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El presente trabajo de investigacion consiste en realizar un estudio de factibilidad
para la creacion de una empresa, entre los objetivos principales que planté para
este trabajo investigativo menciono: un estudio de mercado, estudio técnico,
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constatar economicamente la viabilidad del Bar Tematico. El estudio de mercado
dentro de la presente investigacion; me permitié conocer a mas profundidad el
nicho de mercado a quienes se va a dirigir esta propuesta. Es decir, se pudo
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The present research work consists in carrying out a feasibility study for the
creation of a company, among the main objectives | planted for this research work
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INTRODUCCION

Los tiempos de hoy son tiempos de compradores, de consumo, de necesidades,
que el consumidor debe satisfacer, son tiempos donde el cliente no tiene un unico
perfil sino varios, y donde cada perfil pude determinar unas condiciones distintas
de producto, de tiempo, de especificaciones, de precio. A partir de esto, en el
mercado se lucha por desarrollar servicios o productos personalizados que logren
[lamar la atencidn del cliente u usuario y que, a su vez cumplan con la satisfaccion

del mercado objetivo.

El estudio de un proyecto no depende Unicamente de una idea novedosa, sino
también de que mediante la investigacion se pueda demostrar su factibilidad para
poder presentarlo de forma rentable. Los proyectos se deben desarrollar a partir de
diferentes tdpicos, los cuales se tienen que estudiar y verificar si existe una
posibilidad de negocio para invertir, es decir, se debe realizar una investigacion
de campo mediante el uso de herramientas técnicas que permitan tener un
acercamiento acertado de las cuatro fases que normalmente componen este tipo de
estudio, que son el andlisis de mercado, la gestion administrativa, infraestructura y

el estudio financiero.

El propdsito de esta investigacion es disefiar un estudio de factibilidad para la
instalacion y operacion de un centro nocturno de entretenimiento tematico,
mediante la investigacion minuciosa de las condiciones de mercado,
infraestructura necesaria y la gestion administrativa; y se concluye con la
evaluacion financiera para probar su factibilidad de manera que éste se pueda
enfrentar al mercado con una opcidn atractiva que beneficie a los participantes del
mismo. La investigacion se ejecutd en la ciudad de Quito, y esta conformada de
cinco capitulos que se detallan a continuacion indicando los componentes

principales en cada uno.



Capitulo I, en este apartado se describe todo lo relacionado al presente trabajo de
investigacion, es decir se plantea la idea del negocio y aspectos de forma general

que dan una idea clara de las caracteristicas propias del negocio.

Capitulo 11, Comprende el estudio de mercado; este consta de encuesta, y
aspectos relacionados con el tipo de cliente, gustos y preferencias, analisis de la
oferta y la demanda, demanda insatisfecha, y finalmente se plantea un plan de
marketing basado en las 4 p, estableciendo las estrategias principales de

comunicacion para dar a conocer el servicio del Bar Tematico.

Capitulo 111, En esta fase se establece todo lo relacionado al estudio técnico, es
decir, se detallan aspectos relacionado a la infraestructura del negocio, la

capacidad instalada., el proceso del servicio, entre otros aspectos.

Capitulo 1V, comprende el estudio administrativo —organizacional; para efectos
del mismo, aqui se disefi6 la filosofia del bar tematico, la estructura organica, el

manual de requisitos y funciones.

Capitulo V, en esta seccidn, se estudian todos los aspectos legales que se debera

cumplir para que el negocio entre en funcionamiento.

Capitulo VI, corresponde al estudio financiero, se realiz6 la pertinente
estructuracion financiera estableciendo el total de activos y pasivos del negocio;
luego se evalud el proyecto con los indicadores como VAN, TIR, PRI, R B/C para

determinar la viabilidad del negocio.



