio, y

organica.

En lo econdmico se analizara ingresos, costos y gastos ocasionados por la

empresa, para asi definir la rentabilidad del proyecto

Inversion inicial

Para la inversion inicial se debera calcular los siguientes valores:
- Activos fijos: equipos y maquinarias

- Activos diferidos: gastos de constitucion de la empresa

- Capital de trabajo: materia prima necesaria para la preparacion de los
alimentos y bebidas
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DETALLE

VALOR

Activos fijos

17.100,00

Activos diferidos 4.700,00

Capital de trabajo | 2.423,98

TOTAL

24.223,98

Tabla 12 — Inversion inicial

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.1 Activos fijos

Activos fijos son todos los equipos y maquinarias de propiedad de la

empresa, usados en actividades operacionales o administrativas, por mas

de un afio. (Calleja, 2011), en el restaurante Elim para su buen

funcionamiento se utilizara los siguientes equipos:

CANT DETALLE C.UN. COSTO TOTAL
EQUIPOS DE 7320,00
COCINA

3 Cocinas industriales 450,00 1350,00

1 Plancha industrial 1000,00

1 Horno industrial 600,00

3 Hornos micro hondas 100,00 300,00

3 Neveras 600,00 1800,00

1 Congelador 950,00

2 Extractores de jugo 80,00 160,00

2 Licuadoras 80,00 160,00
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1 Licuadora industrial 550,00
1 Sanduchera 90,00
1 Waflera 60,00
1 Batidora 40,00
1 Extractor de zanahoria 120,00
2 Cafeteras 70,00 140,00
MUEBLES ENSERES 3800,00
5 Mesas 4 personas 60,00 300,00
10 Mesas 6 personas 80,00 800,00
2 Mesas 10 personas 100,00 200,00
100 Sillas cromadas y 25,00 2500,00
tapizadas
IMPLEMENTOS DE 5980,00
COCINA
6 Fregaderos 450,00 2700,00
3 Campanas 400,00 1200,00
4 Mesones 520,00 2080,00
TOTAL 17100,00

Tabla 13 — Activos Fijos

Fuente: Inventario de activos fijos de la hosteria Elim
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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4.1.2 Activos diferidos

Todos los activos no circulantes como: constitucion de la empresa,
permisos de funcionamiento, adecuacion del local, se denominan activos
diferidos. (Calleja, 2011)

DETALLE VALOR

Constitucion de la empresa | 1200,00

Permisos de funcionamiento | 1000,00

Adecuaciones del local 2500,00

TOTAL 4700,00

Tabla 14 — Activos diferidos

Fuente: Inventario de Activos diferidos de la hosteria Elim
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.3 Capital de trabajo

Capital de trabajo son los activos corrientes como efectivo, valores
comerciales e inventarios (Van Horne & Wachowicz, 2010), estos rubros se
pueden convertir con facilidad en efectivo, el capital de trabajo para la
inversion inicial tiene como fundamento, los utensilios de cocina, el efectivo,
y los costos de materia prima para la preparaciéon de los alimentos y

bebidas por ser la actividad principal de la empresa.
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DETALLE VALOR

Caja — bancos 1.404,00

Alimentos y bebidas | 982,80

Utiles de cocina 37,18

TOTAL 2.423,98

Tabla 15 — Capital de trabajo o activos corrientes

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Con el método contable se puede obtener el capital de trabajo, para lo cual
se debera calcular la diferencia entre los activos corrientes menos los
pasivos corrientes del negocio, y para obtener los valores minimos de la
inversién se partira desde el nimero de dias minimo que se requiere para

atender el restaurante.

DETALLE DIAS
Caja — bancos 3
Inventario de alimentos y bebidas 3
Inventarios de utensilios de cocina 3

Numero de dias requeridos en caja e inventarios

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.3.1 Caja— bancos

Para calcular este rubro se necesitara el valor de las ventas del primer afio,
el cual se lo obtiene en base a los resultados de la pregunta 8 de la
encuesta aplicada en el capitulo 2 de este proyecto.
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Oferta Restaurante % consumidores Consumidores
Elim potenciales potenciales
100 pax 78% 78 pax
Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
pax Dias semanal | mensuales | anual Promedio Ventas
laborables de primer afio
consumo
78 3 78x3= 234x4= 936x12= $15 11.232x15=
234 936 11.232 168.480
Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
Con este resultado, se aplica la siguiente formula para obtener el valor de
caja — bancos:
VENTAS ARO 1
CAJA= X 3 dias

360

CAJA= 168.480/360x3

CAJA =$1.404

4.1.3.1.1 Pronéstico de ingresos proyectado

Con el valor del pronédstico de ventas del primer afio se calcula la

proyeccion para 5 afios aplicando la inflacion general y la inflacion del

respectivo sector productivo.
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DETALLE | Aol Ano2

Afo03 Afo4 Afob5

ventas 168.480 | 181.958,40

196.515,07 | 2012.236,28 | 229.215,18

Tabla 16 - Prondstico de ingresos proyectado para 5 afios

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.3.2 Inventario alimentos y bebidas

Este valor se obtendra calculando primero el costo de ventas, para lo cual

se tomara en cuenta el 70% del total del ingreso del primer afio, el mismo

que esta formado por el 35% de costos variables, reflejados en la materia

prima de las recetas estandar y el 35% de costos fijos que se muestran en

los gastos ineludibles, como arriendo, gastos basicos, sueldos y salarios,

publicidad; ya que estas obligaciones se deberan cancelar sea que la

empresa tenga o no ventas.

Ventas 1 afio

Costos variables

Costos fijos

Costos de ventas 1 afio

$168.480

35%

35%

$117.936

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Con la obtencion de este rubro, se aplicara la siguiente formula contable:

INVENTARIO

ROTACION INVENTARIOS =

X 360 dias

COSTO VENTAS
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INVENTARIO

3 = X 360 dias

117.936

INVENTARIO = 117.936/360*3
INVENTARIO = 982,80

4.1.3.2.1 Pronéstico de costos y gastos

Esta tabla refleja la proyeccion a cinco afios de los costos y gastos que el

proyecto tendra.

detalle Anol Afio2 Ano3 Ano4

Afob5

Costo de ventas | 117.936 | 127.370,88 | 137.560,55 | 148.565,39

160.450,62

Tabla 17 — Prondstico de costos y gastos proyectado para 5 afios

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.3.2.2 Recetas estandar

Estos rubros reflejaran el 35% de costos variables como son materia prima

utilizada y el 35% de costos fijos 0 gastos; obteniendo asi el costo total de
la preparacion y para asi poder calcular el precio de venta al publico. Se a

realizado recetas estandar de entradas, platos fuertes y postres
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ENSALADA ELIM

5 porciones
COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
LECHUGA CRESPA unidad 1 0.55 0.55
MANGO unidad 1 1.25 1.25
MANZANA unidad 1 0.35 0.35
NARANJA unidad 1 0.25 0.25
UVA libras 1 1.75 1.75
LECHUGA CORDERO unidad 1 1.15 1.15
SEMILLA GIRASOL gramos 95 0.02 1.9
DECORACION 10 0.1
Costo total de materia prima 7.3
10% margen de error 0.07
Costo total de la preparacion 7.37
Gastos 35% 4.2
Precio de venta 4.25

