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Resumen Ejecutivo
En este proyecto se presenta la situacion actual del restaurante El Giiero ubicado en la
ciudad de Quito en la parroquia Calderén, como finalidad de este trabajo se muestra un
plan de negocio para repotenciar el restaurante. También, se exhibe un analisis detallado
en 6 capitulos los cuales permiten identificar la situacion actual del negocio, la viabilidad

del mismo y su respectiva reactivacion.

La metodologia utilizada fue de caracter cualitativo por medio de entrevistas a clientes y
empleados, obteniendo como resultado crear estrategias que permitan captar mas clientes
por medio de promociones y mejorar la publicidad a través de redes sociales para

incrementar las ventas y de esta manera alcanzar el punto de equilibrio.

El primer capitulo presenta el planteamiento del problema y justificacion del proyecto,
asimismo se expone el tipo de estudio y el disefio metodologico utilizado. Posteriormente
el segundo capitulo contiene el marco referencial, el cual permite sustentar la realizacion
del plan de negocio. En el tercer capitulo se detalla el giro del negocio y se realiza un
analisis del entorno, tanto internos como externos, para posteriormente desarrollar las
estrategias del negocio las cuales se podran visualizar en el capitulo cuatro. El quinto
capitulo corresponde a la planeacion operativa, la misma que permitira conocer la cadena
de valor, la estructura de la organizacidn, politicos y el monitoreo que se realizara en el
lugar.

Finalmente se realizo el andlisis financiero que permiti6 visualizar de manera global la
situaciéon econdmica del negocio donde se incluyeron los ingresos, egresos, costos y
gastos del restaurante dando paso a la obtencioén de informacion financiera que permite

analizar la viabilidad del negocio.



Abstract
In this project, we discuss the situation of El Giiero restaurant located in Calderon, Quito.
The objective of this investigation in to present a business plan to update the restaurant.
Also, a detailed analysis is presented in six chapters which allow us to identify the current

situation of the business, its viability and its reactivation.

The methodology used was of a qualitative nature through interviews with clients and
employees. Obtaining as a result the creation of strategies that will attract more clients,
for example, promotions and advertising in social media. This will increase sales and thus

reach the point of balance.

The first chapter presents the approach to the problem and the justification for the project,
as well as the type of study and the methodology. Subsequently, the second chapter
contains the reference framework, which supports the development of the business plan.
In the third chapter the line of the business is detailed and an analysis of the environment,
both internal and external, is carried out, to develop the business strategies which will be
explained in chapter four. The fifth chapter corresponds to the operational planning, the
same one that will allow to know the value chain, the structure of the organization,

politicians and the monitoring that will be carried out in the place.

Finally, the financial analysis was carried out, which allowed the economic situation of
the business to be visualized in a global way, including the income, expenses, costs and
expenses of the restaurant, obtaining financial information that allows analyzing the

viability of the business.



INTRODUCCION

La industria de alimentos y bebidas en el Ecuador es una de las mas representativas en el
pais con un porcentaje aproximado del 7,5% del PIB y sigue en constante crecimiento.
Por lo tanto, el enfoque de este estudio es mejorar la situacion econdémica de un
restaurante ubicado en el barrio Carapungo.

Es conveniente destacar que este barrio se entra en la parroquia de Calderén. En la cual
se registra un dato poblacional de 152.242 habitantes y es considerada una de las

parroquias en alto crecimiento con respecto al tema demografico y de negocios.

El negocio inicialmente fue generado de manera empirica, ya que se observd una
oportunidad debido a la carencia de comida mexicana en el sector y la disponibilidad de
un local comercial en una via de crecimiento comercial y con alto trafico vehicular en la
misma.

Con estas caracteristicas se desarrolld un plan de negocios que permitira repotenciar dicho
negocio aplicando el modelo Design Thinking, donde se interactud con los clientes y se
analizd su comportamiento para conocer sus necesidades y generar estrategias eficientes

con costos bajos.

Asimismo, se realizé un analisis financiero tomando en cuenta los datos financieros
registrados en el negocio y se generd proyecciones de ventas para conocer la viabilidad
del negocio. Con el estudio y los datos recolectados se pudo establecer una vision total
del proyecto y lograr resultados positivos.

El disefio metodoldgico se realizdO por medio de una investigacion con enfoque,
cualitativo y transversal, asi como la hipotesis que se va a desarrollar durante la
investigacion. Al realizarse un plan de negocio de un restaurante totalmente funcional se
aplicard principalmente la Investigacion de campo y la investigacion experimental,

aplicando los métodos deductivo y analitico.



1. METODOLOGIA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR

1.1 Titulo
" PROPUESTA DE PLAN DE NEGOCIO PARA LA REPOTENCIACION DEL
RESTAURANTE DE COMIDA MEXICANA " EL GUERO " EN LA CIUDAD DE
QUITO EN LA PARROQUIA CALDERON"’

1.2. Planteamiento del problema

Se identificd una oportunidad de negocio en la parroquia de Calderén la cual permitié
que el duefio del restaurante "E1 GUERO" comience sus operaciones posteriores a un
estudio empirico sobre la factibilidad de iniciar un restaurante de comida mexicana desde
diciembre 2021.

Asi mismo la inestabilidad social, la inestabilidad politica y la crisis economica y
financiera del pais estd generando un bajo indice de poder adquisitivo, lo que
consecuentemente se ve reflejado al poco trafico de personas que presenta El GUERO,
ya que este negocio a pesar de que va 3 meses operando en un horario de 14h00 a 21:30
entre los dias martes a domingo, el 60% del tiempo el lugar permanece vacio, lo que
genera gastos por productos dafiados, gastos administrativos y operativos.

Con relacion a estos gastos antes mencionados la actual administracion se ve preocupada
porque a pesar de que el negocio mantiene un flujo de caja considerable, cada fin de mes
existe incertidumbre porque se desconoce si se va a obtener rentabilidad o por lo menos
se va a lograr un punto de equilibrio. Al mismo tiempo, el negocio cuenta con todos los
permisos necesarios para su funcionamiento, es un lugar agradable y de la misma manera

aparentemente cuenta con un menu variado y con precios bajos.

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo General.

Proponer un plan de negocio para potenciar acciones de mejora para que el desempefio

del restaurante de comida mexicana " El GUERQ" sea rentable.



1.3.2. Objetivo Especifico.

- Realizar un diagnostico situacional del negocio
- Elaborar el plan de negocio con el fin de mejorar el desempefio

- Proponer las acciones de potenciacion del negocio

1.4. Justificacion

Un aflo nueve meses después de haber comenzado la pandemia por el Covid-19 las
restricciones sanitarias paulatinamente se fueron normalizando, es alli donde la
oportunidad de emprender surgié de manera empirica con una propuesta de negocio

diferente a lo que se puede apreciar en los alrededores del sector.

El lugar de la ubicacion fue elegido por el alto trafico de personas que transitan por la via,
al ser una calle amplia y con locales comerciales de comida se aprecio una oportunidad

para implementar el negocio en el area.

Al encontrar un local libre que se adaptaba a las necesidades de la idea de negocio se

comenzd por realizar las gestiones necesarias para el funcionamiento del restaurante.

La presente investigacion es de suma importancia puesto que a pesar de que se tenia en
mente el éxito inmediato del negocio por su ubicacidon y la propuesta de negocio el
restaurante no genera acogida por parte de los clientes y por ende las ganancias son
escasas y en la mayoria de los meses se logra un punto de equilibrio al final de cada mes.
Ademas de lo mencionado no se cuenta con un sistema de control con relacion a los
empleados y al desempefio de estos ya que se desconoce si estos efectiian su trabajo de
forma eficiente y adecuada. Implementar acciones adecuadas posibilita contar con un
buen indice de ventas lo cual permite obtener mayores ingresos que egresos. La calidad
de los productos esta netamente relacionada con los precios establecidos dentro del menu,
sin embargo, los resultados no son los esperados, es decir el restaurante tiene un nivel
bajo de aceptacion. Con respecto a la ubicacion esta es buena ya que se encuentra en un
sector comercial, de alto transito y cuenta con locales ancla en sus alrededores ademas de
lo mencionado es el unico restaurante de comida estilo mexicana en el sector. El contar
con un administrador eficiente permite al negocio determinar y coordinar las actividades
a realizar, asi como la asignacion de tareas a los empleados correspondientes, del mismo
modo contribuye a la comunicacion efectiva entre los trabajadores y la relacion que tienen

los mismos con los clientes, ademas coopera en la resolucion de distintos problemas que
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surjan en cierto momento, asi como la toma de decisiones correcta en base a los cambios

que puedan aparecer.

1.5. Disefio metodologico

El disefio metodologico se realizard por medio de una investigacién con enfoque,
cualitativo y transversal, asi como la hipotesis que se va a desarrollar durante la
investigacion. Al realizarse un plan de negocio de un restaurante totalmente funcional se
aplicard principalmente la Investigacion de campo y la investigacion experimental,

aplicando los siguientes métodos

1.5.1. Método deductivo.

Este método permitira partir de lo general a lo particular, en este caso, en la presente
investigacion se inicia hablando de conceptos generales, el diagnostico interno actual y

el direccionamiento que se aplica especificamente en el restaurante.

1.5.2. Método analitico.

El método analitico permitira separar las partes mas importantes de la investigacion en
partes especificas. En este caso conocer el plan de negocio inicial para examinarlo de
forma objetiva y realizar correcciones.

Asi mismo, el presente trabajo se desarrolla utilizando fuentes primarias de recoleccion
de datos por medio de entrevistas y observacion, al ser un negocio en funcionamiento se
realizan entrevistas al personal de la organizacion, y a los clientes para obtener datos
estadisticos descriptivos y de igual manera se utilizo fuentes secundarias como registros
existentes en el negocio para obtener informacion documental que nos facilite realizar un

diagnostico situacional.



2. MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco tedrico

Para desarrollar este trabajo de titulacion se abordan datos acerca de la geografia y la
poblacion de la parroquia de Calderdn, lugar en el cual se ubica el negocio de comida
mexicana EL GUERO. Es importante conocer la informacion del area puesto que de esta
manera se conocera la influencia del objeto de estudio. Calder6n es una parroquia que
estd ubicada en la provincia de Pichincha, al noreste de la ciudad de Quito definida
actualmente como sector urbano marginal debido a sus condiciones socioeconémicas. La
parroquia se encuentra delimitada por las parroquias de San Antonio al norte, al sur con
Llano Chico, al este con Guayllabamba y al oeste con Pomasqui, con una superficie total

de 79,17 km?2.

En base al censo 2010 la poblacion de la parroquia es de 152.242 habitantes,
correspondiente al 5.09% del total de la provincia de Pichincha. Del total de la
poblacion el 49% son hombres y el 51% son mujeres, demostrando tendencias
similares a las provinciales y cantonales. (Gobierno Auténomo Descentralizado

Calderén [GADC], 2015, p. 25).

Dentro de la estructura econdmica de la parroquia, la poblacion econdmicamente activa
es de 73.351 habitantes, donde la poblacion femenina ocupa el 42,9% de total y el 57,1%

de poblacion masculina.

En la actualidad Calderon se encuentra en una etapa de incremento socioecondmico,
debido al crecimiento longitudinal de la ciudad de Quito, la creacion de centros
comerciales y la reubicacion del aeropuerto Mariscal de Sucre, por tal motivo es
importante conocer que es un modelo de negocio, ya que es el paso inicial para comenzar

a estructurar un plan de negocio

Existe cierta confusion entre modelo de negocio con plan de negocio, sin embargo,
cuentan con diferencias significativas. Para aclarar estos dos términos hay que entender

que el modelo de negocio sirve como

Una herramienta previa al plan de negocio que permitira definir con claridad qué

se va a ofrecer al mercado, cobmo se va a hacer, a quién se lo va a vender, como



se lo va a vender y de qué forma se generara ingresos. (;Qué significa modelo de

negocio? , 2021)

Mientras que el plan de negocio es una evaluacion de caracteristicas donde se analiza el
entorno en el que se encuentra la empresa, estudiando y evaluando los resultados

obtenidos.

El Giiero es un restaurante de comida mexicana, el cual es un establecimiento en el que
su principal actividad es la preparacion de alimentos y bebidas de estilo mexicano para
ser consumidos en sus instalaciones o a su vez ser solicitado por medio de los canales de
delivery. El termino se deriva del latin restaurare que quiere decir recuperar o restaurar.

(Durén,2006).

Comencé realizando un analisis situacional aplicando el modelo Design Thinking, ya
que el restaurante es un negocio en funcionamiento con problemas inciertos que no estan
generando rentabilidad por ende se plantea utilizar el modelo de Design Thinking en sus
tres primeras etapas, empatia, definicion e ideacion para determinar opciones enfocadas

a los clientes.

Comenzando desde la primera etapa denominada empatia se observaron resultados ya que
comienza con una profunda comprension de las necesidades de los usuarios, y también
de su entorno, personas en general, clientes y empleados. Se deberé tener la capacidad de
ponerse en el lugar de dichas personas para generar soluciones consecuentes con sus

problemas reales.

Posteriormente se desarroll6 la fase de definicion. En esta etapa es necesario seleccionar
la informacion recopilada durante la fase de Empatia y quedarse con lo que realmente
aporta valor y lleva al alcance de nuevas perspectivas interesantes. Se identifico

problemas cuyas soluciones serdn clave para la obtencion de un resultado innovador.

Finalmente concluimos con la etapa de Ideacion que tiene como objetivo la generacion

de multiples de opciones que generen soluciones a los problemas visualizados.



