


UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

Trabajo de fin de carrera:

“Estudio de Factibilidad para la instalacion de una Libreria — Cafeteria en el Sector Norte
de la ciudad de Quito.”

Elaborado por:

VALERIA ALEXANDRA ROBAYO PARRENO

Director:

ECO. CHRISTIAN GONZALEZ

Como requisito para la obtencion del Titulo de:

INGENIERA COMERCIAL CON MENCION EN NEGOCIOS INTERNACIONALES

Quito, septiembre 2011






DECLARACION JURAMENTADA

Yo Valeria Alexandra Roabayo Parrefio, con cédula de identidad No 1719040295, declaro
bajo juramento que el trabajo aqui descrito es de mi autoria; que no ha sido previamente
presentada para ningun grado o calificacion profesional; y, que he consultado las

referencias bibliograficas que se incluyen en este documento.

A través de la presente declaracion cedo mis derechos de propiedad intelectual
correspondientes a este trabajo, a la UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK, segun lo
establecido en la Ley de Propiedad Intelectual, por su Reglamento y por la normativa

institucional vigente.

Valeria Alexandra Robayo Parrefio
C.1.: 1719040295



DECLARATORIA

El presente trabajo de investigacion de fin de carrera, titulado
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA INSTALACION DE UNA LIBRERIA -
CAFETERIA EN EL SECTOR NORTE DE LA CIUDAD DE QUITO.
Realizado por la alumna
VALERIA ALEXANDRA ROBAYO PARRENO
Como requisito para la obtencion del titulo de
INGENIERA COMERCIAL CON MENCION EN NEGOCIOS

INTERNACIONALES

Ha sido dirigido por el profesor

ECO. CHRISTIAN GONZALES

Quien considera que constituye un trabajo original de su autor.

ECO. CHRISTIAN GONZALES

Director

Los profesores informantes:
Lcdo. Milton Jurado
Lcda. Fabiola Salvador

Después de de revisar el trabajo escrito presentado,

lo han calificado como apto para su defensa oral ante el tribunal examinador

Lcdo. Milton Jurado Lcda. Fabiola Salvador
QUITO, SEPTIEMBRE 2011



DEDICATORIA

Este trabajo estd dedicado a mis abuelitos Miguel Angel (+) y Eugenia, que con su ternura

y carifio siempre estan pendientes de toda la familia.

A mis padres quienes siempre me han apoyado y ayudado para cumplir mis metas y suefios.

Valeria



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios por ayudarme, bendecirme e iluminar cada dia de mi vida y permitir que

paso a paso alcance mis suefios y propositos.

Agradezco a mis padres que con mucho esfuerzo, amor y apoyo hicieron todo lo posible
por ayudarme a cumplir esta gran meta.

Agradezco a mi director el Economista Christian Gonzéles, que con su ayuda invaluable

permitié que este trabajo se lleve a cabo con éxito.

Valeria



RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo que se presenta a continuacion se trata de estudiar y analizar la factibilidad de
instalar un negocio en el sector norte de la ciudad de Quito que combine dos servicios a la
vez, en este caso una libreria y cafeteria; para lo cual, se realizard un proceso que abarca

varios puntos que permiten establecer si el proyecto puede llevarse a cabo o no.

El primer paso es realizar un plan de investigacion que permite establecer el problema que
se ha encontrado en el mercado, y hallar la solucion al mismo; que en este caso es la
implementacién del negocio; hay que mencionar que dicho problema es la principal razon
de realizar toda la investigacion. La descripcion de la empresa y sus servicios se describen
en una breve introduccidn, concretando lo que se quiere lograr con el proyecto, y las metas
adicionales que se espera alcanzar, lo que se puede observar en el planteamiento del

objetivo general y los especificos.

El siguiente paso es realizar el Estudio de Mercado en el cual se analiza la demanda y
oferta del mercado para el negocio planteado, en la demanda se identifica la aceptacion del
negocio en los clientes potenciales a través de una encuesta, también se define el tamafio de
mercado al que se quiere llegar, de igual manera se estudia el comportamiento, gustos y
preferencias a la hora de escoger un lugar de este estilo. En el caso de la oferta se realiza un
estudio a profundidad de la competencia directa e indirecta del negocio, su funcionamiento,
y el producto que ofrecen. Se puede establecer la concurrencia y opinién que tienen las
personas de estos lugares con la aplicacion de una encuesta. Adicionalmente, se analiza el
marketing mix; donde se detalla el producto, el precio, la plaza y la promocién; y se
especifican los canales de comercializacion. Esto permite tener un conocimiento amplio de

la situacién del mercado.

Posteriormente, se identifico la parte técnica y legal, esto significa definir el organigrama
estructural de la empresa, donde se especifica las funciones de cada uno de los puestos; y se

detalla los requisitos legales para implementar un negocio de este tipo. En la parte técnica



se puntualiza el tamafio de la empresa; esto contempla el aspecto fisico, la capacidad
instalada y la produccién; de igual forma se establece el proceso de produccion y atencion
al cliente; lo que implica definir los materiales, insumos, equipos y mano de obra que se
requiera para su funcionamiento; es decir se establece como se constituira la empresa, la

instalacion de la misma y su funcionamiento.

Por ultimo se realiza el estudio econdmico y financiero del proyecto, donde en base a los
datos obtenidos en los estudios anteriores se establece la inversion que se necesita para
iniciar el negocio, y su forma de financiamiento. También se puede identificar los ingresos
que se generarian en el negocio y su utilidad a través del flujo de caja y el estado de
resultados. En la evaluacion econdmica se analiza los datos antes mencionados con el
VAN, la TIR y el periodo de recuperacion, lo que permitird conocer si el proyecto es

viable.
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SUMARY

The work present here is to study and analyze the feasibility of establishing a business in
the north of Quito with the combined of two services at once, in this case, bookstore and
cafeteria, for which will be process that involves several points that establish whether the
project is feasible or not.

The first step is to make a research plan that allows to set the problem that has been found
in the market, and find the solution to it; in this case is the implementation of the business,
we should mention that this problem is the main reason to do all the research. The
description of the company and its services are described in a brief introduction, so it
describes what wants to achieve with the project and additional targets to be achieved,

which can be seen covered in the statement of general and specific objective.

The next step is to perform the Market Study which analyzes the market demand and
supply for the business established, with the study of the demand we can identify the
acceptance of potential business customers through a survey, also defines the market size
that will be targeted, just as we study the behavior, tastes and preferences in choosing a
business of this style. In the case of the offer we have to make an in-depth study of the
direct and indirect competition of the business; their operation, and the product they offer.
We can set the frequency of visits and people’s opinion of these places with the application
of a survey. In addition, we also analyze the marketing mix, which details the product,
price, place and promotion; and channels of commercialization are specified. This allows to

having the knowledge of market conditions.

Then we analyze the technical and legal part, it means to define the organizational structure
of the company, which specifies the functions of each of the positions, and detailed legal
requirements for implementing a business of this type. On the technical side is pointed out
the size of the company, this includes the physical area, the installed capacity and

production, and likewise down the production process and customer service, which

vii



involves defining the materials, supplies, equipment and manpower required for operation.
Therefore the plant designs as micro and macro business location are establish, it means
this is established as will be the company, its installing and its works.

Finally we make the economic and financial study of the project, where based on data from
previous studies we can established the investment needed to start the business, and its
form of financing. We can also identify the income that the business would give, and its
profits through cash flow and income statement. In the economic evaluation we analyze the
aforementioned data with NPV, IRR and payback period, which will reveal whether the

project is viable.
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CAPITULO |

1. PLAN DE INVESTIGACION

1.1 Tema de Tesis

Estudio de Factibilidad para la instalacion de una Libreria — Cafeteria en el Sector Norte de
la ciudad de Quito.

1.2 Introduccion

La ciudad de Quito cuenta con un sin numero de negocios, que ofrecen al mercado un
espacio de entretenimiento y relajacion como son restaurantes, cafeterias, bares y
discotecas. Mientras que otros brindan un espacio al arte y la cultura como son la Casa de la
Cultura Ecuatoriana, la Alianza Francesa, entre otros establecimientos cuya mision es

incentivar a los artistas a desarrollar su talento.

En general no se cuenta con negocios que ofrezcan a sus clientes una gran variedad de
productos, que den la oportunidad a las personas de practicar actividades que les gusta e
interesa; por lo cual, se busca implementar en la ciudad de Quito un negocio de este estilo,

que ofrezca varias opciones al pablico.

Este negocio se encontrara localizado estratégicamente en el Sector Norte de la ciudad de
Quito, y estara dirigido especialmente a personas entre 15 y 35 afios de edad pertenecientes
a la clase socio-econdmica media alta y alta, las cuales gusten del arte y literatura y

dediquen tiempo a estas actividades de distraccion y relajacion.



Lo que diferenciara a esta libreria - cafeteria de los negocios ya existentes en la ciudad es
que ademas de brindar estos dos servicios habran: clubs de lectura, cursos de arte, teatro y
danza; adicionalmente se realizaran eventos como lanzamientos de libros, obras de teatro y

danza, para esto contaremos con el espacio adecuado para su desarrollo.

De esta manera se fomentara el arte y la cultura en los jévenes de la ciudad. Se buscara
también el apoyo del Municipio y el Ministerio de Educacion para incentivar a los artistas y

puedan asi crecer en estos ambitos.

1.3 Planteamiento del Problema

En la ciudad de Quito hay una gran variedad de opciones turisticas como el Centro
Histdrico, centros comerciales y muchos lugares como restaurantes, cafeterias, bares y
discotecas, que las personas frecuentan en un momento de distraccion y diversion, como

forma de desconectarse de su rutina diaria, y poder descansar del trabajo.

En cuanto a relajacion y distraccion se refiere los gustos y preferencias de las personas al
momento de decidir qué hacer en su tiempo libre; habitualmente son leer un libro, tomar un
café, asistir a cursos de arte o danza; por lo que buscan un lugar idéneo donde puedan pasar
este tiempo tomando un café con sus amigos, o leyendo un libro. Pero al tener poco tiempo,
y no contar con espacios adecuados, las personas deben limitarse a escoger una sola
actividad, ademas de las escasas opciones que brindan este tipo de servicios como el
Cafelibro, la Casa Humboldt o La Liebre que dan a los artistas un espacio para darse a

conocer; pero estos lugares no tienen una variedad de opciones en su establecimiento.

Estos negocios no cuentan con los implementos y las condiciones necesarias para ofrecer al
publico mas de un servicio a la vez; debido a que se especializan Unicamente en un

determinado campo, lo que limita los productos que ofrecen a los clientes, y generalmente



estos negocios se encuentran a una distancia considerable, por lo que es dificil para las

personas acceder a estos lugares.

Tampoco existe en la ciudad espacios adecuados donde las personas que gustan de la
literatura, danza, arte o teatro; puedan aprender mas de estas materias, y a su vez puedan

desarrollarlas de una manera adecuada con las herramientas necesarias para hacerlo.

1.4 Formulacién del objetivo general

Implementar en la ciudad de Quito una libreria-cafeteria donde el cliente pueda escoger
varias opciones en un mismo lugar, y de esta manera realizar mas de una actividad con los

implementos necesarios para desarrollarlas en su tiempo libre.

1.5 Formulacidn de los objetivos especificos

= Conocer con claridad la viabilidad y rentabilidad que tendra el negocio en la ciudad de
Quito, con una proyeccidn a nivel nacional y de internacionalizacion en el futuro.

= Adquirir el conocimiento para el funcionamiento de este tipo de negocio, y poder
ofrecer un producto de calidad al mercado objetivo.

= Ofrecerles a nuestros clientes potenciales una alternativa diferente de distraccion y
relajacion.

= Fomentar en el mercado objetivo el interés por la literatura, el arte, teatro y danza;
incentivandolos con las distintas obras de teatro, bailes, exposiciones de libros y
pinturas, e invitandolos a participar de los distintos cursos que se daran.



1.6 Justificacion de la Investigacion

Conforme al niUmero de establecimientos existentes en la ciudad de Quito, se ha encontrado
gue en la actualidad no contamos con lugares que ofrezcan un producto que combine dos
servicios a la vez, y que brinden una mejor atencion a sus clientes ampliando su negocio, ya

que se especializan en un solo &mbito.

Este proyecto busca implementar en el mercado una libreria-cafeteria, que vaya acorde a
los gustos y preferencias del mercado objetivo, y que cuente con una gran variedad de

productos que puedan satisfacer estas necesidades.

Se busca de igual manera fomentar la cultura en los jovenes ecuatorianos, y brindarles un

espacio donde puedan desarrollarse como artistas.

1.7 Marco Tedrico y Conceptual

1.7.1 Marco Tedrico

Para el desarrollo de este proyecto es necesario utilizar algunos conceptos basicos de
teorias esenciales para la implementacién de un negocio, y basar el desarrollo de esta

investigacion en teorias fundamentales para ponerlo en marcha, de la siguiente manera:

TEORIA DE LA PLANIFICACION

Segun Nassir Sapag Chain y Reinaldo Sapag Chain la planificacion es un proceso mediador
entre el presente y el futuro, porque lo que pasara mafiana no depende unicamente de las
variables cambiantes, sino también de la actitud que adopten los hombres ya que son ellos

los que crean estas variables en el presente.



El futuro influye en los agentes econdmicos del presente, momento en que evaluamos el
proyecto, y cuyos resultados esperamos posteriormente. Ese mafiana nos afecta hoy, que es
cuando podemos hacer algo para estar en condiciones de aprovechar las oportunidades del
futuro.* Por lo tanto un primer argumento para la planificacion es el criterio para decidir

qué hacer hoy, que se refiere a si esa accion sera eficaz para mi.

Con esta definicion, el averiguar y explorar el futuro ayuda a tomar mejores decisiones. Si
no se realizan las respectivas investigaciones para prever los posibles problemas que
pueden presentarse, se corre el riesgo evidente de actuar en forma tardia frente a estas

situaciones.

En cualquier proyecto se debe decidir antes cuanto sera el monto de la inversion que debe
hacerse para su puesta en marcha.? Esta decisién se basara en estudios de mercado
previamente realizados. Con los resultados de esta investigacion se toma la decision de

ejecucion.

Asi el mafiana incierto depende de un sin fin de factores que debemos intentar proyectar.
Por ejemplo, no es muy complicado prever cual podra ser el nivel de ingreso de la
poblacion y su distribucion dentro de cinco afios. Sin embargo, resulta mas dificil prever
cudl serd la actitud y las decisiones que adoptaran las personas dentro de cinco afios con su
mismo ingreso. Es asi que la planificacion debe analizar también el comportamiento de la

sociedad.
DISENO Y EVALUACION DEL PROYECTO

En este punto se presentard un esquema global del disefio y evaluacion del proyecto como

un proceso.

' Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 14
2 Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 14



El estudio del proyecto pretende contestar la interrogante de si es 0 no conveniente realizar

la inversion.® Decision que se tomaré con todos los elementos de juicio necesarios.

El estudio de viabilidad debe determinar, con un maximo de precision, lo que sucedera si el
proyecto fuese implementado; a pesar de que no se puede establecer con exactitud el
resultado que se obtendrd. De esta forma se pueden estimar y evaluar los costos y

beneficios que se tendra.
Alcance del estudio de proyectos

Si bien toda decision de inversion debe responder a un estudio previo de las ventajas y
desventajas asociadas a su implementacion, la profundidad con que se realice dependera de

lo que aconseje cada proyecto en particular.

En general son cinco los estudios que se deben realizar para evaluar un proyecto, estos son
los de viabilidad comercial, técnica, legal, organizacional y financiera. Cualquiera de ellos

que de un resultado negativo determina que el proyecto no debe llevarse a cabo.

Un estudio de inversion se centra en la viabilidad econémica, sin embargo cada uno de los
estudios antes mencionados puede determinar que un proyecto se concrete 0 no en la

realidad.

El estudio de viabilidad comercial revelara si el mercado es o no sensible al producto
ofrecido, asi como la aceptabilidad que tendrd en el mismo. De esta manera podremos
determinar la postergacion o rechazo del proyecto, sin tener que incurrir en los costos de un

estudio econémico completo.

El estudio de viabilidad técnica considera los elementos y alternativas necesarios para la

elaboracion del producto. Muchos proyectos nuevos requieren ser probados técnicamente

* Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 25
* Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 25



para garantizar la capacidad de su produccion, incluso antes de determinar si son 0 no

convenientes desde el punto de vista de su rentabilidad econdmica.”

Los resultados de los estudios pueden determinar que el proyecto es viable, por tener el
mercado asegurado y ser técnicamente factible. No obstante, pueden existir ciertas
restricciones legales que impediran el funcionamiento del negocio, por lo que no seria

recomendable su ejecucion.

El objetivo del estudio de factibilidad organizacional es definir si se cuenta con las
condiciones minimas necesarias para garantizar la viabilidad del proyecto, tanto en lo

estructural como en lo funcional.

El estudio de viabilidad financiera mide la rentabilidad de la inversion, y es el que

determina, en Gltima instancia la aprobacion o rechazo del proyecto.

ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene como objeto proporcionar informacion para cuantificar el monto de

las inversiones y costos de operacion del proyecto.

Uno de los resultados de este sera definir la funcion de produccion que optimice la
utilizacion de los recursos disponibles en la produccion del bien o servicio del proyecto. De
aqui se podra obtener la informacion de las necesidades de capital, mano de obra y recursos

materiales, tanto para la puesta en marcha como para la posterior operacion del proyecto. °

En base a los requerimientos de equipos, caracterizaciones y especificaciones técnicas de la
maquinaria; podremos determinar el espacio fisico en la planta y dimensionarlas para su

normal operacion.

> Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 26
® Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 30



Este andlisis permitird cuantificar las necesidades de mano de obra por nivel de
especializacién, y la asignacion de su remuneracion para el calculo de los costos de
operacion. De igual manera deberan tomarse en cuenta los costos de mantenimiento y

reparacion, asi como la reposicion de equipos.

La descripcion del proceso productivo hard posible, ademas, conocer la maquinaria,
equipos e insumos que demandara el proceso como ya se menciond, dicho proceso
productivo se elige a través de un analisis tanto técnico como econémico de las alternativas

ya existentes.’

Para fijar la inversion y los costos derivados del estudio técnico, es importante el tamafio
del proyecto. En esta etapa puede optarse por una alternativa de tamafio y proceso
especificos. Sin embargo, cuando existen dudas entre dos o mas alternativas, es
conveniente no tomar una decision en una etapa tan preliminar. Para esto deberan
desarrollarse los estudios de las distintas alternativas, postergando, en caso de ser necesario,

la decision hasta la dltima etapa de su evaluacion.
ESTUDIO DE MERCADO

Un aspecto importante en el estudio de proyectos es establecer el mercado, ya que en este

punto se determina la demanda, ingresos de operacion y los costos de inversion implicitos.

El estudio de mercado es mas que el analisis y determinacion de la oferta y la demanda o de
los precios del proyecto.® Debido a que especificando politicas y procedimientos que se

utilizaran en la estrategia comercial, se pueden prever algunos costos de operacion.

Este mismo analisis se utiliza para explicar la politica de distribucion del producto final. La
importancia de este factor se manifiesta al considerar su efecto sobre la relacion oferta —

demanda del proyecto. La cantidad y calidad de los canales de distribucion que se escojan

7 Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 30
® Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 31



son fundamentales, ya que basta agregar un canal para que el precio final del producto se
incremente en el margen que recibe este canal. Con lo cual la demanda prevista en el

estudio puede verse disminuida.

Todos estos factores deben ser tomados en cuenta. Decisiones como el precio de
introduccién, inversiones para el fortalecimiento de la imagen, acondicionamientos de los
locales, entre otros; pueden considerarse variables predeterminantes para el resultado de la

evaluacion.

Metodoldgicamente, tres son los aspectos que se deben estudiar:

a) El consumidor y las demandas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.
b) La competenciay las ofertas del mercado y del proyecto, actuales y proyectadas.

c¢) Comercializacién del producto del proyecto.®

El objetivo de analizar al consumidor es caracterizar a los consumidores actuales y
potenciales, identificando sus gustos, preferencias, habitos; que nos den un perfil para

poder basar la estrategia comercial.

Es fundamental estudiar a la competencia por muchas razones, por lo que la estrategia
comercial que se defina en el proyecto no puede ser indiferente a ella. Es importante
conocer cuales son las estrategias que utiliza la competencia para de esta manera
aprovechar sus ventajas y evitar sus desventajas. Al mismo tiempo, se constituye en una
buena fuente de informacion para calcular las posibilidades de captar mercado y también

para el calculo de los costos probables involucrados.®

Resulta mas complicado determinar la oferta, por cuanto no siempre es posible visualizar

todas las alternativas de sustitucion del proyecto, la potencialidad real de la ampliacion de

° Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 31
'° Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 32



la oferta al desconocer la capacidad instalada de la competencia, sus planes de expansion o

los nuevos proyectos en curso, etc.**

Es maés dificil de precisar el analisis de la comercializacion, ya que no se puede estimar las

reacciones y variaciones del medio durante la operacion del proyecto.

Muchas son las decisiones que deben adoptarse al respecto, las cuales deben basarse en los
resultados obtenidos en los anélisis sefialados en los parrafos anteriores. Las decisiones
aqui adoptadas tendran repercusion directa en la rentabilidad del proyecto por las

consecuencias econdémicas que se manifiestan en sus ingresos y egresos. ™

ESTUDIO ADMINISTRATIVO Y LEGAL

Para cada proyecto es posible definir una estructura organizativa que se adecué a los
requerimientos de su posterior operacién. Conocer esta estructura es fundamental para

definir las necesidades de personal calificado para la gestion.™

Al igual que en los estudios anteriores es necesario definir a detalle los procedimientos

administrativos que se podrian implementar.

Decisiones que pueden parecer secundarias como llevar registros normales o
computarizados, desarrollar internamente actividades que pueden subcontratarse, llevan a

una serie de inversiones que ninguln estudio puede obviar.

Los sistemas y procedimientos contable-financieros, de informacion, de planificacion y
presupuesto, de personal, adquisiciones, credito, cobranzas y muchos més, van asociados a
costos especificos de operacién.™

-
=

Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 32
Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 32
Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 33
Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 33
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Estos sistemas y los procedimientos que se siguen determinan también la inversion en la
infraestructura y el espacio fisico del proyecto, lo que permitira establecer las necesidades
de espacio fisico de oficinas, pasillos, estacionamiento, y todo lo que conforma el local.

Ninguno de estos detalles puede dejarse al azar, ya que de estos analisis se derivan otros
factores que podrian tornar no rentable el proyecto, que podia haber parecido conveniente

implementar.

Es importante también tomar en cuenta el estudio legal; debido a que este aspecto puede
restringir la localizacion y obligar a mayores costos de transporte, o bien pueden otorgar
franquicias para incentivar el desarrollo de determinadas zonas geograficas donde el

beneficio que obtendria el proyecto superaria los mayores costos de transporte.*®

Existen disposiciones que de una u otra forma afectan al proyecto. Esto se manifiesta en el
otorgamiento de permisos y patentes, en las tasas arancelarias diferenciadas para tipos
distintos de materias primas o productos terminados, o incluso en la constitucion de la
empresa que llevara a cabo el proyecto, la cual tiene exigencias impositivas distintas segun

cuél sea el tipo de organizacion que se seleccione.®
ESTUDIO FINANCIERO

En este punto se ordena y sistematiza la informacién monetaria proporcionada por los
estudios anteriores, y se elaboran cuadros analiticos y antecedentes adicionales para la

evaluacion del proyecto y determinar su rentabilidad.

La sistematizacién de la informacién financiera consiste en identificar y ordenar todos los
ftems de inversiones, costos e ingresos que puedan deducirse de los estudios previos.:” No
toda la informacion necesaria para la evaluacion del proyecto ha sido proporcionada por los

estudios anteriores, por lo que hay ciertos elementos; como el estudio de las fuentes y

> Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 33
'® Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 34
' Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 34
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condiciones de financiamiento, o el calculo del monto que se piensa invertir en capital de

trabajo; que deben ser proporcionados por el mismo estudio financiero para este proceso.

Evaluar un proyecto a un plazo fijo puede llevar a conclusiones erradas respecto del mismo.
Muchas veces se adopta como norma que un proyecto debe evaluarse a diez afios. Sin
embargo, es posible que la rentabilidad de un proyecto sea mayor si su puesta en marcha se
posterga algunos periodos. No todos los proyectos rentables se deben implementar de
inmediato, aun cuando existan los recursos necesarios, si se maximiza su rentabilidad

postergando su iniciacion. 8

MARKETING MIX

Es el conjunto de herramientas de marketing tacticos y controlables que la empresa
combina para generar la respuesta deseada en el mercado objetivo. Y consta de cuatro
elementos que se detallan a continuacion:

Producto

Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles, los cuales incluyen el

empaque, color, precio, calidad y marca, ademas de los servicios y reputacion del vendedor.

“Un producto puede ser un bien, servicio, lugar, persona o idea.” **

Precio

Es una expresion en valor monetario, y se determina segin la calidad y utilidad del
producto.