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

76




TRIO DE EMPANADAS
Morocho, verde y de viento
5 porciones

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
MOROCHO QUEBRADO Libra 1 0.65 0.65
MANTECA DE CERDO Kilo 450 1.75 0.79
ACEITE c.C. 400 1.25 0.50
CARNE MOLIDA Kilo 350 1.99 0.70
SAL Gramos 20 0.01 0.20
PIMIENTA Gramos 5 0.01 0.05
ARVEJAS Kilos 250 2.75 0.67
HUEVO Unidad 2 0.10 0.20
CEBOLLA BLANCA Gramos 25 0.01 0.25
HARIANA DE CASTILLA Libra 1 0.45 0.45
POLVO DE HORNEAR Gramos 3 0.01 0.03
PLATANO VERDE Gramos 100 0.01 1.00
QUESO Gramos 75 0.01 0.75
Costo total materia prima 6.24
10% margen de error 0.62
Costo total de la preparacion 6.86
Gastos 35% 3.91
Precio de venta 4.00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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LOCRO QUITENO
5 porciones

COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
PAPAS kilo 1 2.5 2.5
QUESO CRIOLLO unidad 1 1.75 1.75
CEBOLLA BLANCA gramos 50 0.01 0.5
CREMA DE LECHE C.C. 100 0.02 2
AJO gramos 75 0.01 0.75
ACHIOTE C.C. 5 0.01 0.05
AJl gramos 15 0.01 0.15
SAL gramos 10 0.01 0.1
PIMIENTA gramos 10 0.01 0.1
PEREJIL gramos 5 0.01 0.05
Costo total materia prima 7.95
10% margen de error 0.8
Costo total de la preparacion 8.75
Gastos 35% 5
Precio de venta 5,00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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CALDO DE PATAS
5 porciones

COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
PATAS DE RES unidad 1 3.25 3.2
CILANTRO gramos 100 0.01 0.1
CEBOLLA BLANCA gramos 150 0.01 15
CREMA DE LECHE C.C. 100 0.02 0.5
MANI gramos 60 0.02 0.5
MOTE libra 1 0.75 0.75
ZANAHORIA gramos 25 0.01 0.25
LECHE litro 1 0.85 0.85
AJO gramos 50 0.01 0.5
ACHIOTE C.C. 10 0.01 0.1
AJl gramos 15 0.01 0.15
SAL gramos 10 0.01 0.1
PIMIENTA gramos 5 0.01 0.05
OREGANO gramos 15 0.01 0.15
MANTEQUILLA gramos 50 0.02 1
Costo total materia prima 9.7
10% margen de error 0.97
Costo total de la preparacion 10.67
Gastos 35% 6.09
Precio de venta 6.25

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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CUY DE ANTANO
4 porciones

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
CuYy unidad 1 12 12
LECHUGA CRIOLLA gramos 25 0.01 0.25
AGUACATE unidad 1 0.5 0.5
TOMATE RINON unidad 1 0.25 0.25
SAL gramos 15 0.01 0.15
PIMIENTA gramos 10 0.01 0.1
CILANTRO gramos 15 0.01 0.15
AJl gramos 15 0.01 0.15
ACHIOTE gramos 5 0.01 0.05
CEBOLLA BLANCA gramos 75 0.01 0.75
CEBOLLA PAITENA gramos 45 0.01 0.45
PEREJIL gramos 10 0.01 0.1
COMINO gramos 25 0.01 0.25
AJO gramos 30 0.01 0.3
PAPAS kilo 1 2.5 2.5
MANI gramos 125 0.02 2.5
ACEITE c.C. 15 0.01 0.15
LECHE litro 1 0.85 0.85
Costo total materia prima 21.45
10% margen de error 2.15
Costo total de la preparacion 23.6
Gastos 35% 16.86
Precio de venta 17,00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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SUPREMA DE POLLO EN SALSA DE MARACUYA

1 porcién
COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL

POLLO gramos 175 0.01 1.75
CEBELLA PERLA gramos 10 0.01 0.10
ACEITE C.C. 5 0.01 0.05
SAL gramos 5 0.01 0.05
PIMIENTA gramos 5 0.01 0.05
TOMILLO gramos 2 0.01 0.02
RISSOTO gramos 80 0.01 0.80
CREMA DE LECHE C.C. 15 0.02 0.30
BROCOLI gramos 10 0.01 0.10
ZANAHORIA gramos 5 0.01 0.05
ESPARRAGOS gramos 5 0.02 0.10
TOMATE CHERRY gramos 10 0.01 0.10
OREGANO gramos 2 0.01 0.02
MARACUYA unidad 1 0.15 0.15
VINO BLANCO C.C. 25 0.01 0.25
MANTEQUILLA gramos 15 0.02 0.30
MIEL DE ABEJA gramos 5 0.02 0.10
Costo total materia prima 4.29
10% margen de error 0.43
Costo total de la preparacion 4.72
Gastos 35% 13.49
Precio de venta 13.5

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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TRUCHA EN SALSA DE CANELA

1 porcién
COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL

TRUCHA unidad 1 1.5 15
CANELA gramos 10 0.01 0.1
CREMA DE LECHE C.C. 75 0.02 15
PAPAS kilo 125 2.5 0.31
ESPARAGOS gramos 15 0.02 0.3
TOMATE CHERY gramos 10 0.01 0.1
SAL gramos 5 0.01 0.05
PIMIENTA gramos 3 0.01 0.03
ZANAHORIA gramos 5 0.01 0.05
APIO gramos 5 0.01 0.05
BALSAMICO C.C. 5 0.02 0.1
ACEITE C.C. 5 0.01 0.05
DECORACION 0.1
Costo total materia prima 4.24
10% margen de error 0.42
Costo total de la preparacion 4.66
Gastos 35% 13.31
Precio de venta 13.5

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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CARIUCHO DE RES
1 porcién

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
LOMO DE RES kilo 175 8.5 1.53
PAPAS kilo 150 2.5 0.38
CHAMPINIONES gramos 10 0.02 0.2
TOMATE CHERY gramos 10 0.01 0.1
SAL gramos 5 0.01 0.05
PIMIENTA gramos 2 0.01 0.02
MANI gramos 25 0.02 0.5
ZANAHORIA gramos 5 0.01 0.05
CREMA DE LECHE C.C. 10 0.02 0.2
ACHIOTE C.C. 10 0.01 0.1
ACEITE C.C. 10 0.01 0.1
DECORACION 0.1
Costo total materia prima 3.33
10% margen de error 0.33
Costo total de la preparacion 3.66
Gastos 35% 10.46
Precio de venta 10.5

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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HORNADO
1 porcién

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
CERDO HORNEADO kilo 200 7.5 15
MOTE gramos 100 0.01 0.1
AGUACATE gramos 15 0.01 0.15
TOMATE RINON gramos 10 0.01 0.1
SAL gramos 10 0.01 0.1
PIMIENTA gramos 3 0.01 0.05
CILANTRO gramos 10 0.01 0.1
AJl gramos 5 0.01 0.05
ACHIOTE gramos 4 0.01 0.04
MADURO unidad 1 0.01 0.1
PANELA gramos 15 0.01 0.15
PEREJIL gramos 5 0.01 0.05
COMINO gramos 3 0.01 0.03
AJO gramos 30 0.01 0.3
PAPAS kilo 40 2.5 0.1
CEBOLLA PAITENA gramos 10 0.01 0.1
ACEITE c.C. 5 0.01 0.05
LIMON unidad 1 0.05 0.05
Costo total materia prima 3.12
10% margen de error 0.31
Costo total de la preparacion 3.43
Gastos 35% 9.8
Precio de venta 10,00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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TIRAMISU DE LIMON
10 porciones