2.2. Marco Conceptual

2.2.1 Administracion.

La administracion es considerada como “el conjunto de las funciones o procesos basicos
como planificar, dirigir, organizar, coordinar y controlar que una vez implementados de
forma conveniente repercuten de manera positiva y ventajosa en la eficiencia y eficacia

de la actividad realizada en la organizacioén”. (Diez de Castro et al., 2001)
2.2.2. Analisis Situacional.

Es un estudio o exploracion de todos los factores relacionados e influyentes acerca de las
actividades que la empresa efectia y como los mismos afectardn en el futuro. Una
identificacion eficaz y Optima de este analisis facilitara establecer y definir las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas (Analisis situacional,s.f.).
2.2.3. Comida Texmex.

Segun el sitio web Encolombia (s.f.) se hace referencia a la comida tex-mex a la fusion
culinaria de ciertos platos e ingredientes. Su origen radica en el estado de Texas en
Estados Unidos de América, el principal desencadenante fue la inmigracion de
ciudadanos mexicanos, los cuales incorporaron ciertas recetas e ingredientes en platos ya
existentes, por esta razon es considerada como una mezcla de costumbres gastrondémicas.
La palabra tex-mex se origina del tren que unia al borde de Texas con México, este tenia

por nombre “Tex Mex Railway”.

Este tipo de comida se caracteriza y se diferencia en su mayoria por la utilizacién de
sabores fuertes y picantes, asi como ciertos ingredientes especificos como lo son el queso

amarillo, carne de res, pollo y cerdo.
2.2.4. Design Thinking.
Seglin la Fundacion Aquae se presenta como:

Una metodologia para desarrollar la innovacién centrada en las personas,
ofreciendo una lente a través de la cual se pueden observar los retos, detectar
necesidades y, finalmente, solucionarlas. Se trata de dar un enfoque que se sirve

de la sensibilidad y su método de resolucion de problemas. Tiene como objetivo
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satisfacer las necesidades de las personas de una forma que sea tecnologicamente

factible y comercialmente viable (s.f., parr. 3).

2.2.5. Innovacion empresarial.

Es considerada como un avance o desarrollo en la actividad empresarial a través de
transformaciones de modelos de negocio, los procesos de la organizacién, asi como la
comercializacién o productos con el objetivo de hacer al negocio mas eficiente y del

mismo modo mejorar la posicion en el mercado (Innovacién empresarial, s.f.).
2.2.6. Modelo de negocio.

El primer autor en hacer alusiéon a un modelo de negocio fue Drucker (como se citd en

Matiz 2016) puntualizando que es “la forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio”

(p.1).

Segun Osterwalder et al (2005) al realizar un andlisis de ciertas definiciones generales
definen al modelo de negocio como un instrumento conceptual el cual cuenta con una
agrupacion de elementos y sus distintas relaciones que posibilitan el entendimiento y la
logica que contiene el negocio de una empresa u organizacion en especifico es asi que el
modelo de negocio es la descripcion y exposicion de lo que una empresa presenta a uno
o varios segmentos de clientes asi como su red de socios con el fin de originar,
comercializar y contribuir este valor al mismo tiempo que obtiene un flujo rentable y

sostenible de ingresos.
2.2.7. Plan de Negocio.

La autora Cyr (2009) menciona al plan de negocios como una hoja de ruta que permite
debatir y tratar las oportunidades, asi como los distintos inconvenientes tanto esperados
como imprevistos que pueden surgir en un futuro y consecuentemente avanzar de forma

exitosa y ventajosa a través del entorno competitivo del negocio.
2.2.8. Rentabilidad.

Segun Mafra, Gonzales, Ricardo, & Wabhrlich (2016), la rentabilidad refleja el desempeiio
de eficiencia financiera que el negocio crea necesaria para la sostenibilidad de la misma.
Para Hernandez & Rios (2013) la rentabilidad es una variable exdgena, es decir una
variable especifica, debido a que afecta la estructura financiera, la combinacion de la

deuda y el capital destinado al financiamiento. Por lo tanto, la rentabilidad es un elemento
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muy necesario para cualquier, ya que evalta la gestion de la misma para que pueda
convertir los ingresos totales en ganancias, por ello Handley, Wright, & Evans (2018)

recomiendan elaborar proyecciones para una mejor evaluacion.



3. ANALISIS DEL ENTORNO Y MODELO DE NEGOCIO

3.1. Levantamiento de informacion de EL GUERO

3.1.1. Descripcion general del negocio.

La historia nacio a inicios del 2021, donde un grupo de amigos se reunian frecuentemente
a conversar y a preparar comida para pasar el momento. Su fascinacion por la comida
mexicana de una reunion a otra permitié que las recetas vayan teniendo el toque preciso

que encantaba al grupo.

En agosto del mismo afno Nelson Cabezas decidio llevar a cabo la idea junto con el apoyo
de sus amigos quienes finalmente en octubre ayudaron al montaje del restaurante
haciendo de EL GUERO su principal punto de encuentro, donde desde alli comparten su

ayuda y sazon con los comensales visitantes.

3.1.1.1. Razon Social.

El Giiero.

3.1.1.2. Eslogan.

El arte de comer con tortilla.

3.1.1.3. Tipo y descripcion de Empresa.

Restaurante de comida mexica.
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3.1.1.4. Imagen Corporativa.

Figura 1. Logotipo El Giiero

3.1.1.5. Instalaciones.

Figura 2. Cocina El Giiero

El restaurante consta de un area total de 40m2, en los cuales se encuentra la cocina
completamente equipada para su funcionamiento, en la misma se encuentra una barra
multifuncion junto a la caja registradora que se encuentra separa por paredes de acrilico.
En la parte externa se encuentra el area destinada para la atencion a los clientes que consta

de 4 mesas para 4 personas con un ambiente claro resaltando el color amarillo que es
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conocido por incentivar la sensacion de hambre en las personas. Adicionalmente, en la

pared frontal se encuentra el menu.

Figura 3. Instalaciones El Giiero

3.1.2. Condiciones actuales de la empresa.

Actualmente El giiero se encuentra 100% operativo desde diciembre 2021, con un nimero
de personal limitado a un cocinero y una mesera facturadora. Su cocina completamente

funcional permite preparar 14 platillos detallados en el ment al estilo mexicano.

A pesar de contar aparentemente con todos los recursos necesarios tanto materiales como
humanos los ingresos no han permitido que exista un flujo de efectivo que permita
alcanzar el punto de equilibrio esperado, generando que el propietario tenga que inyectar

capital para poder asumir gastos operativos como el pago de arriendo y pago a empleados.
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Figura 4. Ingresos y egresos El Giiero

Se considera que el producto es atractivo, de calidad y con precios competitivos respecto
al mercado. La constante innovacion del producto ha permitido que el nimero de clientes

se incremente, sin embargo, ain no se logra alcanzar totalmente el resultado esperado.

3.2. Analisis del Entorno

En este apartado se realizard un analisis de los factores del entorno que pueden afectar a
la competitividad del negocio y se evaluard cudl de ellos es un riesgo potencial para el
funcionamiento y la evolucién del restaurante. Este analisis se realizard por etapas,
partiendo de los elementos del entorno general continuando con el analisis del entorno

especifico.

Para el analisis de El Giiero se realiz6 una investigacion de los aspectos macroeconémicos
a nivel de la parroquia de Calderon, asi como de las politicas y leyes que regulan la
industria de alimentos. De igual manera se efectudé un levantamiento de informacion de
los negocios cercanos junto conuna observacion directa de su funcionamiento y trafico

de clientes.

Como parte del andlisis se aplico una breve encuesta a los clientes y colaboradores del
negocio, la cual permitid conocer cudles son las fortalezas y debilidades del

establecimiento y de esta manera realizar el andlisis interno.
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Figura 5. Factores internos y externos de una empresa

Este grafico muestra una representacion de las fuerzas externas e internas, que
permitirdn hacer un andlisis situacional de la empresa para posteriormente ser utilizadas
en la elaboracion de la matriz FODA. Los factores internos se encuentran detallados en
el interior del grafico, mientras que los factores externos se representan por fuera del

pastel.

3.2.1. Entorno general

El andlisis externo se enfoca en la identificacion de los objetivos y acontecimientos que
se encuentran fuera del control de la organizacion, en la cual se debe considerar factores
primordiales para el alcance de los objetivos de la empresa como son las oportunidades
y amenazas que afectan directa o indirectamente a El Giiero. El andlisis externo conlleva
a realizar una recoleccién y evaluacion de informacion de los factores politicos,
econdémicos, legales, sociales y tecnologicos para de esta manera reconocer como los

mismos pueden generar una oportunidad o una amenaza al negocio.
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Tabla 1. Analisis PESTEL

FACTORES POLITICOS

FACTORES ECONOMICOS

- Existencia de la ley organica de emprendimiento e innovacion
- Obligatoriedad de tener RUC o RISE para el funcionamiento

- Exigencia de Patente Municipal, LUAE, el permiso de
funcionamiento del Ministerio del Interior, permiso de
funcionamiento de la agencia nacional de regulacion, control y
vigilancia sanitaria y el registro de alimentos y bebidas en el
ministerio de turismo para el funcionamiento de restaurantes

- Disminucion en la capacidad de compra de la poblacion debido al
incremento de desempleo

- Incremento en el precio del petréleo

- Implementacion de politicas monetarias que regulan las tasas de
interés activa

ANALISI

S PESTEL

- Incremento en el indice de personas que tienen acceso a internet
- Incremento de la poblacién en la parroquia de calderon
- Incremento de aplicaciones y plataformas en el pais
- Incremento en el indice de emigracion
- Crecimiento de negocios a través de redes sociales
- Ausencia de personas en lugares publicos debido a la pandemia
- Facil acceso a herramientas TIC

FACTORES SOCIALES FACTORES TECNOLOGICOS

3.2.1.1. Factores Politicos.

Los factores politicos, son aquellos que se encuentran asociados a los aspectos
gubernamentales que pueden influir directa o indirectamente a la actividad de un
negocio. Por lo tanto, es importante conocer cuanto puede afectar la intervencion del
gobierno en la economia en temas legislativos, tributarios, de comercio y politicas
regulatorias.

De igual manera es necesario identificar los aspectos legales en torno al giro del negocio
para comprender cudles son las regulaciones a nivel municipal y gubernamental que se
deben cumplir, ya que de estas depende el funcionamiento de la empresa.

Por otro lado, el 18 de febrero de 2020 se suscribe la ley organica de emprendimiento e

innovacidon que tiene como objeto " establecer el marco normativo que incentive y
fomente el emprendimiento, la innovacion y el desarrollo tecnolégico." (Ley Orgénica de

emprendimiento e innovacion, 2020).

Esta ley organica, la cual fue reformada el 10 de agosto de 2021 en la asamblea se enfoca
en el emprendimiento juvenil, en la misma se proyecta generar una plataforma que

permita a un acercamiento entre inversionistas y estudiantes recién graduados que hayan
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utilizado un plan de negocio como proyecto de titulacion. Este tipo de emprendimientos
tiene previsto ser regulado y controlado por la superintendencia de compaiias, la cual
vigilara la evolucion empresarial y el apoyo correspondiente de los organismos publicos

como el Senescyt y gobiernos autonomos descentralizados.

Por otro lado, a nivel gubernamental se exige a todos los negocios la suscripcion del
Registro Unico de Contribuyentes (Ruc) o de igual manera a negocios MiPymes la
emision del Régimen Impositivo Simplificado (Rise). Esta exigencia ha tenido un
impacto positivo a nivel nacional, ya que se ha disminuido la informalidad de los negocios
y ha permitido un control mas eficaz de las empresas que se encuentran en el mercado, lo

que ha facilitado una informacion mas clara de ciertos tipos de negocios.

El Giiero al estar ubicado en el cantén Quito debe regirse por 6 permisos municipales
como son: Patente Municipal, la Licencia Unica de Actividades Economicas (LUAE), el
permiso de funcionamiento del Ministerio del Interior, el permiso de funcionamiento de
la agencia nacional de regulacion, control y vigilancia sanitaria y el registro de alimentos
y bebidas en el ministerio de turismo. De este modo se puede encontrar una ventaja en la
ubicacién del negocio ya que, debido a la existencia de la categorizacion de negocios en
funcién a la ubicacion, El giiero solo debe mantener los permisos del RUC, LUAE y el

permiso de funcionamiento del Ministerio del interior.
3.2.1.2. Factores Econdomicos.

El factor economico es importante, ya que se consideran los indicadores
macroecondémicos relacionados principalmente con el poder adquisitivo de los
consumidores. Este factor determina la capacidad, frecuencia y tipologia de compra de
los clientes. (IMF Business School, 2019). Es de vital importancia realizar un diagnostico
de la situacion actual del pais en temas econdmicos como el PIB, inflacion, tasas de

desempleo y déficit fiscal.

La economia ecuatoriana se ha visto afectada de gran manera en los tltimos meses por la
emergencia sanitaria que atraviesa el pais y el mundo. El decreto Ejecutivo No 1017 en
donde se declar6 estado de excepcion en todo el territorio nacional, determind un gran
problema para todos los ciudadanos, puesto que se suspendieron todas las actividades
econoémicas y los trabajos en modalidad presencial. Ademés de esto en el ambito

internacional, la economia ecuatoriana se ha visto afectada por la caida significativa de
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los precios del petroleo, siendo el principal producto de exportacion, ademés de un menor
dinamismo en la demanda externa de productos no petroleros. (Banco Central del

Ecuador, 2020).

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, en su Encuesta Nacional de Empleo,
Desempleo y Subempleo hasta diciembre de 2019 presentaba los siguientes indicadores

en cuanto a las personas econdmicamente activas:

En diciembre de 2019, la tasa de desempleo en Ecuador era del 3,8% siendo el menor
porcentaje de todo el afio. Por otro lado, la tasa de empleo adecuado representaba el 38,8%
y de subempleo el 17,8%. A pesar de que esta tasa tiene un aspecto positivo para los
ecuatorianos, la realidad cambid durante los dos tltimos afios debido a la pandemia de
covid-19. Sin embargo, los tltimos meses posterior al plan de vacunacion 9100 impuesto
por el presidente Guillermo Lasso la reactivacion econdémica ha incrementado
permitiendo que el poder adquisitivo aumente y las personas puedan gozar de una solidez
financiera, originando la posibilidad de visitar restaurantes y comer ciertos dias fuera de

sus hogares.

3.2.1.3. Factores Sociales.

Para andlisis de este factor es necesario analizar la demografia de la parroquia estudiada.
En base al censo 2010 la poblacion de la parroquia de Calderon es de 152.242 habitantes,
correspondiente al 5.09% del total de la provincia de Pichincha. Del total de la poblacion
el 49% son hombres y el 51% son mujeres. (Gobierno Auténomo Descentralizado

Calderén [GADC], 2015, p. 25)

Dentro de la estructura econdmica de la parroquia, la poblacion econdémicamente activa
es de 73.351 habitantes, donde la poblacion femenina ocupa el 42,9% de total y el 57,1%

de poblacién masculina.

En este contexto, es fundamental analizar el cambio que ha sufrido la sociedad en los
ultimos meses debido a la pandemia de covid-19, esta nueva realidad como se la llama
actualmente ha hecho que los ciudadanos busquen formas alternas para subsistir y generar
mayores ingresos. Segun la Camara de Comercio de Guayaquil, 47% de los
establecimientos comerciales del pais, se encuentran trabajando con entregas a domicilio,
esto los ayuda a ampliar sus canales y mantenerse en el mercado. (Coba, 2020) Por otra

parte, algunas empresas aplican para recibir un crédito del Gobierno llamado Activate, el
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cual ayuda a los negocios afectados por la crisis econdmica, esto de acuerdo con el tamafio
de su empresa. Tapia, 2020). Segun la Superintendencia de Compaiiias, se registraron 281
nuevos negocios, lo cual refleja la capacidad de los ecuatorianos para emprender nuevos
negocios, lo que demuestra que la competencia cada vez se incrementa significativamente

no solo en la parroquia de Calderdn sino a nivel nacional.
3.2.1.4. Factores Tecnologicos.

Realizando una observacion general de la poblacion, es evidente que a nivel tecnolégico
nuestra sociedad ha ido evolucionando e involucrandose mas con tecnologia y equipos
mas avanzados. El acceso a internet es primordial actualmente, tanto para los hogares
como para las empresas. A nivel nacional como se puede observar en la figura 2 , para el
2020 el 53,2% de hogares contaban con acceso a internet; este porcentaje ha ido
aumentado debido a que dia a dia este recurso va siendo de suma importancia en la vida

diaria.

56.1%
44.6% 46.1% 1667
40.4% 41.0%
: 37.0%
14.6% 13.7% 16.4% 16.6% 16.1%
9.1%
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020|2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020|2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Nacional Urbana Rura

Figura 6. Hogares con acceso a internet
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2018)

Asimismo, en base a la informacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos como
se aprecia en el grafico se concluy6 que el 66,7% de las empresas invierten en Tecnologias

de la informacioén mientras que el 31% de las empresas que no invierten en TIC.

De esta manera se observa que la mayoria de las empresas del Ecuador invierten en
compras de equipos informaticos, software y aplicaciones, lo cual permite conocer el
interés de los negocios en avanzar tecnoldgicamente especialmente en las empresas de

comercio, industria que refleja su importante inversion en TIC.
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Figura 7. Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC, segin el sector econdomico
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2015)

3.2.2. Entorno especifico

3.2.2.1. Competidores.

En relacion con datos recolectados por medio de un scouting en el sector de Carapungo a
1,5 km de distancia del restaurante se pudo observar que existen aproximadamente 55
lugares de comida, los mismos que comprenden negocios entre formales e informales; la
evolucion econdmica y tecnoldgica en la parroquia de Calderdon ocasiona que la

competencia en el mercado sea mucho mayor.

Es necesario considerar que debido al mercado al cual pertenece el negocio, el factor del
atractivo que se ofrece a los clientes es fundamental puesto que la competitividad
existente es mas alta por distintas barreras de entradas existentes como es el caso de las
economias de escala, donde se puede observar que el restaurante podria verse vulnerable
debido a que el capital existente no permite realizar inversiones que faciliten la
produccion con la finalidad de disminuir costos y de la misma manera ofrecer un producto

con un precio inferior al de la competencia.

Asimismo, a pesar de que El Giiero ofrece un producto diferenciador, en el sector existen
negocios de comida que a pesar de ser productos que se encuentran con facilidad por la

zona, se distinguen por la cantidad de las porciones que ofrecen a los clientes.
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Una ventaja del negocio estudiado son las barreras de entrada debido a que es facil
ingresar al mercado de restaurantes, pero de igual manera es un mercado bastante

vulnerable debido a la competitividad existente.

3.2.2.2. Clientes.

Seglin datos del INEC en el 2020 Quito tenia una proyeccion de habitabilidad de
2°644.145, los cuales 152.242 corresponden a la poblacion de Calderon, esta parroquia es
un mercado de posibles consumidores, por lo tanto, tiene un bajo poder de negociacion
con los clientes, lo que representa como una oportunidad para la empresa. Sin embargo,
si se considera el alto numero de restaurantes en la parroquia, el sector, y el factor
existente de una gran variedad de opciones en cuanto a precio y comida ofrecidos hacia

el cliente, se puede establecer que tienen un poder de negociacion medio.

Si bien el volumen de clientes que se podria manejar es grande, es necesario llegar a ellos
para que conozcan del lugar y este se vuelva lo mas transitado posible para el consumo.
Con un manejo correcto de las redes sociales es viable llegar con la informacion al cliente

sobre los productos que se ofrecen, el precio y sus instalaciones.

Asi mismo, el cliente tiene una gran variedad de productos sustitutos, y también varias
opciones de lugares en donde consumir. A esto se le suma el hecho de la diferencia en
precios, que viene acompanado de la variedad. En la parroquia existen varios locales de
comida y otro sin numero de lugares informales que ofrecen productos sustitutos sin
embargo no es dificil llegar a tener esa exclusividad; por lo tanto, se tiene que generar

factores diferenciadores como el servicio, la calidad y el ambiente del lugar.
3.2.2.2.1. Analisis Design Thinking.

En el presente apartado se realizo un analisis basado en el modelo Design Thinking que
tiene como objetivo encontrar las fallas existentes en la propuesta de valor inicial del
restaurante El Giiero y proponer cambios que permitan una experiencia mas adecuada al

cliente.

El Design thinking es la manera de resolver problemas de un negocio de forma optima
pensando como un disefiador que tiene la capacidad de transformar productos servicios y
cualquier estrategia de la empresa. El Design Thinking permite resolver problemas

reduciendo riesgos e incrementando posibilidades de éxito enfocandose basicamente en
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las necesidades humanas y partiendo de ahi observar el comportamiento de cada uno de
ellos para posteriormente crear prototipos que se llevaran a prueba esperando una

soluciéon humanamente deseable y econdmicamente posible. (Serrano y Bldzquez,2015)

En el transcurso de la investigacion se buscaran soluciones a la problematica, la misma
que serd denominada propuesta de valor, la cual se presentard en forma numérica como
se ha venido realizando de manera empirica. Iniciando con el antecedente de que existe
un segmento seleccionado, se procederd a analizar varias técnicas y herramientas que
contribuyan a saber cudles opciones de mejoras se pueden implementar en el modelo de

negocio.

Uno de los retos mas complicados que se enfrentan en el mercado actual es el de satisfacer
ciertas necesidades de los consumidores, ya que existen varios negocios que ofrecen
varios productos con distintas caracteristicas, las cuales limitan la oferta para dichas

necesidades.

Conviene subrayar que para asegurar que el modelo de negocio esta bien direccionado es
necesario realizar un disefio partiendo de nuestro segmento de mercado. Por esta razon se
visualiza a continuacion un mapa de empatia del cliente para comprender las necesidades
del consumidor y perfilar de manera mas adecuada el producto que se va a ofrecer y la

manera en que se va a presentar la propuesta al cliente.
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Figura 8. Mapa de Empatia

3.2.2.2.1.1. Empatizar.

Empatizar es la base fundamental del disefio que se va a proponer para la mejora del
negocio, ya que esta centrado en las personas que visitan el lugar e interactiian
directamente con el espacio y los colaboradores. La caracteristica para ser empatico es la
interaccion directa con los usuarios del lugar, por lo que se propone tres acciones

relacionadas con la herramienta del Mapa de empatia para comenzar con esta practica:

Observar

Se visualiza de manera minuciosa a los clientes y su comportamiento en el lugar. Se toma
en cuenta cada momento durante la experiencia en el lugar y sus reacciones, esto quiere
decir, desde el momento en que entra por la puerta hasta la tltima interaccion con el

personal o el lugar.
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Interactuar

Es el acercamiento que se tiene con el cliente en el momento oportuno, lo que permite
realizar una entrevista o a su vez una breve conversacion para recolectar informacién
sobre la experiencia en el lugar y el conocer un poco del contexto de sus vidas. En esta
accion se recopild informacion como, ;Qué hace? y ;Qué dice?, para posteriormente

identificar la existencia de algiin problema, analizarlo y finalmente corregirlo.

Para conocer si existen algunas conjeturas sobre lo que dijo la persona se necesita
identificar ;Qué piensa y siente? para que una vez terminada la interaccion se pueda

apreciar globalmente el mapa en conjunto y conocer las conclusiones de la accion.
Experimentar

Posterior a la interaccion con el cliente se hace relacion a la experimentacion desde la
perspectiva del usuario, esto quiere decir que se intentara actuar como un cliente mas,
vivir la experiencia desde el momento de entrada hasta la Gltima interaccion con los
colaboradores y el lugar. De esta manera esta accion permite vivir la experiencia desde

un punto de vista externo, conocer los problemas y empatizar con los usuarios.

El proceso de empatizar en El Giliero se realiz6 utilizando una investigacion descriptiva
en forma de encuesta, con una muestra de 18 usuarios que visitaron el restaurante y 2 a
los colaboradores del lugar, de igual manera se realizO una observacion de
aproximadamente 4 horas diarias en un lapso de 14 dias. De esta manera fue factible
construir el mapa de empatia y tener una idea del producto, el servicio que se ofrece y los

ajustes que se debe realizar para obtener lo deseado.
3.2.2.2.1.2. Definicion.

Definir es la etapa que posibilita tener una claridad sobre el disefio de todas las
alternativas posibles de solucion al problema. En la definicion es necesario estructurar los
problemas encontrados en la etapa de empatia, asi como conocer los retos y tener claro el

objetivo planteado.

El principal problema que se pudo apreciar en la etapa de empatia con el cliente es que el
restaurante a pesar de estar bien ubicado geograficamente en la parroquia, el factor de la

inseguridad limita a los clientes a acercarse al lugar, ya que la mayoria supone que el
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lugar es inseguro y que el caminar o dejar los vehiculos en los exteriores implica algun

riesgo.

Relacionado con el problema anterior se encontr6 la problematica con respecto al horario
de apertura, esto debido a que el horario de martes a sdbado de 14h00 - 21h00 no es muy
atractivo, ya que la mayoria de los clientes desean almorzar en el lugar un poco antes del
horario mencionado. Este problema se encuentra relacionado con el factor de la
inseguridad en el sector debido a que el horario nocturno es mas vulnerable a la

delincuencia.

En conclusion, se define que el problema fundamental es el horario de atencion, debido a
que este estd establecido de 14h00 a 21h00 y es muy limitado para recibir a los usuarios,
debido a las siguientes razones que se detallan a continuacion. La primera hace referencia
a que los usuarios desean un lugar donde la alternativa de almorzar esté disponible, por
lo tanto, el horario de atencion esta mal definido. La segunda razon es que al estar ubicado
en un sector considerado conflictivo segiin una publicacion del diario El Comercio el 29
de junio de 2021, la gente evita transitar en horas de la noche tanto por seguridad personal
y de sus bienes, que en este caso son los vehiculos que quedan en las afueras del local,
por lo tanto, el negocio se ve afectado economicamente por dicho problema y no se puede

incrementar el flujo de efectivo.
3.2.2.2.1.3. Ideacion.

En este apartado comienza el proceso donde se debe crear y evaluar cada una de las
posibilidades de resolucion de problemas. Esta fase permite generar varias ideas para

solucionar los problemas definidos anteriormente.
Esta etapa se expreso por medio de la herramienta scamper.

El método SCAMPER es la famosa técnica para favorecer la creacion de ideas en
un proceso de Brainstorming. Es una de las mas potentes y conocidas. (25 de mayo
de 2022). Método SCAMPER para la generacion de ideas. Design Thinking
Espaiia. Recuperado de https://xn--designthinkingespaa-d4b.com/metodo-

scamper-para-generar-ideas

Esta herramienta fue combinada con el método brainstorming o lluvia de ideas entre el
gerente y los colaboradores de El Giiero como se visualiza en la figura 10 y 11, lo que

permitié tener varias ideas sobre las posibles soluciones a los problemas encontrados.
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Para cada uno de los problemas planteados se generaron preguntas base que permitieron

ayudar a desarrollar un abanico de soluciones de todo tipo.

A cada problema se le asigna las 5 preguntas iguales y se limita a 3 ideas por pregunta

citada a continuacion.

- (Cuéles son las soluciones més obvias para este problema? (Incluso cosas que ya

sabemos que existen)
- (Qué se puede agregar, quitar o modificar de esas soluciones iniciales?

- (Como un nifo de cinco afios, resolveria el problema? ;Coémo resolver el problema si

usted tiene un presupuesto limitado?
- (Cémo resolver el problema si no debemos limitar el gasto al maximo?

- {Como resolver este problema si tienes control sobre las leyes de la naturaleza (poderes

sobrenaturales, teletransporte, etc.)?

Figura 9. Aplicacion del Método SCAMPE
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Figura 10. Aplicacion del Método SCAMPER entre los colaboradores

3.3. Modelo de negocio

3.3.1. Lienzo del modelo de negocio.

El Guero
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Figura 11. Lienzo del modelo de negocio El Giiero
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3.3.2. Caracterizacion del mercado.

Los clientes son el activo mas importante de cada empresa, debido a que sin ellos no
habria motivo para producir bienes o brindar servicios. Por tal razén es importante

identificar el mercado que se va a abarcar.

El Giiero estd ubicado en la parroquia de calder6n, segiin datos obtenidos en el censo
realizado en el afio 2010, la poblacion bordea los 152.242 habitantes, esto corresponde al
5.09% de la poblacion de la provincia de Pichincha, dentro de esta poblacion 73.351

habitantes corresponden a la estructura de la poblacion economicamente activa.

Asi mismo, fisicamente el negocio se encuentra en una via amplia dentro del sector de
Carapungo con instalaciones que pretenden atraer clientes hombres y mujeres entre los
18 y 43 afios que buscan un estilo de comida diferente al que se ofrece por el sector,
amantes al queso y al picante, de igual manera se espera acoger a estudiantes y
trabajadores que deseen pasar un momento comodo en un ambiente tranquilo y comodo
con el fin de sentirse a gustos desde el inicio hasta el final de la instancia en un horario

extendido hasta las 21:00.

3.3.3. Propuesta de valor.

La propuesta de valor hace referencia al motivo por el que los clientes escogen un negocio

Yy no otro.

El Giiero propone un atractivo a los clientes enfocandose a las necesidades de los clientes,
segun lo analizado en el apartado del Design Thinking la principal propuesta de valor se
encuentra en la oferta de un horario adecuado y de interés del consumidor, esto debido a
que, al estar ubicado en un sector con antecedentes conflictivos, los usuarios no disfrutan
de la estancia durante el horario nocturno por miedo a correr algun riesgo personal o de

sus autos que quedan parqueados en el exterior.

Sin embargo, un valor adicional de El Giiero entre los negocios locales del sector es el
servicio a domicilio que se ofrece a los moradores de la parroquia, por esta razon es que
junto con el horario extendido se podra ofrecer un producto llamativo y captar clientes
que buscan comida mexicana en un horario diferente al ofrecido en el sector y en la

comodidad del hogar por medio de plataformas digitales como WhatsApp y Pedidos Ya.
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Asi mismo, al realizar el estudio del sector se pudo apreciar que cerca del mismo no
existen lugares que ofrezcan este estilo de comida mexicana, al ser un producto diferente
a lo que se ofrece en el sector se adiciona el valor de brindar un producto de buena calidad,

con bajos precios y diferentes.

El producto diferenciador que se amplia de mayor manera dentro de la ciudad es el
""burrito especial ', ya que es un burrito bastante cargado de proteina y su valor agregado
es el abundante queso de su interior y su costra de queso cheddar y mozzarella que lo

envuelve.

3.3.4. Canales.

Los canales de El Giiero hacen referencia a la comunicacion, distribucion y venta de los
productos que se ofrecen dentro del establecimiento, por tal motivo se ha intentado
generar de manera Optima un manejo de redes sociales que facilite al negocio captar

clientes por varios medios digitales como Google, Instagram, pedidos Ya y WhatsApp.

Las plataformas cumplen su funcion especifica que es captar clientes, sin embargo cada
uno tiene su objetivo, como es el caso de Google e Instagram, donde el cliente puede
encontrar el negocio, conocer las instalaciones del lugar y posteriormente encontrar la
ubicacion exacta, a diferencia de Pedidos Ya y WhatsApp las cuales permiten tener una
mayor interaccion entre el cliente y el establecimiento ya que por medio de estos dos
canales se puede gestionar el envio de informacion del restaurante y realizar pedidos de

delivery.

Cada una de las plataformas mencionadas han sido manejadas dentro de los tiempos
establecidos, generando interaccion con los clientes de manera poco eficiente, sin
embargo, se considera que la potenciacion de estos canales debe ser ajustada para generar

mayores resultados.

Asimismo, el restaurante tiene instalaciones fisicas que operan en un horario de martes a

sabado de 14h00 - 21h30 y Domingo de 12h00 - 18h00.
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3.3.5. Relacion con los clientes.

Journey Map: El Giiero
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Figura 12. Journey Map El Giiero

Larelacion existente entre los clientes y el restaurante va a tener un manejo personalizado,
esto pretende lograr que los clientes sientan que el lugar que eligieron para comer es el
adecuado, por lo que desde el momento en que se capta la atencion a primera vista de la
empresa, el cliente va a mantener un soporte eficiente por medio de las plataformas de
busqueda como Google, pedidos ya e Instagram; en cada una de ellas el usuario podra
interactuar con el personal del lugar, tanto como para conocer la ubicacion asi como para

aclarar dudas sobre algtn platillo que se haya elegido.

Cabe recalcar que el deseo del cliente es pasar un momento satisfactorio donde pueda
sentirse comodo y seguro, por lo tanto, el lugar del El Giiero ofrece un servicio de calidad
y seguro, tanto para los comensales como para sus vehiculos. El lugar ubicado cuenta con
zona de parqueo, donde su amplia ventana permite visualizar su vehiculo a todo momento

y esto permite que el restaurante sea identificable al transitar por la via.

Asi mismo, desde la primera interaccion con los clientes la empresa ofrece atencion
personalizada, en cuanto a la interaccion fisica o virtual. En el caso de la interaccion fisica
con los clientes, ellos van a poder vivir una experiencia de confianza y respeto ya que los
empleados desde el momento de la entrada al establecimiento son prestos a brindar un
servicio de calidad informando sobre los productos que se ofrece. Al ser un restaurante
de comida mexicana, se debe proporcionar informacion clara sobre los productos ya que
algunos de ellos contienen ingredientes que pueden no ser de agrado para todos, como el

aji.
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Finalmente, el Giiero cuenta con un juego muy conocido y tradicional que permite romper
la tension de la espera entre la etapa del pedido y la entrega de los alimentos, haciendo

que la estancia sea confortable incluso en el momento de la espera.

3.3.6. Fuentes de ingresos.

Las fuentes de ingreso de El Giiero estdn enfocadas en la venta de productos y el servicio
presentado en la propuesta de valor que ofrece el restaurante. La principal fuente de

ingreso es la venta de comida mexicana.

De igual manera al ser un negocio de comida mexicana se ofrece bebidas de
acompafiamiento que combinen con su plato de comida, las bebidas que se encuentran
disponibles en el lugar son bebidas no alcohdlicas y bebidas de moderacion las cuales

contienen bajas cantidades de alcohol.

3.3.7. Recursos clave.

Al ser un negocio nuevo en el mercado tiene claro que los recursos del restaurante se

deben optimizar de la mejor manera posible, sin importar que tipo de recurso sea.

En particular los recursos claves que El Giiero mantiene actualmente son econdmicos, los

colaboradores y la publicidad BTL; cada uno de ellos mantiene su grado de importancia.

Con relacion a los proveedores, este recurso es un pilar fundamental del restaurante,
debido a que la buena relacion con los mismos permite que el negocio funcione, dentro
de los principales proveedores con los que El Giiero mantiene contacto directo es el

arrendatario del local, los proveedores de materia prima y las plataformas de delivery.

Sin embargo, se considera pilar principal a los colaboradores del restaurante por la simple
razén de que son quienes prestan el tiempo y conocimiento para que el lugar se encuentre
totalmente funcional con lo que corresponde al area de cocina, atencién al cliente y la

administracién financiera.

Por otra parte, la publicidad BTL es un recurso que se decidi6 optar ya que se pretende
elevar progresivamente la utilizacion de medios no convencionales para elaborar
estrategias publicitarias y captar clientes. Con este recurso se pondrd en marcha campanas

creativas que causen un importante impacto y deseo en los usuarios.
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3.3.8. Actividades clave.

Este apartado hace referencia a las actividades que se realizan en el negocio por medio de
la utilizacién de los recursos clave que permiten producir el producto en el restaurante y

permite tener interaccion entre los proveedores, colaboradores y los clientes.

Una de las actividades clave del negocio es la compra y almacenamiento de materia
prima, en esta accion se tiene relacion directa entre los proveedores y los colaboradores.
Sin embargo, una tarea fundamental es la atencidon personalizada y de calidad que se
establecio a cada uno de los ayudantes de El Giiero, ya que esta permitird generar la
experiencia que se ofrece al cliente desde el momento que ingresa al negocio. Junto con
la atencion personalizada se dedicaran los trabajadores al comportamiento de los clientes,

pues esto permitird que se tomen acciones para generar un buen ambiente.

Ademas, junto con las funciones mencionadas anteriormente se implementara la accion

de promocionar la comida mexicana y cada uno de sus platos del menu para ser vendida.

3.3.9. Asociaciones clave.

Como se habia mencionado anteriormente, al ser El giiero un negocio nuevo en el sector,
desde el momento de sus inicios se ha realizado asociaciones clave principalmente con
proveedores. Los principales proveedores con los que se maneja el restaurante son
""Hakuna Matata”” quien provee de todas las carnes que se utilizan en los platillos, dicho
proveedor facilita un crédito de hasta 7 dias, lo cual permite dinamizar el efectivo

existente pagando a proveedores que no facilitan crédito al momento de la compra.

De la misma manera el arrendador es una alianza estratégica importante, ya que flexibiliza
el pago del arriendo hasta 10 dias posteriores a la fecha pactada, asi mismo su apertura al

momento de realizar cambios estéticos en el lugar.

Por otro lado, se cuenta con la asociacion de la plataforma de Pedidos Ya, quienes
permiten que El Giiero realice ventas por medio de su plataforma y facilite el acceso a
realizar compras seguras y con el mismo sabor. Una de las ventajas de esta asociacion es
que las personas que navegan por la aplicacion podran visualizar el negocio y poder hacer
la compra en ese momento o visitar nuestras instalaciones con la ubicacion detallada en

la plataforma.
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Finalmente se ha considerado formalizar la asociacién que se mantiene con la facultad de
gastronomia de la Universidad Tecnologica Equinoccial, para que sus estudiantes visiten
la cocina y conozcan un poco de lo que se realiza en la misma y sean considerados en

dias donde el Chef se ausenta por varias razones.

3.3.10. Estructura de costos.

La estructura de costos relacionados con el restaurante es: pago a proveedores, publicidad,
sueldos, gastos operativos, arriendo y las provisiones para cuentas por pagar. Toda esta
estructura de costos representa la red de proveedores y gastos que hacen funcionar el

modelo de negocios.

Al ser un negocio relacionado con la industria de consumo de alimentos los costos que se
consideran regularmente son los pagos a proveedores y los gastos operativos, ya que estos
pueden ser optimizados de diferentes maneras y generar una disminucion en el costo

unitario.

De igual manera los gastos operativos han sido considerados como un indicador
importante al momento de tomar decisiones sobre la compra de maquinaria, enseres de
cocina o transporte ya que influyen de manera directa en los costos del producto y la

rentabilidad proyectada.
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4. CAPITULO. FORMULACION ESTRATEGICA
En este capitulo se formula las estrategias que caracterizan a El Giiero con respecto a
la mision, vision, valores y estrategias establecidas en conjunto a los objetivos

estratégicos planteados en relacion a perspectivas financieras, procesos y personal.

4.1. Mision

Generar en los clientes la sensacion de estar en México, satisfaciendo las necesidades
y gustos gastronomicos con alimentos frescos, deliciosos y de calidad sobreponiendo

el servicio eficiente a nuestros comensales.

4.2. Vision

El Giiero dentro de los proximos 5 afios serd el restaurante de comida mexicana mas
atractivo del mercado nacional, siendo reconocido en las principales ciudades como

un equipo de trabajo sélido, auténtico y de calidad.

4.3. Valores de la empresa

Excelencia: Generar un producto y servicio superior a los otros negocios.

Higiene: Mantener el lugar y cada espacio del negocio completamente limpio y aseado
para conservar la salud de los clientes y empleados para prevenir enfermedades
Responsabilidad: Cumplir con las obligaciones con respecto a actividades, tiempos y
conducta dentro del trabajo

Trabajo en equipo: Colaborar con la organizaciéon de manera grupal con la finalidad
de cumplir los objetivos establecidos.

Alegria: Realizar las actividades de manera divertida, donde se disfrute del trabajo y

se genere un ambiente agradable para trabajar.
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4.4. Objetivos estratégicos

Tabla 2. Mapa estratégico.

Cuadro de Mando Integral BSC

Direcclonamiento Mapa Estratégigo

Visién
El Guero dentro de los préximos 5 afios serd el
restaurante de comida mexicana mas atractivo
del mercado.
Siendo reconocidos en las principales cludades
como un equipo de trabajo sélido, auténtico y
de calidad

P. Financiera

Generar mas

ingresos por

afluencia de
gente

Generar més
trifico en redes
sociales

Clientes y MK

Misién
Causar en cada uno de nuestros clientes la
sensacion de estar en México, satisfaciendo las
necesidades y gustos gastronémicos con
alimentos frescos, deliciosos y de calidad
sobreponiendo el servicio eficiente a nuestros
comensales.
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4.4.1. Perspectiva financiera.

° Mantener un control mas preciso del flujo de efectivo.

Un error muy comun en un restaurante que recién esta comenzando es el descuido
frecuente del dinero que entra a caja; esto debido a que el dinero en efectivo que se
encuentra en el lugar se utiliza frecuentemente como fondo de caja chica ya sea para pagar
los gastos del dia a dia, salarios o pagos a proveedores. Por lo tanto, es necesario llevar
un registro diario del dinero que entra y que sale, con la finalidad de optimizar el manejo

del flujo de efectivo para apreciar de mejor manera las ganancias.
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Con respecto a este objetivo se ha planteado realizar un registro diario de las ventas del
negocio, basdndose en realizar oOrdenes de venta en documentos enumerados y
posteriormente registrandolos en un software contable, de la misma manera con las
compras emergentes que se debe realizar en el dia. Esto permitira llevar un control de las

ventas realizadas y las compras imprevistas.

Por otro lado, el camino para llegar al objetivo sera realizar arqueos de caja al fin del dia
sustentandose en los registros diarios de ingresos y egresos, documentos de 6rdenes de
pedidos, billetes y monedas. De esta manera al cierre de cada dia se realizard una
conciliacion entre los documentos de ingreso, egreso, el efectivo existente en caja y las
transferencias realizadas. Esto permitira llevar un control mas preciso del efectivo para

evitar desfases de dinero.

° Generar mas ingresos por medio de la afluencia de gente.

Las ventas actuales del negocio corresponden directamente a pedidos realizados en el
local, sin embargo, existen dias de mayor afluencia y es donde se requiere mayor espacio
para acoger mas personas. Como primer paso para lograr generar mas ingresos por medio
de la afluencia de gente se realizard un analisis sobre qué tan Optimo seria expandir el
local para acoger a aproximadamente 55 personas, cotizar la ampliacion y la viabilidad

de realizar el proyecto.

Asi pues, es importante medir el rendimiento futuro de la ampliacion del local, basandose
en documentos de ventas actuales. El realizar un estudio sobre la viabilidad de la
ampliacion del local, enfocandonos en el rendimiento financiero del proyecto y el retorno
de la inversion permitira saber si la aplicacion generara mas ingresos al restaurante como

se tiene proyectado.
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4.4.2. Perspectiva procesos internos.

° Ofrecer un buen producto legitimo mexicano

Como objetivo del negocio se tiene un enfoque hacia el cliente que disfruta de la comida
mexicana, de sus tradiciones y de sus exquisitos sabores distintivos, es por tal razéon que
se realizard un proyecto enfocado en realizar estudios sobre la comida mexicana la cual
estard a cargo de Nelson Cabezas propietario del lugar y Luis Guerra cocinero del
restaurante, el cual permitiré realizar un analisis dual sobre la comida mexicana, conocer
las ventajas y desventajas de realizarlas en Quito y prepararlas de manera tradicional
como en México.

Asi mismo, se ligard a objetivo un proyecto que va direccionado a realizar alianzas
estratégicas con proveedores de ingredientes mexicanos para mantener un stock
considerable de los mismos y poder preparar recetas auténticas de comida mexicana.

La finalidad de este objetivo es captar a los clientes que disfrutan de esta gastronomia y

a la vez generar una ventaja competitiva con los demas restaurantes del mismo segmento.

) Reducir el desperdicio de recursos

El desperdicio de recursos en un restaurante es bastante notable al momento de preparar
los alimentos, mas si el lugar pretende servir alimentos frescos a sus clientes, esto debido
a que la cantidad de porciones no siempre estan establecidas y existe la posibilidad de que
un plato contenga mayores porciones de alimentos que otro. Por lo tanto, se establecera
un proyecto ligado al objetivo de reducir el desperdicio de recurso, el cual se desarrollara
partiendo de un andlisis de la cantidad de ingredientes que se utilizan para preparar un
platillo, para evitar que el desperdicio de dichos ingredientes sea demasiado alto y genere

pérdidas.

4.4.3. Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

° Desarrollar las competencias gastronémicas mexicanas del cocinero.

Juntamente con el objetivo de ofrecer productos totalmente mexicanos se visualiza la
necesidad de desarrollar las competencias gastrondmicas mexicanas del cocinero con la

finalidad de poder satisfacer estas necesidades a los clientes. Por lo tanto, se ha planteado
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la estrategia de analizar centros de desarrollo profesionales para cocineros que se
especialicen en el segmento de la gastronomia mexicana, lo que generard un resultado
positivo hacia el cocinero al momento de conocer mas sobre este tipo de comida y al

mismo tiempo ofrecer mayor calidad de platillos especializados en comida mexicana.

° Generar competencias de atencion al cliente a los colaboradores

Como objetivo estratégico basado en la perspectiva de aprendizaje y crecimiento se desea
generar competencias de atencion al cliente en cada uno de los colaboradores, esto
permitird un crecimiento personal y profesional en las personas que trabajan en la
empresa, por esta razon se plantea la estrategia de analizar los puestos actuales existentes
y las funciones de cada empleado; para de esta manera cumplir con los roles establecidos
y aplicar protocolos de atencion al cliente y normas de comportamiento para reflejar una

imagen corporativa adecuada.

4.5. Estrategias

4.5.1. Matriz FODA.

Estrategias - MATRIZ FODA

Oportunidades Amenazas

politicaen
defuncionamiento

Amplio segmento de mercado en la zona( 152.242 habitantes)

2) 2)
Poca cantidad de lugares de comida mexicana en el sector Miedo de los clientes a visitar lugares piblico, debido al virus COVID-19

FODA

3 3 ) ) o ]
) ) Inflacién en los precios de los ingredientes necesarios parala

acién delos platill
Facil acceso a plataformas digitales ( Pedidos Ya, Uber Eats) Prepéracidn delospiaios

Fortalezas Estrategias OFENSIVAS Estrategias DEFENSIVAS
. X procesosy ias de bioseguridad diferenc: i
1) |Contamos con un cocinero de calidad 013 eiratogiad i haciaelsector | A2F2 | onvenzcan a la gente avisitar el lugar

para afianzar |a fidelidad hacia el restaurante

Destinar mas recursos para que se incrementen las ventas de todos los
platillos del mend

Apoyar al crecimiento del cocinero para que tenga la capacidad
A3-F1 |intelectual de sustituir productos caros con productos baratos sin
disminuir la calidad del producto

2) (Amplia variedad de platillos 03-F2

Fidelizar e incentivar al cocinero para continuar con su permanencia en Ofrecer al cliente combos de productos a un precio accesibley rentable

3) Diferenciacion frente aotros restaurantes del sector 021 N B . N A3F3 R
el lugar y realice cambios de mejora en la cocina. para el negocio
Debilidades Estrategias REORIENTACION Estrategias SUPERVIVENCIA
1 |Faltad Ibilidad aclertosingredi 0201 | Reallzar esudiosy peuebas del o ) aspy |Generar alianzascon icoscon el fin la

relacion entre ambas partesy estabilizar el precio del producto

Alto porcentaje de susceptibilidad en la Explotar la utilizacion de plataformas digitales para quela comprade

; . ision del
descomposicion de ingredientes 2 demaneraperodicay b3z |Destinar mésrecursosen la sup de

mayor atencion alosclientes, el servicioy el producto.

C]

Falta de supervision a los empleados

Figura 13. Matriz FODA
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4.6.

Proyectos estratégicos

Realizar estudios sobre la comida mexicana

Generar contenido digital sobre la comida que se prepara en el lugar

Generar alianzas estratégicas con proveedores de ingredientes mexicanos

Anadlisis de optimizacion sobre la ampliacion del local

Registro diario de las ventas del negocio

Registrar las transacciones en documentos enumerados

Realizar promociones por cada dia de la semana con los productos

relacionados a la gastronomia mexicana

Establecer un control de eficiencia de los productos

Establecer protocolos de atencion al cliente

Elaborar un plan de incentivos por lograr metas semanales establecidas

Tabla 3 Matriz de relacion objetivos estratégicos vs proyectos.

oIS sTRATEGoS T ven |

Mantener un control mas
preciso del flujo de
efectivo

Generar mas trafico en
redes sociales

Generar mas ingresos por
afluencia de gente

Ofrecer un buen producto
legitimo mexicano

Mantener un control mas
preciso del flujo de
efectivo

Reducir el desperdicio de
recursos

Desarrollar las
competencias
gastronomicas mexicanas
del cocinero

Generar competencias de
atencion al cliente a los
colaboradores

Registro diario de las ventas
del negocio

Contratar un community
manager que tenga
experiencia en la industria

Medir el rendimiento futuro
de la ampliacion del local

Realizar un estudio junto al
cocinero sobre la comida
mexicana, las ventajas y
desventajas de realizarlas
en Quito y prepararlas de

Registro diario de las ventas
del negocio

Analizar la cantidad de
ingredientes utilizados para
la preparacion de cada
platillo

Analizar centros de
desarrollo profesionales
para cocineros

Desarrollar nuevos
protocolos de atencién al
cliente
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Menos del 5% de error
en el registro de cuadre
de efectivo

Mais de 15% de
incremento de
segudores

Mas del 80% de de dias
al mas el lugar se debe
encontrar lleno

Incremento del 50% en
la acogida de los
platillos

Menos del 5% de fallas
en el registro o cuadre
del efectivo

7% de reduccién de
desechos

Generar 1 platillo
enigma al trimestre

80% de satisfaccion en
los clientes visitantes



5. PLANEACION OPERATIVA Y DE LA ORGANIZACION

5.1. Cadena de Valor

Luz, internet)

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA: Local, instalaciones (cocina, plancha, utencillos,mesas), servicios ( Agua,

GESTION DE RRHH: Contratacién de personal, induccién, capacitacion, contratacién de personal de apoyo.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA: Aplicaciones de delivery, software de registro de ingreso y egreso de efectivo, control
de compras de alimentos.

COMPRAS: Abastecimiento de productos alimenticios

LOGISTICA INTERNA:
- Manipulacion
de alimentos
- Cadena de frio
- Control de
inventarios

OPERACIONES:
Cocina:

Preparacién y coccién
de alimentos
Procesos:

- Limpieza

- Pedido de orden

- Preparacion
-Control de calidad

- Cobro

LOGISTICA EXTERNA
Restaurante:

- Pedidos

- Servicios

- Atencion
-Organizacion

- Limpieza

- Mantenimiento
-Calidad

MARKETING Y VENTAS
- Promociény
publicidad

- Fuerza de ventas

- Politicas de precios
- Producto diferente

- Buzdén de
sugerencias

- Fidelizacion

- Seguir en rede
sociales

Figura 14. Cadena de Valor

5.2. Organigrama

5.2.1. Organigrama estructural.

[

Directorio ]

GERENCIA ]

[ Jefe de cocina ’

Personal de
apoyo

Figura 15. Organigrama estructural

Captacionesy

Marketin

[

|

Community [ Limpieza ] [ Mesero ]
manager
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5.2.2. Organigrama funcional.

Directorio

- El directorio proporciona respaldo financiero a cambio de dividendos durante el
tiempo de funcionamiento del negocio.

- Aportan ideas y decisiones que beneficien a la empresa.

- Anadlisis y aprobacion de los estados financieros.

- Autorizar a los administradores a tomar decisiones sobre contrataciones y despidos.

- Aprobacion de decisiones financieras de riesgo.
Gerencia

- Supervisar a los colaboradores del negocio con el apoyo del administrador.

- Gestionar estrategias para el logro de objetivos.

- Velar por el bienestar del negocio y sus colaboradores.

- Trabajar y apoyar en la resolucion de problemas departamentales.

- Analizar las actividades operacionales y los datos financieros del negocio.

- Planificar, desarrollar y analizar planificaciones empresariales que ayuden al
desarrollo del negocio.

- Supervisar el cumplimiento de las funciones de cada uno de los colaboradores.

- Desarrollar, apoyar y dar seguimiento en las estrategias de ventas.
Administrador

- Supervisar el cumplimiento de las funciones de cada colaborador.

- Supervisar el desempefio de los departamentos.

- Generar apoyo hacia los colaboradores para el alcance de los objetivos.

- Garantizar la comunicacion departamental.

- Dar seguimiento a las politicas establecidas.

- Supervisar el inventario y los suministros necesarios para la preparacion de

alimentos.
Jefe de cocina

- Planificar las tareas del personal de cocina y supervisar el trabajo del departamento
de ventas.

- Realizar inventarios de ingredientes.
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- Preparar y cocinar puntualmente el menu ofrecido.
- Organizar la logistica del servicio en el restaurante.

- Establecer y supervisar las normas de seguridad e higiene del personal.
Captaciones y Marketing

- Analizar las necesidades de los consumidores, sus preferencias y deseos en el lugar.
- Analizar el producto y servicio de los competidores potenciales del sector.

- Planificar y desarrollar planes estratégicos de marketing.

- Realizar una eficiente comunicacion externa por medio de los canales potenciales.

- Supervisar y apoyar el trabajo del comunnity manager.
Departamento de Ventas

- Establecer de manera dual objetivos de ventas y estrategias de logro.
- Adquirir clientes con el apoyo del departamento de marketing.

- Permitir el crecimiento del negocio.

- Establecer estrategias de ventas y captaciones de clientes.

- Retener clientes por medio del protocolo de servicio al cliente.

5.3. Politicas

5.3.1. Administrativas.

- Ofrecer un servicio de calidad en la preparacion, presentacion.

- Llevar a cabo un cuidadoso proceso de higiene en todas las areas, muebles, equipo
de trabajo y alimentos.

- No permitir que el area de cocina este sin Stock necesario de alimentos e ingredientes
para la preparacion de alimentos.

- Valorar el esfuerzo laboral de cada uno de los empleados.

- Velar por la salud, seguridad y bienestar de cada uno de los colaboradores.

5.3.2. Para empleados.

- Alcanzar un servicio rapido y eficiente, siempre cuidando cada paso del proceso, los
modales y comportamiento para con el cliente.
- Brindar un trato justo y esmerado a nuestros clientes percatando los procedimientos

establecidos.

-41 -



- Ningun trabajador podrd negarse a cumplir una actividad para la que esta
debidamente capacitado.

- Ningun empleado podra sobrepasar el limite de 20 minutos de retraso en la hora de
ingreso.

- Los empleados podrén salir del lugar de trabajo siempre y cuando alguien pueda estar
atento de sus funciones por no mas de un tiempo méaximo de 10 minutos.

- Mantener el lugar limpio y presentable.

5.3.3. Para clientes.

- Respetar el horario de atencion establecido.
- No se acepta billetes de alta denominacion.
- Respetar a los colaboradores y personas que se encuentran en el lugar.

- El pago de sus pedidos se realizara al final de la estancia en el lugar, en el caso de

existir alguna inconformidad no existira ningun tipo de reembolso de dinero.

- Toda queja o recomendacion deberd ser pronunciada al administrador o al encargado

de turno para gestionar la solucion correspondiente.
- En el caso de que el tiempo de espera sea muy extenso el cliente podré solicitar una

bebida o una entrada en manera de compensacion.

5.3.4. Para proveedores.

- Se receptaran los pedidos en el horario fuera de la atencion a los clientes.
- Se aceptaran la mercaderia unicamente si se encuentra en buen estado.

- Se solicitar a los proveedores un crédito de minimo 48 horas posteriores a la entrega

del pedido.

- Los proveedores deberdn anticipar la falta de stock de algun producto con

anticipacion.
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5.4. Localizacion

Quito, Calderén; Carapungo, Galo Plaza Lasso y Rio Villorita

5.5. Menu

B (Tortila enrollada frita, relienade queso,
(Dejate sorprender!) proteina, pico de gallo, saisa entomacada)

$4,75

(Tequia, jugo de naranja, granadina
4 muchas ganas de repetirse]

Figura 16. Menu El GUERO

5.6. Control

5.6.1. Monitoreo administrativo.

(Tortitla, capa de fréjol, guacamole
pico de gallo y proteina)

(Tortitlas retienas con proteina
entomatada y queso)

(Doble Tortilla retlena de queso fundido

(Tortilla enrollada, rellena de queso y proteina

servida con ensalada, queso y salsa guero)

Tabla 4. Monitoreo administrativo.

(Tortila rellena de frijoles, proteina, queso
pico de gallo, arroz, guacamole y salsa guero)

)

(Pan tostaco, protein, aguacate, pico de gallo
‘abundante queso y salsa guero)

. Cop

%7

(Copa rellena de fréjol, queso cheddar, guacamole

tada,

7
queso mozarella y salsa guero)

1

%7

T ——
aguacate, tortilla frita)

$4,50

MATRIZ DE MONITOREO

TIPO DE MONITOREO

| ADMINISTRATIVO

2
o

ACTIVIDADES

CUMPLIMIENTO

% APORTE

RESPONSABLE S|

NO

0%

25%|50% | 75%

100%

Realizar un analisis de satisfaccion de los clientes

X

Generaralianzas y convenios con proveedores

Generar convenios con empresas

Medir el nivel de ventas

Analizar la rotacion del inventario

Supervisar los registros transaccionales diariamente

Controlar las regulaciones necesarias para el funcionamiento

Archivar las facturas de compra y venta

O[N] ]JWIN |-

Realizar capacitaciones al personal

=
o

Realizar estudios de mercado

=
[N

Medir el nivel de competitividad en el sector

X |X [ X | X

=
N

Realizar controles periodicos de calidad

=
w

Controlar el cumplimiento de las funciones

X IX [ X X |[X X |X |X|X|X|X|X|[Xx

Elaborado por™:

Revisado por:

Nelson A. Cabezas Lopez
Gerente General
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5.6.2. Monitoreo administrativo de empleados

Tabla 5. Monitoreo administrativo de empleados.

MATRIZ DE MONITOREO
TIPO DE MONITOREO | ADMINISTRATIVO DE EMPLEADOS
CUMPLIMENTO % APORTE
No ACTIVIDADES RESPONSABLE Sl NO | 0% |25%|50%|75%]100%
1|controlarla hora de ingreso y salida del personal X X
2|Llevar el uniforme adecuadamente X
3|Realizar un informe de actividades X
4]cumplir con el horario establecido X X
5|Notificar las horas de ausencia al administradory gerente X X
6|informar al administrador las actividades realizadas con dificultad X X
7|Realizar controles de funciones periodicamente X X
8|Flexibilizar los permisos para casos fortuitos X X
Elaborado por™: Revisado por:
Nelson A. Cabezas Lopez
Gerente General
5.6.3. Monitoreo administrativo de clientes
Tabla 6. Monitoreo administrativo de clientes.
TIPO DE MONITOREO | ADMINISTRATIVO DE CLIENTES
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES RESPONSABLE Sl NO | 0% |25%|50%|75%]100%
1|Elaborar una base de datos de clientes para ventas a domicilio X
2|implementar un buzén de sugerencias en el establecimiento
3|Generar un canal que facilite la difusién de informacion del lugar
4|Realizar un monitoreo de la satisfaccion y sugerencias del cliente X
5|Gestionar las interacciones de los clientes en las redes sociales X
6|Realizar una gestion postventa a los clientes potenciales X

Elaborado por™:

Nelson A. Cabezas Lopez
Gerente General
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5.6.4. Monitoreo administrativo de proveedores

Tabla 7. Monitoreo de proveedores.

MATRIZ DE MONITOREO
TIPO DE MONITOREO | PROVEEDORES
CUMPLIMIENTO % APORTE
No. ACTIVIDADES RESPONSABLE Sl NO | 0% [25%|50%|75%|100%
1|controlar la logistica con el proveedor X
2|Evaluacion de la satisfaccion del proveedor
3|control de tiempos de entrega
4] control de stock de productos
5|control del estado de los productos al momento de su llegada X
6|Registrar los cuentas por pagar a los proveedores X
7|Llevar un registro real digital de la bitacora de interaccion con los proveedores X
Elaborado por™: Revisado por:

Nelson A. Cabezas Lopez
Gerente General
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6. Analisis financiero

6.1. Preparacion de informacion componente financiero
6.1.1. Inversion inicial.

Tabla 8. Inversion inicial

INVERSION TOTAL VALOR
ACTIVOS FIJOS $ 5.000,00
Gastos de Constitucion $ 133,92
CAPITAL DE TRABAJO $ 366,08
TOTAL INVERSION $ 5.500,00
6.1.2. Presupuesto de costos y gastos.
6.1.2.1. Costo de ventas.
Tabla 9. Costo de ventas
Costo de ventas
DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
SALDO INICIAL 62,25 $ 64 |8 66| $ 68 % 70
COMPRAS $ 3735 8 4183 |$ 4685 $ 5248 |$ 5.877
SALDO DISPONIBLE $ 3.797 | $ 42478 4751 |'$ 5316 | $ 5.947
COSTO DE VENTAS $ 759% | 8 8912|$ 9533] $ 10218 | $ 10.975
MOD $ 3.865| $ 47308 4850 $ 4973 | $ 5.100
CIF $ - |s - |s - |s - |s -
SALDO FINAL $ 64| $ 66 |$ 68| S 70 |8 72
COSTOS DE VENTAS $ 7.597,75 | $ 8912 | $ 9.533 | § 10218 [$ 10975
6.1.2.2. Gastos administrativos.
Tabla 10. Gastos Administrativos
GASTOS ADMINISTRATIVOS
DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
Suministros de Oficina $ 1441 $ 148 | $ 1521 % 1571 $ 162
Sueldos y Salarios $ - |8 - |8 - |$ - s -
Servicios Basicos $ 870,00 | $ 896,10 [ $ 922981 $ 950,67 | $ 979,19
Depreciaciones $ 637,06 | $ 637,06 | $ 637,06 | $ 42873 | $ 428,73
Arriendos $ 2640 | $ 2719($ 2.801 | $ 2.885|$ 2971
Gastos Constitucion $ 133,92
TOTAL $ 4.424 | $ 4.400 | $ 4513 ($ 4.421$ 4.541

6.1.2.3. Gastos de ventas.

- 46 -




Tabla 11. Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
Redes Sociales $ 300 $ 3098 318 $ 3281$ 338
Hosting y dominio $ - |8 - |8 - |8 - |8 -
Suelos y Salarios $ 3.865| % 4480 |$ 4.600 | $ 4723 1% 4.850
TOTAL $ 4.164,50 | $ 4.789 | $ 4918 | $ 5.051 | $ 5.187

6.1.3. Estado de situacion

Tabla 12. Estado de situacion inicial.

ESTADO DESITUACION INICIAL
DETALLE CUENTA 2021
ACTIVOS 0
CORRIENTES 562,252
Caja / Bancos 500
0
NO CORRIENTES 0
0
0 175,42
0 1473
0 70,48
0 625
0 2656,1
0 0
0
TOTAL ACTIVOS 5562,252
PASIVOS 0
PROVEEDORES 0
IVA por pagar 0
IESS por pagar 0
15% Participacion Trabajadores por pagar 0
25% Impuesto a la Renta por pagar 0
TOTAL PASIVOS 0
0
Capital Social 5562,252
Utilidad del Ejercicio 0
Utilidad retenida 0
TO TAL PATRIMO NIO 5562,252
TO TAL PASIVO + PATRIMO NIO 5562,252
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6.1.4. Estado de resultados integral

Tabla 13. Estado de resultado integral.

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
VENTAS $  14.957,70 | $ 17.500,51 [$ 2047560 |$  23.95645|$  28.029,05
Costos de Ventas $ 7.597,75 | $ 8.911,85 | $ 9.533,20 | $ 10.218,38 | $ 10.974,71
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS $ 735995 | $ 8.588,67 [ $  10.942,40 [  13.738,07 [ 17.054,34
GASTOS
0 PERACTO NALES $  8.588,98 |$ 9.189,60 | $ 9.431,18 | $ 9.471,67 | § 9.727,96
Gastos Administrativos | § 8.288,98 | $ 8.880,60 | $ 9.112,91 | $ 9.143,85 | $ 9.390,30
Suministros de Oficina $ 143,50 | $ 147,81 | $ 152,24 1 $ 156,81 | $ 161,51
Sueldos y Salarios Admi $ - $ - $ - $ - $ -
Sueldos y Salarios Ventas | $ 3.864,50 | $ 4.480,44 | $ 4.599.85 1% 4.722,84 1% 4.849,53
Servicios Basicos $ 870,00 | $ 896,10 | $ 92298 | $ 950,67 | $ 979,19
Arriendos $ 2.640,00 | $ 2.719,20 | $ 2.800,78 | $ 2.884,80 | $ 2.971,34
Depreciaciones $ 637,06 | $ 637,06 | $ 637,06 | $ 428,73 | $ 428,73
Gastos Constitucion $ 133,92 | $ - $ - $ - $ -
Gastos de Ventas $ 300,00 | $ 309,00 | $ 318,27 | $ 327,82 | 9% 337,65
Redes Sociales $ 300,00 [ $ 309,00 | $ 318271 $ 32782 $ 337,65
Hosting y dominio $ - $ - $ - $ - $ -
Gasto financiero $ - $ - $ - $ - $ -
Comisién de T/C $ - $ - $ - $ - $ -
UTILIDAD
0 PERACIONAL $  (1.229,03)| $ (600,94)| $ 1.511,22 | § 4.266,41 | 8 7.326,38
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO S $  (1.229,03)| $ (600,94)| $ 1.511,22 | $ 4.266,41 | 8 7.326,38
15% Partic. Trabajadores | $ -184,35 | $ 90,14 | $ 226,68 | $ 639,96 | $ 1.098,96
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO RENTA $  (1.044,68)| $ (510,80)| $ 1.284,54 | $ 3.626,44 | $ 6.227,42
22 % Impuesto a la Renta [ $ -229.83 1% -112,37 18 282,60 [ $ 797,82 ['$ 1.370,03
UTILIDAD DEL
BERCICIO $ (814,85)| $ (398,42)| $ 1.001,94 | $ 2.828,63 | $ 4.857,39

-48 -



6.1.5. Presupuestos.

6.1.5.1 Ingresos.

Tabla 14. Ingresos
DETALLE % ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CRECIMIENTO 2022 2023 2024 2025 2026
VENTAS Variable $ 14958 $ 17501 $ 20476| $ 23.956| $ 28.029
TOTAL INGRESOS $ 14.957,70( $ 17501 | $ 20476 $ 23956| $ 28.029
6.1.5.2. Egresos.
Tabla 15. Egresos
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE % CRECIMIENTO
2022 2023 2024 2025 2026
COMPRAS Variable $ 373512 $ 4183 $ 4685 $ 52481 $ 5.877
TOTAL EGRES OS $ 3.735| 8 4.183 | $ 4.685| $ 5248 | § 5.877
6.1.6. Estados financieros.
6.1.6.1. Estado de situacion proyectado.
Tabla 16. Estado de situacion proyectado
ESTADO DESITUACION PRO YECTADO
DETALLE CUENTA 2021 2022 2023 2024 2025 2026
ACTIVOS 0
CORRIENTES $562,25 $506,95 $1.023,69 $3.448,46 $7.718,43 $14.131,49
Caja / Bancos $500,00 $442.83 $957,65 $3.380,43 $7.648,36 $14.059,32
Inventario mercaderia $62,25 $64,12 $66,04 $68,02 $70,07 $72,17
NO CORRIENTES
TOTAL PPE $5.000,00 $4.362,94 $3.725,88 $3.088,81 $2.660,08 $ 2.231,36
CONSTRUCCIONES E $175,42 $175,42 $175,42 $175,42 $175,42 $175,42
INSTALACIONES
MAQUINARIA ¥ $1.473,00 $1.473,00 $1.473,00 $1.473,00 $1.473,00 $1.473,00
EQUIPO
EQUIPO DE OFICINA $70,48 $70.,48 $70,48 $70,48 $70,48 $70,48
EQUIPO DE . $625,00 $625,00 $625,00 $625,00 $625,00 $625,00
COMPUTACION
MUEBLES Y ENSERES $2.656,10 $2.656,10 $2.656,10 $2.656,10 $2.656,10 $2.656,10
VEHICULO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
() DEPRECTACION -$637,06 -$1.274,12 -$1.911,19 -$2.339,92 -$2.768,65
ACUMULADA
TOTAL ACTIVOS $5.562,25 $4.869,88 $4.749,56 $6.537,27 $10.378,51 $ 16.362,84
PASIVOS
PROVEEDORES $348,61 $390,44 $437,30 $489,77 $548,55
IVA por pagar $80,05 $101,41 $125,19 $153,39 $186,81
IESS por pagar $108,00 $111,24 $114,58 $118,01 $121,55
15% Participacion -$184,35 -$90,14 $226,68 $639,96 $1.098,96
Trabajadores por pagar
25% Impuesto a fa Renta -$229,83 $112,37 $282,60 $797,82 $1.370,03
Uy agar
TOTAL PASIVOS - $122,48 $400,58 $1.186,35 $2.198,96 $3.325,90
PATRIMO NIO
Capital Social $5.562,25 $5.562,25 $5.562,25 $5.562,25 $5.562,25 $5.562,25
Utilidad del Ejercicio -$814,85 -$398,42 $1.001,94 $2.828,63 $4.857,39
Utilidad retenida $0,00 -$814,85 -$1.213,27 -$211,33 $2.617,30
TO TAL PATRIMO NIO $5.562,25 $4.747,40 $4.348,98 $5.350,92 $8.179,55 $ 13.036,94
TOTAL PASIVO +
PATRIMONIO $5.562,25 $4.869,88 $4.749,56 $6.537,27 $10.378,51 $  16.362,84
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6.1.6.2. Estado de resultados integral.

Tabla 17. Estado de resultado integral

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL

DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
VENTAS $ 14.957,70 | $ 17.500,51 | $ 20.475,60 | $ 23.956,45 | $ 28.029,05
Costos de Ventas $ 7.597,75 | $ 891185 | $ 9.533,20 | § 10.218,38 | $ 10.974,71
UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS $ 7.35995 | § 8.588.67 | $ 10.942,40 | $ 13.738,07 | $ 17.054,34
GASTOS
OPERACIONALES $ 8.588,98 | $ 9.189,60 | $ 9.431,18 | $ 9.471,67 | $ 9.727,96
Gastos Administrativos | $ 8.288,98 | $ 8.880,60 | $ 9.11291 | § 9.143,85 | $ 9.390,30
Suministros de Oficina $ 143,50 | $ 147,81 1% 152,24 | $ 156,81 | $ 161,51
Sueldos y Salarios Admi $ - $ - $ - $ - $ -
Sueldos y Salarios Ventas $ 3.864,50 | $ 4.480,44 | $ 4.599,85 | $ 4.722,84 | $ 4.849,53
Servicios Basicos $ 870,00 | § 896,10 | $ 922,98 | $ 950,67 | $ 979,19
Arriendos $  2.640,00 | $ 271920 | $ 2.800,78 | $ 2.884,80 | $ 2.971,34
Depreciaciones $ 637,06 | $ 637,06 | $ 637,06 | $ 428,73 | $ 428,73
Gastos Constitucion $ 133,92 | $ - $ - $ - $ -
Gastos de Ventas $ 300,00 | $ 309,00 | $ 318,27 | $ 327,82 | $ 337,65
Redes Sociales $ 300,00 | $ 309,00 | $ 318,27 | $ 327,82 | $ 337,65
Hosting y dominio $ - $ - $ - $ - $ -
Gasto financiero $ - $ - $ - $ - $ -
Comision de T/C $ - $ - $ - $ - $ -
UTILIDAD
OPERACIONAL $ (1.229,03)| $ (600,94)| $ 1.511,22 | $ 4.266,41 | $ 7.326,38
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTO S $ (1.229,03)| $ (600,94)| $ 1.511,22 | $ 4.266,41 | $ 7.326,38
15% Partic. Trabajadores | $ -184,35 | $ -90,14 | $ 226,68 | $ 639,96 | $ 1.098,96
UTILIDAD ANTES
IMPUESTO RENTA $ (1.044,68)| $ (510,80)| $ 1.284,54 | $ 3.626,44 | $ 6.227,42
22 % Impuesto a la Renta | $ 22983 [ $ 112,37 [ $ 282,60 [ $ 797,82 ['$ 1.370,03
UTILIDAD DEL
EJERCICIO $ (814,85)| $ (398,42)| $ 1.001,94 | § 2.828,63 | $ 4.857,39
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6.1.6.3. Flujo de efectivo.

Tabla 18. Flujo de caja.

FLUJO DE CAJA

DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026
A. FLUJO DE INGRES OS
Saldo inicial $ 500 | $ 443 | $ 958 | $ 3380 | $ 7.648
Caja- Cobros $ 16753 | $ 19.601 | $ 22933 [ $ 26831 $ 31.393
CAJA DISPONIBLE $ - s 17.253 | § 20.043 | $ 23.890 | $ 30212 | $ 39.041
B. FLUJO DE EGRES OS
Proveedores $ 38351 8% 4644 |1 $ 52011 $ 5825 $ 6.524
Tess $ 1188 | $ 13328 1372 | $ 1413 | $ 1.455
Décimo tercero $ 500 | $ 515 8 530 | $ 546 | $ 563
Deécimo cuarto $ 500 | $ 1250 | $ 1250 | § 1250 | $ 1.250
FR $ - |s 515 $ 530 [ $ 546 | $ 563
Sueldos $ 5433 [ $ 5.596 | $ 5764 | $ 5937 $ 6.115
Suministros de Oficina $ 161 $ 166 | $ 171 $ 176 | $ 181
Atrriendos $ 2957 | $ 3.046 | $ 3137 | $ 32318 3.328
Servicios Basicos $ 870 | $ 896 | $ 923 | $ 951 | $ 979
CIF $ - N - $ - $ - $ -
Redes Sociales $ 336 | $ 346 | S 356 | $ 367 | $ 378
Hostingy dominio $ - $ - $ - $ - $ -
Comision de T/C $ - $ - $ - $ - $ -
IVA pagado $ 881 | $ 1.196 | $ 1478 | $ 1813 [ $ 2.208
INVERS IONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $ (500)
Gastos de Constitucion $ 150
APORTE SOCIOS 5 5.500
TOTAL PAGOS $ 5.000 | $ 16.810 | § 19.500 | $ 20.712 | $ 22.054 | $ 23.544
(A - B) FLUJO DE FONDOS ECONOMICOS $ (5.000)| $ 443 | 8 543 | $ 3.178 | $ 8158 | $ 15.497
APORTE SOCIOS $ 5.500
15% Participacion Trabajadores $ - $ (184)| $ o) $ 2271 $ 640
25% Impuesto a la Renta $ - $ (230)| $ 112)] $ 283 8 798
FLUJO DE CAJA FINANCIEROS $ 500 | $ 443 | 8 958 | $ 3380 [ $ 7.648 | $ 14.059
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6.2. Analisis, interpretacion y presentacion de resultados

6.2.1. Valor presente neto

Tabla 19. Valor Presente Neto

VAN
FACTOR
. FLUJOS DE . VALOR
ANO EFECTIVO ACTUALIZACION ACTUAL
1/1+D*n

0 $ (5.500,00) 1,0000| $ (5.500,00)

1 $ (177,79) 0,8720| $ (155,03)

2 $ 238,64 0,7604| $ 181,46

3 $ 1.639,00 0,6630[ $ 1.086,72

4 $ 3.257,36 0,5782| $ 1.883,28

5 $ 586,12 0,5042| $ 2.665,01

VAN $ 161,43

6.2.2. Tasa interna de retorno
Tabla 20. Tasa interna de retorno
| ™R | 15,45% |
6.2.3. Tasa de descuento
Tabla 21. Tasa de descuento.

CPPC / WACC 5,48%
Tasa Riesgo Pais 8,13%
Tasa Inflacion 1,07%
TMAR / Tasa de descuent 14,68%

-52-




6.2.4. Periodo de recuperacion de inversion

Tabla 22. Periodo de recuperacion de la inversion.

INVERSION
ARNO FLUJOS DE FLUJOS
EFECTIVO ACUMULADOS
0 $ 5.500,00

1 $ (155,03)| $ (155,03)

2 $ 18146 | $ 26,43

3 $ 1.086,72 | $ 1.113,14

4 $ 1.88328 | $ 2.996,42

5 $ 2.66501 | $ 5.661,43

Anos Meses Dias
PRI = 4,94 1 6,00
6.2.5. Relacion beneficio costo
Tabla 23. Relacion costo beneficio
RELACION COSTO BENEFICIO
wo [ wmmcos | moes T coston | cnubones
0 $ 5.000,00 | $ 5.000,00
1 $ 17.252,63 | $ 15.044,15 | $ 16.809,80 | $ 14.658,01
2 $ 20.043,40 | 1524039 | § 19.499,94 | $ 14.827,16
3 $ 23.890,32 | $ 15.840,13 | $ 20.712,40 | $ 13.733,06
4 $ 30.211,66 | $ 1746722 | $ 22.054,01 | $ 12.750,78
5 $ 39.040,90 | 19.682,55 | $ 2354379 | $ 11.869,65
SUMA $ 83.274,44 $ 72.838,66
RELACIONB / C 1,14
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6.2.6. Punto de equilibrio

Tabla 24. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO GENERAL

12.309,98
PE en dolares =
3.876,75
1 _ Bl
14.957,70
12.309,98
PE en ddlares =
0,74

PE en ddlares = 16.616,72 |ddlares
6.2.7. Analisis de sensibilidad
6.2.7.1. Escenario Optimista.

5% mas en ventas 2% mas en compras

Tabla 25. Escenario optimista.
ANALISIS DE ESCENARIO S-O PTIMISTA
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026
A. FLUJO DEBENEFICIOS
Saldo inicial $ 500,00 | $ 44283 | $ 957,65 | $ 3.380,43 | $ 7.648,36
Ventas $ 14.209,82 [ § 16.625,49 | $ 19.451.82 | $ 22.758,63  $ 26.627,60
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 14.709,82 | $ 17.068,31 | $ 20.409,47 | 8 26.139,06 | $ 34.275,96
B. FLUJO DECOSTOS
Costo de ventas $ 7.749.71 | § 9.090,08 | S 9.723.87 | § 10.422,74 | § 11.194,20
Gastos Administrativos $ 3.726,57 | $ 3.838,37 |8 3.95352 | $ 4.072,12  $ 4.194,29
Gastos de Ventas $ 424779 | $ 4.88522 (S 5.016,48 | $ 5.151,67 | $ 5.290,93
Gastos Financieros $ - $ - N - $ - $ -
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $ -500,00
Gastos de Constitucion $ 149,99
APORTE SOCIOS $ 5.500,00
TOTAL FLUJO DECOSTOS $ 5.000,00 | $ 15.874,06 | $ 17.813,67  $ 18.693,86 | 19.646,54 | $ 20.679,42
(A - B) FLUJO DEFONDOS ECONOMICOS $ -5.000,00 | § -1.164,24 | $ -745,36 | § 1.715,60 | $ 6.492,52 | § 13.596,54
Préstamo $ -
APORTE SOCIOS $ 5.500,00
Amortizacion de Préstamo $ - $ - S - $ - $ -
15% Participacion Trabajadores $ -184,35 | $ -90,14 | $ 226,68 | $ 639,96 | $ 1.098,96
25% Impuesto a la Renta $ -229.83 | $ -112,37 | § 282,60 | $ 797,82 | $ 1.370,03
Flujo de Fondos $ 500,00 | $ -750,06 | $ -542,85 | § 1.206,32 | § 5.054,74 | $ 11.127,55
TASA DE DESCUENTO 14,68% I
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Flujo de fondos $ (5.500,00)| $ (750,06)| $ (542.85)] s 120632 | § 5.054,74 | § 11.127,55
Tasa de descuento = 14,68% Tasa Referencial
VAN = $ 2.765,46 Proyecto Viable
TIR = 24,48% Proyecto Viable
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6.2.7.2. Escenario pesimista.