PLAN DE NEGOCIOS
CAPITULO |
IDEA DE NEGOCIO

1.1 DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD

El presente proyecto esta inspirado en la creacion de un bar al estilo sui generis
con el tema de la Opera Espacial Epica y que también es referencia de la famosa
franquicia de medios “Star Wars”. El trabajo a realizarse es un reto, ya que
requiere de habiles artesanos, de profesionales capacitados y de materiales con
alta calidad y que se puedan conseguir en el pais; también habrd que acoplar
varios de los materiales a utilizar como, plasticos, maderas, cartones, aceros, entre
otros productos que aqui se utilizardn. Los trajes o uniformes de las personas
vestiran para atender en el bar, seran importados, por lo que hay que contratar una

empresa especializada en Courier para que gestione la importacion.

Las actividades en si para este tipo de negocio, no se alejan para nada de las
actividades que cualquier bar de la ciudad de Quito realice, es decir, el bar
consistira en la venta de bebidas alcoholicas como tragos, cervezas y la preparacion
de cocteles. Lo que marcara la diferencia de este negocio es la decoracién del bar,
que como ya se lo menciono anteriormente, este consistira en un disefio basado en
la Opera Espacial Epica, para lo cual se tendra que trabajar arduamente para lograr

establecer la decoracion del mismo.

1.1.1 Pasos dados hasta el momento para poner en marcha el negocio

Entre las actividades realizadas para dar cumplimiento al proyecto se tienen:

El estudio de mercado, en el cual se analiza los gustos y preferencias de los
clientes en relacion al tema del Bar Tematico, de la misma forma se tiene
establecida la demanda insatisfecha a la cual se piensa dirigir y finalmente este
estudio abarca un ligero plan de marketing, que de ejecutarse el proyecto habria

que pulirlo y ejecutarlo.



Estudio Técnico, al igual que el estudio de mercado, en este apartado se tiene
establecido los procesos de actividades dentro del bar, también la capacidad
instalada, del mismo modo se establece la definicién de las personas que se
necesitan para trabajar, los flujo gramas de procesos de acuerdo a cada actividad,

entre otros aspectos relacionados a este estudio.

Estudio Administrativo y Legal. Se ha establecido la filosofia administrativa del
proyecto, el organigrama y los requisitos y funciones que cada trabajador debera
cumplir, también se ha hecho un estudio de los requisitos legales que se deben
hacer para el correcto funcionamiento del proyecto en el medio empresarial.

Finalmente, el estudio financiero analiza todos los recursos econémicos que se
van a emplear, en este trabajo, se hace una proyeccion de los mismos para 5 afios
estableciendo indicadores como el VAN TIR, PRI, R B/C para determinar los

porcentajes y valores requeridos en base a la rentabilidad del proyecto.

1.1.2 Problemas encontrados hasta el momento
Entre los problemas detectados hasta ahora se tienen:

— La existencia de los trajes para el personal de servicio, para lo cual, se tendra

que contratar los servicios de una importadora y traerlos del exterior.

— Algunas de las decoraciones del bar, resultan un poco costosas, € incluso se
tiene que contratar albariiles para que realicen los acabados de acuerdo al tema

basado en la Opera Espacial Epica.

1.1.3 Problemas que se prevén

Los posibles problemas que se prevén dependen de varios factores. Pueden ser
ocasionados por fuerzas internas o ajenas a la empresa, como cambios en las
variables economicas, problemas politicos, tecnoldgicos, etc.; y entre los internos

se mencionan, falta de liquidez financiera, problemas con el personal, entre otros.



A continuacion se hace un listado de los posibles problemas que se pudieren dar
durante la ejecucion de las actividades del Bar Tematico.

- Instalaciones en mal estado.

- Ausencia de espacios fisicos para los fumadores.

- Acumulacion de basura dentro de la cocina.

- Instalaciones eléctricas defectuosas.

- Uso de juegos pirotécnicos dentro del lugar.

- Mala sefializacion para en caso de incendio puedan evacuar facilmente del
lugar, y no hayan pérdidas de vidas.

- Que este en un sector de delincuencia comun, o que este se convierta
posteriormente.

- Tener parqueaderos inseguros

1.1.4 Soluciones

Las soluciones a los problemas que se prevén para la puesta en marcha del Bar

Tematico "Galaxy” son

- Analizar el sector: Hacer un trabajo estadistico o un levantamiento de
datos para conocer las principales ventajas y desventajas del sector, las
facilidades de acceso, de parqueo y seguridad con empresas especializadas
para dichos temas, un analisis méas profundo del mismo se lo realiza en el

FODA para esta misma investigacion.