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD [CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
BISCOTELAS cajas 3 1.4 4.2
QUESO MASCARPONE gramos 225 0.02 4.5
CREMA DE LECHE C.C. 220 0.02 4.4
DECORACION 0.1
LIMON MEYER unidad 1 0.1 0.1
AZUCAR libra 100 0.5 0.1
Costo total materia prima 13.4
10% margen de error 1.35
Costo total de la preparacion 14.75
Gastos 35% 4.23
Precio de venta 4.25

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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HIGOS CON QUESO
10 porciones

COSTO COSTO
INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
HIGOS Unidad 40 0.10 4.0
PANELA Libra 2 0.55 1.10
CANELA Gramos 10 0.01 0.10
CLAVO DE OLOR Gramos 5 0.01 0.05
PIMIENTA DE DULCE Gramos 5 0.12 0.05
ESCENCIA DE VAINILLA c.C. 5 0.01 0.05
BICARBONATO Gramos 5 0.01 0.05
CASCARA DE NARANJA Gramos 5 0.01 0.05
QUESO Gramos 150 0.01 1.50
GALLETAS DE VAINILLA Gramos 125 0.01 1.25
DECORACION 0.1
Costo total materia prima 8.30
10% margen de error 0.83
Costo total de la preparacion 9.13
Gastos 35% 2.61
Precio de venta 3,00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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SELVA NEGRA ELIM
10 porciones

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
CHOCOLATE gramos 275 0.02 5.5
MATEQUILLA gramos 40 0.02 0.8
HUEVOS unidades 8 0.1 0.8
LECHE litro 1 0.85 0.85
AZUCAR libra 1 0.5 0.5
FRUTILLA CULIS gramos 50 0.01 0.5
MENTA gramos 2 0.01 0.02
HARINA kilo 250 3.25 0.81
ACEITE C.C. 50 0.01 0.5
BICARBONATO 15 0.01 0.15
POLVO DE HORNEAR 20 0.01 0.2
DECORACION 0.1
Costo total materia prima 10.73
10% margen de error 1.07
Costo total de la preparacion 11.8
Gastos 35% 3.37
Precio de venta 3.5

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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MOUSSE DE CHOCOLATE CON FRUTOS ROJOS

10 porciones

COSTO COSTO

INGREDIENTES UNIDAD |CANTIDAD| UNITARIO | TOTAL
CHOCOLATE gramos 275 0.02 5.5
CREMA DE LECHE C.C. 300 0.02 1.75
HUEVOS unidades 6 0.1 0.6
MENTA gramos 3 0.01 0.03
AZUCAR libra 250 0.5 0.25
FRUTILLA gramos 25 0.01 0.25
FRAMBUESAS 25 0.01 0.25
DECORACION 0.1
Costo total materia prima 8.73
10% margen de error 0.87
Costo total de la preparacion 9.6
Gastos 35% 2.74
Precio de venta 3,00

Fuente: investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.1.3.3 Utiles de cocina

Para calcular este valor se hara a través de una formula contable, para lo

gue necesitamos el inventario de utensilios de cocina

ROTACION INVENTARIOS=

INVENTARIO

X 360 dias

COSTO UTENSILIOS DE COCINA
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INVENTARIO

3= X 360 dias

4462,00

INVERSION = 4462/360*3
INVERSION = 37,18

4.1.3.3.1 Utensilios de cocina

Los utensilios de cocina son todos los articulos necesarios que se requieren

para la correcta implementacion del local

CAN DETALLE VALOR
1 Manga pastelera, y varias boquillas para decorar tortas | 1,00
5 Cucharas de metal y madera, para revolver 5,00
4 Tenedores de cocina para voltear carnes 4,00
4 Pinzas de acero inoxidable 4,00
3 Espumaderas para filtrar caldos y salsas 3,00
3 Espatulas plasticas 3,00
2 Abrelatas 10,00
4 Recipientes para almacenar alimentos 20,00
2 Recipientes para almacenar alimentos 10,00
2 Moldes en aluminio para hornear 5,00
2 Fuentes cromadas 10,00
2 Fuentes plasticas 6,00
4 Peladores de hoja mévil para pelar frutas y verduras 4,00
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2 Tazones para mezclar, de acero inoxidable 16,00
2 Tazas medidoras 2,00

2 Cucharas medidoras 2,00

2 Batidores globo 2,00

5 Tablas para picar 25,00
10 Ollas de varios tamafos 200,00
4 Peroles de varios tamafos 80,00
1 Olla para el bafio maria 25,00
2 Sartenes para saltear 30,00
5 Sartenes de varios tamafos 50,00
1 Paila grande 120,00
2 Cuchillos cocinero 30,00
2 Cuchillos pelador 10,00
2 Cuchillos multiusos 8,00

2 Chuchillos para deshuesar 8,00

1 Piedra de amolar 5,00

2 Cuchillos para verduras 2,00
120 | Soperas 360,00
120 | Platos grandes 600,00
120 | Platos para postre 240,00
120 | Platos para taza de café 240,00
120 | Tazas para café 360,00
20 Ajiceros 40,00
120 | Cucharas para sopa 120,00
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4.2

120 | Cuchillos de mesa 120,00
120 | Tenedores de mesa 120,00
50 Tenedores para postres 50,00

120 | Cucharillas para café 120,00
50 Cuchillos para mantequilla 50,00

120 | Vasos estandar 240,00
120 | Copas de vino blanco y tinto 360,00
120 | Copas de agua 360,00
24 Copas de helado 72,00

120 | Copas flautas 360,00

TOTAL 4462,00

Tabla 18 - Utensilios de cocina

Fuente: Inventario de utensilios Hosteria Elim
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Financiamiento inversion inicial

El financiamiento de inversion inicial se analizara a través de fuentes y usos

de fondos de efectivo, el mismo que es un estado financiero auxiliar o

complementario, elaborado y utilizado con el fin de conocer de dénde

provinieron los recursos para la formacion de la empresa (Vieira, 2014)
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4.3

Descripcion Inversion | Recursos Propios | Recursos Terceros

Inicial Valor % Valor %
Activos fijos 17.100,00 | 17.100,00 100% | ------- 0%
Activos diferidos 4.700,00 | 4.700,00 100% | ------- 0%
Capital de trabajo | 2.423,98 | 8.005,93 100% | ------- 0%
TOTAL 24.223,98 | 24.223,98 100% | ------- 0%

Tabla 19 - Estado de fuentes y usos de fondos

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Estado de situacioén inicial

Se llama estado de situacion inicial al documento que refleja la informacion
financiera, tantos los activos en orden de su disponibilidad, como los
pasivos atendiendo su exigibilidad y el patrimonio o capital contable.
(Calleja, 2011). En este documento se describe la inversién inicial del
negocio, bienes y equipos que se utilizaran, costos que se incurren por
adecuacion del local, las necesidades de efectivo, las deudas u
obligaciones si es que las hubiere, y las aportaciones de capital inicial para
poner en marcha a la nueva empresa. De acuerdo a lo explicado
anteriormente, en el Estado de Situacion Inicial se han determinado los

siguientes rubros y valores:
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ACTIVOS PASIVOS -
ACTIV. CORRIENTES 2.423,98 | PASIVOS CORRIENTES -
Caja — bancos 1.404,00 | PASIVOS LARGO PLAZO -
Alimentacion y bebidas 982,80 | TOTAL PASIVOS

Utiles de Cocina 37,18

ACTIVOS FIJOS 17100,00

Equipos de cocina 7320,00

Muebles y enseres 3800,00 | PATRIMONIO

Implementos de cocina 5980,00 | Capital Social 24.223,98
ACTIVOS DIFERIDOS 4700,00

