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RESUMEN

El presente Plan de Negocios trata sobre los establecimiento de una cadena de
cafeterias en el sector norte de la ciudad de Quito, segmentando esta investigacion a los
habitantes de la Zona Especial Turistica “La Mariscal”, en la que se pudo analizar el
impacto que tendria dentro de sus posibles consumidores, al realizar una investigacion
no experimental dada la nula interaccién con objetos y anélisis de fendmenos al utilizar
fuentes de recopilacion de informacion como la encuesta que apuntaba a conocer sus
gustos y preferencias, al igual saber su conocimiento de esta clase establecimientos ,
su interés en experimentar esta nuevas tendencia con caracter inovador, con la entrevista
a profesionales expertos que se encuentran dentro del medio de las cafeterias, atencion
al cliente y la administracion de las mismas, se obtuvo un criterio y recomendacion para
la creacion de esta clase de negocio, con un abanico de productos que cubra las
expectativas de los clientes, ademas para conocer la factibilidad de este negocio fue
necesario investigar las herramientas necesarias que se utilizan para la preparacion de
estos alimentos al igual que las técnicas que deben manejarse para la elaboracion de cada
uno de ellos, conocer sus beneficios en especial del café y alimentos de origen organico,
asi como también adaptar diversos ambientes que cubra la necesidad de la demanda
insatisfecha, buscando una ventaja competitiva con la cual nos podamos posicionar a
corto plazo, como parte del estudio de mercado se pudo profundizar el target dentro del
nicho al que estara enfocado la cadena de cafeterias, asi como conocer nuevos medios
de publicidad como el marketing digital. En el estudio financiero se detalla la cantidad de
inversidn necesaria para la puesta en marcha del proyecto, también se da un resumen de
los costos incurridos dentro de la futura operacién en la primera sucursal de esta cadena,
asi como su retorno de inversién mediante calculos del VAN y TIR, mismos que indican
un tiempo razonable para la recuperacion de la inversion y generacion de utilidades para

sus inversionistas y el capital humano que contaria dentro de su equipo de trabajo.

Palabras calve: Plan de negocios, innovacion, beneficios del café, cadena de
cafeterias, tendencias, alimentos de origen organico, capital humano, demanda

insatisfecha, ventaja competitiva.



Abstract

This Business Plan deals with the establishment of a chain of coffee shops in the
northern sector of the city of Quito, segmenting this research to the inhabitants of the
Special Tourist Zone "La Mariscal”, in which the impact of within its potential
consumers, when conducting a non-experimental research given the lack of interaction
with objects and analysis of phenomena when using information gathering sources such
as the survey aimed at knowing their tastes and preferences, as well as knowing their
knowledge of this class establishments , their interest in experiencing this new trend with
innovative character, with the interview of expert professionals who are in the middle of
the cafeterias, customer service and the administration of the same, a criterion and
recommendation for the creation of this class was obtained of business, with a range of
products that meet the expectations of the client It is also to know the feasibility of this
business it was necessary to investigate the necessary tools that are used for the
preparation of these foods as well as the techniques that must be handled for the
elaboration of each of them, to know their benefits especially coffee and foods of organic
origin, as well as adapting diverse environments that meet the need for unsatisfied
demand, looking for a competitive advantage with which we can position ourselves in the
short term, as part of the market study it was possible to deepen the target within the niche
to which the cafeteria chain will be focused, as well as knowing new advertising media
such as digital marketing. The financial study details the amount of investment necessary
for the start-up of the project, it also gives a summary of the costs incurred within the
future operation in the first branch of this chain, as well as its return on investment through
calculations of the VAN and IRR, which indicate a reasonable time for the recovery of
the investment and generation of profits for its investors and the human capital that would

count within their work team.

Key Words: Business plan, innovation, coffee benefits, chain of coffee shops, trends,

foods of organic origin, human capital, unsatisfied demand, competitive advantage
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INTRODUCCION
SITUACION DEL PROBLEMA

Actualmente en la ciudad de Quito la competencia en el mercado de establecimientos
que brindan servicio alimenticio es muy amplia, por lo tanto, los inversionistas y
administradores, tienen que identificar las oportunidades y amenazas de este sector,
enfocandose basicamente en desarrollar la mejor estrategia para cubrir las necesidades
del consumidor, mitigando asi las debilidades y buscando soluciones para mejorar sus
resultados y la actividad con respecto a la competencia, considerando que se debe
implementar un valor agregado enfocado en un precio competitivo, un diverso abanico
de productos y sobre todo capital humano que cumpla un perfil de competencias que nos
ayude a diferenciarnos de los demas. Es por esta razon se ha escogido la zona norte de la
ciudad, para el desarrollo de este proyecto, puesto que es en donde se concentra una gran
actividad financiera y comercial, con un universo de clientes que se caracterizan por
disfrutar de momentos de camaraderia, luego de las realizar sus actividades en
instituciones publicas y privadas.

Es importante destacar que existe una demanda insatisfecha de clientes que buscan un
lugar de esparcimiento que tenga caracteristicas Unicas y diferentes de los demas
establecimientos, que cuenten con diversos factores favorables de lo tradicional, en el
cual se pretende ofrecer ademas del café y reposteria, nuevas opciones de esparcimiento,
por lo que se considera la decisidn de innovar con base en la necesidad del cliente.

Es importante destacar que esta industria alimenticia se caracteriza por ser muy
cambiante, por lo tanto, el compromiso de cubrir las necesidades es cada vez mayor,
teniendo que evaluar adecuadamente las condiciones de la oferta y demanda del producto,
la factibilidad financiera, oferta laboral entre otros elementos indispensables, que a pesar
que ya tiene competencias bien marcadas con respecto a su posicionamiento a nivel
internacional y sobre todo porque son de facil acceso, pues se caracterizan por estar
ubicadas en su mayoria en Centros Comerciales, siendo asi como se han dado a conocer
y han captado cupo de clientes frecuentes, a pesar que carecen de una atencion
personalizada y diferentes ambientes en los que puedan disfrutar los potenciales clientes
de acuerdo a la ocasién, en compafiia de amigos, reuniones de negocios, encuentros

romanticas o si prefiere estar solo.



Para esto se considerara una fortaleza de ubicacion, puesto que los diferentes
establecimientos, se deben situar en puntos clave y estratégicos de la zona seleccionada,
de tal manera que tengan facilidad de interactuar entre si, en caso de que tengan demanda
uno u otro establecimiento, de ser el caso derivar potencial cliente, obteniendo una con
la ventaja distintiva que serd realizar el pedio en el establecimiento de origen,
minimizando el tiempo de espera en el local de destino, transformando esta en nuestra
carta de presentacion, ademas de contar con un capital humano diligente para brindar la
mejor atencion, estrategia la que se convierte también como una oportunidad para plazas

de trabajo, recuperando asi esta brecha sensible que esta pasando nuestro pais.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Determinado que en la industria tradicional del café existe una demanda insatisfecha
de potenciales clientes, ya que a pesar que existen establecimientos con renombre
internacional, los mismos que se han posicionado en nuestro pais desde hace mas de una
década, los cuales cuentan como parte de su estrategia, la ubicacion en sitios de afluencia
masiva de clientes como son los Centros Comerciales, no se ha cubierto aun las
expectativas del universo de clientes, en especial los ubicados en el sector norte de la
ciudad de Quito, en donde se concentra una gran actividad financiera y comercial, que se
caracterizan por disfrutar de momentos de camaraderia, luego de las realizar sus
actividades en instituciones publicas y privadas, teniendo como expectativa frecuentar un
lugar en donde cuente con un valor agregado como: la variedad en el abanico de
productos, atencién personalizada, diferentes ambientes para escoger de acuerdo a la
ocasion y sobre todo que cuente con un capital humano que marque la diferencie en
relacion a otros establecimientos que se encuentran en la misma linea, con la posibilidad
de convertirse en una plaza de oferta laboral, ademas de evaluar que en un futuro se pueda
contar con una inversion rentable, que logre posicionamiento en el mercado en la

implementacion de un establecimiento con estas caracteristicas.

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios para la creacion de una cadena de cafeterias en la zona
norte de la ciudad de Quito, que brinden un valor agregado con caracteristicas Unicas y
diferentes a los demas establecimientos, logrando un posicionamiento en el mercado,

convirtiéndose en una oportunidad para plazas de trabajo.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Fundamentar tedricamente sobre la conceptualizacién para el desarrollo un plan
de Negocios.

2. Diagnosticar la factibilidad en la implantacion de una cadena de cafeterias en la
zona norte de la ciudad de Quito.

3. Realizar una correcta evaluacion financiera del proyecto lo que permitira llevar al
éxito lo propuesto, con un valor agregado o caracteristicas Unicas y diferentes a
los demaés establecimientos.

HIPOTESIS

demanda insatisfecha de potenciales clientes, brindando un valor agregado con

Mediante la elaboracion de un plan de negocios nos permitira determinar cubrir la

caracteristicas Unicas y diferentes a la competencia, logrando asi el posicionamiento en el

mercado, convirtiéndose en una oportunidad para establecer plazas de trabajo.

Variable Independiente

Plan de negocios

Variable de pendiente

La demanda insatisfecha

JUSTIFICACION

Para desarrollar de este plan de negocios se basara en las necesidades de
potenciales clientes, que se caracteriza por disfrutar de momentos de camaraderia,
luego de las realizar sus actividades en las instituciones publicas y privadas,
ubicadas en la zona norte de la ciudad Quito, especificamente en para esto nos
enfocaremos a brindar un valor agregado, con caracteristicas Gnicas, como son
precios competitivos, abanico de productos diverso y contar con un capital humano,
que tenga un perfil de competencias que nos diferencie de los demas, ademas de un
servicio innovador, como el interactuar entre los locales para en caso de demandas,
sin perder al cliente y optimizando los tiempos de atencion. Cabe manifestar que en
esta zona objeto de estudio, contamos con algunas cadenas que se dedican a la
misma linea de cafeteria, las que estan ya posesionadas y reconocidas en el mercado
no solo en la ciudad de Quito por su trayectoria a nivel internacional, sin embargo

estas, se caracterizan por lo general estar ubicadas en lugares de afluencia masiva,



como son los centros comerciales, en donde no se puede personalizar la atencion, ni
el cliente puede escoger alternativas de esparcimiento, por esta razobn nosotros
queremos insertar en el mercado un producto diferencial, complaciendo el gusto del
potencial cliente, ademas que se convierte en una gran oportunidad de generar
nuevas plazas de empleo, de esta manera contribuimos al desarrollo socio-
econdmico de la ciudad, asi como también el desarrollo comercial de la zona,
indispensable concretar las ideas y plasmarlas en un documento de una manera
formal y bien estructurada para que esta se convierta en una guia en la elaboracion
del proyecto que beneficia a esta zona objeto de estudio, ademas nos enfocaremos
en latendencia actual de alimentacion pues tiende a cambiar con el pasar del tiempo
los individuos optan por comidas mas saludables al convertir a las mismas en parte

fundamental de sus estilos de vida asi como el de las demas personas que los rodean.

Cada ingrediente dentro de nuestro abanico de productos se representa la
diversidad desde su lugar de origen esto generalmente lo identifica al apreciar en
frutas y verduras, sin embargo, todos estos convergen dentro de una preparacion
para dar origen a algo nuevo surge dentro del mismo una nueva identidad llena de
matices de sabores, tradiciones, culturas y demas aspectos que llevan al individuo a
una experiencia, sin dejar aprovechar que el nicho escogido para implementar este
plan de negocio, ya que el sector Norte de Quito, estd considerado como un
emblema de movimiento econdmico y financiero el cual se encuentra en constante
movimiento, tanto en obras de infraestructura para oficinas, negocios y viviendas,
lo que nos beneficiara para la positiva acogida una vez que se ponga en marcha la

cadena de cafeterias.



CAPITULO |

1. MARCO TEORICO
1.1.  Conceptualizacion espacio temporal del plan de negocios

El mercado de consumo de comidas en cafeterias o restaurantes a nivel mundial, se
basara en una estrecha relacion a factores sociales, como son el nivel de vida de la
poblacién, los horarios extendidos de trabajo, descomposicion familiar, las distancias que
existen entre los hogares y el lugar de trabajo, entre otros, han contribuido al desarrollo
de alimentos y bebidas fuera de casa.

Puntualizando con el mercado de las cafeterias, existen potenciales clientes en la
actualidad, ya que la tendencia es la nutricion preventiva, debido a que en varios articulos
mencionan que el consumo del café de manera moderada se ha comprobado que protege
al higado de enfermedades especificas como cirrosis y sus propiedades neuroprotectores
relacionados con la demencia temprana y alzhéimer, segin manifiesta la investigadora
Ruth Pedroza del Centro de Investigacion en Ciencia Aplicada del Instituto Politécnico
Nacional de México,. (Universo, 2015) Por lo tanto, se ha focalizando como demandantes
a los jovenes adultos y adolescentes, por su interés que existe de disminuir el indice de
las enfermedades antes mencionadas.

Para determinar la cantidad de produccién y consumo de café se dice que a la
produccién de café que se encuentra dentro de las principales actividades agricolas que
se realiza en el Ecuador, debido a su importancia econdmica y social en la generacion de
divisas y empleo el mismo que se encuentra entre los diez cultivos con mayor superficie,
ademas es sembrado en 21 provincias del pais, de acuerdo al informe de “Rendimientos
de Café Grano Seco en el Ecuador 2016 en el que refleja el nivel de productividad de las
especies de café Arabigo y Robusta a nivel nacional, en el afio 2016, siendo los principales
resultados obtenidos indican que, la especie de café Arabigo represento el 63% de la
produccién nacional de café y presentd un rendimiento de 0.22 total por hectarea y el café
Robusta constituyé el 37% del total producido a nivel nacional y cuenta con una

productividad de 0.48 total por hectarea. (Montero Gerrero, 2016)



1.1.2. Situacion del sector a nivel mundial

Si consideramos a mundial existe variedad de cadena de cafeterias, sin embargo, en la
actualidad la marca que se considera lider en todo el mundo es Starbucks, la cual se ha
convertido en la franquicia de cafeterias con mayor nimero de tiendas en todo el mundo.
En concreto, cuenta con mas de 24 000 locales en 70 paises. Con estos datos, Starbucks
se convierte en lider absoluto de cafeterias, aunque bien es cierto que tiene un competidor
directo que viene pisando fuerte como es la cadena de Sweet & Coffee. (Starbucks, 2018)

1.1.3. Situacion del sector regional nivel nacional

Hablando del mercado ecuatoriano en relacion al consumo del café estd en marcado la
cercania que tenemos con el mas grande exportador de este grano Colombia, claro esta
sin desmerecer nuestra produccion, segun la Federacion Nacional de Cafeteros
Ecuatorianos tenemos un consumo per capita de 110 tazas, aproximadamente por afo
distinguiéndose que en la costa tiene un 60% mas de consumo que en la sierra.
(COMERCIO, 2017).

Adicionalmente, también se ha implementado la adquisicién de franquicias, sino una
sociedad con Juan Valdez Colombia, representada por Procafecol Ecuador. Esa alianza,
segun Tello, “regula el manejo de la marca, los estandares de operacion y la aplicacion

de manuales”. (Tello, 2008)

Por su parte, la cadena Sweet & Coffee, con 23 tiendas a nivel nacional (17 en Guayaquil
y 6 en Quito), esta lista para seguir compitiendo en este mercado, frente al anuncio de la
llegada de Juan Valdez, estas dos como estdn ubicadas en por lo general en centros

comerciales enfocado en un cliente que consume café al paso. (UNIVERSO, s.f.)

1.1.4. Situacion actual donde se ejecuto el proyecto

Para determinar de esta estadistica se concentra en la ciudad de Quito, Zona
Especial Turistica La Mariscal dentro de los siguientes limites: al norte la Avenida
Orellana, al sur la Avenida Patria, al Occidente la Avenida 10 de Agosto y al oriente la
Avenida Isabel La Catdlica, la calle Alfredo Mena Camacho y la Avenida 12 de Octubre,
en donde por ser ciudad capital, se puede apreciar que el tiempo y la distancia es limitado,
por lo el tipo de negocios tienen mucha demanda de clientes, sin embargo a pesar de

tener similitud en los precios desde 0,70 centavos de dblar hasta 4,50 délares, segun el



tipo de café y el contenido que le adicione , el potencial consumidor siempre esté en busca
de una infraestructura que le facilite interrelacionarse con otras personas, con productos
Unicos con ambientes que inviten a satisfacer las necesidades como diversion vy
recreacion.

Para la realizacion efectiva de este Plan de Negocios se abordard las teorias y
conceptualizaciones, que sea necesaria para sustentar los conocimientos establecidos con
un marco tedrico. Las teorias a continuacion sustraidas son de varios autores reconocidos
a nivel mundial, por sus prestigiosos libros en areas fundamentales para el desarrollo de
este tipo de negocios.