1.1.5 Contactos realizados para la puesta en marcha

Los contactos que ya se han establecido para la puesta en marcha del proyecto se

describen a continuacion los siguientes:

- Proveedores (Licores)
- Financiamiento (Capital Propio y Financiado)

- Local comercial, arriendo (Ubicacion)



1.1.6 Papel que juega cada socio en la puesta en marcha

El proyecto solo esta constituido por una sola persona, que es el propietario de la
empresa y quien aporta parte de su capital de trabajo y es el encargado de buscar
el financiamiento que hace falta, es decir, esta sola persona estard encargada de
velar y firmar todos los documentos legales y pertinentes durante el proceso de

funcionamiento de la empresa.



CAPITULO 1l
AREA DE MARKETING

2.1 DEFINICION DEL MERCADO

Un mercado es un lugar donde compradores y vendedores se relnen para
intercambiar bienes y servicios a precios determinados en torno a la oferta y la
demanda. ElI mercado puede establecerse dentro de ubicacion fisica o virtual que
normalmente es sobre una red (por ejemplo, la Internet). En este caso, las
personas que tienen un bien o servicio determinado se los ubica en el lado de la
oferta y aquellos que quieren vender e interactuar con las personas con el afan de
comprar se los ubica en el lado de la Demanda. (Sulser & Pedroza, 2004, pag. 68)

Al hacer referencia al concepto de mercado, se entiende que este es un lugar
donde se retinen los oferentes y demandantes con el fin de intercambiar bienes y/o
servicios a un precio previamente acordado, no obstante, para la creacion del
presente proyecto de factibilidad es indispensable definir el mercado en al cual se

va a dirigir el servicio, por tal motivo se desarrollan las siguientes variables.

2.1.1 Qué mercado se va a tocar en general

En este apartado se definen los diferentes tipos de segmentacién, es decir, se
divide el mercado en grupos de acuerdo a caracteristicas semejantes. Para
desarrollar esta investigacion, se toma en consideracion, la segmentacion

geografica, demografica y socio conductual.

2.1.2 Segmentacion Geografica

La segmentacion geografica es la practica de la personalizacién de un anuncio
para un producto o servicio en un mercado especifico, basado en la ubicacion
geografica de los compradores potenciales. Normalmente incluye, pais, provincia,
estado, condado o ciudades en el mundo, a su vez, éstos pueden constituir un
nicho de mercado para ciertos productos o servicios en determinados momentos.
(Rodriguez, 2007, pag. 22).



Cuadro 1: Segmentacion Geogréfica

TIPO DE )
SEGMENTACION CRITERIOS DESCRIPCION
Pais Ecuador
Regién Sierra
GEOGRAFICA Provin’cia Pic.hincha

Cantdn Quito

Cmdad Quito

Sector Urbana (norte)

Fuente: Investigacion de campo
Elaborador por: La Autora

De acuerdo a la segmentacion geografica, el pais donde se pretende ofrecer el
servicio del bar tematico al estilo sui generis (de su propio género o especie), es
en el Ecuador, en la provincia de Pichincha Capital Quito, por ende en la zona

urbana del norte de la ciudad.

2.1.1.1 Segmentacién Demogréfica

La segmentacion demogréafica es la clasificacion del mercado de acuerdo a la
edad, raza, religion, género, tamafio familiar, origen étnico, ingresos y educacion.
(Camino, 2007). Los siguientes datos demograficos, se segmentan en relacién al
mercado del Bar Tematico, con la finalidad de ayudar a esta empresa a dirigirse
hacia sus posibles consumidores con mayor precision, también, con este tipo de
segmentacion, ésta empresa puede categorizar las necesidades de los

consumidores.