Gastos de constitucion 1200,00

Permisos funcionamiento 1000,00

Adecuacion local 2500,00

TOTAL ACTIVOS 24.223,98 | TOTAL PASIVO + PATRIM. | 24.223,98

Tabla 20 - Estado de situacion inicial
Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.4  Depreciaciones de activos fijos

Se conoce como depreciacion al “procedimiento que tiene como fin
distribuir de una manera sistematica y razonable el costo de los activos fijos
tangibles entre la vida util estimada de la unidad” (Calleja, 2011), esta sera
del 10% anual, por el lapso de 10 afios.
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ANO | VALOR
1 1710,00
2 1710,00
3 1710,00
4 1710,00
5 1710,00
6 1710,00
7 1710,00
8 1710,00
9 1710,00
10 1710,00
TOTAL | 17100,00

Tabla 21 - Depreciaciones Activos Fijos

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

45 Amortizaciones de activos diferidos
Las amortizaciones se obtendra de los activos diferidos, estos valores se

reflejaran como gastos en el estado de pérdidas y ganancias, su calculo se

realizara al 20% por 5 afios (Solano, 2006).
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ANO |VALOR
1 940,00
2 940,00
3 940,00
4 940,00
5 940,00
TOTAL | 4700,00

Tabla 22 — Amortizaciones activos diferidos

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Sueldos y salarios

Salario es el valor que paga el empleador al obrero conforme al contrato de
trabajo existente (Cédigo del Trabajo, 2012) y sueldo es la remuneracion
gue se paga al empleado (Cdodigo del Trabajo, 2012), segun la ley hay
diferencia entre salario y sueldo, pero para la creacién de la empresa se
unificara los conceptos, la siguiente tabla reflejarda el pago de todos los
beneficios sociales asi como una proyeccion de sueldos y salarios por cinco

anos.
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Cargo # | Sueldo | Sueldo | 10mo | 10mO | Vacacion. | Aporte | Fondo | Sueldo

Mensual | Unific. | 3ro 4to IESS reserva | mensual
Administ. | 1 | 700,00 700,00 | 58,33 | 30,33 | 29,17 85,05 902,88
cajero
Chef 1| 600,00 600,00 | 50,00 | 30,33 | 25,00 72,90 778,23
Mesero 41 1360,00 | 1360,00 | 113,32 | 121,32 | 56,68 165,24 1816,56
Ayudante | 1 | 340,00 340,00 | 28,33 | 30,33 | 14,17 41,31 454,14
de cocina
TOTAL 7 | 1980,00 | 1980,00 | 165,00 | 12,33 | 82,50 240,57 3951,81

Tabla 23 - Sueldos y salarios para el primer afio
Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
Cargo # | Sueldo | Sueldo | 10mo | 10mO | Vaca- | Aporte | Fondo | Sueldo
Mensual | Unific. | 3ro 4to cion. IESS reserv | mensual

Adm. cajero | 1 | 720,88 720,88 | 60,07 | 31,24 | 30,04 | 87,59 60,07 | 989,89
Chef 1|617,90 617,90 | 51,49 | 31,24 | 25,75 | 75,07 51,49 | 852,94
Mesero 4| 1400,56 | 1400,56 | 116,72 | 124,96 | 58,36 | 170,16 | 116,72 | 1987,48
Ayudante de | 1 | 350,14 350,14 | 29,18 | 31,24 | 1459 | 4254 29,18 | 496,87
cocina
TOTAL 4| 3089,48 | 3089,48 | 257,46 | 218,68 | 128,74 | 375,36 | 257,46 | 4327,18

Tabla 24 - Sueldos y salarios para el segundo afo

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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4.7

4.7.1

Cargo #| Primer Segundo | Tercer Cuarto Quinto
Afo Afio Afio Ao Afio
Admin. cajero 1| 10834,60 | 11878,64 | 12232,94 | 12597,81 | 12973,56
Chef 1| 9338,80 | 10235,24 | 10540,53 | 10854,92 | 11178,68
Mesero 4| 21798,72 | 23849,76 | 23849,64 | 25293,56 | 26048,00
Ayudante cocina | 1| 5449,72 5962,41 6140,25 6323,39 6512,00
TOTAL 7| 47421,72 | 51926,05 | 52763,36 | 55069,68 | 56712,24

Tabla 25 - Proyeccién de sueldos y salarios para cinco afos

Proyecciones

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

Estado de resultados proyectado

Segun Van Horne & Wachowicz, el estado de resultados es el documento

gue muestra las ventas o ingresos, costos, gastos y la utilidad o pérdida

resultante del ejercicio contable, a través de la siguiente tabla se proyectara

este estado para cinco afos.
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 168.480,00 | 181.958,40 | 196.515,07 | 212.236,28 | 229.215,18
Costo de ventas 58.968,00 | 63.685,44 | 68.780,28 | 74.282,70 | 80.225,32
Margen bruto 109.512,00 | 118.272,96 | 127.734,79 | 137.953,58 | 148.989,86
Gastos

Arriendo 4.200,00 | 4.368,00 | 4.542,72| 4.724,43| 4.913,41
Servicios basicos 1.500,00 1.560,00 | 1.622,40 1.687,30 | 1.754,79
Sueldos y salarios 47.421,72 | 51.926,05| 52.763,36 | 55.069,68 | 56.712,24
Gastos varios 1.800,00 1.872,00 | 1.946,88| 2.024,76 | 2.105,75
Gastos publicidad 1.300,00 1.352,00 | 1.406,08 1.462,32 1.520,81
Depreciaciones 1.710,00 1.710,00 | 1.710,00 1.710,00 | 1.710,00
Amortizaciones 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00
Total gastos 58.871,72 | 63.728,05| 64.931,44| 67.618,49 | 69.657,00
Utilidad antes imp. | 50.640,28 | 54.544,91 | 62.803,35| 70.335,09 | 79.332,86
Partic. trabajadores 7.506,04 | 8.181,74| 9.420,50| 10.550,26 | 11.899,93
Impuesto a la renta 5.869,06 | 6.649,98| 8.342,84| 10.225,77 | 12.47522
UTILIDAD NETA 31.175,18 | 39.713,19 | 45.040,01 | 49.559,06 | 54.957,71

Tabla 26 - Estado de resultados proyectado para cinco afios

Fuente: Investigacion personal

Elaborado por: Stefany Pilataxi
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4.7.2 Estado de flujos de caja proyectado

Segun Sapag Chain, el estado del flujo de caja refleja los movimientos del
efectivo ocurridos en la caja, sean estos ingresos o egresos, durante un
periodo contable; al proyectar este estado, se podra tomar en cuenta los
créditos a corto y largo plazo, para asi poder financiarlo. El estado de lujos
de caja proyectado juntamente con el estado de resultados proyectado son
valores gque serviran de gran ayuda para el calculo de los indicadores de
evaluacion financiera, ya que en estos estado se reflejaran con claridad los
ingresos y egresos de la empresa, razén por la cual son de suma

importancia contar con ellos para el andlisis financiero del negocio.

