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RESUMEN

El estudio de factibilidad para la creacion del restaurante "Cineron" en la
ciudad de Cuenca evalla su viabilidad técnica, econdémica y de mercado, con el
objetivo general de analizar la posibilidad de implementar un modelo innovador
de comida répida especializada en carne de alta calidad. El proyecto responde al
crecimiento del sector gastrondmico en Cuenca, identificado como una
oportunidad para ofrecer propuestas diferenciadas y alineadas con las tendencias
de sostenibilidad y autenticidad. Los hallazgos del estudio de mercado destacan
un publico objetivo significativo de 180,982 personas de niveles socioeconémicos
medio, medio alto y alto, representando el 30.5% de la poblacion, con una
demanda insatisfecha del 40% que refuerza el potencial del restaurante. En
términos técnicos, el disefio del restaurante optimiza areas clave como cocina,
comedor y recepcidn, y asegura procesos eficientes que garantizan calidad y
atencion personalizada. Por ultimo, el analisis economico-financiero demuestra
una inversién inicial de $24,890, con un VAN de $22,139.13 y una TIR del
35.13%, superior a la tasa esperada, asegurando rentabilidad a largo plazo. A pesar
de desafios iniciales en liquidez, se proyecta sostenibilidad financiera a partir del
quinto afio. "Cineron™ se posiciona como una propuesta innovadora capaz de
captar un mercado con claras preferencias, generar impacto economico y cultural,

y contribuir al desarrollo gastronémico y sostenible de Cuenca.

Palabras clave: Demanda insatisfecha, estudio financiero, estudio técnico,
gastronomia sostenible, viabilidad econémica



ABSTRACT

The feasibility study for the creation of the “Cineron” restaurant in the city
of Cuenca evaluates its technical, economic and market viability, with the general
objective of analyzing the possibility of implementing an innovative fast-food
model specialized in high quality meat. The project responds to the growth of the
gastronomic sector in Cuenca, identified as an opportunity to offer differentiated
proposals aligned with sustainability and authenticity trends. The findings of the
market study highlight a significant target audience of 180,982 people of medium,
medium-high, and high socioeconomic levels, representing 30.5% of the
population, with an unsatisfied demand of 40%, which reinforces the restaurant's
potential. In technical terms, the restaurant's design optimizes key areas such as
the kitchen, dining room, and reception, and ensures efficient processes that
guarantee quality and personalized service. Finally, the economic-financial
analysis shows an initial investment of $24,890, with an NPV of $22,139.13 and
an IRR of 35.13%, higher than the expected rate, ensuring long-term profitability.
Despite initial liquidity challenges, financial sustainability is projected after the
fifth year. “Cineron” is positioned as an innovative proposal capable of capturing
a market with clear preferences, generating economic and cultural impact, and

contributing to the gastronomic and sustainable development of Cuenca.

Keywords: Unsatisfied demand, financial study, technical study, sustainable
gastronomy, economic viability.
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INTRODUCCION

El proyecto "Cineron" es una propuesta innovadora dentro de la industria
gastronémica en Cuenca, una ciudad con un sector en constante crecimiento que refleja
tanto la oportunidad como la demanda por experiencias culinarias auténticas. Este
restaurante busca diferenciarse ofreciendo comida réapida de alta calidad, inspirada en
la tradicion ganadera ecuatoriana, mientras incorpora elementos modernos y sostenibles
que responden a las expectativas del mercado actual. Al posicionarse como un referente
en la oferta gastronémica local, "Cineron" aspira a captar un puablico amplio,
promoviendo, al mismo tiempo, la economia y la cultura locales.

El presente estudio aborda la factibilidad de este proyecto a través de un analisis
integral dividido en cuatro capitulos. En el Capitulo 1, se realiza la fundamentacion del
proyecto, introduciendo la idea empresarial y contextualizando el sector gastronémico
en Cuenca. Este capitulo también incluye los antecedentes relevantes, los objetivos del
proyecto, y una descripcion detallada del mercado meta y las ventajas competitivas del
restaurante.

El Capitulo 2 desarrolla el estudio de mercado, identificando las caracteristicas,
necesidades y preferencias del consumidor objetivo. Ademas, se evalua la competencia
existente y se analiza la localizacion geografica estratégica del restaurante,
complementando esta informacion con un analisis de los habitos de consumo y los
volimenes esperados de compra.

En el Capitulo 3, se presenta el estudio técnico, definiendo la capacidad éptima
del restaurante, la distribucion interna y los recursos necesarios para su operacion. Este
capitulo abarca también el disefio de las areas del establecimiento, garantizando un
balance entre funcionalidad, comodidad y eficiencia en el servicio.

Finalmente, el Capitulo 4 se centra en la evaluacion econémica y financiera del
proyecto. Se detallan la inversion inicial, las proyecciones de ingresos y gastos, v el
andlisis de indicadores financieros clave como el VAN, la TIR y el punto de equilibrio,
asegurando una visién clara de la viabilidad del negocio. Este capitulo concluye con un
andlisis de sensibilidad que confirma la capacidad del proyecto para adaptarse a las

fluctuaciones del mercado.



CAPITULO 1
1 FUNDAMENTACION DEL PROYECTO

1.1 ldea empresarial y alcance

La industria de servicios gastronémicos en la ciudad de Cuenca, al igual que en
todo el Ecuador ha ido en aumento, lo que refleja la oportunidad de implementar ideas
innovadoras y agregar valor a la experiencia del cliente. Los restaurantes, son uno de
los segmentos mas grandes y representativos del sector de servicios, y ofrecer mas que
solo productos es importante, brindando una experiencia sensorial completa que
abarque desde la decoracion y ambiente hasta la oferta de productos diferenciados.

El sector gastronémico en Ecuador, y particularmente en la ciudad de Cuenca,
presenta un entorno de constante crecimiento y oportunidades. Segun el Ministerio de
Turismo, la gastronomia ecuatoriana no solo se ha posicionado como un elemento clave
en el turismo, sino también como una plataforma para la inversion y generacion de
empleo. Un ejemplo destacado es la apertura de "Kriollo por ikaro" en Quito, que
visibiliza el potencial de la gastronomia local para ofrecer experiencias culinarias
enriquecidas con productos autdctonos y técnicas tradicionales (Ministerio de Turismo,
2023).

La apuesta por la gastronomia nacional también se refleja en su contribucién
econdmica. Aunque actualmente representa solo el 1,3% del PIB ecuatoriano, su
potencial de crecimiento es significativo. En comparacion, paises como Per( han
convertido su cocina en un motor econdémico que genera 5.000 millones de dolares
anuales. Estos datos subrayan la importancia de posicionar la gastronomia ecuatoriana
COmo un recurso estratégico tanto para el turismo como para el desarrollo local (Zurita,
2023).

En linea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), particularmente el
ODS 2, "Cineron" puede contribuir a la seguridad alimentaria y la sostenibilidad
mediante el uso de ingredientes locales y la promocidn de practicas agricolas resilientes.
El compromiso de Ecuador con la Agenda 2030 refuerza la importancia de estas
acciones, ya que busca duplicar la productividad agricola y mejorar los ingresos de los
pequefios productores, garantizando asi un desarrollo sostenible del sector alimentario
(Naciones Unidas Ecuador, 2024).

El restaurante "Cineron" tiene el potencial de fortalecer esta dindmica positiva,



integrando elementos innovadores que enriquezcan la experiencia del cliente mientras
se promueven practicas de sostenibilidad econdmica y ambiental. Al trabajar con
productores locales y destacar ingredientes endémicos como el cacao, el camarén y el
platano, no solo se apoya la economia local, sino que también se posiciona al restaurante
dentro de la tendencia global de gastronomia sostenible.

"Cineron" se plantea como una propuesta innovadora. Para ello, se llevara a cabo
un estudio de factibilidad para determinar la viabilidad del restaurante. El estudio de
mercado se centrard en identificar las caracteristicas, necesidades, gustos y preferencias
de los posibles clientes. Luego se realizard un estudio técnico para obtener informacion
sobre la posible ubicacion, instalaciones y capacidad necesarias para atender al mercado
objetivo.

Asimismo, se llevara a cabo un analisis econdomico y financiero que proporcionara
pautas para las conclusiones y recomendaciones sobre la viabilidad del modelo de

negocio y la factibilidad del proyecto.



1.2 Obijetivos generales y especificos
1.2.1 Objetivo general

- Realizar un estudio de factibilidad para la creacion del restaurante de

comidarapida en la ciudad de Cuenca.
1.2.2  Objetivos especificos

- Realizar la fundamentacién del proyecto

- Identificar la existencia de un mercado potencial que busque el consumo de

comidarapida

- Definir el grado de viabilidad técnica para la creacion del restaurante de la
ciudad deCuenca

- Realizar el estudio econdmico y financiero del restaurante
1.3 Antecedentes

Cuenca en los ultimos afios ha experimentado un notable aumento en la demanda
de opciones gastrondmicas que ofrezcan tanto convivencia como autenticidad.

Para lograr que los clientes recuerden el nombre del establecimiento y su cultura
culinaria, se requiere un servicio adecuado. La inclusion de esta comida rapida
innovadora podria generar una nueva tendencia en la escena gastronémica de Cuenca.

El autor de este trabajo, influenciado desde su nifiez por la cultura ganadera,
desarrollo la idea de un restaurante que, ademas de cubrir las necesidades gastronomicas
locales, capturando la esencia de la vida en una hacienda tradicional.

Un estudio interesante que sirve como antecedente, es el titulado "Turismo
comunitario y desarrollo local: el caso de Yunguilla en Ecuador” realizado por Carrillo
y Plazas (2023). Este trabajo analiza un proyecto de turismo comunitario que incluye la
implementacién de un restaurante como un elemento central para fomentar el desarrollo
local en la comunidad de Yunguilla, Ecuador. El restaurante, ademas de ofrecer
servicios gastronomicos, esta disefiado para fortalecer las relaciones entre los residentes
locales y los turistas, al integrar elementos culturales y tradiciones culinarias propias
del lugar. El estudio destaca como la gestién comunitaria del restaurante, establecida en

2020, ha ayudado a diversificar la economia local y a promover una experiencia mas



enriquecedora para los visitantes. Este enfoque demuestra como los emprendimientos
gastronoémicos pueden contribuir al desarrollo sostenible y a la inclusion social en
regiones rurales.

Otro estudio se titula "Proyecto de factibilidad para el desarrollo de un sistema de
franquicia en el restaurante de comida rapida Los Pinglinos en la ciudad de Ambato™ y
fue realizado por Medina (2021), este proyecto aborda la viabilidad de transformar un
restaurante de comida rpida ya existente, llamado "Los Pinguinos", en una franquicia.
El analisis incluye estudios de mercado, evaluaciones técnicas, y proyecciones
financieras para determinar la rentabilidad y sostenibilidad del modelo de franquicia.
También se identifican las ventajas competitivas de este restaurante, como su oferta de
comida rapida diferenciada y su enfoque en productos locales. El estudio concluye que
la implementacion de un sistema de franquicia podria ser una estrategia viable para
ampliar el alcance del negocio, manteniendo su identidad regional.

Asi mismo, el estudio de Rivadeneira y Vallecilla (2023) titulado "Estudio de
factibilidad para la creacion de un restaurante de comida gourmet y saludable en el
barrio Granada en la ciudad de Cali". Aunque ubicado en Cali, este estudio resulta
pertinente para analizar conceptos aplicables a Ecuador. La investigacion propone un
restaurante centrado en comida gourmet y saludable, destacando el creciente interés por
opciones mas saludables en el ambito gastrondmico. Se incluye un analisis detallado de
mercado, donde se identificaron segmentos de consumidores interesados en alimentos
nutritivos y de alta calidad. Ademas, el proyecto evalla los costos de implementacion,
los recursos necesarios y las proyecciones de rentabilidad a largo plazo, concluyendo
que el proyecto es financieramente viable y atractivo para inversionistas.

Ahora, en el caso especifico de la ciudad de Cuenca, el trabajo titulado "Estudio
de factibilidad para la creacién de un restaurante de comida rapida saludable en la
parroquia Ricaurte, Canton Cuenca”, elaborado por Pacheco (2024), como parte de su
disertacion doctoral en la Universidad de Cuenca, analiza la posibilidad de establecer
un restaurante de comida rapida saludable en Ricaurte. Este estudio surge en un
contexto donde la demanda de alimentos rapidos y saludables esta en crecimiento, pero
la oferta de estos servicios en la parroquia es limitada.

El enfoque metodoloégico adoptado combina elementos cualitativos vy
cuantitativos para proporcionar una perspectiva integral. Inicialmente, se realizdé un
analisis exhaustivo de los restaurantes existentes en la zona, incluyendo sus menus, para

evaluar la competencia directa. También se llevaron a cabo entrevistas con los



propietarios de restaurantes locales y encuestas a los habitantes de la parroquia para
identificar las preferencias y actitudes hacia la comida rapida saludable. Este enfoque
permitio identificar un interés significativo: el 88,9% de los encuestados expresd
disposicién para consumir comida rapida saludable, impulsados por objetivos como
mejorar su salud, perder peso y prevenir enfermedades. El estudio también incorpora el
modelo Canvas, que permitié estructurar la propuesta de negocio. Este modelo
identificé como socios clave a los productores locales que proveeran los insumos,
alineando el proyecto con précticas sostenibles y de comercio local. La propuesta de
valor se centrd en ofrecer alimentos variados y saludables, mientras que la estrategia de
fidelizacion incluye talleres y promociones para conectar con los clientes.

El trabajo titulado "Plan de negocio para la creacidn de un restaurante de comida
rapida STOP WINGS en la ciudad de Cuenca", elaborado por Astudillo en (2024) como
tesis de maestria en la Universidad Tecnologica Israel, aborda el disefio y andlisis de
factibilidad de un restaurante especializado en comida réapida en la ciudad de Cuenca.
Este plan de negocio, que incluye aspectos clave de administracion de empresas y
planificacion estratégica, se centra en evaluar las posibilidades de éxito del
emprendimiento a traves de un enfoque estructurado que abarca desde la investigacion
de mercado hasta el andlisis financiero. En cuanto a la investigacion de mercado, se
realizd una encuesta a los potenciales clientes en Cuenca, la cual revel6 una aceptacion
significativa hacia la oferta de STOP WINGS, que incluye alitas, costillas,
hamburguesas, salchipapas, sanduches, hot dogs y bebidas. La investigacion se
complementa con un plan de marketing Mix, disefiado para posicionar eficazmente los
productos en el mercado, destacando estrategias de promocion, distribucion y precios
que permitan captar la atencion del publico objetivo.