Por lo tanto, seran descritos y detallados a continuacion los modelos teorias y
conceptos, que utilizaran para la mejor comprension de del presente plan de negocios.
1.1.5. Revision de investigaciones previas sobre el objeto de estudio

Segun (Soriano & Matamoros,2013) Plan Estratégico para la creacion de una
cafeteria en la ciudad de Manta, se en su trabajo de grado establecio que:...luego de
realizar el estudio financiero con todos los costos y gastos se obtuvo una tasa interna de
retorno del 45.51%, lo cual demuestra que la creacion de una cafeteria en la ciudad de
Manta es factible y rentable, sugiri6 que para que la cafeteria se posiciones se debe
capacitar periodicamente a los empleados de la cafeteria tanto en atencion al cliente como
en idiomas, para asi poder satisfacer con mayor seguridad y amabilidad cada uno de los
requerimientos que se presenten por parte del consumidor y por consiguiente esto
significard un aporte e incentivo hacia el desarrollo de cada uno de los trabajadores del
establecimiento. (M.,M., Soriano & J.,B., Matamoros , 2013)

Segun (Buenafio, 2013) en su trabajo de grado “Estudio de Factibilidad para la
Creacion de la Cafeteria “Coffee Vip” en el sector Norte del Distrito
Metropolitano De Quito” concluye que:...con una adecuada organizacion de la
empresa, la definicién de la base filoséfica y la estructura organica y funcional que
se manejara en la cafeteria se puede operar correctamente y realizar las actividades
tanto del departamento administrativo como operativo. La cafeteria tiene que estar
acorde a los avances tecnologicos del momento y trabajar en forma organizada
cumpliendo todas las normas legales que le permitan fortalecer el negocio, y ademas
recomendando que se debe Cumplir y hacer cumplir en todo momento la mision, los
principios y valores para fundar una empresa sélida con un personal que dé lo mejor
de si al cliente interno y externo, manteniendo dosis elevadas de paciencia, don de

gentes y facilidad de trato lo que permitira atender a los clientes que buscan pasar un
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momento agradable disfrutando de un ambiente placentero con un servicio de
excelencia y productos de inmejorable calidad para que en el corto y mediano plazo
la empresa Coffee Vip pueda posicionarse en el mercado, manteniendo las
cualidades diferenciadoras expuestas. (Buenafio, 2013)

Segun (Corrales,2016) en su trabajo “Plan de empresa para la creacion de la
cafeteria Café&Connect” menciona como conclusion que:

...realizado el analisis del entorno especifico y las limitaciones mas importantes,
establecer un negocio en un sector serd un gran obstaculo a superar desde el inicio
del mismo, pues deben fidelizar al publico, siendo esto de manera constante. Ganar
la confianza a cada uno de los consumidores sera producto de la excelente atencion
al cliente que se debe impartir y hacer Unica la experiencia de visita al local.
(Corrales A. , 2016)

Segun (Pacheco, 2016) en el “Plan de negocios para la creacion de una cafeteria
tematica de cupcakes en la ciudad de Quito” recopilo informacion de costos y precios,
a través de la compilacion de varias cotizaciones, dee este modo realizé el célculo
necesario para definir la inversion y analizar los riesgos financieros del proyecto. A partir
del desarrollo concluyo que, ...la implementacion de estrategias de marketing son clave
para la penetracion del mercado, atraer clientes y especialmente para establecer la marca
en la ciudad de Quito, recomendando empoderar la marca y establecer lasos fuertes entre
cliente y la cafeteria para que se tenga la confianza de satisfacer la necesidad del
consumidor.

1.2.  Cuerpo Tedrico Conceptual

1.2.1. Plan de Negocios
...El plan de negocios es una herramienta de reflexion y trabajo que sirve como
punto de partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una persona
emprendedora y en él plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e indica los
objetivos que alcanzar y las estrategias que utilizar. Consiste en redactar, con método
y orden, los pensamientos que tiene en la cabeza. Mediante el plan de negocio se
evalUa la calidad del negocio en si. En el proceso de realizacion de este documento
se interpreta el entorno de la actividad empresarial y se evaltian los resultados que
se obtendran al incidir sobre ésta de una determinada manera, se definen las variables
involucradas en el proyecto y se decide la asignacion 6ptima de recursos para ponerlo
en marcha... (VELAZCO, 2007)



La creacion de la empresa se aplicard un plan de negocios en donde se detallara por
que se crea la empresa y a quienes van dirigido, buscando la misma la satisfaccion de
necesidades y de inconformidades por parte de los clientes.

1.2.4. Analisis de Mercados:

Para realizar un estudio de mercado en la zona norte de la ciudad de Quito, y conocer
mas fondo las caracteristicas de nuestros clientes que es lo que ellos desean en una cadena
de cafeterias y de esa forma que satisfaga las necesidades de un lugar acogedor en donde
disfruten de un ambiente agradable, conociendo los detalles y rasgos que tienen los

clientes para poder llegar a la satisfaccion de la mejor manera.

...El Analisis de mercados vincula a la organizacion con su medio ambiente de
mercado. Involucra la especificacion, la recoleccion, el analisis y la interpretacion
de la informacion para ayudar a la administracion a entender el medio ambiente, a
identificar problemas y oportunidades, y a desarrollar y evaluar cursos de accion de
mercadotecnia. (Diego Aaker & Gerardo Day , 1989)

En base a lo expuesto anteriormente se puede conocer nuestros clientes potenciales y
llegar a ellos de la mejor manera y poder satisfacerlos en calidad y variedad de servicio y
de productos, también en este estudio de mercado conoceremos los diferentes tipos de
mercados a los que haremos frente y como aprovecharlos o como nos afectara para asi
poder tomar estrategias para afrontarlos por separado como se explica en los siguientes
mercados:

1.2.2. Mercado real:
“Es el constituido por la totalidad de los posibles usuarios de un producto totalmente
nuevo en el mercado, no existiendo conocimiento ni actitud de compra hacia el
mismo”’.

De la cadena de cafeterias que se creara en la Zona Norte de Quito Administracion
Especial Turistica La Mariscal ofrecera un servicio personalizado incluyendo un abanico
diferente en su menu con tipos de precios exequibles, algunos platillos nuevos que pongan
la diferencia con las otras cadenas de cafeterias, en el caso que el cliente desee algin
menU que no se cuenta la sucursal que se acerca, se referird al establecimiento mas

cercano, con la ventaja que realiza el pedido y a la llegada al otro establecimiento esta



listo para servir sin demora alguna. En base a estas estrategias atacaremos a este tipo de

mercado.

1.2.3. Mercado potencial:
“Organizaciones que adquieren el producto en un determinado territorio
geografico”.

Una vez analizado lo que menciona en cuanto a que se debe por cuando se
proceda a realizar el estudio de mercado en las cadenas de cafeterias que existen en la
ciudad de Quito, podréa observar el abanico de productos que posiblemente son similares,
ya que ofreciendo por ejemplo todo tipo de cafés, capuchino, mocachino, diferentes
delicias en reposteria, una vez que se realice el estudio de mercado se determinara que
espera el cliente y, de la mejor manera posible mejorando e incrementando el abanico de
productos, para asi saber las necesidades y caracteristicas .

1.2.4. Mercado no motivado:

“Es aquel que conociendo el producto que la empresa ofrece, no tiene interés
por éel. Es el mercado sobre el que se incide para obtener un mayor ndmero de
usuarios”.

1.2.5. Mercado cautivo:

De acuerdo a lo mencionado por en este tipo de mercado existen cadena de
cafeterias que no desean una asesoria profesional , también no desean variedad
implementar su abanico de productos, puesto que posiblemente ya estan posicionadas en
el mercado, lo que ellos buscan posiblemente es aumentar sus franquicias de preferencia
en centros comerciales por tener mas afluencia de potenciales clientes, en nuestra cadena
de cafeterias utilizaremos estrategias como la competitividad y liderazgos en precios

para satisfacer y poder llegar a este tipo de mercado de acuerdo a sus necesidades

“Es aquel donde por existir estrechos lazos de unidn entre el producto-distribuidor
del producto y el usuario, éste se ve obligado a realizar la adquisicion del mismo a
un determinado proveedor”
Es una oportunidad ya que una de las razones de crear una nueva cadena de cafeterias,
es la de implementar el abanico de productos, y realizar alianzas con nuevas empresas
ecuatorianas, y estrechar lazos con una gran oportunidad de que los proveedores nos

ayuden a cumplir la mision de la empresa, asi poder aumentar los futuros clientes.
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1.2.6. Competencia Potencial
...Entendemos por competencia potencial nuevas empresas que quieren entrar a
competir en una industria. Estas nuevas empresas pueden provenir de otras
industrias o de la misma industria, pero de otros paises. La entrada de nuevos
competidores aumenta la competencia actual y reduce el atractivo de la industria...
Al conocer el actual crecimiento de las cadenas de cafeterias en la ciudad de Quito,

pero sabiendo que estas son franquicias internacionales, en lo dicho ya que debe existir
una cadena de cafeterias dirigida para un nicho de mercado con empresas e
inversionistas de nacionalidad ecuatoriana, los que ofrecerian un servicio distinguido y
de calidad lo que nos hara diferenciarnos de la competencia y hara que los clientes
busquen nuestra marca, esta diferenciacion que deseamos se entregara con un nuevo
abanico de productos, lo que las actuales cadenas de caferias no ofrecen siendo esta una
ventaja competitiva a los clientes.

La presencia de nuevos competidores dependera, en primer lugar, del atractivo
que tiene la industria medido por sus niveles de rentabilidad, pero la entrada estara
condicionada fundamentalmente por las barreras de entrada. A méas barreras de entrada
menos posibilidad de entrada de nuevos competidores y menos probabilidad de
incrementar la competencia.

Por el conocimiento en el Ecuador existe un auge de cadenas de cafeterias
internacionales, las cuales a nivel nacional incrementan sus franquicias, convirtiéendose
en un mercado muy apetitoso para los inversionistas y empresarios ecuatorianos, puesto
que no existen cadenas que ofrezcan productos netamente nacionales, con lo que se
optimizaria costos por las politicas, normas y leyes para proteger los productos
ecuatorianos, a través de impuestos y aranceles, que tienen las actuales cadenas las que
se convierten en barreras de entrada de productos al pais, convirtiéndose una ventaja para

competir por costos del producto final.

1.2.7. Necesidades del cliente.
“...En el primer paso, los mercado logos deben entender las necesidades y los deseos
de los clientes y el mercado en que operan...”
Los clientes por costumbre y algunos por necesidad alimenticia, se acercan a las
cafeterias para degustar de esta exquisita bebida, y ademas acompafiar con algun

bocadillo para sobrevivir el dia, y asi empezar sus actividades con energia, ya que el
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primer alimento es el mas importante del dia, ademés de compartir momentos

agradables después de la jornada y asi disipara el constante estrés.

1.2.8. Estrategia y busqueda de Ventajas Competitivas
“Una empresa obtiene una ventaja competitiva siempre que tiene algln tipo de
superioridad sobre sus rivales para atraer compradores y enfrentar a las fuerzas
competitivas”. (A., J., & Strickland, 2003)

La superioridad ante la competencia se considera que, es verdad lo mencionado por ya
que lo que una cadena de cafeterias buscaria con las estrategias de ventajas competitivas
buscar satisfacer al cliente, ofreciendo variedad en su abanico de productos, entregando
un servicio profesional y personalizado, ya que actualmente exista la posibilidad que las
actuales franquicias de cadenas de cafeterias carezcan. Por lo tanto, este proyecto utilizara
estas estrategias fortaleciendo sus cimientos desde su apertura sin dejar de satisfacer al
cliente con productos diferentes y sobre todo ecuatorianos.

1.2.9. Estrategia de Diversificacion

Lo que a continuacion se describe esta basado en la continuidad del negocio para
ampliar nuevos abanicos de productos y diversificar entre la competencia con el fin de
este sea atractivo para los inversionistas, posicionandose en el mercado y con una
rentabilidad para la empresa.

“La estrategia de diversificacion supone una ruptura con la situacion actual, al
desarrollarse la empresa a partir de mercados y productos nuevos: nuevos sectores
de actividad. Una empresa se diversifica a medida que oferta nuevos productos y
entra en mercados diferentes, ampliando, de esta forma, su cartera de negocios. Ello
va a requerir la adquisicion y el desarrollo de nuevas competencias, no
necesariamente relacionadas con las que poseia anteriormente. Ahora bien, no
debemos perder de vista que la incorporacion de nuevos negocios se debe justificar,
siempre, en términos de un crecimiento rentable, es decir, que genere o incremente

el valor de la empresa...”
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1.2.10. Estrategia del Plan de Negocios

”...estrategias es determinar como utilizar y emplear los recursos y competencias
dentro de cada area funcional y asegurar la sinergia de las diferentes actividades...”
(Acosta & Teran, 2014)

Para la elaboracion del presente plan de negocios, se utilizara estrategias que nos
permitirdn partir de la idea del negocio en forma los secuencial y ordenada, para lo
cual analizaremos el sector donde se desarrollara la cadena de cafeterias, el estudio de
mercado utilizando método deductivo-inductivo para lo cual nos basaremos en
experiencias y en observaciones para determinar la problematica existente con respecto
a las necesidades del consumidor y las nuevas tendencias de nutricion, con
herramientas como son la encuesta y la entrevista, asi como también un plan de
técnicas para la implementacion del negocio, el plan de marketing y ventas para
determinar las estrategias para ofertar el producto o servicio al mercado, el
equipamiento requerido para los establecimientos, para determinar si se necesita
obtener capital inicial en entidades financieras el cual ira de la mano con el anélisis
financiero, en donde se desarrollara un estado de resultados, flujo de caja, VAN, TIR,
punto de equilibrio, siendo este un indicador que nos permitira determinar el nivel de
actividad por debajo del cual no debe operar la microempresa, a fin de evitar las
perdidas y finalmente las proyeccion de ventas en los préximos cinco afios, destacando
que en el primer semestre se trabajara con una sucursal y posterior a ello se

implementara la cadena de cafeterias.

1.2.11. Estrategia y busqueda de Ventajas Competitivas
“Una empresa obtiene una ventaja competitiva siempre que tiene algun tipo de
superioridad sobre sus rivales para atraer compradores y enfrentar a las fuerzas
competitivas”. (Arthur A. Thompson, 2012)

Con la vision que tendré la creacion de la cadena de cafeterias es buscar la satisfaccion
al cliente con las estrategias de sus ventajas competitivas ofreciendo un abanico de
productos, entregando un servicio profesional y personalizado, ya que actualmente en
otras cadenas de cafeterias carecen para satisfacer al prominente consumidos
1.2.12. Cadena

Se debe considerar que este articulo influye en las actividades que se debe desarrollar
para cumplir con el posicionamiento de una empresa por lo que el comentario de ya que

menciona lo siguiente
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...desarrollé un esquema que permite planificar actividades de mercadeo que van
mas alla del posicionamiento y la conciencia de marca, ya que, si bien ambos niveles
de relacién generan un comportamiento favorable con la marca, no generan un
compromiso durable en el tiempo... (Javier, 2014)

Por el contrario, es s6lo la relacion emocional, construida por la adecuada orquestacion
de actividades de mercadeo, la que permite generar un compromiso sostenible en el
tiempo con el consumidor.

1.2.13. Estrategia de Diversificacion

...La estrategia de diversificacion supone una ruptura con la situacién actual, al
desarrollarse la empresa a partir de mercados y productos nuevos: nuevos sectores
de actividad. Una empresa se diversifica a medida que oferta nuevos productos y
entra en mercados diferentes, ampliando, de esta forma, su cartera de negocios. Ello
va a requerir la adquisicion y el desarrollo de nuevas competencias, no
necesariamente relacionadas con las que poseia anteriormente. Ahora bien, no
debemos perder de vista que la incorporacion de nuevos negocios se debe justificar,
siempre, en téerminos de un crecimiento rentable, es decir, que genere o incremente
el valor de la empresa...

La idea es que en su proyecto pueda Incorporar productos innovadores y que no esten
disponibles en las actuales tiendas es lo que busca la empresa, asi como lo menciona),
ofreciendo un amplio abanico de platillos con y men0 variado para el exquisito gusto de

los prominentes clientes.

1.2.14. Seleccion y Certificacion de Proveedores
“Los tres criterios que consideran con mayor frecuencia las empresas al seleccionar
nuevos proveedores son: precio, calidad, y entrega puntual” (J., Krajewski, & L. P.
Ritzman, 2000)

Desde este punto de vista al no cumplir las sugerencias real referirse es el de entrega
puntual la empresa desea ofrecer variedad de productos para lo cual el control y la
disponibilidad del stock es muy relevante ya que nos permitird tener el producto
disponible para ofrecer al cliente, caso contrario la empresa no podra cumplir con sus
metas propuestas y misiones a cumplir para lo cual obtener un proveedor que nos orezca
calidad y entrega puntual es muy importante para poder cumplir con la esencia de la

empresa.
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1.2.15. Inventarios
“El desafio no consiste en reducir al maximo los inventarios para abatir los costos,
ni tener inventario en exceso a fin de satisfacer todas las demandas, sino en mantener
la cantidad adecuada para que la empresa alcance sus prioridades competitivas con
mayor eficiencia”. (J., Krajewski, & L. P. Ritzman, 2000)

Se destaca lo indicado para ofrecer variedad en su menu el proyecto una vez en macha
debe tener un control y medicidn del mismo de una manera 6ptima para cumplir con los
objetivos empresariales de la organizacion para ello se aplicaran métodos y técnicas que
optimicen recursos y reduzcan errores e inconformidad con los clientes.

1.2.16. Mediciones de Inventario
“Todos los métodos de medicidon de inventarios comienzan con un recuento fisico
de unidades, volumen o peso. Sin embrago, las mediciones de inventario se registran
en tres formas fundamentales: valor promedio del inventario agregado, semanas de
aprovisionamiento y rotacion de inventario”. (J., Krajewski, & L. P. Ritzman, 2000)

Siendo uno de los objetivos a cumplir tener un control y manejo del inventario correcto
y con procesos solidos y eficientes ayudar a la misma a ofrecer dicha ventaja competitiva
para lo cual tener en disponibilidad el stock suficiente para poder atender la demanda
solicitada de los clientes y cumplir con las expectativas de los mismos.

1.2.17. Plan de Marketing y comercializacion

“El area de marketing es la responsable de crear demanda y vender los
productos en los distintos mercados. Para alcanzar este objetivo con éxito, se
deberan analizar las caracteristicas de los mercados, las acciones de la competencia
y establecer un plan de marketing incidiendo en factores claves como el precio, la
publicidad, la calidad, la distribucion y la red comercial, entre otros. El plan de
marketing tiene como finalidad despertar el deseo del publico objetivo seleccionado
para que se sienta atraido y compre los productos o servicios de la empresa. Para el
Para ello, se establecen objetivos comerciales y estrategias para alcanzarlos”

De acuerdo con la manera de aplicar la comercializacion ya que segin menciona se
debe incorporar capital humano con experiencia, calificado de acuerdo a un perfil de
competencias que debe cumplir con la intencién de que se reconozca a la empresa como
lider en atencidn y de esa manera satisfacer las necesidades del cliente.

1.2.18. Servicio el valor agregado de la empresa
“Los servicios de valor agregado proporcionados a clientes externos producen dos

beneficios. En primer lugar, diferencian a la organizacién de la competencia. En
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segundo, esos servicios crean relaciones que vinculan a los clientes con la
organizacion en forma positiva”. (R., Chase, N., Aquilano & F., Jacobs, 2005)

La importancia de impulsar y tener relaciones sélidas con los clientes y conocer su
gustos y preferencias para que de esa manera fortalecer en forma positiva los lazos de
vinculacion con la cadena de cafeterias, misma que estara dispuesta a consentir en sus
necesidades de encontrar un sitio agradable para compartir con amigos o degustar de un
bocadillo del abanico de productos.

1.2.19. La calidad como arma competitiva
De importancia lo referido por los autores considera que la empresa busca satisfacer
de la mejor manera al cliente para fidelizarlos y lograr cumplir con los objetivos de la
empresa para lo cual menciona
“La calidad se entiende como la satisfaccion o incluso superacion de la expectativa
del cliente”. (Krajewsky & Ritzman, 2000)
Conceptualizando que este proyecto lo que desea conseguir con una mejora continua
y mejora en satisfaccion al cliente busca diferenciarse de la competencia, obtener mejores
ventajas competitivas, estar liderando el mercado y superar las expectativas de los clientes
para lo cual la entrega de calidad en el servicio es muy importante para la empresa por su

estrategia empresarial.

1.2.20. Investigacion de mercados:

...Este proceso consiste en cuatro pasos, mismos que son: 1) definir el problema y
los objetivos de la investigacion, 2) desarrollar el plan de investigacion para
recopilar informacion, 3) implementar el plan de investigacion (obtener y analizar

datos), e 4) interpretar e informar los resultados.

Un proyecto de investigacion podria tener uno de tres tipos de objetivos, mismos
que son:

v El objetivo de la investigacion exploratoria es obtener informacién preliminar
que ayude a definir el problema y a sugerir la hipotesis.

v' El objetivo de la investigacion descriptiva es describir cuestiones tales como el
potencial de mercado de un producto o los parametros demogréaficos y las actitudes
de los consumidores que compran el producto.

v' El objetivo de la investigacion causal es probar las hipotesis acerca de
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relaciones de causa y efecto...
Es importante destacar lo mencionado que la investigacion de mercados es un proceso
sistematico de disefio, obtencion, analisis y presentacion de datos pertinentes a una

situacion de marketing especifica que enfrenta una organizacion.

Para satisfacer las necesidades de informacion, el plan de investigacion podria
estipular la recopilacién de datos secundarios, datos primarios, 0 ambas cosas. Los datos
secundarios consisten en informacion que ya existe en alguna parte al haberse obtenido
para otro fin; mientras que los datos primarios consisten en informacion que se recaba
para cumplir un propésito especifico.

1.2.21. Mercado, demanda, oferta, y elasticidades
Mercado:

“El mercado es un grupo de compradores y vendedores de un bien o servicio en
particular”. (Mankiw, 2004)
Para los inversionistas ecuatorianos ven en este proyecto la oportunidad de competir y

mejorar con las cadenas internacionales, que por cierto ya estan posesionadas

Curva de la oferta:

“La Ley de la oferta dice que, si todo lo demas permanece constante, la cantidad

ofrecida de un bien aumenta cuando el precio del bien aumenta” (Mankiw, 2004)

La curva de la oferta es la linea con pendiente positiva porque si todo lo demas
permanece constante, a un mayor precio, la cantidad ofrecida es mayor. Debido a que
la curva de la oferta mantiene todo lo demés constante, la curva se mueve cuando uno
de los factores cambia. Existen muchas variables que pueden mover la curva de oferta,
y algunas de las mas importantes son: precios de los insumos, tecnologia, expectativa,
y nimero de vendedores.

1.2.22. Franquicia

La franquicia es una forma de integracion vertical de mercados que consiste en una
licencia en la cual el franguiciador proporciona un paquete estandar de productos,
sistemas, y servicios de administracion, y el franquiciado proporciona los

conocimientos de mercado, capital y compromiso personal en la administracion. El
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franquiciador puede dar seguimiento por medio del marketing de los productos hasta
el punto de la venta final.

...Las compafiias de franquicias utilizan dos tipos de contratos de franquicias:
franquicia master y licencias. EI master franquicia es el acuerdo mas completo y el
método que se usa en mas de la mitad de las franquicias internacionales; y consiste
en que se le otorga al franquiciado los derechos a un &rea especifica con la autoridad
para vender o establecer franquicias secundarias. Por otro lado, la licencia a un
franquiciado local para utilizar un producto, bien, servicio, marca registrada, patente
u otro activo a cambio de una cuota es un segundo tipo de forma de franquicia...
(Cateora, Gilly, & Graham, s.f)

Para este proyecto se basara en esta normativa de acuerdo a lo que menciona Las
franquicias son una forma especializada de licencia que se origind hace siglos, en la
que el franquiciaste no sélo vende a un franquiciario el uso del bien intangible
(generalmente una marca comercial) que es esencial para el negocio, sino que ademas
proporciona asistencia operativa al negocio en forma continua; por ejemplo, a través

de la promocidn de ventas y capacitacion.

1.2.23. Mix de Marketing

La mezcla de Marketing es el conjunto de herramientas de marketing tacticas y
controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el mercado
meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir
en la demanda de su producto. Las muchas posibilidades pueden reunirse en cuatro
grupos de variables conocidas como las “cuatro P”: producto, precio, plaza y

promocion.

v Producto se refiere a la combinacién de bienes y servicios que la empresa
ofrece al mercado meta.

v Precio es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el
producto.

v Plaza o punto de venta incluye las actividades de la empresa que ponen el
producto a disposicion de los consumidores meta.

v" Promocién comprende actividades que comunican las ventajas del producto
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y convencen a los consumidores meta de comprarlo.

Asi, un programa de marketing eficaz fusiona todos los elementos de la mezcla de
marketing en un programa coordinado y disefiado para alcanzar los objetivos de la

organizacion

1.2.24. Procesos:

“Un proceso recibe entradas y realiza actividades de valor agregado sobre esas

entradas para crear una salida.” (Sammers, 2006)

Se considera que un proceso es una secuencia de pasos con el fin de crear un
propésito, que es de generar valor. Los procesos de negocios cruciales o clave
funcionan en conjunto dentro de una organizacion para cumplir la misién y los
objetivos estratégicos de la misma. Si los procesos de una organizacion no funcionan
en conjunto, o si lo hacen de manera ineficiente, entonces el desempefio de la
organizacion serd menor del que pudiera alcanzar. Los procesos clave son los procesos
de negocios que tienen el mayor impacto en las percepciones de valor por parte del

cliente acerca del producto o servicio y el mayor impacto en la retencion del cliente

1.2.25. Disefio organizacional:

“El disefio organizacional es un proceso que sirve a los gerentes para desarrollar o
cambiar la estructura de su organizacion”. (Robbins,Stephen P. & DeCenzo, David
A., 2009)

Es decir que se aplicara lo sugerido para el disefio organizacional ya que es un
proceso que consiste en elegir una estructura para las tareas, las responsabilidades, y
las relaciones de autoridad dentro de una organizacion.

1.2.26. Administracion:

...El término administracion se refiere al proceso de conseguir que se hagan las
cosas, con eficiencia y eficacia, mediante otras personas y junto con ellas. Eficiencia
significa hacer una tarea correctamente y se refiere a la relacién que existe entre

insumos y productos. Por ejemplo, si se obtiene mas producto a partir de
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determinado insumo, se mejora la eficiencia. Mientras que, eficacia significa hacer
la tarea correcta, es decir alcanzar las metas... (Robbins,Stephen P. & DeCenzo,
David A., 2009)

1.2.27. Proceso Administrativo:

“A principios del siglo XX, el industrial francés Henri Fayol escribi6 que todos los
gerentes llevan a cabo cinco actividades administrativas conocidas como el “proceso

administrativo... “ (Fayol, s.f)

Estas actividades son: planear, organizar, dirigir, coordinar y controlar. Planear
abarca la definicion de las metas de la organizacion, el establecimiento de una estrategia
general para alcanzar esas metas, y el desarrollo de una jerarquia minuciosa de los
planes para integrar y coordinar las actividades. Organizar incluye determinar qué
tareas se llevaran a cabo, como seran realizadas, quien las ejecutard, cOmo estaran
agrupadas, quién depende de quién, y donde seran tomadas las decisiones. Dirigir se
compone de motivar a los empleados, coordinar las actividades de otros, elegir el canal
de comunicacion mas eficaz, y resolver los conflictos existentes en la organizacion.
Finalmente, controlar incluye vigilar el cumplimiento de las metas, comparar el

desempefio con las metas, y corregir en caso de ser necesario.

1.2.28. Cinco Fuerzas de Porter:
“...modelo de las cinco fuerzas se aplica a todas las industrias por la simple razon
de que abarca las relaciones fundamentales de cualquier tipo de comercio.” (Porter,
2014)

El Proponer un marco de anlisis estratégico sistematico para determinar la
rentabilidad de un sector en especifico, con el fin de evaluar el valor y la proyeccion futura
de empresas que operan en dicho sector, ya que las cinco fuerzas de las ventajas
competitivas de Michael Porter son: amenaza de entrada de nuevos competidores,
amenaza de posibles productos sustitutos, poder de negociacion de proveedores, poder de

negociacion de los clientes, y rivalidad entre competidores existentes.
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1.2.29. Amenaza de entrada de nuevos competidores

“..No tendrd una estrategia si estd tratando de atender a los mismos clientes y

satisfacer necesidades idénticas y vender al mismo precio relativo que ellos...”

(Porter, 2014)

Es decir que cuando en un sector de la industria hay muchas ganancias, se incentiva
a la llegada de nuevas empresas que buscan aprovechar las oportunidades que ofrece
ese mercado, y por ende éstas lanzan sus productos, aumenta la competencia y baja la
rentabilidad. Sin embargo, existen barreras de entrada que practicamente son elementos
de proteccion para las empresas que pertenecen a la misma industria tales como: alto
requerimiento de capital, altos costos de produccién, falta de informacion, saturacion
del mercado, etc. La existencia de barreras de entrada viene acompafiada con los costos
hundidos, que son costos que una empresa no podra recuperar cuando decida salir del
sector, como la inversion en activos, costos por estudio de mercado, entre otros. Otros
factores que influyen en la amenaza de nuevos competidores son: economias de escala,
curva de experiencia, diferenciacion del producto, acceso a canales de distribucion,
identificacion de marca, barreras gubernamentales, represalias, inversion necesaria o

requisitos de capital.

1.2.30. Segmentacion de mercados:

Es importante destacar lo mencionar que la segmentacion geogréfica requiere dividir
un mercado en diferentes unidades geograficas como naciones, regiones, estados,

municipios, ciudades, o incluso vecindarios.

La segmentacion de mercados consiste en dividir un mercado en grupos definidos
con necesidades, caracteristicas o comportamientos distintos, los cuales podrian
requerir productos o mezclas de marketing distintos. Las principales variables que
podrian utilizarse para segmentar los mercados de consumo son: geogréficas,
demogréficas, pictogréaficas, y conductuales

“La segmentacion conductual requiere dividir un mercado en grupos con base en el

conocimiento, las actitudes, el uso o la respuesta de los consumidores a un producto”

La segmentacion demografica requiere dividir al mercado en grupos con base en
variables demograficas tales como edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de vida familiar,

ingreso, ocupacidn, educacion, religién, raza, y nacionalidad.
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La segmentacion psicorgénica requiere dividir un mercado en diferentes grupos con

base en la clase social, el estilo de vida, o las caracteristicas de la personalidad.
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CAPITULO 11
2. MARCO METODOLOGICO

El desarrollo de la presente investigacién tiene como objetivo conocer las
necesidades y costumbres del universo de habitantes en la zona Norte de la Ciudad de
Quito- Zona Especial Turistica La Mariscal., asi como la cobertura insatisfecha,
tendencia de consumo, usos y costumbres de los potenciales consumidores y la
capacidad de compra del nicho de mercado escogido en este caso, para ello se llevara
a cabo esta investigacién en un analisis cuantitativo y cualitativo, con lo que se
describira efectivamente las necesidades de clientes, el objeto sujeto de estudio, asi
como también se establece el método deductivo-inductivo para lo cual nos basaremos
en experiencias y en observaciones para determinar la problematica existente con
respecto a las necesidades del consumidor, en el mencionado sector Norte de la ciudad
de Quito.

El instrumento cual utilizaremos sera la encuesta, herramienta que nos dara a
conocer a fondo los inconvenientes, sugerencias y probleméaticas que tienen
actualmente este tipo de establecimientos y cuales son sus inconformidades para de esa
manera, plantear en nuestro plan de negocios enfocando en mejorar el servicio y dar
ventajas competitivas con base en las opiniones y necesidades de los clientes, las que
nos permitira estudiar de mejor manera el mercado y solucionar la problematica en este

tipo de servicios.

2.1. Métodos Tedricos:

2.1.1. Método Inductivo
...EI'método inductivo es aquel método cientifico que obtiene conclusiones
generales a partir de premisas particulares. Se trata del método cientifico mas usual,
en el que pueden distinguirse cuatro pasos esenciales: la observacion de los hechos
para su registro; la clasificacion y el estudio de estos hechos; la derivacion inductiva
que parte de los hechos y permite llegar a una generalizacion; y la contrastacion...
(Pérez & Maria, 2012)
Este método serd utilizado para la investigacion cientifica en el plan de negocios a

desarrollar, en el que analizaremos desde los detalles mas especifico hasta los clientes
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que disfrutan del consumo del café, de esa manera se dara una conclusion general del

nicho de mercado en el que estamos enfocados

2.1.2. Método Deductivo:

...El método deductivo es un método cientifico que considera que la conclusion se

halla implicita dentro las premisas. Esto quiere decir que las conclusiones son una

consecuencia necesaria de las premisas: cuando las premisas resultan verdaderas y

el razonamiento deductivo tiene validez, no hay forma de que la conclusion no

sea verdadera... (Pérez & Maria, 2012)

Este método sera utilizado para llegar a conclusiones verdaderas partiendo de las
necesidades de los clientes que disfrutan del consumo del café, con el objetivo de
satisfacer las necesidades localizadas en el nicho de mercado escogido.

Encuesta

...Las encuestas son un método de investigacion y recopilacion de datos utilizadas

para obtener informacion de personas sobre diversos temas. Las encuestas tienen

una variedad de propoésitos y se pueden llevar a cabo de muchas maneras
dependiendo de la metodologia elegida y los objetivos que se deseen alcanzar...”

(Erik, 2017)

La utilizacion de esta herramienta tiene por objeto reflejar las actitudes y opiniones
en el campo de estudio con lo que se puede determinar estimaciones precisas para el
desarrollo de este plan de negocios en el nicho de mercado escogido con un minimo de
margen de error (ANEXO)

Entrevista

...Una entrevista es un intercambio de ideas, opiniones mediante una conversacion

que se da entre una, dos 0 mas personas donde un entrevistador es el designado para

preguntar. Todos aquellos presentes en la charla dialogan en pos de una cuestion
determinada planteada por el profesional. Muchas veces la espontaneidad y el
periodismo moderno llevan a que se dialogue libremente generando temas de debate

surgidos a medida que la charla fluye... (Concepto de Entrevista, 2017)

La utilizacién de esta herramienta tiene por objeto obtener mediante un dialogo de
manera espontanea, por parte de un técnico especialista en este campo en el campo de

estudio, precisando la factibilidad del desarrollo del plan con un minimo de error.
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2.2. Poblacién y Muestra
Para poder establecer cual serd la poblacion objeto de estudio hemos recogido la
informacion la misma que ha sido publicado originalmente por Diario EL COMERCIO
el 17 de agosto de 2017 en la que indica lo siguiente:
...del perimetro de La Mariscal no se limita a la plaza Foch. Esta zona con
administracion especial turistica es considerada como tal en el perimetro entre la
avenida 10 de Agosto (occidente), Ladron de Guevara (oriente), Orellana (norte) y
avenida Patria (sur). Los datos de la Policia también muestran elementos
importantes. Como poblacion fija se tiene el registro de 20 000 habitantes...
(Romero, 2017)
Con estos antecedentes utilizaremos la formula de calculo muestral para poblaciones
Finitas ya que nuestro universo a analizar es menor a 30 000, para lo cual se aplicara la

siguiente formula

- Z%Npq
e?2(1—-N)+Z?pq
En donde:
n= tamafio de la muestra
z= nivel de confianza deseado 1,96
p= proporcién de la poblacidn con la caracteristica deseada 0,50
g= proporcion de la poblacion sin la caracteristica deseada 0,50
e= nivel de error dispuesto a cometer 0,05
N= tamafio de la poblacion 20 000
Desarrollo:
Z?Npq
n

:ez(l—N)+Zzpq

_ (1,96)220 000 (0,5)(0,5)
"= 0,05)2(20 000 — 1) + (1,96)2(0,5)(0,5)

3,8416 * 20 000 * 0,25
~ 0,025+ 19 999 + 3,8416 * 0,25
19208
~ 50,9579

n

n

n = 376,93
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Como podemos observar las encuestas a realizar en la zona Norte de la Ciudad de Quito-

Zona Especial Turistica La Mariscal sera de 377.

2.2.1. Forma de procesamiento de informacion obtenida de la aplicacion de los

métodos y tacticas

Para el presente trabajo se procedera con la aplicacion de una encuesta, realizada

por medios digitales como: WhatsApp Facebook, online correos electronicos, para

poder obtener una estadistica exacta con respecto a la factibilidad para el desarrollo del

proyecto, se utilizaran formularios online y Excel.

Tabulacién

A continuacién, daremos a conocer los resultados obtenidos en las encuestas

realizadas al Norte de la Ciudad de Quito en la Zona Especial Turistica La Mariscal.

Resultados de las Encuestas

Tabla 1. Genero Resultado de la encuesta

Género

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

FEMENINO 239 63,40%

MASCULINO 138 36,60%

Total 377 100,00%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

De total de los encuestado podemos observar que la poblacién predominante en es

en género femenino en la zona Norte de la Ciudad de Quito- Zona Especial Turistica

La Mariscal
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Tabla 2.0cupacién Resultados de las Encuestas

Ocupacion
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta
Estudiante Universitarios 32 8,50%
Empleado Puablico 106 28,00%
Empleado Privados 138 36,60%
Otros 101 26,80%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

En los datos obtenidos se observa que el nimero predominante de encuestados en la

zona Norte de la Ciudad de Quito- Zona Especial Turistica La Mariscal, son Empleados

Privados.

Tabla 3. {Qué tan seguido toma cafe?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

1 taza diaria 143 37,80%

De 2 a 5 tazas diarias 114 30,50%

De 2 a 4 veces por semana 19 4,95%

1 vez por semana 101 26,80%

Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

En este resultado la mayor parte de los encuestados tienen por preferencia tomar una

taza diaria de café.
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Tabla 4.Cual es tu tipo de café favorito

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

Americano 106 28,00%
Expreso 28 7,30%
Macacino 74 19,50%
Cappuccino 129 34,20%
Otros 40 11,00%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Anélisis

En este resultado la mayor parte de los encuestados tienen por preferencia tomar el

tipo de café Capuchino

Tabla 5.Cuantas veces a la semana asistes a un lugar a tomar café?

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta  Absoluta
1 vez al dia 27 7,10%

1 vez a la semana 80 21,20%
De dos a cinco veces por semana 40 10,60%

1 vez al mes 199 52,90%
Nunca 31 8,20%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

En este resultado observamos que la preferencia por asistir a un lugar a tomar cafe,

es de 1 vez al mes
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Tabla 6.Cuanto tiempo permaneces en el lugar?

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta  Absoluta
Menos de 20 minutos 62 16,50%
De 20 a 30 minutos 191 50,60%
Entre 1y 2 horas 111 29,40%
Mas de 4 horas 13 3,50%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo
Anélisis
Se puede observar que la mayoria de encuestados suelen permanecer en una cafeteria

de 20 a 30 minutos.

Tabla 7.Cuanto tiempo permaneces en el lugar?

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta  Absoluta
Sweet & Coffee 151 40,00%
Café Omi 8 2,40%
Juan Valdez 93 24,70%
Corfu 27 7,10%
K.R.K Caffeto 9 2,40%
Otro 89 23,50%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo
Anélisis
En esta tabla podemos puede observar que la mayoria de encuestados tienen

preferencia por acudir a la cadena de cafeterias Sweet & Coffee.
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Tabla 8.;Qué tipo de menu a parte del café te gustaria disfrutar?

Frecuencia Frecuencia

Alternativa Absoluta  Absoluta
Frutas 28 7,10%
Ensaladas 44 11,80%
Postres 164 43,50%
Pizza 44 11,80%
Hamburguesas 35 9.40%
Otro 62 16,50%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

Se puede observar que la mayoria de encuestados tienen preferencia por degustar un

menu de postres ademas del café.

Tabla No. 9 ¢Qué tipo de bebidas a parte del café te gustaria disfrutar?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

Jugos naturales 189 50,00%

Malteadas 73 19,50%

Té 78 20,70%

Gaseosas 37 9,80%

Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

Se puede observar que la mayoria de encuestados tienen preferencia por de gustar

otro tipo de bebidas los jugos naturales demas de cafe.

30



Tabla 9.Te gustaria que hubiera computadoras en el lugar?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

Si 129 34.10%

No 175 45,30%

Tal vez 73 19.50%

Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo
Anélisis
Se puede observar que la mayoria de encuestados no tienen interés por que existan

computadoras en la cadena de cafeterias

Tabla 10.¢ Prefieres llevar tu laptop?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

Si 129 34,10%

No 248 65,90%

Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

Se puede observar que la mayoria de encuestados prefieren llevar su laptop a la

cadena de cafeterias
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Tabla 11.Si tu respuesta fue Si, ¢ Qué tipo de conexidn a Internet te gustaria

gue hubiera?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta
Conexion de cable 14 3,70%
conexion inalambrica 276 65,90%
Otros 87 23,20%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Anélisis

Se puede observar que la mayoria de encuestados prefieren que existe conexion

inaldmbrica en la cadena de cafeterias

Tabla 12.¢ De existir juegos de mesa cual te gustaria encontrar?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta
Cartas 189 50,00%
Ajedrez 71 18,80%
Domino 58 15,30%
Otros 59 16,00%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo

Analisis

Se puede observar que la mayoria de encuestados prefieren que existe juegos de

mesa como cartas.
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Tabla 13.;Qué ambientes te gustaria encontrar cuando nos visites?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta

De negocios 31 8,20%

De diversion 138 36,00%

De estudios 18 4,70%
Todas las anteriores 160 42,40%
Otras 30 8,20%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo
Anélisis
Se puede observar que la mayoria de encuestados les gustaria encontrar diferentes

ambientes como de negocios, diversion, estudios, en la cadena de cafeterias

Tabla 14.; Te gustaria que exista entrega a domicilio?

Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Absoluta
S| 138 36,50%
NO 239 63,50%
Total 377 100%

Elaborado por Karla Capelo
Anélisis
Se puede observar que la mayoria de encuestados no les gustaria que exista entrega

a domicilio en la cadena de cafeterias.
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Entrevista con expertos
Esta entrevista estara dirigida al administrador y duefio de la cafeteria como expertos
en este campo de estudio, cafeteria denominada jQué ricooo!, ubicada en la el Norte de
la Ciudad de Quito, Avenida Amazonas y Wilson, su representante y duefia Sra. Dolores
Hurtado.

Desarrollo de la entrevista
Se realizé el jueves 19 de julio de 2018 a las 16:00
Presentacion: Su respuesta no le compromete, pues es un insumo en relacién al
analisis de la factibilidad del Plan de Negocio, creacion de una cafeteria en la zona norte
de Quito, continuando con el proceso de fin de carrera en Administracion de Empresas,

en la Universidad Tecnoldgica Israel sede Quito.

Preguntas:
Basado en la experiencia del manejo de este tipo de negocios ;Como considera la
situacion actual del sector?
¢Que limitaciones tiene este tipo de negocios?
¢En la actualidad estima usted que es rentable?
¢Consideraria factible la creacion de una cadena de cafeterias, que tengan como

diferenciacion producto nacional?

Anélisis de resultados

Segun los resultados obtenidos en la presente encuesta, la cual estuvo enfocada a en
el Norte de la Ciudad de Quito, especificamente en la Zona Especial Turistica "La
Mariscal”, se observa que la mayor parte de moradores son Empleados Privados,
mismos que tienen como rutina tomar por lo menos una vez al dia café, con una
preferencia por el cappuccino, los que tienen como costumbre asistir por lo menos
una vez al mes a establecimientos como Sweet & Coffe, permaneciendo de 20 a 30
minutos, se obtiene informacion que les gustaria que en el menu aparte de café también
disfrutar de postresy jugos naturales, otro indicador que tendrian como preferencia es
que tenga conexién inalambrica 6sea WIFI, ademas que en el establecimiento les
gustaria que exista varios ambientes como diversion, estudios y negocios, ademas de

juegos de mesa como cartas, pero la mayoria no les interesaria una entrega a domicilio,
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asi como también lo obtenido por en la entrevista realizada en la cafeteria denominada
iQué ricooo! se evidencia que la situacion del negocio de cafeterias en productivo que
si tiene demanda en cualquier sector, que a pesar de tener limitaciones por la
caracteristica que tiene en ser cafeteria, se puede implementar nuevos productos en su
menu, que en la actualidad tienen tendencia como son los elaborados con cereales
como quinua, avena, el café organico, picaditas tradicionales ecuatorianas como
choclos con queso, mote con chicharon, ceviches patacones empanadas, menu de alitas
de pollo, los mismos que estan dentro de la linea de produccion nacional, teniendo
estos una buena acogida segun la experiencia de la duefia el establecimiento sujeto de
la entrevista, en clientes de todas las edades lo que estan enfocados en alimentarse de

manera sana y natural
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CAPITULO Il

3. PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE LA CADENA DE
CAFETERIAS “COFFEETE”

Para llevar a cabo esta microempresa nos hemos enfocamos en los gustos y
preferencias de los potenciales clientes, basados en la aceptacion de un nuevo abanico
de productos con una adecuada infraestructura, con alimentos y bebidas de primera
calidad, con un caracter innovador rico en produccion nacional, con el objetivo de
satisfacer las necesidades del cliente, viendo una oportunidad para crear una cadena de
caferias en el norte de la ciudad de Quito, zona Turistica La Mariscal, con la idea de
fomentar los pilares especificos los que seran la razén de ser, ofreciendo precios
competitivos en comparacion a las cadenas existentes, con un posicionamiento de la
marca “Coffeete” recocido por su imagen y excelencia en la calidad de servicio.

3.1. Nombrey Logo de la cadena de cafeterias

“Coffeete” se ha escogido como el nombre de la cadena de cafeterias, pues el aroma y
sabor natural que podremos degustar de la esencia de café organico natural nos dara la
sensacién de un aroma diferente como se puede apreciar cuando disfrutamos de un té
con diferentes esencias, disefiando ademas con el simbolo del sol y la luna, lo que nos

identifica como una marca que te acompafiara tanto en el dia como en la noche.

ZONA TURISTICA LA MARISCAL-QUITO

Figura 1. Logotipo de la Cadena de cafeterias
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3.2.  Descripcion de la cadena de cafeterias como microempresa
La Cadena de cafeterias en el sector Norte de la Ciudad de Quito, Zona Especial
Turistica La Mariscal, a través de estudios que permitan conocer las preferencias de las
personas que conformaran el mercado objetivo, estara enfocada a brindar un ambiente
agradable, con una adecuada infraestructura, con alimentos y bebidas de primera
calidad, dirigida a consumidores exclusivos que busquen un servicio especial, es decir,
con un atractivo innovador. El nombre que se elegird para nuestro negocio es como
persona Natural, llevando un nombre comercial que permita desarrollar o vender su
marca en el futuro, con una expansién en varios sitios ciudad.
3.3.  Localizacion de la microempresa
El negocio se encuentra ubicado en la Provincia de Pichincha, Distrito
Metropolitano de la ciudad de Quito, Zona Especial Turistica La Mariscal, Av. Rio
Amazonas y Veintimilla, el local es arrendado y tiene un &rea de 200 m2 con edificacion
de 2 pisos, cuenta con infraestructura basica de luz, alcantarillado, teléfono, internet,
agua potable, Tv por cable, con un ambiente acogedor y un circuito cerrado de

seguridad, mismos que garantizan satisfaccion al y futuro cliente.

Figura 2. Mapa de ubicacion de la primera sucursal Coffeete
Fuente

3.4.  Filosofia Corporativa
3.4.1. Vision
Posicionarnos en el 2022 como la marca de cadena de cafeteria mas reconocida, por
su calidad en el abanico de productos, estilo, servicio y atencion al cliente,
personalizado y oportuno, siempre preparados para enfrentar los cambios y retos del
mercado local.
3.4.2. Mision
Ser una cadena de cafeterias innovadoras, orgullosamente ecuatoriana, orientada a
comercializar nuestro abanico de productos Coffeete, comprometidos con la calidad,
excelencia y responsabilidad social, uniendo arte, ciencia y experiencia, con la finalidad
de superar las expectativas de nuestros clientes, convirtiéndonos en un punto de

referencia local.
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Objetivos Empresariales
Lograr incrementar la comercializacién e nuestro abanico de productos, para
satisfacer la necesidad de las instituciones Privadas y Publicas, con calidad que se apodere

del mercado local.

Corto Plazo
Implementar los procesos de cada linea de comercializacién con sus respectivas
recetas estandar, fidelizado al equipo de trabajadores, comprometiéndose con sus
propios valores.
Mediano plazo
Lograr tener una posicién que permita en los 6 primeros meses tener un punto de
equilibrio y recuperar la rentabilidad del 10% oOsea de 18000 ddlares, con el fin de
implementar una segunda sucursal.
Largo Plazo
Ampliar la cadena de cafeterias Coffeete a nivel del distrito Metropolitano de Quito,
incrementando la comercializacion, ventas y servicio, para satisfacer la necesidad del

cliente, con productos de calidad que se apoderen del mercado local.

3.4.3. Valores Empresariales
Responsabilidad:

Como parte fundamental para cumplir metas y objetivos, los colaboradores estaran
comprometidos e inmersos en los objetivos trazados y su responsabilidad para

desempefiar dia a dia sus actividades.

Honestidad:

Las normas y politicas de la microempresa deben ser cumplidas honestamente por
parte de los colaboradores, siendo leales a la marca trabajando siempre en beneficio del
cliente interno y la organizacion.

Calidad:

Este valor es muy importante ya que los colaboradores de la cadena de cafeterias
Coffeete entregaran un servicio de calidad tanto al cliente interno como externo.
Profesionalismo

En la cadena de cafeterias Coffeete, tiene como parte de sus pilares fundamentales el

servicio profesional y personalizado, por tanto, el colaborador debe tener experiencia en
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el mercado de manejo de alimentos y servicio al cliente para cumplir los objetivos
empresariales.
3.4.4. Politicas Empresariales
Politica de Calidad

En la cadena de cafeterias Coffeete como microempresa ofrecemos un abanico de
productos de alta calidad, buscando la satisfaccion y expectativas de nuestros clientes,
mediante el mejoramiento continuo de nuestros procesos de Crédito Cartera, Compras,
Logistica y Comercializacion, gestion que realizamos con excelencia en servicio,
contando con la activa participacion y apoyo de nuestro capital humano.
Politicas de Gestion Administrativa

Todo el capital humano de la cadena de cafeterias Coffeete asumiran los
procedimientos que establezca en la Administracion Central, basados en la orientacion
que suministre la Gerencia General, encaminados a vivir y practicar con un estilo

participativo, con base en trabajo en equipo y en un proceso de mejoramiento continuo.

Politicas de Gestion de Mercadeo y Compras

Es nuestro deber disefiar y liderar la implementacion del plan de Mercadeo en la
cadena de cafeterias Coffeete, logrando objetivos de crecimiento en la participacion del
mercado y posicionamiento de marcas. Por consiguiente, nuestras directrices estan

encaminadas a:

v Planear y disefiar estrategias innovadoras de mercadeo y publicidad.
v Programar compra de productos segun necesidad de nuestros clientes.
v Coordinar proyectos de apertura de nuevos negocios y lineas de productos.
Politicas de Gestion Comercial
En la cadena de cafeterias Coffeete, nuestros proyectos estan orientados a generar y
mantener en toda la organizacidn una cultura de servicio al cliente interno y externo con
altos estandares de calidad.
Por lo tanto, estamos desarrollando estrategias comerciales competitivas, que permitan
mejoramiento de nuestra atencion a clientes y proveedores.
Politicas de Gestion Financiera
Es nuestro compromiso en la cadena de cafeterias Coffeete disponer de un sistema de
informacion contable y financiero que se caracterice por ser agil, confiable y oportuno

cumpliendo con los requisitos de ley.
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Somos conscientes de la importancia que tiene el buen manejo de la informacion para
esto optimizamos nuestra labor creando:
v' Politicas contables precisas
v’ Politicas administrativas y financieras
v' Politicas generadoras de mejores rendimientos para la cadena de cafeterias
Coffeete

Politicas de Gestion de Tecnologia
Es para nosotros un compromiso velar porque en la cadena de cafeterias Coffeete
cuente con un soporte informatico y de comunicaciones que sostenga eficazmente sus

procesos estructurales y actividades de apoyo.

“Propendemos que en la cadena de cafeterias Coffeete haga un uso racional de los

recursos”

3.4.5. Ventajas Competitivas

Para desarrollara la ventaja competitiva se entienden que son las caracteristicas o atributos
que posee un producto o una marca que le dan una cierta superioridad sobre sus
competidores inmediatos. Esta superioridad, alli donde exista, es de caracter relativo, pues
se refiere al competidor mejor situado en el producto mercado. Se habla, entonces, del
competidor mas peligroso o también del competidor prioritario, por lo tanto, a
continuacion, desarrollaremos la ventaja competitiva interna y externa entre la cadena de
cafeterias que tiene mayor posicionamiento en mercado nacional e internacional Sweet

& Coffee y la cadena de cafeterias Coffeete que considera este plan de negocios.
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Tabla 15. Cuadro comparativo para medir las ventajas competitivas

Cuadro Comparativo entre Sweet & Coffee y la Cadena de
Cafeterias Coffeete

EL Café de moda que da
Sweet & Coffee Tiene
como competidores Starght
Coffee, Juan Valdez.

Competencia

Café personalizado,
variedad de cafés,
innovacion de productos
locales con un ambiente
grato que invita a la
conversacion al trabajo,
entre otros

Ventaja Competitiva

Sueldo para trabajadores es

Remuneracion por horas trabajadas

Swit & Coffe posee
locales en varios puntos
del mundo el pais como

20, ubicados en mall,
centro y sector alto de la
ciudad.

Ubicacion Locales

La cadena de cafeterias Coffete,

Tiene como competidores de la
marca a Hansel y Gratel por
tratarse de cadena nacional, e

internacional Swit & Coffe Starght

Coffee, Juan Valdez,

locales aptos para fumadores,
abanico de productos con
caracteristicas organicas,

asesoramiento por parte del capital

humano con los que se dara
atencion personalizada.

La cadena de cafeterias Coffeete,
sueldos con fijos para el capital
humano mas beneficios

La cadena de cafeterias Coffeete,
poseera locales solo en la zona
Norte de Quito en donde se
concentra una gran actividad
financiera y comercial, que se
caracterizan por disfrutar de
momentos de camaraderia, luego
de las realizar sus actividades en
instituciones publicas y privadas,
ademas se considera que si esta
lleno una sucursal se deriva al
establecimiento mas cercano pero
optimizando el tiempo en pagos y
pedido.

Elaborado por Karla Capelo
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Es importante también importante desarrollar un cuadro comparativo del producto, precio
Plaza y promocién

Tabla 16.Cuadro comparativo para medir 4 P de Marketing

Cuadro 4 P de Marketing , comparativo entre Swit &
Coffe y la Cadena de Cafeterias Coffeete

El abanico de productos
innovadores que ofrece la cadena

de cafeterias Coffete, con un menu
PRODUCTO EL Café de moda que da Swit & elaborados de acuerdo a la
Coffe basado en satisfaccion de  tendencia, como es el consumo de
los consumidores que pueden alimentos con caracteristicas
observar como produce la organicas y asesoramiento por
preparacion de sus productos parte del capital humano

Precios del abanico de productos
en un nivel medio para nuestro
potenciales clientes, con el fin de
Altos niveles de precios de Swit  fidelizar a la cadena de cafeterias

& Coffe Coffeete

PRECIO

La cadena de cafeterias Coffeete se
localizara en donde se concentra una
PLAZA gran actividad fi_nanciera y comercial,
que se caracterizan por disfrutar de
momentos de camaraderia, luego de
las realizar sus actividades en
instituciones publicas y privadas

Ubicado en lugares estratégicos
donde frecuentan su target de
clientes que cuenta Swit & Coffe

La cadena de cafeterias Coffeete,
PROMOCION se promocionara por medio de
Swit & Coffe se promociona Marketing digital, degustaciones de
principalmente de boca en boca, nuestro abanico de productos en
también redes sociales y Publicity empresas publicas y privadas.

Elaborado por Karla Capelo
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3.4.6. Constitucién de la Microempresa Cadena de cafeterias Coffeete

El emprendimiento para la creacion de una cafeteria requiere que se adquiera ciertas
especificaciones legales para poder realizar sus operaciones en el Distrito
Metropolitano de Quito. A continuacion, se detallard cada uno de los requisitos e
informacidn referente al nombre, razén social, permisos legales.
3.4.7. Legalizacion de la Empresa
En los inicios de la cadena de cafeterias Coffeete, realizara sus operaciones como una
compafiia limitada por lo cual tendra que cumplir con la siguiente normativa para el
correcto funcionamiento en el Distrito Metropolitano de Quito, Zona Especial Turistica
La Mariscal al norte de la ciudad.

3.4.8. Constitucion legal de la Empresa
De acuerdo a la normativa de la Superintendencia de Compafiias se debe reservar un
nombre, en cual cuenta con un registro Unico que ninguna otra microempresa se pueda
denominar al mismo nombre.
Requisitos y permios legales
El caso de estudio se denominard cadena de cafeterias Coffeete, los requisitos
legales que se deberan cumplir para poder operar de acuerdo a ley de Turismo y la ley
de compafiias son:
Registro Unico Contribuyente
El Servicio de Rentas Internas (SRI) implementé el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), para identificar a los ciudadanos frente a la Administracion
Tributaria, con el fin de registrar e identificar los contribuyentes con fines impositivos
y proporcionar informacion a la Administracion Tributaria. EI RUC es necesario para
poder pagar impuestos de los bienes o derechos de la actividad que se estéa realizando,
siendo su actividad social “VENTA DE COMIDAS Y BEBIDAS EN CAFETERIAS
PARA SU CONSUMO INMEDIATO” codigo H55200001 (S.R.1, 2018)

Nombramiento Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
Segun el decreto 356, de 03 de abril de 2018, el presidente Lenin Moreno transforma
al INSTITUTO ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL (IEPI) en el
SERVICIO NACIONAL DE DERECHOS INTELECTUALES (SENADI), para

proteger y garantizar la propiedad intelectual de los ciudadanos. Por lo cual, al registrar
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la razon social o nombre de la empresa elimina todo riesgo de confusion o utilizacion

del signo protegido (Intelectual, s.f.)

Licencia Anual de Funcionamiento

El Art. 8 de la Ley de Turismo establece que uno de los requisitos para el ejercicio
de la actividad turistica, en este caso el servicio de alimentos y bebidas, se requiere
obtener la licencia anual de funcionamiento para poder operar. La cual, permite acceder
a los beneficios tributarios, dar publicidad y no tener que sujetarse a la obtencion de
otro tipo de Licencias de Funcionamientos. La licencia tendra vigencia durante un afio
en que se la otorgue y los sesenta dias calendario del afio siguiente (LEY DE
TURISMO, 2014)

Registro Unico de Turismo
Otro de los registros que se solicita para el funcionamiento de un establecimiento
turistico es el Registro Unico de Turismo, el cual consiste en la inscripcion del prestador
de servicios turistico en el catastro o registro publico de empresarios y establecimientos
turisticos, en el Ministerio de Turismo. Dicho documento se efectuard una sola vez
(LEY DE TURISMO, 2014)

Permiso de Bomberos
El cuerpo de Bomberos otorgara el permiso de funcionamiento que emite a todo
local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad. En el caso de la
cafeteria, se requerird una solicitud de inspeccion del local, un informe favorable de la
inspeccion y copia del RUC y el formulario de LUAE (Licencia Metropolitana para el
Ejercicio de Actividades Econdémicas) (BOMBEROS, 2014)

Patente Municipal
Es un documento obligatorio para ejercer un negocio en la ciudad en Quito. Es un
impuesto que se declara y paga anualmente y lo deben hacer las personas naturales,
sociedades nacionales o extranjeras, domiciliadas o con establecimiento en la
respectiva jurisdiccion municipal o metropolitana, que ejerzan permanentemente
actividades comerciales, industriales, financieras, inmobiliarias y profesionales
(MUNICIPALES, 2010)

44



Permiso de Sanidad
Permiso de funcionamiento que otorga el Ministerio de Salud Publica para operar
la cafeteria y evitar multas o cierre del local. (ARCSA, 2018) ANEXO
Elaborar los Estatutos
Se refiere al contrato en donde se registra la microempresa y presentara con la
sociedad mediante una minuta firmada y protocolizada en una notaria Publica por parte
de un abogado.
Abrir una cuenta de integracién del Capital
Tomando en cuenta el capital minimo para constituir una compafiia limitada que es
de 400 dolares, entonces se abrira la cuenta con el mencionado rubro o superior.
La cadena de cafeterias Coffeete, se constituird con 400 délares de los estados unidos
de Norteamerica incluyendo dos socios accionistas los mismos que se detallas a
continuacion:

Tabla 17.Capital aportado por los socios

NOMBRES SOCIOS APORTACION %

Raul Apunte 3000 75
Karla Capelo 1000 25
TOTAL 4000 100

Elaborado por Karla Capelo

Elevar a escritura Publica
Se llevara el estatuto a la superintendencia de compafiias para su revision,

verificacion y aprobacion.

Publicar en un diario
Aqui una vez entregadas a la empresa la resolucién por parte de la superintendencia
de Compaifiias se procedera a publicar en un medio de periddico de circulacion nacional

dicha resolucion.
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Inscribir la Compaiiia

Se debe acudir al registro mercantil de Quito para inscribir la Compafiia Limitada.

3.4.9. Organigrama de la Microempresa “Coffeete”
A continuacion, se detalla el organigrama de la cadena de cafeterias “Coffeete” para

conocimiento de los Socios.

Administrador
Auxiliar de
Contabilidad
| _ ] |
Jefe de Meseros
y Asistente de Ventas Jefe de Cocina
Conserjes

Figura 3.0rganigrama Estructural de la cadena de cafeterias “Coffeete”

Elaborado por Karla Capelo

3.4.10. Descripcién de Funciones

Administrador
Planea, coordina y dirige la cadena de cafeterias Coffeete, estableciendo politicas y

estrategias que sirvan de marco referencial para la toma de decisiones, elaborando y

ejecutando programas y metas a corto mediano y largo plazo, asegurandose de que las
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actividades se cumplan de acuerdo a plan estratégico, tanto en el area administrativa

financiera y de produccion.

Auxiliar Contable
Cumple con todo el proceso de administracion financiera de la cadena de cafeterias
Coffeete, como servicios profesionales manteniendo al dia las obligaciones de pagos

en tributarios y de responsabilidad con el personal.

Jefe de Cocina
Controla el aprovisionamiento y almacenamiento de la materia prima en la cadena
de cafeterias Coffeete para garantiza la preparacion y presentacion de los alimentos de
manera adecuada y eficiente, en la preparacion y presentacion de los productos con
base en el menl y abanico de productos que se oferta, cuidando la decoracion el

envasado y la presentacion adecuada aplicado calidad e higiene requerida.

Asistente de Ventas
Controla las ventas diarias que tiene el establecimiento, atiende al cliente cobra en
el momento de realizar el pago segun el pedido realizado y emite facturas a los

consumidores.

Jefe de Meseros y Conserjes
Controla y organiza al personal que recibe al cliente, da seguridad al
establecimiento, sirve alimentos y bebidas, asegurando que su equipo de trabajo cumpla
las politicas y normas, cuidando la presentacion y limpieza del mismo para satisfaccion

del cliente.
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3.1. Especificaciones del Servicio y Productos a brindar
3.1.1. Especificaciones del Servicio

Se observara que los servicios de la cadena de cafeterias “Coffeete” ofreceran a los
clientes del norte de Quito, de acuerdo a sus gustos y preferencias,

Servicio Profesional y Personal

La cadena de cafeterias “Coffeete” desea satisfacer al cliente al cien por ciento,
ofreciendo un servicio profesional y personalizado en el manejo, elaboracion y
administracion de alimentos, experiencia en atencion al cliente, siendo como requisito
indispensable un minimo de seis meses para el perfil de los empleados, aparte de esto
se contaran con procedimientos para el desempefio en las distintas areas, enfocados en
que el cliente este satisfecho y poder fidelizarlo a nuestra marca.

Para lograr la fidelidad del cliente aparte de manejar precios en nuestro abanico de
productos asequibles, los elaboraremos con insumos de buena calidad e informacion
amplia de su preparacion, de esa manera el cliente estard seguro de lo que esta
comprando, abiertos siempre a sugerencias para satisfacer su necesidad.

Procesos de Adquisicion o Compra a Proveedores y Atencion al Cliente
Proceso de Adquisicion o Compra a Proveedores
Reconocer la necesidad

Mantener un control diario y permanente del inventario y stock de productos, dara a
conocer las necesidades que tiene la cadena de cafeterias “Coffeete” se procedera a la
adquisicion de los diferentes proveedores.

Seleccionar Proveedores

Una vez conocida la necesidad que tiene la cadena de cafeterias “Coffeete” por
adquirir los productos necesarios para elaborar su abanico de productos se procedera a
solicitar cotizaciones a los diferentes proveedores para obtener del mismo el mejor en
precio, calidad, y puntualidad de entrega.

Hacer el pedido

Una vez conocidos los proveedores se procedera a detallar el pedido segun las

necesidades que tiene la cadena de cafeterias “Coffeete” cubriendo asi el stock faltante

de alimentos e insumos
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Dar seguimiento a los pedidos
Una vez que el pedido este realizado se debe verificar que no exista demoras de esa
manera los alimentos e insumos lleguen a tiempo y fecha establecida para no tener
problemas en el stock necesario para la cadena de cafeterias “Coffeete”
Recibir el Pedido
Una vez que el pedido llegue a la cadena de cafeterias “Coffeete” se confirmaran
que los datos, valores y factura estén correctos, realizando la verificacion de los
documentos, realizar un exhaustivo control de calidad de los alimentos a recibir de esa

manera se mitigara el ingreso de alimentos en malas condiciones.

VERIFICACION DE
STOCK DE INSUMOS

Figura 4.Diagrama de Flujo Proceso de Adquisicion o Compra a Proveedores

Elaborado por Karla Capel
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Proceso para atencion al cliente
Saludar cordialmente al cliente
Mostrar respeto, simpatia y carifio a las personas que visitan la cadena de cafeterias
“Coffeete” en el saludo inicial de bienvenida.
Ubicacion de en &rea de su preferencia
Llegar al cliente conociendo el area en donde se sentiria a gusto, lo cual va a depender
de la informacion que obtengamos del objeto de la vista, si es por diversion, negocios,
estudios; ya que en la cadena de cafeterias “Coffeete” contamos con variedad de
ambientes para cubrir los gustos y preferencias de nuestros clientes.
Preguntar cual es su necesidad
Llegar al cliente conociendo cuéles son sus gustos y preferencias, empaparnos de
informacion de lo que el cliente y qué expectativas tiene de la cadena de cafeterias
“Coffeete”, para poder satisfacerlo de la mejor manera.
Dar mas de una opcion para satisfacer su necesidad
Una vez que se lleno de informacion por parte del cliente, proceder a ofrecer la
variedad en productos tiene de la cadena de cafeterias “Coffeete”, para cubrir las
necesidades y expectativas de nuestros clientes.
Hacer que el cliente deguste nuevas opciones de menu
Mientras se procede a elaborar el pedido del cliente, se realiza degustaciones de nuevos
productos que son que se pueden incluir en el mend en la cadena de cafeterias
“Coffeete” sean bebidas o alimentos, de esa manera evaluamos tendran acogida.
Entrega del menu solicitado
Optimizando al minimo tiempos de espera se entregara al cliente el menu solicitado,
esperando y cumplir con las expectativas del cliente en la cadena de cafeterias
“Coffeete” estar atento a un futuro requerimiento proceder a persuadir al cliente para
que el mismo obtenga el mejor producto para su necesidad.
Entregar su factura
Una vez que observamos que el cliente lo requiere emitimos el comprobante de
pago, siempre evaluando al cliente si estuvo satisfecho con el menu entregado la cadena
de cafeterias “Coffeete” receptando la transaccion respectiva realizada
Despedirse del cliente cordialmente:
Despedirse con respeto, profesionalismo sugiriendo el pronto retorno al

establecimiento

50



UBICACION AREAS DE
PREFERENCIA

OBTENER
INFORMACION DEL
CUENTEDE
ACUERDO A SUS
GUSTOS ¥
PREFERENCIAS

\ 4

> REALIZAR EL PEDIDO
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DEGUSTACION
DE NUEVOS
PRODUCTOS

ENTREGA DE MENU
SOLUCITADO

EMITIR
OOMPROBAMNTE DE
PAGO CLIANDOD LO
RECILNEREA

—
DESPEDIDA CORDIAL |

y

R

Figura 5.Diagrama de flujo del procedimiento de atencion al cliente

Elaborado por Karla Capelo



3.1.2. Especificaciones de menu y abanico de productos a ofrecer

Partiendo de las técnicas utilizadas con base en el analisis de los resultados reflejados
en la encuesta como en la entrevista, se escogio el tipo de mend que prefieren nuestros
clientes, utilizando ideas adicionales recomendadas con tendencias al consumo de
alimentos de origen organico con caracteristicas saludables, de bajas calorias, nutritivos
y de preferencia que sean produccion ecuatoriana, detallados a continuacion:

Tabla 18. Menu de tipos de Cafés

Clase precio Productos

Expreso
$2,50

Cappuccino

Moccachino
Café Americano

Cortado

Chocolate

Avena

Latte

Elaborado por Karla Capelo
Tabla 19. Menu de tipos de té

Clase Precio Productos
Té negro

$1,50
verdes
Hierbas
Naturales
Frutales

Te

Elaborado por Karla Capelo
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Tabla 20. Menu bebidas a base de leche

Clase Productos precio

Avena
$2,50

Con Malteadas

base Leche

en chocolates

leche Vainilla
Almendra
Chia

Elaborado por Karla Capelo

Tabla 21. Menu de Pasteleria

Clase Productos Prec!o/
porcion
Tortas 1,5
Kuchen 15
Panqueques 1
Cheesecacke 15
Brownies 15
Pasteleria Crgpes dulces con 5
chia
Pastel de  platano 5
con chia
pastel de zanahoria 2
Wraps 2
Galletas 1

Elaborado por Karla Capelo
Tabla 22. Menu de tipo de Sanduches T

Clase Precios  Productos \

De
$3,99

Jamon

Mixto
Sandwich champifiones

Todo quesos

Hamburguesa

Vegetariano

Wrapes

Elaborado por Karla Capelo
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Tabla 23. Menu de tipo de Bebidas

Clase Precio Productos
Jugos naturales
$2
] , Té helado
Bebidas frias Granizados
Sabila

Aguas saborizadas
Elaborado por Karla Capelo

Tabla 24. Menu de tipo de pan

Clase

Pan

Elaborado por Karla Capelo

Tabla 25. Menu de platillos tradicionales

Clase Productos Precios
Cevichochos 1,50
Pinchos 1,50

Picaditas Ceviches 1,50

Ecuatorianas  Patacones 1,50
Mote con Chocharon 2,00
Choclos con queso 1,50

Elaborado por Karla Capelo
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Tabla 26. Menu de Alitas

Clase Productos Precio

Alitas BBQ 450
Jack Daniel 4,50
Mostaza 4,50
Picantes 4,50

Elaborado por Karla Capelo

Tabla 27. Menu de Ensaladas

Clase Productos Precio
César
Napolitana
Ensaladas Atin 3,5
Griega 3,5
Dandi 3,5

Elaborado por Karla Capelo
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3.1.3.  Precios de los productos a ofrecer

Con respecto a los precios se podra especial atencion en tener un precio accesible,

con una diferenciacion con los ofrecidos por la competencia. El listado de precio se

puede observar en las siguientes tablas:

Tabla 28. Listado de Insumos Mensuales

PRECIO PRECIO
INSUMO CANTIDAD MEDIDAS UNITARIO MENSUAL
ACEITE DE MAIZOLA 3 GALON 14,5 43,5
AZUCAR 4 QUINTAL 32 128
AZUCAR MORENA 4 QUINTAL 32 128
HOJAS DE STEVIA 1 QUINTAL 0
BEBIDAS GASEOSAS 100 BOTELLAS 1 100
CAFE MOLIDO
ARABIGO 5 LIBRAS 3,5 17,5
CHOCOLATE 5 LIBRAS 4 20
COLORANTES
VEGETALES 3 FRASCOS 0,6 1,8
HARINA INTEGRAL 4 CAJAS 2,5 10
HARINA CENTENO 7 CAJAS 2,5 17,5
HUEVOS 50 CUBETAS 3 150
MANTEQUILLA 3 LIBRAS 3 9
POLVO DE HORNEAR
Y BICARBONATO 4 CAJAS 2,5 10
SABORIZANTES
NATURALES 5 CAJAS 0
CHIA 10 LIBRAS 1 10
AJONJOLI 10 LIBRAS 2 20
CHOCHOS 10 LIBRAS 1 10
TOMATES RINON
ORGANICOS 30 LIBRAS 0,5 15
LECHUGA 10 UNIDADES 0,6 6
CEBOLLA 10 LIBRAS 1 10
LIMONES 2 QUINTAL 17 34
AGUACATE 2 QUINTAL 40 80
VERDE 100 UNIDADES 0,15 15
MADURO 100 UNIDADES 0,15 15
GUINEO 100 UNIDADES 0,15 15
QUESO FRESCO 10 UNIDADES 14 140
AMERICANO 10 UNIDADES 18 180
MOZZARELLA 10 UNIDADES 18 180
MOZZARELLA PIZZA 10 UNIDADES 18 180
LECHE 20 LITROS 0,6 12
CREMA DE LECHE 20 LITROS 1 20
POLLO 50 UNIDADES 6 300
total mes 1877,3

Elaborado por Karla Capelo
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Si se analiza en términos generales, el objetivo es que nuestros clientes consuman

en entre $1.5 a 5,00 ddlares por personas.

Para términos de estudio, se considerard que las personas no asisten solas a la
cafeteria y que el promedio de consumo por transaccion serd de $20 esto considerando

el promedio de consumo y una cuenta para 3 personas (($1.5+5) /2*3)

Al llegar al punto en que analizamos la Ventaja Competitiva que tendra es que ante
las otras cadenas dara como resultado a la Imagen de la cadena de cafeterias en distintos
puntos de la ciudad, variedad de productos de diferentes marcas producto nacional,
siempre se mantendrd capacitacién permanente al personal, entrega inmediata de
producto de esa manera satisfacer a nuestro cliente creando fidelidad a nuestra cadena

de cafeterias.

3.1.4. Comunicacion de servicio

La cadena de cafeterias “Coffeete” realizara campafias de publicidad y se informara

de nuestros productos y servicios en base a las siguientes estrategias:

Comunicacion Indirecta

Se procedera a informar y a publicitar de los productos y servicios que ofrecera la
cadena de cafeterias “Coffeete” en las diferentes redes sociales e internet, se realizara
una pagina web en el internet con la informacion del local para que la gente conozcan

mas acerca la empresa desde su hogar y poder llegar asi a mas personas.
Se llevara a cabo la creacion de una pagina en el Facebook, Instagram y Twitter para

estar mas al tanto de los platillos que ofrecemos y recibir sugerencias y hacerlos

conocer de nuestras promociones productos y servicios a brindar.
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Facebook
A continuacion, la pagina de Facebook Oficial de la cadena de cafeterias “Coffeete”
la cual se ofertard promociones en los menus, como combos en ciertos dias y horas para
dinamizar y relacionarse de mejor manera con el cliente, en ella también se cargara
informacién de las sugerencias de los clientes e para implementar de ser posible en

nuestro abanico de productos y estar mas cerca desde la comodidad de su hogar o en el

sitio que se encuentre.

we aeet—é Inicio Buscar amigos g "
ﬁl # Publicacion = B Album de fotos/videos = B« Video en vivo Historias

ﬁ Bt Monica Hidalgo C

° Messenger hace 14 horas
Imagenes de gatos
hace 3 horas

m Marketplace
) Emilio Andrade y una persona més

Accesos directos

&) PAC-MAN

a Imagenes de gatos 20+
Explorar

Eventos

9 Grupos

Iﬂ Péginas

g Listas de amigos

Video en vivo 7OMA “UIRISTICA | A VARISCAI QUITH

Ga) Jueaos

Figura 6.Publicidad Facebook

Personas que quiza conozcas Ver todas

3 Natasha Guijarro
o 14 amigos en comin
2+ Agregar a amigos
. Sebastian Giraldo
W 16 amigos en comun

2. Aareaar a amiaos

Elaborado por Karla Capelo
Twitter
Usuarios de Twitter también estaran en contacto con la cadena de cafeterias
“Coffeete” la cual se colgara informacion relevante como promociones, recetar y

eventos para estar mas en contacto con el cliente.

Imagen No Disponible (@ImagenNoDisp) | Twitter - Google Chrome

@ Twitter, Inc. [US] | https://twitter. hare?text=Me: i Portada+de+Facebook%: Youtube%2C+Google%2B%2C +Instagram%2C+Pi

W Inicio  Sobre nosotros Buscar en Twitter Q Tienes cuenta? Iniciar sesion+

- ZONA TURISTICA LA MARISCAL-QUITO
Tweets  Siguiendo  Seguidores  Me gusta
e K 1.967 855 667 1.979
Tweets Multimedia

Tweets y respuestas 5 = 2
Imaaen No visbonible ¢Nuevo en Twitter?

Figura 7.Publicidad Twitter

Elaborado por Karla Capelo
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Instagram

En Instagram se publicitaran promociones, recetar y eventos de los mejores y mas
atractivos momentos, asi como también eventos, concursos y galeria de fotos de

nuestros clientes que nos visiten.

@ Esseguro | https;//www.instagram.com/?hl=es-la ﬁl
 Instogram e ® O 9

3

Hist Ver todas
\

istorias
@ grey_trash

@ auronplay

@ cacheisrealld

Figura 8. Publicidad Instagram

Elaborado por Karla Capelo

3.5.  Lugar e Instalaciones Necesarias
3.5.1. Lugar
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O Banco Del Pacifico CASA DE
CAMBIO QUITO.. CASA DE CA

Figura 9.google Map

Elaborado por Karla Capelo
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La primera sucursal de la cadena de cafeterias “Coffeete” se encontrara ubicado en
la Provincia de Pichincha, Distrito Metropolitano de la ciudad de Quito, Zona Especial
Turistica La Mariscal, Av. Rio Amazonas y Veintimilla, el local es arrendado y tiene
un area de 200 m2 con edificacion de 2 pisos, cuenta con infraestructura béasica de luz,
alcantarillado, teléfono, internet, agua potable, Tv por cable, con un ambiente acogedor
y un circuito cerrado de seguridad, mismos que garantizan satisfaccion al y futuro

cliente.

Existe la posibilidad de adquirir la edificacion y el terreno de al lado con un érea de
120 m2 que permitiria seguir expandiéndonos con un parqueadero de libre acceso para

nuestros clientes.

Instalaciones Necesarias
Las cualidades principales de la localizacion del negocio son:
v Facil acceso, se encuentra en la avenida principal del sector.
v' Cuenta con la infraestructura basica.
v Local arrendado con una infraestructura ideal para una cafeteria.
v’ Cercania a los proveedores.

v Mercado muy propicio para una cafeteria.

Figura 10. Plano de cafeteria Primer Piso

Elaborado por Karla Capelo
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Figura 11. Plano de cafeteria segundo piso

Elaborado por Karla Capelo

LA DISTRIBUCION DE NUESTRA CADENA DE CAFETERIAS Coffeete
Sucursal No. 1 ES IMPORTANTE PORQUE NOS PERMITE:

v

Aprovechar el espacio y disminuir las distancias con los trabajadores de tal forma
que permita desarrollar las labores con la mayor eficiencia posible durante la
actividad diaria.

Una circulacion adecuada para el personal, equipos, materiales y productos para
la elaboracion del Coffeete y su respectiva venta.

Brindar la seguridad tanto los clientes y el capital humano con la disminucién y
eliminacion de accidentes (instalaciones de gas adecuadas, pisos anti deslizantes,
alumbrado optimo).

Definir la localizacion de sitios para limpieza diaria (rejillas, pozas de fregadero
y otros), garantizando salubridad a nuestro cliente externo e interno del Coffeete

Disminuir el tiempo de elaboracion y que cada linea cuente con el personal,
equipos, herramientas, materias primas, ideales para su cumplimiento, lo que
garantiza optimizar recursos que facilitaran la venta de nuestro cafe.

El incremento de la productividad de nuestro café con disminucién de los costos
de manera paulatina, generando utilidades a favor del Coffeete

Para una adecuada distribucion utilizaremos los siguientes criterios:
Funcionalidad: Que las areas del Coffeete sean las mas adecuadas donde se pueda
trabajar eficazmente y servir eficientemente a nuestro cliente.

Economia: Ahorro en distancias recorridas cliente — local, empleado — local,
centralizando nuestra ubicacion, mejorando el tiempo de produccion de nuestro
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3.6.

café y su respectiva venta.

Flujo: Permitir que los procesos del Coffeete.se den continuamente y sin tropiezos
en cada linea de produccion.

Adecuada iluminacién: Coffeete. no descuidara este elemento dependiendo de la
ejecucion de labores especifica de cada area (cocina, comedor, areas publicas), de
igual forma contaremos con varios espacios que contengan luz natural.

Buena Ventilacion: Nuestros clientes nunca podran percibir olores propios de los
procesos que demanden el uso de gas, elaboracion de comidas, altas temperaturas,
ya que Coffeete. contard con ventilacién adecuada en todos sus Departamentos.

Accesos libres: Que permita el trafico sin tropiezos de nuestros clientes externos
e internos.

Seguridad: Coffeete. dictaminara normas de seguridad que eviten accidentes a
todas las personas dentro de su local, que asegurare a todos sus empleados y bienes
en general, considerando al medio ambiente como su mejor cliente.

Asi Coffeete. lograra producir un negocio exitoso, con espacios, infraestructura,

objetivos y procesos ideales.

Por lo tanto, presentamos un plano de distribucion modelo de la cafeteria de 200

metros cuadrados.

Financiero

Para elaborar el andlisis de la situacion financiera del plan de negocio de la

cadena de cafeterias Cafetee, el cual se obtendrd con la aplicacion de técnicas

matematico-financieras y también una serie de procesos analiticos, a través de la

cual se determinaran los beneficios o perdidas en los que se puede incurrir al

pretender realizar una inversion; ademas se determinara la viabilidad financiera

del emprendimiento para finalmente proceder a elaborar las conclusiones y

recomendaciones.

3.6.1. Propuesta de Inversion

Esta parte es de suma importancia pues identifica las necesidades financieras y

muestra las potenciales utilidades de la cadena de cafeterias Coffeete. Por lo tanto, para

desarrollarnos y sobrevivir necesitamos generar ganancias.

En esta etapa para desarrollar el plan de negocio debemos saber la cantidad de dinero

gue se necesita para ejecutar las actividades del dia a dia, asi como para el futuro,

ademas de las ganancias esperadas.
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3.6.2. Inversion Fija

Para poder operar la cadena de cafeterias Coffeete es necesario de equipamiento y

maquinaria especializada en cafeterias, ademas de muebles y enceres de oficina, puesto

con se adquiere activos fijos tangibles que facilita la ejecucion del plan de negocios,

mismos que se resumen a continuacion:

Tabla 29. Activos Fijos Tangibles

Activos Fijos Tangibles

Activos Fijo ddlares

Magquinaria y equipamiento para la cadena de

Cafeterias Coffeete 36.647,64

Equipos de Oficina para la cadena de Cafeterias

Coffeete 3.360,00

Total Activos Fijos

40.007,64

Elaborado por Karla Capelo

3.6.3. Costo Propiedad Planta y Equipo

Para el correcto funcionamiento de la cadena de cafeterias Coffeete, se necesita del

siguiente equipamiento, para poder mantener un ambiente agradable tanto para el

cliente interno y eterno, de tal manera que se sienta en un ambiente que cumpla con su

expectativa y necesario, el cual lo detallamos a continuacion:

Tabla 30. Cotizacién Mobiliario

Cantidad Descripcion Va_lor ) Valor
unitario total

20 Mesas d_e 4 puesto 160 3200
con sus sillas

4 Butacas 12 48

2 Vitrinas 200 400

1 Archivador 70 70

1 Escritorio 150 150

1 Silla escritorio 80 80

1 Sofé 3 puestos 300 300
SUBTOTAL 4248
Imp. IVA 14% 509,76
TOTAL 4757,76

Elaborado por Karla Capelo
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Tabla 31. Cotizacion de Equipos de oficina

Cantidad Descripcion Va_Ior_ Valor
unitario total
1 Computadora 750 750
1 Programa software 300 300
1 Magquina de tickets 350 350
1 Televisor 650 650
1 Caja registradora 700 700
1 Teléfono 50 50
1 Impr_esora tinta 200 200
continua
SUBTOTAL 3000
Imp. IVA 12% 360
TOTAL 3360
Elaborado por Karla Capelo
Tabla 32.Cotizacion de Enceres
Cantidad de Articulos Descripcion Valor Total
Cotizacion
360 Montero 3826,47
Cotizacion
Termalimex CIA.
465 LTDA 28064,61
Total 31891,08

Elaborado por Karla Capelo

3.6.4. Costos Activos Intangibles

En la siguiente tabla se detalla todos los costos que intervienen para realizar los

pagos tanto de permisos de funcionamiento, asi como también la legalizacion de la

microempresa.
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Tabla 33. Costos Activos Intangibles

Tabla No. 34

VALOR VALOR
UNITARIO TOTAL

DESCRIPCION No

Constitucion de la cadena de cafeterias

Coffeete 1 $600,00 $600,00
Permisos de fun,cionamiento para la 5 $200.00 $1.000.00
cadena de cafeterias Coffeete ’ ’
Marca la cadena de cafeterias Coffeete 1 $300,00 $300,00
Total Costos de Activos Intangibles $1.100,00  $1.900,00

Elaborado por Karla Capelo

3.6.5. Costo de los Productos
Para realizar el calculo de los gastos de produccion se tomo en cuenta la cantidad
de mends que se comercializaran en la cadena de cafeterias Coffeete y todo lo que
implica su realizacion. A continuacion, en la tabla se detalla cada uno de los elementos
necesarios para iniciar la produccion:
Tabla 34. Gastos de Produccion

Detalle Total Mensual Total Anual
Materia Prima $1.877,30 $22.527,60
Sueldos y Salarios (Meseros) $384,00 $4.608,00
Sueldos y Salarios (Conserje ) $384,00 $4.608,00
Sueldos y Salarios (Asistente de

Ventas ) $384,00 $4.608,00
Sueldos y Salarios (Jefe de Meseros y $500.00 $6.000,00
Conserjes )

Sueldos y Salarios (Administrador)  $500,00 $6.000,00
Energia Electrice $100,00 $1.200,00
Agua $100,00 $1.200,00
Total $4.229,30 $50.751,60

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.6. Costos Indirectos
A continuacion, se detalla los productos de costos indirectos que se los adquirira
para la cadena de cafeterias Coffeete cada tres meses, para brindar un mejor servicio,
de calidad que se agradable a los clientes.
Tabla 35. COSTOS INDIRECTOS

COSTO

PRODUCTOS UNIDADES UNITARIO TOTAL
Ambientadores 4 $4,50 $18,00
Escoba 2 $2,00 $4,00
Trapeador 2 $2,00 $4,00
Limpiadores 5 $1,00 $5,00
Desinfectante 3 $4,00 $12,00
TOTAL MENSUAL 16 $13,50 $43,00
TOTAL ANUAL 64 $54,00 $172,00

Elaborado por Karla Capelo

3.6.7. Gasto del Capital Humano
La siguiente tabla muestra el gasto que la cadena de cafeterias Coffeete, obtendra
por el Capital Humano que colaborara con la misma, el gasto se da en periodo mensual
por los sueldos obtenidos mensualmente.

Tabla 36. Gastos Capital Humano

Remuneracién
Cargo

Unificada

Administrador 500

Jefe d_e Meseros 'y 500
Conserjes

Meseros 386
Conserjes 386
Asistente de Ventas 386

Jefe de Cocina 500
Asistente de Cocina 386

Total 3044

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.8. Provisiones Decimos

Para dar cumplimiento a lo estipulado por el codigo de trabajo se debe provisionar

mensualmente los décimos al capital humano el que colabora con la cadena de

cafeterias Coffeete , mima que se detalla a continuacion:

Tabla 37. Provisiones Decimos

Décimo Décimo

Remuneraciéon Total

Cargo gllj:}gtg -Srsgfgg Unificada Provision
Administrador 32,16 41,67 500 73,83
Jefe de Meserosy Conserjes 32,16 41,67 500 73,83
Meseros 32,16 32,08 386 64,24
Concerjes 32,16 32,08 386 64,24
Asistente de Ventas 32,16 32,08 386 64,24
Jefe de Cocina 32,16 41,67 500 73,83
Asistente de Cocina 32,16 32,08 386 64,24
TOTAL PROVISIONES

MENSUALES 225,12 253,33 3044 478,45
TOTAL — PROVISIONES o741 44 3039.96 36528 5741,4

ANUAL

Elaborado por Karla Capelo

3.6.9. Fondos de Reserva

Se procedera el pago de Fondos de Reserva desde el primer afio completo el capital

humano la cadena de cafeterias Coffeete, de acuerdo a lo establecido por la ley, los que

se detalla a continuacion:

Tabla 38. Gasto Aporte Patronal, Vacaciones, Fondos de Reserva

Fondos
Cargo Rem_uneracién de Aporte \/acaciones
Unificada reserva  Patronal

IESS
Administrador 500 41,65 47,25 20,83
Jefe de Meseros y g4, A165 47,25 20,83
Conserjes
Meseros 386 32,17 36,48 16,08
Concerjes 386 32,15 50,06 16,08
Asistente de Ventas 386 32,15 50,06
Jefe de Cocina 500 41,65 47,25 20,83
Asistente de Cocina 386 32,15 50,06 16,08

TOTAL

IESS MENSUAL 3044 253,57 328,41 110,73
TOTAL IESS
ANUAL 36528 3042,84 3940,92 1328,76

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.10. Gastos Administrativos

Tabla 39. Gastos Administrativos

Valor
Gastos Funcionamiento Cantidad Estimado  Valor
Por Total
Unidad
Agua 1 $50,00 $50,00
Luz 1 $60,00 $60,00
Arriendo 1 $1.200,00 $1.200,00
Teléfono 1 $50,00 $50,00
Papel Facturadora 5 $2,50 $12,50
Tinta Impresora 5 $7,00 $35,00

Hojas de Impresora 500

Total Gastos Administrativos Mensual

Total Gastos Administrativos Anual

$0,02 $10,00

$1.369,52 $1.417,50

$16.434,24 $17.010,00

Elaborado por Karla Capelo

3.6.11. Gastos de Marketing
Tabla 40.Gastos de Marketing

N . Valor Valor
Descripcion Cantidad Unitario TIEMPO Total
Plotter 1 $70,00  3ANOS  $70,00
Uniformes 4 $30,00 2 ANOS $120,00
Publicidad Facebook 1 $150,00 MENSUAL $150,00
Volantes, Tripticos 200 $0,50 MENSUAL $100,00
Tarjetas de Presentacion 300 $0,50 MENSUAL $150,00

TOTAL GASTO
MARKETING MENSUAL $251,00 $590.00
TOTAL GAST $3012 $7.080,00

MARKETING ANUAL

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.12. Depreciaciones
Para depreciar los activos aplicaremos la siguiente formula: Depreciacion= (Costo
Actual-Valor Residual) /Afios de Vida Util

3.6.13. Depreciaciones Equipos de Oficina y Equipo Informaético

Tabla 41. Depreciaciones Equipos de Oficina

. . ARos Valor Valor . a

Bienes a Depreciar Vida Util Costo Residual Depreciar
Anual

Computadora 2 750 75 337,5
Programa software 2 300 30 135
Maquina de tickets 3 350 35 105
Televisor 5 650 65 117
Caja registradora 5 700 70 126
Teléfono 5 50 5 9
Impresora tinta continua 5 200 20 36
TOTAL, A DEPRECIAR ANUAL 865.5

EQUIPOS DE OFICINA

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.14. Depreciacion de Muebles y Enseres

Tabla 42. Depreciaciones Muebles y Enceres

. . ARos Valor Valor _a
Bienes a Depreciar Vida Util Costo Residual Depreciar
Anual
Mesas 20 2 3,6
Sillas 20 2 3,6
Vitrinas 200 20 36
Sofa 50 5 9
Microondas Oster 107,65 10,765 19,377
Balanza 84,78 84,78 0
Bowl 2,55 0,25 2,3
Colador 22,65 2,265 4,077
Batidora Ultra 455,71 45,571 82,0278
Licuadora 287,16 28,716 51,6888
Extractor de jugos 87,06 87 15,67
Colador estafiado 5,63 0,563 1,0134
Cucharetas 3,29 0,329 0,5922
Pala de acero 22 2,2 3,96
Cuchara 1,13 0,113 0,2034
Cuchillo 2,41 0,241 0,4338
Congelador industrial TERMAL
CWN 1400 2000 200 360
Refrigerador industrial 2280,2 228,02 410,436
Mesa de trabajo para cocina 996,5 99,65 179,37

Exhibidor refrigerado
Méaquina de café expresso Yy/o
capuchino

3209,77 320,97 577,76
5164,24 516,424 929,5632

PRPRPFRPOFRPOOOFRPPFPOOORPRRFPRPRPRPRPREPRPPRPOIOT O1 O10101T O1 O1010101 0101010101 0101 01010101

Molino dosificador de café 846,34 84,63 152,342
Horno industrial 5577,83 557,7 1004,026
Cocina HDS 1938,87 193,8 1745,07
Taza 2,16 0,21 1,95
Jarro apilable 4,04 0,404 3,636
Vaso 1,56 0,156 1,404
Tetera 13,22 1,32 11,9
Medidor de licor 1,53 0,153 1,377
Coctelera 8,26 0,826 1,4868
Vasos para malteadas 4,71 0,471 4,239
Exprimidor de limén 6,08 0,608 5,472
Batidor 3,89 0,38 0,702
Tazon 3,94 0,39 3,55
Contenedor de alimentos 32,59 3,2 5,878
Anillo pastelero 17,58 1,7 15,88
Moldes 8,73 0,87 7,86
Contenedor alimentos 46,86 4,6 42,26
TOTAL A DEPRECIAR ANUAL EQUIPOS DE OFICINA 102,0088

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.15. Ingresos

Se estima que los ingresos que realizaran la cadena de cafeterias Coffeete, en la
comercializacion de su abanico de productos, tomando como base el mend mas
demandados resultado que se obtuvo en las encuestas y entrevista realizadas.

A continuacion, se demostraré la proyeccién de ventas que la cadena de cafeterias
Coffeete, desea obtener con base en los precios de las tablas No.15 hasta la Tabla 24,
ya que de estos costos a los cuales se aplicé un 40% de margen de utilidad que pretende
obtener la microempresa por el producto comercializados y demandados de acuerdo a
la preferencia del cliente en el norte de Quito, Zona Turistica La Mariscal.

Tabla 43. Ingresos la cadena de cafeterias Cafetee

Estimacion Margen Total Total

de Venta C-:OSt-O Utilidad Margen PRECIO Proyeccion

MENU Unidade Unitario 40% c/ chu de Venta
S ° ¢l Utilidad
ﬁ,zE TODO 1500 $1.50  $0.60 $210 $210  $2.520.00
TE DE FRUTAS 480 $1,50 $0,60 $2,10 $2,10 $1.008,00
JUGOS
NATURALES 2400 $2,00 $0,80 $2,80 $2,80 $6.720,00
SANDUCHES 600 $3,99 $1,60 $5,59 $5,59 $3.351,60
ALITAS BBQ 240 $4,50 $1,80 $6,30 $6,30 $1.512,00
CEVICHOCHOS 360 $1,50 $0,60 $2,10 $2,10 $756,00
PAN CENTENO 2400 $0,25 $0,10 $0,35 $0,35 $840,00
ENSALADAS 240 $3,50 $1,40 $4,90 $4,90 $1.176,00
(IEE?AHE DE 480 $2,50 $1,00 $3,50 $3,50 $1.680,00
CREPES
DULCES CON 240 $2,00 $0,80 $2,80 $2,80 $672,00
CHIA
TOTAL
MANSUAL 8640 $23,24  $9,30 $32,54 $32,54  $20.235,60
TOTAL

ANUAL $103.680,00 $278,88 $111,55 $390,43 $390,43 $242.827,20

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.16. Financiamiento

Con el objetivo que el plan de negocios la cadena de cafeterias Coffeete, sea

realizable, se ha determina que el capital necesario para ponerlo en marcha, se debe

considerar alguna forma de financiamiento, sea publica o privada dentro del sistema

financiero del pais. Para este efecto se debe considerar los requisitos para obtener un

crédito y todas las implicaciones que conlleva, considerando una inversion de 180.000

dolares.

TASA DE DESCUERNTO 5,99% + RIESGO PAIS 8,98= 15%

Tabla 44. Financiamiento

AMORTIZACION

PERIODOS SALDO  INTERES CUOTA A1 boO
ANUAL

FINAL
0 ; ; i - $180.000,00
1 $180.000,00 $27.000,00 $26.696,80 $53.696,80  $153.303,20
2 $153.303,20 $22.995,48 $30.701,32 $53.696,80  $122.601,88
3 $122.601,88 $18.390,28 $35.306,52 $53.696,80  $87.295.36
4 $87.295,36  $13.094,30 $40.602,49 $53.696,80  $46.692,87
5 $46.692,87 $7.003,93 $46.692,87 $53.696,80  $0,00

Elaborado por Karla Capelo

3.6.17. Proyeccion de Ingresos y Costos

Para el Balance Financiero de la Cadena de Cafeterias Coffeete, se detallaran a

continuacion estimaciones que podrian ocurrir en los proximos 5 afios después de su

apertura afectando en los ingresos, costos y gastos, para después conocer la factibilidad

de la creacion de la Microempresa.

3.6.18. Proyeccion de Costos

Se considera para la proyeccion de costos el porcentaje de la inflacidn de los Gltimos 5

afios multiplicado para la misma cantidad, asi esta incidencia se podra calcular la

proyeccidn de Gastos de la Microempresa.
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Tabla 45. Cuadro de Inflacion

INFLACION EN EL
ECUADOR ESTIMACIONES INFLACION
2013/2017 2018/2022
ANO PORCENTAJE ESTIMACIONES ANOS PORCENTAJE
2013 2,70% 2018 2,42%
2014 3,67% 2019 2,42%
2015 3,38% 2020 2,42%
2016 1,12% 2021 2,42%
2017 1,24% 2022 2,42%

Elaborado por Karla Capelo

Tabla 46. Cuadro de Inflacién

ANOS

COSTOS DIRECTOS | 2 3 4 5
Costo de Productos 507516 518275339 520262776 540483147 55194,139
COSTOS INDIRECTOS
Materiales Indirectos 172 175,6464  179,370104 18317275 187,056012
TOTAL COSTOS 50923,6 52003,1803 531056477 542314875 55381195
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gasto sueldos, beneficios 92831,52 94799,5482 96809,2986 98861,6558 100957,523
Gastos Administrativos 17010 17370612  17738,869 18114,933 184989696
Depreciaciones 971,5 992,0958  1013,12823 1034,60655 105654021
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS  110813,02 113162,256 115561,296 118011,195 120513,033
GASTOS MARKETING
Publicidad 7080 7230,096 738337404 753990156 7699,74748
TOTAL GASTOS ANUALES 117893,02 120392,352 12294467 125651007 12821278

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.19. Proyeccion de Ingresos

Cadena de Cafeterias Coffeete, se proyecta a un incremento anual de un 10% con

respecto a los afios anteriores, por lo tanto, se detalla a continuacién el incremento de

ingresos en los proximos 5 afos:

Tabla No.48 Proyeccién de Ventas

1 2

ANOS
3

4

5

PROYECCION $242.827,20 $267.109,92 $293.820,91 $323.203,00 $355.523,30

DE VENTAS

Elaborado por Karla Capelo

Proyeccion de Resultados

Tabla 47. Estados De Resultados
ANOS
1 2 3 4 ]
Ventas $242.827.20 $267.109,92 $293.82091 $323.203,00 $355.523,30
(-) Costos Generados ~~ $51.095,60 $56.20516  $61.825,68  $68.008,24  $74.809,07
Utilidad Brutaen Ventas  $191.731,60 $210.904,76  $231.99524  $255.194.76  $280.714,24
(-) Gastos Administrativos  $110.813,02 $121.894,32 $134.083,75 $147.492,13 $162.241,34
(-) Gastos Marketing ~ $7.080,00 $7.78800  $8.566,80  $9.42348  $10.365,83
Utilidad Operacional ~ $73.838,58 $81.222,44  $89.34468  $98.279,15  $108.107,06
(-) Depreciaciones $967,5 $106425  $117068  $1287,74  §$141652
(-)Gastos Financieros 0 0 0 0 0
Utilidad antes de
Impuestoy Partiipacion $72.871,08 $72.77433  $72.66791  $72.550,84  $72.422,06
Utilidad Trabajadores $10.930,66 $10916,15  $10.900,19  $10.882,63  $10.86331
Utilidad - después
de Participacione $61.940,42 $61.858,18  $61.767,72  $61.668,21  $61.558,75
Impuestos Renta $- $- $- $6.166,82  $6.155,88
Uiliad — g51 0049 $6105818  S6L7GTT2  $67.83503 96771463

después de Impuestos

Elaborado por Karla Capelo
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Flujo de Caja

Tabla 48. Flujo de Caja Cadena de Cafeterias Cafetee

PRE

Detalle OPERACIONAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
INGRESOS $242.827,20 $267.109,92 $293.820,91 $323.203,00 $355.523,30
OPERACIONALES
INGRESOS $298.098,00 $327.907,80 $360.698,58 $396.768,44 $436.445,28
g\IPCIjEEiSCOISI\TAOLES $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Aporte Inicial $4.000,00
Crédito Terceros $180.000,00
TOTAL $184.000,00
INGRESOS NO
OPERACIONALES
EGRESOS
OPERACIONALES
Costo Productos $50.751,60 $51.827,53 $52.926,28 $54.048,31 $54.048,31
igﬂﬁmstraﬁw $110.813,02 $121.894,32 $134.083,75 $147.492,13 $162.241,34
Gasto Marketing $7.080,00 $7.788,00  $8.566,80  $9.423,48 $10.365,83
Depreciaciones $967,50 $1.064,25  $1.170,68  $1.287,74  $1.416,52
gggskggRNEASSESS $169.612,12 $182.574,10 $196.747,51 $212.251,66 $228.072,00
FLUJO DE CAJA $-184.000,00 $53.710,85 $77.606,48 $104.339,97 $134.205,95 $167.528,78
OPERACIONAL
EGRESOS NO
OPERACIONALES
Amort. Préstamo $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80
-II\—I%TAL EGRESOS $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80 $53.696,80
OPERACIONALES
EBUJO DE CAJA $-53.696,80 $-53.696,80 $-53.696,80 $-53.696,80 $-53.696,80
OPERACIONAL
Depreciaciones $967,50 $1.064,25  $1.170,68  $1.287,74  $1.416,52
FLUJO $-184.000,00 $52.743,35 $76.542,23 $103.169,29 $132.918,21 $166.112,26

ACTUALIZADO

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.20. Punto de Equilibrio
Para la estimacion del punto de equilibrio la Cadena de Cafeterias Coffeete, detalla
a continuacion los costos que tienen que ver con las ventas que necesitara realizar para
llegar al punto donde la empresa cubra los gastos, asi como también los costos para
ejecutar las actividades propias de su giro de negocio.

Costos Variable

Tabla 49. Flujo de Caja Cadena de Cafeterias Coffeete

Costos Variable

COSTOS VARIABLES

Costo Productos $50.751,60
Gasto Flete $5.760,00
Gasto Transporte $60,00
TOTAL COSTOS VARIABLES $56.571,60

Elaborado por Karla Capelo

3.6.21. Costos Fijos
Tabla 50. Costos Fijos

COSTOS FIJOS

Costo Propiedad, Planta y Equipo $40.007,54
Costos Activos Intangible $1.900,00
Costos Indirectos $172,00
Gasto Sueldos $3.044
Provision Decimos $5.741,40
IESS 1328,76
Gastos Administrativos $17.010,00
Gastos Marketing $7.080,00
Depreciacién $967,50
TOTAL COSTOS FIJOS $77.251,20

Elaborado por Karla Capelo
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3.6.22. Resultado del punto de Equilibrio
Una vez detallados los datos de costos fijos y costos variables se proceden a calcular
el punto de equilibrio que equilibrio la Cadena de Cafeterias Coffeete deberd alcanzar,

por tanto:
Formula:
costos fijos totales
PE = 1— (costos variables totales)

ventas totales

Donde:
$77.251,20
PE =
1 — ($ 56.571,60 )
242.827,20

PE = $100.667,85

Con este valor la micro empresa debera cubrir los gastos y costos producto de su
giro de negocio, a partir del valor calculado todo producto vendido sera el margen de

utilidad que tendra la Cadena de Cafeterias Coffeete en su primera sucursal.

Lo cual cubrird con el abanico de productos que tendra en el menu que ofrecera a
sus clientes diariamente, tomando en consideracién que este valor $100.667,85 debe
llegar anualmente a cubrir los gastos y costos de acuerdo a lo propuesto como
Microempresa dedicada a la rama comercial en las dos sucursales que se implementara

el primer afio de actividad.
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3.6.23. Analisis Financiero
Tabla 51. Flujo de Efectivo

Inversion Inicial

$184000
Flujo de Ingresos ano Flujo de Egresos Flujo dNeetEJectlvo
$242.821,20 1 $134.313.29 $108.513,91
$267.109,92 2 $147.744,62 $119.365,30
$293.820,91 3 $162.519,08 $131.301,83
$232.303,00 4 $178.770,99 $53.532,01
$355.523,30 5 $190.648,09 $164.875,21

Elaborado por Karla Capelo

Tabla 52. Resultado VAN TIR

VAN $250.884,64

TIR 54%

Elaborado por Karla Capelo

En las tablas anteriores se evidencia como resultado $250.884,64 de interés total que
generara el banco anualmente si el dinero que la ganancia las depositamos para obtener
otro tipo de rentabilidad considerando que actualmente la tasa del VAN es del 10%, lo
gue denota que la cadena de cafeterias Coffeete. Tendra una tasa interna de retorno del

54% lo que significa que esta micro empresa es viable.

3.6.24. Periodo de Recuperacion
El periodo de recuperacion de la cadena de cafeterias Coffeete se ha evaluado para
5 afios, por tanto, serd un tiempo aceptable para viabilizar este plan de Negocios como

se demuestra en la siguiente tabla:
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Tabla 53. Resultado VAN TIR

Afo
1 2 3 4 5

$52.743,35 $76.542,23 $103.169,29 $132.918,21 $166.112,26

Elaborado por Karla Capelo
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3.7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
3.7.1. Conclusiones:

Con el desarrollo de esta investigacion se pudo determinar que la factibilidad de la
creacion de una cadena de cafeterias en el sector norte de la ciudad de Quito, zona
Turistica la Mariscal, el cual se generd en un nicho potencial que se identificaron como
empleados publicos y privados, los cuales gustan de acudir a este tipo de
establecimientos después de su actividad diaria, por su particularidad de ser un
establecimiento que contara con distintos ambientes para cubrir las expectativas del
potencial cliente.

Se demuestro con las técnicas utilizadas tanto con la encuesta como la entrevista se
identificd que la tendencia actual entre los gustos y preferencias de los potenciales
consumidores es degustar productos realizados con ingredientes organicos y naturales,

expresando con esto que la salud esta, sobre todo.