Cuadro 2: Segmentacion Demografica para el Bar Tematico

TIPO DE SEGMENTACION CRITERIOS DESCRIPCION

Total 120.019

Estudiantes Universitarios

Educacion ;
Profesionales
Género Indistinto
< Mayores de 18 afios hasta 45
PlEIEIHAR A Edad afios (preferible)
Medios
Ingresos
Sector Pichincha

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: La Autora




Este segmento constara de estudiantes universitarios y trabajadores profesionales
de genero indistinto, en edades comprendidas entre 18 a 45 afios, que tengan
ingresos desde $ 200,00 en adelante, lastimosamente las familias y menores de
edad no podran entrar a este lugar ya que el establecimiento se caracterizara por
vender bebidas alcohdlicas, por lo tanto, seria poco ético e ilegal considéralos

como clientes.

2.1.1.2  Segmentacion Sicoldgico Conductual

Es una forma mas precisa de la segmentacion del mercado que agrupa a los
consumidores basandose en patrones de comportamientos especificos que
muestran a la hora de tomar decisiones de compra. (Philip & Armstron,
Fundamentos de marketing, 2012). Este apartado permitird a los organizadores del
Bar Temaético adaptar su enfoque de marketing hacia grupos especificos. Entre los
patrones de agrupamiento se incluyen conductas tales como el gasto, el consumo,

estilo de vida, el uso y las ventajas deseadas.

Cuadro 3: Segmentacion sicoldgico conductual

TIPO DE SEGMENTACION CRITERIOS DESCRIPCION
Frecuencia consumo de Fines de semana
bebidas alcohdlicas
SICOLOGICO Gasto de consumo en Desde 20 USD
CONDUCTUAL bares

) ) Sui Generis (Gnico en su
Estilo de vida tipo)

Grado de conocimiento Medio - Alto

Fuente: investigacion de campo
Elaborador por: La Autora

La segmentacion conductual en relacion a la naturaleza del proyecto en estudio, se
inclina por aquellas personas que disfruten de tomar bebidas alcohdlicas los fines
de semana, que de acuerdo al entorno estd comprendido entre los dias viernes y
sébados; el gasto promedio se lo considera desde los 20 USD en adelante, el estilo
de vida se relaciona con aquellos que gusten de un Unico estilo y que a su vez,
tengan un nivel medio con tendencia a alto con respecto al conocimiento de la

razon de ser del lugar.



2.1.2 Mercado Objetivo

El mercado objetivo es el mercado potencial de los consumidores o usuarios
definido por un area geogréafica, segmento de edad, comunidad, producto o
servicio en base a datos demograficos, de ingresos, actividad econdmica (nivel
Macro) y andlisis del contexto (nivel mega) una de las claves en el analisis de la
organizacion es determinar si esta tiene un plan para desarrollar su mercado
objetivo, o crear uno nuevo. (Bernardez , 2010, pag. 42) Como clientes
principales y tomando en consideracion que serd un Bar Tematico, este servicio y
producto esta dirigido principalmente a un tipo de cliente con una etnia especifica,
sin embargo, el bar también estard dispuesto a atender a estudiantes vy
profesionales que laboran y/o transitan por el sector de la Carolina, al norte de la
ciudad de Quito; siendo esta zona de tipo residencial de clase media, media-alta,
con un alto indice de afluencia de turistas. También se considera este lugar por
estar cerca del centro financiero de la ciudad y universitario. La principal arteria
vial es la avenida de los Shyris, sin embargo, el local estard ubicado a pocas

cuadras; en las calles. Avenida Diego de Almagro OE 1-41 y Whimper.

2.1.3 Determinacion de la poblacion y muestra
2.1.2.1 Tamario de la poblacién (Universo)

El segmento de mercado a encuestarse esta constituido por el nimero de
personas que se movilizan por motivos de trabajo o vivienda en algunos sectores
del norte de la ciudad de Quito. A continuacién se estructura los principales
sectores con su densidad poblacional para tomarlos como referencia en la
muestra estadistica y aplicar la respectiva técnica de recopilacién de datos, en

formato encuesta.