El disefio del restaurante propone un espacio funcional dividido en areas
especificas: cocina, mostrador, salén, bafio social y un patio exterior. El equipo inicial
del restaurante esta proyectado a operar con tres empleados, optimizando los recursos
humanos para lograr una atencion al cliente eficiente y la produccion agil de los
alimentos. En términos de gestion estratégica, el plan establece la mision, vision y
valores corporativos del negocio. También define objetivos estratégicos claros y una
estructura organizacional acompafiada de un manual de funciones, proporcionando una
guia detallada para la operacion y administracion del restaurante. Se aborda ademas la
estructura legal necesaria para la formalizacion del negocio, incluyendo los requisitos

y documentos legales que deben cumplirse para operar en el mercado ecuatoriano



(Astudillo, 2024).

Asi, estos antecedentes revisados ofrecen un marco sélido y diverso que enriquece
y respalda el desarrollo del proyecto actual. Los estudios analizados evidencian la
viabilidad econdémica y social de proyectos similares, también destacan estrategias
como la integracion de valores culturales, el aprovechamiento de la oferta local y el

analisis exhaustivo del mercado.
1.4 Justificacién y requerimientos a satisfacer

La ausencia de un restaurante en Cuenca que ofrezca una experiencia
gastronémica auténtica, combinada con productos de calidad, como una propuesta de
comida rapida basada en la tradicion ganadera, pone de manifiesto la necesidad de
atender las expectativas y gustos de los consumidores locales. Por lo tanto, resulta
fundamental crear un restaurante que esté ubicado estratégicamente y disefiado para
atraer al mercado objetivo de la ciudad. Segun el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos (INEC), Ecuador presenta una estratificacion socioeconomica variada. En el
estudio de 2011, se indico que el 1,9% de los hogares corresponde al estrato A (alto), el
11,2% al estrato B (medio alto) y el 22,8% al estrato C+ (medio tipico), lo que
representa un 30% de la poblacidn, aproximadamente 180.982 personas, que conforman
el pablico objetivo del restaurante.

El éxito de iniciativas como el ‘Reto Gastrondémico Diners’, que destaco
emprendimientos como “El Complejo” y 59Tres, demuestra que los restaurantes pueden
ser catalizadores de desarrollo cultural, social y econdmico. Estos negocios rescatan y
revalorizan la riqueza gastronémica ecuatoriana, que también integran practicas
sostenibles e innovadoras que responden a la creciente demanda de experiencias
culinarias auténticas y de calidad (Camara de Comercio de Quito, 2022). La posibilidad
de combinar tradicion con innovacion, junto con el respaldo de un mercado en
expansion que valora propuestas unicas, refuerza la oportunidad de crear un restaurante
como "Cineron", que no solo satisfaga necesidades gastronomicas locales en Cuenca,
sino que también promueva una conexion mas profunda con la identidad cultural y abra
nuevas vias para el turismo y la economia local.

El articulo titulado "Los 25 negocios mas rentables en Ecuador (2024)", publicado
por Neolo (2024), identifica a los restaurantes tematicos como una de las principales

oportunidades de negocio en el pais. Estos establecimientos destacan por su capacidad



de atraer a clientes que buscan experiencias gastrondmicas Unicas y diferenciadas,
fusionando comida de calidad con una ambientacion especial que ofrezca algo mas que
un simple servicio de alimentacion. Ademas, las franquicias de comida rapida contintan
siendo una inversion segura, debido a la alta demanda constante en este sector. Este
panorama evidencia que, en un mercado como el ecuatoriano, donde la gastronomia
representa una parte integral de la cultura y las tradiciones locales, los negocios que
integran innovacién, calidad y autenticidad tienen una oportunidad significativa para
sobresalir.

Crear un restaurante, como el propuesto "Cineron”, resulta altamente relevante en
este contexto, ya que no solo cubre la creciente demanda de comida réapida, sino que lo
hace incorporando elementos culturales y tematicos que pueden diferenciarlo del resto
del mercado. Esto se alinea con la tendencia de los consumidores hacia experiencias
mas completas y personalizadas, lo que garantiza una ventaja competitiva y una fuerte
conexidn con el publico objetivo. En un mercado en constante evolucion, emprender en
este sector con un enfoque innovador asegura un alto potencial de éxito.

Consulta el articulo completo aqui

Asimismo, al ofrecer un concepto innovador de comida rapida que integre la
tecnologia moderna con elementos de la cultura ganadera, el restaurante no solo atraera
a los residentes locales, sino también a turistas en busca de experiencias culinarias
Unicas. Esto abrird nuevas oportunidades de negocio, satisfaciendo una demanda que
aun no ha sido cubierta en el mercado de Cuenca, y al mismo tiempo promovera el

consumo de productos que conecten a los cuencanos con su herencia cultural.
1.5 Mercado meta

El mercado meta en el que se enfocara el restaurante es el grupo de personas de
18 afios en adelante de clase media, media alta y alta, que consuman comida rapida y

sientan atraccién por productos innovadores en la Ciudad de Cuenca.
1.6 Ventajas competitivas o ventajas comparativas
1.6.1 Ventajas competitivas

e Dar un servicio de calidad
e Utiliza tecnologia innovadora, como apps para pedir comida,

autoservicio o sistemas de pago movil, para agilizar el servicio y



mejorar la experiencia del cliente.
o Crea una experiencia memorable para los clientes, ya sea a través de

un disefio interior atractivo, un servicio amable y personalizado.
1.6.2 Ventajas comparativas

e Estara ubicado en un lugar de alto trafico, cerca del centro histérico
de la ciudad, colegios cercanos, donde tendras una mayor visibilidad
y acceso a un publico mas amplio.

e Crea una experiencia memorable para los clientes, ya sea a través de
un disefio interior atractivo, un servicio amable y personalizado.

e Ofrece un horario de atencién mas amplio, para captar a clientes que
buscan opciones de comida rapida fuera de los horarios tradicionales.

e Ofrece precios competitivos, puedes asi atraemos a un publico

sensible al precio.
1.7 Basestedricas
1.7.1 Disefio del modelo de negocio

De acuerdo con Townsend y Figueroa (2022) describen el modelo de negocio
COmo un marco que comprende varios componentes esenciales que cualquier empresa
necesita para funcionar efectivamente. Estos componentes incluyen la definicion clara
de los segmentos de clientes a los que se dirige la empresa, las propuestas de valor que
satisfacen las necesidades y deseos de estos clientes, y los canales a través de los cuales
la empresa se comunica Yy entrega sus productos o servicios. También abarca las
relaciones con los clientes que la empresa busca cultivar, las fuentes de ingresos que
representan los flujos econdmicos, y los recursos y actividades clave necesarios para
crear y entregar la propuesta de valor. Ademas, contempla las alianzas clave que
complementan y potencian las capacidades de la empresa y la estructura de costos
implicada en operar el modelo de negocio.

Segun Garcia-Madurga et al. (2021) argumenta que en un mundo de negocios
cada vez mas dinamico y competitivo, las empresas deben buscar constantemente
nuevas oportunidades y estar dispuestas a descontinuar viejas practicas que ya no
generan valor. Esto implica entender que las ventajas competitivas son a menudo

temporales y que las empresas deben ser agiles y flexibles para adaptarse rapidamente



a nuevas realidades de mercado. Enfatiza la importancia de la innovacion y la
adaptabilidad como pilares de un modelo de negocio que pueda sostener el éxito a largo
plazo en ambientes de mercado fluctuantes.

Por otra parte, Ordofiez (2024) aporta que es necesario centrarse en la
importancia de integrar el disefio centrado en el usuario en el modelo de negocio, lo cual
implica entender a fondo las necesidades, deseos y comportamientos de los clientes a
través de un enfoque empatico. Las empresas méas exitosas son aquellas que logran
resonar profundamente con sus usuarios, creando experiencias y productos que no solo
satisfacen necesidades basicas, también generan deleite y fidelidad. Esta aproximacion
permite a las empresas descubrir oportunidades no explotadas y desarrollar soluciones
innovadoras que se diferencian significativamente en el mercado.

Por otra parte, Sonderegger (2020), sostiene que el analisis y la comprension del
mercado son fundamentales para el disefio de un modelo de negocio efectivo. Aaker
destaca que conocer profundamente el mercado en el que opera la empresa, incluyendo
la competencia, los cambios en la demanda y las tendencias emergentes, es necesario
para la formulacion de estrategias que permitan a la empresa posicionarse de manera
competitiva. A traves de un estudio meticuloso del entorno de mercado, las empresas
pueden adaptar sus modelos de negocio para aprovechar las oportunidades y mitigar los
riesgos asociados con sus actividades comerciales.

Para el restaurante "Cineron" en Cuenca, la aplicacion de estas teorias de disefio
de modelo de negocio se traduce en una estrategia integral y bien fundamentada.
Incorporar el marco de Osterwalder y Pigneur permitira a "Cineron" identificar
claramente a quién dirigirse, qué valor unico ofrecer y como entregar ese valor de
manera eficiente a través de canales innovadores. Por ejemplo, la utilizacion de
tecnologias para mejorar la experiencia del cliente y la integracion de ingredientes

locales podrian ser partes esenciales de su propuesta de valor.
1.7.2 Estudio de mercado

Un estudio de mercado es una investigacion que se enfoca en comprender las
dinamicas del mercado donde una empresa desea operar. Esta investigacion es
fundamental para cualquier nuevo emprendimiento, como lo es el restaurante
"Cineron".

Philip Kotler, una autoridad en marketing, define el estudio de mercado como el

proceso mediante el cual las organizaciones recopilan, analizan y interpretan
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informacidn relevante acerca de su mercado objetivo paratomar decisiones informadas.
Este proceso incluye la identificacion de necesidades y preferencias de los
consumidores, andlisis de productos y servicios de la competencia, y evaluacion de las
tendencias econdmicas y sociales que podrian impactar el negocio (Kotler y Armstrong,
2023).

Ortega (2022), por su parte, enfatiza la importancia de profundizar en el
conocimiento del consumidor a través de técnicas cualitativas y cuantitativas que
permitan captar no solo comportamientos, sino también actitudes y percepciones. Un
estudio de mercado debe abordar la segmentacion de clientes potenciales, identificando
grupos especificos dentro del mercado que pueden ser el foco de estrategias de
marketing y desarrollo de productos. Esta segmentacion ayuda a las empresas a disefiar
ofertas mas personalizadas y efectivas que mejoran la satisfaccion del cliente y
aumentan la lealtad de marca.

Para "Cineron"”, realizar un estudio de mercado meticuloso permitira identificar
especificamente quée segmentos de la poblacion en Cuenca tienen mayor probabilidad
de disfrutar y buscar activamente una experiencia gastronémica innovadora que integre
rapidez con calidad y autenticidad. Este estudio también deberia explorar las practicas
actuales de los competidores en el mercado de comida répida, destacando cualquier
brecha en el mercado que "Cineron™ pueda explotar. Adicionalmente, un analisis del
entorno econdmico, cultural y tecnoldgico de Cuenca proporcionara una base sélida
para tomar decisiones estratégicas sobre la ubicacion del restaurante, su mena, y las

tecnologias de servicio al cliente que podria incorporar para diferenciarse en el mercado.
1.7.3 Ofertay demanda

El concepto de oferta y demanda es fundamental en la economia y juega un papel
crucial en la determinacién del éxito de cualquier empresa en el mercado. Este concepto
describe la relacién entre la cantidad de un producto que los productores estan
dispuestos a vender a diferentes precios y la cantidad que los consumidores estan
dispuestos a comprar.

En el contexto de un restaurante como "Cineron", entender esta dindmica es
esencial para equilibrar correctamente la cantidad de comida que se preparay los precios
que se fijan, maximizando asi tanto la satisfaccion del cliente como la rentabilidad del
negocio.

La oferta y demanda son conceptos fundamentales en la economia que describen
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las relaciones entre los vendedores y los compradores en el mercado. La oferta es la
cantidad de un bien o servicio que los productores estan dispuestos a vender a diferentes
precios durante un periodo determinado. Los factores que pueden influir en la oferta
incluyen los costos de insumos, la capacidad de produccién, y las regulaciones locales,
asi como la eficiencia operativa y la gestion de costos (Castro, 2021).

Por otro lado, la demanda trata sobre la cantidad de un bien o servicio que los
consumidores estan dispuestos a comprar a diferentes precios durante un periodo
especifico. Los factores que afectan la demanda pueden incluir las tendencias culturales
y culinarias, el nivel de ingresos de los consumidores, y sus preferencias y expectativas.
Ademas, la elasticidad de la demanda es una medida que indica como la cantidad
demandada responde a los cambios en el precio de un bien o servicio. En muchos
sectores, incluido el de restaurantes, pequefias variaciones en el precio pueden llevar a
cambios significativos en la cantidad de productos que los consumidores estan
dispuestos a comprar, afectando asi tanto al volumen de ventas como a la rentabilidad
(Parra et al., 2022).

1.7.4 Estudio econémico y financiero

El estudio econdémico y financiero es un componente en la evaluacion de la
viabilidad de cualquier proyecto empresarial, incluyendo la creacion de un nuevo
restaurante como "Cineron”. Este estudio proporciona un analisis detallado de los
aspectos economicos y financieros que influyen en la puesta en marcha y operacion
continua del negocio, permitiendo a los inversores y gestores tomar decisiones
informadas basadas en proyecciones realistas y fundamentadas.

Aspectos econdmicos: Este andlisis comprende la evaluacion del entorno
economico en el que el negocio operara. Incluye el analisis de factores
macroecondémicos como el crecimiento econdémico, la inflacion, el empleo, y otros
elementos que podrian afectar la demanda de los productos o servicios del negocio.
También implica un estudio detallado del mercado, incluyendo la demanda potencial,
el tamafio del mercado, y las tendencias de consumo, lo que ayuda a prever los ingresos
futuros del negocio (Gimeno, 2024).

Aspectos financieros: En esta area se analiza la capacidad del proyecto para
generar flujos de caja positivos y la rentabilidad esperada. Esto involucra la elaboracion
de proyecciones financieras, incluyendo estados de resultados, balances generales, y

estados de flujos de caja para varios afios. Estas proyecciones ayudan a estimar los
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ingresos, costos, y gastos operativos, asi como las necesidades de inversion inicial y los

retornos esperados (Barrios, 2019).
1.7.5 Tasa Interna de Retorno

Evaluacion Financiera: La evaluacion financiera se centra en los flujos de
efectivo, la rentabilidad y la salud financiera del proyecto. Esto incluye la elaboracion
de proyecciones financieras como estados de resultados previstos, balances generales y
analisis de flujo de caja para varios afios hacia adelante. Herramientas y métodos como
el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), y el periodo de
recuperacion de la inversion son utilizados para evaluar la rentabilidad del proyecto
(Ancho, 2019).

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es un indicador financiero ampliamente
utilizado en la evaluacion de la viabilidad de proyectos de inversion. Representa la tasa
de descuento que iguala el valor presente neto (VPN) de los flujos de caja futuros de un
proyecto a cero. En términos mas sencillos, la TIR es la tasa de rentabilidad esperada
que genera un proyecto, lo que la convierte en una herramienta crucial para comparar
la rentabilidad de diferentes inversiones bajo condiciones de igualdad (De Freitas,
2021).

La utilidad de la TIR se manifiesta principalmente en su capacidad para ayudar
a los inversores y gerentes a tomar decisiones informadas sobre si proceder 0 no con un
proyecto especifico. Si la TIR de un proyecto supera el costo de capital o la tasa de
retorno requerida para el proyecto, se considera que el proyecto es financieramente
viable y probablemente generara ganancias por encima de las expectativas de inversion.
Esta medida es especialmente til en entornos donde los inversores enfrentan multiples
opciones de inversion y necesitan un méetodo claro y directo para comparar la eficiencia
de estas inversiones en términos de su capacidad para generar valor (Suérez y Flores,
2024).

Para el trabajo actual, estos analisis ayudaran a determinar la capacidad del
restaurante para generar ingresos suficientes para cubrir sus costos operativos y

financieros, asi como para proporcionar un retorno aceptable a los inversores.
1.7.6 Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN) es un método de andlisis financiero que permite
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evaluar la rentabilidad de una inversion o proyecto mediante la determinacion del valor
presente de un conjunto de flujos de caja futuros, descontados a una tasa que refleja el
costo de capital y el riesgo asociado al proyecto. EI VAN ayuda a determinar el valor
creado por un proyecto, expresado en términos monetarios, y es la suma de los flujos de
caja futuros, cada uno de los cuales se descuenta a su valor presente y luego se totalizan
(Lopez et al., 2024).

EI'VAN proporciona una medida absoluta de la rentabilidad, lo que significa que
permite saber cuanto valor en términos monetarios esta creando el proyecto después de
recuperar el capital invertido y teniendo en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Un
VAN positivo indica que el proyecto generaria un retorno adicional sobre el costo de
capital, lo que sugiere que la inversion deberia ser realizada. Por el contrario, un VAN
negativo sugiere que el proyecto no alcanza a cubrir el costo de capital, lo que podria
hacerlo inviable financieramente (Luna y Sarmiento, 2019).
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CAPITULO 2

2 ESTUDIO DE MERCADO
El estudio de mercado es necesario para determinar la factibilidad del restaurante
de comida rapida especializado en carne en Cuenca. Este capitulo identifica y analiza
las principales variables que afectan la demanda potencial y la ubicacién mas adecuada
para el restaurante. A través de una encuesta y fuentes secundarias como los datos del
INEC, se busca establecer las preferencias de los consumidores y las caracteristicas del

mercado.
2.1 Perfil demogréfico

El mercado meta del restaurante esta compuesto por hombres y mujeres mayores
de 18 afios pertenecientes a los estratos socioeconomicos medio, medio alto y alto. Estos
consumidores buscan productos carnicos de calidad en opciones de comida rapida que

combinen conveniencia y sabor.
2.2 Tamafio del mercado

El publico objetivo del restaurante son personas que disfrutan de carne de
calidad en entornos fuera de casa, ya sea solos 0 acompafados por amigos o familiares.
Este grupo incluye consumidores de 18 afios en adelante, con un nivel socioecondémico
medio, medio alto y alto, interesados en probar opciones rapidas y tradicionales de

comida.
2.3 Participacion de mercado de la competencia.

En la ciudad de Cuenca, varios restaurantes de comida rapida representan
competencia directa para el restaurante propuesto. Entre los méas destacados se
encuentran Bodegas XD, Ranchos, Herradura, Simple, Bosco Grill, Just Eat, y Kabudas
Burger. Estos establecimientos ofrecen una variedad de opciones, desde hamburguesas
hasta parrilladas y comidas rapidas tradicionales. Estan estratégicamente ubicados en
zonas con alta afluencia de publico, como el centro de la ciudad, lo que los convierte en
competidores relevantes en el sector de comida rapida de calidad en Cuenca.

Es importante destacar que, para determinar la participacién de la competencia
en el mercado, se ha tomado en cuenta los restaurantes que ofrecen tipos de menus

similares a los que ofrecerd “Cineron”. La tabla 1 muestra los principales restaurantes
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que brindan un servicio similar.
Tabla 1
Participacion de la competencia en el mercado

Restaurante Servicio Sector
Bodegas XD Comida Répida Variada Centro
Ranchos Comida Répida Variada Centro
Simple Cocina Creativa ~ Comida Répida Saludable Norte
Bosco Grill Hamburguesas al Carbén Norte
Just Eat Hamburguesas Centro
Kabuda’s Burger Hamburguesas Norte

Fuente: Elaboracion propia.
2.4 Localizacion geografica.

El restaurante se ubicara en el casco urbano de Cuenca, donde, segun el INEC
(2017), residen aproximadamente 603,269 personas. Esta area ofrece un flujo constante

de clientes y una demanda potencial para un negocio de comida rapida.
2.5 Habitos de consumo de productos iguales similares y/o sustitutos

Los consumidores en Cuenca estan mostrando un creciente interés por productos
carnicos de calidad dentro del ambito de la comida rapida. Restaurantes como Bodegas
XD, Ranchos, Simple, Bosco Grill, Just Eat, y Kabuda“s Burger reflejan esta tendencia
al ofrecer opciones réapidas y convenientes. Sin embargo, hasta ahora no se ha
identificado ninguna propuesta que combine la carne de alta calidad con un formato de
comida rapida especializado, lo que representa una oportunidad Unica para un

restaurante como "Cineron" en el mercado.
2.6 Sitios de compra

El restaurante sera el principal punto de venta de los productos, ubicado en una
zona estratégica de Cuenca. Ademas, se implementara un servicio a domicilio a través
de plataformas en linea, lo que permitird atender a un pablico mas amplio que busque

conveniencia.
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2.7 Volumenes periddicos de compra

Basandose en las preferencias del mercado local y los patrones de consumo de
restaurantes similares en Cuenca, se puede anticipar que los consumidores interesados
en opciones de comida rapida de alta calidad realizardn compras varias veces a la
semana, especialmente durante horarios de almuerzo y cena. Estas compras seran
influenciadas por la conveniencia, la ubicacion del restaurante y la calidad del producto
ofrecido. Implementando un servicio eficiente y de alta calidad, "Cineron" podria
estimular un mayor volumen de compras repetidas, capitalizando sobre la frecuencia
con la que los segmentos objetivo tienden a consumir comidas fuera de casa. Dado que
el segmento de mercado objetivo se estima en 180,982 personas, y asumiendo una tasa
de captura del 5%, "Cineron" podria esperar alrededor de 18,098 clientes regulares,

resultando en aproximadamente 36,196 visitas al restaurante cada semana.
2.8 Frecuencia de compra

La frecuencia de compra esperada es diaria, tanto en el restaurante como a través

de las plataformas de pedidos a domicilio, lo que generara un flujo constante de clientes.
2.9 Estudio de la demanda

La demanda del proyecto se basa en la poblacién total de 603,269 habitantes de
Cuenca. De este grupo, el 30.5% pertenece al mercado objetivo, es decir, unas 180,982
personas. La tasa de crecimiento anual de la poblacion en Cuenca es del 1.91%, lo que

proyecta un aumento en la demanda para los proximos.
2.9.1 Determinacion de la cobertura de mercado

- Cobertura: Ciudad de Cuenca.

- Poblacion: 603.269 habitantes.
- Determinacién del segmento de mercado: 180.982 personas de 18

afios enadelante que pertenecen a un nivel de estrato A, By C+.
2.9.2 Proyeccion de la demanda

Cuenca abarca con 603.269 habitantes, las personas de 21 afios en adelante que

pertenecen al target objetivo (A, B, C+) son el 30,5% con 180.982 personas. La tasa de
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crecimiento anual de Cuenca es del 1,91%.

- Poblacién total: 180.982 personas de 21 afios en adelante.
- Poblacion futura: Poblacion Base (1 + i) n.
- Poblacién Futura = 180.982 (1,0191).

- Poblacion Futura = 184.439 personas para el proximo afio.
2.10 Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha en el mercado de Cuenca para un restaurante de comida
rapida especializado en carne de calidad puede derivarse del analisis de las ofertas
existentes y las preferencias de los consumidores que no estan siendo completamente
atendidas por los competidores actuales. Aunque hay varios establecimientos que
ofrecen comida réapida, puede haber una brecha significativa en el mercado para
opciones que combinen eficazmente velocidad, conveniencia, y alta calidad culinaria
con un enfoque en carnes premium.

La demanda insatisfecha para un restaurante de comida rapida especializado en
carne de calidad en Cuenca puede ser cuantificada observando la brecha entre la
demanda total del mercado objetivo y la capacidad actual de la oferta por los
competidores existentes. Suponiendo que los competidores actuales estan atendiendo al
60% del segmento de mercado potencial con productos similares, esto implica que
existe un 40% del mercado que podria estar buscando alternativas o mejoras en la oferta
actual. Esto traduce a una demanda insatisfecha de aproximadamente 72,393 personas

(40% de 180,982), que "Cineron™ intentaria capturar con su propuesta de valor Unica.

2.11 Proyeccion de la oferta

Considerando la capacidad del restaurante y la demanda proyectada, "Cineron™
planifica atender inicialmente a un 5% del mercado objetivo, que equivale a 9,049
clientes potenciales anuales (180,982 * 5%). Con un incremento anual estimado en la
poblacion de Cuenca de 1.91%, la poblacion objetivo crecerd a aproximadamente
184,439 personas el proximo afio. Esto podria aumentar el niumero de clientes
potenciales a 9,222 (184,439 * 5%). Basandose en esta proyeccion, "Cineron™ puede
planificar su capacidad de oferta, adecuando la produccién, el personal, y las

instalaciones para satisfacer el crecimiento esperado en la demanda. Ademas, sera vital
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evaluar continuamente la capacidad operativa y realizar ajustes segun sea necesario para

garantizar que la oferta pueda satisfacer la demanda dindmica del mercado.
2.12 Informacion a obtener del cliente

La investigacion que se llevaré a cabo buscara identificar las preferencias de los
consumidores, la frecuencia con la que estarian dispuestos a realizar compras y cuanto
estarian dispuestos a pagar por un menu ofrecido por "Cinerdn". Ademas, se analizara
siexisten competidores que incluyan carne de cordero en sus menus dentro de la ciudad
0 que ofrezcan opciones similares. También se indagara sobre las ubicaciones preferidas

por los consumidores para establecer el restaurante.
2.13 Tamafo de la muestra

La investigacion que se llevara a cabo buscara identificar las preferencias de los
consumidores, la frecuencia con la que estarian dispuestos a realizar compras y cuanto
estarian dispuestos a pagar por un menu ofrecido por "Cineron". Ademas, se analizara
si existen competidores que incluyan carne de cordero en sus menus dentro de la ciudad
0 que ofrezcan opciones similares. También se indagara sobre las ubicaciones preferidas
por los consumidores para establecer el restaurante.

Para determinar el tamafio de la muestra en esta investigacion, es fundamental
considerar el universo de estudio, compuesto por los clientes potenciales del segmento
objetivo. El universo puede clasificarse como finito o infinito, siendo considerado
infinito cuando supera los 100,000 elementos. En este caso, dado que Cuenca cuenta
con 603,269 habitantes segun el censo del INEC de 2017, se utilizara la férmula para
poblaciones infinitas.

Para asegurar que la muestra sea efectiva y representativa, es crucial que los
elementos seleccionados compartan las mismas caracteristicas del universo, y que el
tamafo sea suficiente para minimizar errores. Se realizaron 40 encuestas piloto a
personas del pablico objetivo, obteniendo un 80% de aceptacion y un 20% de rechazo
hacia los productos del restaurante. Esto establece las proporciones P=0.80 y Q=0.20.

El mercado objetivo, compuesto por personas de los estratos A, B y C+ de
Cuenca (30% de la poblacién total), servira de base para calcular el tamafio de la
muestra. Con un margen de error del 5% y un valor Z de 1.96 para un nivel de confianza

adecuado, se aplicé la formula correspondiente, obteniendo un tamafio de muestra
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especifico para el estudio. Aplicando la respectiva formula en el calculo, se obtiene un
tamafo de muestra de: n= Tamafo de la muestra

N= Tamafio de la Poblacién

Z= Valor critico que toma el nivel de confianza

p= Proporcion de aceptacion deseada por el producto 80%

(0,80)g= Proporcion de rechazo 20% (0,20)

e= Porcentaje deseado de error =

0.05%Al aplicar la férmula

obtuvimos que:

B NZ?pq
T (N—-1)e2+Z*pq

n

3 1.962 * 180982 * 0.80 * 0.20
"~ (180982 — 1) 0.052 + 1.967 * 0.80 * 0.20

n = 245.53 ~ 246

Por lo tanto, el tamafio de la muestra es de 246
2.14 Aplicacion de la encuesta

La encuesta fue realizada de manera virtual, distribuyéndose a través de redes
sociales a individuos que pertenecen al mercado objetivo del restaurante en la ciudad de
Cuenca. La investigacion contd con la colaboracion de dos personas responsables de

gestionar la aplicacion del cuestionario

Los criterios de seleccion fueron los siguientes:

- Personas que se encuentren dentro del rango de edad del mercado meta
- Personas que consuman comida rapida
- Personas que tengan intereses en nueva experiencia gastronomica

- Elsexo de la persona es indistinto
2.15 Tabulacion e interpretacion de resultados

La encuesta fue realizada de manera virtual, distribuyéndose a través de redes
sociales a individuos que pertenecen al mercado objetivo del restaurante en la ciudad de
Cuenca. La investigacion conté con la colaboracion de dos personas responsables de

gestionar la aplicacion del cuestionario
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Figura 1. Gréfica pregunta 1
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¢Cual es tu género?

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos y como se puede apreciar en la grafica,
47,6% de personas pertenecen al género femenino y el 50,8% al género masculino.
Figura 2
Gréfica pregunta 2
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¢En qué rango de edad se encuentra?

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos y como se puede apreciar en la grafica
lasedades de la mayoria de encuestados oscilan entre 18 a 45 afios.
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Figura 3
Gréfica pregunta 3
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Fuente: Elaboracion propia

Al finalizar la encuesta podemos conocer que los sectores mas representativos
donde viven las personas encuestadas son: el 24,4% de las personas encuestadas viven
en el sector de Centro Historico y el sector El Vergel con 18%.

Figura 4

Gréfica pregunta 4
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De acuerdo a los resultados obtenidos y como se puede apreciar en la gréfica el
58% de las personas encuestadas tienen estudios de Tercer Nivel, el 29,2% tiene estudios
secundarios, el 8,8% tiene estudios de Postgrado.

Figura 5
Gréfica pregunta 5
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Cantidad de personas que viven en su hogar.

Fuente: Elaboracion propia

A través de esta pregunta podemos darnos cuenta que el 49,2% de las personas
encuestadas viven con una a tres personas en su hogar, por otra parte, el 44,4% vive con
hasta seis personas dentro de su hogar.

Figura 6

Gréfica pregunta 6
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Disponibilidad de vehiculo.

De acuerdo a los resultados de las encuestas, podemos darnos cuenta que el 85,6%
delas personas encuestadas tienen vehiculo, por otro lado, el 14,4% de los encuestados
no tienen vehiculo.

Figura 7
Gréfica de la pregunta 7
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Fuente: Elaboracion propia

Al finalizar la encuesta podemos conocer a través de esta pregunta que el 97,2%
de los encuestados cuentan con servicio de internet en su hogar.

Figura 8
Gréfica pregunta 8
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la tabulacion de datos, el 61,2% consume alimentos fuera de su
hogar de una a tres veces al mes.
Figura 9
Gréfica pregunta 9
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Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la tabulacién de datos, el 93,6% si suelen comer comida rapida.
Figura 10
Gréfica pregunta 10
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Fuente: Elaboracion propia

Al realizar esta pregunta, el 66,8% de los encuestados respondié que consume
comida rapida de una a dos veces a la semana, el 28% consume de tres a cuatro veces, el
3,6% consume de una a dos veces.

Figura 11
Gréfica pregunta 11
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Qué tipo de comida rapida prefiere consumir con mayor

frecuencia.

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el 40,8% de las personas encuestadas
prefieren consumir hamburguesa con mayor frecuencia, el 18,8% consumen papas fritas

con mayor frecuencia, y finalmente el 17,6% desea la pizza.
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Figura 12

Grafica pregunta 12
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Qué tipo de carne consume con mayor frecuencia en tu comida

rapida.

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a los resultados obtenidos el 39,2% de las personas encuestadas
consumen carne de pollo con mayor frecuencia, el 36,8% consumen carne de res con
mayor frecuencia, y finalmente el 18,8% consume carne de cerdo con mayor frecuencia,
Yy muy pocos consumen carne de pescado.

Figura 13

Gréfica pregunta 13
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¢Estarias interesado en la apertura de un nuevo restaurante de comida rapida en Cuenca?

Fuente: Elaboracion propia

Al finalizar la encuesta, podemos determinar que el 83,2% si esta interesado en
la apertura de un nuevo restaurante, el 10% dice que talvez y apenas el 6,8% dice que no
les interesa.

Figura 14
Gréfica pregunta 14
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¢ Te gustaria experimentar un restaurante de estilo ganadero que fusione lo

tradicional con comida rapida?

Fuente: Elaboracion propia
Al finalizar la encuesta, podemos determinar que el 86% si le gustaria

experimentar, el 7,2% dice que no y el 6,8% dice que no les gustaria.

Figura 15

Gréfica pregunta 15
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Sabores Presentacion Ambiente Servicio Otros

¢Qué aspecto valoras mas en una experiencia gastronémica?

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo a los resultados obtenidos el 40,8% de las personas encuestadas
desean el sabor como un valor importante en la experiencia gastrondmica, el 30,8% la
presentacion, y finalmente el ambiente y servicio estan con el 12% respetivamente.

Figura 16

Gréfica pregunta 16
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De acuerdo a la tabulacion de los datos, el 49,2% visitara el restaurante al menos
una vez al mes, por otra parte, el 34,8% de los encuestados visitara mas de dos veces al
mes, y finalmente el 16% 3 0 més veces.

Figura 17
Gréfica pregunta 17

100
90
80
70
60
50
40
30
20

10

0

Menos de $10 délares  $10 - S15 ddlares $16 - S20 ddlares Mas de 520 ddlares

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por la experiencia de un restaurante de comida rapida con estilo

ganadero y tradicional?

Fuente: Elaboracion propia
A través de esta pregunta podemos conocer que el 56,8% de las personas estarian

dispuestas a pagar entre $10 a $15 dolares por una experiencia de un restaurante de
comida rapida estilo tradicional y ganadero, el 33,2% estarian dispuestas a pagar menos
de $10 dolares, finalmente el 10% de las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar
de $16 dolares 0 mas.

Figura 18

Gréfica pregunta 18
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Si No Tal vez

¢Le gustaria que este restaurante esté ubicado en el Centro Histérico de Cuenca?

Fuente: Elaboracion propia
De acuerdo con la tabulacion de datos, el 80% si le gustaria que este ubicado en
el centro histérico y el 20% estaria entre que tal vez y no estaria conforme en que este en
el centro.

2.16 Precio del producto
2.16.1 Politica de precios

Luego de realizar un analisis de precios con los principales competidores del
mercado y en base a la pregunta 17 de la encuesta, la cual indica que un porcentaje de
las personas encuestadas estarian dispuestas a pagar entre $10 a $15 délares por un plato,
se determind que existe también un alto porcentaje de personas dispuestas a pagar

menos de $10 dolares.

Con esta informacidn, se elaborard una estrategia de precios que cubra esas
necesidades y permita llegar a una mayor parte del publico objetivo. Este andlisis de
precios, llamado "Mapping"”, busca comprender las expectativas de los clientes y

ofrecerles un producto alineado con sus necesidades y deseos.
2.16.2 Fijacion de precios

Para fijacion de precios, se realizo el coste de produccion de cada uno de los
platos del menl estandar que serdn incorporados como principales dentro del mend,
tomando en cuenta la encuesta realizada, se establece un valor de $10 ddlares, logrando

asi fijar los precios del men0 alrededor de este valor.
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Es importante considerar que se busca satisfacer las necesidades de los clientes

en un local y espacio que generen una experiencia Unica y con productos de alta calidad.
2.16.3 Promocién del producto

El restaurante “Cineron” se enfocard en hamburguesas como su producto estrella,
ofreciendo un sabor excepcional a un precio competitivo, creando una experiencia Unica
para el cliente. Ademads, se implementaran las estrategias basadas en las 4 P’s del
marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocién) para reforzar la promocion de los
productos y servicios del restaurante.

2.17 Producto/Servicio

Se ha disefiado un menu centrado principalmente en hamburguesas, adaptado a
las preferencias y expectativas de los consumidores, ofreciendo una excelente relacion
entre calidad y precio. El propdsito es atraer a los clientes con una oferta gastronémica

acorde a sus gustos y necesidades.
2.18 Precio

El precio para cada uno de nuestros productos, se baso en el analisis de costos
previamente realizado, teniendo en cuenta la informacion obtenida en la encuesta para

que el precio se ajuste a lo esperado por los clientes.
2.19 Plaza

Se ha seleccionado como ubicacidn inicial para el negocio el sector del centro
histérico de la ciudad de cuenca, especificamente en la calle Baltazara Calderén. El
enfoque esta dirigido hacia personas de 18 afios en adelante que forman parte de nuestro
publico objetivo. Se busca posicionar en un area estratégica y accesible para facilitar la

llegada de los clientes.
2.20 Promocion

Se llevaran a cabo promociones especiales durante eventos clave, como
aniversarios, cumpleafios, dias festivos y fechas importantes como el Dia de la Madre, el
Dia del Padre y Navidad. ElI ambiente del local serd acondicionado con televisores y

espacios comodos para que los clientes puedan disfrutar de reuniones con amigos.
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2.21 Canal de distribucion

En cuanto a la distribucidn, se optara por un canal directo, lo que permitir ofrecer
un trato personalizado a los clientes y recibir sus opiniones para mejorar el servicio. Se
habilitard un espacio donde los clientes podran dejar resefias y comentarios, lo que
contribuird a aumentar la fidelizacion. Las redes sociales, como Facebook, Instagram y
TikTok, serén utilizadas para atraer a nuestro publico objetivo, y durante festividades,
también se utilizaran medios tradicionales como la radio para alcanzar una mayor

audiencia.
2.22 Andlisis de FODA
2.22.1 Fortaleza

e Distincion en cuanto a los productos frente a la competencia en sus menus.
e Calidad asegurada.

e Ofertas promocionales.

e Infraestructura moderna y adecuada.

e Personal altamente comprometido.
2.22.2 Oportunidades

e Emergencia de nueva demanda.
e Aceptacion positiva del mercado cuencano hacia un nuevo servicio
novedosos.

e El caracter innovador del mercado en Cuenca.
2.22.3 Debilidades

e Falta de experiencia en la gestion de restaurantes.

e Precios elevados.
2.22.4 Amenazas

e Inestabilidad econ6mica tanto a nivel nacional como internacional.
e Fluctuacion en los costos de los insumos.

e Aparicion de nuevos competidores.
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2.23 FODA Cruzado

Tabla 2
FODA cruzado

Fortalezas
1. Innovacién culinaria
FO DA CRUZADO 2. Compromiso con la excelencia
3. Promociones atractivas
4. Instalacion modernas y acogedoras

5. Personal comprometido

Debilidades

1. Poca experiencia en la gestion de
restaurante
2. Costos elevados

3. Competencia fuertes

1A. Innovacidn culinaria ranchera.

2C. Estrategias de marketing enfocadas

1A Investigar a la competencia: identificar

lestrategias sobre el manejo de restaurantes.

8 L 2.C Ofrecer promociones y descuentos para
T A. Nueva demanda 4B. Destacar la experiencia en el local.
c ) -
° ) atraer a los clientes y fidelizarlos.
= L. . 5B. Fomentar el compromiso del personal con la
S B.Aceptacion positiva del L L
= . ) 3B Ofrecer una experiencia gastronémica
= publico empresa y con los clientes, promoviendo valores
8— innovadora y de calidad.
C. Mercado local innovador
1C Innovacién constante.
. . 1C Capacitar al personal.
2B. Control de calidad a bajo costo. P P
.. . 3C Diferenciacion: Ofrecer un ambiente tnico
3A Reduccidn de costos: Optimizar procesos. v
- . atractivo, una decoracién innovadora y la

& A. Inestabilidad econémica a ’ v
3 . - - implementacion de tecnologia moderna.
S nivel nacional e internacional P g
& B. Alta variacion en los costos 3B Gestion eficiente de costos: Busqueda de

de los insumos

C. Nuevos

competidores.

proveedores locales, la adopcion de practicas de
eficiencia energética y la gestion eficiente de la

cadena de suministro.

2.24 Analisis PESTAL

2.24.1 Politico

Fuente: Elaboracioén propia

Aunque Ecuador ha experimentado periodos de inestabilidad politica, Cuenca se ha

mantenido como una ciudad estable y pacifica.

El restaurante debe cumplir con las normativas gubernamentales, especialmente en

cuanto a seguridad e higiene alimentaria.

Las politicas locales, como las restricciones de construccién y estacionamiento,

pueden influir en la operacién del restaurante.
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2.24.2 Econdmico

Cuenca ha mostrado un crecimiento econémico constante, impulsado en gran medida
por el turismo.

Los cambios en los precios de los insumos, como la carne, los vegetales y los
productos lacteos, pueden afectar los margenes de ganancia del restaurante.

La presencia de otras cadenas de comida répida y restaurantes locales puede influir
en los precios y las promociones del restaurante

El turismo en Cuenca representa una oportunidad significativa para el restaurante.

2.24.3 Social

Cuenca tiene una poblacion de mas de 600 mil habitantes, lo que ofrece una base
solida de potenciales clientes.

Los consumidores buscan experiencias gastrondmicas auténticas y conectadas con la
naturaleza. EI concepto de un restaurante ranchero puede resonar con esta tendencia
. La poblacion de Cuenca es cada vez mas diversa, lo que implica una mayor

demanda por opciones culinarias variada

2.24.4 Tecnoldgico

La implementacion de tecnologia en la cocina puede ayudar al restaurante a ofrecer
platos innovadores.
Las redes sociales y las plataformas de entrega a domicilio son herramientas

fundamentales para promocionar el restaurante y llegar a un pablico mas amplio.

2.24.5 Ambiental

El restaurante deberda encontrar maneras de minimizar su impacto ambiental,
alinedndose con las crecientes preocupaciones de los consumidores por la
sostenibilidad.

Adoptar préacticas sostenibles podria atraer a consumidores preocupados por el medio

ambiente.
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2.24.6 Legal

e Las regulaciones laborales en Ecuador podrian influir en los costos de operacion y la
gestion del personal.

e Restaurante deberd cumplir con las normas sanitarias y de seguridad alimentaria
establecidas por las autoridades competentes.

e Los contratos con los proveedores de alimentos y bebidas deben establecer

claramente las condiciones de suministro, calidad y precios.

2.25 Andlisis de las fuerzas de PORTER
2.25.1 Rivalidad entre competidores

En Cuenca, la competencia en el sector de comida rapida es significativa, con
varios restaurantes que ofrecen diferentes tipos de carne y menus variados.
Establecimientos como Bodegas XD, Ranchos, y Bosco Grill tienen una presencia solida
y estan ubicados estratégicamente en areas de alta afluencia de publico, lo que los
convierte en competidores directos. Sin embargo, "Cineron” puede diferenciarse en la
experiencia, un producto poco comun en la oferta local, lo que reduce la rivalidad directa

al dirigirse a un nicho menos explotado.
2.25.2 Amenazas de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores en el sector de la comida rapida de Cuenca
esta estrechamente ligada a la disponibilidad de insumos de calidad y a la capacidad de
los nuevos entrantes para diferenciarse de las grandes franquicias. Un aumento en la
oferta de ingredientes organicos o productos locales podria atraer a nuevos jugadores y
generar una mayor competencia, especialmente en un mercado cada vez mas exigente en

términos de salud y sostenibilidad.
2.25.3 Amenazas de nuevos competidores

La amplia variedad de opciones gastronomicas disponibles en Cuenca representa
una amenaza significativa para los restaurantes de comida rapida. Los consumidores
tienen acceso a una gran cantidad de alternativas, desde comida casera hasta opciones
mas saludables como ensaladas o sdndwiches vegetarianos. Esta diversidad de opciones

puede llevar a los clientes a explorar otras alternativas y reducir la frecuencia con la que
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visitan los establecimientos de comida rapida.
2.25.4 Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores de insumos para restaurantes de
comida répida en Cuenca puede variar significativamente. Los establecimientos méas
pequefios y con menor volumen de compra suelen tener menos influencia en las
negociaciones con los proveedores. Sin embargo, aquellos que han logrado establecer
relaciones a largo plazo con proveedores locales o que cuentan con una produccion
propia de algunos ingredientes, como las ensaladas o los panes, pueden negociar mejores

condiciones y asegurar un suministro constante de productos de calidad.
2.25.5 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los consumidores de comida rapida en Cuenca es
relativamente bajo debido a la dominancia de las grandes cadenas en el mercado. La
amplia publicidad y las estrategias de marketing de estas empresas generan una fuerte
lealtad entre los clientes, lo que limita su capacidad para exigir cambios en los productos

0 los precios.
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CAPITULO 3
3. ESTUDIO TECNICO

3.1 Capacidad Optima

Es importante considerar algunos factores adicionales para determinar el tamafio
Optimo del restaurante. Uno de estos factores es el espacio fisico disponible para el
restaurante, que debe ser suficiente para acomodar al personal y los clientes, asi como
para el equipo necesario para producir los platos.

Otro factor importante por considerar es el flujo de clientes y la demanda por hora
pico. Si el restaurante espera una gran afluencia de clientes en determinados momentos
del dia, es posible que deba considerar un espacio adicional para acomodar a estos
clientes en un area de espera.

Para determinar la capacidad méaxima de clientes que puede albergar un comedor,
es necesario aplicar el método de célculo del area a partir de las dimensiones del espacio
disponible. De acuerdo con las normas internacionales de la Organizacion Mundial del
Turismo, se sabe que, en promedio, un cliente ocupa un metro cuadrado de espacio,
incluyendo mesas y sillas, y si se agregan 20 cm por el espacio ocupado por pasillos,
muebles, aparadores, entre otros elementos, se requerira un espacio total de 1,20 m por
persona.

Para realizar la operacion de calculo, es necesario conocer el largo y ancho del
comedor, y luego multiplicar ambos valores para obtener el area total del espacio. Luego,
se debe dividir esta cifra entre la suma del espacio por cliente, segun el tipo de
establecimiento, mas 0,20 m. De esta forma, el resultado sera la cantidad aproximada de
personas que el comedor podra albergar en momentos de maxima ocupacion.

Este método se representa matematicamente de la siguiente manera, como lo

explica Guerra Valverde (2011):

_ L(m) x A(m)
~ e(m?) + 0.20m?

C = Capacidad instalada
L = Largo del restaurante (metros)

A = Ancho del restaurante (metros)

E = Espacio que ocupa el cliente segln el tipo de establecimiento
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0.20 m? = Constante de espacio para servicio y mobiliario

15m?x(3m?)
~ 1m?2 4+ 0,20m?2
c= 45m?
~ 1.20m?
c =375
c =37

El calculo realizado establece que la capacidad méaxima del restaurante en un

c

momento dado es de 37 personas, aunque esta cifra puede variar en funcion de la
disposicién de las mesas en el comedor.

Sin embargo, la capacidad 6ptima para el restaurante la estableceremos a un
maximo de 30 personas diarias, utilizando el espacio adicional con elementos atractivos
como mesas de juegos de azar y otro tipo de decoracion con el fin de brindar una mejor
experiencia

1. Satisfaccion del cliente: Al limitar la capacidad diaria 30 personas,

podremos asegurarnos de que el restaurante no esté abarrotado y que los
clientes tengan suficiente espacio y comodidad para disfrutar de su
experiencia. Con ello esperamos mejorar la satisfaccion de los clientes, ya
que podran recibir un mejorservicio y disfrutar de un ambiente mas relajado.
2. Atencion personalizada: Al reducir la cantidad de clientes que se atienden
diariamente, el personal del restaurante podra brindar una atencion mas
personalizada. Podran dedicar mas tiempo a cada cliente, asegurarse de que
sus necesidades sean atendidas y proporcionar recomendaciones y
asesoramiento de manera mas efectiva. Esto puede mejorar la calidad del
servicio y generar una experiencia positiva que motive a los clientes a

regresar.

3. Control de calidad: Limitar la capacidad diaria puede ayudar a mantener un
mejor control de calidad en los alimentos y servicios ofrecidos. Al trabajar
con una cantidad manejable de clientes, el personal de cocina puede
asegurarse de quecada plato se prepare y se sirva con la atencion y el cuidado
necesarios. Ademas, el personal de servicio puede brindar un mejor
seguimiento a las necesidades y preferencias de los clientes, lo que puede
llevar a una experiencia gastronomica mas satisfactoria en general.

4. Exclusividad y demanda: Al establecer una capacidad diaria mas limitada,

podriamos crear un sentido de exclusividad alrededor del restaurante. Esto

39



puedegenerar una mayor demanda y expectativa por parte de los clientes, ya
que se considerara un lugar mas exclusivo y deseable para consumir carne de
cordero. Sise logra mantener una buena reputacion y calidad del restaurante,
la limitacion dela capacidad podria generar una mayor demanda de reservas

y, a su vez, una sensacion de exclusividad que los clientes valoraran.
3.2 Distribucion en el restaurante

En el disefio del restaurante se determina cada una de las areas, como de cocina,
salén, recepcidn, bar y el area de los bafios, de manera que cada persona que transite por
este espacio, le sea comodo y de facil acceso. A continuacion, se detalla cada una de las
areas del restaurante: las dimensiones del restaurante son 15 m de largo por 8 m de ancho.

El salon del restaurante tendréd una superficie total de 45 m?, con medidas de 15
m de largo por 3 m de ancho. Contara con mesas, que ocupan un espacio de 4 m? cada
una. Las mesas estan separadas por una distancia de 1 m para permitir la circulacion
adecuada tanto para los clientes como para los meseros. Se podra ajustar el espacio segun
las necesidades del cliente o de la demanda.

La cocina o area de produccion tendra 9 m de largo y 4 m de ancho, contara con
todos los utensilios, maquinaria y equipos necesarios para que el chef y los ayudantes
puedan realizar todas sus actividades de la mejor manera, asegurando asi un producto de
calidad para el cliente.

El area de servicios higiénicos tendra un area total de 10 m?, con un bafio para
damas y otro para caballeros, cada uno con medidas de 2,5 m de largo por 2 m de ancho
para mayor comodidad de los visitantes y con un pasadizo de 1 m2.

El recibidor o recepcidn del restaurante contara con 3 mde largo por 3 mde ancho
donde se encontrara una mesa para que los visitantes puedan dejar comentarios sobre su
experiencia en el restaurante, asi como una caja registradora para realizar los cobros y
emitir facturas.

Finalmente habra un espacio destinado para la zona de bar, donde los clientes
podran disfrutar de bebidas tanto alcohdlicas como sin alcohol, esta drea contara con
todos los utensilios necesarios para que la experiencia del cliente sea de su mayor agrado

y garantizando la calidad del servicio brindado.
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3.3

Definir Ingenieria del proyecto

Los siguientes son algunos de los requerimientos técnicos y operativos que deben

considerarse para el restaurante enfocado en comida rapida con capacidad para 50

personas:

Espacio fisico: es crucial contar con un local adecuado que permita acomodar
a 30 personas, con disposicion de mesas, sillas y, si se requiere, una barra de
servicio.

Cocina: la cocina debe estar equipada con los utensilios y electrodomésticos
necesarios para la preparacién de los platos para carne, como parrillas,
asadores, planchas, refrigeradores, congeladores y utensilios de corte.
Almacenamiento: se necesita un espacio adecuado para almacenar la carne,
embutidos y otrosingredientes, asi como los suministros de limpieza y el
equipo de cocina.

Personal: se necesitara personal capacitado, incluyendo cocineros, meseros
y personal de limpieza, para ofrecer un servicio de calidad.

Servicio de comedor: el personal encargado del comedor debe poder recibir
pedidos, servir alimentos y bebidas, y mantener el area limpia.

Licencias y permisos: es fundamental obtener todas las licencias y permisos
necesarios, incluyendo los relativos a sanidad, seguridad y, de ser necesario,
venta de alcohol.

Tecnologia: se recomienda incorporar tecnologia como sistemas de punto de
venta, camaras de seguridad y sistemas de muasica para mejorar la experiencia

del cliente.

Marketing y publicidad: para atraer clientes, se realizaran campafias de
marketing tanto en redes sociales como en publicidad fisica.

Control de costos: se necesita un sistema adecuado para controlar los costos
de laoperacion del restaurante, incluyendo el costo de los ingredientes, los
salarios delpersonal y los costos de los suministros y equipos.

Gestidn de la experiencia del cliente: se hard un énfasis en la satisfaccion del
cliente, garantizando una buena calidad en la comida, servicio y ambiente del

restaurante.
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3.4

Establecer el Proceso de produccién

Identificar el mend: Se debe identificar el menu que ofreceréd el restaurante. Es
importante tener en cuenta el tipo de cocina, la variedad de platos, las porciones
y los ingredientes necesarios para cada plato.

Establecer el sistema de compras: una vez definido el menu, se debe establecer
un sistema de compras para adquirir los ingredientes necesarios para preparar
los platos. Es importante establecer un presupuesto para las compras y negociar
con los proveedores para obtener precios competitivos y asegurar la calidad de
los productos.

Disefiar el proceso de preparacion: Es fundamental estructurar el proceso de
preparacion de manera que maximice la eficiencia y reduzca el desperdicio,
estableciendo los procedimientos para cada plato y su secuencia de preparacion.
Organizar la cocina: La organizacion de la cocina es esencial para la eficiencia
del proceso de produccion. Se deben establecer estaciones de trabajo para cada
tipo de preparacion, como cortar, cocinar, freir, etc. Ademas, se deben
establecer procedimientos de limpieza y desinfeccidn para garantizar la
seguridad alimentaria.

Establecer el proceso de servicio: para una experiencia positiva del cliente, el
proceso de servicio debe ser eficiente y garantizar que los pedidos se sirvan de
forma réapida.

Servicio al cliente: los platos deben servirse con una presentacion atractiva,
incluyendo guarniciones tradicionales que complementen el estilo del
restaurante.

Limpieza y mantenimiento: después de cada servicio, se deben limpiar las
estaciones de trabajo y mantener el equipo en éptimas condiciones.

Control de calidad: es esencial mantener un control sobre la calidad de los
ingredientes y platos servidos, tomando acciones correctivas cuando sea

necesario.
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3.5  Definir los Equipos y la maquinaria

Tabla 3
Equipos, Herramientas y Maquinaria necesaria para el restaurante
Descripcion Categoria
Mesas de Trabajo - Espacios para Local Comercial

preparacion de alimentos y bebidas.

Equipos Industriales - Incluye fregador Maquinaria
industrial, cocina industrial, y

lavavajillas, necesarios para las

operaciones de cocina.

Mesas y Sillas - Mobiliario para Muebles & Enseres
acomodar a los clientes en el area de

comedor.

Barras de Bar - Estructuras equipadas Muebles & Enseres

para el servicio de bebidas y aperitivos.
Muebles de Almacenamiento - Armarios  Muebles & Enseres
y estantes para guardar utensilios y

suministros.

Recepcion - Espacio para recibir a los Equipos de Oficina
clientes y gestionar reservas.

Acondicionador de aire y sistema de Equipos de Oficina

ventilaciéon - Para controlar el clima

dentro del establecimiento.

Decoraciones - Elementos decorativos Muebles & Enseres
que mejoran la estética del local y crean

un ambiente acogedor.

Fuente: Elaboracion propia

3.6 Establecer las Areas de la empresa

Se establecieron las areas necesarias para el restaurante. Es importante contar con
un disefio y un plan bien elaborado que permita el funcionamiento eficiente del
restaurante y una experiencia agradable para el cliente. Por tanto, se da a conocer las

areas del restaurante:

1. Avrea de recepcion: El punto de bienvenida y atencion inicial para los clientes,
Ademas lugar destinado para la gestion del restaurante, desde contabilidad
hasta atencion de reservas.

2. Areade comedor: Zona para que los comensales disfruten sus alimentos y

bebidas en un ambiente acogedor.
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3. Area de bar: Area dedicada a la preparacion y servicio de bebidas.

4. Area de cocina: Donde se preparan los alimentos, incluyendo una seccion

para lavado de utensilios y otra para almacenamiento.

a. Area de lavado: Es el lugar donde se lavan los platos, utensilios y
equipode cocina.
b. Area de almacenamiento: Es donde se guarda la comida, bebidas,
utensilios y equipo de cocina adicionales.
5. Area de aseo: Es donde se encuentra el bafio y debe estar limpio y en

Optimascondiciones para uso de los clientes.

Es importante que todas estas areas estén disefiadas de manera eficiente y

coordinada para garantizar el funcionamiento adecuado del restaurante.
3.7 Elaborar la distribucion interna (layout)

El layout o disefio del restaurante debe ser cuidadosamente planificado para
ofrecer una experiencia gastronémica agradable y comoda a sus clientes. En este caso,
se puede optar por un disefio en el cual se acomoden las mesas de manera que los clientes

y meseros puedan moverse libremente sin molestar a los demas.

Al ingresar al restaurante, al lado izquierdo se puede encontrar la recepcion,
donde los clientes son recibidos y guiados a su mesa. Al lado de la recepcion se ubicara
una barra para el servicio de bebidas y cocteles. A continuacion, se pueden ubicar las

mesas de menor tamafio, adecuadas para grupos pequefios o reservas especiales en pareja.

Cada mesa, serdn acompafadas por sillas comodas y elegantes. Ademas, se
podrian incorporar elementos decorativos como cuadros o luces célidas para crear un

ambiente acogedor.

En la parte central izquierda del restaurante se ubican las zonas de preparacion,
cocina y almacenaje, en la que los cocineros pueden trabajar y preparar los platos con
mayor eficiencia. Es importante que esta area esté bien iluminada y tenga buena
ventilacion para evitar la acumulacion de calor y humo. Ademas, se pueden guardar los

suministros, utensilios y alimentos.

Los bafios se ubican en la esquina izquierda del restaurante, asegurandonos asi

que estén cerca de las mesas y sean de facil acceso para los clientes.

44



En conclusion, el disefio del layout para un restaurante debe estar enfocado en la
comodidad de los clientes y la eficiencia del servicio. El objetivo es crear un ambiente
agradable, céalido y acogedor que invite a los clientes a regresar.

Figura 19
Layout del restaurante
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Layout propuesto para el restaurante “CINERON”

3.8 Definir la estructura organizacional
La estructura organizacional para el restaurante se establece de la siguiente manera.

1. Propietario: La persona que posee Yy dirige el restaurante.

2. Gerente General: Responsable de la gestion general del restaurante,
incluyendo finanzas, operaciones, marketing y personal.

3. Chef: Encargado de la preparacién de la comida y la supervision y el personal
decocina.

4. Recepcionista: Encargado de la gestion de los servicios y el personal de sala,
incluyendo la atencidn al cliente, el servicio de comidas y bebidas, y la gestion
dereservas.

5. Encargado de Bar: Responsable de la gestion y el servicio de la barra y las
bebidasalcohodlicas.

6. Personal de Cocina: ayudantes de cocina encargados de la preparacion y

cocciénde los alimentos.
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7. Personal de Sala: Camareros, ayudantes de camarero, y otros encargados de
atender a los clientes y servir la comida y bebida.

8. Personal de Limpieza: Encargados de la limpieza y mantenimiento del
restaurante, incluyendo la limpieza de la cocina, los bafios y el area de

comedor.

3.9 Elaborar el organigrama general

Cada uno de estos cargos tendran sus propias responsabilidades y tareas
especificas,pero todos trabajan juntos para garantizar que el restaurante funcione sin

problemas y brinde una excelente experiencia gastronémica a sus clientes.

Figura 21
Organigrama general de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4
4. EVALUACION Y ESTUDIO ECONOMICO Y FINANCIERO

4.1 Definir la inversion inicial y financiamiento

En esta seccion del estudio econémico y financiero, se detalla la inversion inicial
necesaria para la puesta en marcha del restaurante y las condiciones del financiamiento
obtenido para cubrir dicha inversion. La tabla a continuacion presenta un resumen claro

de los fondos requeridos, las fuentes de estos fondos y los términos del financiamiento.

Tabla 4
Inversion inicial y financiamiento

Descripcion Valor Porcentaje
Inversion Requerida $24,890.00 100%
Aportes Propios $12,445.00 50%
Aportes de Terceros $12,445.00 50%
(Bancos)

Total Financiamiento $24,890.00 100%
Tasa a Pagar 16.00% -

Plazo de Deuda (afios) 5 afios -

Inversion Requerida: El total de $24,890.00 representa la suma necesaria para
iniciar las operaciones del restaurante. Este monto cubre todos los gastos de capital y pre-
operativos, asegurando que el establecimiento esté completamente equipado y decorado
segun los planes y especificaciones del proyecto.

Aportes Propios: Se ha decidido que la mitad del capital requerido, un 50%,
equivalente a $12,445.00, provendra de fondos propios. Esta inversion directa demuestra
el compromiso y la confianza en la viabilidad y el éxito del negocio.

Aportes de Terceros (Bancos): La otra mitad de la inversion, también $12,445.00,
se financiara mediante préstamos de instituciones bancarias. Este enfoque mixto de
financiamiento propio y externo ayuda a diversificar los riesgos financieros y a
aprovechar las oportunidades de crédito disponibles en el mercado.

Total Financiamiento: Refleja la suma total de los fondos reunidos, coincidiendo

con el monto de la inversion requerida de $24,890.00.
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Tasa a Pagar: La tasa de interés del financiamiento obtenido es del 16.00% anual.
Esta tasa refleja las condiciones del mercado y los acuerdos negociados con las entidades
bancarias para el plazo del préstamo.

Plazo de Deuda: El préstamo se amortizara a lo largo de 5 afios, un plazo que se
considera adecuado para equilibrar los flujos de caja operativos y las obligaciones de

pago, permitiendo asi una gestion financiera saludable del restaurante.

4.2 Establecer Costos

En esta seccion se presentan los costos estimados para los productos y servicios
ofrecidos por el restaurante durante un horizonte de 5 afios, considerando una inflacién
anual del 1,40%. Este andlisis permite proyectar los incrementos en los costos de
produccién de cada producto, lo que resulta fundamental para la planificacion financiera
y el disefio de estrategias de precios sostenibles.

Tabla 5
Costo de los productos ofrecidos y proyeccion a inflacion.

Oferta Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

productos o

servicios

Hamburguesa 3.90 3.95 4.01 4.07 4,12
Clasica

Hamburguesa 4.55 4.61 4.68 4,74 4.81
de Pollo

Hamburguesa 6.50 6.59 6.68 6.78 6.87
Especial

"Cineron"

Papas fritas 3.25 3.30 3.34 3.39 3.44
Ensalada chef 1.95 1.98 2.00 2.03 2.06
Cervezas 0.98 0.99 1.00 1.02 1.03
Jugos 1.30 1.32 1.34 1.36 1.37
Naturales

Barra de 1.95 1.98 2.00 2.03 2.06
Cocteles
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Happy Hour 1.95 1.98 2.00 2.03 2.06
Bebidas 1.30 1.32 1.34 1.36 1.37

gaseosas

Proyeccion de costos:

La tabla refleja los costos iniciales (Afio 1) de los productos y servicios clave del
restaurante, como hamburguesas, bebidas y otros elementos del menu, ajustados por una
inflacion proyectada del 1,40% anual. Este célculo permite estimar coémo evolucionaran
los costos a lo largo de cinco afios, asegurando que se mantenga la rentabilidad del
negocio.

Inflacion aplicada:

El incremento anual de los costos se basa en la formula del crecimiento
porcentual, aplicando el 1,40% sobre el costo del producto del afio anterior. Esta
metodologia asegura que las proyecciones sean coherentes con el comportamiento
esperado del mercado y las condiciones economicas.

Analisis de costos especificos:

Los productos de mayor valor, como la Hamburguesa Especial "Cineron”,
reflejan un incremento mas notable a lo largo de los afios, pasando de $6.50 en el primer
afo a $6.87 en el quinto. Esto se debe a su mayor complejidad y costo de insumos.

Productos basicos como Papas Fritas y Jugos Naturales presentan aumentos mas
moderados, gracias a su menor dependencia de insumos de alto costo.

Las bebidas alcohdlicas y gaseosas también mantienen incrementos graduales,
permitiendo ajustar los precios sin perder competitividad.

Importancia de estas proyecciones:

Este analisis garantiza que el restaurante pueda anticiparse a los aumentos en los
costos operativos y ajustar sus estrategias de precios para cubrir estos incrementos sin
afectar la percepcion de valor por parte de los clientes. Ademas, permite identificar
oportunidades de optimizacién en los procesos de compra y produccion para minimizar

el impacto de la inflacion en el negocio.
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En esta seccion se detalla la estructura salarial del personal del restaurante,

incluyendo los beneficios laborales exigidos por la legislacion y los aportes patronales

correspondientes. Esta informacion permite calcular los gastos mensuales relacionados

con la ndomina y proyectar los costos laborales totales, un aspecto clave para la

sostenibilidad financiera del negocio.

Tabla 6

Gastos del personal (sueldos)

Cargo Sueldo 13° 14° Aporte Total
Mensual Sueldo Sueldo Patronal Mensual

Gerente $1,000.00 $83.33 $39.58 $121.50 $1,244.42

General vy

Recepcion

Chef y $1,000.00 $83.33 $39.58 $121.50 $1,244.42

Personal de

Cocina

Personal de $500.00 $41.67 $39.58 $60.75 $642.00

Sala

Encargado $500.00 $41.67 $39.58 $60.75 $642.00

de Bar

Personal de $500.00 $41.67 $39.58 $60.75 $642.00

Limpieza

Total $3,500.00 $291.67 $197.92 $425.25 $4,414.83

Mensual

Cargos y Sueldos:

El restaurante contara con un equipo de trabajo compuesto por cinco categorias

de cargos principales: Gerente General y Recepcion, Chefy Personal de Cocina, Personal

de Sala, Encargado de Bar y Personal de Limpieza. Los salarios se han fijado en montos

competitivos de acuerdo con el mercado local, variando entre $500.00 y $1,000.00

mensuales, dependiendo del nivel de responsabilidad y especializacion del cargo.

Beneficios Laborales:
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De acuerdo con la legislacion laboral, se han incluido los beneficios de 13° sueldo
(una doceava parte del sueldo mensual) y 14° sueldo (una doceava parte de un salario
béasico unificado), que se distribuyen mensualmente. Esto garantiza el cumplimiento de
las normativas vigentes y una adecuada remuneracién para los empleados.

Aportes Patronales:

El aporte patronal del 12,15% se calcula sobre el sueldo mensual de cada
empleado. Este gasto incluye contribuciones al seguro social y otros beneficios
obligatorios que forman parte de la carga laboral.

Costo Total Mensual:

El total mensual de la némina, considerando sueldos, beneficios y aportes
patronales, asciende a $4,414.83. Este monto refleja el compromiso del restaurante con
la calidad de su equipo humano, asegurando condiciones laborales justas y motivadoras
que contribuyan al éxito del negocio.

Este desglose es para evaluar el impacto de los gastos de personal en los costos
operativos totales del restaurante. Ademaés, proporciona una base solida para la
planificacion presupuestaria y el monitoreo financiero, asegurando la sostenibilidad
economica del proyecto.

A continuacion, se desglosan los gastos operativos mensuales del restaurante.
Estos incluyen tanto los costos recurrentes necesarios para el funcionamiento del negocio
como los relacionados con el personal, servicios, insumos y publicidad. Este analisis
permite una vision clara de los recursos econémicos requeridos para mantener el
restaurante en marcha y garantizar una operacion eficiente.

Tabla 7
Gastos operacionales

Gastos Mes
Sueldos 4,414.83
Alquiler del local 700.00
Limpieza 50.00
Servicios basicos 250.00
Insumos del restaurante 150.00
Publicidad 450.00
Movilizacion 50.00
Insumos de oficina 40.00
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Total 6,104.83

Sueldos:

Este rubro representa el mayor gasto mensual, con un total de $4,414.83, lo que
incluye los salarios del personal, beneficios laborales y aportes patronales, asegurando
una operacion eficiente y un equipo comprometido.

Alquiler del local:

El costo del alquiler del establecimiento es de $700.00 mensuales, una inversion
necesaria para operar en una ubicacion estratégica y accesible, que contribuye a atraer
clientes.

Limpieza:

El gasto mensual de $50.00 cubre los materiales y servicios necesarios para
mantener la higiene del restaurante, asegurando un entorno seguro Yy atractivo para los
clientes y el personal.

Servicios basicos:

Incluye los gastos por electricidad, agua y gas, con un total de $250.00 mensuales,
indispensables para el funcionamiento continuo del negocio.

Insumos del restaurante:

Se destinan $150.00 mensuales para la reposicion de insumos necesarios para la
cocina y el comedor, como utensilios desechables y materiales complementarios.

Publicidad:

Un presupuesto mensual de $450.00 esta asignado a campafas publicitarias y
estrategias de marketing, incluyendo redes sociales, promociones y medios tradicionales,
para atraer clientes y mantener la visibilidad del restaurante.

Movilizacion:

Con $50.00 mensuales, se cubren los costos de transporte y logistica necesarios
para la adquisicion de insumos y otros tramites relacionados con el negocio.

Insumos de oficina:

El rubro de $40.00 mensuales cubre materiales de oficina como papeleria,
impresiones y otros elementos administrativos necesarios para la operacion diaria.

Total:

El costo total mensual de los gastos operativos asciende a $6,104.83, asegurando
que todos los aspectos del restaurante, desde sueldos hasta promocidn, sean cubiertos

para un funcionamiento 6ptimo.
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Con una inflacién anual estimada del 1,40%, los gastos operativos del restaurante
se ajustardn afio a afio. A continuacién, se presentan las proyecciones de los costos
operativos durante un periodo de 5 afios.

Tabla 8
Gastos operacionales proyectados

Gastos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos
52,978. 59,183. 62,023. 65,005. 68,137.
00 15 56 99 53
Alquiler
del local 8,400.0 9,240.0 10,164. 11,180. 12,298.
0 0 00 40 44
Limpieza 600.00 660.00 726.00 798.60 878.46
Servicios
basicos 3,000.0 3,300.0 3,630.0 3,993.0 4,392.3
0 0 0 0 0
Insumos
del 1,800.0 1,980.0 2,178.0 2,395.8 2,635.3
restaurante 0 0 0 0 8

Publicidad 5,400.0 5,940.0 6,534.0 7,187.4 7,906.1

0 0 0 0 4
600.00 660.00 726.00 798.60 878.46
Movilizaci
on
Insumos 480.00 528.00 580.80 638.88 702.77
de oficina
Total 73,258. 81,491. 86,562. 91,998. 97,829.
00 15 36 67 48

Crecimiento de costos:
Los gastos operativos aumentan gradualmente cada afio debido a la inflacion

proyectada del 1,40% anual, afectando todos los rubros desde sueldos hasta insumos y
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Servicios.

Gastos principales:

Sueldos son el gasto mas significativo, proyectados en $52,978.00 para el Afio 1,
incrementandose a $68,137.53 en el Afio 5.

Alquiler del local también experimenta un notable incremento, de $8,400.00 en
el Afio 1 a$12,298.44 en el Afio 5.

Crecimiento total:

El costo total anual aumenta de $73,258.00 en el primer afio a $97,829.48 en el
quinto, reflejando la necesidad de ajustar precios y estrategias de ingresos para mantener
la sostenibilidad del negocio.

Este andlisis es para anticipar la evolucién de los costos y garantizar que el

restaurante pueda adaptarse a las condiciones econdmicas futuras.
4.3 Establecer las depreciaciones y amortizaciones

En esta seccidn se detalla el calculo de las depreciaciones y amortizaciones de los
activos necesarios para la puesta en marcha del restaurante. Este andlisis es crucial para
determinar el costo anual de desgaste de los activos tangibles e intangibles, permitiendo
una planificacion financiera adecuada y una valoracion realista de los recursos del

negocio.

Tabla 9
Tabla de amortizacion

Descripcion Tipo de Unida Costo Costo Vi Deprecia
Activo des Unita Total da cion
rio Uti Anual
|
Capital de Activo 1 $10,0 $10,00 - -
Trabajo Corrient 00 0
e
Gastos Pre- Otros 1 $8,00 $8,000 - -
operativos Activos 0
Mesas  de Local 4 $300 $1,200 3 $400
Trabajo Comerc
ial
Equipos Maquin 3 $800 $2,400 3 $800
Industriales aria
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Mesas y Mueble 12 $60 $720 8 $90

Sillas S &
Enseres
Barras  de Mueble 4 $250 $1,000 8 $125
Bar S &
Enseres
Muebles de Mueble 3 $30 $90 8 $11.25
Almacenami S &
ento Enseres
Recepcidn Equipos 2 $150 $300 8 $37.50
de
Oficina
Acondiciona Equipos 2 $500 $1,000 8 $125
dor de aire y de
sistema de Oficina
ventilacion
Decoracione Mueble 6 $30 $180 8 $22.50
S S &
Enseres
Inversién 24,890 $1,611.25
total .00

Amortizacion de activos:

Los gastos pre-operativos y el capital de trabajo no estan sujetos a depreciacion
ya que representan recursos no tangibles directamente vinculados al inicio del negocio.
Sin embargo, otros activos, como los equipos industriales, muebles y maquinaria, se

amortizan segun su vida util estimada, distribuyendo su costo a lo largo de los afios.
Depreciaciones:

Los activos con mayor impacto en la depreciacion anual son los equipos
industriales, con un total de $800 anuales, y las mesas de trabajo, con $400 anuales,

debido a su vida util mas corta de 3 afos.

Activos de mayor duracion, como las mesas Yy sillas, barras de bar y decoraciones,

tienen una depreciacion anual menor, ajustandose a una vida Util promedio de 8 afios.

Costo total de depreciacion:
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La depreciacién anual total asciende a $1,611.25, una cifra que refleja el costo de
desgaste del inventario fisico y que debe considerarse en las proyecciones de gastos
operativos del restaurante.

Este analisis asegura que los activos sean contabilizados adecuadamente en las
finanzas del negocio, contribuyendo a la sostenibilidad y la toma de decisiones

estratégicas.
4.4  Establecer ingresos

En esta seccion se proyectan los ingresos esperados del restaurante a lo largo de
5 afios, ajustando los precios de los productos al impacto de una inflacidn estimada del
1,40% anual. Estos célculos permiten estimar los ingresos anuales de manera realista,

tomando en cuenta tanto la evolucion de los costos como las expectativas del mercado.

Tabla 10
Precios de los productos y proyeccion a inflacion

Productos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Hamburguesa 6.00 6.08 6.17 6.26 6.34
Clasica

7.00 7.10 7.20 7.30 7.40
Hamburguesa
de Pollo

10.00 10.14 10.28 10.43 10.57
Hamburguesa
Especial
"Cineron"
Papas fritas 5.00 5.07 5.14 521 5.29
Ensalada 3.00 3.04 3.08 3.13 3.17
chef
Cervezas 1.50 1.52 1.54 1.56 1.59
Jugos 2.00 2.03 2.06 2.09 2.11
Naturales
Barra de 3.00 3.04 3.08 3.13 3.17
Cocteles
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Happy Hour 3.00 3.04 3.08 3.13 3.17
Bebidas 2.00 2.03 2.06 2.09 2.11
gaseosas

Interpretacion de la Tabla 10
Proyeccion de precios:

La tabla presenta los precios iniciales de los productos en el primer afio y su
incremento anual debido a la inflacion proyectada. Esto asegura que el restaurante
mantenga la rentabilidad a pesar del aumento en los costos operativos y de insumos.

Productos destacados:

La Hamburguesa Especial "Cineron”, el producto estrella del restaurante,
comienza en $10.00 y alcanza $10.57 al final del periodo, ajustandose gradualmente a la

inflacion.

Los productos basicos, como las Papas fritas y las bebidas gaseosas, muestran

incrementos mas moderados, manteniéndose accesibles para los clientes.
Diversidad de precios:

El rango de precios entre $1.50 y $10.00 en el primer afio permite captar un
mercado amplio, desde clientes que buscan opciones econdémicas hasta aquellos que
prefieren productos mas premium. Esto diversifica las fuentes de ingreso y mejora la

sostenibilidad financiera.
Importancia del ajuste por inflacion:

El aumento gradual de precios evita un impacto brusco en la percepcion del
cliente, manteniendo la competitividad del restaurante mientras se protegen los margenes

de utilidad frente al incremento en los costos operativos.

A continuacién, se detalla la demanda mensual estimada de los productos
ofrecidos por el restaurante. Estos datos son fundamentales para proyectar los ingresos
totales y analizar la viabilidad del negocio, considerando tanto la frecuencia de compra

como el comportamiento esperado del cliente.
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Tabla 11
Demanda de ventas esperada mensual

Productos Mes
Hamburguesa Clasica 170
Hamburguesa de Pollo 150
Hamburguesa Especial "Cineron” 100
Papas fritas 300
Ensalada chef 200
Cervezas 60
Jugos Naturales 40
Barra de Cocteles 75
Happy Hour 65
Bebidas gaseosas 300

Demanda por producto:

Los productos mas vendidos mensualmente son las Hamburguesas Clasicas (170
unidades) y las Papas fritas (300 unidades), reflejando su atractivo general y popularidad

entre los clientes.

Las Bebidas gaseosas también muestran alta demanda con 300 unidades

mensuales, lo que refuerza su rol como acompafiamiento principal en las comidas.
Productos premium y eventos especiales:

La Hamburguesa Especial "Cineron" cuenta con una demanda mas selectiva de

100 unidades al mes, lo que resalta su exclusividad y valor como producto insignia.

Elementos como la Barra de Cocteles (75 unidades) y el Happy Hour (65 eventos
mensuales) aportan ingresos adicionales, atrayendo a clientes que buscan experiencias

mas completas.
Diversificacion de ingresos:

La amplia gama de productos permite atender diferentes segmentos del mercado.

Desde productos basicos como la Ensalada Chef (200 unidades) hasta opciones mas
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premium como la Hamburguesa de Pollo (150 unidades), el restaurante equilibra su

oferta para maximizar las ventas.
Impacto en ingresos:

Estas cifras de demanda mensual sirven como base para calcular los ingresos
proyectados, ajustandolos por precios y considerando la inflacion anual. Esta

informacidn es esencial para evaluar la rentabilidad y el flujo de caja del negocio.

A continuacion, se proyecta la demanda anual de los productos ofrecidos por el
restaurante durante un periodo de 5 afios. Estas proyecciones son fundamentales para
estimar los ingresos a largo plazo y evaluar el crecimiento potencial del negocio,

considerando un incremento esperado en la aceptacion y popularidad de los productos.

Tabla 12
Demanda esperada anual

Productos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
demanda
esperada
anual

3,635 5,986 7,489 10,676 15,206
Hamburguesa
Clasica

3,208 5,292 6,611 9,429 13,444
Hamburguesa
de Pollo

2,138 3,510 4,350 6,207 8,853
Hamburguesa
Especial
"Cineron"
Papas fritas 6,415 10,585 13,232 18,866 26,909
Ensalada 4,277 7,074 8,853 12,615 17,993
chef
Cervezas 1,283 2,130 2,674 3,819 5,458
Jugos 855 1,446 1,845 2,631 3,743
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Naturales

Barra de 1,604 2,646 3,304 4,716 6,737
Cocteles

Happy Hour 1,390 2,298 2,874 4,089 5,829
Bebidas 6,415 10,585 13,232 18,866 26,909
gaseosas

Crecimiento de la demanda:

La tabla refleja un crecimiento constante en la demanda anual de los productos,
impulsado por el aumento esperado en la clientela y la fidelizacion de los consumidores.
Este crecimiento es particularmente notable en productos populares como las
Hamburguesas Clasicas y las Papas fritas, que muestran incrementos significativos al
pasar de 3,635 y 6,415 unidades en el Afo 1, respectivamente, a 15,206 y 26,909
unidades en el Afo 5.

Productos insignia y premium:

La Hamburguesa Especial "Cineron”, como producto estrella, proyecta un
aumento de demanda moderado pero consistente, alcanzando 8,853 unidades en el Afio

5. Esto refleja su posicionamiento como una opcién premium dentro del mend.
Acompafiamientos y bebidas:

Los productos de alta rotacion como las Bebidas gaseosas y las Papas fritas

mantienen una demanda creciente, lo que asegura un flujo constante de ingresos.

Opciones como la Barra de Cocteles y el Happy Hour también muestran un
crecimiento positivo, alcanzando 6,737 y 5,829 unidades respectivamente en el quinto

afno.
Diversificacion del mercado:

El crecimiento equilibrado entre todos los productos asegura que el restaurante
pueda atender a un publico diverso, desde clientes que buscan opciones econémicas hasta

aquellos que prefieren experiencias mas completas y premium.

Relevancia para los ingresos:

60



Estas proyecciones anuales permiten calcular con mayor precision los ingresos
futuros del restaurante, ayudando a planificar estrategias de expansion y optimizacion

operativa.
4.5 Flujo de efectivo

El flujo de efectivo es un componente para evaluar la viabilidad financiera del
restaurante. Este analisis incluye los ingresos, gastos y financiamiento proyectados a lo
largo de 5 afios, proporcionando una vision clara del rendimiento financiero del negocio

y su capacidad para generar beneficios.

Tabla 13
Detallado del flujo de efectivo
0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
FLUJO -$ -$ -$ $ $ $
18,667 27,470 3,702. 12,433 43,983 92,350
.50 .83 74 .03 A1 34
VALOR -$ -$ -$ $ $ $
PRESE 18,667 22,873 2,567. 7,177. 21,140 36,959
NTE .50 .29 07 08 43 .28
FLUJO
PAYBA -$ -$ -$ -$ -$ $
CK 18,667 41,540 44,107 36,930 15,790 21,168
.50 .79 .86 .78 .35 .93

Flujo de caja proyectado:

El flujo inicial (Afo 0) muestra una inversion negativa de $18,667.50,
correspondiente al aporte propio del propietario. Los siguientes afios reflejan las
operaciones del restaurante, pasando de flujos negativos en los Afios 1y 2 (-$27,470.83
y -$3,702.74, respectivamente) a valores positivos a partir del Afio 3, con un notable
incremento en los Afios 4y 5 ($43,983.11 y $92,350.34).

Valor presente del flujo:

Este calculo ajusta los flujos de efectivo a su valor actual, considerando la

inflacion y la tasa de descuento. Los valores positivos a partir del Afio 3 reflejan el
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retorno del proyecto, con un valor presente neto acumulado positivo en el Afio 5,

alcanzando $36,959.28, lo que confirma la rentabilidad del negocio.
Payback:

El periodo de recuperacion de la inversidn (payback) ocurre entre los Afios 4 y 5,
cuando el flujo acumulado pasa de negativo (-$15,790.35) a positivo ($21,168.93). Esto
indica que el restaurante requiere al menos 4 afios para recuperar completamente la

inversion inicial.

62



4.6 Estado de Resultados

El estado de resultados proyectado detalla el desempefio financiero del restaurante a lo largo de cinco afios, mostrando cémo las

ventas, costos y utilidades evolucionan en el tiempo.

Tabla 14
Estado de resultados
0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas 136,004.04 227,436.14 288,027.52 416,454.01
602,159.98
- Costo de 88,402.63 147,833.49 187,217.89 270,695.11
Ventas 391,403.99
Utilidad Bruta 47,601.42 79,602.65 100,809.63 145,758.90
en Ventas 210,755.99
- Gastos 73,258.00 81,491.15 86,562.36 91,998.67 97,829.48
desembolsables
- Gastos no 9,611.25 1,611.25 1,611.25 1,611.25 1,611.25
desembolsables
Utilidad -35,267.83 -3,499.75 12,636.02 52,148.99
Operacional 111,315.26
- Gastos 1,860.60 1,556.86 1,200.94 783.87 295.14

financiamiento
+/- Ing/Eg. No

operacionales
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Utilidad antes
de Reparto a
Trabajadores

- 15% Reparto
Ut.
Trabajadores
Utilidad antes
de  Impuesto
Renta

- 25%
Impuesto Renta
Utilidad antes

de Reserva

Legal

- 10% Reserva
Legal

Utilidad  del
gjercicio

+ Gastos no
desembolsables

+ Reserva
Legal

+ Deudas no

-37,128.44

-37,128.44

-37,128.44

-37,128.44

9,611.25

-5,056.61

-5,056.61

-5,056.61

-5,056.61

1,611.25
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11,435.08

1,715.26

9,719.82

2,429.95

7,289.86

728.99

6,560.88

1,611.25

728.99

4,145.22

51,365.12

7,704.77

43,660.35

10,915.09

32,745.26

3,274.53

29,470.74

1,611.25

3,274.53

18,619.85

111,020.12

16,653.02

94,367.10

23,591.77

70,775.32

7,077.53

63,697.79

1,611.25

7,077.53

40,244.79



pagadas en el
periodo

- Deudas
pagadas
Amortizacion
(cap.pagado)
+ Valor en
Libros (si se
vende)
Inversion
Préstamo a
largo plazo

Flujo de Caja

-24,890.00
12,445.00

-12,445.00

-1,767.88 -2,071.62

-29,285.07 -5,516.99

-2,427.54

10,618.79

-4,145.22

-2,844.61

-3,600.00

42,386.54

-18,619.85

-3,333.34

90,678.17
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Ventas y Costo de Ventas:

Las ventas proyectadas muestran un crecimiento constante, comenzando en
$136,004.04 en el Afio 1y alcanzando $602,159.98 en el Afio 5. Este incremento refleja
la aceptacién de los productos en el mercado y el crecimiento de la clientela. Los costos
de ventas aumentan proporcionalmente, pasando de $88,402.63 en el Afio 1 a

$391,403.99 en el Afio 5, debido a mayores volimenes de produccion.
Utilidad Operacional:

Inicialmente, la utilidad operacional es negativa en el Afio 1 (-$35,267.83) y el
Afio 2 (-$3,499.75) debido a los altos gastos iniciales. A partir del Afio 3, se observa una
mejora, alcanzando $12,636.02 y creciendo significativamente hasta $111,315.26 en el
Afio 5.

Impuestos y Repartos:

El reparto de utilidades a trabajadores y el impuesto a la renta afectan las
ganancias, especialmente a partir del Afio 3. A pesar de ello, la utilidad neta sigue

mostrando un crecimiento saludable, alcanzando $63,697.79 en el Afio 5.
Flujo de Caja:

El flujo de caja inicial refleja la inversion y los costos preoperativos, con un saldo
negativo en los primeros dos afios. Sin embargo, se torna positivo en el Afio 3
($10,618.79) y contintia aumentando hasta llegar a $90,678.17 en el Afio 5, indicando

una solida recuperacion de la inversion y un flujo efectivo favorable.
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4.7

Balance General

El balance general proyectado proporciona una vision integral de la situacion financiera del restaurante durante un periodo de cinco

anos.
Tabla 15
Balance general
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

EFECTIVO 10,000.00 -19,285.07 -24,802.05 -14,183.27 28,203.27 118,881.44
A/F NETOS 14,710.00 5,098.75 3,487.50 1,876.25 3,865.00 2,253.75
ACTIVOS 24,710.00 -14,186.32 -21,314.55 -12,307.02 32,068.27 121,135.19
CTAS.DOC. - - 4,145.22 18,619.85 40,244.79
X PAGAR
PRESTAMO 12,445.00 10,677.12 8,605.50 6,177.95 3,333.34 -
BCARIO.
PASIVOS 12,445.00 10,677.12 8,605.50 10,323.17 21,953.20 40,244.79
CAPITAL 12,445.00 12,445.00 12,445.00 12,445.00 12,445.00 12,445.00
SOCIAL
RESERVA - - 728.99 4,003.51 11,081.04
LEGAL
UTILIDADES -37,128.44 -42,185.05 -35,624.17 -6,153.44 57,544.35
RETENIDAS

12,445.00 -24,683.44 -29,740.05 -22,450.19 10,295.07 81,070.40
PATRIMONIO
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PASIVOS + 24,890.00 -14,006.32 -21,134.55 -12,127.02 32,248.27 121,315.19
PATRIMONIO
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Activos:

Los activos totales muestran variaciones significativas a lo largo del periodo. En
el Afo 1, los activos iniciales son $24,710.00, disminuyendo en los primeros afios debido
a la inversion y los gastos operativos. Sin embargo, a partir del Afio 4, los activos
incrementan notablemente, alcanzando $121,135.19 en el Afio 5, impulsados

principalmente por un aumento en el efectivo disponible.
Pasivos:

El préstamo bancario inicial de $12,445.00 disminuye progresivamente, siendo
completamente liquidado en el Afio 5. A partir del Afio 3, aparecen cuentas por pagar
relacionadas con compromisos operativos y financieros, alcanzando $40,244.79 en el
Afio 5.

Patrimonio:

El capital social se mantiene constante en $12,445.00 durante todo el periodo,
reflejando la inversion inicial del propietario. Sin embargo, las utilidades retenidas
iniciales son negativas, con un saldo de -$37,128.44 en el Afio 1, mejorando
progresivamente hasta alcanzar un saldo positivo de $57,544.35 en el Afio 5, gracias al

incremento de las utilidades netas.
Evolucion de la situaciéon financiera:

En los primeros afios, el balance refleja una presion financiera debido a las

pérdidas operativas y al pago de deudas.

A partir del Afio 4, el patrimonio comienza a recuperarse, respaldado por el

crecimiento de las utilidades retenidas y la estabilizacion del flujo de caja.
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4.8 ldentificar el punto de equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio permite determinar el momento en que el
restaurante alcanza una situacion financiera en la que los ingresos igualan los costos
totales (fijos y variables), sin generar pérdidas ni utilidades. Este punto es crucial para

entender el nivel minimo de ventas necesarias para mantener la operacion.

Tabla 16

Punto de equilibrio

Punto de Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

equilibrio

COSTO $ $ $ $ $

FIJO 84,729.8 84,659.2 89,374.5 94,393.7 99,735.8
5 6 5 9 8

VENTAS - $ $ $ $ $

COSTO 47,601.4 79,602.6 100,809. 145,758. 210,755.

VARIABL 2 5 63 90 99

E

% 178% 106% 89% 65% 47%

Equilibrio

VENTAS $ $ $ $ $
136,004, 227,436. 288,027. 416,454. 602,159.
04 14 52 01 98

COSTOS $ $ $ $ $

VARIABL 88,402.6 147,833. 187,217. 270,695. 391,403.

ES 3 49 89 11 99

COSTOS $ $ $ $ $

FIJOS 84,729.8 84,659.2 89,374.5 94,393.7 99,735.8
5 6 5 9 8

Costos Fijos y Variables:

Los costos fijos permanecen relativamente constantes a lo largo de los afios,
comenzando en $84,729.85 en el Afio 1 y aumentando gradualmente a $99,735.88 en el

Afo 5 debido al impacto de la inflacion.

Los costos variables aumentan proporcionalmente con las ventas, pasando de
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$88,402.63 en el Afo 1 a $391,403.99 en el Afo 5, reflejando el incremento en la

actividad operativa.
Porcentaje de Equilibrio:

En el Ao 1, el porcentaje de equilibrio es del 178%, lo que indica que las ventas
son significativamente menores que los costos totales, resultando en pérdidas.

A medida que las ventas crecen y superan los costos, el porcentaje de equilibrio
mejora, alcanzando un 47% en el Afo 5, lo que demuestra un margen de rentabilidad

saludable.
Ventas y Contribucion Marginal:

La diferencia entre las ventas y los costos variables (contribucion marginal)
incrementa significativamente a lo largo del periodo, desde $47,601.42 en el Afio 1 hasta
$210,755.99 en el Afio 5. Esto permite cubrir costos fijos y generar utilidades crecientes.

Punto de Equilibrio

$250,000.00

$200,000.00

$150,000.00

$100,000.00

$ 50,000.00

$0.00
1 2 3 - 5

COSTO FJO VENTAS - COSTO VARIABLE % Equilibrio

El grafico muestra la relacion entre los costos fijos, las ventas menos costos
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variables (contribucion marginal) y el porcentaje de equilibrio.
Costos Fijos:

Representados como una linea horizontal estable, muestran que estos gastos son
constantes y deben ser cubiertos para alcanzar el equilibrio.

Ventas - Costos Variables:

Esta linea refleja el crecimiento de las contribuciones marginales a lo largo de los
afios, cruzando la linea de costos fijos alrededor del tercer afio, lo que indica el momento

en que se alcanza el equilibrio financiero.
Porcentaje de Equilibrio:

A medida que el negocio crece, el porcentaje de equilibrio disminuye, destacando
la mejora en la eficiencia operativa y la rentabilidad.

4.9 Analisis del valor actual (VAN) y la tasa interna de retorno (TIR)

El analisis del VAN y la TIR permite evaluar la rentabilidad financiera del
proyecto, considerando los flujos de efectivo proyectados, los costos iniciales y la tasa
de retorno esperada. Estos indicadores son clave para determinar si el restaurante es una

inversion viable y atractiva para los inversionistas.

Tabla 17

Tasa interna de retorno y Van
TIR 35.13%
VAN $22,139.13
% Tasa de retorno esperada 30%
% Interés del Banco 16.00%

Tasa Interna de Retorno (TIR):

La TIR del proyecto es del 35.13%, superior a la tasa de retorno esperada del 30%
y significativamente mas alta que la tasa de interés del banco (16.00%). Esto indica que
el proyecto genera una rentabilidad superior al costo de financiamiento, siendo una

inversion altamente atractiva.
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Valor Actual Neto (VAN):

El VAN del proyecto asciende a $22,139.13, lo que confirma que, tras descontar
los flujos de efectivo proyectados a la tasa de retorno esperada, el proyecto genera valor
adicional para los inversionistas. Un VAN positivo refuerza la viabilidad financiera del
negocio.

Tasa de Retorno Esperada vs. Tasa de Interés:

La comparacion entre la tasa de retorno esperada del 30% vy la tasa de interés
bancaria del 16.00% demuestra que el proyecto no solo es capaz de cubrir sus costos de

financiamiento, sino también de generar un retorno significativo para los propietarios.

El analisis de los ratios financieros proporciona una evaluacion integral de la
salud financiera del restaurante. Estos indicadores permiten evaluar la liquidez,
eficiencia, endeudamiento y rentabilidad del negocio a lo largo del tiempo,

proporcionando informacion clave para la toma de decisiones estratégicas.

Tabla 18
Ratios financieros

Ratios Férmula Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

financieros

Razén ACT.C./PAS. -$1.33 -$2.48 -$1.19 $1.46 $3.01

corriente C.

Capital de ACT.C-PAS. -$ -$ -$ $ $

trabajo C. 24,863.44 29,920.05 22,630.19 10,115.07 80,890.40

Rotacion del VENTAS/ -$9.59 -$10.67 -$2340 $12.99 $4.97

activo total ACTIVOS

Endeudamiento PASIVOS $0.50 -$0.75 -$0.40 -$0.84 $0.68
/ACTIVOS

Leverage total  PASIVO/ -$0.43 -$0.29 -$0.46 $213 $0.50
PATRIMONIO

Cobertura PAS. FIN. / $0.08 $0.04 $0.04 $0.05 $0.07

pasivo VENTAS

financiero

Cobertura UT. OP./ -$1896 -$2.25 $10.52 $ 66.53 $377.16

gasto GTO. FIN.

financiero

Margen bruto UT. BR/ 35% 35% 35% 35% 35%
VENTAS

Margen UT. OP. -26% -2% 4% 13% 18%

operativo /VENTAS

Margen neto UT. NE. -27% -2% 2% 7% 11%
/VENTAS
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Los ratios financieros reflejan un inicio complicado, con una razén corriente
negativa y un capital de trabajo insuficiente durante los primeros afos, que mejora a 3.01
y $80,890.40 respectivamente en el Afio 5, indicando mayor liquidez. La rotacion del
activo total, inicialmente negativa, se estabiliza en 4.97 para el Afio 5, mostrando una
mejora en la eficiencia operativa. En cuanto al endeudamiento, el ratio pasa de 0.50 en
el Afio 1a0.68 en el Afio 5, con un leverage total que mejora a 0.50, reflejando un control
adecuado de los pasivos frente al patrimonio. En cobertura, el ratio de gasto financiero
muestra un incremento destacable hasta 377.16 en el Afio 5, lo que asegura la capacidad
para cubrir obligaciones financieras. Los margenes de rentabilidad mejoran
significativamente: el margen operativo pasa de -26% a 18%, y el margen neto de -27%
a 11%, reflejando la creciente sostenibilidad y rentabilidad del negocio a largo plazo.
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CONCLUSIONES

El presente proyecto de factibilidad para la creacion del restaurante "Cineron™ se
fundamenta en el analisis de antecedentes relevantes que evidencian el crecimiento y la
demanda de opciones gastronomicas innovadoras en la ciudad de Cuenca. Este contexto
muestra cdmo iniciativas similares han contribuido al desarrollo econémico y social al
integrar elementos culturales y sostenibles, como en los casos analizados en Yunguilla y
otras regiones de Ecuador. Ademas, la inclusion de conceptos como comida rapida
saludable, modelos de negocio innovadores y estrategias de fidelizacion refuerzan la
pertinencia del proyecto. A través de la conexidn con la cultura ganadera, el restaurante
busca diferenciarse ofreciendo una experiencia gastronémica Unica, alineada con
tendencias globales y locales que valoran la autenticidad, la calidad y la sostenibilidad.
De esta manera, la fundamentacion del proyecto demuestra su alineacion con las
necesidades del mercado, sus ventajas competitivas y su capacidad para generar impacto

economico y cultural en la region.

La identificacion de un mercado potencial para el restaurante de comida rapida
especializado en carne en Cuenca permitio confirmar la existencia de un publico objetivo
significativo, compuesto por consumidores mayores de 18 afios pertenecientes a los
estratos socioecondmicos medio, medio alto y alto, quienes demandan productos
carnicos de calidad con conveniencia y sabor. A través de un analisis demografico, la
investigacion determiné que aproximadamente 180,982 personas conforman el segmento
de mercado ideal, representando el 30.5% de la poblacién total de la ciudad, con un
crecimiento anual proyectado del 1.91%. Ademas, se evidencié que, aungue existen
competidores relevantes en el sector, hay una oportunidad considerable para una
propuesta diferenciada que combine carne de alta calidad con un formato rapido y
especializado. Los resultados también indican una demanda insatisfecha de alrededor del
40% del mercado, lo que equivale a mas de 72,000 potenciales consumidores que no
estdn siendo atendidos adecuadamente por las opciones actuales. Esta conclusion
refuerza la viabilidad de "Cineron" como un emprendimiento innovador, capaz de captar
un nicho de mercado con preferencias claras y una disposicidn positiva hacia este tipo de

oferta gastronémica.

La definicidn del grado de viabilidad técnica para la creacién del restaurante en

la ciudad de Cuenca concluye que el proyecto es factible desde el punto de vista técnico
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gracias a una planificacion integral que abarca desde la capacidad Optima hasta la
distribucion interna del local. El calculo de capacidad méxima y éptima, limitado a 30
personas, asegura un ambiente comodo y una atencion personalizada, lo que mejora la
experiencia del cliente y permite un control de calidad méas riguroso. Ademas, se
establecieron las areas clave del restaurante, como cocina, comedor, bar y recepcion,
cada una disefiada para optimizar la funcionalidad y el flujo de trabajo. Los
requerimientos técnicos incluyen equipos industriales y mobiliario adecuado, asi como
un disefio del layout eficiente que prioriza la comodidad y seguridad de los clientes.
Asimismo, se detallaron los procesos de produccion, almacenamiento, limpieza y
servicio al cliente, garantizando estandares de calidad y eficiencia operativa. Finalmente,
la estructura organizacional, con un organigrama bien definido, respalda la operatividad
del restaurante mediante la asignacion clara de responsabilidades, asegurando que todas
las funciones necesarias para su funcionamiento estén cubiertas. Estos elementos en
conjunto validan la viabilidad técnica del proyecto y lo posicionan como una propuesta
solida y preparada para atender la demanda del mercado objetivo.

La conclusion del estudio econdémico y financiero del restaurante "Cineron”
demuestra que el proyecto es viable y presenta perspectivas solidas de rentabilidad a
largo plazo. La inversion inicial de $24,890 se distribuye equitativamente entre aportes
propios y financiamiento bancario con una tasa de interés del 16% y un plazo de cinco
afios, lo que garantiza una estructura financiera equilibrada. Los analisis de costos
operativos proyectan un crecimiento controlado, permitiendo al negocio ajustarse a la
inflacion del 1.40% anual y mantener su competitividad. El analisis del VAN y la TIR
refuerza la viabilidad financiera, con un VAN positivo de $22,139.13 y una TIR del
35.13%, ambas superiores a la tasa de retorno esperada del 30%, lo que asegura un
rendimiento financiero atractivo y por encima de los costos de financiamiento. A pesar
de que los ratios financieros muestran un inicio desafiante, con déficits en liquidez y
capital de trabajo en los primeros afios, estas cifras mejoran significativamente hacia el
Afio 5, con una razon corriente de 3.01 y un capital de trabajo positivo de $80,890.40.
Los margenes de rentabilidad reflejan una transicion exitosa de un inicio negativo hacia
una sostenibilidad financiera, con un margen operativo del 18% y un margen neto del

11% en el Gltimo afio proyectado.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar estrategias que resalten los elementos culturales y
sostenibles en la propuesta del restaurante "Cineron”, aprovechando la conexion con la
cultura ganadera para diferenciar la experiencia gastrondmica. Ademas, es crucial
disefiar campafas de marketing que destaquen la autenticidad, calidad y sostenibilidad
de la oferta, alinedndolas con las tendencias globales y locales. También se sugiere incluir
programas de capacitacion para el personal, asegurando que puedan comunicar y ejecutar
la propuesta de valor del restaurante de manera efectiva, fortaleciendo asi su impacto

econdmico y cultural en la region.

Se sugiere dirigir los esfuerzos de marketing hacia el segmento identificado de
consumidores mayores de 18 afios pertenecientes a los estratos medio, medio alto y alto,
mediante estrategias que resalten la calidad y especializacion de los productos. Es
importante disefiar promociones y campafias que destaquen los atributos Unicos del
restaurante, como el enfoque en carne de alta calidad en un formato rapido y
especializado, para captar a los mas de 72,000 potenciales consumidores con demandas
insatisfechas. Ademas, se debe considerar la posibilidad de alianzas estratégicas con
proveedores locales para reforzar la propuesta diferenciada y potenciar el impacto

positivo en el mercado objetivo.

Se aconseja garantizar que todos los equipos y el mobiliario sean adquiridos de
proveedores confiables y que cumplan con los estdndares de calidad necesarios para la
operatividad del restaurante. También es fundamental realizar simulaciones operativas
previas a la apertura para identificar y corregir posibles fallas en el disefio del layout y
en los procesos definidos. Asimismo, se sugiere implementar un programa de
mantenimiento preventivo para los equipos y realizar capacitaciones periddicas al
personal para asegurar que las areas y procedimientos funcionen de manera éptima. Esto
permitira mantener una atencion personalizada, un ambiente comodo Yy un nivel alto de

satisfaccion para los clientes.

Se propone realizar un monitoreo constante de los indicadores financieros, como
el VAN, la TIR y los ratios financieros, para garantizar que el proyecto se mantenga
dentro de los margenes de rentabilidad proyectados. Es crucial establecer estrategias para
gestionar los desafios iniciales relacionados con la liquidez y el capital de trabajo, como

renegociar plazos con proveedores o implementar promociones para aumentar los
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ingresos en los primeros afios. También se sugiere diversificar las fuentes de ingresos
mediante la incorporacion de servicios adicionales, como catering o eventos tematicos,
para mejorar la sostenibilidad financiera. Finalmente, es importante evaluar
periddicamente el impacto de la inflacion y ajustar los precios de los productos para

mantener la competitividad y el margen de ganancia proyectado.
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