DETALLE |AfoO Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Utilidad neta 31.175,18 | 39.713,19 | 45.040,01 | 49.559,06 | 54.957,71
+ Depreciac. 1.710,00 | 1.710,00| 1.710,00| 1.710,00 | 1.710,00
Invers. Inicial | 24.223,98
Crédito -
Inter. Crédito - - - - -
TOTAL 24.223,98 | 32.885,18 | 41.423,19 | 46.750,01 | 51.269,06 | 56.667,71
Tabla 27 - Estados de flujos de caja proyectado

Fuente: Investigacion personal

Elaborado por: Stefany Pilataxi
4.8 Indicadores de evaluacion financiera

El TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento), el VAN (Valor Actual Neto), y
la TIR (Tasa Interna de Rendimiento) estan entre los principales indicadores de

evaluacion financiera, estos nos permiten establecer la factibilidad del proyecto
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4.8.1 Tasa minima aceptable de rendimiento

Segun Baca Urbina, la tasa Minima aceptable de rendimiento es la “tasa
minima que los inversionistas ya sea una persona fisica, empresa,
gobierno, o cualquier otro, aplican para alcanzar un margen de beneficio al
implementar un proyecto” La formula para establecer la TMAR se
fundamenta en el riesgo del negocio, la inflacién del Ecuador, los recursos
propios y el porcentaje de crédito que las entidades financieras solventaran

para el funcionamiento de la nueva empresa:

I = %tasa pasiva (%recursos propios) + %tasa activa (%recursos terceros)
+ riesgo + inflacién

i = (4,98%) (100,00%) + (0%) (0%) + 5% + 4%

i =13,98

4.8.2 Valor actual neto
El valor actual neto (VAN) es el resultado de restar los flujos de salida de
efectivo de los flujos de entrada de efectivo de un proyecto. Si el VAN es

positivo o igual a cero, el proyecto es rentable. ” (Hansen & Mowen, 2007)

En este proyecto, para calcular el VAN se tomoé en cuenta los flujos netos

de efectivos y la proyeccion de 5 afios.
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ANO | Flujo neto de caja | (1+i)*n | FNC/(1+i)*n
0 (24.223,98) -(24.223,98)
1 32.885,18 1,14 28.846,65
2 41.423,19 1,30 31.863,99
3 46.750,01 1,48 31.587,85
4 51.269,06 1,69 30.336,72
5 56.667,71 1,93 29.361,51

VAN | 127.772,74

Tabla 28 — VAN

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi

4.8.3 Tasa interna de retorno

La tasa interna de rendimiento (TIR) es el porcentaje al cual el VAN se
iguala a cero. Por este motivo, el TIR es la tasa maxima que la inversiéon

puede tener para ser un proyecto favorable. (Hansen & Mowen, 2007)

No se ha determinado una férmula exacta para determinar el célculo de la
tasa interna de retorno (TIR), por lo cual se toman valores de porcentajes al
azar para calcular el VAN. Obteniendo los diferentes valores del VAN se

escoge el mas cercano a cero o igual a cero.
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% VAN

13,98 (TMAR) | 127.772,74

230 -865,43
TIR 234,58%
Tabla 29 - TIR

Fuente: Investigacion personal
Elaborado por: Stefany Pilataxi
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CAPITULO 5
ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

“Esta faceta del marketing se concentrara en el cliente una vez que éste
haya decidido comer en su restaurante. Su equipo de ventas es el personal
de servicio de la llamada parte delantera, que puede influir notoriamente en
lo que los clientes pidan y en cuanto gastan. Un buen mesero es capaz de
hacer que sus ingresos engrosen directamente el balance.... El tiempo y
esfuerzo que usted gaste apoyando a sus meseros bien vale la pena.....
(Cooper, 2002)

Este es un elemento clave en el éxito de cualquier negocio porque
representa la forma cémo logra aumentar o maximizar el nivel de beneficios

para la misma.

Por lo general la estrategia responde a estos interrogantes:
¢, Como se deben maximizar los beneficios?
¢, Como se puede ofrecer a los clientes lo que ellos quieren y/o necesitan de

manera que se maximicen los beneficios?

A mas del servicio, el ambiente del lugar constituye una estrategia para
conquistar los sentidos de los clientes y hacer que estos se sientan
realmente comodos. Es por esto que el restaurante tendra un ambiente

tranquilo, pero al mismo tiempo alegre y comodo

Una buena campafia de relaciones publicas es otro punto clave en la
estrategia de marketing, la cual se la puede hacer con la ayuda de un
profesional en la materia, esta puede conseguir la clase de cubrimiento que

los restaurantes buscan.
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La estrategia que se va a utilizar es de atraccion, para su realizacion se
necesitara invertir en publicidad y promocién, con el fin de crear una mayor
demanda. Elim implementara una estrategia Unica entre su competencia, la
misma sera implementar un dia a la semana (viernes) descuentos
especiales en sus platos, el nombre de la campafa publicitaria sera
“GOURMET Y TRADICION’, de esta manera se espera llamar la atencion
de los clientes; también se alquilara el restaurante para eventos
gastrondmicos o formales, esto no soélo con el fin de darse a conocer, sino
con el propésito de aumentar las ventas, y despertar el interés por el

negocio.

Las estrategias de promocién son muy importantes, ya que a través de esta
es como se conoce el restaurante y el servicio que éste prestara. La ventaja
para el Restaurante ELIM es que se encuentra en una Hosteria que tiene su
trascendencia y es reconocida en el Valle de los Chillos.

Las acciones promocionales que se realicen dependeran en gran medida
del producto o el servicio y la forma en que éste sera comercializado. Estas
acciones pueden incluso variar en los diferentes niveles del sistema de
distribucion, a medida que el producto o el servicio se desplaza desde el
fabricante o el productor hasta el consumidor o usuario final. La actividad
promocional desarrollada por una empresa constituye el soporte sobre el
cual se llevan a cabo las operaciones de venta en el mercado considerado.
Todo programa promocional se desarrolla a partir de la informacion basica
referente al producto o servicio, los mercados en los cuales sera
comercializado y la situacion particular bajo la que se desarrollaran las

acciones. (Kotler, 1985.)

Promover ventas significa dar a conocer los productos de forma directa y
personal. Esto incluye ofrecer valores o incentivos adicionales tanto a

vendedores como a consumidores. A diferencia de la publicidad, el
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esfuerzo involucrado en la promocion de ventas no es constante sino, como

se haya sefialado, temporal o ciclico. (Kotler, 2011.)

En resumen la promocion de las ventas puede dirigirse a la consecucion de

metas como:
- Estimular las ventas de productos o servicios establecidos

- Atraer nuevos mercados

- Ayudar en la etapa de lanzamiento de un producto o servicio

- Dar a conocer los cambios en los productos o servicios existentes

- Acelerar las ventas en épocas criticas.

PROCESO DE ELABORACION DEL PLAN DE MARKETING

Sondeo y
busqueda de
informacion

Concianciacion al
equipo planificador
sobre la
importancia del
tema abordar

informacicon
externa e interna y

redactar un
informe de

Evalla, estudia y
reflexiona

Propone y utiliza
adecuadas
herramientas para
realizar el
diagnostico de la
situacion

Reflexiona elabora
y analiza

Lo procesay
elabora

Define los
objetivos del
Marketing

Profundiza y
estructura las
estrategias

propone

Evalua, revisa y S

Dicta las
direcciones para la
elaboracion de los

planes de accion

Elabora los planes
de accion

Redacta el Plan de
Marketing definitivo

presupuesto

Documento final y S

y
responsabiliza de
la puesta en
marcha y ejecucion
del Plan de

HATTON. Angela. La guia definitiva del Plan de Marketing. 2000. Editorial Person Education espafiol. Madrid - Espaiia
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5.1

Las estrategias de marketing del proyecto, estara a cargo de gerencia con
el apoyo de un profesional externo, debido a que actualmente la hosteria
maneja de esta manera su publicidad, ya que no existe un departamento
especifico con este fin, el gasto estimado durante el primer afio de

funcionamiento es de $1300.