Cuadro 4: Sectores y densidad poblacional del Norte de Quito

DENSIDAD
sl o POBLACIONAL
La Mariscal 29,962
La Gonzales Suarez 24277
TOTAL 54,239

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — 2010
Elaborado por: La Autora
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DENSIDAD

SHEVEHR POBLACIONAL
Mujeres 27.662
Hombres 27.577
TOTAL 54,239
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — 2010
Elaborado por: La Autora
DENSIDAD
INGRESOS MEDIOS POBLACIONAL
Mujeres 19.774
Hombres 16.023
TOTAL 35.798
Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — 2010
Elaborado por: La Autora
INGRESOS MEDIOS ALTOS POEI)SFT_I\,IASCIZIIDOANI?AL
Mujeres 7.191
Hombres 5.826
TOTAL 13.017

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos — 2010
Elaborado por: La Autora

Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) efectuado en el afio
2010, la poblacion de Quito, Sector Norte, especificamente los sectores que se
exponen en la Tabla 4, ésta registra una cantidad de 54.239 habitantes. Para fines
de esta investigacion se tomo en consideracion la poblacion equivalente a 18 afios
de edad hasta los 45 afios, es decir, al encuestar; el trabajo de campo consistié en

solamente entregar las encuestas a las personas que mostraban la mayoria de edad.

2122 Tamarno de la Muestra

Por la cantidad total en relacion al nimero de habitantes de los sectores de Quito
considerados para este estudio, es necesario aplicar una formula estadista con la

finalidad obtener un numero razonable al cual aplicar el formado de encuestas.
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FORMULA

B szPsc.QscN
Ce:(N-1)+ z2:PxQ

n

Donde:
N 54.239
Z? 1.96
P 0.5
Q 0.5
e 0.05

Al aplicar el namero poblacional los resultados obtenidos son:
DESARROLLO

B (1.962)(0,51(0,5)(202,306)

 (0,05)2(202306— 1) + (1.962)(05)(0,5)

B (2.8416)(05)(0.5)(202,306)

" (0,0025)(202306 — 1) + (2.239,191)(0.5)(0.5)
| 194294,6824

" [505,7625) + (0,96)
 194294,68

" 5067229

n = 383 elementos muestrales

n

2.1.4 Técnica para la recopilacion de datos

Como técnica para la recopilacion de datos, se tomé como formato la encuesta, la
misma que fue disefiada para identificar gustos y preferencias de las personas.
Esta encuesta fue ejecutada al total de 383 personas (resultado del muestreo

estadistico). Formato de Encuesta en Anexos.
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2.1.5 Analisis e interpretacion de las encuestas

El presente andlisis ha sido previsto con el fin de obtener la informacion més

completa y detallada en relacion con el segmento de mercado al cual se desea

dirigir.

1. Indique su género

Cuadro 5. Género

FRECUENCIA | PORCENTAJE

Masculino 207 54,04
Femenino 176 45,96
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

46%

e’

m Masculino Femenino

Gréfico 1. Género

Fuente: Investigacion de campo

Anaélisis e interpretacion

Al tabular la interrogante para determinar el género de las personas, se obtuvieron
los siguientes resultados, del total universo encuestado, el 46% corresponde al

género femenino y el 54% corresponde al género masculino; es decir existe un

mayor porcentaje de personas encuestadas hombres que mujeres.
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2. Indique su rango de edad

Cuadro 6. Rango de Edad

FRECUENCIA ORCENTAJE
18-20 90 23,60
21-29 133 34,78
30-39 108 28,26
40 a mas 51 13,35
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora

13%‘
S ’

=18-20 =21-29 30-39 40 a mas

Gréfico 2. Edad
Fuente: Investigacion de campo

Anaélisis e interpretacion

De entre los rangos de edades encuestados se establece lo siguiente: el 35% lo
componen el rango de edad entre 21 a 29 afios; el 28% lo conforman edades entre
30 -39; el 24% le corresponde entre edades del 18 -20 y finalmente, el 13% le
corresponde el rango de edades entre 40 y mas; es decir los porcentajes mayores

corresponde a las edades de entre 18 — 39 afios y el de menor porciento se sitda

entre 40 afios en adelante.




3. ¢A qué se dedica, actualmente?
Cuadro 7. Relacion de dependencia
FRECUENCIA PORCENTAJE
Estudiante 48 12,42
Trabaja 77 20,19
Estudia y Trabaja 249 64,91
Otros 9 2,48
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

3%

-

65%

= Estudiante = