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RESUMEN

Este trabajo tuvo como objetivo evaluar la factibilidad de abrir un establecimiento
de almuerzos en la ciudad de Cuenca, para esto se inici6 con un andlisis del mercado
utilizando encuestas dirigidas a personas que podrian ser posibles clientes del negocio,
esto con el proposito de establecer el nivel de demanda y las variables criticas para la
comercializacion de los productos. En una segunda etapa se analizaron los factores
técnicos relevantes como ubicacion, ingenieria del proyecto y estructura organizacional,
finalmente en una tercera etapa se analizaron los indicadores financieros que permitieron
definir si el negocio era rentable o no. Como resultado se demostro la existencia de una
demanda potencial para el restaurante de almuerzos. El analisis financiero sugirio que el
proyecto es viable, con un VAN del $22.735,54 ddlares, descontando al 30% (TMAR), y
una TIR de 75%. La tasa de retorno mas alta justifica la decision de inversién en el
emprendimiento. Finalmente se recomienda considerar las preferencias y necesidades de

los posibles consumidores y ejecucién del proyecto.

Palabras clave: Cuenca, emprendimiento, estudio de factibilidad, estudio de mercado,

restaurante, resultados financieros.
ABSTRACT

The objective of this work was to evaluate the feasibility of opening a lunch establishment
in the city of Cuenca, starting with a market analysis using surveys directed to people
who could be potential customers of the business, in order to establish the level of demand
and the critical variables for the commercialization of the products. In a second stage, the
relevant technical factors such as location, project engineering and organizational
structure were analyzed, and finally, in a third stage, the financial indicators were
analyzed to define whether the business was profitable or not. As a result, the existence
of a potential demand for the lunch restaurant was demonstrated. The financial analysis
suggested that the project is viable, with an NPV of $22,735.54 dollars, discounted at
30% (TMAR), and an IRR of 75%. The higher rate of return justifies the decision to invest
in the venture. Finally, it is recommended to consider the preferences and needs of

potential consumers and project execution.

Key words: Cuenca, venture, feasibility study, market study, restaurant, financial results.
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INTRODUCCION

Como resultado de la competitividad del mercado o con el objetivo de expandir el
emprendimiento, se debe analizar la conveniencia de mantener su estado actual o
implementar proyectos para el futuro. Estos proyectos pueden incluir la adquisicién de
nuevos equipos, modificaciones en la forma de produccion, o incluso el establecimiento
de una nueva unidad de negocio. El resultado que se espera para el emprendimiento es
obtener informacion sobre las ventajas y desventajas, es decir la empresa debe hacer un
analisis de factibilidad para saber si se deberia hacer o no la inversion. La investigacion
se da con la observacién que se ha hecho a varios locales de comida en la ciudad de
Cuenca. Para el autor uno de los motivos es la busqueda de libertad econémica, misma
que se puede tener al obtener un negocio propio.

El emprendimiento que se escogio para este trabajo de titulacion se ubicara en la av. 10
de agosto entre Miguel Moreno y Roberto Crespo, lugar donde se encuentran centros
educativos, oficinas y hay gran movimiento de posibles clientes potenciales. El local
ofrecera comida saludable, parecida a la comida hecha en casa.

En el primer capitulo se revisara las herramientas importantes para realizar un estudio
de factibilidad. En el segundo profundizaremos en la investigacion de mercado, y en el
tercer capitulo profundizar en el analisis econémico financiero para de esta manera ver

si es factible aperturar el emprendimiento.



CAPITULO 1

1. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se va a revisar la informacion disponible sobre el tema a tratar, la
investigacion demanda una base teorica que respalde su progreso. Por lo tanto, los
conocimientos que se van a obtener en este capitulo son cruciales para alcanzar los

objetivos establecidos.

Gran cantidad de empresas omiten una evaluacién preliminar antes de la apertura
un negocio, lo que resulta en una pérdida por una mala inversion o mal uso de capital,

impidiendo asi alcanzar los resultados que se desean.

En este contexto, surge una necesidad creciente de una planificacion antes de
invertir, tomando en cuenta el analisis FODA, el analisis de fuerzas de Porter y el analisis
PESTEL. De esta manera se tendra una planificacion bien elaborada donde se puede
identificar los desafios, riesgos, y las oportunidades que se presentaran, de esta manera

poder tomar decisiones mas solidas que conduciran el emprendimiento al éxito.
1.1 Estudio de Factibilidad

La realizacion del estudio de factibilidad se rige como la base sobre la cual los
directivos fundamentan sus decisiones respecto a la aprobacion de inversiones. Este
proceso implica evaluar meticulosamente los indicadores cruciales de desempefio, tales
como el Periodo de Recuperacion, el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno. El
objetivo es establecer una estrategia que se alinee con las prioridades definidas por estos
indicadores, asi como con las fuentes de financiamiento disponibles (Burneo-Valarezo,
2016).

El estudio de factibilidad, al posicionarse como una estrategia para la priorizacion
de proyectos, adquiere una importancia sustancial, especialmente cuando se enfrenta el
desafio de contar con mas proyectos que la capacidad financiera disponible. En estas
circunstancias, es esencial realizar estudios de factibilidad minuciosos. A traves de estos
analisis, es posible definir las prioridades, identificar los indicadores esenciales v,
mediante su valoracion, establecer un ordenamiento que guie eficientemente la estrategia

de ejecucion (Burneo-Valarezo, 2016).



El Estudio de Factibilidad en la Gestion de los Proyectos de

Inversiones

Para determinar las estrategias en el andlisis de las prioridades de los proyectos en
funcion del financiamiento se revisan los valores de los indicadores que son claves, como
el PR, el VAN y la TIR; el VAN. (Delgado y Vérez 2015).

Se define como proyecto empresarial la iniciativa dirigida a lanzar al mercado una
idea o los frutos de una investigacion, materializados en un producto o servicio. Se
propone una metodologia de apoyo para la creacion de empresas, la cual se inspira en las

distintas etapas de un proyecto (Gomez, 2013).
Fases de un Proyecto

Segun el Project Management Institute (2013) las fases de un proyecto son: inicio,

planificacién, ejecucion, y monitoreo y control.
Fase de Inicio

El objetivo es identificar las necesidades, problemas y oportunidades de un
mercado objetivo, al cual se le da una solucién mediante una propuesta de valor que nos

diferencia de la competencia.
Fase de Ejecucion

Esta fase se alinea con la etapa de implementacion establecida en el proceso
emprendedor. EIl propdsito es sugerir las estrategias, las metodologias y procesos para el
ambito comercial, técnico, administrativo, legal y financiero, donde se realizan
aproximaciones con el mercado objetivo para validar y modificar el modelo de negocio,

se examina la viabilidad del proyecto empresarial y se comienza a operar la empresa.
Fase de Planificacion

Project Management Institute indica que esta fase concuerda con la etapa de
formulacidn planteada en la cadena de emprendimiento. El objetivo de esta fase es crear
un modelo de negocio definido, especifico y distintivo para el proyecto empresarial,
ademas de realizar algunas pruebas para validar las suposiciones planteadas en dicho

modelo.



Fase de Monitoreo y Control

Por ltimo, esta fase comprende servicios, acciones y herramientas que estan
presentes durante todo el proceso de acompafamiento. Esta fase permite tomar decisiones
informadas, realizar ajustes cuando sea necesario y asegurar que se alcancen los objetivos

establecidos.

Al ser una parte integral y peramente, el monitoreo y control contribuyen a la
eficiencia y al éxito global del proyecto, proporcionando una perspectiva holistica que

abarca todas las etapas del proceso de acompafiamiento (Gomez, 2013).
Objetivos del Estudio de Factibilidad:

Segln Luna-Chaves (2001), los objetivos de un estudio de factibilidad son varios y
de diferente indole, sin embargo, los méas destacados son:

Determinar la viabilidad de la produccion.

e Determinar si la gente lo compraria.

e Saber su viabilidad comercial.

e Definir si se tendria pérdidas o ganancias.

e Decidir si es viable invertir en el negocio.

e Hacer un plan de produccién y comercializacion.

e Aprovechar los recursos que ya se tiene.

e Reconocer cudles son las deficiencias de la empresa y reforzarlas.

e Considerar las amenazas del contexto o entorno y asi prevenir su impacto.

e Iniciar un negocio con la mayor de seguridad de que es rentable y el minimo de

riesgo de fracasar.

e Obtener el mayor provecho econémico.



Pasos para del Estudio de Factibilidad

Luna-Chaves (2001) habla sobre la exploracion de los pasos del estudio de
factibilidad, la atencion se centra en la necesidad de desglosar este proceso crucial en
partes individuales. La clave radica en la coherencia entre estas secciones, ya que cada

una se elabora de manera independiente.

e Presentar una sintesis del proyecto.

e Crear cada seccion individualmente.

e Fundamentar cada parte.

e Realizar conclusiones y sugerencias.

e Es importante hacer un resumen conciso, con lenguaje claro y coherente.
Estructura del Estudio de Factibilidad

Luna-Chaves (2001) habla sobre la estructura del estudio de factibilidad surge
como un componente esencial para evaluar la viabilidad y sostenibilidad de una iniciativa.
Esta fase no solo implica un andlisis financiero detallado, sino que también abarca
aspectos técnicos, legales y operativos. Al explorar la estructura del estudio de
factibilidad, se revela la complejidad y la interconexion de diversos factores que influyen
en la ejecucion exitosa de un proyecto. Este analisis completo se convierte en un mapa
estratégico que guia a los tomadores de decisiones hacia una comprension profunda de
los desafios y oportunidades que enfrentara el proyecto, lo que permite tomar decisiones

informadas y basadas en datos sélidos, tales como:

Sintesis del proyecto.
 Informacion previa.

» Estudio del mercado.

« Detalles técnicos y productivos.

* Pronésticos financieros.



 Criterios para evaluar los datos.
» Conclusiones y recomendaciones.
« Ejecucidn y gestion del dicho proyecto.