'® Nassir Sapag Chain, 1994, P4g. 35
9 Rodrigo Irigoyen, 2009, Marketing Estratégico
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Plaza

Es la forma en que el producto llegara al mercado meta.

Promocion

“La promocion es la funcion de la mezcla de mercadeo relacionada con la comunicacion

persuasiva, hacia audiencias objetivas, de los componentes del programa de marketing.”?°

1.7.2 Marco Conceptual

Planificacion

“La planificacion contempla la ejecucion de los planes desde su concepcion y su operacion
en diferentes niveles, ya que realiza acciones en base a la planeacion de cada uno de los

proyectos.”%

Proyecto

Es el conjunto de actividades coordinadas e interrelacionadas, cuyo fin es cumplir con un
objetivo especifico. Generalmente debe ser alcanzado en un periodo de tiempo establecido,
respetando un presupuesto.

Investigacion de Mercados

Investigacion de Mercados es un proceso que contiene una serie de pasos, donde el logro de

cada uno permite seguir con el siguiente paso.

2% Rodrigo Irigoyen, 2009, Marketing Estratégico
2! www.definicion.de/planificacion
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Demanda

La demanda de un bien o servicio es la cantidad de productos que los consumidores
planean adquirir, segun sus gustos y preferencias. La demanda se asocia a distintos niveles
de precio, condiciones de venta, etcétera, y se proyecta en el tiempo, independizando

claramente la demanda deseada de la esperada.?

Oferta

La oferta de un bien o servicio es la cantidad de producto que una empresa planea vender

durante un periodo dado a un precio en particular.

Valor Actual Neto VAN

Es el valor que permite determinar el monto de inversion de un proyecto en el presente,
mediante la funcion de la diferencia entre el valor actual de todos los cobros menos todos

los pagos.

Valor Actual Neto Ajustado VANA

Es el método que comienza calculando el Valor Actual Neto del proyecto (VAN Basico)
como si fuera una empresa financiada totalmente con recursos propios. Luego se modifica
el VAN baésico para incorporar los efectos de las decisiones de financiamiento causado por

el proyecto.?®

22 Nassir Sapag Chain, 1994, Pag. 31
% Silvia Carolina Almache Sierra, 2010, Pag. 7
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Tasa Interna de Retorno TIR

Método de evaluacion de la inversion, el cual establece la tasa de descuento que seria
necesario aplicar para balancear los costos presentes y futuros con las utilidades,
empleando técnicas de flujo de caja rebajado.*

Inversion

Una inversion es renunciar a una satisfaccion inmediata y cierta por adquirir un bien que

sera el soporte para el incremento neto de capital en el futuro.

Periodo de Recuperacion de Capital

El periodo o plazo de recuperacion de una inversion es el tiempo que tarda en recuperarse

la inversion inicial de un proyecto.?

Costo

El costo es un decremento de recursos, pero a diferencia de los gastos, estos recursos se

consumen para fabricar un producto.?®
Gasto
Es el decremento bruto de activos o incremento de pasivos que experimenta una entidad

como resultado de las operaciones que constituyen sus actividades normales encaminadas a

la generacion de ingresos.?’

2 \www.serfinco.com

% Silvia Carolina Almache Sierra, 2010, Pag. 7
?¢ Aldo Torres Salinas, 2004, Pag. 7

%7 Aldo Torres Salinas, 2004, Pag. 7
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Clase Social Alta

Conjunto de personas que viven en la misma condicién social y que cuenta con mas medios

econdmicos dentro de esta escala social.

Clase Social Media-Alta

Es la clase social cuyo nivel econdmico se encuentra entre la clase alta y media.

1.8 Disefio de la Investigacion

En este proyecto utilizaremos la Investigacion Descriptiva, ya que detallaremos la situacion
actual de los negocios en la ciudad de Quito, y analizaremos el mercado al que estamos
dirigidos, es decir estudiaremos sus gustos, preferencias y necesidades. Se utilizara este tipo
de investigacion con el fin de caracterizar y describir las diferentes variables que componen

el problema de la investigacion.

1.9 Hipdtesis de la Investigacion

Demostrar que al implementar un negocio de este tipo, fomentara el gusto por el arte, la
literatura, el teatro y la danza en las personas de 15 a 35 afios de edad de clase socio-

econdmica media alta y alta, propiciando el interés de la gente por este proyecto.

16



1.10 Delimitacion de la investigacion y alcance

Este proyecto estara delimitado al sector Norte de la ciudad de Quito, para personas de 15 a

35 afios de ambos sexos pertenecientes a la clase socio-econémica media alta y alta.

1.11 Metodologia y Fuentes de Datos

El estudio de mercado de este proyecto se desarrollara con una Investigacion Descriptiva;
necesaria para establecer la oferta y demanda potencial, asi como la segmentacion del nicho
de mercado. La informacion se obtendra a través de fuentes de informacion primaria, en el
cual utilizaremos el método de la encuesta, la cual se aplicara en base a una muestra
aleatoria simple, que nos proporcionara datos especificos relacionados con el

comportamiento de los clientes y la participacion de la competencia en el mercado.
También utilizaremos fuentes de informacion secundarias, que en esta investigacion de
mercado seran datos de estudios ya realizados como tesis, documentos e informacion de

algunos negocios establecidos en Quito.

Toda la informacion recolectada serd procesada y analizada para poder confirmar la
hipdtesis antes establecida y poder tomar las mejores decisiones para el negocio.
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CAPITULO I

2. Estudio de Mercado

2.1 Conceptualizacion y Obijetivo del Estudio de Mercado

El Estudio de Mercado permite estudiar y conocer cuantitativamente toda la informacion
del entorno, esto se realiza a través de métodos de investigacion analitica, observacion

focus group, entrevistas, encuestas, entre otros.

Por lo tanto podemos decir que: Investigacion de Mercados es el enfoque sistematico y
objetivo para el desarrollo y el suministro de informacion para el proceso de toma de

decisiones por la gerencia de marketing.?®

El Estudio de Mercado consiste también en determinar la cantidad de bienes y servicios que
las empresas pueden producir para satisfacer las necesidades del mercado, a un precio

fijado para la competencia.
El Estudio de Mercado se apoya en tres aspectos importantes que son:
1. Analisis de la Demanda

2. Andlisis de la Oferta
3. Marketing Mix

Kinnear/Taylor, 2005, pag. 6
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El objetivo del Estudio de Mercados, es determinar el nimero de consumidores, empresas u
otras entidades econdmicas que generan una demanda que justifique la implementacion de
un proyecto; es decir pretende medir el nimero de individuos y el nivel de consumo que

tendria cierto producto, dentro de un espacio y tiempo determinado, a un precio fijado.

Adicionalmente, el Estudio de Mercado indicara si las caracteristicas y especificaciones del
producto corresponden a las que desea comprar el cliente, asi como la cantidad de bienes y

servicios que estan dispuestos a adquirir.

Otro objetivo es el de indicar que tipo de clientes estan interesados en el producto, lo que
servird para poder orientar la produccién del negocio. El Estudio de Mercado proporciona
informacion sobre el precio apropiado para colocar el producto y competir en el mercado,
de igual forma debera determinar los canales de distribucion usuales e indicados para el

tipo de producto que se desea colocar, y cuél es su funcionamiento.

El Estudio de Mercado ayuda a conocer el tamafio adecuado del negocio, con las
correspondientes previsiones para la ampliacion posterior del negocio, provenientes del

crecimiento esperado de la empresa.

Finalmente permite identificar importantes elementos que deben tomarse en cuenta; no solo
al momento de evaluar la decision de inversion, sino también en la estrategia de

construccién y operacién de la unidad econdémica que se analiza.

En sintesis el Estudio de Mercado: Sirve de base para tomar la decision de llevar adelante o
no la idea inicial de inversion; pero ademas, proporciona informacion indispensable para
las investigaciones posteriores del proyecto, como son los estudios para determinar su

tamafio, localizacion e integracion econémica.?

22 \www.eumed.net
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2.2 Analisis de la Demanda

Un aspecto importante al momento de llevar a cabo un proyecto “es estimar la cantidad de
bienes y servicios provenientes de una nueva unidad de produccién que la comunidad

estarfa dispuesta a adquirir a determinados precios.”*°

El objetivo principal del Anélisis de la Demanda es determinar y medir las fuerzas que
afecta los requerimientos del mercado en relacion a un determinado producto, y de igual
forma poder determinar la participacion del producto en la satisfaccion de dicha demanda.
“La demanda esta en funcion de una serie de factores, como son la necesidad real que se

tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de ingreso de la poblacién, y otros”™

, por lo
tanto habrd que tomar en cuenta informacion proveniente de fuentes primarias y

secundarias.

Para poder determinar la demanda se utilizan herramientas de investigacion de mercados,

basicamente investigacion estadistica e investigacion de campo.

En el analisis de la demanda es necesario evaluar la demanda pasada, presente y futura del

proyecto.

2.2.1 Demanda Pasada

Para el andlisis de la demanda pasada se tomara en cuenta el nimero de personas que han
frecuentado los lugares que brindan un servicio similar al que se ofrecera, comprendido en

el rango de edad de 15 a 35 afios de clase alta y media-alta.

* Bayron Lara, 2009, Disefio de Proyectos
* Baca Urbina Gabriel, 2010, pag. 15
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Segun informacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) y del Municipio
del Distrito Metropolitano de Quito la poblacion y la PEA en el Canton Quito para el
periodo 2006 al 2010 es el siguiente:

2,036,260 751,931 297,294

2,064,611 778,452 301,433 54,756 3.28%
2,093,458 812,182 305,645 57,002 4.10%
2,122,594 834,333 309,899 58,431 2.51%
2,151,993 863,760 314,191 3.30%

3.30%

Cuadro 2.1: Poblacion de Quito
Fuente: INEC, Municipio de Quito
Elaborado por: El Autor

En base a los datos mostrados en la tabla 2.1 se puede decir que la poblacion en el Cantén
Quito presenta una tasa de crecimiento promedio del 1.39% en el periodo analizado;
adicionalmente, podemos indicar que la Poblacion Economicamente Activa de Quito
representa el 38.6% de la poblacion total anual y tiene una tasa de crecimiento promedio
del 3.53%; mientras que la poblacion de Quito que pertenece a la Clase Socioeconémica
Alta y Media-Alta representa el 14.6% de la poblacion total anual. Por tanto se concluye
que la PEA de Quito comprendida entre los 15 y 35 afios de edad que pertenecen a la clase
alta y media-alta representa el 2.8% de la poblaciéon total de Quito, y presenta un
crecimiento promedio del 3.30% anual.

Segun datos del Municipio Metropolitano de Quito el 8,5% de la poblacidn pertenece a la
clase social Media-Alta; la cual tiene un ingreso promedio de $549,89 y por lo general
poseen casa propia y en promedio un auto. Mientras que un 6,1% pertenece a la clase social
Alta, cuyos ingreso promedio son de $ 2.479,90, estas personas poseen en promedio dos
autos y casa propia.
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2.2.2 Demanda Presente

Para el andlisis de la demanda presente se debe realizar la investigacion de mercado

correspondiente, por lo cual es necesario tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Necesidades de Informacién

= ;Con que frecuencia las personas realizan actividades de distraccion y relajacion?

= ;Qué tipo de actividades les gusta realizar en su tiempo libre?

= ;Cuaéles son las razones por las cuales las personas quieren realizar estas
actividades?

= ;Cuales son los dias y horas que las personas prefieren realizar estas actividades?

= ;Cual es el precio que estan dispuestos a pagar por estos servicios?

Obijetivos de la Investigacion

» Objetivo General

Establecer el segmento de mercado al que estd dirigido este negocio segun sus

necesidades, gustos y preferencias.

» Objetivos Especificos

= Definir cuél es el segmento de mercado al que esta dirigido el proyecto.

= Establecer la competencia directa e indirecta del negocio.

= Determinar el marketing mix méas adecuado para el producto.

= Establecer la rentabilidad potencial que tendria el negocio.

= Conocer con qué frecuencia las personas realizan actividades de distraccion y

relajacion.
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= Determinar qué tipo de actividades realizan las personas en su tiempo libre.

= Conocer las razones principales por las cuales los consumidores prefieren
realizar estas actividades.

= Conocer los dias y hora que las personas prefieren realizar estas actividades.

= Definir el precio promedio que los consumidores estan dispuestos a pagar por
estos servicios.

= Conocer cudles son los medios de comunicacién y publicidad que prefieren los

consumidores.

Fuentes de Datos

En el desarrollo del proyecto se utilizaron fuentes primarias y secundarias las cuales se

detallan a continuacién:

Fuentes Primarias: Es toda la informacion recopilada en la investigacion de
mercados realizada. Este proceso se basdé en el método de investigacion con
encuesta, a través de un cuestionario aplicado a las personas pertenecientes al
mercado objetivo, con el fin de establecer las necesidades, gustos y preferencias de

los posibles clientes reales y potenciales.

Fuentes secundarias: Es toda la informacion obtenida de las instituciones a

continuacion detalladas:

Ministerio de Turismo

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)

Cafélibro
La Liebre

o]
o]
0 Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
o]
o]
o Casa Humboldt
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Seleccion del Mercado Objetivo

El segmento de mercado al que esta dirigido el presente proyecto lo componen personas de

15 a 35 afios de clase socioecondmica media-alta y alta.

Segmentacion de Mercado

Para realizar una adecuada segmentacion de mercado se tomaron en cuenta las siguientes

variables:

» Variable Geograéfica:

Este negocio esta dirigido a personas que habitan en la parte exclusiva del sector Norte
de la ciudad de Quito; como son los barrios aledafios al local, asi como también La
Gonzales Suarez, Ponciano, El Batan, Ifiaquito, Quito Tenis, Jipijapa, entre otros;

tomando en cuenta la siguiente segmentacion geografica:

0 Zona Geografica: Ciudad de Quito
o Poblacion Total de la ciudad de Quito

o Poblacién Urbana de la de Quito®?

» Variable Demogréafica y Psicografica:

Este proyecto se enfoca en las personas de 15 a 35 afios de edad, las cuales gusten de la

literatura, arte, danza y teatro; pertenecientes a la clase socioeconémica media alta y

alta.

%2 Silvia Carolina Almache Sierra, 2010, pag. 33
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= Variable de Uso

Esta variable se refiere a la frecuencia de utilizacion de un determinado bien o servicio.
Para poder determinar esta variable se realizo la respectiva Investigacion de Campo en
los locales de la competencia directa: EI Cafélibro, La Liebre y La Casa Humboldt; por

lo cual se formuld la siguiente pregunta en la encuesta B:

o0 ¢Cuéntas veces viene a este lugar?

La repuesta a esta pregunta en el Cafélibro determino que el 60% de sus clientes va dos

veces a la semana, y el otro 40% va una vez al mes.

Por otro lado la respuesta que se obtuvo en la Casa Humboldt reflejo que la totalidad, es
decir el 100%; de los clientes van a este lugar cinco veces a la semana.

En la Libre se establecio que el 70% de los clientes encuestados acude una vez al mes a este
lugar, mientras que el 20% lo hace dos veces al mes, y apenas un 10% lo frecuenta una vez

a la semana.

Por lo tanto se puede concluir que la utilizacion de este tipo de servicios es de una vez al
mes en promedio en la ciudad de Quito, es decir, las personas acuden a estos lugares por lo

menos una vez al mes.
Y para poder establecer con qué frecuencia van a lugares que brindan servicios similares; es

decir la competencia indirecta del negocio; como son las librerias y cafeterias de la ciudad
de Quito, se realizo las siguientes preguntas en la encuesta A:
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o ¢Con que frecuencia va a una libreria?

La respuesta que dieron las personas encuestadas a esta pregunta indica que el 44% visita
una libreria una vez al mes, esto significa que hay un uso frecuente cada mes de este

servicio especificamente.

o0 ¢Con que frecuencia va a una cafeteria?

En esta pregunta la respuesta que se obtuvo reflejo que el 44% frecuenta cafeterias una vez

al mes, por lo tanto hay un uso frecuente cada mes de este servicio.

Introduccion:

Segun estadisticas del INEC para el 2010 en el Canton Quito habia 1.030.036 habitantes en
el rango de 15 a 35 afios de edad, con una Poblacion Economicamente Activa de 431.880
habitantes en el mismo rango de edad, de los cuales 60.361 habitantes pertenecen a la clase

alta y medio-alta.

Esta informacion se utilizaré para realizar el muestreo y de esta manera poder establecer el

namero de personas a la cuales se aplicara la Encuesta A.
Muestreo:
Para calcular la muestra se utilizo la siguiente formula para poblaciones infinitas:

2 %
ne Z°*N*p*q
KZ*(N-1)+Z**p*q
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Donde:

n = Tamafio de la muestra
Z = Valor Critico
= Poblacion total
P = Proporcion de la poblacién que posee una caracteristica especifica®

= Proporci6n de la poblacién que no posee una caracteristica especifica®

K = Nivel de tolerancia del error

Por tanto:
N = 60.361
P=205
Q=105
Z =196
K = 5%

(1,96)2 *60.361* 0.5* 0.5
(0.05)% * (60.361—1) + (1,96)% * (0.5) * (0.5)

n=381,74 ~ 382

%% Se asigno el 0.5 a esta variable ya que no existe una prueba piloto previa o registro histérico con esta
informacion; ya que el negocio es nuevo; que permita establecer un porcentaje especifico.
% Se asigno el 0.5 a esta variable ya que no existe una prueba piloto previa o registro histérico con esta
informacion; ya que el negocio es nuevo; que permita establecer un porcentaje especifico.
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Escogimiento de la muestra Encuesta A:

La Encuesta A (ANEXO No 1) fue aplicada a personas de 15 a 35 afios de clase alta y
media - alta del sector norte de la ciudad de Quito, debido a que este es el mercado objetivo

del negocio que se piensa instalar.

Andlisis y Tabulacion de Datos de la Encuesta A:

Para la realizacion de la investigacion de campo en este proyecto se establecié un tipo de
escogimiento de la muestra No Probabilistico Intencional, dado que la poblacion objetivo
pertenece a una clase alta y media alta, por este motivo la investigacion fue intencional, y

se baso en el lugar de trabajo y estudio de las personas encuestadas y su vestimenta.

1. ¢Legusta la literatura, el arte, el teatro o la danza?

Como se puede ver en el cuadro 2.2 al 78.01% de las personas encuestadas en la ciudad de
Quito les gusta la literatura, el arte, el teatro o la danza; mientras que al 21.99% no les
gustan estas actividades. El grafico 2.2 muestra la distribucion de estos porcentajes, en la
que se concluye que a gran parte de los encuestados les gustan las actividades antes

mencionadas.

No de
Datos Personas %
Si 298 78%
No 84 22%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.2: Pregunta 1
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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H No

Gréfico 2.2: Pregunta 1
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2. ¢Le gusta frecuentar cafeterias?

En el cuadro 2.3 se puede ver que al 76% de las personas encuestadas les gusta frecuentar
cafeterias, y al 24% restante no les gusta frecuentar cafeterias. Con los datos obtenidos se
pude decir que a un gran porcentaje de los encuestados les gusta frecuentar cafeterias, como
lo muestra el grafico 2.3.

No de
Datos Personas %
Si 290 76%
No 92 24%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.3: Pregunta 2
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Gréfico 2.3: Pregunta 2
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

3. ¢Qué actividad le gusta realizar en su tiempo libre?

El cuadro 2.4 indica que a un 7% de los encuestados en la ciudad les gusta leer un libro en

su tiempo libre, a un 12% le gusta tomar café, el 44% prefiere escuchar masica, al 26% le

gusta ir al cine, y a un 11% le gustar realizar otras actividades; como jugar football o hacer

deporte, segun las respuestas que dieron. Este resultado muestra que a gran parte de la

poblacion que fue encuestada le gusta escuchar mdsica en su tiempo libre, tal como se

puede ver en el grafico 2.4.

No de
Datos Personas %

Leer un libro 27 7%
Tomar café 46 12%
Escuchar musica 168 44%
Ir al cine 99 26%
Otro 42 11%

TOTAL 382 100%

Cuadro 2.4: Pregunta 3
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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M Leer un libro

B Tomar café

1 Escuchar musica
M Ir al cine

m Otro

Grafico 2.4: Pregunta 3
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

4. ¢Qué lugares le gusta frecuentar en su tiempo libre?

El cuadro 2.5 indica que al 2% de las personas encuestadas en Quito les gusta frecuentar

librerias en su tiempo libre, al 21% le gusta frecuentar cafeterias, el 46% prefiere ir a bares,

y al 32% le gusta ir al cine. Estos datos nos permiten concluir que generalmente las

personas prefieren frecuentar bares en su tiempo libre, el grafico 2.5 muestra estos

resultados en forma clara.

No de
Datos Personas %
Librerias 7 2%
Cafeterias 80 21%
Bares 174 46%
Cine 121 32%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.5: Pregunta 4

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Gréfico 2.5: Pregunta 4
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

5. ¢Qué busca al momento de acudir a estos lugares?

El cuadro 2.6 establece que el 15% de los encuestados busca calidad al momento de

frecuentar lugares como los mencionados en la pregunta 4 de esta encuesta, el 33% va por

distraccion, el 27% va para relajarse, el 7% va por los precios y el 18% busca variedad. Asi

se puede concluir que la mayor parte de personas va a estos lugares por distraccion, tal

como se ve reflejado en el grafico 2.6.

No de
Datos Personas %
Calidad 57 15%
Distraccion 126 33%
Relajacion 103 27%
Precio 27 7%
Variedad 69 18%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.6: Pregunta 5
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor
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Gréfico 2.6: Pregunta 5
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

6. ¢Con qué frecuencia va a una libreria?

Como se ve en el cuadro 2.7 el 14% de las personas encuestadas frecuenta una libreria una

vez a la semana, el 44% las frecuenta una vez al mes, el 24% va una vez al afo, y un 18%

no frecuenta librerias. Estos resultados establecen que un gran porcentaje de las personas

encuestadas va a una libreria una vez al mes, como se ve en el grafico 2.7.

No de
Datos Personas %
1 vez por semana 53 14%
1 vez por mes 168 44%
1 vez al afo 92 24%
Ninguna 69 18%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.7: Pregunta 6

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor
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Gréfico 2.7: Pregunta 6
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

7. ¢Con qué frecuencia va a una cafeteria?

En el cuadro 2.8 podemos ver que el 10% de los encuestados en la ciudad de Quito
frecuentan una cafeteria una vez a la semana, el 12% lo hace dos veces a la semana, el 18%
va tres veces a la semana, el 6% frecuenta cafeterias cuatro veces a la semana, el 44% va
una vez al mes y un 10% va més de dos veces al mes. Segun los resultados obtenidos se
puede establecer que un alto porcentaje de las personas encuestadas frecuenta una cafeteria

una vez al mes, tal como lo muestra el gréfico 2.8.
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No de
Datos Personas %

A lasemana 1 38 10%
A la semana 2 46 12%
A la semana 3 69 18%
A la semana 4 23 6%
1 vez por mes 168 44%
Mas de 2 veces al mes 38 10%

TOTAL 382 100%

Cuadro 2.8: Pregunta 7
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

HAlasemanal
H A la semana 2
m Alasemana3
H A lasemana 4
B 1 vez por mes

B Mas de 2 veces al mes

Gréfico 2.8: Pregunta 7
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

8. ¢Cuales de estos lugares conoce?

Como se ve en el cuadro 2.9 el 20% de los encuestados conocen el Cafélibro, el 12%
conoce la Liebre, el 18% conoce La Casa Humboldt, el 46% no conocen estos lugares, y un
4% conoce otros lugares, como el Mal Santiguado y EI Ocho y Medio, segun las respuestas
que dieron las personas encuestadas. Con esta informacion se puede establecer que una
gran parte de las personas encuestadas no conoce este tipo de lugares, en el grafico 2.9 se
puede ver estos resultados.
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No de
Datos Personas %
El Cafélibro 92 24%
La Liebre 43 11%
La Casa Humboldt 92 24%
Ninguno 142 37%
Otro 13 3%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.9: Pregunta 8
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

3%

M El Cafélibro
M La Liebre

La Casa Humboldt
E Ninguno

m Otro

Gréfico 2.9: Pregunta 8
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

9. ¢Le gustaria que existiera en Quito un negocio que convine estos dos servicios

(libreria y cafeteria)?

En el cuadro 2.10 se puede ver que al 100% de las personas encuestadas en la ciudad de
Quito les gustaria que existiera en la ciudad un negocio que convine estos dos servicios
(libreria y cafeteria). Como conclusion podemos decir que a la totalidad de las personas
encuestadas les gustaria que haya un negocio de este tipo en la ciudad, en el grafico 2.10 se

puede ver este resultado claramente.
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No de
Datos Personas %
Si 382 100%
No 0 0%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.10: Pregunta 9
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

0%

B Si

H No

Gréfico 2.10: Pregunta 9
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

10. ¢ En qué sector le gustaria que se encuentre el negocio?

En el cuadro 2.11 se ve que al 20% de los encuestados en la ciudad le gustaria que el
negocio estuviera en la Gonzales Suarez, el 26% quisiera que estuviera en la Eloy Alfaro, al
34% le gustaria que estuviera en la Republica del Salvador, y un 20% quisiera que
estuviese en otro lugar, como la Kennedy, la Amazonas, Ifiaquito, Centro Historico,
Puembo, en la Diego de Vasquez o en Rodrigo de Chévez, segun la respuesta que dieron las
personas. Los resultados reflejan que un gran porcentaje de los encuestados quisieran que
el negocio estuviera en la Republica del Salvador, el grafico 2.11 muestra esta informacion.
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Datos No de %
Personas
Gonzales Suarez 76 20%
Eloy Alfaro 100 26%
Republica del Salvador 130 34%
Otros 76 20%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.11: Pregunta 10
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

B Gonzales Suarez
M Eloy Alfaro
Republica del Salvador

M Otros

Gréfico 2.11: Pregunta 10
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

11. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por un libro?

Como se puede ver en el cuadro 2.12 el 46% de los encuestados esta dispuesto a pagar $5
por un libro, el 14% pagaria $10, el 22% esta dispuesto a pagar $15 y un 18% pagaria $20
por un libro. Estos resultados indican que la mayor parte de los encuestados estan
dispuestos a pagar $5, como se pueden ver reflejados en el gréafico 2.12.
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Datos No de Personas %
$5 176 46%
$10 53 14%
$15 84 22%
$20 69 18%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.12: Pregunta 11
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

m S5

ms$10
m$15
m$20

Gréfico 2.12: Pregunta 11
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

12. ; Cuanto esta dispuesto a gastar en una cafeteria?

En el cuadro 2.13 se puede ver que el 54% de los encuestados en la ciudad esté dispuesto a
gastar $5 en una cafeteria, el 26% gastaria $10, el 16% gastaria $15, y un 4% gastaria $20
en una cafeteria. Segun los datos obtenidos la gran mayoria de los encuestados gastarian $5

en una cafeteria, estos resultados pueden verse claramente reflejados en el gréfico 2.13.
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Datos No de Personas %
$5 206 54%
$10 100 26%
$15 61 16%
$20 15 4%
TOTAL 382 100%

Cuadro 2.13: Pregunta 12
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

4%

ms$5

m$10
$15

m$20

Gréfico 2.13: Pregunta 12
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Conclusiones Generales:

En base a la informacion obtenida en esta investigacion de mercado realizada en el sector
Norte de la ciudad de Quito a 382 personas, se ha llegado a las siguientes conclusiones:

s Al 78% de las personas encuestadas les gusta la literatura, el arte, el teatro o la
danza, y una gran parte de ellos, el 44% frecuenta una libreria una vez al mes. De
acuerdo a estos datos se concluye que las personas visitan una libreria generalmente

una vez cada mes.
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Al 76% de la poblacion encuestada le gusta frecuentar una cafeteria, de los cuales
un 44% lo hace una vez al mes. Como conclusion se puede decir que las personas

frecuentan cafeterias una vez al mes.

A un 44% de las personas encuestadas les gusta escuchar musica en su tiempo libre,
y un 46% de ellos va a bares en su tiempo libre. En conclusién se puede decir que

generalmente las personas prefieren estar en bares escuchando musica.

Lo que buscan las personas que frecuentan estos lugares es distraerse, reflejando asi

un 33% de las personas encuestadas.

Los resultados establecen que un 37% de la poblacion que fue encuestada no conoce

lugares como el Cafélibro, la Liebre o la Casa Humboldt.

Al 100% de los encuestados le gustaria que existiera en Quito un negocio que
combine los dos servicios, la libreria y la cafeteria, de los cuales al 34% le gustaria

que este ubicado en el sector de la Republica del Salvador.

El 46% de las personas encuestadas esta dispuesto a pagar $5 por un libro, mientras

que un 54% pagaria $5 en una cafeteria.

2.2.3 Demanda Futura

Para el analisis de la demanda futura se utilizaran los datos de la poblacion de la ciudad de

Quito del afio 2006 al 2010 indicados en el cuadro 2.1, con lo cual se podré realizar la

proyeccion para los proximos cinco afios; como se muestra en la Tabla 2.1:
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2,212,303 925,793 322,996

2,243,089 958,460 327,491 66,534
2,274,304 992,280 332,048 68,729
2,305,953 1,027,294 336,669 70,996
2,338,042 1,063,543 341,354 73,338

Tabla 2.1: Proyeccion Poblacién de Quito
Fuente: INEC, Municipio de Quito
Elaborado por: EI Autor

Como se puede observar en la tabla anterior para el afio 2012 se tendra una Poblacion
Econdmicamente Activa (PEA) pertenecientes a la clase socioeconémica Alta y Medio-
Alta en el rango de 15 a 35 afios de 64.409 habitantes en el Canton Quito, y se espera tener
para el afio 2016 un total de 73.338 habitantes. Se llego a este resultado en funcion de la
tasa de crecimiento del 3.30% calculada en el cuadro 2.1 y la demanda histérica detallada
en el mismo cuadro, esto es bueno ya que al incrementar el nimero de personas con
ingresos fijos; es decir que tienen capacidad para pagar un producto de este tipo; el

consumo en el negocio se incrementara.

2.3 Analisis de la Oferta

Oferta es la cantidad de bienes y servicios que los productores ponen a determinados

precios en el mercado, a disposicion de los demandantes para satisfacer sus necesidades.

El objetivo de realizar el analisis de la oferta es evaluar el comportamiento historico
presente y futuro de una determinada variable.
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2.3.1 Oferta Pasada

Para el analisis de la oferta pasada se tom6 en cuenta datos sobre el crecimiento en el
numero de librerias, cafeterias y negocios afines en el sector norte de la ciudad de Quito.
Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en sus documentos de
Encuesta Anual de Restaurantes, Hoteles y Servicios muestra el numero de
establecimientos para cada uno de los rubros existentes en la ciudad de Quito en los afos
2003, 2004, 2005, 2006, 2007 y 2008; de lo cual se pudo identificar el nimero de librerias

y cafeterias existentes en estos afios con el porcentaje establecido en el mismo documento.

En la siguiente tabla podemos ver en detalle el crecimiento de estos negocios:

82

0.00% 275 0.00%

96 17.07% 322 17.09%
107 11.46% 333 3.42%
78 -27.10% 408 22.52%
101 29.49% 386 -5.39%
102 0.99% 390 1.04%

PROMEDIO 6.38% PROMEDIO 7.73%

Tabla 2.2: Oferta Pasada de Librerias y Cafeterias
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
Elaborado por: EI Autor

Como se observa en el tabla anterior, el promedio de crecimiento de cafeterias es del 6.38%
anual; con un aumento promedio de 4 cafeterias por afio; teniendo en cuenta el nimero de
cafeterias cada afio. En cambio, el crecimiento promedio de las librerias es del 7.73%,
incrementandose las librerias en un promedio de 23 cada afio; segun los datos histéricos de
librerias en cada afio.
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2.3.2 Oferta Presente

En el andlisis de la oferta presente se tomd en cuenta la competencia directa e indirecta del
negocio que se va a implementar en la ciudad de Quito. En cuanto a la competencia
indirecta segin datos del Municipio en lo que va del afio 2011 existe un total de 300
librerias y 238 cafeterias, las cuales se dividen en Sociedades y Personas Naturales como se
puede ver en el siguiente cuadro:

Cuadro 2.14: Oferta Librerias — Cafeterias 2011
Fuente: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito
Elaborado por: EI Autor

En forma mas detallada en Quito existen un sinnimero de librerias y cafeterias, como se
muestra en los siguientes cuadros, y sus anexos respectivos (2 y 3):
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Libreria Club Amigo
del Libro
Libreria Confederaye

Libreria Libri Mundi
Libreria Espafiola
Libreria Sagitario
Abya - Yala

Mr. Books

Comercializacion y divulgacion de colecciones de diversidad de
libros
Comercializacion de libros nuevos y usados de habla inglesa,
francesa o castellana

Distribucion y produccion de los mejores productos y servicios
culturales.

Comercializacion de libros ecuatorianos

Comercializacion de libros

Comercializacion y distribucion de libros nacionales, pueblos
indigenas

Comercializacidn de libros, revistas y productos afines, de origen
nacional e internacional

Cuadro 2.15: Competencia Indirecta Librerias

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Cielo Quitefo

Comida ecuatoriana, internacional y cafeteria

Hasta la Vuelta Sefior Comida ecuatoriana, internacional y cafeteria

Mi Cocina

Apricot

Azucar y Canela

\ Cafeteria " Buster Café

| Cafeterfa | Butterfly
Cactus Café
Café Amaranto
Café Chi Quito
Café Cocalero

I Cafeteria " Café del Fraile

| Cafeterfa | Café del Museo
Café Do Brasil
Sweet & Coffe
Hansel & Gretel
American Bagel

I Cafeterfa | Mister Bagel

| Cafeterfa | Juan Valdez Café

I Cafetetfar] Modelo

Comida ecuatoriana, internacional y cafeteria
Cafeteria/Bar

Antojitos y Cafeteria

Cafeteria

Cafeteria, Sanduches

Comida internacional y cafeteria

Cafeteria

Cafeteria

Cafeteria

Cafeteria

Comida ecuatoriana, internacional y cafeteria
Cafeteria

Cafeteria

Comida internacional y cafeteria

Cafeteria

Cafeteria

Cafeteria

Comida ecuatoriana y cafeteria

Cuadro 2.16: Competencia Indirecta Cafeterias

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Cafélibro  Ofrece un espacio gratuito a los artistas que quieren
crecer, y un menu variado en su cafeteria.

Casa El objetivo principal es la contribucién al intercambio
Humboldt cultural entre Alemania y Ecuador, asi como el
fomento del idioma aleman.

La Liebre Comercializacion de libros y videos, brinda un espacio
cultural a artistas ecuatorianos, y servicio de cafeteria.

Cuadro 2.17: Oferta Presente
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

En el cuadro 2.17 podemos observar a los tres principales negocios en la ciudad de Quito
que realizan actividades de libreria, cafeteria y desarrollo cultural. Los cuales serian la
competencia principal de este negocio. Cabe indicar que se realiz6 una visita a cada uno de
ellos para conocer en detalle la actividad que realizan, al igual que determinar la capacidad

instalada operacional que tienen, lo que se puede ver en el siguiente cuadro:

Cuadro 2.18: Capacidad Instalada Operacional Competencia Directa
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

Segun los datos del cuadro 2.18 se puede establecer que el Cafélibro tiene capacidad para
atender a 64 personas en un dia, la Casa Humboldt puede atender a 48 personas y La Liebre
a 40, lo que en suma da 152 personas diarias; al analizar el nimero de mesas que utilizan
diariamente, el nimero de personas promedio por mesa, la rotacion de las mismas al dia y
los dias que trabajan, se pudo establecer un nimero de personas promedio semanal, con lo
que se pudo establecer que los tres negocios abarcan un 43.78% del mercado total actual.
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Escogimiento de la muestra:

La encuesta B (ANEXO No 4) se realizo con el fin de obtener informaciéon de la
competencia directa del negocio, por lo cual se aplicé en cada uno de estos locales, en la

tabulacion de la encuesta se ve los resultados obtenidos.
Andlisis y Tabulacion de Datos de la Encuesta B:
Esta encuesta fue aplicada a las personas que frecuentan EI Cafélibro, La Casa Humboldt y

La Liebre, los cuales son la competencia directa de este nuevo negocio, y los resultados son

los siguientes:

¢ Cafélibro

1. ¢Qué le gusta de este lugar?

En el cuadro 2.19 podemos ver que el 77% de los encuestados en el Cafélibro, va a este
lugar por el ambiente, un 8% va por el servicio, otro 8% va por el producto que ofrece y un
ultimo 8% va por los precios. Estas respuestas indican que la gran mayoria de las personas
encuestadas va al Cafélibro por el ambiente como se refleja en el grafico 2.19.

Datos %
El ambiente 77%
El servicio 8%
El producto 8%
Los precios 8%
TOTAL 100%

Cuadro 2.19: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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B El ambiente
M El servicio
1 El producto

M Los precios

Gréfico 2.19: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

2. ¢Como calificaria el servicio del lugar?

Como se puede ver en el cuadro 2.20 el 10% de los encuestados considera que el servicio

que brinda el Cafélibro es excelente, el 30% piensa que es muy bueno, el 50% cree que es

bueno, y un 10% cree que es regular. Los datos antes mencionados indican que la mayor

parte de los encuestados piensa que el servicio que brinda el Cafélibro es bueno, esto se ve

reflejado en el grafico 2.20.

Datos %
Excelente 10%
Muy Bueno 30%
Bueno 50%
Malo 0%
Regular 10%

TOTAL 100%

Cuadro 2.20: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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H Excelente
B Muy Bueno
W Bueno

® Malo

m Regular

Grafico 2.20: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

3. ¢Cuantas veces viene a este lugar?

En el cuadro 2.21 se puede ver que el 60% de los encuestados en el Cafélibro va dos veces
a la semana, y el 40% va una vez al mes. Con este resultado se puede concluir que la
mayoria de las personas encuestadas va dos veces al Cafélibro, como se ve en el grafico
2.21.

Datos %
A lasemana 1 0%
A la semana 2 60%
A lasemana 3 0%
A la semana 4 0%
A lasemana 5 0%
Al mes 1 40%
Al mes 2 0%
Al mes 3 0%
Al mes 4 0%
TOTAL 100%

Cuadro 2.21: Pregunta 3
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Gréfico 2.21: Pregunta 3
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

4. ¢Con quién viene generalmente a estos lugares?

El cuadro 2.22 nos indica que el 40% de los encuestados va con pareja al Cafélibro, y el
60% va con amigos. Segun los resultados obtenidos la mayoria de los encuestados van al
Cafélibro con amigos, esto se ve reflejado en el grafico 2.22.

Datos %
Solo 0%
Con pareja 40%
Con amigos 60%
Con familia 0%

TOTAL 100%

Cuadro 2.22: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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H Con pareja
m Con amigos

M Con familia

Grafico 2.22: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

5. ¢Qué recomendaria que mejore el lugar?

Como se puede ver en el cuadro 2.23, el 11% de los encuestados piensan que el Cafélibro
deberia tener masica en vivo, un 6% cree que debe tener méas variedad de mdsica, el 11%
piensa que debe mejorar su servicio, un 6% opina que todo esta bien, un 11% cree que
deberian variar la musica mas temprano, un 11% piensa que deberian tener mas variedad de
comida, el 6% opina que deben mejorar la calidad de la comida, un 6% piensa que la
ubicacion y distribucion de las mesas debe mejorar, el 11% piensa que la atencion de los
meseros debe mejorar, el 11% cree que la atencion al cliente debe ser mejor, y un 11%

piensa que deberia tener parqueadero. Esto se ve claramente reflejado en el grafico 2.23.
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Datos %
Mdsica en vivo 11%
Tener variedad de musica 6%
Mejoren el servicio 11%
Todo esté bien 6%
Variar la masica mas temprano 11%
Mas variedad de comida 11%
Mejorar la calidad de la comida 6%
Mejorar la ubicacion y distribucion de las mesas 6%
Mejorar la atencién de los meseros 11%
Mejorar la atencién del cliente 11%
Tener parqueadero 11%
TOTAL 100%

Cuadro 2.23: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EL Autor
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W Musica en vivo

B Tener variedad de musica

= Mejoren el servicio

B Todo esta bien

B Variar la musica mas temprano

m M3s variedad de comida

= Mejorar la calidad de la comida

= Mejorar la ubicacidn y distribucién de
las mesas

Mejorar la atencidn de los meseros

m Mejorar la atencion del cliente

Tener parqueadero

Gréfico 2.23: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Conclusiones Generales:

Una vez realizada la investigacion de campo en el Cafélibro aplicando la encuesta B a las
personas que frecuentan el lugar, como conclusion de los resultados se puede decir lo

siguiente:

» La mayor parte de los encuestados va al Cafélibro por el ambiente que hay en el
lugar. Por lo que se puede decir que lo que llama la atencion y atrae a las personas
es el ambiente que brinda a sus clientes.
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» Gran parte de los encuestados opina que el servicio brindado por el Cafélibro es

bueno, y piensan que los aspectos que deberian mejorar son la musica, la comida, la

atencion al cliente, la distribucion de las mesas y ampliar el area fisica para tener un

parqueadero.

» Un gran porcentaje de los encuestados va al Cafélibro con amigos, y lo frecuentan

dos veces a la semana como refleja el 60% de las personas que dieron esta

respuesta.

¢ Casa Humboldt

1. ¢Qué le gusta de este lugar?

El cuadro 2.24 nos indica que el 40% de los encuestados va a la Casa Humboldt por el

ambiente, el 33% va por el servicio, un 20% va por el producto y un 7% va por los precios.

Estas respuestas establecen que la gran parte de los encuestados va a la Casa Humboldt por

el ambiente, esto puede verse claramente en el grafico 2.24.

Datos %
El ambiente 40%
El servicio 33%
El producto 20%
Los precios 7%
TOTAL 100%

Cuadro 2.24: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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B El ambiente
M El servicio
M El producto

M Los precios

Gréfico 2.24: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

2. ¢Como calificaria el servicio del lugar?

En el cuadro 2.25 podemos ver que el 90% de los encuestados en la Casa Humboldt piensa
que el servicio es excelente, mientras que un 10% opina que el servicio es muy bueno.
Estos datos establecen que la gran mayoria de los encuestados opina que el servicio que
brinda la Casa Humboldt es excelente, esta informacion puede verse en el grafico 2.25.

Datos %
Excelente 90%
Muy bueno 10%
Bueno 0%
Malo 0%
Regular 0%

TOTAL 100%

Cuadro 2.25: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor
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Gréfico 2.25: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

3. ¢Cuantas veces viene a este lugar?

El cuadro 2.26 muestra que el 100% de los encuestados va a La Casa Humboldt cinco veces
a la semana. Este resultado muestra que la totalidad de los encuestados va cinco veces a la

semana a la Casa Humboldt, como puede verse en el grafico 2.26.

Datos %
A lasemana 1 0%
A la semana 2 0%
A la semana 3 0%
A lasemana 4 0%
A lasemana 5 100%
Al mes 1 0%
Al mes 2 0%
Al mes 3 0%
Al mes 4 0%
TOTAL 100%

Cuadro 2.26: Pregunta 3
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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M Alasemana 2
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B Alasemana5
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= Al mes 2

= Al mes 3

Al mes 4

Gréfico 2.26: Pregunta 3
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

4. ¢Con quién viene generalmente a estos lugares?

Como se puede ver en el cuadro 2.27 el 100% de los encuestados va solo a la Casa
Humboldt. Estos resultados indican que la totalidad de los encuestados va solo a la Casa
Humboldt, como se refleja en el grafico 2.27.

Datos %
Solo 100%
Con pareja 0%
Con amigos 0%
Con familia 0%

TOTAL 100%

Cuadro 2.27: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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0%

m Solo
B Con pareja
= Con amigos

B Con familia

Gréfico 2.27: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

5. ¢Qué recomendaria que mejore el lugar?

En el cuadro 2.28 podemos ver que el 10% de los encuestados piensa que en la Casa
Humboldt deberia haber un area para fumadores porque el cigarrillo molesta a los clientes,
el 10% cree que debe mejorar la presentacion e infraestructura del lugar, un 10% piensa que
deberia haber més espacio fisico, un 20% opina que deberia haber més informacion para los
clientes, un 20% piensa que deberia haber mas alternativas de comida en la cafeteria, un
30% piensa que los precios de la cafeteria deberian bajar y un 10% piensa que deberia

haber mas alternativas de distraccion, todo esto se puede ver en el gréfico 2.28.

58



Datos %

El cigarrillo molesta a los clientes 10%
Mejorar la presentacion y la infraestructura del lugar 10%
El espacio fisico 10%
Mas informacion 20%
Mas alternativas de comida 10%
Precios mas baratos en la cafeteria 30%
Mas alternativas de distraccién 10%

TOTAL 100%

Cuadro 2.28: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

M El cigarrillo molesta a los clientes

B Mejorar la presentaciony la
infraestructura del lugar

M El espacio fisico

B Mas informacién

B Mas alternativas de comida

M Precios mas baratos en la
cafeteria

I Mas alternativas de distraccion

Gréfico 2.28: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Conclusiones Generales:

» En su mayoria las personas encuestadas en la Casa Humboldt va por el ambiente
que tiene el lugar. Por tanto se puede concluir que esto es lo que motiva y atrae los

clientes del lugar.

» La gran mayoria de personas encuestadas en la Casa Humboldt opina que el servicio
que brinda es excelente. Sin embargo hay cosas que opinan que deben mejorar,
como ampliar el lugar para que los fumadores tengan un area aparte para ellos, que
hay que mejorar la infraestructura y presentacién del lugar, y que deberia haber mas
informacidn sobre el negocio, en cuanto a la comida piensan que deberia haber mas

variedad a precios mas bajos.

» La totalidad de los encuestados en la Casa Humboldt indicaron que van cinco veces

a la semana y sin compariia a este lugar.

¢ LalLiebre

1. ¢Qué le gusta de este lugar?

El cuadro 2.29 indica que el 30% de las personas encuestadas en La Liebre va a este lugar
por el ambiente, otro 30% va por el servicio y un 40% va por el producto. Con estos
resultados se puede establecer que la mayor parte de las personas encuestadas va a La
Liebre por el producto que el lugar ofrece, el gréafico 2.29 refleja esta informacion.
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Datos %
El ambiente 30%

El servicio 30%
El producto 40%
Los precios 0%

TOTAL 100%
Cuadro 2.29: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

0%

B El ambiente
M El servicio
i El producto

H Los precios

Grafico 2.29: Pregunta 1
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

2. ¢Como calificaria el servicio del lugar?

En el cuadro 2.30 se puede ver que el 20% de las personas encuestadas en La Liebre opina
que el servicio que ofrece este lugar es excelente, el 40% piensa que es muy bueno y otro
40% cree que es bueno. En base a esta informacion se puede decir que gran parte de los
encuestados califica el servicio de La Liebre como muy bueno y bueno, esto se puede ver

en el gréafico 2.30.
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Datos %
Excelente 20%
Muy Bueno 40%
Bueno 40%
Malo 0%
Regular 0%

TOTAL 100%

Cuadro 2.30: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

H Excelente
B Muy Bueno
W Bueno

H Malo

m Regular

Gréfico 2.30: Pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

3. ¢Cuantas veces viene a este lugar?

En el cuadro 2.31 se puede ver que el 10% de las personas encuestadas en La Liebre va a
este lugar una vez a la semana, el 70% va una vez al mes y un 20% va dos veces al mes.
Con esta informacion se puede establecer que gran parte de las personas encuestadas va a

La Liebre una vez al mes como se ve en el grafico 2.31.
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Datos %
A lasemana l 10%
A la semana 2 0%
A la semana 3 0%
A la semana 4 0%
A lasemana 5 0%
Al mes 1 70%
Al mes 2 20%
Al mes 3 0%
Al mes 4 0%
TOTAL 100%

Cuadro 2.31: Pregunta 3
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

HAlasemanal
M Alasemana 2
HAlasemana3
HAlasemana4
HAlasemana5
mAlmes1
Al mes 2
Al mes 3

Al mes 4

Gréfico 2.31: Pregunta 3

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: EI Autor
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4. ¢Con quién viene generalmente a estos lugares?

El cuadro 2.32 indica que el 90% de las personas encuestadas en La Liebre asiste a este
lugar con amigos, mientras que un 10% asiste con la familia. Con estos resultados se puede
decir que gran parte de los encuestados va a este lugar con amigos, como lo refleja el
gréafico 2.32.

Datos %
Solo 0%
Con pareja 0%
Con amigos 90%

Con familia 10%

TOTAL 100%
Cuadro 2.32: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

0% _o%

H Solo
H Con pareja
= Con amigos

B Con familia

Gréfico 2.32: Pregunta 4
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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5. ¢Qué recomendaria que mejore el lugar?

El cuadro 2.33 estable que el 17% de las personas encuestadas en La Liebre piensa que el
lugar deberia tener bafios para ambos sexos, otro 17% cree que deberia haber mas variedad
de comida, un 17% opina que los bafios deberian ser mas limpios, un 33% opina que
deberian mejorar la musica, un 8% piensa que los precios deberian ser mas bajos, y otro 8%
cree que deberian mejorar las bebidas, todo esto se ve reflejado en el grafico 2.33.

Datos %
Poner bafios para ambos sexos 17%
Més variedad de comida 17%
Limpiar los bafios 17%
Mejorar la musica 33%
Bajar los precios 8%
Mejorar las bebidas 8%
TOTAL 100%

Cuadro 2.33: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

B Poner bafios para ambos
sexos
B Mas variedad de comida

M Limpiar los bafios

B Mejorar la musica

M Bajar los precios

m Mejorar las bebidas

Gréfico 2.33: Pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Conclusiones Generales:

» Como conclusion podemos decir que gran parte de las personas va a La Liebre por
los productos que el lugar ofrece. Por tanto se puede decir que esto es lo que los

motiva a ir a La Liebre.

» La gran mayoria de las personas opina que el servicio que brinda el lugar es muy
bueno, también creen que hay cosas que se deberian mejorar como los bafios;
poniendo uno para cada géenero y manteniéndolos mas limpios; la comida y bebida;

teniendo mas variedad y precios mas bajos; y hay que mejorar la musica.

» La mayoria de las personas encuestadas indicaron que van a La Liebre una vez al

mes a este lugar, y van acompafiados de sus amigos en su gran parte.

2.3.3 Oferta Futura

Para establecer la oferta futura del negocio, se realizd la proyeccién del crecimiento de
librerias y cafeterias en el cantdén Quito, la Tabla 2.2 basada en los datos del INEC indica
que la Tasa de Crecimiento Promedio fue del 6.38% para las cafeterias y del 7.73% para las
librerias; con lo cual se pudo proyectar la oferta para los siguientes afios, el mismo que se

puede observar en el cuadro 2.34.

Cuadro 2.34: Proyeccion Librerias y Cafeterias
Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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2.4 Plan de Marketing Mix

El marketing mix es un conjunto de instrumentos tacticos controlables que la empresa
combina para generar la respuesta deseada en el mercado objetivo®, esto incluye todas las
medidas tacticas que una empresa puede tomar para influir en la demanda de sus productos.

Todas estas opciones se pueden agrupar alrededor de las “cuatro ps”: producto, precio,

plaza y promocién.

Producto se refiere a la combinacion de bienes y servicios que ofrece una empresa a su

mercado objetivo.®
Precio es la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para obtener el Producto.

Plaza se refiere a todas las actividades que realiza la empresa para hacer accesible un

producto a un pUblico objetivo.*’

Promocion se refiere a todas las actividades que desarrolla una empresa para comunicar los

méritos de sus productos y cuyo fin consiste en persuadir a los clientes para que compren.®

Para que un plan de marketing sea efectivo debe combinar todos los elementos del
marketing mix dentro de un programa coordinado. En sintesis marketing mix es el juego de
herramientas de una empresa para poder establecer un posicionamiento fuerte en su

mercado objetivo.

> Philip Kotler, Gary Armstrong; 2004, pag. 60
® Philip Kotler, Gary Armstrong; 2004, pag. 60
%" philip Kotler, Gary Armstrong; 2004, pag. 62
% Philip Kotler, Gary Armstrong; 2004, pag. 63
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2.4.1 Producto

Este negocio esta dirigido a personas de 15 a 35 afios de edad pertenecientes a la clase
socioecondémica media alta y alta. Se ofrecera al publico una combinacion de dos servicios,
los cuales brindaran relajacion y diversion a la vez, ya que la libreria-cafeteria contara con
una amplia gama de productos, los cuales estaran distribuidos entre estos dos servicios. A

continuacion se detalla las caracteristicas de cada uno:

Libreria:

La libreria tendra un espacio adecuado con mesas para que las personas puedan disfrutar de
un buen libro; dentro de la libreria, ubicada adecuadamente, habra una sala donde las
personas que quieran asistir al club de lectura que se ofrecera podran hacerlo
tranquilamente. Contara también con un area de computadoras con internet que estaran a

disposicion del publico.

Las secciones de la libreria estaran ubicadas de la siguiente manera: novelas de todo tipo,
poesia, ciencia y tecnologia, variados como libros de psicologia, filosofia, y generales tales
como: libros de viaje, biografias, textos de estudio, entre otros; ademas habrd una seccién
internacional con libros en distintos idiomas para que los turistas también puedan disfrutar

de un buen libro mientras estan de visita en el pais.

Los tipos de libros que se venderd en la libreria fueron establecidos en base a las
estadisticas de la Camara Ecuatoriana del Libro, la cual indica que para el afio 2010 hubo
una produccién de 4.164 Titulos con 12.078.136 Ejemplares. Los cuales estan divididos en

subsectores*® de la siguiente manera:

¥ «gybsector Editorial: Los subsectores editoriales se refieren a la actividad principal de las empresas

editoriales dentro de un area especial de temas.” Camara Ecuatoriana del Libro
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Interés General: Obras de referencia y consulta, asi como libros de literatura

infantil, juvenil, adulta, filosofia, psicologia, generales, etc.

e Didactico: Exclusivamente textos escolares desde preescolar hasta secundaria y las
ayudas denominadas paradidacticas o paraescolares

e Cientificos, técnicos y profesionales: Libros técnicos, universitarios Yy
especializados

e Religiosos: biblias, libros de teologia cristiana, libros evangélicos, espirituales,

otras religiones, etc.*

Segun los datos de la Camara Ecuatoriana del libro los titulos més producidos en el 2010

fueron los de interés general con un 49% como se puede ver en el cuadro 2.35:

Cuadro 2.35: Subsector Editorial
Fuente: Camara Ecuatoriana del libro
Elaborado por: EI Autor

En las estadisticas también encontramos la produccién de titulos por clasificacion tematica

y los temas con mayor namero de titulos como se puede ver en los cuadros 2.36 y 2.37:

“0 Camara Ecuatoriana del Libro: El libro en el Ecuador, 2010, pag. 9
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Cuadro 2.36: Tema General
Fuente: Camara Ecuatoriana del libro
Elaborado por: EI Autor

259
239
195
136
117
115
67
64
61
59
40
35
26
1920

26.41%

13.49%
12.45%
10.16%
7.08%
6.09%
5.99%
3.49%
3.33%
3.18%
3.07%
2.08%
1.82%
1.35%
100%

Cuadro 2.37: Temas con mayor namero de Titulos
Fuente: Camara Ecuatoriana del libro
Elaborado por: EI Autor
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Por tanto segun los porcentajes de temas con mayor namero de titulos descrito en el cuadro
2.37 los temas escogidos para los libros que se venderan son los que mas titulos tienen en

su clasificacion, es decir los méas vendidos.

Los clientes podran revisar los libros antes de comprarlos, tomando su tiempo para ver su
contenido, y de esta manera puedan escoger el que mas les guste; cosa que en otras librerias
no se puede hacer.

También se ofrecerd al publico clases de danza, teatro, y arte las mismas que seran
impartidas por profesores especializados en cada materia, las clases se realizardn en el area
designa para la libreria o cafeteria dependiendo del horario de atencion y clases, adecuando
el lugar para la actividad que se realizara. Cabe indicar que las clases se dictaran una vez

que estemos posicionados en el mercado.*

Cafeteria:

Este servicio contara con un variado menu de cafeteria en comida nacional e internacional
como son desayunos, panaderia y pasteleria, incluira ademas snacks y picaditas de todo
tipo. En el ANEXO No 5 se presenta el menu que ofrece la cafeteria.

El men0 sera de un color sobrio, propio del arte, y tendra fotografias de las distintas
pinturas y obras de arte de artistas ecuatorianos, con su respectiva explicacién y una

pequefia resefia historica de cada uno.

Todos los muebles de la cafeteria seran de un estilo moderno en madera, y todo el local
tendra decoracidn alusiva al arte; fotografias de arte y artistas en las paredes, los manteles
y servilletas tendran un disefio que convine con el tema del arte y cultura. Todo esto le dara

un ambiente tranquilo y agradable.

*1 El sueldo de las personas que ayudaran en estas clases es de $50 la hora. Este rubro se puede cubrir con el
valor de imprevistos.
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Ademas se adecuara estos dos espacios, la libreria y cafeteria, para la realizacion de las
clases de arte, danza y teatro que se ofrecera a los clientes. De igual manera se adecuara el
lugar para realizar los distintos eventos como lanzamientos de libro, exposiciones de arte y

obras de teatro y danza.
Para el servicio de libreria con arte y cultura se contara con profesionales en estas materias,
quienes impartiran las clases de literatura (club de lectura), arte, danza y teatro. De igual

forma para la cafeteria se contratara a un cocinero experto en comida nacional e

internacional, y meseros capacitados en atencion al pablico.

2.4.2 Precio

En base a las encuestas realizadas y a la informacién de la competencia indirecta; librerias
y cafeterias de la ciudad de Quito; los precios que se estableceran en cada lugar seran los
siguientes:

Libreria:

Los precios de los libros tendran una variacion de $5 hasta $50 dependiendo del tipo de
libro; si es novela, poesia, ciencia y tecnologia, u otras categorias, si es nacional o
extranjero, y del autor del mismo.

Cafeteria:

Los precios de la cafeteria oscilarian entre $1 y $11, como se detalla en el ANEXO No 5

donde se define el menu con sus respectivos precios.
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2.4.3 Plaza

Este negocio estard ubicado en la Provincia de Pichincha, en el Canton Quito, en el sector
Norte de la ciudad, exactamente en la Avda. Republica del Salvador y Portugal, por la
preferencia a este sector segun la respuesta que dieron los futuros clientes a la pregunta 10
de la encuesta A. En esta zona se encuentra un local en arriendo el cual se puede apreciar
en el ANEXO No 6.

2.4.4 Promocion

La publicidad de este negocio sera a través de radio, television, prensa escrita e internet;

dando a conocer al publico los servicios que se ofrecen.

En las propagandas que se realicen se comunicara al publico todos los productos, servicios
y beneficios que brinda la libreria-cafeteria, haciéndoles llegar un mensaje de diversion y

distraccion alternativas con un sinnimero de actividades para escoger.

La publicidad por radio y television sera en los canales y emisoras méas escuchados por el
segmento al que esta dirigido el negocio, en un horario pico para que el mensaje llegue al
publico objetivo. En la prensa escrita la publicidad se hara de igual forma en los diarios y
revistas mas utilizados por el segmento al que estamos dirigidos, esta tendra informacion de

la ubicacion del negocio con todos los productos y servicios que se ofrecen.

Por internet la publicidad se manejara via mail y redes sociales (facebook, twitter, etc.),
donde se hara llegar a los clientes toda la informacion de nuestro producto, el menu de la
cafeteria, lista de libros que tenemos, horarios de las clases de arte, danza y teatro con los
profesores para cada area, el cronograma de eventos que se realizaran en el negocio,
lanzamientos de libro, obras de teatro y danza. También se creara una pagina web para el

servicio donde se encontrara toda la informacién antes dicha.
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2.5 Canales de Comercializacion

El canal de comercializacién que se utilizard en este negocio sera directo, es decir
vendedor-comprador, debido a que los clientes se acercaran directamente a las instalaciones
y haréan uso de ellas atendidos por el personal en cada area del negocio (libreria y cafeteria),

por lo que no existira ningun intermediario entre los dos.

El canal de distribucion se refiere también a la forma en que llega el producto al cliente, es
decir, en el caso de la cafeteria la presentacion de los platos y la temperatura adecuada, en
el caso de la libreria los libros deberan estar en buen estado, todas las computadoras
deberan tener internet, las clases deberan ser dadas por personas que dominen cada area.
Por esto es importante hablar con el personal de cada &rea para manejarlo de la mejor

manera y brindar un buen servicio a los clientes.
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CAPITULO III

3. Estudio Técnico, Administrativo y Legal

3.1 Estructura administrativa

3.1.1 Mision, Vision y Valores Corporativos

» Mision

“Ofrecer al publico una alternativa diferente de distraccion y relajacion, brindando un

servicio eficiente y de calidad al tener mas de una alternativa para escoger.”
» Vision

“Ser la empresa nimero uno en el mercado ofreciendo estos servicios, logrando ampliar el

negocio a nivel nacional; con un enfoque internacional.”
» Valores Corporativos
Los valores que todos los que integran la empresa deberan tener son los siguientes:

= Trabajo en equipo
= Colaboracion

= Justicia

= |gualdad

= Honestidad
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= Respeto

» Lealtad

= Disciplina

» Responsabilidad

=  Confianza

3.1.2 Organigrama Estructural

El organigrama es un esquema que representa de modo grafico y formal la estructura de la
empresa, en los distintos departamentos y jerarquias; este término se utiliza también para
nombrar a la representacion grafica de las operaciones que se realiza en el marco de los
procesos de la entidad. Esto permite analizar la estructura de la organizacion y cumple con
un rol informativo, ya que ofrece informacion de las caracteristicas generales de la

organizacion.
La libreria — cafeteria contara con el personal necesario para desempefiar un correcto

funcionamiento y poder brindar a los clientes que visiten el negocio un servicio de primera

calidad.
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3.1.3 Personal Requerido

JUNTADE
ACCIONISTAS

Gerente Generall

- AERERY w SEGURIDAD
Vendedor |™ Cocinero W

Auxiliar de
Cocina

AMINISTRACION

Mesero

Contador

Cuadro 3.1: Organigrama Estructural
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

> Manual de Funciones

JUNTA DE ACCIONISTAS

Es el maximo drgano de decision de la compafiia, la cual esté constituida por los socios que

conforman la empresa.*

*2 Sjlvia Carolina Almache Sierra, 2010, pag. 130
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GERENTE GENERAL
Es la persona que ejerce autoridad sobre el personal a su cargo y esta encargado de

coordinar y dirigir todas las actividades que se realizan en la empresa. EI Gerente General

depende directamente de la Junta de Accionistas.

ADMINISTRACION

La administracion estara conformada por el contador, a continuacion se explica el

desempefio del mismo:

= Contador: Es el encargado de llevar y registrar todas las actividades econdmicas;
tales como los ingresos y gastos que se efectien en la empresa; y es responsable

también de cuidar el normal desenvolvimiento del mismo.
CAFETERIA
En la cafeteria trabajara el mesero y el cajero, a continuacion la funcién de cada puesto:
= Meseros: Es el encargado de ubicar a los clientes en las mesas; cuando él los
recibe; tomar la orden, servir el pedido y pasar la cuenta. Todo esto de una forma
amable, cortés y con desempefio eficiente. También deberad limpiar y arreglar el

salon antes, durante y después de la apertura del negocio.

= Cajero: Es el responsable de dar la cuenta, recibir el pago y emitir la factura.
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LIBRERIA

En la libreria trabajara el vendedor, a continuacién la explicacion:

= Vendedor: Es la persona encargada de recibir y atender a los clientes que vienen

al lugar.

COCINA

El personal de la cocina estara conformado por cocinero y el auxiliar de cocina, la

descripcion de cada uno a continuacion:

= EIl Cocinero: Se encarga de la preparacion de los platillos que los clientes

ordenaron.

= Auxiliar de cocina: Es la persona que ayuda en la preparaciéon de los pedidos, y

todas las actividades que se realiza en la cocina.
SEGURIDAD
En el area de seguridad trabajara el guardia del lugar el cual estd encargado de velar por el

bienestar de los clientes y empleados del negocio, tanto dentro como fuera del local, con la
finalidad de brindar confianza y seguridad a las personas que visiten el negocio.

3.2 Marco Legal y Requisitos para abrir un local de Servicios

Este negocio sera constituido como una empresa de Responsabilidad Limitada, el cual se

encargara de brindar los servicios de libreria y cafeteria en la ciudad de Quito.
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Los pasos y procedimientos para la constitucion de una compaiiia de estas caracteristicas se

dan a conocer a continuacion:

1. Registro Unico de Contribuyentes para Personas Juridicas:

Los requisitos que se necesitan para registrar una sociedad en el Servicio de Rentas Internas

(SRI) son los que se detallan a Continuacion:

= Los formularios RUC01-A y RUC01-B (ANEXOS No 7 y 8), debidamente
firmados por el representante legal, apoderado o liquidador.

= |dentificacion de la sociedad:

» Bajo control de la Superintendencia de Compafias:

e Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domicilio inscrita en el Registro Mercantil.

e Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafias (Datos generales, actos juridicos y

accionistas).

= Identificacion del representante legal:

» Bajo control de la Superintendencia de Compaiiias, Civiles y Comerciales:

¢ Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil.

e Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del
certificado de votacidn. Se aceptan los certificados emitidos en el exterior. En
caso de ausencia del pais se presentard el Certificado de no presentacion

emitido por el Consejo Nacional Electoral o Provincial.
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e Extranjeros: Original y copia a color de la cédula vigente.

e Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo de

visa vigente. Se acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que

corresponda a transeuntes (12-X).

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentard cualquiera de los

siguientes:

» Bajo control de la Superintendencia de Compaiiias, Civiles y Comerciales:

Original y copia de la plantilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas y
corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion. En caso de que las plantillas sean emitidas de manera acumulada
y la ultima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se adjuntara también un
comprobante de pago de los Gltimos tres meses.

Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o de
telefonia celular. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o
accionista o socio y corresponder a uno de los Gltimos tres meses anteriores a
la fecha de inscripcion.

Original y copia de la factura del servicio de television pagada o de internet.
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal, accionista o socio
y corresponder a uno de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion.

Cualquier documento emitido por una institucion publica que detalle la
direccion exacta del contribuyente por ejemplo: permiso anual de
funcionamiento, el mismo que debe corresponder al afio en el que se realiza la
inscripcion o del inmediatamente anterior. Para aquellos documentos cuyo
plazo de vigencia no sea de un afio, deben corresponder a uno de los ultimos
tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

Original y copia del contrato de arrendamiento.
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Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del
inmueble, debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o certificado
emitido por el registrador de la propiedad el mismo que tendra vigencia de 3
meses desde la fecha de emision.

Original y copia del Contrato de Concesion Comercial o Contrato en
Comodato.

Original y copia de la Certificacion de la Junta Parroquial més cercana al
lugar del domicilio, Gnicamente para aquellos casos en que el predio no se
encuentre catastrado. La certificacion deberd encontrarse emitida a favor de la
sociedad, representante legal o accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesion de uso gratuito del
inmueble cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a
nombre de la sociedad, representante legal, accionistas o de algiun familiar
cercano como padres, hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula
del cedente. Este requisito no aplica para estados de cuenta bancaria y de

tarjeta de créedito.

Sacar el RUC no tiene costo alguno, y tampoco tiene fecha de caducidad.

2. Busqueda Fonetica:

Para poder establecer si el nombre que tendra el negocio ya existe es necesario realizar la

busqueda fonética en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), y los

requisitos para poder realizar esto son:

Formulario de Solicitud de Busqueda Fonética (ANEXO No 9)

Comprobante de pago por concepto de busqueda fonética

El valor aproximado de este trdmite es de $13 del formulario, y el tramite cuesta

aproximadamente $8,20. Lo que da un total de $21,20 y no tiene fecha de vencimiento.
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3. Informe de Regulacion Metropolitana:

Los requisitos para obtener el Informe de Regulacion Metropolitana (IRM) son los

siguientes:

= Formulario de solicitud para obtener el IRM (ANEXO No 10)

= Original y copia de la cédula y papeleta de votacion del propietario o representante
legal

= Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica

= Original y copia del comprobante del impuesto predial

El costo de este trdmite es de $ 2 que es el valor del formulario., y una vez obtenido no

tiene tiempo de vigencia.

4. Patente Municipal:

Los requisitos para poder sacar el Registro de Patente son los siguientes:

= Formulario de declaracion del impuesto de patentes. (ANEXO No 11) (Este
formulario se lo compra en la tesoreria de la administracion zonal de su
establecimiento. Cuesta 20 centavos)

= Original y copia de la cédula de identidad del propietario o representante legal.

= Original y copia de la papeleta de votacion.

= Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica.

= Original y copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

= Clave catastral (Se la obtiene en la ventanilla de informacion de la administracion).

La Patente Municipal debera ser obtenida en un plazo de treinta dias posterior al ultimo dia
del mes en que se inicio la actividad; o, dentro de los treinta dias siguientes al ultimo dia

del afio.
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El costo de realizar este tramite es de $ 200,00 y no tiene fecha de vencimiento.

5. Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos:

Para obtener el permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del Distrito

Metropolitano de Quito, es necesario contar con los siguientes requisitos:

=  Formulario (ANEXO No 12)

= Solicitud de inspeccién del local

= Informe Favorable de la Inspeccidn

= Copia de la Cédula de Identidad del representante o copropietario
= Copiade RUC

= Copia de la patente municipal

El permiso de funcionamiento tiene una vigencia de un afio (365 dias), y el valor del

formulario es de $1,00, las inspecciones y re-inspecciones no tienen costo alguno.

6. Uso de Suelo

Para obtener el permiso de Uso de Suelo hay que presentar los siguientes requisitos en la

Administracion Zonal respectiva:

= Solicitud en papel simple con los timbres detallados: tipo, nombre o razén
social, ubicacion del establecimiento y actividad.

= Informe de regulacién metropolitana (IRM) original

= Copia de la cédula y papeleta de votacion actualizada, o certificado de exencion

del propietario.

Este tramite cuesta $1,70 y no tiene tiempo de vigencia.
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7.

Impuesto Predial:

El impuesto predial es el pagado por el propietario del inmueble a la Administracion Zonal

correspondiente. Junto al impuesto predial se paga:

®©

La tasa de seguridad ciudadana
El impuesto para el Cuerpo de Bomberos
Contribucidn para el sistema de alcantarillado y agua potable y por mejoras que se

hayan realizado en los barrios

Registro en el Ministerio de Turismo:

Los requisitos para obtener el Permiso para Operar del Ministerio de Turismo, son los

siguientes:

Copia certificada de la Escritura de Constitucion, aumento de capital o reforma de
Estatutos.

Nombramiento del Representante Legal, debidamente inscrito en la Oficina del
Registro Mercantil.

Copia del R.U.C.

Copia de la cédula de identidad.

Copia de la papeleta de votacion

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

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

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

Lista de Precios de los servicios ofertados (original y copia)

Declaracion Juramentada de activos fijos para cancelacion del 1 por mil.
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Hay que renovar este permiso de operacion hasta el 28 de febrero de cada afio.

9. Licencia de Funcionamiento:

Para tener la licencia de funcionamiento del Municipio se necesitan los siguientes

requisitos:

= Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento (ANEXO No 12)
= Copiadel RUC

= Copia de la Cédula de Identidad o Ciudadania del Representante Legal

= Copia de la papeleta de votacion del Representante Legal

= [nforme de Compatibilidad de Uso del Suelo

= Carné de salud del personal que manipula alimentos

Licencia Metropolitana de Funcionamiento tendra vigencia de dos afios fiscales, contados

desde el primero de enero hasta el treinta y uno de diciembre de cada afio.*

10. Licencia Unica de Actividades Economicas:
Los requisitos para sacar la Licencia de Actividades Economicas son los siguientes:

= Formulario Unico de Solicitud de Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Econdmicas -LUAE-, debidamente llenado y suscrito por el titular del
RUC o Representante legal. (ANEXO No 13)

= Copia de RUC actualizado.

= Copia de cédula de ciudadania o pasaporte y papeleta de votacion de las Ultimas

elecciones (persona natural o representante legal).

* Ordenanza 283 que Regula el Funcionamiento de la Licencia de Funcionamiento, Pag. 4
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» Informe favorable de compatibilidad de uso de suelo (para el caso del sector
turistico a excepcidn de agencias de viajes y transporte turistico).

= Certificado ambiental (para el caso del sector turistico a excepcion de agencias de
viajes y transporte turistico).

= Original de la declaracion del 1.5 x mil sobre los activos totales del afio inmediato
anterior (para personas juridicas y personas naturales obligadas a llevar
contabilidad).

11. Permiso Sanitario de Funcionamiento:

Para poder obtener el Permiso Sanitario de Funcionamiento del Ministerio de Salud Publica

del Ecuador, se requiere lo siguiente:

= Formulario de solicitud; sin costo; llenado y suscrito por el propietario. (ANEXO
No 14).

= Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

» Copia de la cédula de ciudadania o de identidad del propietario o del representante
legal del establecimiento.

= Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

= Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del establecimiento,
debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica, para el caso de
establecimientos que de conformidad con los reglamentos especificos asi lo sefialen.

= Plano del establecimiento a escala 1:50 7.
Croquis de ubicacion del establecimiento.

= Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

= Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en el

establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud Publica.

El costo de este tramite es de $104.84 y no tiene tiempo de vigencia.
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12. Registro del Medio Ambiente del Municipio:

Los requisitos para la obtencion del Certificado del Medio Ambiente (CA) del Municipio,

son los siguientes:

= Estar registrado en la DMMA

= Contar con un informe técnico emitido por la DMMA o su delegado, en el que
consten los cumplimientos de la GPA.

= Presentar el comprobante de pago por los servicios administrativos

correspondientes, emitidos por las oficinas de recaudacién municipales.

El costo del Certificado de Medio Ambiente es el establecido en la tabla No 2 de la
Ordenanza 213 del Distrito Metropolitano de Quito, y tendra una vigencia de dos afios, y
para la renovacion habra que presentar una solicitud dentro del ultimo trimestre de vigencia
del CA.

3.3 Conceptualizacion y Objetivo del Estudio de Técnico

Este analisis se basa en verificar la factibilidad de producir un determinado producto o
servicio, esto se realiza mediante la determinacion de la localizacion y tamafio optima de la
planta, al igual que la disponibilidad de capital y la inversion que se requiere para poner en

marcha el proyecto.

Por tanto podemaos decir que: “El estudio técnico tiene por objeto proveer informacion para
cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes a esta
area.”**. Es decir, el estudio técnico responde las incognitas sobre la necesidad de capital,
mano de obra, materiales, tecnologia, infraestructura; y todo lo necesario para poner en

marcha el proyecto; al igual que la inversién en estos elementos.

* Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag Chain; 2000; pag. 21
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El estudio técnico puede definirse también como el proceso para determinar la localizacion
Optima del negocio, la construccion del mismo, en base a las necesidades de los futuros
clientes, al igual que el uso adecuado del espacio en las diferentes areas: libreria, cafeteria,

salones de exposicion, teatro, y las demas areas que constituyen el negocio.

El objetivo principal del Estudio Técnico es determinar la localizacion y tamafio éptimo del
negocio con el fin de poder atender las necesidades del mercado objetivo, en un aspecto
micro y macro de todas las opciones que ofrece el mercado para asi poder determinar la

alternativa méas adecuada para el proyecto y la mas rentable.

De igual forma en este andlisis se detallan el proceso productivo, de tal manera que se
optimicen los recursos con los que dispone la empresa, tales como: insumos, materia prima,

equipos, herramientas y maquinaria; lo mismo que la cantidad de cada uno de estos.

También se establece el disefio y distribucion de todas las instalaciones que forman la
empresa. Finalmente se establece la estructura organizacional con que funcionara la

empresa.

3.4 Tamaiio del Proyecto

El tamafio de un proyecto puede ser determinado en diferentes aspectos como son: el
tamafo fisico del negocio, la magnitud del mismo; es decir, si es una micro, pequefia,
mediana o gran empresa; el capital con el que se cuenta para iniciar el negocio, el volumen
de produccién también es importante en este punto. A continuacion se especifica cada una

de las areas antes mencionadas:

Magnitud del Negocio:

La magnitud del negocio estara determinado por dos variables fundamentales como son: la

demanda insatisfecha en el mercado al que esta dirigido; la inversion en materia prima,
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insumos y suministros para el buen desempefio del negocio; y la capacidad maxima del

negocio.

Estos puntos pueden ser determinados de la siguiente manera:

La demanda insatisfecha esta determinada por el nimero de personas a las cuales les
gustaria que en la ciudad de Quito existiera un negocio que convine estos dos servicios,
libreria y cafeteria, y que acuden frecuentemente a estos establecimientos. Estos datos se
pueden ver en las repuestas a las preguntas: 6 de la Encuesta A con la que se determino que
un 44% de la poblacion encuestada acude a librerias una vez por mes, 7 de la misma
encuesta, donde se establecio que un 44% acude a cafeteria una vez al mes, y la pregunta 9
en la cual a la totalidad de las personas encuestas les gustaria que existiera un negocio de

este tipo.

La inversion que se realice en materia prima, insumos y suministros que se necesitan para

el funcionamiento de este negocio sera en base a la produccion del negocio.

De a cuerdo al horario de atencion de los negocios similares; competencia directa; se
establecio que el negocio atendera de martes a sabado, y el horario de atencién sera el
martes y miércoles de 09:00 a 20:00, y los jueves, viernes y sabados de 09:00 a 23:00.

Para la capacidad méaxima del negocio se considera tener en la cafeteria 10 mesas cuadradas
de 4 puestos, lo que da un total de 40 puestos, considerando las horas pico que son de 13:00
a 15:00; que es la hora en la que las personas salen a almorzar; y de 20:00 a 23:00 que es la
hora en la que generalmente las personas salen en la noche; las mesas rotaran un total de 4

veces en el dia; lo que daria un aproximado de 160 clientes diarios, a partir del cuarto afio.

En el caso de la libreria se piensa tener 4 mesas cuadradas de 4 puestos y 7 puestos de
computadoras, lo que da un total de 23 puestos, de igual forma se consideran las horas pico
para este servicio que serian de 9:00 a 13:00; tiempo en el cual alumnos de colegio o

universidad que estudian en la tarde acuden a bibliotecas vy librerias para hacer sus trabajos
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y deberes; y de 17:00 a 20:00; que de igual forma es la hora en la que las personas van a
revisar libros o hacer trabajos; en este tiempo se rotarian un total de 4 veces; igualmente a

partir del cuarto afio; lo que da un aproximado de 92 clientes diarios.

Capital para el negocio:

El capital para iniciar este negocio estara conformado por dos partes: la primera es capital
propio, que es la inversion de los socios; y la segunda parte es un préstamo a una

institucion financiera para completar el capital y poder iniciar con el proyecto.

Volumen de Produccion:

El volumen de produccion estéd determinado por la demanda que tendra el negocio, es decir

el nimero de personas que frecuentara el lugar.

Tamano Fisico:

El negocio estara distribuido de la siguiente manera: habran dos areas; en la primera se
encontrard la cafeteria, que tendrd un &area de 150m? para poder tener una buena
distribucién de las mesas, y la cocina que sera lo suficientemente espaciosa con 9m? para

poder contar con los elementos necesarios.

En la segunda 4rea se encontrara la librerfa cuyo espacio sera de 49.5m? y estara dividida
en dos partes el area de las mesas, donde también se encontraran las computadoras, y la otra

donde se encontraran las estanterias con los libros.

Disefio de Planta:

El local estara dividido en dos areas; en la primera estara la cafeteria y en la segunda estara

la libreria. La distribucién en cada area serd de la manera detalla a continuacion:
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Plano: Libreria-Cafeteria

La libreria-cafeteria estara distribuida de la siguiente manera:

Cuadro 3.2: Distribucion del local
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Estas dimensiones pueden verse claramente en el gréafico 3.1:
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Grafico 3.1: Plano Libreria-Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Arquitecto Pablo Torres
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3.5 Localizacién del proyecto: macro y micro

Para definir el lugar donde se encontrard ubicado el negocio se tomara en cuenta las
distintas alternativas de micro y macro localizacion del proyecto, dentro de la ciudad de
Quito.

3.5.1 Macro - Localizacion

La libreria-cafeteria estara localizada en la Provincia de Pichincha, en el canton Quito, en el
sector Norte de la ciudad. La ubicacién del negocio se realizard de acuerdo a las

preferencias de los futuros clientes. A continuacion podemos observar la localizacion:
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Grafico 3.2: Mapa del Sector Norte de Quito
Fuente: http://www.google.com
Elaborado por: EI Autor
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3.5.2 Micro-Localizacion

La libreria- cafeteria se encontrard ubicada en el sector norte de la ciudad de Quito, en la

Avda. Republica del Salvador y Portugal, segun la respuesta que dieron los futuros clientes
a la pregunta 10 de la encuesta A, en el siguiente grafico podemos observar la direccion

exacta del negocio:
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3.6 Proceso de Produccion

El proceso de produccion en el negocio se detalla en los siguientes diagramas de flujo, en

los que estan los procesos de la libreria, cafeteria y cocina:

» Manual de Procedimientos:

El grafico 3.4 muestra el diagrama de los procesos en la cafeteria:
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Gréfico 3.4: Diagrama de los Proceso de la Cafeteria
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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El diagrama de los procesos de elaboracion de una orden en la cafeteria se puede ver en el
grafico 3.5:

Se recibe la orden

platos a los

l Se envian los \
clientes

Se solicita los
ingredientes

Se
distribuye
los platos a

los meseros |

Se entrega los
ingredientes al
chef

DIAGRAMA DE LOS PROCESOS DE LA
ELABORACION DE UN PEDIDO EN LA

Se inspecciona el (Se prepara
- plato la orden

Se aumenta
Se decora
los
el plato : :
ingredientes

Se lleva el plato al
auxiliar

Gréfico 3.5: Diagrama de los Procesos de la Elaboracion de un pedido en la Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor

En el gréafico 3.6 podemaos ver el diagrama de los procesos de la libreria:
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Gréfico 3.6: Diagrama de los procesos de la libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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3.6.1 Requerimiento de: insumos y materiales, maquinaria y equipos,

mano de obra

Para poner en marcha este negocio es necesario contar con todos los equipos, conocer los
requerimientos necesarios para la instalacion del negocio, los materiales y personal
adecuado para el buen funcionamiento. A continuacion se muestra detalladamente lo antes

expuesto, que se encuentra dividido en los dos servicios que se prestaran.

Matriz de Requerimientos de Maquinaria y Equipo:

¢ Cocina:

Bodega
Coches de carga

Cajas para materia prima
Cuaderno

Lapiz

Cocina Industrial

Refrigeradora Industrial Enfriante
Freidora con dos compartimentos

Licuadora semindustrial
Horno Microondas
Batidora

Balanza Eléctrica
Extractor de jugos

N P NEFEDNPFPEFEP P PR DN

Cuadro 3.3: Matriz de Requerimiento de Maquinaria y Equipo de la Cocina
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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¢ Cafeteria:

Menu
Libreta

Lapiz

Cuaderno

Lapiz

Maquina registradora
Computadora

Cuadro 3.4: Matriz de Requerimiento de Maquinaria y Equipo de la Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

PRrRPRRONDS

¢ Libreria:

Libros
Computadores
Cuaderno

Lapiz

Maquina registradora

N N

Computadora

Cuadro 3.5: Matriz de Requerimiento de Maquinaria y Equipo de la Libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Matriz de Insumos y Materiales:

¢ Cocina:

Ollas

Sartenes

Pailas

Bandejas para hornear mediana
Bandejas para hornear grande
Pirex pequefios

Pirex mediano

Pirex grande

Moldes para pastel mediano

Moldes para pastel con forma
mediano

Tazones

Platero de cocina

Tablas de Picar

Juego de Cuchillos
Cucharones

Cucharas de Madera
Cuchara para poner helado
Coladores

Juego de cernidores
Paletas para freir

Espatulas

Taza medidora

Rodillo

Batidora Manual

Jarra de plastico de 1 galén
Tijeras profesionales
Pinzas

Abre latas

Piedra para afilar cuchillos
Caja recolectora vajilla
Coche de Limpieza
Tachos de Basura
Contenedores basura (exterior)
Escobas

Trapeadores

Palas

[N
o

W W wWwwwwwN~N
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Cuadro 3.6: Matriz de Insumos y Materiales de la Cocina
Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor
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¢ Cafeteria:

Mesas

Sillas

Manteles

Bandejas

Platos Tendidos

Juego de plato y tasa para café
Juego de 4 platos para postres

Juego de cubiertos 6 unidades
(cuchara grande, tenedor,
cuchillo, cuchara pequefia)

Vasos

Servilletas (paquetes de 300)
Embase para salsa (2 unidades)
Jarras

Coche de Limpieza
Tachos de Basura
Escobas
Trapeadores

Palas

10
40
10
6
40
40

10

50

10

R RPN

Cuadro 3.7: Matriz de Insumos y Materiales de la Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

102



¢ Libreria:

Mesas 4
Sillas 16
Escritorios para 7
computadoras
Estanterias para libros
Coche de Limpieza
Tachos de Basura
Escobas

Trapeadores

Palas

Cuadro 3.8: Matriz de Insumos y Materiales de la Libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

O N = S =)

¢ Administracion:

Cuaderno

Libreta de facturas

Carpeta BENE

Paquete de 500 hojas bond
Lapiz

Caja de esferos (24 unidades)
Borrador

Tinta Correctora

Teléfono

Telefax

Calculadora

Computadora con impresora
Coches de limpieza

Tachos de Basura

Escobas

Trapeadores

Palas

Cuadro 3.9: Matriz de Insumos y Materiales de la Administracion
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

ol N
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Matriz de Requerimiento de Mano de Obra:

¢ Cocina:

Cocinero
Auxiliar de cocina 1

Cuadro 3.10: Matriz de Requerimiento de Mano de Obra para la Cocina
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

¢ Cafeteria:

Meseros

Cuadro 3.11: Matriz de Requerimiento de Mano de Obra para la Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

¢ Libreria:

Vendedor 2

Cuadro 3.12: Matriz de Requerimiento de Mano de Obra para la Libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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¢ General:

Gerente General
Contador
Cajero

Guardia

N

Cuadro 3.13: Matriz de Requerimiento de Mano de Obra
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

3.6.2 Determinacion de las fases de operacion

A continuacion se presenta las fases de operacion tanto para la cafeteria; incluido también

el proceso de preparacion en la cocina, como para la libreria:

Proceso: Servicio de Cafeteria

Se detalla el proceso completo que se realiza cuando se brinda el servicio de cafeteria a los
clientes, como se puede ver en el ANEXO No 15.

Proceso: Elaboracion de una orden de pedido en la cafeteria

Aqui se detalla el proceso de elaboracién de la orden solicitada por el cliente en la cafeteria,
como se especifica en el ANEXO No 16.

Proceso: Servicio de Libreria

El siguiente cuadro detalla todo el proceso que se realiza cuando se brinda el servicio de
libreria a los clientes, como se ve en el ANEXO No 17.
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CAPITULO IV

4. Estudio Econdmico-Financiero

4.1 Conceptualizacion y Objetivo del Estudio Econdmico-Financiero

El Estudio Economico — Financiero consiste en expresar en términos monetarios todo lo
determinado en el Estudio Técnico; en cuanto a maquinaria y equipos, insumos y mano de
obra, incluyendo la adquisicién del terreno y la construccion del establecimiento; los cuales

seran expresados en forma de inversiones, costos y gastos.

La esencia del estudio econémico es el anlisis de cientos de cifras monetarias que a su vez
son la base para el calculo de la rentabilidad de la inversién.”> Lo primordial de este
estudio es el analisis de todos los datos obtenidos, pero hay que tener en cuenta que es

importante también ser cuidadoso al momento de ordenar la cantidad de datos que se tiene.

Con este analisis se podra establecer claramente el origen de cada cifra econdmica que
aparezca en el estudio, el hecho de que cada dato esté conectado con su origen es la base

para poder realizar el anélisis.

Para el andlisis econdmico hay que tomar en cuenta también el célculo del Valor Actual
Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacion, los cuales
son indicadores clave de la rentabilidad de una inversion; entonces se puede decir que el

andlisis estard completo.

*® Gabriel Baca Urbina, 2010, pag. 138
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Cuando se hace la evaluacion de un proyecto, la palabra proyecto implica el futuro, y
cuando se habla del futuro se habla de planeacion, ya que la inversion debe estar

perfectamente planeada para obtener una rentabilidad econémica adecuada.°

Si bien es cierto que no solo esta parte debe estar planeada, sino también todas las demas; la
parte econdmica — financiera y su analisis de rentabilidad son definitivos en la decision de

implementar un negocio.

La parte del analisis economico pretende determinar cual es el monto de los recursos
econdmicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual serd el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y ventas),
asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del

proyecto, que es la evaluacién econémica.*’

En sintesis el Estudio Econémico — Financiero tiene como objetivo establecer el monto de
los recursos econdémicos que influyen en la instalacion del negocio y su puesta en marcha.
Esto incluye una serie de indicadores que son la base de la evaluacion final del proyecto
como son: la inversion fija y deferida del proyecto, el capital de trabajo con el cual
empezara a funcionar la empresa, los costos fijos y variables, asi como los gastos de

administracion, de venta y de financiamiento del proyecto.

Este estudio tiene como finalidad también definir los ingresos que dara el proyecto con base
en el costo por unidad de los diferentes productos en cada uno de los servicios que se

ofrecera.

*® Gabriel Baca Urbina, 2010, pag. 138
*" Gabriel Baca Urbina, 2010, pag. 139
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4.2 Analisis Financiero

Este analisis estudia la parte financiera del proyecto y toma en cuenta aspectos como la
inversion que se realizara, los costos y gastos que genera la implementacién de la empresa,

y la forma en que se financiara todo esto.

En base a los célculos antes mencionados se puede establecer el punto de equilibrio en el
escenario establecido y posteriormente se procede a la evaluacion de la informacion

obtenida.

4.2.1 Inversiones: fijay pre-operativa

Antes de poner en marcha el proyecto es necesario identificar la inversién inicial; la cual
comprende en la adquisicién de activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles, con

excepcion del capital de trabajo; necesarios para iniciar la operacion de la empresa.

4.2.1.1 Inversion Fija

Las inversiones en activos fijos son aquellos desembolsos que se realizan en bienes
tangibles tales como edificios, terrenos, maquinaria, equipos, vehiculos, muebles y enseres,
entre otros; los mismos que seran utilizados en el proceso de produccion y operacién del

proyecto.*®

Se llama activo fijo porque la empresa no puede desprenderse facilmente de esto, sin
ocasionar problemas a sus actividades productivas, a diferencia del activo circulante. Lo

mencionado anteriormente se indica y explica detalladamente a continuacion:

*8 Silvia Carolina Almache Sierra, 2010, pag. 139
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¢ En el caso de este negocio no se realizara la inversion en el terreno y construccion
ya que se arrendard un local en el sector de la Av. Republica del Salvador y
Portugal. Cabe mencionar que el contrato de arriendo del local se lo realizara a un
plazo de 5 afos.

¢ La inversidon que se realizara en los muebles y enseres para toda la empresa; la

cocina, la cafeteria, la libreria y la parte administrativa; es la siguiente:

$ 80.00 $ 800.00
$ 30.00 $ 1,200.00
$ 100.00 $ 100.00
$ 90.00 $ 90.00
$ 700.00 $ 700.00
$ 300.00 $ 600.00
$ 80.00 $ 320.00
$ 30.00 $ 690.00
$ 70.00 $ 420.00
$ 60.00 $ 420.00
$ 100.00 $ 200.00
$ 200.00 $ 200.00

$ 5,740.00

Tabla 4.1: Inversion en Muebles y Enseres
Fuente: Investigacion propias
Elaborado por: EI Autor

¢ En el caso de la maquinaria y equipo la inversion que se realizara se detalla por cada
area de operacion; cocina, cafeteria, libreria y administracién; como se muestra en

las siguientes tablas:
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Cocina:

2 $ 2000 $ 40.00
5 $ 1200 $ 60.00
1 $ 1,000.00 $ 1,000.00
1 $1,435.00 $ 1,435.00
1 $ 1,700.00 $ 1,700.00
2 $ 100.00 $ 200.00
1 $ 220.00 $ 220.00
2 $ 100.00 $ 200.00
1 $ 62.69 $ 62.69
2 $ 120.00 $ 240.00

$ 5,157.69

Tabla 4.2: Inversion en Maquinaria y Equipo de Cocina
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Cafeteria:

$ 5.00 $ 100.00
1 $ 450.00 $ 450.00
$ 528.00 $ 528.00
$ 1,078.00

Tabla 4.3: Inversion en Maquinaria y Equipo de Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Libreria:

$ 528.00
$ 450.00

$ 4,224.00
$ 450.00
$ 4,674.00

Tabla 4.4: Inversion en Maquinaria y Equipo de Libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Para el funcionamiento del negocio es necesario menaje para los servicios que se

ofrecerén (libreria, cafeteria y cocina, incluyendo el area administrativa), por lo

tanto la inversion que se realizard en insumos y materiales para el negocio es la

siguiente:
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Cocina:

10 $ 30.00 $ 300.00
7 $ 16.00 $ 112.00
7 $ 20.00 $ 140.00
3 $ 4.34 $ 13.02
3 $ 4.36 $ 13.08
3 $ 1439 $ 4317
3 $ 2339 $ 7017
3 $ 19.79 $ 59.37
3 $ 391 $ 11.73
3 $ 7.91 $ 2373
7 $ 10.00 $ 70.00
5 $ 11.00 $ 55.00
3 $ 15.00 $ 45.00
2 $ 41.00 $ 82.00
5 $ 3.00 $ 15.00
2 $ 0.72 $ 1.44
2 $ 7.51 $ 15.02
3 $ 2.00 $ 6.00
2 $ 8.00 $ 16.00
3 $ 2.00 $ 6.00
3 $ 7.00 $ 21.00
2 $ 9.00 $ 18.00
2 $ 3.00 $ 6.00
2 $ 10.00 $ 20.00
1 $ 5.00 $ 5.00
2 $ 2.25 $ 4.50
1 $ 4.63 $ 4.63
2 $ 5.00 $ 10.00
2 $ 3.17 $ 6.34
2 $ 69.97 $ 139.94
2 $ 18.60 $ 37.20
1 $ 2465 $ 2465
2 $ 4.00 $ 8.00
2 $ 2.65 $ 5.30
2 $ 4.70 $ 9.40

$1,417.69

Tabla 4.5: Inversién en Insumos y Materiales para Cocina
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

112



Cafeteria:

Libreria:

Tabla 4.6: Inversion en Insumos y Materiales para Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Tabla 4.7: Inversion en Insumos y Materiales para Libreria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

$

$ 10.00
$ 11.00
$ 1.30
$ 12.00
$ 25.00
$ 040
$ 3.00
$ 1.36

$ 1.50

$ 69.97
$ 26.00
$ 4.00
$ 2.65
$

$ 220.00
$ 60.00
$ 440.00
$ 52.00
$ 120.00

$ 175.00

20.00
6.00
13.60
15.00
69.97
52.00
4.00
2.65
4.70
1,254.92
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Administracion:

$ $ 8.00

$ $ 7.32

$ $ 1350

$ $ 4.94

$ $ 7.44

$ $ 7.40

$ $ 4.90

$ $ 2030

2 $ $ 198.00
1 $ $ 147.60
2 $ $ 24.00
1 $ $ 1,000.00
1 $ $ 69.97
2 $ $ 52.00
1 $ $ 4.00
1 $ $ 2.65
1 $ $ 4.70
$1,576.72

Tabla 4.8: Inversion en Insumos y Materiales para la Administracién
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

++ Debido a que con el tiempo y el uso de los bienes, estos se deprecian; es decir; valen
menos, la depreciacion se aplica Unicamente a los activos fijos. Para poder
establecer el cargo correspondiente por depreciacion, la empresa debera basarse en

los porcentajes autorizados por la ley tributaria vigente en el pais.
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En esta investigacion se utilizara el método de depreciaciéon en linea recta. “El

método de linea recta consiste en depreciar (recuperar) una cantidad igual cada afio

por un determinado numero de afos, los cuales estan dados por el propio porcentaje

aplicado.”*®

La siguiente tabla muestra detalladamente la depreciacion anual de los activos fijos

establecidos anteriormente:

100.00
4,752.00
5,057.69
1,417.69

612.00

175.00
35.00

& P H B hH L P

Tabla 4.9: Depreciacion de Activos Fijos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

4.2.1.2 Inversion Pre-Operativa

10%
33%
10%
10%
10%
10%

10
10
10
10

L2 A S C A S A S

10.00
1,568.16
505.77
141.77
61.20
17.50
3.50
2,307.90

Se entiende por activo intangible al conjunto de bienes propiedad de la empresa, necesarios

para su funcionamiento, y que incluyen: patentes de invencidn, marcas, disefios comerciales

o industriales, nombres comerciales asistencia técnica o transferencia de tecnologia, gastos

pre-operativos, de instalacién y puesta en marcha.*

Bajo el concepto anterior se tomo en cuenta las siguientes inversiones diferidas:

* Gabriel Baca Urbina, 2010, pag. 144
%0 Gabriel Baca Urbina, 2010, pag. 143
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21.20
2.00
200.00
1.00

1.70
312.98
510.00
290.40
150.00
104.84

40.00
1,634.12

Tabla 4.10: Inversion Pre-Operativa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

4.2.3 Capital de Trabajo

El capital de trabajo se considera como el capital adicional para la puesta en marcha del
restaurante, el mismo que es diferente a las inversiones fijas y diferidas anteriormente

expuestas.

Para el célculo del capital de trabajo se tomo en cuenta los costos; fijos y variables; los
gastos administrativos y la publicidad; lo cual podemos ver detalladamente en la siguiente
tabla:

*! Silvia Carolina Almache Sierra, 2010, pag. 147
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$ 5,126.29 $ 61,515.48
$ 7,014.00 $ 84,168.00
$ 440.00 $ 5,280.00
$ 12,580.29 $ 150,963.48

Tabla 4.11: Capital de Trabajo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Cabe recalcar que para el calculo de la Inversion Total se toma en consideracion el valor

mensual del Capital de Trabajo.
Inversion Total:

Una vez realizados los calculos de la inversion fija, la inversion pre-operativa y el capital
de trabajo; la inversion total que se realizara en este proyecto es de $ 35.246,75, tal como se

muestra detallado en la tabla 4.12:

$ 21,032.34
$ 1,634.12
$
$

12,580.29
35,246.75

Tabla 4.12: Inversion Total
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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4.2.4 Financiamiento del Proyecto

En base al monto de la inversién total requerida para poner en marcha el negocio; puede
establecerse un modelo de financiamiento con capital propio (aporte de los accionistas), y

un préstamo bancario:

$ 10,574.03 30%
$ 24,672.73 70%
$ 35,246.75 100%

Tabla 4.13: Financiamiento del Proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

La tabla 4.13 indica la estructura de financiamiento que se utilizara para el proyecto, el cual
estd compuesto de capital propio que representa un 30% de la inversion total lo que da un
total de $10.574,03, y un préstamo bancario que es el 70% de la inversion total, lo que es $
24.672,73.

Después de haber analizado todas las opciones de financiamiento a través de un préstamo
en instituciones bancarias, cooperativas y en la Corporacién Financiera Nacional (CFN); se
ha establecido que la opcion méas conveniente es la que ofrece la Corporacion Financiera
Nacional con un préstamo de $24.672,73 a una tasa anual del 10,85% durante 5 afios.*
Hay mencionar que si por cualquier motivo la Corporacion Financiera Nacional negara el
crédito para el proyecto se tomara en cuenta otras opciones del Sistema Financiero, como
por ejemplo el Banco Pichincha el cual tiene una tasa de interés corporativa del 11,92% a 5
afios; en el ANEXO No 20 se presenta la tabla de amortizacion de la deuda, y en el

ANEXO No 21 se presenta los requisitos para el crédito.

>2 Requisitos para crédito en CFN estan en el ANEXO No 19
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Adicionalmente debemos indicar que las garantias que se presentard a la CFN seran los

bienes inmuebles que poseen los inversionistas del proyecto, es decir los accionistas.

La siguiente tabla muestra el pago anual de capital e intereses durante los proximos 5 afios:

$ 2,485.37 $ 3,929.84 $ 6,415.21
$ 2,037.13 $ 4,378.08 $ 6,415.21
$ 1,537.76 $ 4,877.45 $ 6,415.21
$ 981.43 $ 5,433.78 $ 6,415.21
$ 361.64 $ 6,053.57 $ 6,415.21
$ 7,403.33 $ 24,672.73 $ 32,076.06

Tabla 4.14: Pago de la Deuda
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Amortizacién de la Deuda:

Desde un punto de vista financiero, la palabra AMORTIZAR significa cancelar una deuda
por medio de pagos regulares e iguales, que incluyen capital e intereses, los mismos que
van liquidando en forma gradual la obligacion. Dichos pagos regulares se denominan

dividendos.*

Bajo este concepto, la operacion que se debe realizar es calcular el valor de los pagos
(anualidades) que liquidaran la deuda contraida con el banco, mismos que se efectuaran en

periodos de tiempo regulares y considerando una tasa de interés especifica.

En la tabla 4.15 y en el ANEXO No 18 se presenta la amortizacién del monto asignado

como préstamo bancario que se solicitara para cubrir parte de la inversion:

>*Econ. Juan Rodrigo Séenz Flores, 2007, pag. 156
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$ 24,672.73 Dolares

10.85% Anual
60 Meses
12 Meses

Tabla 4.15: Amortizacion del Préstamo Bancario
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Como se puede ver en la tabla el monto del préstamo es de $ 24.672,73, el mismo que sera
amortizado en un periodo de 60 meses (5 afios) con capitalizacion de 12 meses, es decir se

tomara en cuenta los pagos anuales que se realizaran como se muestra en la tabla 4.14.

4.25 Costos Fijosy Variables

De acuerdo al volumen de produccion al que trabaje el negocio los costos pueden ser
clasificados en: costos fijos y costos variables. “Los costos variables y los costos fijos son
dos tipos basicos de costos. Cada uno de ellos se define en términos del cambio del costo
total como respuesta a las fluctuaciones en la actividad (con frecuencia denominada

volumen) de un objetivo de costos seleccionado.”>*

La definicion de cada uno de estos costos se hace en base a la cantidad total consumida en
la produccién, y no a la cantidad asignada al producto individualmente, ya que en tal caso

las caracteristicas de los costos se invierten.

En el caso de este negocio el monto total asignado a los costos fijos y variables se muestra

en la siguiente tabla:

> Charles T. Horngren; George Foster, 1991, pag. 25
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270.00 $ 3,240.00
$ 485629 $ 58,275.48
$ 512629 $ 61,515.48

Tabla 4.16: Costos Totales
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Auto

4.2.5.1 Costos Fijos

Los costos fijos son aquellos que si son cuantificados de manera global, no varian aunque
hubieran variaciones en un rango en el volumen de produccién de un periodo determinado.
Cuando un costo fijo es asignado a los productos, la cantidad de costo fijo que recibe cada

producto sera menor si la cantidad de unidades producidas es menor.*®

Segun la definicion antes mencionada se puede decir que los costos fijos no cambian
durante un periodo de tiempo determinado, a pesar de las variaciones que puedan existir en
la produccion. Sin embargo cabe sefialar que el nivel de consumo de un costo fijo puede
cambiar con el paso del tiempo, pero seguira considerdndose fijo si dicho cambio no esta

relacionado al nivel de produccion.

Por lo tanto los costos fijos que se han considerado para este negocio son el pago de
servicios basicos como son el agua potable, energia eléctrica, teléfono e internet; los

valores establecidos para cada uno se detallan a continuacion:

> Aldo Torres Salinas, 2004, pag. 9
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50.00 $ 600.00
90.00 $ 1,080.00
50.00 $ 600.00
80.00 $ 960.00
270.00 $ 3,240.00

Tabla 4.17: Costos Fijos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

4252 Costos Variables

El costo variable es un costo que cambia en total en proporcion directa a los cambios en la

actividad o el volumen total relacionado.®

Los costos variables son aquellos en los que puede observarse un ajuste directamente
proporcional al nivel de produccién. La cantidad de costo variable permanecera constante

por periodos y rangos de produccion.”’

Los conceptos anteriores indica que los costos variables, a diferencia de los costos fijos si
cambian en proporcion al volumen de produccion. En el caso del negocio se tomara en

cuenta los siguientes costos variables:

% Charles T. Horngren; George Foster, 1991, pag. 25
> Aldo Torres Salinas, 2004, pag. 9
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570.29 $ 6,843.48
96.00 $ 1,152.00
4,000.00 $ 48,000.00
90.00 $ 1,080.00
100.00 $ 1,200.00

$

4,856.29 58,275.48

©$H B B PP S

Tabla 4.18: Costos Variables
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

La tabla 4.18 indica los rubros que se tomaron en cuenta para los costos variables, la
cantidad que se destino a cada uno para el primer mes se estableci6 en base a la cantidad de
materia prima que se necesitara para la elaboracion de los platos que se estima producir
segun lo establecido en los ingresos esperados, y los precios unitarios dados por los
proveedores en el caso de la materia prima y en total los libros, y de los indicados por los

profesionales encargados del control de calidad y el mantenimiento.
Las siguientes tablas detallan el calculo del costo de la materia prima para la elaboracion de

de los diferentes platos que se ofrecen en la cafeteria, divididas en las categorias

establecidas en él menu:
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Cafés & Bebidas:

Funda de 500g. $

Funda de 5kg. 1 $ 4.17
Funda de 1 60 $ 0.98
Litro

Paquete de 100 10 $ 2.38
bolsitas

Funda de 440 2 $ 1.99
g.

Frasco de 500g. 2 $ 1.60
Libra 6 $ 1.20
Funda 13 u. 6 $ 0.82
Paquete 25 3 $ 2.00
unidades

Libra 6 $ 0.50
Libra 6 $ 0.50
Funda de 5 $ 1.71
500cc.

Envase de 3 10 $ 1.90
litros

Envase de 3 10 $ 1.00

litros

Tabla 4.19: Materia Prima para Cafés y Bebidas
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

4.17
58.80

23.80
3.98

$

$

$

$

$

$ 3.20
$ 7.20
$ 4.92
$ 6.00
$ 3.00
$

$

$

$

$

3.00
8.55

19.00
10.00

135.98
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Dulce:

Funda de 2 kg.

Cubeta de 30u.
Tarrina de

1 Kkg.

Funda de

440 g.

Funda de
500cc.
Tarro de 397g.

Tarro de 1
Litro

Funda de
100g.
Frasco de
410g.

Libra
Caja de 150g.

Frasco de
500g.
Tarrode 1
Galdn

Frasco de 550¢

Tabla 4.20: Materia Prima para platos de dulce
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Tarro de 7,98g.

&+

© B &

“ © © & P

4.85
3.22

1.99

1.71

2.01

3.35

5.65
1.28

1.62

1.00
1.66
3.38

10.98

&+

©®© B &

¥ & &+ &+ A &

33.95
6.44

3.98

6.84

10.05

13.40

28.25
10.24

6.48

4.00
4.98
10.14

54.90

11.60
211,51
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Sal & Picaditas:

Funda de 20u. $ $ :
Unidad 40 $ 0.20 $ 8.00
Palanqueta 5 $ 0.75 $ 3.75
Unidad 5 $ 3.39 $ 16.95
Unidad 4 $ 5.33 $ 21.32
Paquete de 1 $ 10.18 $ 10.18
1000kg.
Paquete de 1 $ 6.21 $ 6.21
1000kg.
Paquete de 1 $ 1284 $ 12.84
1000kg.
Fuente de 3 $ 7.20 $ 21.60
1,162kg
Funda de 1kg. 1 $ 1.55 $ 1.55
Tarrina de 1 kg. 1 $ 3.22 $ 3.22
Paquete de 3 5 $ $ 5.00
Paquete de 1 4 $ $ 6.00
libra
Fuente de 2 $ $ 4.64
0,521kg.
Libra 4 $ $ 8.00
Libra 4 $ $ 2.40
Frasco de 500g. 2 $ $ 9.22
Funda de 10 kg. 1 $ $ 12.19
Funda de 2 kg. 2 $ $ 1.20
Frasco de 4 1 $ $ 9.30
litros
Arroba $ $ 6.25
$ 176.17

Tabla 4.21: Materia Prima para platos de sal
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Desayunos:

Funda de 1 Litro
Funda de 500g. 2 $ 4.68 $ 936

Funda de 440 g. 2 $ 1.99 $ 398

Funda de 20u. 2 $ 1.27 $ 254
Unidad 20 $ 0.20 $ 4.00
Unidad $ $ 16.95

$ 46.63

Tabla 4.22: Materia Prima para los desayunos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

4.2.6 Gastos Administrativos y Financieros

Como se cito en el Marco Conceptual del Capitulo I, gasto es la disminucién en los activos
de la empresa como resultado de las operaciones que constituyen sus actividades normales

encaminadas a la generacion de ingresos.

Por lo tanto se entiende por gasto al activo de la empresa que es usado o consumido con el
fin de obtener ingresos, los cuales disminuyen el capital del negocio. Los tipos de gastos
que se pueden tener son los sueldos y salarios de los empleados, las primas de seguro que
se pagan para proteger el negocio de ciertos riesgos, la renta del mismo, las comisiones que
se fijan a los empleados por alcanzar su presupuesto de ventas y la publicidad que efectta

la empresa.
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Como consecuencia de comparar los ingresos con los gastos se genera una utilidad o una

pérdida.>®

Para el presente proyecto el monto total que se asigno a los gastos administrativos y

financieros se presenta en la tabla 4.23:

$ 7,014.00 $ 84,168.00
$ 223.08 $ 2,676.99
$ 440.00 $ 5,280.00
$ 7,677.08 $ 92,124.99

Tabla 4.23: Gastos Totales
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

426.1 Gastos Administrativos

En este caso los rubros que se tomd en cuenta para el calculo de los gastos administrativos
de cada mes para el primer afio son los sueldos de los empleados; la cual esta dividida en
mano de obra directa y mano de obra indirecta, el arriendo del local, el valor de la prima del

seguro, monitoreo, movilizacion; y la publicidad tal como se detalla a continuacion:

%8 Gerardo Guajardo Cant, 2004, pag. 50
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$ 5,264.00 $ 63,168.00
$ 1,500.00 $ 18,000.00
$ 150.00 $ 1,800.00
$ 50.00 $ 600.00
$ 50.00 $ 600.00
$ 7,014.00 $ 84,168.00

Tabla 4.24: Gastos Administrativo
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El autor

El célculo de los sueldos se detalla en los cuadros 4.25 y 4.26, al igual que el valor de la

publicidad en el cuadro 4.28:

Mano de Obra Directa:

$ 500.00 $ 1,000.00 $ 12,000.00
$ 264.00 $ 264.00 $ 3,168.00
$ 300.00 $ 300.00 $ 3,600.00
$ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 18,000.00
$

2,564.00 $ 3,064.00 $ 36,768.00

Tabla 4.25: Mano de Obra Directa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Mano de Obra Indirecta:

Tabla 4.26: Mano de Obra Indirecta
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

500.00
300.00
1,000.00

400.00
2,200.00

$ 500.00
$ 300.00
$ 1,000.00
$ 400.00
$ 2,200.00

$ 6,000.00
$ 3,600.00
$ 12,000.00
$ 4,800.00
$ 26,400.00
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Célculo Beneficios de Ley:

INGRESOS PROVISIONES

SUELDO APORTE IECEY DECIMO DECIMO VACACIONES FONDOS
BASICO PATRONAL  SECAP TERCERO CUARTO RESERVA
11.15% 1%

CARGO CANTIDAD TOTAL A

PROVISIONAR

Gerente $ 1,000.00 $ 11150 $ 1000 $ 8333 $ 2200 $ 4167 $ 8333 $ 351.83
General
Contador $ 400.00 $ 4460 $ 400 $ 3333 $ 2200 $ 1667 $ 3333 $ 153.93
Guardia $ 1,500.00 $ 16725 $ 1500 $ 125,00 $ 2200 $ 6250 $ 12500 $ 516.75
Cocinero $ 500.00 $ 55.75 $ 500 $ 4167 $ 2200 $ 2083 $ 4167 $ 186.92
Auxiliar $ 300.00 $ 3345 % 3.00 $ 25.00 $ 2200 $ 1250 $ 2500 $ 120.95
Cocina
Vendedor $ 1,000.00 $ 11150 $ 1000 $ 8333 $ 2200 $ 4167 $ 8333 $ 351.83
Meseros $ 26400 $ 2944 % 264 $ 2200 $ 2200 $ 11.00 $ 2200 $ 109.08
Cajero $ 300.00 $ 3345 % 3.00 $ 2500 $ 2200 $ 1250 $ 2500 $ 120.95
TOTAL USD $ 5264.00 $ 586.94 $ 5264 $ 43867 $ 176.00 $ 219.33 $ 438.67 $ 1,912.24

Tabla 4.27: Beneficios de Ley
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Hay que recalcar que los beneficios presentados en la tabla 4.27 se pagaran a los empleados
a partir del primer o segundo afio de acuerdo a la ley; de la siguiente manera: el aporte
patronal del 11.15%, el IECE Y SECAP del 1% y el décimo tercero y cuarto sueldo se
pagaran a partir del primer afio, mientras que las vacaciones y fondos de reserva se pagaran

a partir del segundo afio.

Publicidad:

$ $ 2,400.00
$ 50.00 $ 600.00
$ 90.00 $ 1,080.00
$ 50.00 $ 600.00
$ 50.00 $ 600.00
$ 440.00 $ 5,280.00

Tabla 4.28: Publicidad
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

426.2 Gastos Financieros

Los gastos financieros son el pago mensual de intereses que se realizaria con la
Corporacién Financiera Nacional durante los 5 afios tal como se indicé en la tabla 4.14.

A continuacion podemos ver el pago total de interés del primer mes:
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$223.08 $ 2,676.99

Tabla 4.29: Gastos Financieros
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

El valor obtenido en la tabla 4.29 es la sumatoria de los intereses del primer afio, lo que da
un total de $2.676,99 tal como se puede observar en el ANEXO No 17.

4.2.7 Ingresos del Proyecto

Se entiende por ingreso al beneficio directo esperado por la venta de un producto generado
por la empresa, esto se calcula multiplicando el precio del bien o servicio por la cantidad de
producto que se proyecta producir y vender cada afio. Bajo este concepto los ingresos del
presente proyecto estdn dados por la prestacion de los servicios que se ofrecen en el

negocio.

Para poder realizar este calculo es necesario tomar en cuenta el niamero de clientes anuales
promedio que recibira el local. El cual se calcul6 con los datos obtenidos en la tabla 2.1 del
Capitulo 11 y la informacion que se consiguié de la poblacién objetivo mediante la
aplicacion de la Encuesta A; analizada en el mismo capitulo; especificamente de las
preguntas 6 y 7 que establecen la frecuencia con la que las personas visitan librerias y
cafeterias, las que indicaron que el 44% del total frecuentan una vez al mes estos lugares. A

continuacion se muestra este calculo:
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Concurrencia de personas a Librerias y Cafeterias:

CAFETERIA LIBRERIA

24,815 2,400 1,380 3,780
25,634 9,600 5,520 15,120
26,479 21,600 12,420 34,020
27,353 38,400 22,080 60,480
28,255 38,400 22,080 60,480

Tabla 4.30: Concurrencia de personas a la Cafeteria
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Como se puede ver en la tabla 4.30 el calculo de clientes anuales se realiz6 en base al
porcentaje de concurrencia de las personas a este tipo de lugares; 44% para librerias y el
44% para cafeterias; como se menciono antes. Este porcentaje se calcula para cada servicio
de la PEA de Quito que se encuentran en el rango de edad de 15 a 35 afos que pertenecen a
la clase socioeconomica Alta y Media-Alta; de lo cual se obtiene un total de demanda a la
que se restara el porcentaje de participacion de mercado que tiene la competencia indirecta;
lo que da como resultado la demanda insatisfecha; clientes potenciales en la tabla 4.30; a
partir de la cual se establece satisfacer un porcentaje de dicha demanda como se puede ver

en el cuadro 4.1.

De acuerdo a la capacidad del local y a los datos obtenidos en la tabla 4.30 se establecio el
numero de clientes que se podra atender en el periodo de 5 afios, el mismo que se muestra a

continuacion:
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CAFETERIA LIBRERIA

2,400 1,380 3,780
9,600 5,520 15,120
21,600 12,420 34,020
38,400 22,080 60,480
38,400 22,080 60,480

Tabla 4.31: Capacidad para atender clientes
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Estos datos se obtuvieron teniendo en cuenta la siguiente informacion:

x dia X mes X afo
4 5 252 5,040 60,480

Cuadro 4.1: Capacidad del Negocio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Como se puede observar en el cuadro 4.1, se proyecta un crecimiento promedio de la
capacidad instalada operativa del 25%, de acuerdo a la demanda a satisfacer que guarda
relacion con la rotacién de mesas esperada; ya que se calcula en forma pesimista que las
personas rotaran una mesa por lo menos una vez al dia en el primer afio, lo que ira

incrementando cada afio.
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También se asumio que el consumo promedio de una persona en el negocio sera de $2.00 al
mes lo que da un total de $24.00 anuales por persona. Esto se obtuvo de las preguntas 11 y
12 de la Encuesta A, en la que se estable que un 46% esta dispuesto a pagar este valor en

una libreria y un 54% en una cafeteria.

4.2.7.1 Ingresos Esperados:

Para el calculo de los ingresos esperados se considerara la informacion obtenida antes
mencionada, esto quiere decir que se utilizara el total de clientes que se atenderéa el cual se

calculo en la tabla 4.30 y se asumira un ingreso mensual por persona de $2.

Con estos datos la tabla 4.32 muestra el calculo de los ingresos para los siguientes 5 afios,
tanto para la cafeteria como para la libreria:

31,104.00 46,339.20
124,416.00 $ 60,940.80 185,356.80

$ 15,235.20 $
$

279,936.00 $ 137,116.80 $ 417,052.80
$
$

¥ BH P H

497,664.00 $ 243,763.20 741,427.20
$ 497,664.00 $ 243,763.20 741,427.20

Tabla 4.32: Célculo Ingresos Esperados
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor
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4.2.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio para las empresas es el andlisis de relacion entre los cotos fijos y
variables y los ingresos que se espera tener. “El punto de equilibro es el nivel de
produccion en el que los ingresos por ventas son exactamente iguales a la suma de los

costos fijos y variables.”*

En el caso de las empresas que ofrecen diversos productos, el analisis del punto de
equilibrio es mas complejo ya que es necesario distribuir costos fijos totales entre todos los
productos, esto se hace con el fin de establecer puntos de equilibrio parciales. “Estos puntos
de equilibrio individualizados son importantes ya que pueden evidenciar la conveniencia o
inconveniencia de mantener la produccion o venta de determinado articulo y de esta manera

optimizar el rendimiento total de la empresa.”®

Debido a que en el punto de equilibrio los ingresos se igualan a los costos fijos y variables,

la férmula seria la siguiente:

| =CFT+CVT
Donde:

| = Ingresos
CFT = Costos Fijos Totales
CVT = Costos Variables Totales

Pero hay que tener en cuenta que los costos variables son un porcentaje constante en las

ventas, por lo tanto el punto de equilibrio se calcula de la siguiente manera:

> Gabriel Urbina Baca, 2010, pag. 148
% Rodrigo Saenz, 2007, pag. 2007
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CFT

PE:W

4

Donde:

CFT = Costos Fijos Totales
CVT = Costos Variables Totales
VT = Ventas Totales

Como los ingresos se calcularon bajo una opcion el punto de equilibrio se calculard con

esta misma opcion; es decir; se tendra un punto de equilibrio esperado; los mismos que se
explica en el siguiente punto:

4.2.8.1 Punto de Equilibrio Esperado

Utilizando la formula indicada y los ingresos esperados; antes calculados; el Punto de

Equilibrio Esperado para el 2012 seria de -$12.578,38, el cual se volvera positivo a partir

del segundo afio con un valor de $5.479.59. Este célculo puede verse en la tabla 4.33:

$3,240.00

$3,240.00

$3,240.00

$3,240.00

$3,240.00

$58,275.48 | $75,758.12 $98,485.56 | $128,031.23 | $166,440.60
$46,339.20 | $185,356.80 | $417,052.80 | $741,427.20 | $741,427.20
-$12,578.38 $5,479.59 $4,241.65 $3,916.27 $4,177.88

Tabla 4.33: Punto de Equilibrio Esperado
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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4.2.9. Evaluaciéon Financiera

Evaluar un proyecto a un plazo fijo puede llevar a conclusiones erradas respecto del

mismo. %!

La evaluacion financiera se realizara sobre la estimacién del flujo de caja de los costos y
beneficios, de la opcion planteada. Los resultados obtenidos en la evaluacion se miden a

través de distintos criterios que, mas que optativos son complementarios entre si.

Cuando el resultado de la evaluacion del proyecto es positivo no siempre es bueno
implementarlo de inmediato, ya que es probable que la rentabilidad del proyecto sea mayor
si su puesta en marcha se posterga algunos periodos. Esto debido a que no todos los
proyectos rentables deben ser implementados enseguida, aun cuando existan los recursos

necesarios para hacerlo, si su rentabilidad se maximiza postergando su iniciacion.

Por lo tanto la proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas
importantes en el estudio del proyecto, ya que la evaluacion del mismo se efectuara sobre la
base de los resultados que se determinen en el flujo de caja. Los elementos que se utilizaran
para realizar esta proyeccion son los obtenidos en los puntos anteriores, como son la

inversion realizada, el capital de trabajo, los ingresos, costos y gastos.

Al proyectar el flujo de caja es necesario incorporar datos adicionales relacionados con los

efectos tributarios.

%1 Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag Chain; 2006 pag. 27
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4.2.9.1 Flujos de Caja Esperado

Antes de poder calcular el flujo de caja esperado hay que realizar el Estado de Pérdidas y

Ganancias para los proximos 5 afios con los ingresos esperados antes calculados. Esto se

puede ver a continuacion:

RUBRO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO £
Ventas § 4633920 || S 185,356.80 | S 417,082.80 | S 741427208 74142720
- Costo de Venta § 6151548 (S 7899812 (S 10172556 (S 13127123 (S 169,680.60
(+)Costos Fijos $ 324000 S 324000(S 324000 S 3.24000 (| S 3,240.00
(+)Costos Variables § 58275485 7575812 S 98483565 12803123 (¢S 166.440.60
= UTILIDAD BRUTA EN VENTAS -§ 15176.28 || S 106,358.68 || § 31532724 |[§ 610155975 STLT746.60
- Gastos Administrativos $ 85422245 86080245 86080245 8608024 (S 86,080.24
- Publicidad § 528000 S 752000 11330005 1782000 (S 26,730.00
- Depraciacidn § 230790 S 230790(S 230750 S 2,30790 (| $ 2,307.90
= UTILIDAD EN OPERACION -§ 108.186.42 || 8 10,050.54 || S 215.089.10 || S 50394783 |8 456,628.46
- Gastos Financisros § 273578 ||S 2252428 170820 S 108543 || § 403.50
= UTILIDAD BRUTA -§ 110.922.20 |8 7.798.11 S 213.350.90 || S 50285240 |8 45632196
- 15% Participacién Utilidades -5 1663833 % 1,507358( 5 32238865 7558217 S 68,404.27
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (-5 91.548.09 |[§ 854296 [ 5 18280023 (|5 428355665 38813419
- 25% Impuestuesto a la Renta 5 - |5 2135745 45700065 10708831 | S 97,033.35
= UTILIDAD NETA -5 9154809 |5 6407225 13700018 S 32126674 |5 291100.64

Tabla 4.34: Estado de Pérdidas & Ganancias Esperado

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Una vez realizado el Estado de Pérdidas & Ganancias se procede a la elaboracion del Flujo

de Caja probable que se presenta en la tabla 4.35:
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Tabla 4.35: Flujo de Caja Esperado
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Cabe mencionar que la tasa de descuento del 12% se estableciéo en

RUBROS Costos Preoperacion ANO1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 3

INGRESOS OPERACIONALES § - S 46,339.20| S 185356.80 | § 417,052.80 | §  741,427.20 | S 1,853,568.00
Ventas Esperadas § § 4633020 $ 185356.80 | § 417.052.80 | §  741427201%  1.853.568.00
EGRESOS OPERACIONALES § - §$ 152217.72|§ 172,998.37 | § 199,685.80 | §  235,171.47 | $ 282,490.84
Costos Fijos § § 324000 ]S  324000|$  324000|$  3.240.00| $ 3,240.00
Costos Variables § §  5827548|% 7575812 S 0848556 S 12803123 [S  166.440.60
Gastos Administrativos § § 85422245 8608024 |$ 8608024 |5  86080.24]$ 86,080.24
Publicidad § § 5280008  792000)% 11,8%0.00)5  17.820.00 | § 26,730.00
Gastos Financieros § § 273578 S 225242|$ 170820 1,005.43 | $ 405.50
INVERSION § 1,140,797.40

Pre-operativas $ 1,634.12

Muebles v Enseres $ 13,060.80

Maquinaria y Equipos $ 14,936.38

Insumos v Materiales $ 6,048.04

Capital de Trabajo $ 1,042,564.21

Imprevistos (6%) $ 62,553.85
FLUJO NETO GENERADO §  (1,140,797.40) S (105878.52)|§ 1235843 $ 217,367.00 | S 50625573 S  1,571,077.16
Tasa de Descuento 12%

relacion a la tasa de interés de la CFN; 10.85%.
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4.3 Analisis Econdmico

Esta parte de la evaluacion del proyecto se calcula en base a la rentabilidad de la inversion
en funcion del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el periodo de

recuperacion de la inversion.

Todas las cifras monetarias obtenidas en el Analisis Financiero deberan ser transformadas a
un indice de rentabilidad econdmica, los valores que se utilizaran en este analisis son la
inversion inicial; solo se tomara en cuenta la inversion fija y pre-operativa; la depreciacion,

los flujos netos de efectivo y algunos datos del financiamiento.

Hay que tener en cuenta también el cambio del valor del dinero a través del tiempo, ya que
el monto de hoy no tendré el mismo poder adquisitivo dentro de un afio. Por tanto como las
ganancias de toda inversion se obtienen con el pasar de los afios, y para poder tener una

idea real de las ganancias que se obtendran se realiza al calculo del VAN y la TIR.

El calculo de la rentabilidad econémica de la inversion en un proyecto es vital para realizar
o rechazar la inversion.®? Por este motivo hay que ser cuidadosos al momento de escoger y
analizar los datos, ya que cualquier error en la seleccion de los datos o una mala

interpretacion de los mismos conducira a resultados no validos.

Una vez establecida la forma de analisis econdmico y los datos que se utilizardn para la
evaluacion es necesario citar el concepto de cada uno de ellos e identificar la forma de

realizar los calculos de los mismos.

%2 Gabriel Urbina, 2010, pag. 180

142



Valor Actual Neto:

Es el método mas conocido y mejor aceptado al momento de evaluar un proyecto. Es el
indice que mide la rentabilidad una vez que se ha recuperado toda la inversion. EI VAN
calcula el valor actual de todos los flujos de caja futuros, que han sido proyectados a partir
del primer periodo de operacion, y le resta la inversion total calculada al momento cero. Por
lo tanto el Valor Actual Neto: “Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los

flujos descontados a la inversién inicial.”®

Para poder calcular el VAN se utiliza el costo de capital o tasa minima de retorno (TMRA),
ya que antes de invertir las personas tienen en mente una tasa minima de ganancias sobre la
inversion, la cual debe guardar relacion con la opcidén de invertir en otro proyecto.
Normalmente en la ejecucion de este tipo de proyecto se establece la tasa minima de
retorno en 12%, la cual si comparamos con la tasa de financiamiento en la CFN es mayor y
nos genera dos puntos de holgura. La formula para calcular el VAN es la siguiente:

VAN—zn: Ve I
_t 1(1+k)t 0

Donde:

Vt = representa los flujos de caja en cada periodo
10 = es el valor del desembolso inicial de la inversion.
n = es el numero de periodos considerado.

k = es la tasa minima de retorno.

Una vez obtenida toda la informacion antes mencionada el célculo del VAN se hara con la
funcién de Excel para el VAN. Si el resultado de este calculo es mayor a cero, esto implica
que el inversionista tendra una ganancia adicional a la TMA y la inversién produciria

ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

%3 Gabriel Urbina, 2010, pag. 182
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Tasa Interna de Retorno:

En un segundo criterio de evaluacion se realiza el calculo de la tasa interna de retorno
(TIR), la cual mide la rentabilidad como porcentaje. Se la denomina de esta manera ya que
se supone que el dinero que se gana afio con afo se reinvierte en su totalidad. “Es decir se
trata de la tasa de rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por

medio de la reinversion.”®*

Por lo tanto podemos decir que la Tasa Interna de Retorno es la tasa de descuento con la
cual el VAN es igual a cero, esto significa, que es la tasa que iguala la suma de los flujos

descontados a la inversion inicial.

El criterio que la TIR usa para aceptar 0 no un proyecto es, que si el valor de esta es mayor

o igual a la TMAR la inversion se acepta.

Al igual que el Valor Actual Neto la TIR se calcula con la funcién de Excel.

Periodo de Recuperacion:

Este es el tercer criterio mas usado para evaluar un proyecto, y tiene por objetivo medir en
cuanto tiempo se recuperard la inversion realizada, incluyendo el costo de capital

involucrado.

Para el calculo del periodo de recuperacion se utiliza la siguiente férmula:

P.R=N—-1+[52

® Gabriel Urbina, 2010, pag. 184.
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Donde:

N = Afo en el que el flujo acumulado cambia de signo
FA (n-1) = Flujo de efectivo acumulado en el afio previo a N
F(n)=FNEenelafioN

Una vez establecido el concepto de cada uno de los indices para la evaluacién econdmica y

establecidas las formulas para su calculo, se procedera a su ejecucion y analisis.
4.3.1 Escenario Esperado

En el escenario esperado se realiza el calculo del VAN, la TIR y el periodo de recuperacion
con los datos obtenidos en los flujos de caja probables. Los resultados obtenidos se

presentan en los siguientes puntos:
4.3.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Con los Flujos de Caja Esperado, la TMAR calculada anteriormente y la inversién
establecida en los puntos anteriores el VAN obtenido fue de $ 142.443,85, el cual indica

que el proyecto es aceptado; como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 4.36: VAN
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

145



4.3.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

De igual manera podemos calcular la TIR con el flujo de caja esperado y utilizando la
formula de Excel, tal como se menciono anteriormente. Este calculo se presenta a

continuacion:

Tabla 4.37: TIR
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

4.3.1.3 Periodo de Recuperacién de la Inversion

Para el calculo del periodo de recuperacion se utiliza la formula descrita anteriormente, por

lo tanto se utilizaran los siguientes datos:

2
$ 105,878.52
$ 12,358.43

Cuadro 4.2: Periodo de Recuperacion Probable
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Después de realizar el célculo con la formula descrita se obtuvo el siguiente resultado:

Tabla 4.38: Periodo de Recuperacién
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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CAPITULO V

5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

¢+ Una vez realizado el estudio de factibilidad de este proyecto mediante la aplicacion
de dos encuestas que fueron analizadas en el Capitulo Il: Estudio de Mercado, en la
parte de oferta donde se analizé a la competencia directa, en este caso El Cafélibro,
La Liebre y La Casa Humboldt; se pudo establecer que la mayoria de las personas
encuestadas acuden a estos lugares por lo menos una vez al mes, y en la demanda se
pudo establecer que a la mayoria de las personas les gusta frecuentar
establecimientos como librerias y cafeterias y que a la totalidad de la poblacion
encuestada le agradaria la combinacion de estos dos servicios, por lo cual se ha
podido determinar que la hipotesis planteada se cumpliria, ya que al implementar
este tipo negocio fomentara el gusto por la cultura mediante el desarrollo y
demostracion de los distintos cursos que se ofrecen como: danza, teatro, arte y club

de lectura.

¢+ Podemos llegar a la conclusion que el objetivo general del proyecto se cumplira ya
que efectivamente los clientes tendran varias opciones al visitar el negocio, y
podran escoger entra las multiples opciones de un variado menu y los distintos
cursos a ofrecerse. Cabe recalcar que el espacio fisico del negocio y su adecuado
equipamiento permitira llevar con éxito y comodidad las actividades escogidas por
los clientes.

+“+ Los objetivos especificos se cumpliran ya que se analizé la competencia directa a

fondo mediante la visita a cada uno de los lugares, donde se observo el espacio
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mobiliario instalado; la comida y variedad de servicios ofrecidos, ademas de la
aplicacion de una encuesta a los clientes que acuden a estos lugares con la cual se
pudo conocer la opinidn de los mismos sobre el sitio. Recopilada y analizada esta
informacidn nos da pautas iniciales para el buen desenvolvimiento del lugar, los
detalles posteriores se iran afinando con el tiempo y la experiencia que se adquiera

en la atencién diaria que se dara a los clientes.

Con los datos obtenidos en el estudio financiero y considerando puntos como la
rentabilidad y la recuperacion del capital en un tiempo razonable se concluye que el
proyecto es perfectamente realizable y econdmicamente viable. Con un sustento
econodmico sélido, en base a una idea original e innovadora podemos contemplar a

futuro la posibilidad de implementar un negocio del mismo estilo en el extranjero.

Haciendo un analisis general del Estado de Resultados, tomando especialmente en
consideracién los ingresos anuales a obtenerse y el capital invertido, se llega al
resultado de un balance positivo; con una ganancia neta que permite justificar y

recuperar la inversion realizada, por tanto es un proyecto sostenible y rentable.

Con el célculo del VAN y el TIR se puede afirmar con certeza que el proyecto es

aceptable y econdmicamente rentable para su ejecucion.

En el supuesto caso de que el crédito no fuese concedido el proyecto seria
irrealizable, ya que la alta dimension de financiamiento hace estrictamente
necesario un financiamiento externo, sin el cual muy dificilmente se podria llevar a

cabo el proyecto.
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5.2 Recomendaciones:

X/
L X4

X/
°e

B3

*

X/
L X4

Después de plantear la hipétesis y definir los medios para lograr la factibilidad del
proyecto se recomienda a futuro ampliar y diversificar los servicios que se ofrecen;
como por ejemplo incrementando la oferta gastrondmica y recreativa del lugar; con

el fin de atraer un universo mas amplio de potenciales clientes.

Se recomienda la distribucion adecuada del espacio teniendo en cuenta el tipo de
actividad a realizarse en el lugar, ya que la comodidad y satisfaccion del cliente es

un factor indispensable a la hora de ofrecer un buen servicio.

Podria contratarse asesoria externa para obtener mayor conocimiento sobre el

funcionamiento, implementacion y puesta en marcha del establecimiento.

Es muy importante un buen estudio financiero, ya que en base a este
determinaremos la factibilidad o no del proyecto planteado, teniendo en cuenta

aspectos como el capital disponible y tiempo de recuperacion del mismo.

Hay que tomar en consideracion las mayores fuentes de financiamiento posibles, las
tasas de interés y el tiempo estimado del credito; evaluarlos y en base a ello tomar la

decision que mas se ajuste a nuestras necesidades.

Si bien es cierto que los indices utilizados para analizar economicamente el
proyecto arrojaron resultados favorables, debemos también examinar otros métodos
que no toman en cuenta el valor del dinero a traves del tiempo, como son: razones

de liquidez, tasas de apalancamiento, tasas de actividad y tasas de rentabilidad.
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Paginas Web de Empresas:

Servicio de rentas Internas (SRI):
e http://www.sri.gob.ec/web/10138/96
e http://www.sri.gob.ec/web/10138/219

Ministerio de Salud Publica del Ecuador:
e http://www.msp.gob.ec/index.php/Permisos-de-
Funcionamiento/informacion.html
e http://www.tramites.go.cr/manual/espanol/10/formulario.pdf

Municipio Metropolitano de Quito
e http://www.tramitesciudadanos.gov.ec/tramite.php?cd=859
e http://www.derecho-ambiental.org/Derecho/Legislacion/Ordenanza-213-
Distrito-Metropolitano-Quito-Capitulo-V.html
e http://www.quito-
turismo.gob.ec/index.php?option=com_content&task=view&id=60&Itemid
=86

Ministerio de Turismo:
e http://www.captur.com/Docs/SectorOtrasActividades.pdf

Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI):
e http://www.iepi.gob.ec/module-pagemaster-viewpub-tid-3-pid-6.html

Corporacion Financiera Nacional (CFN):
e http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=48
&Itemid=365

Paginas Web:

http://157.100.121.12/cgibin/RpWebEngine.exe/Portal Action?&MODE=MAIN&B
ASE=CPV2001&MAIN=WebServerMain.inl
http://maps.google.com/maps?um=1&hl=es&biw=1345&bih=497&q=Quito%20Av
enida%20Rep%C3%BADblica%20del%20Salvador%20y%20Naciones%20Unidas&
gs_sm=e&gs_upl=483891495701016161010101312861131910.1.4&ie=UTF-
8&sa=N&tab=il
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= http://www.google.com/imgres?imgurl=http://www.esacademic.com/pictures/eswik
I/81/Quito_Sectores.gif&imgrefurl=http://www.esacademic.com/dic.nsf/eswiki/268
206&usg=__ ip7gGf5H8pSx3eFKKY Ari8 X4Ngw=&h=524&w=780&sz=39&hl=es
&start=12&sig2=0F3VG618VuygVZAhzax9bQ&zoom=1&tbnid=iZaVim_L-
OKKaM:&thnh=141&tbnw=210&ei=FWe_TYTzKsK4twfZv6WO0BQ&prev=/searc
h%3Fq%3Dcanton%2Bquito%26h1%3Des%26biw%3D1362%26bih%3D497%269
bv%3D2%26tbm%3Disch&itbs=1&iact=rc&dur=270&page=2&ndsp=12&ved=L1t:
429,r:6,5:12&tx=118&ty=47

= http://femprendedoresec.blogspot.com/2010/05/5-pasos-basicos-para-legalizar-
tu.html
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ANEXO No 1

ENCUESTA A

ENCUESTA

Soy estudiante de la Facultad de Ciencias Economicas y Administrativas de la Universidad Internacional Sek. La
presente encuesta tiene el fin de recopilar informacion para poder realizar un proyecto que consiste en la instalacion de
una libreria-cafeteria, por lo cual requiero de su ayuda en el desarrollo de esta encuesta:

Datos:
Sexo: Masculino Femenino |:|
Edad: 15-20 21-25 [] 26-30 [] 381-35 []

Profesional |:| Otro |:|
Casado |:| Divorciado |:|

tro o la danza?

Ocupacion:  Estudiante

Estado Civil: Soltero

H NN

1. ¢Legustala literatura, el arte, el te
a. Si

QD

b. No
2. ¢Legusta frecuentar cafeterias?
a. Si

b. No
3. ¢Qué actividad le gusta realizar en su tiempo libre?
a. Leerun libro

100 OO0

b. Tomar un café
¢. Escuchar musica

d. Iralcine

HiEE.

e. Otro
4.  ¢Qué lugares le gusta frecuentar en su tiempo libre?
a. Librerias

b. Cafeterias

c. Bares

N

d. Cine
5. ¢Qué busca al momento de acudir a estos lugares?
a. Calidad

b. Distraccién
c. Relajacion

d. Precio

I

e. Variedad
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6. ¢Con que frecuencia va a una libreria?
a. 1 vez por semana

b. 1 vez por mes

c. 1vezalafo

OO

d. Ninguna
7. ¢Con que frecuencia va a una cafeteria?

a. Alasemana 1|:| 2|:| 3 |:| 4|:|

b. 1 vez por mes

c. Masde 2 vez al mes

8. ¢Cuales de estos lugares conoce?
a. El Cafélibro

b. LaLiebre

c. La Casa Humboldt

OO0 oo

d. Ninguno

e. Otro
9. ¢Le gustaria que existiera en Quito un negocio que convine estos dos servicios (libreria y cafeteria)?
a. Si

b. No |:|

10. ¢En qué sector le gustaria que se encuentre el negocio?
a. Gonzales Suarez

b. Eloy Alfaro |:|
¢. Republica del Salvador |:|

d. Otros
11. ¢Cuanto esta dispuesto a pagar por un libro?
a. $5

bh. $10
c. $15

HiEE.

d. $20
12. ¢Cuanto esta dispuesto a gastar en una cafeteria?
a. $5

b. $10
c. $15
d. $20

HiEIE.
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ANEXO No 2

COMPETENCIA INDIRECTA LIBRERIAS

Negocio

Nombre

Libreria
Libreria
Libreria
Libreria
Libreria

Consorcio Ecuatoriano del Libro
Libreria DISLISI Cia. Ltda.
Libreria EDARSI

Libreria Librocentro

Libreria French Quarter
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ANEXO No 3

COMPETENCIA INDIRECTA CAFETERIAS

Negocio Nombre Negocio Nombre
Cafeteria | ElI Buho Cafeteria | Café & Cacao
Cafeteria || TRAIN STOPS COFFE Cafeteria | El Buen Café de Joel
Cafeteria |[Honey & Honey Cafeteria |De la Veinti 6
Cafeteria | Café Conquistador Cafeteria | Spane’s

Cafeteria |El Capuchino Cafeteria |Espresso Americano
Cafeteria | Café entre amigos Cafeteria | Café de la Roca
Cafeteria [ Café 420 Cafeteria ||KRK Caffeto
Cafeteria |Ecocafe Cafeteria | Negro Café Caliente
Cafeteria | El Cafecito Cafeteria || Taokakao

Cafeteria [[ElI Almendro Cafeteria || Las Siete Cruces
Cafeteria | El Espafiol Cafeteria |Fonfone Café
Cafeteria | Donut Express Suc. Cafeteria | Los Sanduches
Cafeteria | Dunkin’Donuts Food Pleace | Cafeteria | Sabor Colonial
Cafeteria | Donut Café Cafeteria |[Nocion Café
Cafeteria ||OMI Cafeteria [ Kallaris Chocolates & Café
Cafeteria || CORFU Cafeteria || Zebra Café
Cafeteria |[La Union Cafeteria | El K'Fetissimo
Cafeteria ||"Raz0" Le Fruit de Passion Cafeteria | Casillas

Cafeteria |Bogarin Cafeteria | La Jarra Siria
Cafeteria | Colibri Cafeteria | Chapineros
Cafeteria | Papaya Net Cafeteria ||Los Pinos

Cafeteria | Maloca Cafeteria | Little Place Café
Cafeteria | Dios le pague Cafeteria | El Senderito su Cafeteria
Cafeteria | Ethnic Coffee Cafeteria | Café Pilon

Cafeteria | Le P’tit Café Cafeteria [ Bariloche

Cafeteria || Torre Vlass Cafeteria | El caracol

Cafeteria | El Sanduche Perfecto para ti Cafeteria | Carmita

Cafeteria | La Pavita Cafeteria || Karlita

Cafeteria || Querubin Cafeteria [[Madrilon

Cafeteria || Caribe Cafeteria |[Niza

Cafeteria | Frutillar Cafeteria | Pasaje Delicatessen
Cafeteria |El Super Sanduche de Pernil | Cafeteria | Taita Pendejadas
Cafeteria || Youka Cafeteria | Fabiolita

Cafeteria |La Chacha Cafeteria ||Alhambra

Cafeteria | Este Café Cafeteria | Colonial
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a.

b.

C.

d.

ANEXO No 4

ENCUESTAB

ENCUESTA

1. ¢ Qué le gusta de este lugar?

. El ambiente
. El servicio
. El producto

. Los precios
2. ¢ Como calificari
. Excelente

. Muy Bueno
. Bueno
. Malo

. Regular

3. ¢ Cuantas veces viene a este lugar?

. A la semana

. Al mes

1

1

2

2

a el servicio del lugar?

3

3

4. ¢Con quién viene generalmente a estos lugares?

Solo
Con pareja
Con amigos

Con familia

5. ¢ Qué recomendaria que mejore el lugar?
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Cafés

Cappuccinos
Cappuccino Simple
Cappuccino con Crema
Cappuccino con Caramelo
Cappuccino Caliente
Cappuccino Suizo
Cappuccino Almendrado
Mochaccino

Cafés Tradicionales

Americano

Americano con leche
Americano con crema
Espresso

Espresso con crema
Espresso Doble

Espresso Doble con crema
Cafe Latte

Cafés Frios
Cappuccino Frio
Affocato
Frappuccino
Mocha Frappuccino

Variedad
Chocolate
Té Caliente
Milkshake de chocolate
Milkshake de mora
Milkshake de vainilla

ANEXO No 5

MENU DE LA CAFETERIA

$3,00
$3,50
$3,50
$3,00
$4,00
$4,00
$3,00

$2,50
$3,00
$3,00
$2,50
$3,00
$3,00
$3,50
$3,00

$2,50
$3,00
$3,00
$3,50

$3,00
$2,50
$4,00
$4,50
$4,00

Panaderia y Pasteleria

Dulce
Tres leches
Cheesecake

Cheesecake de chocolate

Cheesecake de frutilla
Selva Negra

Pastel de chocolate
Pastel de vainilla
Pastel de naranja

Pie de limdn

Pie de naranja

Pie de de frutilla
Mousse de Chocolate
Mousse de Frutilla
Helados

Pristifios

Bufiuelos

Pastas

Tiramisu

Frutilla con Cremas

Sal
Sanduche de queso
Sanduche de jamoén
Sanduche mixto
Sanduche de pollo
Sanduche de pernil
Empanada de maiz
Empanada de verde
Empanada de morocho
Quesadillas

$4,50
$4,00
$4,50
$4,50
$11,00
$10,50
$10,00
$11,00
$10,00
$11,00
$10,50
$4,00
$4,50
$2,00
$3,00
$3,00
$2,00
$3,00
$4,00

$3,50
$4,00
$4,50
$5,00
$5,00
$1,50
$2,50
$2,50
$3,00
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Otras Bebidas
Jugo de Naranja
Jugo de Mora
Jugo de Tomate
Jugo de Taxo
Batido de Mora
Batido de Taxo
Limonada
Cola

Agua

Té Helado

$1,50
$1,50
$1,50
$1,50
$2,00
$2,00
$1,00
$1,00

$1,00

$2,00

Consumo
Fraccion de hora $

Hora

Desayunos
Continental
Americano
Inglés
Costero
De la casa

Picaditas
Porcidn de papas fritas
Porcién de empanadas
(5 unidades)
Tablita con variedad de
quesos y jamon

Precio
0.50
1.00

$5,00
$5,50
$6,00
$6,00
$5,00

$5,00
$7,00

$7,50
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ANEXO No 6

LOCAL DE AARIENDO

Vista Frontal:

MONOGRAF(s5
If PROYECTOS
TRABAJOS
GUIAS

7739184

| I MONOGRAFIAS
| PROYECTOS
N TRABAIOS

|‘| 098366526

“maap@hotmail.com
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Vista Lateral
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ANEXO No 7
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ANEXO No 8

RUCO01-B

SR w CEFEMHAL - S8H e
R LA, DL (RS [ T BSTIAED
AL
EFEVESHD TR FIEMTAR H TIRAES DN LI N T AL T TR (S LA
(= U TRES o TRy IR | BCEORTASES BECTTHE R ADD TSI ’
L B =

afalu|ugu] ¥

7
ﬂ

= I-F—
L L LN e LN I'.tl-
LI B T T T - i e m—

T T AT TR

N TEL L= |.| R e e |-| TR T T
. e = ] = ] F e | e . ] = e | e [ ]
- Tl L III - I - -l T I_II Lo o I
= CE =T =
L} L= B II-.-FFP - -l - e
n e L TRET J -y — I-rl_l.l_ lL
= 3
r frane [=F-— [=F—=— [=F=

L ] I-E-F-I-I'- [ B

T T AT TR

-
=

.

-

=
-

n
=

-

e o e % o —w wre e

- - -

= = e = ] - ) Cpe—) S———— j— e |= ] o -]
L L R S e P ) L
i "
T e — e [ ——

= —— T R

165



ANEXO No 9

FORMULARIO DE SOLICITUD DE BUSQUEDA FONETICA

Eepublica del Ecnador
Instifuto Ecnagorigng de

* Fe de prezentacisn

et a Saficitmd W™
- l:’) | Propiedad Fuelecrual -JEPF
i ' Estadisfica

Dirsccian de Documensaciany I E PI

=y =
LT e

A Diirecior de Docmmesiacidn v Exndicica Soliciio ve me canifiqoe o en b baze de signos dissimivos comem Jo goe 2 commacin

ot
Soficiama
Ahogado pasnocsmdor hhairicob N™
Tipe de signe
hlarca d= fabrica [ ] hlarca d= sarvicios [ 1
Nomfbere Comescial [ ] Lesm Comescial [ ]
Regmorada [ ] Ex tramite d= regiora [ ]
Chige Toenracicerm] W™ v m chizes redacicrmdas segrn o @0
Dhencamincider
Recandos anexos:
[ ] Comprotames pago W™
Finm, solicitame
O i

Forma ahogado patnocimdor

Cagithso TEFL
Casiflaro jodicial -
Exmdio jeridica -
Talifomo :
Corrag alacwndaicn

Favor Herar o] prageme foramiario 3 moqmina, o con Jetra Jegihls

T Fars aw IEF]

Froormows 3 -IES-I0F 1-IETF 1
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ANEXO No 10

FORMULARIO IRM

gefcd éwl:;nt-::Tn‘it ial N 376462
enam enmonal 0

Habitat y Vivienda ’

Fecha:
Sefior
SECRETARIO DE ORDENAMIENTO TERRITORIAL HABITAT Y VIVIENDA
Presente.-
Yo,
[Nomibre del propietario]

N® de Predio: N de Clave Catastral:

solicito se me confiera el INFORME DE REGULACION METROPOLITANA (IRM) correspondiente a mi propiedad ubicada en:

Zona: Parroquia:
Calle: Ne.
Interseccion:
Barrio, Urbanizacién: Late N2.
Superficie: Frente:
7 CROQUIS DE UBICACICN N
kCRDGIUIS: Ubicar la propiedad con referencias claras ... por favor Yy,
NOTAS: 1- Los datos de superficie, frente y linderos deben
estar de acuerdo a las escrituras del predio.
2- Datos errdneos o dolosos causaran la anulacion

EL PROPIETARIO del presenta tramite. J
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ANEXO No 11

FORMULARIO PARA LA PATENTE MUNICIPAL

Financiera Tributaria

DECLARACION DEL IMPUESTO DE PATENTE

N 187094

En cumplimiento a lo dispuesto en el Art. 364 y 365 de la Ley Organica de Régimen Municipal y el Cadigo del
Distrito Metropolitano de Quito que establecen, regulan y reglamentan el cobro del Impuesto anual de Patente,

Quito, a

de_ del201_

inscribo y declaro:

(" Nombre o Razsn Social N'RUC.
Representante Legal: N¢ C. Identidad
Direccion: Oficina N® C. Catastral Teléfono:
Ubicacion: Direccion Sucursales Capital:

Zona Norte 1
Zone Centro 2
Zona Sur 3
Parroquias 4 usn.
Actividad Econdmica Principal: Inicio de Actividades
Descripcion:
JURIDICOS ARTESANOS

N® de Resolucidn:

Fecha de Resolucian:

Acuerdo Ministerial N

Fecha de Besolucion:

Matricula de Comercio:

JMN.D. Artesano N

Matricula de Comercio:

NOTA: Elincumplimiento de las obligaciones y deberes formales inherentes a los sujetos pasivos del Impuesto
de Patente, conlleva la imposicién de sanciones, segin la infraccion cometida canforme lo prevé el
capitulo IV del Titulo | del Libro IV del Codigo Tributario.

Con pleno conocimiento de las penas por ocultamiento o falsedad, declaro que toda la informacian contenida
en este formulario es veridica y correcta, sin perjuicio de las sanciones legales aplicables, de comprobarse
que es irreal, se considera como NO obtenida la Patente Municipal para los fines pertinentes.

Nombre del Declarante:

C. Identidad:

Firma del Declarante:

Funcionario Responsable:

Fecha de Inscripcion:

Registro de Comerciante N®.

ADJUNTAR OBLIGATORIAMENTE LOS DOCUMENTOS DE RESPALDO EN ORIGINALES Y COPIAS
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ANEXO No 12

FORMULARIO UNICO DE LICENCIA METROPOLITANA DE
FUNCIONAMIENTO

% MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

o Wil | N SOLICITUD DE LIGENCIA METROPOLITANA DE FUNCIONAMIENTO

Nombre 0 Razon Sociak: No. RUC:
Denominacian o Nombre C No, de Patente actual:
MNo. Licencia de Funcionamiento (renovaci No. Predio:

Nambre pleto: Nombre completo del Rep Legal:
No. C.L.:
No. C.L R fante Legal:
PARA ARTESANDS: No. Resolucion:
Acuerdo Ministerial No.. Fecha de
Calificacion al No.:
Fecha de

Capital Suscrito: ,_

CANTIDAD
MATERIAL QUE UTILIZA Peguenia Mediana Grande
[ Madera, papel, ropa, simiares
[ Liquidos 0 gases [ | | ]

[ Productos atmacenados en palets de madera o en caron corrugado
[ Productes almacenados en canastas de madsra o envolturas de cantdn cormugado
[ Otras aniculos combustibles aimacenaces o uiilizados en la fabricagin:

del focal (m2

Caile Principal Calie Secundaria Latra - Nomero

Edificio Piso OficinaDepanamentn N°.
Parrogquia

Sector o Referencia para ubicacion

Teittono 1 Teétono 2: E-mail:

En caso de requerir permiso para publicidad exterior (rotulo) por favor complelar la siguiente informacidn: Local propie l:l Local arrendado I:I
Altura sobre gl .
Leyenda Largo Ancho nivel de la acera Tipo de Material
UBICACION DEL ROTULO TIPO DE ROTULD
Adosadc a la Adosado a la pared | Adosado a fa pared Pangles p
fachas frantat mediansra lateal Rowo | Mual | Vats | Bandera | pojapeos | Moduos Otro (especifique)

§
Sres. Municipio del Distrito Metropolitanc de Quito:
Por madio de |2 preserde, & suscrito afema conocer 2 obigaioniedad de cumplir con la nommathva kegal vigene par Licencla ge ' asi como las 2 Ambierde, Publicidad
Exterior, Paberries, Cantrol y Prevencion de incendios y Salud.
Firma: I a b
Nombre: Fecha
X N°. Tramite:
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ANEXO No 13

FORMULARIO UNICO DE SOLICITUD DE LICENCIA METROPOLITANA
UNICA PARA EL EJERCICIO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS

E MUREINO DEL LASTRITD ME THOPOLNT AR HE LT - MIRISTERD DEL INFEROHR -a
BEFITUES - (ST LEA AL PoFALE. FARA Tl TENER L LT TR O AR, DT, sy B LT (O AL TRILAT RS DO SO
O T T,
e e e P e | |:| L o e ey o |:| S i 1 ey Sniees e i 43
R [0 s=femi= b O e memms —
Ao [0 b de i [0 Cemnmes e 43
Py im marmert- . Sae’s Boeae LE = 1 g i W
Fraerwalr | sy Sreaaml Femlin iy T T
fon. - e b vl Sirw ek
5 ) 5 ) e T ma-iww g
SRR fo T T B e
Y L] I:l -.-:I:l
L S gy X = ] el TEEE L S B s Rt e N ]
=i e b i i i A
S L il
o i aowi o Femeasr sl — =S TR I I
o T i Bommiemna
TIEEE T ST
oo ol o ] = T T A P
e e cm i = P m e man gmoam remm .
e - e L ML s = "em i T cim e
5 T T L = B Errwaa. e - e
| e Ep— e may e
R i £l r
'L e o £ NN TEECW R g
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e TaE Saam e
Talr FIE= T . P
LI R i e DT g iy Tl
b i twwegue [ ] st [ ] S ]
E B L] - im
ETESS TR L g Y mwy rervam e
e i g - L s L 570 [ [ I |
s o p Ly

ERCLWAT R T L SAE P am o mr e b i . e
|rem i e im i m e m ra i L
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fm e s o

P i - o o m e v mmr e
e i Pl e

= LT i e B e n i o e T el T o e D Beem i G TR e e

170



Reverso del formulario:

(PARA EL ANVERS0DE LA S0LICITUD)
En caso de requerir permiso para publicidad exterior (rofulo) por favor completar la siguiente informacion: Local propic: D Local amendada:
Alfura zobre el
Nro. Leyenda Largo Ancho nivel de Ja acera Tipo de Material
UBICACION DEL ROTULOD TIPO DE ROTULD
Nm. | Adosadoa fa Adosadoalapared | Adosach a fa pared .| _. Faneles . .
fachads franta medianera P Rollo | Mural | Vallas |Bandera Extih Modulos Ciro (especifique)
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ANEXO No 14

SOLICITUD DE PERMISO SANITARIO DE FUNCIONAMIENTO

Anpas NE T
SOLIITUD DE PERMIESD SANITARND DE FUNCION AMIENTO el ] - P—
| PR LA LIRIFHEAD |
I FORBMADON RELATIVA AL ESTABLECIMIENTO ¥ ACTINDAD PARS LA OUAL SOUCTTA PERMED LaMiTARIO DE PUNOORAMIE KTO:
¥ woc- dnjor slonos, auribie dare o Farw dr L
SAURD OF AESGO:
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L 1 Vi a 4
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= B | monpcsooses: |32 o
MORBEE D LA PERSOMA FISICA. O JURIDHTA FROPETARIA DF LA ARCTIVIDAD O - .
Tl et |u CEDUILA, DE KN ENTIDAS O JURIDICA:
= LLAGAS D FOTIRCACION PEFSORA FISICA O JURIHOL FPROFIETARLA (6L ESTABLECRAIERTD EMPEESA, O
TRLLFOMD W D AL AL, PO, FOSTAL:
n |J" MOTIFIDACIONES: |2"
|z|. BATOR SOCAL D LA ACTIDAD O ESTRSLECIMIENTD | 2 | chouws susics.
- MORABEE DL PROFIETARSC CEL IMMLUEILE, 05 RERESENTANTT LOGAL BN casoop Pemsose. o | o e
e
|11 LUGAR DF ROTIFICACKN DEL PROPICTARR) DEL INRUCELE O 51 EEFRDSENTANTT LEGAK TN CVSD (D FERSORA WUIRITICA:
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ELEFOMG P : [DFRE0 ELEC
|3|- TRLEFON; |zr pp—— APDA. FOSTAL - RRE0 ELECTRORICTS
18 TOTAL B
e o B | K eckmEes: KOWILLERES: 83 | ro TOTAL DE CLIDNTES U DCLEARTES:
AP LEADCES
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C: LOS SIGUIENTES ESPACIOS SON DE USO EXCLUSIVO DEL MINISTERIO DE SALUD (Deben llenarse conforme lo sefiala el instructivo ).

52 FECHA DE RECIBIDO DE 53 NOMBRE DEL FUNCIONARIO QUE RECIBE LA SOLICITUD
SOLCITUD:
54 SELLO 155 [N" DE sOLCITUD

D. REQUERIMIENTOS DE LA SOLICITUD

. DECLARACION JURADA [ )

COPIA COMPROBANTE DE PAGO DE SERVICIOS | ]

. COPIA DE LA CEDULA DE IDENTIDAD | )

CERTIFICACION REGISTRAL O NOTARIAL DE LA PERSONERIA ¥ CEDULA JURIDICAS VIGENTES ([ )

. LISTADO DFL PERSONAL PROFESIONAL ¥ TECNICO FN CIENCIAS DF LA SALUD ¥ AFINES & LA SALUD [ )

na W
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PROCESO: SERVICIO DE CAFETERIA

QQDV

Actividades

Recepcion del cliente
Preparacion de la mesa

Se lleva al cliente a la mesa
asignada
Entrega de la carta al cliente

Espera seleccion del cliente
Toma de pedido

Confirmacién del pedido

Pedido enviado a la cocina

Se prepara el pedido en la cocina
Se pasa el pedido a los clientes

Espera que el cliente termine de
servirse el plato

Retiro de los platos

Espera que el cliente ordene algo
mas

El cliente pide la cuenta

Se envia la cuenta a caja

Se emite la factura

Se pasa la factura al cliente

El cliente paga

Se archiva la factura

El cliente se retira

ANEXO No 15

X

X

Responsable

Mesero
Mesero
Mesero

Mesero
Mesero
Mesero
Mesero
Chef
Mesero

Mesero

Cliente
Mesero
Cajero
Mesero
Cliente
Cajero
Cliente
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ANEXO No 16

PROCESO: ELABORACION DE UNA ORDEN DE PEDIDO EN LA COCINA

Actividades

Se recibe el pedido
Se solicita los ingredientes

Se entregan los ingredientes al
chef

Se prepara la orden

Se aumenta los ingredientes
necesarios

Se lleva el plato al auxiliar

Se decora el plato
Se inspecciona el plato

Se distribuye los platos a los
meseros

Se envian los platos a los
clientes
Se archiva la orden

O?Dv

X

X X

Responsable

Cocinero

Jefe de
Cocina
Cocinero

Cocinero
Cocinero

Jefe de
Cocina
Cocinero
Jefe de
Cocina
Cocinero

Mesero
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ANEXO No 17

PROCESO: SERVICIO DE LIBRERIA

Actividades

Recepcion del cliente

El cliente escoge un libro
El cliente escoge una mesa
El cliente lee el libro

El cliente decide comprar el
libro
El cliente escoge una maquina

El cliente utiliza el internet
El cliente se acerca a caja
Se emite la factura

El cliente paga

Se archiva la factura

El cliente se retira

O =p VY

X X X X

X| X

X| X X X

Responsable

Empleado
Cliente
Cliente
Cliente
Cliente

Cliente
Cliente

Cajero
Cliente
Cajero
Cliente
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ANEXO No 18
TABLA AMORTIZACION DE LA DEUDA CFN

$24,672.73

$24,361.21 $534.60 $223.08 $311.52
$24,046.87 $534.60 $220.27 $314.34
$23,729.69 $534.60 $217.42 $317.18
$23,409.65 $534.60 $214.56 $320.05
$23,086.71 $534.60 $211.66 $322.94
$22,760.85 $534.60 $208.74 $325.86
$22,432.05 $534.60 $205.80 $328.80
$22,100.27 $534.60 $202.82 $331.78
$21,765.49 $534.60 $199.82 $334.78
$21,427.69 $534.60 $196.80 $337.80
$21,086.83 $534.60 $193.74 $340.86
$20,742.89 $534.60 $190.66 $343.94
$20,395.84 $534.60 $187.55 $347.05
$20,045.65 $534.60 $184.41 $350.19
$19,692.29 $534.60 $181.25 $353.35
$19,335.74 $534.60 $178.05 $356.55
$18,975.97 $534.60 $174.83 $359.77
$18,612.94 $534.60 $171.57 $363.03
$18,246.63 $534.60 $168.29 $366.31
$17,877.01 $534.60 $164.98 $369.62
$17,504.05 $534.60 $161.64 $372.96
$17,127.71 $534.60 $158.27 $376.34
$16,747.98 $534.60 $154.86 $379.74
$16,364.80 $534.60 $151.43 $383.17
$15,978.17 $534.60 $147.97 $386.64
$15,588.04 $534.60 $144.47 $390.13
$15,194.38 $534.60 $140.94 $393.66
$14,797.16 $534.60 $137.38 $397.22
$14,396.35 $534.60 $133.79 $400.81
$13,991.92 $534.60 $130.17 $404.43
$13,583.82 $534.60 $126.51 $408.09
$13,172.04 $534.60 $122.82 $411.78
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$12,756.54 $534.60 $119.10 $415.50

$12,337.28 $534.60 $115.34 $419.26
$11,914.23 $534.60 $111.55 $423.05
$11,487.35 $534.60 $107.72 $426.88
$11,056.62 $534.60 $103.86 $430.74
$10,621.98 $534.60 $99.97 $434.63
$10,183.42 $534.60 $96.04 $438.56
$9,740.90 $534.60 $92.08 $442.53
$9,294.37 $534.60 $88.07 $446.53
$8,843.81 $534.60 $84.04 $450.56
$8,389.17 $534.60 $79.96 $454.64
$7,930.42 $534.60 $75.85 $458.75
$7,467.52 $534.60 $71.70 $462.90
$7,000.44 $534.60 $67.52 $467.08
$6,529.14 $534.60 $63.30 $471.31
$6,053.57 $534.60 $59.03 $475.57
$5,573.70 $534.60 $54.73 $479.87
$5,089.50 $534.60 $50.40 $484.21
$4,600.91 $534.60 $46.02 $488.58
$4,107.91 $534.60 $41.60 $493.00
$3,610.45 $534.60 $37.14 $497.46
$3,108.50 $534.60 $32.64 $501.96
$2,602.00 $534.60 $28.11 $506.49
$2,090.93 $534.60 $23.53 $511.07
$1,575.23 $534.60 $18.91 $515.70
$1,054.87 $534.60 $14.24 $520.36
$529.81 $534.60 $9.54 $525.06
$0.00 $534.60 $4.79 $529.81

$7,403.33 $24,672.73
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ANEXO No 19
REQUISITOS PARA CREDITO CFN

Para créditos de hasta US$ 300,000 no se requiere proyecto de evaluacion.
Para créditos superiores a US$ 300,000 se requiere completar el modelo de
evaluacion que la CFN proporciona en medio magnético.
Declaracion de impuesto a la renta del dltimo ejercicio fiscal.®®
Titulos de propiedad de las garantias reales que se ofrecen.
REQUISITOS Carta de pago de los impuestos.
Permisos de funcionamiento y de construccion cuando proceda.
Planos aprobados de construccion, en el caso de obras civiles.
Proformas de la maquinaria a adquirir.
Proformas de materia prima e insumos a adquirir.

% Esto corresponder4 a la persona natural o accionistas que integren la empresa.
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MODELO DE EVALUACION CFN
PERSONAS NATURALES

SOLICITUD Y LISTADO DE DOCUMENTOS
ENTREGADOS POR EL CLIENTE — PERSONAS JURIDICAS
(RPCP-11B)

Lugary fecha:

Senores

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL
Presente.

De mi consideracion:

Yo, en calidad de Representante legal de la CIA.
presento para su andlisis y verificacién, la

documentacion y requisitos solicitados, para acceder a la inversion por: uUsD,

destino: Activo Fijo: USD; Capital de trabajo: UDS; Asistencia

Técnica USD.

Yo, rector de la Universidad

6 Director Ejecutivo de la Agencia de Desarrollo Empresarial

declaramos que hemos revisado a profundidad el

proyecto que presenta la empresa hemos apoyado en su elaboracién y
consideramos que el proyecto esta adecuadamente sustentado en todos sus supuestos y que las
cotizaciones de equipos, maquinarias, activos fijos, sueldos y salarios, ingresos, gastos y en todos
los demas rubros econdmicos de la proyeccion, estan acordes con la realidad actual del Ecuador.

Por lo tanto, consideramos que en el proyecto es factible de implementarlo en el mercado y
tecnoldgicamente es factible de realizarlo y utiliza tecnologias ambientalmente amigables, por lo
que la Universidad 6 la Agencia de Desarrollo
considera que la CFN debe invertir en la empresa , por cuanto es una
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compafia que tiene una antigliedad de afios y que este proyecto se enmarca en

innovacion tecnlogica, reconversion industrial o generacién de valor agregado.

Atentamente,
Firma Rector Universidad o Director Ejecutivo Agencia Desarrollo
Cl Cly sello

PARA USO EXCLUSIVO DE LA CFN

VERIFICACION

PERSONAS JURIDICAS
1 Copia RUC
2 Pagos impuesto a la renta de los dos Ultimos afios (de ser el caso)
3 Declaraciones IVA ultimo afio (de ser el caso)
4 Copia cédula ciudadania y papeleta votacién de representantes legales

Estatutos de la empresa actualizados (escrituras de constitucién, reformas
5. | de estatutos)

Nombramientos vigentes del representante legal de la empresa

Certificados de cumplimiento de obligaciones con la Superintendencia de
7. | Compafiias

Certificados de la Superintendencia de Compaiiias sobre conformacion de
8. | accionistas
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Certificado de cumplimiento de obligaciones para con el IESS

9.

10. | Registro de patentes y pago de regalias, (de ser el caso)

11. | Hojas de vida de los principales ejecutivos y administradores en la actividad

12. | Proformas de equipos, maquinarias y materia prima contempladas en el
plan de inversiones. (de ser el caso)

13 | Presupuesto de obra, planos arquitectonicos en caso de obras civiles, si la
construccién es en el area urbana adjuntar permisos aprobados por la
autoridad competente. (de ser el caso)

14 | Documento ambiental expedido por el Ministerio de Ambiente, o municipio
o autoridad competente (de ser el caso)

15 | Titulo de propiedad (copias de escrituras) debidamente inscrito del
inmueble a aportar. (de ser el caso)

16 | Certificado de gravamenes del bien a aportar (con historial de 15 afios si es
inmueble)

17 | En el caso de inmuebles, comprobante de pago de impuestos municipales
del (los) bien (es) a aportar (del afio en curso)

18 | Certificado del INDA del bien a aportar (si esta en el area rural)

19 | Copia de las escrituras del bien inmueble donde se desarrollara el proyecto
(de ser el caso)

20 | Certificado original de gravamenes del Registro Mercantil (de ser el caso)

21 | Certificado de gravamenes de la Jefatura o Comisién de Transito (en caso
de aportar vehiculos)

22 | Copia de matricula de vehiculo a aportar (de ser el caso)

23 | Presentar pdlizas de seguro, de ser el caso

24 | Propuesta de inversion (carta detalle de la inversion o activos propuestas
por el cliente)

25 | Declaracion notariada y juramentada sobre las vinculaciones por propiedad
0 por gestion o por segundo grado de consaguinidad o cuarto de afinidad
con la CFN, suscrita por el representante legal, de igual manera para los
inversionistas

26 | Avaltio actualizado del bien, realizado por un avaluador calificado por la

SBS (solicitado por la CFN posterior)

Si

Observaciones

Dispositivo magnético

Anexo 1: Solicitud de inversiéon, Anexo 2: Informacién basica del cliente,
(impresa y debidamente suscrita por el (los) emprendedores)
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2. | Modelo de evaluacion financiera y plantillas de la CFN (grabado en medio
magnético)

3. | Balance de situacion, estado de pérdidas y ganancias, (2 Ultimos afios de
operacion), Cia.

4. | Presentar polizas de seguros

5.. | Contenido del proyecto (impreso y grabado en medio magnético)

Nombre analista CFN Firma
Fecha

Nombre cliente Firma Fecha
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ANEXO No 20
TABLA AMORTIZACION DE LA DEUDA BANCO PICHINCHA

$24,672.73

$24,369.97 $547.83 $245.08 $302.75
$24,064.21 $547.83 $242.08 $305.76
$23,755.42 $547.83 $239.04 $308.80
$23,443.55 $547.83 $235.97 $311.86
$23,128.59 $547.83 $232.87 $314.96
$22,810.50 $547.83 $229.74 $318.09
$22,489.25 $547.83 $226.58 $321.25
$22,164.81 $547.83 $223.39 $324.44
$21,837.15 $547.83 $220.17 $327.66
$21,506.23 $547.83 $216.92 $330.92
$21,172.02 $547.83 $213.63 $334.21
$20,834.50 $547.83 $210.31 $337.53
$20,493.62 $547.83 $206.96 $340.88
$20,149.36 $547.83 $203.57 $344.26
$19,801.67 $547.83 $200.15 $347.68
$19,450.53 $547.83 $196.70 $351.14
$19,095.91 $547.83 $193.21 $354.63
$18,737.76 $547.83 $189.69 $358.15
$18,376.05 $547.83 $186.13 $361.71
$18,010.76 $547.83 $182.54 $365.30
$17,641.83 $547.83 $178.91 $368.93
$17,269.24 $547.83 $175.24 $372.59
$16,892.94 $547.83 $171.54 $376.29
$16,512.91 $547.83 $167.80 $380.03
$16,129.11 $547.83 $164.03 $383.81
$15,741.49 $547.83 $160.22 $387.62
$15,350.02 $547.83 $156.37 $391.47
$14,954.66 $547.83 $152.48 $395.36
$14,555.38 $547.83 $148.55 $399.28
$14,152.13 $547.83 $144.58 $403.25
$13,744.87 $547.83 $140.58 $407.26
$13,333.57 $547.83 $136.53 $411.30

183



$12,918.18 $547.83 $132.45 $415.39

$12,498.67 $547.83 $128.32 $419.51
$12,074.99 $547.83 $124.15 $423.68
$11,647.10 $547.83 $119.94 $427.89
$11,214.96 $547.83 $115.69 $432.14
$10,778.52 $547.83 $111.40 $436.43
$10,337.76 $547.83 $107.07 $440.77
$9,892.61 $547.83 $102.69 $445.15
$9,443.04 $547.83 $98.27 $449.57
$8,989.01 $547.83 $93.80 $454.03
$8,530.47 $547.83 $89.29 $458.54
$8,067.37 $547.83 $84.74 $463.10
$7,599.67 $547.83 $80.14 $467.70
$7,127.33 $547.83 $75.49 $472.34
$6,650.29 $547.83 $70.80 $477.04
$6,168.51 $547.83 $66.06 $481.77
$5,681.95 $547.83 $61.27 $486.56
$5,190.56 $547.83 $56.44 $491.39
$4,694.29 $547.83 $51.56 $496.27
$4,193.08 $547.83 $46.63 $501.20
$3,686.90 $547.83 $41.65 $506.18
$3,175.69 $547.83 $36.62 $511.21
$2,659.40 $547.83 $31.55 $516.29
$2,137.98 $547.83 $26.42 $521.42
$1,611.38 $547.83 $21.24 $526.60
$1,079.56 $547.83 $16.01 $531.83
$542.45 $547.83 $10.72 $537.11
$0.00 $547.83 $5.39 $542.45

$8,197.33  $24,672.73
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ANEXO No 21
REQUISITOS PARA CREDITO BANCO PICHINCHA

El monto minimo de crédito es de $15.000.

No existen montos maximos.

La garantia puede ser por hipoteca, firmas o prendas.

El plazo depende del ciclo del negocio del cliente. Generalmente va de 30 a 180
dias, renovable.

La tasa de interés es fija durante el plazo del créedito.
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