Mediante el analisis financiero realizado se puede concluir que tiene alta
probabilidad para sustentar el plan de negocios dentro del norte de la ciudad de Quito,
pues sera un negocio rentable, de echo siendo minucioso responsable y cuidadoso en el
manejo administrativa financiero, cumpliendo las normas legales, y con un capital
humano comprometido una actitud de servicio en excelencia, existira la posibilidad de

apertura otras sucursales en otros sectores de la ciudad.
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3.7.2. Recomendaciones

El Administrador deberé tomar en cuenta las necesidades de los potenciales clientes
que se encuentran dentro del nicho escogido para implementar el Plan de Negocios de
la Cadena de Cafeterias Coffeete, cubriendo las expectativas de compartir en horarios
dentro y fuera de sus actividades laborales, en diferentes ambientes ya sea por

diversién, negocios, estudios entre otros.

Al Jefe de Cocina se recomienda ofrecer un mend que cumpla con los gustos y
preferencias de los potenciales clientes, cubriendo las tendencias actuales con insumos
organicos y naturales, siempre innovando con degustaciones para cubrir con la

necesidad, de esa manera ampliar las posibilidades de atraer a nuevos consumidores.

El Administrador deberd cumplir con el plan estratégico establecido que estén
acorde con las finanzas sanas que un negocio debe tomar en consideracion, simple
motivando al capital humano de la organizacion, para proyectar a la implementacion
de otras sucursales, con la misma linea de atencion eficaz y eficiente que debe

caracterizar al este tipo de establecimientos.
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Anexo 1. Requisitos para Permiso de Funcionamiento

Los requisitos para solicitar el documento son:
Ingresar al sistema informético de la ARCSA

permisosfuncionamiento.controlsanitario.gob.ec, con su usuario y

contrasefia; en caso de no contar con el usuario, debera registrarse aqui.

AN

AN

Una vez registrado, usted podra obtener el permiso de funcionamiento, en base a
las  siguientes instrucciones: IE-B.3.1.8-PF-01 Obtencion  Permiso  de
funcionamiento

Llenar el formulario (adjuntar los requisitos de acuerdo a la actividad del
establecimiento).

Emitida la orden de pago, usted podra imprimir y despues de 24 horas de haberse
generado la orden de pago proceder a cancelar su valor.

La cuenta habiente para el pago de permisos de funcionamiento es:

— Cuenta del ARCSA — Banco del Pacifico N° 07465068.

— RUC del ARCSA: 1768169530001.
El banco del Pacifico remitira la informacion de pago a la agencia, por lo que la
orden de pago Generada y pagada, NO tendra que ser escaneada ni cargada en la
pagina de permisos.
Si su pago fue realizado en BANECUADOR B.P. donde no exista una agencia
del Banco Pacifico, usted deberd escanear la papeleta del depdsito y subir la
informacion de su pago al Sistema Automatizado de Permisos de
Funcionamiento.

Validado el pago, usted podra imprimir su permiso de funcionamiento y factura.
Recuerde que los siguientes requisitos seran verificados en linea con las
instituciones pertinentes, por lo que no requiere adjuntar la siguiente
documentacion:

Cédula de ciudadania o de identidad del propietario o representante legal del
establecimiento.

Registro Unico de Contribuyentes.

Categorizacion del Ministerio de Industrias y Productividad, si fuera el caso.
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Anexo 2. Modelo de Encuesta

15/8/2018 CADENA DE CAFETERIAS

CADENA DE CAFETERIAS

Esta encuesta tiene como objeto conocer los gustos y preferencias sobre productos y servicios que se
ofreceran en una cadena de cafeteriaas, ubicada en la Zona Norte de la ciudad de Quito, Administracion
Especial Turistica de La Mariscall_, la cual serviraj para el desarrollo del Marco Metodoldgico en la tesis
de fin de carrera de Administracion de Empresas, en la Universidad Tecnologica Israel.

*Obligatorio

1.1.- Genero *
Selecciona todas las opciones que correspondan.

[ ] femenino

| | masculino

2. 2.- Ocupacién Actual *
Marca solo un évalo.
(") Estudiante Univesitario
() Empleado Publico
(") Empleado Privado
") Otros

3. 3.-¢ Qué tan seguido tomas café ? *
Marca solo un évalo.

() 1taza diaria

7

() De2abtazas diarias

7 De 2 a 4 veces por semana

(") 1 vez por semana
(L

4. 4.-4Cudl es tu tipo de café favorito? *
Marca solo un dvalo.

() Americano

() Espresso

) Mokaccino

7) Capuccino

() Otros

https://docs.google.com/forms/d/1MqeuShe4Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6YQjYUS/edit

114
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Anexo N. 3 Modelo de Encuesta

15/8/2018 CADENA DE CAFETERIAS

5. 5.-¢ Cuantas veces a la semana asistes a un lugar a tomar café? *

Marca solo un évalo.

() 1vezaldia

(") 1vez por semana

(") De2 a5 veces por semana
7

)

1 vez al mes

(") Nunca

6. 6.-¢ Cuanto tiempo permaneces en el lugar? *
Marca solo un 6valo.

(") Menos de 20 minutos

(") De 20 a 30 minutos

() Entre 1y 2horas

() Mas de 4 horas

7. 7.-¢ A que lugares frecuentas ? *
Marca solo un évalo.

() Sweet & Coffee

\

() Café Omi

) Juan Valdez
() Corfu
() KRK. Caffeto
() oo

8. 8.- 4 Qué tipo de menu a parte del café te gustaria difrutar ? *
Marca solo un 6valo.

() Frutas

() Ensalada
\ S—

() Postres

() Pizza

() Hamburguesas
() ofros

.

9. 9.- ¢ Qué tipo de bebidas a parte del café te gustaria disfrutar? *

Marca solo un évalo.

(_ ) Jugos naturales

() Malteadas
( 7/J Té

() Gaseosas

https://docs.google.com/forms/d/1MgeuShe4 Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILWEyQjYU8/edit
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Anexo 3. Modelo de Encuesta

15/8/2018 CADENA DE CAFETERIAS

10. 10.- ¢ Te gustaria que hubiera computadoras en el lugar? *
Marca solo un évalo.

11. 11.- ¢ Prefieres llevar tu laptop? *
Marca solo un évalo.

() si

)Mo

12. 12.-Si tu respuesta fue Si, ; Qué tipo de conexion a Internet te gustaria que hubiera? *
Marca solo un évalo.

(") Conexion por cable

(") Conexién Inalémbrica

() otras

13. 13.-¢ De existir juegos de mesa cual te gustaria encontrar? *
Marca solo un 6valo.

() Cartas
() Ajedrez
() Dominé
() Ofros:

14. 14.- ; Que ambientes te gustaria encontrar cuando nos visites? *
Marca solo un évalo.

(") De negocios

(") De diversion

() Deestudio

) Todas las anteriores

) Otras

15. 15.-¢ Te gustaria que exista entrega a domicilio ? *
Marca solo un évalo.

Osi

() No

https://docs.google.com/forms/d/1MgeuShe4 Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6yQjYU8/edit



Anexo 4. Resultado de Encuesta on line

16/8/2018 CADENA DE CAFETERIAS

CADENA DE CAFETERIAS

1.- Genero

femenino -55 (64 %)

masculino —31 (36 %)

2.- Ocupacion Actual

@ Estudiante Univesitario
@ Empleado Publico

& Empleado Privado

@ Otros

3.-;Qué tan seguido tomas café ?

https://docs.google.com/forms/d/1 MqeuShe4Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6yQjYU8Niewanalytics 19
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Anexo 5. Resultado de Encuesta on line

CADENA DE CAFETERIAS

@ 1 taza diaria

@ De 2 a b tazas diarias

() De 2 a4 veces por semana
@ 1vez porsemana

4.-;Cudl es tu tipo de café favorito?

@ Americano
@ Espresso
@ Mokaccino
@ Capuccino
@ Otros

19.8%

5.-iCuantas veces a la semana asistes a un lugar a tomar café?

® 1vezaldia

@ 1 vez porsemana

) De 2 a5 veces por semana
® 1vezalmes

@ Nunca

https://docs.google.comforms/d/1 Mgeu She4 Ts303r7 PVrY2n_dVJE-98PREPILWEyQjYUSBNiewanalytics 29
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Anexo 6. Resultado de Encuesta on line gréaficos

CADENA DE CAFETERIAS

6.-; Cuanto tiempo permaneces en el lugar?

@ Menos de 20 minutos
@ De 20 a 30 minutos
@ Entre 1y 2 horas

@ Mas de 4 horas

7.-iA que lugares frecuentas ?
@ Sweet & Coffee

@ Café Omi

@ Juan Valdez
24.4% Wcon

@ KRK. Caffeto

@® Otro

8.- ;Qué tipo de menu a parte del café te gustaria difrutar ?

https://docs.google.com/forms/d/1 MaeuShe4 Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6yQjYU8Niewanalytics

39
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Anexo 7. Resultado de Encuesta on line graficos

CADENA DE CAFETERIAS

@ Frutas

@ Ensalada

@ Postres

® Pizza

@ Hamburguesas

® otros

9.- ;Qué tipo de bebidas a parte del café te gustaria disfrutar?

@ Jugos naturales
19.8% @ Malteadas

20.9% i
@ Gaseosas

10.- ; Te gustaria que hubiera computadoras en el lugar?

®Si
® No
© Talvez

https://docs.google.com/forms/d/1 MqeuShe4Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6yQjYU8Niewanalytics 419
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Anexo 8. Resultado de Encuesta on line graficos

CADENA DE CAFETERIAS

11.- { Prefieres llevar tu laptop?

Osi
® No

12.-Si tu respuesta fue Si, ;Qué tipo de conexidn a Internet te gustaria
que hubiera?

@ Conexion por cable
@ Conexion Inalambrica
@ otras

13.-¢De existir juegos de mesa cual te gustaria encontrar?

https://docs.google.com/forms/d/1 MqeuShe4Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILW6yQjYUBNiewanalytics

59
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Anexo 9. Resultado de Encuesta on line graficos

14.- ;Que ambientes te gustaria encontrar cuando nos visites?

©® De negocios

@ De diversion

() De estudio

® Todas las anteriores
@ Otras

15.-;Te gustaria que exista entrega a domicilio ?

®si
O No
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Anexo 10. Encuestas Resueltas

5/7/18 16:40 CADENA DE CAFETERIAS

CADENA DE CAFETERIAS

Esta encuesta tiene como objeto conocer los gustos y preferencias sobre productos y servicios que se ofreceran
en una cadena de cafeteriaas, ubicada en la Zona Norte de la ciudad de Quito, Administracién Especial Turistica
de La Mariscal[, la cual serviraj para el desarrollo del Marco Metodoldgico en la tesis de fin de carrera de
Administracion de Empresas, en la Universidad Tecnoldgica Israel.

1.- Genero *
femenino
masculino

2.- Ocupacién Actual *
Estudiante Univesitario

(® Empleado Publico
Empleado Privado

Otros

3.-¢Qué tan seguido tomas café ? *
® 1tazadiaria

De 2 a 5 tazas diarias

De 2 a 4 veces por semana

1 vez por semana

https://docs.google il 4Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILWEYQjYU 8/edit#response=ACYDBNiSRpDcU-BKIe870ILfLGEIw-..

15
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Anexo 11. Encuestas Resueltas

CADENA DE CAFETERIAS

4.-;Cual es tu tipo de café favorito? *
Americano
Espresso

® Mokaccino
Capuccino

Otros

5.-;Cuantas veces a la semana asistes a un lugar a tomar café? *
1vez al dia
1 vez por semana
De 2 a 5 veces por semana

@® 1vezalmes

Nunca

6.-; Cuanto tiempo permaneces en el lugar? *
Menos de 20 minutos
De 20 a 30 minutos

@® Entre 1y 2horas

Mas de 4 horas

hitps://docs.google.com/forms/d/ MqeuShe4 Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILWEyQjYU8/edit#response=ACYDBNiSRpDcU-BKIe870ILILGEM-...
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Anexo 12. Encuestas Resueltas

CADENA DE CAFETERIAS

7.-i A que lugares frecuentas ? *
Sweet & Coffee
@® caféomi
Juan Valdez
Corfu
K.R.K. Caffeto

Otro

8.- ; Qué tipo de mendu a parte del café te gustaria difrutar ? *
Frutas
Ensalada
@ Postres
Pizza
Hamburguesas

otros

9.- ;Qué tipo de bebidas a parte del café te gustaria disfrutar? *
Jugos naturales
Malteadas

® T1é

Gaseosas

10.- ; Te gustaria que hubiera computadoras en el lugar? *
Si
@ No

Tal vez

https:idocs.google.com/fforms/di MgeuShed Ts303r7PVrY2n_dVJE-98PREPILWEyQjYU8/edit#response=ACYDBNiSRpDcU-BKle870ILfLGEw-...
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Anexo 13. Encuestas Resueltas

CADENA DE CAFETERIAS

11.- ¢ Prefieres llevar tu laptop? *
si

@No

12.-Si tu respuesta fue Si, ; Qué tipo de conexién a Internet te gustaria
que hubiera? *

Conexion por cable
® Conexion Inalambrica

otras

13.-;De existir juegos de mesa cual te gustaria encontrar? *
@ Cartas

Ajedrez

Dominé

Otros:

14 .- ; Que ambientes te gustaria encontrar cuando nos visites? *
De negocios

@® Dediversion
De estudio
Todas las anteriores

Otras

15.-¢ Te gustaria que exista entrega a domicilio ? *

@ si

No

https:#idocs.google.com/forms/d/1 MgeuShed Ts303r7 PVrY2n_dVJE-98PREPILWByQjYU8/edit#response=ACYDBNiSRpDcU-BKIle870ILfLGEw-.. 45



Anexo 14. receta de pan integral

Nombre de la receta

PAN INTEGRAL CON AVENA

5
Cantidad Unidad Ingredientes Precio unitario Precio total
400 er Harir_la integral
de trigo 1.25 0,25
agua
215 gr Levadura 1.39 0,278
12 gr zal 37,2 0,37
0.051 kg azicar 0,91 0,05
c/n c/n sal
1.25 kg leche 0.8 1
1,948

Preparacién Precalienta el horno a 230 °C (450 °F).

Muele las hojuelas de avena en el procesador de alimentos o licuadora. Vierte
la avena molida dentro de un tazén grande, y mezcla con la harina, polvo para
hornear y sal.

Mezcla en otro tazdén la miel con el aceite vegetal, hasta integrar perfectamente.
Aifiade la leche, ¥ revuelve bien. Vierte estos ingredientes hiimedos sobre los
ingredientes secos ¥ revuelve con una espatula hasta formar una masa
uniforme. Forma una cola con la masa v coloca sobre una charola para homear
ligeramente engrasada.

Hornea en el homo precalentado durante 20 minutos, o hasta que el pan suene
hueco al tocar con los nudillos de los dedos.

Elaborado por Karla Capelo
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Anexo 15. receta de pan integral con avena

MWombre de la receta

PAN INTEGERAL CON AVENA

5
; Freco 3
Ingredientes EET Precio total
. LR
Harmm
mterral de
trigo 1,25 .25
L TT: Y
215 or Levadura 1.39 0,278
12 or zal 37,2 037
0,051 ke AENICRr 0,91 00s
o/ ./ zal
1,25 ke leche LE 1
0.7%

FEEFAR ACION:En wma olla colocar apua, avena, canela,
arnucar, clanvos en pobro v zal dejar ervir a fueso medio.
Agrecar la leche v dejar hervvar, reducir el fueso v dejar
cocinar por 15 minutozs. Eetirar del fuego verter en una jara
v dejar endriar ¥ colocarda en la nevera por 3 horas. Sacar
cemr para retrar la canela v hcuar hasta que la

Elaborado por Karla Capelo
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Anexo 16. receta torta de Platano con linaza

Nombre de lareceta

torta de platano con linaza

Porciones 5

Cantidad Unidad Ingredientes  Precio unitario Precio total
3 Unidad platanos

0,5 01

agua 0

215 gr Levadura 1,39 0.3

12 gr sal 035 0,07

0,051 kg aziicar 091 0.2

3 cucharadas linaza 1 0.2

1,25 kg leche 0,8 0,16

0

099

PREPARACION: Precalienta ¢l homo a 180°, Hidrata las semillas de lino
molidas en 130 mL de agua tibia y deja reposar 15 minutos.

En un tazon amplio, tamiza la harina de coco con el polvo para homear, el
bicarbonato y las especias. Aparte, haz pure los platancs, afiade la vainilla y la
mezcla de semillas de lino. Incorpora a los mgredientes secos poco a poco.

Elaborado por Karla Capelo
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Anexo 17. Receta torta de Capuchino

Taula 1vwJo.

ombre del Producto

Capuchmo
Porciones 1
Ingredientes Pﬂ.%cw' Precio total
umtario
tz
1 leche
0,6 0.12
agua 0,12
13 ar cafe molido 0,5 0.1
12 ar azucar 035 0.07
0,051 kg crema L5 03
cancla en
28 ar e 1 0.2
Costo 1,25
porpax
mano de
40%
obm
BVP 25

PREPARACION: Prmeramente debemos calentar la leche hastaque esté a
punto de hervir, luego debemos pasarla a una licuadora ¢ nclurle esencia de
vamilla, luego licuar por almenos 25 segundos, luego mna vez que tenga
suficiente espuma se debe pasar a una tazaalta, en lamisma taza luego se debe
servir ¢l cafe caliente por ¢l borde para evitar que se mezclen los ingredientes,
por ultimo para termnar se coloca encima el restante de laleche, es decirla
parte con mas espuma y hiego solo resta espolhvorear la superficie con cacao en
poho. Una variante interesante consiste en cambiar la espuma superior por
crema batida, lo que le da mayor cuerpo y consistencia al cafe. De este modo es
como se hace un cafe cappuccino.

Elaborado por Karla Capelo
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