« Cuadros, anexos, estudio de mercado, estudio técnico, estudio econémico-

financiero.
1.2 Idea de negocio

Peter Drucker (1984) habla de la idea de negocio proponiendo que se refiere a la

forma en la que el emprendimiento se guia para el negocio.
Propuesta de Valor

Kotler (2017), dice que la propuesta de valor son las ventajas por los que la
empresa se podria diferenciar y posicionar. Por lo cual se refiere al conjunto de beneficios

que lleva a los clientes te escojan en lugar de escoger a la competencia.

El antes mencionado autor también no explica que el lienzo de propuesta de valor
es una plantilla disefiada para plasmar las necesidades con las caracteristicas que les

gustaria a los clientes obtener de los productos y servicios que vamos a ofrecerle.



Figura 1
El Lienzo de la Propuesta de Valor

Tristeza:

Alegrias:

Se ofrece una experiencia culinaria excepcional donde la frescura y la delicia son
primordiales. En el mend, se encontrard una variedad que incluye dos opciones de plato
fuerte, asegurando satisfaccion para todos los paladares. El equipo dedicado esta aqui
para brindar una atencion al cliente excepcional, haciéndolo sentir valorado. Disfruta del
ambiente acogedor, donde se podré relajar y pasar un buen rato. Ademas, los precios son
asequibles y se ofrece opciones de valor agregado para asegurar que Se tenga una
experiencia gastrondmica satisfactoria. Se personalizaran los platos segun las

preferencias individuales, haciendo asi que el cliente se sienta especial y bien atendido.
Tristezas:

Los clientes pueden sentirse frustrados y desanimados si tienen que esperar mucho
tiempo para recibir su comida. Ya que también esta enfocado en las personas que trabajan
y ellos tienen un tiempo de almuerzo limitado. También un servicio al cliente deficiente,

como personal grosero o desatento, puede dejar una impresion negativa en los clientes.



En cuanto a los precios elevados en comparacion con la calidad, los clientes pueden
sentirse desanimados si consideran que el precio que pagan por la comida no se
corresponde con la calidad recibida y va de la mano con el ambiente desordenado, sucio

0 poco acogedor puede afectar negativamente la experiencia del cliente.

Se puede también tener problemas con la comida o el pedido como por ejemplo
errores en los pedidos, alimentos mal cocidos o problemas con la calidad de la comida
pueden causar decepcion y tristeza en los clientes.

Frustracion:

Puede ocasionar frustracion no tener un lugar adecuado donde se pueda almorzar,
también al haber errores en los pedidos, cuando los clientes reciben un pedido incorrecto,
incompleto o mal preparado, también si el tiempo de espera es inconsistente 0 méas largo
de lo esperado. Al ocurrir problemas con la reserva de mesas de esta forma experimentan
confusiones con las reservas existentes, un servicio al cliente deficiente, como la falta de
atencion o la actitud desinteresada por parte del personal. Los métodos de pago, errores
en la facturacion o problemas con la terminal de pago también pueden causar frustracién

en los clientes.
1.3 Estudio Situacional De Mercado

Se determinara la magnitud de la demanda del producto valorando la oferta
existente donde se establecera la cantidad de aceptacion del restaurante. Conociendo asi
los medios que se emplearan para comunicar y hacer llegar el producto al cliente. En este

trabajo se realizara un estudio técnico y técnico financiero.
Analisis de Entorno

El anélisis de entorno permite visualizar los puntos fuertes y las débiles de un
emprendimiento, importante para la planificacion estratégica y el crecimiento de la
misma. Es muy importante destacar las siguientes herramientas donde se divide el entorno
en dos tipos, macroentorno y microentorno. Para estudiar el macroentorno, la herramienta
utilizada es la Matriz PESTEL, que consiste en el estudio Politico, Econémico,
Sociocultural, Tecnoldgico, Ecoldgico y Legal de la empresa. Y para estudiar el

microentorno, la herramienta mas usada es el analisis FODA, que se utiliza para analizar



las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de un negocio 0 proyecto
especifico. (UNIR, 2022).

1.4 Analisis FODA del Negocio

Segln Pearce y Robinson (2011) el andlisis FODA (también conocido como
anélisis SWOT en inglés) es una herramienta utilizada en la gestion estratégica para
evaluar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas de una organizacion,
proyecto o situacion. Este analisis ayuda contribuye a comprender tanto los factores

internos como externos que pueden influir en el rendimiento de una organizacion.

Thompson (1998) establece que el analisis FODA estima el hecho de que una
estrategia requiere encontrar un equilibrio o ajuste adecuado entre parte interna de la

organizacion, es decir poner en una balanza las oportunidades y amenazas.

Se realiza el anélisis FODA para el negocio de almuerzos, donde se explorara
diversos aspectos que influyen en el desempefio, desde la calidad de los productos y
servicios hasta las tendencias del mercado y la competencia en la industria. Mediante este
proceso, se puede tomar decisiones informadas y disefiar estrategias que impulsen el

crecimiento y la sostenibilidad del negocio en el mercado de los almuerzos.
Fortalezas

« Buena ubicacion del local.

« Manejo de precios accesibles.

« Clientes leales.

- Satisface a las necesidades de los clientes.
Oportunidades

« Crecimiento de la demanda de almuerzos de la comunidad Cuencana.

« Economia en crecimiento.



« Facilidades de pago mediante transferencia y formas de pago por semana,

quincena 0 mes.
Debilidades
« Unsolo punto de venta en la ciudad de Cuenca.
 Falta de personal.

« Limitado control en las diferentes areas del establecimiento (inventarios y
gestion de desperdicios).

Amenazas
« Varios negocios gastronomicos en la ciudad de Cuenca.

« Comida sustituta (rapida, china, o con un precio mas barato etc.) que ofrecen
otros establecimientos.

« Incremento en el precio de la materia prima.

« Cambio repentino en la preferencia de los posibles consumidores.

1.5 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL es utilizada para analizar el entorno macroeconémico en el
que se desarrolla una organizacién y toma en cuenta los siguientes factores: politicos,
econdmicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales. Los siguientes son importantes

en la estrategia y las operaciones de la empresa (Kotler y Armstrong, 2010).
1.5.1 Factor Politico

El estado ecuatoriano tiene un importante papel el momento de iniciar y cursar un
negocio, ya que mediante diferentes formas ayudan a reactivar la situacion econémica del
pais (Vasquez et al, 2020).

Segun la Plataforma Gubernamental Financiera el Ecuador es un atractivo para

los inversionistas extranjeros, Wei Songfan, presidente de Mantone una firma china
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presento interés en en montar una planta en Ecuador. Wei comenta que Ecuador presenta

condiciones aptas para invertir.

Corrupcién

Segun La Hora (2024) el nivel de corrupcion ha subido en el Ecuador, se han
destapado varios casos de corrupcion, donde la Fundacién Democracia y Desarrollo dio
a conocer que, segun el indice de percepcion de la corrupcion de transparencia
internacional, Ecuador cayé a 34 puntos, de esta manera el sentir de la poblacion sobre
la corrupcion en los Gltimos gobiernos han quitado la credibilidad en el pueblo, esto hace

que las personas no se arriesguen a poner nuevos emprendimientos.
1.5.2 Factor Econémico

El sector de alimentacion representa el 25,32% de la totalidad del sector
econdmico en Ecuador, posicionandose como el segundo sector con mayores ventas. Esta
situacion representa una oportunidad, ya que la destacada participacion en ventas del
sector de servicios sugiere su rentabilidad. Por otro lado, el servicio de alimentacién en
restaurantes experimento un crecimiento promedio anual del 12,16% en los Gltimos 10
afios a nivel nacional. En el &mbito local, en la ciudad de Cuenca, este sector ha registrado
un crecimiento del 11,51% en la misma década. El crecimiento observado en este sector
representa una clara oportunidad para emprendedores que desean aperturar un nuevo

negocio (Primicias, 2024).

Otro aspecto a considerar, segun Primicias (2024), es el aumento del salario basico
unificado, segun el Ministerio del Trabajo del Ecuador fijo el salario del trabajador en
general en cuatrocientos sesenta ddlares mensuales a partir del 01 de enero de 2024.

Una fuente de financiamiento importante es BanEcuador, que ofrece préstamos
qgue van desde los 500 hasta los 50.000 doélares dirigidos especialmente para
emprendimientos, con plazos de hasta 60 meses y diversas modalidades de garantia. Esta
fuente de financiamiento representa una oportunidad valiosa, ya que ofrece tasas de
interés del 11,86%, que son consideradas bajas y accesibles para emprendedores y

pequefias empresas.

11



Inflacién

En la canasta del IPC se tiene un 77,72% de bienes y un 22,28% de servicios. El
promedio que tenemos entre los afios 2014-2023 de inflacion fue de 1,43%, y en enero
de 2024, se presento una inflacion mensual en los bienes de 0,24%, y los servicios de -
0,02%. La canasta de servicios mensual tuvo una variacion de 0,23%, y un afo atras llegd
a ser de 0,29% (INEC, 2024).

Figura 2

Evolucidn de la Inflacion Anual
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Fuente: indice de precios del consumidor (IPC) INEC(2024)

PIB

Segun el Banco Central del Ecuador en el afio 2023, el Producto Interno Bruto
(PIB) del Ecuador aumento en un 2,4%. El PIB es una medida de la produccion total de

bienes y servicios en un pais durante un periodo especifico.

Segun la misma fuente el crecimiento del PIB en el Ecuador en 2023 fue

impulsado principalmente por:
e EIl Gasto de Gobierno, que aument6 en un 3,7%.

e Las Exportaciones, que crecieron en un 2,3%.
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e EIl Consumo de los Hogares, que aumento en un 1,4%.
e LaFormacién Bruta de Capital Fijo, que crecio en un 0,5%.
Empleo-Desempleo

Segun Primicias (2024) en diciembre de 2023, tanto la tasa de desempleo como la
tasa de subempleo aumentaron en Ecuador en comparacion con el mismo mes del afio

anterior, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica y Censos.

La tasa de desempleo aumentd del 3,2% al 3,4%, lo que significa que un mayor
porcentaje de la poblacién econédmicamente activa estaba desempleada en diciembre de
2023 en comparacion con el mismo periodo del afio anterior. Este aumento se observo
tanto en areas urbanas como rurales, segun lo revelado por la Encuesta Nacional de
Empleo, Desempleo y Subempleo. La tasa de subempleo también experimentd un
aumento, pasando del 19,4% al 21,2%. El subempleo se refiere a personas que trabajan,
pero sus condiciones laborales son precarias, ya sea porque ganan menos del salario
minimo o porque trabajan menos de 40 horas a la semana (Primicias, 2024).

1.5.3 Factor Social

En la actualidad, un considerable nimero de individuos optan por disfrutar de
platos en diversos establecimientos de restauracion y otros lugares de comida. Esto puede
deberse a la falta de tiempo para preparar comidas en casa, o simplemente por comodidad.
Por ello, se justifica el surgimiento del emprendimiento gastronémico que, més alla de
satisfacer las necesidades de sus clientes, se esfuerzan por ofrecer comida sana con una
variedad de platillos. (INEC, 2023).

La ciudad de Cuenca tiene un buen estilo de vida, el porcentaje de personas
economicamente activas es aproximadamente el 11,98%, que vendria a ser 71412
personas que se encuentran entre los 18 afios y 65 afios, que podrian ser nuestros posibles

clientes.
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Inseguridad

La seguridad ha empeorado desde la pandemia de coronavirus, que también afecto
brutalmente a la economia. La violencia en el ambito carcelario es cada vez més habitual,
provocando cientos de muertes en incidentes que las autoridades han atribuido a batallas

entre bandas delictivas por el control de las carceles.

El gobierno culpa de la situacion al creciente alcance de las bandas de traficantes
de droga, que han desestabilizado amplias zonas del continente (Forbes Staff, 2024).

La percepcidon de inseguridad para los negocios ha hecho que los emprendedores
tengan miedo a abrir negocios y ademas puede disuadir a los clientes de visitar o realizar
compras en los negocios de esa area. La falta de seguridad puede hacer que los clientes
se sientan incomodos o temerosos de ser victimas de delitos, lo que puede llevar a una

disminucion en las ventas y los ingresos.
1.5.4 Factor Tecnolégico

Actualmente, las plataformas de redes sociales tienen un papel crucial en la
promocion de una variedad de empresas, como restaurantes y tiendas, en todo el mundo.
Estas plataformas ofrecen una manera eficiente de atraer nuevos clientes a costos mas
accesibles y rapidos que otros medios de difusién tradicionales. Esto representa una
oportunidad para difundir promociones y publicidad de cualquier tipo de negocio (INEC,
2022).

Adicional a esto, el acceso a Internet abarca un amplio rango de edades, desde los
15 hasta los 64 afos, y ha experimentado un aumento constante en la accesibilidad con el
paso del tiempo. Se ha registrado que el 92,4% de los habitantes de Azuay utilizan
Internet, mayoritariamente a través de sus dispositivos moviles, lo que brinda una
oportunidad para la difusion de paginas web, redes sociales y publicidad de diversas
empresas (INEC, 2022)

Asimismo, las empresas han recurrido a programas informaticos para personalizar
servicios y reducir los tiempos de atencidon al cliente, ademas de obtener bases de datos
sobre ventas, mends, entre otros aspectos. Por otro lado, en la ciudad de Cuenca, se puede
encontrar toda lo necesario para abrir un nuevo restaurante, incluyendo cocinas, freidoras,

refrigeradores, cocinas, planchas para asar, etc (INEC, 2022).
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Redes Sociales

Las estrategias de redes sociales para los negocios son una necesidad, cada vez
mas personas se guian por lo que ven en plataformas como Instagram, Facebook y otras
redes, ya que es mas practico el escoger consumir algo por medio de las publicaciones y
las opiniones de otras personas. Y es que, la credibilidad de las redes sociales en el
proceso de compra esta creciendo, asi como el pedir recomendaciones por medios online.
Eso al menos es lo que sefiala un estudio de la agencia global de marketing y tecnologia.
(Restauracion News, 2023). EI mismo autor menciona que es indispensable para los
restaurantes, no solo ofrecer buena comida y un buen servicio, sino también tener una
presencia efectiva en redes. La impresion que un restaurante deje en ellas puede ser

determinante para ganar o perder a los comensales (Restauracién News, 2023).
1.5.5 Factor Ambiental

Segun EMAC EP (2021) en la ciudad de Cuenca, la cantidad de desechos
alimentarios no consumidos o dafiados deja una huella ambiental. Esta acumulacién de
desechos conlleva costos para la ciudad en términos de tratamiento. La Empresa
Municipal de Aseo es la responsable de procesar los desechos recogidos de los diferentes
establecimientos comerciales de la ciudad y de los hogares. El Estado promueve y
fomenta la proteccién del medio ambiente entre personas naturales, juridicas y grupos

comunitarios.
1.5.6 Factor Legal

Segun la pagina control sanitario, el Ecuador para abrir un restaurante, se necesita

obtener varios permisos y cumplir con ciertos requisitos legales.

e Registro Unico de Contribuyentes: es un nimero de identificacion tributaria que
se utiliza para identificar a las personas naturales o juridicas que realizan
actividades econdmicas en el pais donde se registra como contribuyente en el

Servicio de Rentas Internas (SRI).

e Permiso Municipal de Funcionamiento: Se debe obtener este permiso de la

municipalidad correspondiente al lugar donde se abrira el restaurante.
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e Licencia Sanitaria: La Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria (Arcsa), verifica las condiciones sanitarias de los productos que se
ofrecen en los locales a los consumidores. Para poder obtenerla, el local debe
cumplir con ciertos estandares de higiene y sanidad.

e Permiso de Bomberos: Se necesita obtener un permiso de los bomberos que

certifique que el local cumple con las normas de seguridad contra incendios.

e Registro en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS): Se debe registrar
alos empleados en el IESS y cumplir con las obligaciones laborales y de seguridad

social.

e Permiso de Uso de Suelo: Se debe obtener el permiso que autorice el uso del local

como restaurante.

e Licencia de Uso de Marca: Si se utiliza una marca registrada para el restaurante,

se necesita obtener una licencia para su uso.
1.6 Anélisis de Porter

Segun Porter (1980) este analisis se utiliza para evaluar la competitividad y el
atractivo de una industria particular. El analisis de Porter examina cinco puntos donde se
determina la intensidad competitiva y, por lo tanto, la rentabilidad potencial de una
industria. Este analisis ayuda a las empresas a comprender mejor su entorno competitivo

y a identificar areas donde pueden mejorar su posicion estratégica.
1.6.1 Poder de Negociacion de los Proveedores (Bajo)

Michael Porter (1979) dice que el poder de negociacion de los proveedores es la
capacidad que tienen para vender bienes, servicios, 0 insumos al resto de empresas.
Entonces cuanto mas le llegue a tener la confianza de la otra parte, mayormente sera su

poder de negociacion.

En este sector, hay proveedores prominentes como Pronaca, mercados,
supermercado como Supermaxi, y varios centros de distribucion al por mayor. Esta

abundancia de proveedores confirma el bajo poder de negociacion en la industria.
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Ademas, dada la amplia disponibilidad de proveedores, cambiar de uno a otro no seria

dificil, lo que también contribuye a mantener el impacto en la industria en un nivel bajo.
1.6.2 Poder de Negociacion de los Clientes (Medio)

Michael Porter (1979) considera que cuanto mas planifiquen los consumidores,
mas exigencias y condiciones impondran en cuanto a precio, calidad o servicio, por tanto,
la empresa experimentard un margen reducido y, por lo tanto, el mercado resultara menos

atractivo.

El poder de negociacidn de los nuevos clientes es medio ya que en este sector, los
clientes tienen varias opciones de escoger productos sustitutos, consumir en otros locales
de viandas, comida china, entre otros. No es factible ofrecer mas producto por el mismo
precio, ya que para obtener una ganancia se necesita mantener un equilibrio entre la
eficiencia operativa y la optimizacion de costos para garantizar la rentabilidad deseada en

el establecimiento.
1.6.3 Amenaza de los Nuevos Competidores (Alta)

Michael Porter (1979) comenta que si las barreras de entrada a una industria no
son muy accesibles, entonces, no resulta atractivo. El momento en que otras empresas
pueden ingresar al mercado ofreciendo los mismos productos pero con nuevos recursos

lo podemos ver como amenaza ya que podrian aduefiarse de esa parte del mercado.

El antes mencionado autor indica que la competencia representa uno de los
desafios significativos para cualquier empresa, y el emprendimiento gastrondmico no es
una excepcion. Abrir un restaurante no implica tramites complicados; en su mayoria, se

requiere obtener permisos béasicos, tales como:
e Permiso de bomberos
e Licencia Unica de actividades econdmicas

e Certificado de salud ocupacional por cada empleado y certificado de

categorizacion emitido por el Ministerio de Turismo.

e Realizar el pago de los mismos.
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La mayoria de los duefios de restaurantes no han enfrentado obstaculos
significativos en el desarrollo de este tipo de negocio, lo que hace que el sector
gastrondmico sea atractivo para la inauguracion de nuevos establecimientos. Asimismo,
es muy probable que restaurantes anteriores vuelvan a abrir sus puertas o cambien su
nombre, lo que podria captar la atencidn de los consumidores. Aperturar un negocio de
almuerzos puede enfrentar desafios técnicos en términos de ubicacion, regulaciones,
equipamiento, personal y gestién. Sin embargo, con una planificacion cuidadosa,
investigacion y ejecucion efectiva, puedes establecer un negocio exitoso y rentable en la

industria de la restauracion.
1.6.4 Rivalidad entre los Competidores Existentes (Alta)

Michael Porter (1979) dice que algunos mercados son poco competitivos, pero
esto significa que la demanda no es tan alta o que el producto se esta volviendo obsoleto,
por lo cual en esta ocasion es mejor que la competencia sea alta como lo es en el negocio

de almuerzos.

Segun las estadisticas del Ministerio de Turismo, en los Gltimos afios ha habido
un aumento notable de restaurantes en la ciudad de Cuenca. Por lo cual, esto indica que

hay un alto nivel de rivalidad.
1.6.5 Amenaza de productos sustitutos (media)

Michael Porter (1979) dice que los productos sustitutos se definen como bienes o
servicios que satisfacen requerimientos similares a las necesidades. A medida que

aparecen mas productos sustitutos, el grado de interés en los mismos empieza a decrecer.

La amenaza es media ya que los clientes tienen varias alternativas de productos
que pueden sustituir lo que ofrece el restaurante. Al encontrar opciones mas econémicas,
los clientes podrian optar por cambiar. Estos podrian ser, comida rapida, comida china,
comida en centros comerciales. Pero también hay que tomar en cuenta que el hecho de
que los clientes busquen almuerzos en el local que se piensa aperturar seria para
alimentarse con opciones muy cercanas a la comida casera, y los sustitutos no serian una

opcidn para todos los dias.
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1.7 Descripcién del producto

Restaurante especializado en ofrecer almuerzos deliciosos, nutritivos y asequibles
para satisfacer las necesidades de los clientes que buscan una opcion répida y sabrosa
durante el almuerzo. La empresa se centra en proporcionar platos frescos, preparados con
ingredientes de alta calidad y ofreciendo un menu variado que incluira 2 opciones de

acompariados.
1.8 Demanda

Kotler (2019) la demanda es el volumen de las compras por un determinado grupo
de consumidores, en un area concreta, para un determinado tiempo, en un entorno

definido de marketing y bajo un programa especifico del mismo.

Para este proceso se aplicd un sistema de encuestas cerradas a personas, las cuales
son econdémicamente activas y estan entre los 18 afios y 65 afios quienes ayudaran con el

estudio de mercado y la determinacion de la aceptacion del negocio.

Los resultados con respecto a la frecuencia con la que las personas almuerzan
fuera de sus hogares durante la semana laboral o de estudio se ven resumidos en la Figura
3. Se observo que un 24.29% de los encuestados optan por almorzar fuera al menos una
vez a la semana, mientras que un 20% lo hace hasta cinco veces en el mismo periodo, lo

cual sugiere un patron de consumo favorable para la industria gastronémica.
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Figura 3
Resultados pregunta 1
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Con respecto a donde suele almorzar cuando lo hace fuera de su casa en una
semana laboral se obtuvieron los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura
4, se destaca que el 59.99% prefiere los restaurantes, seguido por un 15.05% que opta por
viandas, un 12.9% que lleva su comida al trabajo, y un 11.83% que elige comida rapida.
Estos datos revelan una tendencia que podria ser beneficioso para el establecimiento de

un nuevo restaurante.

Figura 4
Resultados pregunta 2
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' 56.99%
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= Restaurantes = Viandas
= Lleva la comida al trabajo Otros

m Restaurantes de comida rapida

Con respecto a qué tan importante es tener 2 opciones de mend se obtuvo los
siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 5, se destaca que el 78.95% de

los encuestados consideran esencial contar con al menos dos opciones.
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Figura 5

Resultados pregunta 3

6.32%

= Poco importante = Medio importante = Muy importante

Con respecto a qué tan importante es tener formas de pago por semana o por mes
se obtuvo los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 6, obteniendo un
42.55% de respuestas que lo consideran muy importante y un 32.98% que lo consideran
medianamente importante.

Figura 6

Resultados pregunta 4

= Muy importante
= Poco importante

= Medio
importante

Con respecto a cudl es la forma en la que generalmente se conoce sobre los locales
de comida en Cuenca se obtuvo los siguientes resultados que se ven resumidos en la
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Figura 7. El 78.72% de los participantes sefialé que se informan sobre locales de comida

a traves de las redes sociales, mientras que un 45.74% lo hace por recomendacion directa.

Figura 7

Resultados pregunta 6
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En relacion a la inclusion de postres en el menu se obtuvo los siguientes resultados
que se ven resumidos en la Figura 8, el 59.57% se mostré a favor, mientras que el 40.43%
se mostr6 en contra. Adicional a esto, las personas que si les parecia importante que el
almuerzo contenga postre, la preferencia entre reposteria o fruta, el 54.26% indic6é que

preferiria una alternancia entre opciones de frutas y reposteria.

Figura 8

Resultados pregunta 7
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En relacion a las caracteristicas que le gustaria que tenga su almuerzo se obtuvo
los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 9, la caracteristica mas
valorada en un almuerzo es su bajo contenido de azucar, con un 44.68%, seguido por la

preferencia de porciones generosas con un 40.43%.

Figura 9
Resultados pregunta 9

= Bajo en azucar = Porciones grandes = Jugo de frutas Bajo en sal

En relacion a qué tan atractivo es tener a disposicion el menu semanal, se obtuvo
los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 10, se obtuvo una aceptacion
considerable, con un 75.53% de los encuestados expresando su agrado por esta practica,

mientras que tan solo el 20,21% lo vieron medianamente atractivo.

Figura 10
Resultados pregunta 10

4.26%

= Poco atractivo = Medianamente atractivo = Muy atractivo
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En relacion a cuanto estarian dispuestos a gastar en un almuerzo completo y
satisfactorio, se obtuvo los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 11, un
54.26% estaria dispuesto a pagar $3.50 y un 27,66% un valor de $3,75 por un almuerzo
con las caracteristicas mencionadas, que son dos opciones de plato fuerte, jugo de frutas
y postre incluido.

Figura 11

Resultados pregunta 11
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En relacién a qué tan importante es que el restaurante cuente con parqueadero, se
obtuvo los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 12, el 71.28% de los
encuestados considera muy importante contar con estacionamiento, lo cual podria influir

en su eleccion de establecimiento, y un 24,47% considera medianamente importante.

Figura 12

Resultados pregunta 12

4.26%

= Poco importante = Medianamente importante = Muy importante
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En relacion a qué hora del dia prefiere almorzar, se obtuvo los siguientes
resultados que se ven resumidos en la Figura 13, los horarios méas solicitados para el
almuerzo oscilan entre las 13:00 y las 13:30 horas, lo que sugiere una mayor afluencia de
clientes en ese lapso.

Figura 13

Resultados pregunta 13

10.64%

17.02%

= 12h30 = 13h00 = 13h30 14h00

En relacién a cuél es el tiempo normal que estarian dispuestos para que le sirva el
almuerzo, se concluyd de la Figura 14, que el 53.19% estaria dispuesto a esperar hasta 10

minutos para recibir su pedido, siguiéndole con un 30,85% consideran que esperarian 5
minutos.

Figura 14

Resultados pregunta 14

4.26%

® 5 minutos ® 10 minutos = 20 minutos 30 minutos

En relacién a si les gustaria la opcién de poder reservar su almuerzo con

anticipacion, se obtuvo los siguientes resultados que se ven resumidos en la Figura 15, el
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90.43% considera muy importante reservar su almuerzo, lo que facilitaria el proceso de
servicio, y en cuanto a la pregunta de cuénto tiempo dispone para almorzar como se ve
en la Figura 16, disponen de entre media hora y una hora para su almuerzo, y un 9,57%

que no tendrian problema en no reservar su almuerzo.

Figura 15

Resultados pregunta 15

9.57%
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Figura 16
Resultados pregunta 16

12.50%

= 30 MINUTOS = 1HORA = MAS DE UNA HORA

En relacién a si se sentirian atraidos por un restaurante que ofrece almuerzos, con
dos opciones de plato fuerte, jugo de frutas y postre incluido, se obtuvo los siguientes
resultados que se ven resumidos en la Figura 17. Con una tasa de aceptacion del 92.62%,
se evidencia un claro interés en este tipo de establecimientos por parte de la comunidad
encuestada.
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Figura 17
Resultados pregunta 17
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1.10 Oferta

Para Laura Fisher et al. (2011) la oferta son las cantidades que los productores
estan dispuestos a producir segun los precios del mercado, al mismo tiempo es la

mercancia que los productores dicen estar dispuestos a poner en el mercado.

Los locales de la ciudad de Cuenca ofrecen almuerzos que contienen
generalmente de sopa, plato fuerte, jugo y postre. Adicional a esto presentan una
alternativa vegetariana, lo que amplia la oferta para satisfacer diversas preferencias
dietéticas.

1.11 Precio de Venta

Respecto al precio, aunque un 54.26% estaria dispuesto a pagar $3.50 por un
almuerzo con las caracteristicas mencionadas. La competencia estd ubicada en varios
sectores de la cuidad, tanto céntricos como en lugares cercanos a la Remigio Crespo, en

cuanto a precios estan entre los $2,50, $3, $4 aproximadamente.
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1.12 Comercializaciéon

Para Kotler & Armstrong (2012), dicen que la comercializacién se define como,
una las maneras que participan en el proceso por lo que un producto esta listo para

compra, venta y distribucion.

En este emprendimiento se tiene pensado comercializar de manera directa, que
implica el contacto entre el vendedor y el consumidor sin involucrar a terceras personas,
mas delante de implementara el servicio a domicilio, adicional a esto para la comodidad
del consumidor se tendré disponible planes de servicio semanales, mensuales y planes de
pago, se podra hacer pedidos con anticipacion para que de esta manera puedan separar lo
que el cliente se desea servir, o de llegar en los horarios establecidos a degustar de los

mMismos.

El 78.72% de los participantes sefialé que se informan sobre locales de comida a
través de las redes sociales, mientras que un 45.74% lo hace por recomendacion directa.
De esta forma se ha decidido ingresar y promocionar el restaurante por medio de redes

sociales.
1.13 Mercado Potencial

Terreros (2021), dice que el mercado potencial son los que consumen un producto
0 servicio muy parecido al que se ofrece, también dentro de ellos estan las personas que
no lo consumen en este momento pero podrian consumirlo mas adelante. Este mercado
es importante para confirmar el crecimiento del negocio, ya que se enfoca en los

consumidores y el interés que tengan en los servicios y productos que se ofrece.
Caracteristicas del Mercado Potencial

El mercado potencial busca saber cuéles pueden ser los posibles clientes y
necesidades de la empresa, con el fin de agregar productos o servicios, el mercado
potencial siempre pondra como prioridad a los valores para ventas futuras del producto y

servicio (Terreros, 2021)
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Mercado Potencial en la Venta de Almuerzos

En un mundo donde el tiempo es un recurso escaso, tanto trabajadores de oficina
como estudiantes se encuentran en la busqueda de soluciones rapidas y convenientes para
satisfacer sus necesidades alimenticias. Para los trabajadores de oficina, la opcién de
obtener almuerzos en el local emerge como una alternativa atractiva, liberandolos de la
carga de tener que preparar su propio almuerzo. De manera similar, los estudiantes, otro
segmento del mercado, muestran una preferencia por comprar almuerzos en lugar de
Ilevarlos desde casa, lo que indica una demanda latente por servicios de comida listos
para consumir. Ademas, personas con horarios ocupados y adultos mayores que enfrentan
limitaciones para cocinar por si mismos, también representan potenciales clientes para
estos servicios de almuerzos, lo que resalta un amplio espectro de oportunidades de

negocio en el ambito de la alimentacion preparada.

Para realizar un estudio mas profundo se investigo la cantidad de habitantes en la

ciudad de Cuenca para ver los posibles clientes potenciales.

Cuenca cuenta con 596.101 habitantes, segun el tltimo censo INEC (2022), donde

los potenciales clientes estan desde los 18 afios de edad hasta los 60 afios.

Segun el GAD (2023) en cuanto a la actividad econdmica de los cuencanos, el

43% del total de la poblacion entran dentro de la Poblacién Econdmicamente Activa.

Gente de clase social media consumiria los almuerzos ya que podrian costearse
este menu diariamente. Si el 43% del total de la poblacion entra en la Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA), se puede usar este dato para calcular el nUmero de

personas en edad de trabajar.

Dado que el 63,91% de la poblacion no dependiente se encuentra entre los 15y
los 65 afios, y que el 29% de la poblacién tiene menos de 15 afios y el 7,08% tiene mas
de 65 afios, podemos calcular que el 63,91% - (29% + 7,08%) = 27,83% de la poblacién
tiene entre 15 y 65 afos. Si el 43% del total de la poblacion es econdmicamente activa,
entonces el 43% de ese 27,83% corresponde a la poblacion econémicamente activa en la
edad de comprar almuerzos. Por lo tanto, el porcentaje de personas econdmicamente
activas que podrian comprar almuerzos en el canton Cuenca seria aproximadamente el

11,98%, que vendria a ser 71412 personas.
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1.14 Ventajas Competitivas

Segun Porter (1980) describe a la ventaja competitiva como las actividades de una
empresa que sobresalga dentro del entorno, como resultado, buscaba obtener una alta

rentabilidad sobre la inversion.

« Ubicacion estratégica: El local va a estar situado en la Av. 10 de agosto, cerca
de locales comerciales, escuelas. Colegios y universidades, o puede atraer a una
gran cantidad de clientes potenciales, lo que aumenta las ventas y la visibilidad
del negocio.

« Calidad y frescura: Se preparan los alimentos en el mismo local, se puede
garantizar la calidad y frescura de los ingredientes, lo que puede diferenciar el

negocio de la competencia.

- Experiencia del cliente: Proporcionar un ambiente agradable y acogedor para
que los clientes disfruten de su almuerzo puede genera lealtad y repeticion de

negocios.

« Flexibilidad: Al tener contacto directo con los clientes, se pueden adaptar los

menUs o agregar opciones personalizadas segln las preferencias del cliente.

« Opciones en el menu: Ofrecer mas de una opcion de menu para el plato fuerte.
1.15 Ventajas Comparativas

Segun Porter (1980) la ventaja comparativa es ofrecer un producto o servicio de
mejor calidad que la competencia. Cuando la empresa ofrece lo mismo que las demas, el
consumidor puede elegir entre ellas, y es aqui que las ventajas competitivas ayudan a ser

los escogidos.

Hay ausencia de una ventaja comparativa, ya que se tiene similitud en los estilos
de negocio presentes en el mercado. Esta similitud implica que no hay diferenciacion
significativa entre los competidores en términos de recursos, habilidades o tecnologias
que puedan conferir una ventaja competitiva sostenible. Esta falta de diversificacion en

los enfoques empresariales puede ser atribuida a la homogeneidad de los productos o
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servicios ofrecidos, asi como a la uniformidad en la percepcion del valor por parte de los

consumidores.
Localizacién

La ubicacion del restaurante sera estratégica, teniendo en cuenta la accesibilidad
para los clientes que trabajan o estudian en la zona. Un entorno de oficinas, universidades
o0 areas comerciales puede ser ideal para captar la atencion de un publico ocupado que

busca opciones convenientes para el almuerzo.
Menu

El mend se disefiara cuidadosamente para ofrecer una variedad de opciones que
abarquen diferentes gustos y preferencias. Incluird platos principales, ensaladas frescas.
Nos comprometeremos a utilizar ingredientes frescos y locales siempre que sea posible

para garantizar la calidad y el sabor.
Servicio

El enfoque principal del servicio seré la rapidez y la eficiencia para satisfacer las
necesidades de los clientes que tienen poco tiempo durante su hora de almuerzo. Ademas,
se ofrecera un ambiente acogedor y amigable para aquellos que deseen disfrutar de su

comida en el lugar.
Marketing

Se implementaran estrategias de marketing digital y tradicional para dar a conocer.
Las redes sociales, promociones especiales y programas de lealtad seran utilizados para
atraer a nuevos clientes y fomentar la repeticion de negocios. Con esta propuesta, tiene
como objetivo convertirse en la opcion preferida para aquellos que buscan almuerzos

sabrosos, saludables y convenientes en la zona.
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CAPITULO 2

2. ESTUDIO TECNICO

Segun Cordoba (2011) el estudio técnico busca responder a las interrogantes:
¢cuanto, dénde, cémo producira la empresa?, asi también el como se utilizara los

recursos de manera dptima para obtener el producto o servicio deseado.
2.1 Objetivos

En este capitulo se determinara la capacidad éptima de la empresa donde el
objetivo sera analizar y calcular la capacidad ideal de produccién que permita a la
empresa satisfacer la demanda del mercado de manera eficiente, minimizando costos y
maximizando la utilizacion de recursos. Se establecera la localizacién adecuada de la
empresa donde se evaluara diferentes ubicaciones potenciales considerando factores
como acceso a materias primas, proximidad a mercados objetivo, infraestructura logistica

y costos operativos, asi se seleccionara la ubicacion mas estratégica y rentable.

Adicional a esto se tendra precision en la elaboracion del producto y definicién de
equipos, instalaciones y procesos requeridos para realizar un analisis exhaustivo de la
factibilidad técnica, econémica y operativa del proceso de produccion del producto,
identificando los equipos, y maquinaria necesarios, asi como los procesos especificos a
implementar para garantizar la calidad y eficiencia en la elaboracion del producto. Se
definira también la organizacién del trabajo necesario y la normativa legal aplicable a la
empresa donde se establecerd la estructura organizativa interna que facilite el
funcionamiento eficiente de la empresa, asignando responsabilidades y roles
estableciendo procedimientos operativos. Ademas, se identificard y cumplira con la
normativa legal y regulaciones pertinentes en materia laboral, fiscal, ambiental y de
seguridad, para garantizar el cumplimiento de las obligaciones legales y minimizar

riesgos operativos y legales.
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2.2 Capacidad Optima

La capacidad 6ptima es un nivel de produccion en donde los costos unitarios son los
mas bajos y la eficiencia del sistema es la méas alta. De esta manera se encontrara un

equilibrio entre el uso de los recursos y la minimizacion de los costos (Stevenson, 2017).

e Demanda del Mercado: Es fundamental comprender la demanda de almuerzos
en el mercado objetivo. Esto puede variar segun la ubicacion, el tipo de cliente y
otros factores. Realizar estudios de mercado y analisis de tendencias puede ayudar

a estimar cuantos almuerzos se esperan vender en un periodo determinado.

e Recursos Disponibles: La capacidad de produccion de la empresa esta limitada
por los recursos disponibles, como el espacio fisico, el equipo de cocina, el
personal y los ingredientes. Es importante asegurarse de que estos recursos sean

suficientes para satisfacer la demanda proyectada.

e Eficiencia Operativa: Optimizar los procesos operativos puede aumentar la
capacidad de produccion sin necesidad de aumentar los recursos. Esto podria
incluir mejoras en la logistica, la organizacion de la cocina, la capacitacion del

personal y la utilizacion de tecnologia.

e Flexibilidad: Mantener cierta flexibilidad en la capacidad puede ser beneficioso
para adaptarse a cambios en la demanda o en las condiciones del mercado. Por
ejemplo, tener la capacidad de aumentar temporalmente la produccién para
eventos especiales o temporadas de alta demanda.

e Costos y rentabilidad: Aumentar la capacidad puede requerir inversiones
adicionales en recursos y puede no ser rentable si no se espera un aumento
correspondiente en las ventas. Es importante evaluar cuidadosamente los costos y
beneficios de cualquier decision relacionada con la capacidad. La cual seria de

100 almuerzos que se pueden comercializar en el local o llevarselo a domicilio.
2.3 Localizacién Adecuada.

El restaurante de almuerzos cuenta con un local en una zona de alta demanda, donde

se cuenta con parqueadero y no se gastaria en arriendo ya que es un lugar propio, en la
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Av. 10 de agosto entre Miguel Moreno y Roberto Crespo, donde queda cerca de colegios,

universidades y negocios que podrian ser posibles compradores.
2.4 Proceso de Produccion

e Planificacion y aprovisionamiento de ingredientes donde implica la planificacion
de menus, la elaboracion de listas de compras y la adquisicion de ingrediente
tendrian que hacerse semanalmente de acuerdo al menu que se vaya a dar y
también segln cuéntas personas hayan reservado y hacer un 30% maés en caso de
que lleguen mas clientes sin reserva. También se deben establecer relaciones con

proveedores confiables para garantizar el suministro constante de alimentos.

e Recepcion y almacenamiento de ingredientes. Al recibir los ingredientes, es
importante verificar su calidad y frescura para luego ser almacenados
adecuadamente siguiendo las normas de seguridad alimentaria para garantizar su

frescura.

e Preparacion de alimentos: Esta fase involucra la preparacion de los alimentos de
acuerdo con las recetas y estandares establecidos. Se llevan a cabo tareas como

limpieza, corte, coccion y ensamblaje de platos.

e Coccién y montaje de platos: Los alimentos se cocinan segln sea necesario y se
montan los platos de acuerdo con las 6rdenes recibidas. Se presta atencion a la

presentacion y la calidad del plato final.

e Servicio al cliente: Los almuerzos se sirven a los clientes de acuerdo con sus
solicitudes y preferencias. Se debe mantener un alto nivel de servicio al cliente

para garantizar una experiencia satisfactoria.

e Limpiezay mantenimiento: Después del servicio, se limpia y desinfecta el area de
cocinay se lleva a cabo el mantenimiento de equipos para garantizar un ambiente

de trabajo seguro y limpio.

e Gestion de residuos: Se manejan adecuadamente los residuos generados durante
el proceso de produccién, donde se separa los desechos para reciclaje y la

eliminacion adecuada.
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2.5 Equipos y Maquinaria

En el sector gastrondmico, la infraestructura de la cocina es de vital importancia
para el funcionamiento eficiente del negocio. Las cocinas industriales, equipadas con
parrillas, hornos, freidoras y planchas, son esenciales para la preparacion de una amplia
variedad de platos. Ademas, la gestion adecuada de los alimentos requiere de sistemas de
refrigeracion y congelacion que garanticen la conservacion de ingredientes frescos y el
mantenimiento de los alimentos a temperaturas seguras. Las mesas de preparacion
proporcionan superficies de trabajo disefiadas especificamente para la manipulacion de
ingredientes y el montaje de platos, mientras que los utensilios de cocina, como cuchillos,
tablas de cortar, espatulas y otros, son indispensables para llevar a cabo las tareas
culinarias con precision. La organizacion y almacenamiento eficientes de los ingredientes
y suministros se logran mediante equipos de almacenamiento como estanterias, armarios
y contenedores. La limpieza y desinfeccion adecuadas de utensilios y equipo se realizan
con lavavajillas que garantizan rapidez y eficiencia en el proceso. Ademas, se cuenta con
equipos para preparar bebidas, como licuadoras y maquinas de hacer jugos, asi como
equipos de servicio, que incluyen carros, bandejas y cubiertos. Asimismo, la limpieza y
el mantenimiento del restaurante se realizan con equipos de limpieza como trapeadores y
escobas. Por Gltimo, se brinda un espacio adecuado con mesas y sillas para que los clientes
disfruten de sus comidas de manera comoda y placentera, completando asi un buen

servicio gastronémico. Ver tabla 1.
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Tabla 1

Equipos y maquinaria

Descripcion | Cantidad |Va|0r Unitario|Vanr Total
Cocinas de acero inoxidable 2 $450,00 $900,00
Mesones de acero inoxidable 3 $250,00 $750,00
Frigorfficos 2 $550,00 $1.100,00
Refrigeradores 2 $450,00 $900,00
Extractor de olores 1 $350,00 $350,00
Utensilios de cocina 45 $12,00 $540,00
Vajilla y cristaleria 40 $35,00 $1.400,00
Sistema de gas 1 $125,00 $125,00
Perchas 3 $65,00 $195,00
Mesas 8 $95,00 $760,00
Sillas 36 $35,00 $1.260,00
Manteleria Instalacion de equipos 20 $15,00 $300,00
Proyector 1 $425,00 $425,00
Smart TV 1 $650,00 $650,00
Equipo de sonido 1 $385,00 $385,00
Muebles de oficina 3 $250,00 $750,00
Sillas de oficina 4 $55,00 $220,00
Equipos informéaticos 1 $550,00 $550,00
Caja registradora 1 $375,00 $375,00
Total Inversion $11.935,00

2.6 Areas de la Empresa

El disefio y distribucion del restaurante abarca varias areas fundamentales que
trabajan en armonia para brindar una experiencia satisfactoria a los clientes. El area de
recepcion y entrada, siendo la primera impresion, acoge a los comensales con una zona
de espera mientras son atendidos. El espacio del comedor, se ha disefiado para
proporcionar confort y eficiencia, con mesas y sillas dispuestas de manera que faciliten
el flujo tanto del personal como de los clientes. La cocina, area central donde se preparan
y cocinan los alimentos estd equipada con todo lo necesario, desde estufas hasta
utensilios, para garantizar la calidad y seguridad alimentaria. La preparacion de alimentos
precede a la cocina, contando con mesas de trabajo y fregaderos para mantener la higiene.
La zona de servicio al cliente comprende estaciones donde se sirven y recogen alimentos.

La zona de caja y pago, estratégicamente ubicada, facilita un proceso fluido al final de la
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comida. El area de almacenamiento guarda suministros y productos no perecederos,
mientras que el area de lavado garantiza la higiene de utensilios y equipo. Finalmente, el
area de administracion se reserva para tareas administrativas cruciales como contabilidad
y gestion de personal. Juntas, todas estas areas conforman un entorno funcional y

acogedor que contribuye al éxito operativo del restaurante. Ver figura 17.
2.7 Distribucion Interna

Figura 18

Distribucion de planta
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El local contard con 5 por 4 metros de espacio, 4 metros por 2 para caja, un espacio
para 10 mesas, dos bafios, uno para clientes y otro para trabajadores y un parqueadero de
9 por 10 metros.

2.8 Organigrama General
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Figura 19

Organigrama

Propietario
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Ayudante de
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El rol del cocinero es el dirigir al ayudante de cocina y también el ayudarlo a
preparar los alimentos. El rol del cajero va a ser llevar las cuentas del dia en orden
trabajando directamente con el propietario, de esta manera el cajero rendira cuentas al

final del dia, el meseros va a ser el encargados de distribuir los alimentos a los comensales.
2.9 Marco Legal y Factores Legales Relevantes

En el mundo empresarial, la comprensién y el cumplimiento de las leyes y
regulaciones pertinentes son fundamentales para el éxito y la sostenibilidad de cualquier
empresa. En este sentido, es crucial establecer un marco legal sélido que guie las
operaciones y decisiones empresariales, minimizando asi el riesgo de enfrentar sanciones

legales o litigios costosos.

Registro Mercantil: Se debe registrar el negocio ante la Superintendencia de Compaiiias,

Valores y Seguros (SUPERCIAS) como una persona natural o juridica.

Permiso Municipal: Se debe obtener un permiso municipal de funcionamiento de la
Municipalidad de Cuenca. Esto implica presentar una serie de documentos, como planos

del local, certificados de seguridad y salubridad, entre otros.
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Patente de Comercio: Obtener la patente de comercio correspondiente en la
municipalidad local. Este es un requisito obligatorio para cualquier negocio que opere en

la ciudad.

Registro Sanitario: Si vas a manipular alimentos, necesitaras obtener un registro sanitario
de tu negocio ante (ARCSA).

Permiso de Bomberos: Obtener un certificado de cumplimiento de normas de seguridad

contra incendios emitido por el Cuerpo de Bomberos de Cuenca.
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CAPITULO 3
3. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

3.1 Objetivos

En este capitulo se decidird el valor de la inversion inicial necesaria para la
apertura de la empresa, se fijara los costos totales que tendra la misma, se establecera los
ingresos que posiblemente generard la empresa, adicional a esto se determinard el
financiamiento que se llevara acabo y se elaboraré los estados financieros, se precisara la
posicién econdmica y financiera inicial. También se establecerd el tiempo de
recuperacion de la inversién inicial y el valor neto del proyecto, se premeditara la tasa de
retorno sobre la inversion inicial y la tasa interna de rentabilidad, para asi sacar

conclusiones sobre los resultados de un andlisis de sensibilidad del VAN y la TIR.
3.2 Inversion inicial

Segln Baca (2006), dice que la inversion inicial comprende la obtencién de
activos fijos y diferidos necesarios para empezar las operaciones de una empresa, dejando

a un lado el capital de trabajo.

Como se observa en la tabla 1 la inversion de equipar el local es de $11935,00.
3.3 Costos

Segun Fernandez (2000), los sistemas de costos se los ha dirigido en un objetivo
que es la resolucidn de costos del bien o servicio y fijar una utilidad creando un precio de
venta, pero esto actualmente ya no genera una ventaja dentro del mercado. Las empresas

en un mercado con competencia y el avance tecnolégico.

La manera para calcular es: Costo total = Materia prima + Mano de obra + Costos

de fabricacion. Ver resultado en la tabla 6.
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Tabla 2

Materia Prima Directa

Materia Prima Directa
Proteina $ 1,10 | $ 110,00
Arroz $ 0,20|$ 20,00
Vegetales/Granos |[$ 0,30 |$ 30,00
Sopa $ 0,30|$ 30,00
TOTAL $ 190,00
Tabla 3

Mano de Obra Directa

Mano de Obra Directa
Horas Ocupacion Valor Hora| Total
5 horas Cocinero $ 436[$% 2181
5 horas Ayudante de cocina| $  4,03|$ 20,15
TOTAL $ 4196
Tabla 4

Gastos Operacionales Mensual

Gastos Operacionales Mensuales

Depreciacion

|$

o1,

94

Tabla 5

Costos Indirectos de Fabricacion Mensual

Costos Indirectos de Fabricacion Mensuales
Arriendo local $ 600,00
Mano de obra indirecta $ 677,71
Consumo de agua y luz $ 15,00
Servicio de internet $ 35,00
Utiles de oficina $ 25,00
Depreciacion $ 123,13
Materiales indirectos $ 200,00
Total costos indirectos $ 1.675,84
Coeficiente CIF por almuerzo | $ 83,79
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Tabla 6

Costo de Fabricacion Total

Costo de Fabricacion Total
Tasa predeterminada $ 83,79
Costo total $ 273,79
% Gastos $ 2,60
Total $ 276,39

3.4 Depreciaciones

Roberto Vazquez (2024) dice que la depreciacion es la pérdida de valor de un bien
como resultado de su desgaste con el pasar del tiempo. En el mundo de los negocios, es
fundamental llevar un registro de cuanto pierden valor los objetos que posee una empresa,
como edificios, equipos o tecnologia. Esto ayuda a la empresa a entender cuanto valen
realmente sus posesiones. Si no se hace este seguimiento, la empresa podria enfrentarse
a problemas legales por no seguir las reglas de contabilidad y, ademas, daria una imagen

incorrecta de su situacién financiera a quienes invierten en ella. Ver tabla 7.
Caracteristicas de la depreciacion

La depreciacion ayuda a aproximar y ajustar el valor del bien a su valor real en

cualquier momento en el tiempo.

o Ladepreciacion es clave en contabilidad para calificar los bienes materiales e

inmateriales.

« Valorar un bien donde debe analizarse si el valor de los activos es muy elevado.
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Tabla 7

Depreciacion de Equipos y maquinaria

Descripcion Valor Total | Porcentaje Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aho 4 Aho 5

Cocinas de acero inoxidable S 900,00 10%| $ 90,00 | S 90,00 | $ 90,00 | $ 90,00 | $ 90,00
Mesones de acero inoxidable |$ 750,00 10%| $ 75,00 S 75,00 S 75,00 | S 75,00 | S 75,00
Figorificos $ 1.100,00 10%| $ 110,00 | $ 110,00|$ 110,00|$ 110,00(S 110,00
Refrigeradores S 900,00 10%| $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00 $ 90,00
Extractor de olores S 350,00 10%| $ 3500($ 35,00 S 35,00 S 35,00 S 35,00
Utensilios de cocina S 540,00 33,33%| $ 179,98 S 179,98(S$ 179,98
Vajillay cristaleria $ 1.400,00 33,33%| $ 466,62 | $ 466,62 (S 466,62
Sistema de gas $ 125,00 10%| $ 12,50 $ 12,50 S 12,50 S 12,50 S 12,50
Perchas S 195,00 10%| S 19,50 S 19,50 S 19,50 S 19,50 S 19,50
Mesas S 760,00 10%|$ 76,00 S 76,00 $ 76,00 $ 76,00 $ 76,00
Sillas $ 1.260,00 10%| $ 126,00 S 126,00 | $ 126,00 S 126,00 S 126,00
Manteleria $ 300,00 33,33%| $ 99,99 | $ 99,99 | $ 99,99
Muebles de oficina S 750,00 10%| $ 75,00 $ 75,00 S 75,00 S 75,00 | S 75,00
Sillas de oficina S 220,00 10%|$ 22,00($ 22,00(S 22,00(S 22,00($ 22,00
Proyector S 450,00 33,33%| $ 149,99 | S 149,99 | S 149,99
Smart TV S 650,00 33,33%| S 216,65 S 216,65|S 216,65
Equipo de sonido S 650,00 10,00%| $ 65,00 S 65,00 [ S 65,00 S 65,00 | S 65,00
Caja registradora S 200,00 33,33%( S 66,66 | S 66,66 | S 66,66
Equipos informaticos S 375,00 33,33%( S 124,99 (S 12499 (S 124,99

TOTAL $ 11.875,00 353%|$ 2.100,87|S 2.100,87|$ 2.100,87[S 796,00(S 796,00

3.5 Ingresos

Polimeni (2001) dice que los ingresos se consideran en el momento en que se

presta el servicio o se vende el producto, y no en el cual es recibido el efectivo.

En la siguiente tabla 8 se puede observar que para obtener el ingreso se multiplica
el valor de ventas mensuales que es 2000 por el precio de venta al publico y el resultado
se multiplica por 12 meses para obtener los ingresos anuales donde se obtiene un resultado
de $90000,00 anual.
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Tabla 8

Ingresos Anuales

Ingresos
Ventas Mensuales PVP Meses
2000 $3,75 12

3.6 Capital de Trabajo

Duréan (2011) dice que si el capital de trabajo neto es elevado, el riesgo tiende a
disminuir, esto nos muestra que la empresa dispone de recursos suficientes para cumplir
con sus obligaciones a corto plazo. Esto implica un aumento en la liquidez, pero al mismo
tiempo, una reduccion en la rentabilidad debido al alto costo del capital invertido. Por
otro lado, si el capital de trabajo neto es bajo, el riesgo de que la empresa no pueda cumplir
con sus deudas a corto plazo aumenta, ya que cuenta con menos recursos. En este caso,
una disminucion en la liquidez se traduce en un aumento de la rentabilidad debido al

menor costo financiero.

Rizzo (2011) comenta que si el resultado es un capital de trabajo positivo, indica
que una parte del activo corriente esta siendo financiada con fondos permanentes. Por
otro lado, los resultados pueden ser negativos o neutros, es decir, igual a cero. Un capital
de trabajo negativo, indica que la empresa no puede cubrir sus obligaciones a corto plazo
con sus activos mas liquidos y cuando el capital de trabajo es igual a cero, esto puede

deducirse como que la empresa se encuentra en una situacion de solvencia muy ajustada.

Para los costos del capital de trabajo se utilizard a continuacién tres meses para
saber el costo de abrir el local durante los mismos, como resultado obtuvimos que el costo
seria de $5.564,49. Ver tabla 9.
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Tabla9

Costos de 3 meses

Costos Indirectos de Fabricacion 2024

Mes 1 Mes 2 Mes 3

Arriendo local $ 600,00 |$ 600,00 |($ 600,00
Mano de obra indirecta $ 677,71 (% 677,71|$ 677,71
Consumo de agua y luz $ 1500|$ 1500|%$ 15,00
Servicio de internet $ 35,00|$ 3500|($ 3500
Utiles de oficina $ 2500($ 2500($ 25,00
Depreciacion $ 123,13 | $ 123,13 | $ 123,13
Materiales indirectos $ 200,00 ($ 200,00 |$ 200,00
Préstamo $ 178,99 |$ 178,99 |$ 178,99
TOTAL $ 1.854,83 | $1.854,83 | $1.854,83

3.7 Financiamiento

Erossa (2004) indica que el financiamiento es la provision y uso seguro del dinero,

y se usan en la elaboracién del funcionamiento de la empresa.

Gitman (2012) explica que para la empresa, la disponibilidad de financiamiento a

corto plazo es de suma importancia para su abertura. Si la empresa no puede soportar al

iniciar sus operaciones, no hay futuro.

Para este emprendimiento se decidié hacer un préstamo de $5000, en el Banco del

Pichincha con un crédito preciso el cual se va a cancelar en 3 afios, con un método Francés

donde las cuotas se mantienen fijas en el tiempo, Con una tasa de interés referencial del

15.6%. Latabla 10 indica las cuotas a pagar durante los mismos.
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Tabla 10

Préstamo Bancario

Q Seguro
Cuotas Fecha de Capital Interés Seguros Ince?‘ldios/ Valor ce la Saldo
pago desg. Vehiculo cuota

1 6/6/2024 106.94 65 7.04 0.0 178.99 4893.06
2 6/7/2024 108.49 63.61 6.89 0.0 178.99 4784.57
3 6/8/2024 110.05 62.2 6.74 0.0 178.99 4674.52
4 6/9/2024 111.63 60.77 6.58 0.0 178.99 4562.89
5 6/10/2024 | 113.24 59.32 6.43 0.0 178.99 4449.65
6 6/11/2024 | 114.87 57.85 6.27 0.0 178.99 4334.77
7 6/12/2024 | 116.53 56.35 6.1 0.0 178.99 4218.24
8 6/1/2025 118.21 54.84 5.94 0.0 178.99 4100.03
9 6/2/2025 119.91 53.3 5.77 0.0 178.99 3980.12
10 6/3/2025 121.64 51.74 5.61 0.0 178.99 3858.48
11 6/4/2025 123.39 50.16 5.43 0.0 178.99 3735.09
12 6/5/2025 125.17 48.56 5.26 0.0 178.99 3609.92
13 6/6/2025 126.97 46.93 5.08 0.0 178.99 3482.95
14 6/7/2025 128.8 45.28 491 0.0 178.99 3354.15
15 6/8/2025 130.66 43.6 4.72 0.0 178.99 3223.49
16 6/9/2025 132.54 41.91 4.54 0.0 178.99 3090.95
17 6/10/2025 | 134.45 40.18 4.35 0.0 178.99 2956.5
18 6/11/2025 | 136.39 38.43 4.16 0.0 178.99 2820.11
19 6/12/2025 | 138.35 36.66 3.97 0.0 178.99 2681.75
20 6/1/2026 140.35 34.86 3.78 0.0 178.99 2541.41
21 6/2/2026 142.37 33.04 3.58 0.0 178.99 2399.04
22 6/3/2026 144.42 31.19 3.38 0.0 178.99 2254.62
23 6/4/2026 146.5 29.31 3.18 0.0 178.99 2108.12
24 6/5/2026 148.61 27.41 2.97 0.0 178.99 1959.51
25 6/6/2026 150.75 25.47 2.76 0.0 178.99 1808.75
26 6/7/2026 152.92 23.51 2.55 0.0 178.99 1655.83
27 6/8/2026 155.13 21.53 2.33 0.0 178.99 1500.7
28 6/9/2026 157.36 19.51 2.11 0.0 178.99 1343.34
29 6/10/2026 | 159.63 17.46 1.89 0.0 178.99 1183.71
30 6/11/2026 | 161.93 15.39 1.67 0.0 178.99 1021.78
31 6/12/2026 | 164.26 13.28 1.44 0.0 178.99 857.51
32 6/1/2027 166.63 11.15 1.21 0.0 178.99 690.88
33 6/2/2027 169.03 8.98 0.97 0.0 178.99 521.85
34 6/3/2027 171.47 6.78 0.73 0.0 178.99 350.38
35 6/4/2027 173.94 4.55 0.49 0.0 178.99 176.44
36 6/5/2027 176.44 2.29 0.25 0.0 178.99 0
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3.8 Estados Financieros

Seguin Alvarez et al. (2003) los estados financieros, son informes constantes que
muestran informacion sobre la situacion de un negocio, los resultados de cada periodo

contable y los cambios que ha experimentado la empresa a través del tiempo. Ver tabla

11.

Tabla 11

Estado de Resultados

Estado de Resultados 2024 2025 2026 2027 2028
Ventas $90.000,00 | $90.000,00 | $90.000,00 | $115.200,00 | $  115.200,00
Costo de Ventas $65.710,09 | $66.413,86 | $67.199,85 | $ 76.442,15|$ 77.242,43
Utilidad bruta en ventas $24.289,91 | $23.586,14 | $22.800,15 | $ 38.757,85 | $ 37.957,57
Gastos Operacionales
G. Administracién $ 62328|% 62328|% 62328|% 65,00 | $ 65,00
G. Ventas $ - |$ - |8 - S - |8 -
Utilidad operacional $23.666,63 | $22.962,86 | $22.176,87 | $ 38.692,85 | $ 37.892,57
G. Financieros $ 683,70|$ 469,95|% 19502 |% - $ -
Utilidad antes de impuestos | $22.982,93 | $22.492,91 | $21.981,85 | $ 38.692,85 | $ 37.892,57
15% trabajadores $ 344744 1% 3.37394|$ 3.297,28|$ 5.803,93 | $ 5.683,89
25% Impuesto alarenta | $ 5.74573 | $ 5.623,23 | $ 549546 |$ 9.673,21 |$ 9.473,14
Utilidad neta $13.789,76 | $13.495,75 | $13.189,11 | $ 23.215,71 | $ 22.735,54

3.9 Analisis Considerado el VValor del Dinero en el Tiempo

3.9.1 Costo de Capital

Mascarefias (2001), dice que el gasto del capital es la tasa de rentabilidad interna

de una empresa donde se pagar a los inversores para impulsarles a atreverse a usar su

dinero en la compra.
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3.9.2 Tiempo de Recuperacion de la Inversion

Donaldson (1914) dice que el tiempo de recuperacion de la inversion es el tiempo
que le toma al negocio o proyecto generar el suficiente flujo de efectivo para cubrir la
inversion realizada. Con este indicador se puede observar si le toma un tiempo favorable
recuperar el capital invertido, y de esta manera se puede ver si se esta dispuesto a asumir
dicho negocio. En la medida que vaya funcionando se va acumulando riqueza, sin
embargo, si el tiempo en que lo logre no le satisface al emprendedor entonces

probablemente no se lleve a cabo el proyecto. Ver tabla 12.

VAN = -1, + NE cn =0
-0 ] 1+r)n
n=

lo = Inversion inicial.

Cn= Flujo de caja o de beneficios generados por la inversién en cada periodo.
N= Numero total de periodos.

n= Afo en el que se van obteniendo los beneficios de cada periodo.

r=TIR

Tabla 12
TRI
Inversion 2024 2025 2026 2027 2028
$  -20.000,00 | $14.800,00 [ $14.400,00 | $ 14.200,00 | $24.616,65 | $ 24.482,61
| TRI 24 |

En dos afios, cuatro meses se va a recuperar la inversion del local.
3.9.3 Calculo de la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Vivas (2009) propuso el porcentaje del 30% como la Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento (TMAR) basandose en un estudio de mercado y considerando el contexto
econdémico y financiero. Su propuesta se basé en un anélisis detallado de las tasas de
rendimiento de inversiones alternativas y el riesgo asociado con las inversiones en el

mercado.
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3.10 Valor Actual Neto

Welsch et al. (2005) dice que el valor actual neto es el valor que muestra los flujos
de efectivo futuros positivos y negativos al momento presente para analizar una inversion.
Se calcula sumando el valor actual de todos los intervalos de tiempo del plazo de inversion

y se resta el importe de la inversion. Ver tabla 13.

Tabla 13
VAN
Periodos Flujo de caja
Inversidén inicial  $ 20.000,00

2024 S 14.800,00
2025 S 14.400,00
2026 S 14.200,00
2027 S 24.616,65
2028 S 24.482,61
VAN $21.581,54

3.11 Retorno Sobre la Inversién Inicial

Donaldson Brown (1914) dice que el ROI es la sigla en inglés para Retorno Sobre
la Inversion. Se utiliza para saber las ganancias de la empresa segln sus inversiones. Para
calcularlo se restar el costo de una inversion de su ganancia, luego dividir el nimero

obtenido por el costo de la inversion y multiplicar el resultado por 100.

El ROI de este emprendimiento es de 108%, donde se usa la siguiente formula
ROI = [(ingresos — inversion) / inversion] x 100. Ver tabla 14.

Tabla 14

Ganancias de 5 Afios

Inversion 2024 2025 2026 2027 2028
$ -20.000,00 | $14.800,00 | $14.400,00 | $14.200,00 | $24.616,65 | $ 24.482,61

3.12 Tasa Interna de Rendimiento

Fernandez (2023) dice que cuanto mayor sea la TIR mayor sera la rentabilidad.
El calculo de la tasa interna de rentabilidad permite tomar decisiones sobre la inversion

arealizar.
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CélculodelaTIR

Como dice el mismo autor se debe restar al valor final que se espera de las
ventas, del valor inicial y el resultado de esta resta se divide entre el valor inicial

y se multiplica por 100 para obtener la tasa porcentual. Ver tabla 15.

Tabla 15
TIR
Periodos Flujo de caja
Inversién inicial $ -20.000,00
2024 S 14.800,00
2025 S 14.400,00
2026 S 14.200,00
2027 S 24.616,65
2028 S 24.482,61
TIR 69%

Los resultados arrojan que el valor actual neto es de $21581,54, la tasa interna de
rendimiento 69%, y un retorno de la inversion de 2 afios y 4 meses, demostrando asi

que se tendra un negocio rentable.



CONCLUSIONES

Se realizd un estudio de factibilidad para la toma de decisiones y asegurar que el

proyecto sea viable para poder de invertir en el mismo.

El estudio ayudé a evaluar aspectos econémicos, técnicos, legales, para concluir
si el proyecto cumple con los requisitos para su apertura. También se identifico posibles

riesgos, para tomar decisiones correctivas antes de iniciar el proyecto.

En la investigacion de mercado los resultados indicaron que existe una buena
aceptacion para el nuevo establecimiento de almuerzos en el sector de la 10 de agosto,
especialmente uno que ofrezca dos acompafados, y parqueadero disponible. La mayoria
de encuestados fueron personas que ya comen fuera de casa, y cerca de donde estaria

ubicado el restaurante, entonces serian posibles clientes potenciales.

Los aspectos mas relevantes en un local de almuerzos son la buena atencion,
higiene, y contar con parqueadero, mientras los menos valorados son contar con postre.
La manera de dar a conocer el local sin duda debe ser por medio de redes sociales la cual

la mayoria escogieron como la manera en la que se informan sobre nuevos locales.

El anélisis financiero sugiere que el emprendimiento de almuerzos en el sector de
la 10 de agosto en Cuenca es una opcion atractiva y viable, con un VAN positivo de
$21.581,54, es decir que el proyecto generard un flujo de caja positivo a lo largo del
tiempo. La TIR (75%), fue superior a la TMAR (30%) lo que indica que el proyecto

generard una tasa de retorno mas alta y justifica la inversion.

En conclusion, se presenta una oportunidad para la apertura del restaurante de
almuerzos en Cuenca, que ofrece comida de casa saludable. Es crucial considerar las
preferencias y necesidades de los consumidores durante la planificacion y ejecucion de

este proyecto.
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RECOMENDACIONES

En base a los resultados de la tesis, se recomienda lo siguiente:

Continuar con el emprendimiento, ya que tenemos demanda para el local de
almuerzos, promocionar el local mediante redes sociales, ya que es la manera en la que
los clientes més se informan, el emprendimiento es viable gracias a que se tiene un VAN
positivo y una TIR superior a la TMAR. Se dara prioridad a la oferta de dos tipos de
proteina en el almuerzo diarios y al servicio de estacionamiento en el local, ya que son
los detalles valorados por los consumidores que participaron en las encuestas realizadas,
también tomar en cuenta las preferencias y necesidades de los consumidores al planificar

y llevar a cabo el proyecto.
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ANEXOS

ANEXO 1

ENTREVISTA A LOS POSIBLES CLIENTES

Es un placer dirigirme a ustedes en el marco de esta investigacion, la cual tiene como

objetivo explorar la apertura de un restaurante de almuerzos. Sus aportes y colaboracion

son fundamentales para alcanzar una comprensién mas profunda sobre la apertura de un

restaurante, y contribuir asi al avance del conocimiento en este campo. Gracias por su

colaboracion.

1. ¢Con qué frecuencia almuerza fuera de casa durante la semana laboral o de

estudio?

1 vez a la semana
vez a la semana
vez a la semana
vez a la semana
vez a la semana
No almuerzo fuera

2. ¢Donde suele almorzar cuando lo hace fuera de casa en su jornada laboral o de

estudio?

Restaurantes de comida rapida
Viandas

Restaurantes

Lleva la comida al trabajo
Otros

3. ¢Queé tan importante es para usted tener 2 opciones de menu?

Poco importante
Medio importante
Muy importante
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10.

11.

¢ Qué tan importante es para usted tener formas de pago como por semana o

por mes?

e Poco importante
e Medio importante
e Muy importante

¢ Cual es la forma en la que generalmente usted se informa sobre los locales de

comida en Cuenca?

Redes Sociales
Boca en boca
Radio
Volantes

¢Es para usted importante que su almuerzo ofrezca postre?

e Sj
e No

¢ Usted prefiere de postre algun tipo de reposteria o prefiere fruta?

e Reposteria
e Fruta
e Alternado

¢ Qué caracteristicas le gustaria que tenga su almuerzo?

Porciones grandes
Jugo de frutas
Bajo en sal

Bajo en azlcar

¢ Qué tan atractivo es para usted tener a disposicién el mend semanal?

e Muy atractivo
e Medianamente atractivo
e Poco atractivo

¢ Cuanto estarias dispuesto a gastar en un almuerzo completo y satisfactorio?

e $3,50
o $375
o P4

¢ Qué tan importante es para usted que el restaurante cuente con parqueadero?

e Muy importante
e Medianamente importante
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12.

13.

14.

15.

16.

e Poco importante
¢A qué hora del dia prefiere almorzar?

e 12:30
e 13:00
e 13:30
e 14:00

¢ Cual es el tiempo normal que usted estaria dispuesto a esperar para que se le

sirva el almuerzo?

30 minutos
20 minutos
10 minutos
5 minutos

¢Le gustaria la opcion de poder reservar su almuerzo con anticipacion?

e Sj
e No

¢De cuanto tiempo usted dispone para almorzar?

e 30 minutos
e 1hora
e Masde 1 hora

¢ Se sentiria atraido por un restaurante que ofrece dos opciones de plato fuerte,

jugo de frutas y postre incluido?

e Sj
e No
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