Estrategias de producto

Estas estrategias buscardn mejorar el servicio existente o implementar un
nuevo producto en base a necesidades identificadas en los clientes, asi se
aprovechard las oportunidades de incrementar las ventas, teniendo en
cuenta los recursos disponibles para tal objetivo, ademas se debera
mantener el equilibrio con metas alcanzables que cuenten con el apoyo

gerencial. (kotler, 2011)

El restaurante Elim ofrecera una nueva tendencia gastronémica en comida
tradicional, su carta tendra una variedad de platillos con un toque de finos
sabores y excelente presentacion, siendo en su totalidad un restaurante
gourmet. Una de las estrategias del producto sera la constante evaluacion
por parte de los mismos clientes, con el fin de buscar el mejoramiento
continuo del servicio que se ofrece, y en un futuro incrementar la variedad

de platos ofrecidos.

5.1.1 Tacticas

La tactica para conseguirlo, serd a través de una breve encuesta a los
clientes, con la informacion adquirida se mejorara las falencias encontradas
y con sus comentarios se podra en el futuro implementar variedad en el
producto, manteniendo su definicion de restaurante en comida tradicional
gourmet. Pero al ser la calidad del servicio igual de importante que los

platillos que se ofrecera, la misma encuesta servira para evaluar los dos
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aspectos; y asi también se mejorara la atencién al cliente. Por su bajo costo
operativo y su facilidad de aplicacion, la encuesta es el método ideal para

conocer la opinion del consumidor.

5.1.1.1 Modelo de encuesta (Anexo 37)

5.2

5.2.1

Estrategias de promocion

La publicidad y promocion son parte de la mercadotecnia, para lo cual se
debe tener en cuenta un presupuesto que lo manejara el gerente de los
respectivos departamentos, en el caso de no haber un departamento de
publicidad se aconseja asesoria externa. NoO se dejara estas estrategias
solo a cargo del asesor externo, ya que mas que dirigirse a los clientes,
buscara agradar a los gerentes de la empresa. Por estas razones, lo ideal
es un trabajo en conjunto para conseguir los objetivos propuestos. (Kotler,
2011)

Las estrategias que tendr4 el restaurante Elim, serd inauguracion,
publicidad en medios de comunicacion y medios de promocion. Teniendo
como objetivo principal dar a conocer el producto a los consumidores
potenciales y crear expectativas para el dia de inauguracion y el resto del

ano

Téacticas

Las tacticas a seguir seran: la implementacion de informacién sobre el
restaurante Elim en la pagina web de la hosteria, en este sitio se
encontrara la carta, infraestructura completa del local, presentacién de los
productos, descripcion y oferta de los mismos, promociones, descuentos,
formas de pagos, tipos de servicios que se presta al cliente; ademas se

expondran fotos de los mismos degustando los platos, también se agregara
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5.3

en las redes sociales como Facebook y twitter. Otra manera de promocionar
el establecimiento serd boca a boca. Se tendra un asesor externo

encargado de la publicidad.

Una forma directa de tener contacto con el cliente y poderle ofrecer los
servicios, productos de temporada y promociones sera el canal de correos
electronicos que se enviara una vez al mes, el mismo que se obtendra con

la encuesta aplicada en la estrategia de producto.

Como apoyo se utilizard material promocional: trend card y dipticos con el
fin de llamar la atencién del grupo objetivo, se le invitar4 al restaurante y a
la vez se le hara conocer su apertura, motivando asi el consumo del
producto. Se lo realizara con la clientela ya existente de la hosteria y con el

publico en general.

Otra de las tacticas de promocion serd la creaciéon de una tarjeta de
descuento, para asi crear la fidelizaciéon de los clientes manejando un
programa de recompensas en base a la acumulacion de puntos ganados a

través del consumo en el restaurante Elim.

Estrategias de plaza

Es la manera en que se logra que el producto llegue al cliente de forma
satisfactoria. (Kotler, 2011). En este proyecto, por tratarse de un
restaurante, el producto deberd ir acompafiado del servicio. Por este
motivo, las estrategias de plaza se las trabajara en su totalidad en el mismo
sitio, ya que los platillos son elaborados a corta distancia de donde se

encuentra el cliente.
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5.3.1 Tacticas

5.4

Para el restaurante Elim se aplicaria los tres aspectos de la siguiente

manera.

Canales de distribucion: al vender un servicio, el canal de distribucion
seré directo, es decir no habra intermediarios entre el servicio ofrecido y

cliente.

Distribucion fisica: en el restaurante, no se ha tomado en cuenta aun el
tema de servicio a domicilio, sin descartarlo para el futuro, en ese caso
se incrementara movilizacién. Pero en cuanto a bodegas y cantidades
de producto existente, se tendrd inventariado la materia prima para
elaboracién de cada uno de los platillos ofrecidos en la carta. En cuanto
al talento humano implicado, se tomara muy en cuenta la presentacion
personal de cada colaborador y el uso correcto de su respectivo

uniforme.

Merchandising: en cuanto a publicidad y promocién en el restaurante se
aplicara lo detallado en estrategias de promocion: tarjetas de descuento,
promociones por correo electronico, entre otras. Se entregara los
dipticos a los visitantes de la hosteria, para darles a conocer el nuevo
servicio. En lo referente a la presentacion del producto, este debera ser

agradable a la vista ya que, como un dicho popular lo indica “...la
comida entra por los 0jos” y mas aun tratandose de comida gourmet

gue es detallista en su presentacion

Estrategias de precio

“El precio es el elemento de la mezcla de marketing que produce ingresos;

los otros producen costos. Este es uno de los elementos mas flexibles: se
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puede modificar rapidamente, a diferencia de las caracteristicas de los
productos y los compromisos con el canal de distribucion.” (Mezcla del
Marketing, 2009)

El precio siempre ha sido una de las variables claves en la estrategia de
marketing; fijar el mejor valor no debe interpretarse como el mas bajo
posible, se debe tener en cuenta aspectos como los precios que maneja la
competencia, los costos de produccién de un bien o un servicio, las
utilidades esperadas, y muchos otros temas que afectan la fijacion de los

mismos

Hay tres maneras de fijar el precio de un producto/ servicio:

Fijacion de precios basada en el costo

- Fijacion de precios de costo mas margen: Es uno de los métodos mas
simples, consiste en sumar un sobreprecio estandar al costo del
producto.

- Fijacion de precios por utilidad neta: consiste en fijar un precio con el fin
de obtener cierta utilidad que es establecida como meta u objetivo.

Fijacién de precios basada en el valor

Esta estrategia basa su precio en la percepcion que los clientes tienen
sobre el producto y no en el costo del mismo. Esto implica que la compafiia
no puede disefiar un producto y un programa de marketing y luego
establecer el precio, sino que el precio se considere junto con las otras
variables de la mezcla de marketing antes de establecer el programa de

marketing.

Fijacién de precios basada en la competencia
- Los consumidores basan sus juicios acerca del valor de un bien en la

oferta que los diferentes competidores cobran por productos similares
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- Fijacion de precios de tasa vigente: consiste en fijar el precio siguiendo
los valores actuales de los demas competidores, sin basarse en los
costos. Es una estrategia popular cuando la elasticidad de la demanda

es dificil de medir. Se evitan guerras de precios

5.4.1 Tacticas

5.5

El restaurante establecera un porcentaje de utilidad después de obtener los
costos y gastos de los platillos basados en la materia prima, mano de obra 'y
servicios publicos que se utilizan en la preparacion de los mismos.
Cuidando siempre de la calidad de los productos y servicios. El restaurante
tendra precios competitivos en el mercado es decir, se investigara a la
competencia minimo dos veces al afio, para conocer los valores que
manejen estos y compararlo, y en base a esta informacion poder determinar
si se subird 0 mantendra el porcentaje de utilidad, para esto utilizaremos el

método de observacion.

Propuesta

El restaurante Elim ofrecerd a sus clientes una nueva experiencia de fusion
entre comida tradicional y un estilo gourmet, con un servicio de excelencia;
en medio de un ambiente acogedor, el cual serd complementado con
musica instrumental de fondo y en dias festivos se ofrecera musica en vivo.
La carta aunque no es muy extensa, tendra variedad de opciones, sus
precios serdn muy accesibles en comparacion a otros restaurantes de este
estilo, permitiendo asi que mayor cantidad de personas tengan la

oportunidad de degustar los platos.

Nombre: RﬂTﬂUW ‘ELIM

COMIDA TRADICIONAL GOURMET
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Debido a que el restaurante se encontrara ubicado dentro de la hosteria
Elim, este llevard el mismo nombre; el cual significa “Lugar de descanso”,
por este motivo se buscard que tanto su decoracibn como su ambiente
reflejen tranquilidad y armonia. Ademas se resaltara el tipo de comida en la
cual se especializara este negocio, el color de las letras van a ser del

mismo de las trend cards.

Ubicacion: El Restaurante Elim se encontrard ubicado en el valle de los
Chillos, en la Avenida General Rumifiahui, Urbanizacion Los Angeles, calle
Ambato y Quevedo esquina, este estara en una de las vias principales de
ingreso al valle por lo que seré un lugar de facil acceso, ademas por este
sitio pasan varias lineas de transporte publico, lo que beneficiara a las

personas que no tienen vehiculo propio.

Capacidad: Este lugar tendra capacidad para 100 personas, distribuidas
en:

- cinco mesas para cuatro personas

- diez mesas para seis personas

- dos mesas para diez personas

En caso de eventos especiales, el lugar sera acondicionado de acuerdo a la

necesidad de los clientes.

Horario de atencién: Los resultados de las encuestas reflejan que el
mayor porcentaje de personas, vienen al Valle de Los Chillos los fines de
semana, en base a esto el restaurante Elim atendera los dias viernes y
sabados de 9:00 horas a 24:00 horas y el domingo de 9:00 horas a 19:00

horas.
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Logotipo:

RESTAURANTE
ELIM

El logotipo del restaurante Elim, serd color ocre como fondo, por su
elegancia y sobriedad; el nombre sera de color azul rey, para que resalte y
llame la atencion de los clientes. Sera de forma cuadrada con una imagen
de un plato con cubiertos, lo que permitird que se identifique como un

establecimiento que ofrece servicio de alimentacion.
Especial de Ventas: el restaurante Elim promocionard permanentemente
un menu especial, el mismo que tendr4 un valor de $15, este incluird

entrada, plato fuerte y postre.

Organigrama:

Gerente
propietario

[ 1 .__I_.ll._l—-l

Meseros I Publicista I I Contador I

Ayudante de

cocina
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Funciones del personal: a continuacibn se describird las

responsabilidades que deberan cumplir segun el cargo que tenga cada

persona para asi en conjunto todos lograr brindar un servicio de excelencia

a los clientes.

Gerente — Propietario: se hace cargo de la administracion total de
la hosteria Elim, cuidando que cada una de las areas de servicio
lleve a cabo sus funciones de la mejor manera posible y que en
general el desempefio sea de calidad y satisfactorio. En este
proyecto, al restaurante formar parte de la hosteria sera el mismo

gerente del establecimiento.

Administrador: se encargara de la organizacion del trabajo de los
meseros Yy recibimiento a los clientes. Se asegurard de la
satisfaccion al cliente en el transcurso de la comida. También hara
las funciones de cajero, que seran facturacion del consumo de
alimentos y bebidas, controla las comandas con la facturacion y

cierre de cajas.

Chef: encargado de la elaboracion de los platos, se encargara de la
adquisiciéon de materia prima y todo el proceso que este implica,
como la seleccion de proveedores y demas. Tendra al dia el costo de
los platos, coordina el trabajo de su ayudante de cocina. Vigila y se
asegura de normas de higiene con respecto a la manipulacion de

alimentos. Encargado de la bodega y stock existente.

Ayudante de cocina: estar4 bajo la supervision del chef, pero
basicamente sus funciones seran pelar, picar legumbres, adelantar
mice n’ place, limpieza y almacenamiento de los productos, limpieza

del area de produccion, realizar los jugos, entre otras.
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Carta

Meseros: toma de comanda, comunicar al chef los pedidos, sirven la
comida, se encargaran ademas de la limpieza de la vajilla, pulir
copas y vasos, limpieza de las mesas, montaje de las mismas,
ubicacion de los clientes en sus mesas, pasar las facturas a las

mesas.

Publicita: se encargaréa de la publicidad e imagen del restaurante.
Sin embargo, no esta dentro de nuestro personal porque es un

asesor externo que maneja esta area de la hosteria.

Contador: al igual que el publicista, sera una persona externa al
restaurante y sera la misma persona que maneja el area contable de

la hosteria Elim.

“La carta es la encargada de dar la primera impresion a los clientes y por

eso se dice que es un vendedor silencioso...” (Alzate 2002), por esta razén

debera ser elegante, llamativa y clara; estara compuesta por:

Entradas

Locro quitefio
Caldo de patas
Ensalada Elim

Trio de empanadas

Platos fuertes

Cuy de antafio

Cariucho de res

Hornado Elim

Trucha en salsa de canela

Suprema de pollo en salsa de maracuya
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Postres

Selva Elim
Mousse de chocolate con frutos rojos
Higos con queso

Tiramisu de limoén

Bebidas

Jugo de frutas
Gaseosas personales
Agua

Cafeé

Aguas aromaticas
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COMIDA TRADICIONAL GOURMET
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ENTRADAS

- Caldo de Patas $6,50
-Locro Quitefio S$5,00
-Ensalada Elim S4,50

- Trio de empanadas $4,00

PLATOS FUERTES

-Cuy de Antafio

-Cariucho de Res

- Hornado Elim

-Trucha en salsa de Canela

-Suprema de pollo en salsa
de maracuya

$17,00
$10,50
$10,00

$13,50

$13.50

118



POSTRES

-Higos con queso

-Selva Negra de Elim

-Mousse de Chocolate con frutos rojos

-Tiramisu de limon

$3,50
$3,00
$3,00

$4,25

BEBIDAS
-Jugos frutales
-Gaseosas Personales
-Agua

-Cafe

-Aguas aromaticas

$1,50
$1,00
$1,00
$1,00

$1,00
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

El restaurante propuesto se implementara en las instalaciones Hosteria Elim, lugar
que cuenta con el servicio de alojamiento, &reas de recreacion y deporte. En la
actualidad la hosteria esta en funcionamiento, por lo que su situacion legal estéa al

dia.

El restaurante Elim, estara ubicado en el Valle de Los Chillos, por lo cual se hizo
un estudio de mercado el cual por medio de una encuesta nos permitié concluir
que el 78% de las personas estarian dispuestas a degustar comida tradicional, con
una tendencia contemporanea, con mejor presentacion, mayor calidad y excelente

servicio, lo cual refleja a nuestros potenciales clientes.

El perfil del consumidor de nuestro proyecto son personas econdémicamente
activas, que salgan con sus familias o amigos a disfrutar de un momento ameno
degustando comida tradicional y que estén dispuestos a probar una manera
innovadora de este tipo de alimentos.

En cuanto a la competencia, no existe otro restaurante de comida tradicional
gourmet. Sin embargo, existen establecimientos que ofrecen este tipo de comida
como lo son Hornados Dieguito y Ceviches de la Rumifiahui. También cabe
sefialar que la competencia indirecta es muy variada, por lo que gozan de una

gran participacion en la oferta actual del mercado.

Debido a que la Hosteria Elim cuenta con la cocina y el local donde va a funcionar
el restaurante ya acondicionado con equipos, maquinarias, utensilios de cocina,
muebles y enceres; la inversion inicial de este proyecto no sera muy alta ya que

se utilizara lo existente.
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Para comprobar la factibilidad del proyecto se calcula el VAN (Valor Actual Neto)
con un resultado de $236.051,41 ddlares, la TIR (Tasa Interna de Rendimiento)
donde se obtuvo un 234,58% y la TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento)
que es de 13,98%, por lo cual en base a estos resultados se considera que es un

proyecto financieramente factible.

Sus estrategias de marketing son de difusion por redes sociales, evaluacion del
servicio y producto por medio de encuestas a los clientes, promociones los dias

viernes, trend cards, entre otros.
Finalmente, se puede concluir que en base a la informacién analizada a lo largo

del proceso de elaboracion del proyecto, la propuesta de la implementacion de un

restaurante en la Hosteria Elim, de comida tradicional gourmet, es viable.
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Recomendaciones

En un restaurante es importante tanto la calidad del producto como el servicio que
se le da al cliente, razén por la cual se vende una experiencia en su totalidad y es
necesario mantener las buenas practicas de higiene en el proceso de produccion,
capacitar al talento humano en atencién al cliente; ademas también tener en

cuenta la calidad de la materia prima utilizada para elaborar los platillos.

Se recomienda para un futuro la renovacién e incrementacién de la variedad de la
carta, se lo hara en base a las necesidades y gustos de los clientes, para lo cual
serd necesario realizar una investigacion previa. Siendo ya decision de la gerencia

el mantener el estilo y tipo de comida que se ofrece, o dar una nueva tendencia.

En el caso de necesitar recursos econdmicos, se deberd realizar un presupuesto
teniendo en cuenta que en las entidades bancarias habra un interés para el monto
de dinero requerido y para determinar la factibilidad del proyecto se debe tener en
cuenta como la inflacion de los productos y materiales que se utilizaran, ya que
esto se reflejar4 en el célculo de los ingresos por ventas, costos y gastos y la
utilidad se espera; ademas en base al VAN (Valor Actual Neto) y la TIR (Tasa
Interna de Rendimiento) se determinara si es viable o no la ampliacion del

presente proyecto.
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ANEXOS

ANEXO 1. HABITACION MATRIMONIAL

ANEXO 2. HABITACION TRIPLE
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ANEXO 4. COCINA

ANEXO 5. BAR DE LA PISCINA

ANEXO 6. BAR DEL RESTURANTE
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ANEXO 7. COMEDOR

ANEXO 8. ZONA BBQQ

ANEXO 9. SALON DE EVENTOS 1
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ANEXO 10. SALON DE EVENTOS 2

ANEXO 11. PISCINA PARA ADULTO Y NINOS
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ANEXO 13. SAUNA

ANEXO 14. TURCO

ANEXO 15. VESTIDORES

130



ANEXO 16. CANCHA DE FUTBOL

ANEXO 17. CANCHA DE BASQUET

ANEXO 18. JARDINES
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ANEXO 19. ESTACIONAMIENTO

ANEXO 21. AREA DE LIMPIEZA 2
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ANEXO 22. AREA ADMINISTRATIVA 1

ANEXO 23. AREA ADMINISTRATIVA 2

Ul A a N

ANEXO 24. VIAS DE ACCESO AL VALLE DE LOS CHILLOS

SISTEMA VIAL DEL VALLE DE LOS CHILLOS

Georeferenciacién
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ANEXO 25. VIAS DE ACCESO A LA HOSTERIA
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ANEXO 26. MODELO DE LA ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS HUMANAS
ESCUELA DE HOTELERIA Y TURISMO

ENCUESTA

Tomese 5 minutos para poder leer y contestar las siguientes
preguntas:

Marque con una X

Teniendo en cuenta que frecuentemente = 20 dias al mes

Cada semana = 4 dias al mes

1.- ¢Cree usted que ha ido creciendo el turismo en la zona del Valle de los
Chillos, canton Rumifiahui?

Si

No
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2.- ¢, Con qué frecuencia viene al Valle de los Chillos, cantén Rumifiahui?
1 vez por semana

1 vez al mes

Mas de dos veces por semana

Mas de dos veces al mes

3.- ¢ Cual es el motivo por el cual usted ha visitado ultimamente la zona del
Valle de los Chillos?

Trabajo

Turismo

Alimentacién

4.- ¢Es usted una persona que gusta de comer comida tradicional?
Si
No

5.- ¢Con qué frecuencia usted degusta la comida tradicional en el Valle de
Los Chillos?

Frecuentemente

Fin de semana

1 vez por mes

Nunca
6.- ¢ Sale a disfrutar de comida tradicional con familiares y amigos?
Si

No

¢ Con cuantas personas sale frecuentemente?

135



7 En adelante.........

7.- ¢, Cual es su Restaurante favorito en el Valle de los Chillos?
Kafra de Pandora...........ccccocviiiiiiiiinnnnns

Hornados Dieguito............ccccevviiviiinnnsnn.

Tablitas el Tartaro..........cccoeviviiiiiiiinnnnnn..

Ceviches de la Ruminahui.......................

Otros

8.- ¢Le gustaria probar en comida tradicional, la cual realce los sabores,
presentacion y calidad en los platillos, es decir un estilo mas
contemporaneo?

Si

No

9.- ¢ Conoce usted algun sitio con servicio de comida tradicional gourmet en
el Valle de los Chillos?

Si

No

10.- Le gustaria visitar un restaurante especializado en comida tradicional
gourmet?

Si

No

11.- ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un plato de comida tradicional
gourmet?

5% - 6%

7% - 8%

9% - 10%

11%$ - en adelante
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ANEXO 27.

DISTRIBUCION DEL RESTAURANTE ELIM

. Mesas de 6 personas

. Escenario

. Caja

O Mesas de 10 personas
‘ Sala de espera

. Mesas de 4 personas
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ANEXO 28. AREA ADMINISTRATIVA

ANEXO 29. AREA DE PRODUCCION

ANEXO 30. BAR DEL RESTAURANTE
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ANEXO 31. BAR DE LA PISCINA

ANEXO 32. ASADERO

ANEXO 33. AREA DE BODEGA
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ANEXO 34. BANOS DE DAMAS

ANEXO 35. BANOS DE CABALLEROS

ANEXO 36. AREA DE RESTAURANTE
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ANEXO 37. ENCUESTA DE CALIDAD

Wm%

Comida Tradscional (9{/(// el

Encuesta de calidad de servicio
Nombres:.............ccoceiils
Correo Electrénico............
Marque con una X
1. Lacomida estuvo para usted:
Excelente
Buena
Regular
Malo
2. El atencion de los meseros fue:
Excelente
Buena
Regular
Mala
3. Lahigiene del lugar fue:
Excelente
Buena
Regular
Mala
4. La presentacion del plato estuvo:
Excelente
Buena
Regular
Mala
5. Lavariedad de la carta es:
Excelente
Buena
Regular

Mala

141



Comentarios y SUQErencias: ..........ccoovveieimmmrnines s

COSTO DE MATERIA PRIMA DE LAS RECETAS
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