Tabla 26. Escenario pesimista.

ANALISIS DE ESCENARIO S-PESIMISTA
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026
A.FLUJO DEBENEFICIOS
Saldo inicial $ 500,00 | $ 442,83 | § 957,65 | $ 338043 | $ 7.648,36
Ventas $ 14.957,70 | § 17.500,51 [ $ 20.475,60 | $ 23.956,45 | $ 28.029,05
Recuperacion de Capital de Trabajo
TOTAL FLUJO DE BENEFICIOS $ 15.457,70 | $ 17.943,34 ( § 21.43325 | § 27.336,88 | $ 35.677,41
B. FLUJO DECOSTOS
Costo de ventas $ 8.96535 | § 10.51598 [ 11.249,18 [ $ 12.057,69 | $ 12.950,16
Gastos Administrativos $ 431113 $ 4.440,46 | $ 4.573,68 [ $ 4.710,89 | $ 4.852.21
Gastos de Ventas $ 491411 $ 5.651,53 |8 5.803.38 | § 5.959.78 | § 6.120,87
Gastos Financieros $ - $ - N - $ - $ -
INVERSIONES
Activos Fijos/ Propiedad planta y equipo $ -500,00
Gastos de Constitucion $ 149,99
APORTE SOCIOS $ 5.500,00
TOTAL FLUJO DECOSTOS $ 5.000,00 | $ 18.340,58 | $ 20.607,98 | § 21.626,23 | § 22.728,35 | § 23.923.25
(A - B) FLUJO DEFONDOS ECONOMICOS $ -5.000,00 | $ -2.882,88  $ -2.664,64 | $ -192,99 ( $ 4.608,53 | $ 11.754,16
Préstamo $ -
APORTE SOCIOS $ 5.500,00
Amortizacion de Préstamo $ - $ - $ - $ - S -
15% Participacion Trabajadores $ -184,35 | $ -90,14 | $ 226,68 | $ 639,96 | $ 1.098,96
25% Impuesto a la Renta $ -229.83 | § -112,37 | $ 282,60 | $ 797.82 | $ 1.370,03
Flujo de Fondos $ 500,00 | $ -2.468,69 | $ -2.462,12 | $ -702,27 | $ 3.170,75 | $ 9.285,17
TASA DEDESCUENTO 14,68% |
DETALLE 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Flujo de fondos $ (5.500,00)| $ (2.468,69)| $ (2.462,12)| $ (702,27)] $ 3.170,75 | $ 9.285,17
Tasa de descuento = 14,68% Tasa Referencial
VAN = $ (3.476,09) Proyecto Viable
TIR = 2,92% Proyecto Viable
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6.2.7.3 Indicadores financieros

Tabla 27. Indicadores financieros.

INDICADORES | FORMULA | 2022 2023 2024 2025 2026
LIQUIDEZ

. - Activo Circulante 4,14 2,56 291 3,51 425

Indice de Liquidez = = ] =
Pasivo Circulante
RENTABILIDAD

Margen de Utilidad Bruta = Utilidad Bruta _ 49% 49% 53% 57% 61%
Ventas B

Margen de Utilidad Operacional = Utilidad Operacional| -8% -3% 7% 18% 26%
Ventas B

Margen de Utilidad Neta = Utilidad Neta _ -5% -2% 5% 12% 17%
Ventas B

Rendimiento Sobre el Patrimonio (ROE) = Utilidad Neta _ -17% -9% 19% 35% 37%
Patrimonio B

Rendimiento Sobre Activos Totales = Utilidad Neta B -15% -8% 21% 43% 47%
Total Activos B

GESTION
., . . Costo de ventas 118,49 134,94 140,14 145,84 152,07
Rotacion de inventarios = ——| =
Inventarios
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

El negocio de los restaurantes es rentable planteando estrategias adecuadas que
permitan lograr los objetivos.

El restaurante tiene una ventaja geografica, debido a que la via en la que esta
ubicada es de alto trafico y estd en constante crecimiento comercial, de igual
manera existen negocios ancla que han permitido que el trafico de clientes sea
considerable.

A pesar de que se han analizado varios obstaculos en el trayecto del negocio, desde
la iniciacion del presente proyecto se han ido corrigiendo de manera esporadica
las fallas encontradas. Estos cambios se han visto reflejados en el historial de
ventas de diciembre a abril, las cuales en abril se aprecié un crecimiento del 31%
en las ventas a comparacion del promedio en los meses anteriores.

Se tiene previsto que la recuperacion de la inversion sea en aproximadamente 5
anos.

A pesar de que el negocio por el momento no genere utilidad, la proyeccion de
ventas esperada para cubrir los costos totales es de $1348, sin embargo, se
ejecutara estrategias de ventas repotenciando las redes sociales de tal manera que
se capte grupos familiares y de amigos ofreciendo combos con un precio minimo
de $4,50. Se estima que se debe realizar 13 ventas de dicho valor para alcanzar el

punto de equilibrio.

Bajo la implementacion de este proyecto se puede concluir que el proyecto es
viable con un VAN y un TIR favorable. Sin embargo, la aplicacion del Design

Thinking se debe implementar periddicamente para mejorar estos indicadores.
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7.2. Recomendaciones

Mantener dias de promocion para ser un lugar mas competitivo es importarte; como
por ejemplo ‘’miércoles tacos por $1°°, con el antecedente de que el costo de un taco
es de $0,55.

Realizar un seguimiento del protocolo de atencion al cliente desde el momento de su
ingreso hasta su salida, de esta manera se ofrece un lugar atractivo en producto y
atencion al cliente.

Se debe implementar un servicio postventa que permita conocer la reaccion de los
clientes frente a la experiencia vivida en el transcurso de la estancia en el lugar.

Se debe mantener de manera perioddica la implementacion del Design Thinking para
estar al tanto de las necesidades de los clientes.

Realizar campafias de publicidad BTL por el sector para hacer conocido el lugar y

atraer clientes de varios sectores de la parroquia.
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Anexo A. Mapa de empatia
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Anexo B. Objetivos estratégicos — Perspectiva Financiera

Plantilla de Objetivo Estrategico Financiero

Objetivo: Mantener un control mas preciso del flujo de efectivo

Ficha del proyecto 1

Proyecto Registro diario de las ventas del negocio
Fecha Diario
Responsable Sofia Cabezas
Datos

Registros diarios de ingresos y egresos y Documentos de

ordenes de pedidos enumerados

Descripcion

Realizar un registro de cada movimiento financiero del negocio, esto
corresponde a las compras y ventas realizadas durante en dia

Resultados

Esto permitiré llevar un control de las ventas realizadas y las compras
imprevistas.

Objetivos Estrategicos

Mantener un control mas preciso del flujo de efectivo

Ficha del proyecto 2
Proyecto Realizar arqueos de caja al fin del dia
Fecha Mensual
Responsable Nelson Cabezas
Datos
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Registros diarios de ingresos y egresos, Documentos de ordenes de
pedidos, Billetes y monedas

Descripcion

Al cierre de cada dia se realizara una conciliacion entre los documentos
de ingreso, egreso, el efectivo existente en caja y las trasnferencias
realizadas. Esto permitiré llevar un control mas preciso del efectivo

para evitar desfaces de dinero.

Resultados

Esto permitiré llevar un control mas preciso del efectivo para evitar
desfaces de dinero.

Objetivos Estrategicos

Mantener un control mas preciso del flujo de efectivo

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de mantener un control més preciso del

flujo de efectivo

Anexo C Objetivos estratégicos — Perspectiva Financiera

Plantilla de Objetivo Estrategico Financiero

Objetivo: Generar mas ingresos por afluencia de gente

Ficha del proyecto 1

Proyecto Analisis de optimizacion sobre la ampliacion del local
Fecha 31 de junio de 2020
Responsable Nelson Cabezas
Datos
Descripcion
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Realizar un analisis sobre que tan optimo seria expandir el local para acoger
a aproximadamente 55 personas. Cotizar la ampliacion del local y la
viabilidad de realizar el proyecto.

Resultados

Recibir mayores ingresos debido a que el local se presta a recibir mas

clientes.
Objetivos Estrategicos
Generar mas ingresos por afluencia de gente
Ficha del proyecto 2
Proyecto Medir el rendimiento futuro de la ampliacion del local
Fecha 31 de junio de 2022
Responsable Nelson Cabezas
Datos

Documentos de ventas actuales

Descripcion

Realizar un estudio sobre la viabilidad de la ampliacion del local,
enfocandonos en el rendimiento financiero del proyecto y el retorno de la
inversion

Resultados

Conocer si la amplicacion generard mas ingresos al restaurante.

Objetivos Estrategicos

Medir el rendimiento futuro de la ampliacion del local

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de generar mas ingresos por afluencia de

gente

Anexo D Objetivos estratégicos — Perspectiva de procesos
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Plantilla de Objetivo Estrategico Procesos internos

Objetivo: Ofrecer un buen producto legitimo mexicano
Ficha del proyecto 1
Proyecto Realizar estudios sobre la comida mexicana
Fecha 01 de octubre de 2022

Responsable

Nelson Cabezas; Luis Guerra

Datos

Descripcion

Realizar un estudio junto al cocinero sobre la comida mexicana, las ventajas y desventajas
de realizarlas en Quito y prepararlas de manera tradicinal como en México

Resultados

Ofrecer productos legitimos y de calidad de un restaurante mexicano

Objetivos Estrategicos

Ofecer un buen producto legitimo mexicano

Ficha del proyecto 2

Proyecto

Realizar alianzas mexicanas con proveedores de ingredientes mexicanos

Fecha

01 de octubre de 2022

Responsable

Nelson Cabezas

Datos
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Descripcion

Realizar alianzas estrategicas con proveedores de ingredientes mexicanos para mantener
un stock considerable de los mismos y poder preparar recetas autenticas de comida
mexicana

Resultados

Poder preparar recetas autenticas mexicas con sabores autenticos y tradicionales.

Objetivos Estrategicos

Realizar alianzas mexicanas con proveedores de ingredientes mexicanos

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de ofrecer un producto legitimo mexicano

Anexo E Objetivos estratégicos — Perspectiva de procesos

Plantilla de Objetivo Estrategico Procesos internos

Objetivo: Reducir el desperdicio de recursos

Ficha del proyecto 1

Analizar la cantidad de ingredientes utilizados para la preparacion de
Proyecto

cada platillo
Fecha 01 de octubre de 2022
Responsable Nelson Cabezas; Luis Guerra
Datos

Descripcion

Realizar un analisis de la cantidad de ingredientes que se utilizan para preparar un platillo,
para evitar que el desperdicio de dichos ingredientes sea demasiado alto y genere
perdidas.
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Resultados

Reducir el nivel de ingredientes desperdiciados

Objetivos Estrategicos

Reducir el desperdicio de recursos

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de reducir el desperdicio de recursos

Anexo F Objetivos estratégicos — Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Plantilla de Objetivo Aprendizaje y crecimiento

Objetivo: Desarrollar las competencias gastrondmicas mexicanas del cocinero

Ficha del proyecto 1

Proyecto Analizar centros de desarrollo profesionales para cocineros
Fecha 01 de octubre de 2022
Responsable Nelson Cabezas; Luis Guerra
Datos
Internet

Descripcion

Desarrollar las competencias gastronomicas del cocinero, para poder ofrecer a los clientes
una comida realmente mexicana.

Resultados

Especializar al cocinero en la preparacion de alimentos mexicanos

Objetivos Estrategicos
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Desarrollar las competencias gastronomicas mexicanas del cocinero

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de Desarrollar las competencias

gastronomicas mexicanas del cocinero

Anexo G Objetivos estratégicos — Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

Plantilla de Objetivo Aprendizaje y crecimiento

Objetivo: Generar competencias de atencion al cliente a los colaboradores

Ficha del proyecto 1

Proyecto Analizar los puestos y las funciones de cada empleado
Fecha 01 de octubre de 2022
Responsable Nelson Cabezas; Luis Guerra; Sofia Cabezas
Datos

Organigrama funcional de El Glero

Descripcion

Analizar las funciones y los puestos de trabajo de cada uno de los empleados para
estandarizar los protocolos de atencidn al cliente y generar a cada uno de ellos
competencias de atencidn al cliente.

Resultados

Brindar un servicio adecuado a cada uno de los clientes

Objetivos Estrategicos

Generar competencias de atencion al cliente a los colaboradores

Ficha del proyecto 2

Proyecto Desarrollar nuevos protocolos de atencidn al cliente
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Fecha 01 de octubre de 2022

Responsable Nelson Cabezas

Datos

Descripcion

Generar un adecuado protocolo de atencion al cliente permitira gestionar la atencion y
mejorar el servicio al cliente por parte de los colaboradores

Resultados

Brindar un servicio adecuado a cada uno de los clientes

Objetivos Estrategicos

Generar competencias de atencion al cliente a los colaboradores

Nota: La presente ficha corresponde al objetivo de generar competencias de atencion al

cliente a los colaboradores

Anexo H Curva de Valor
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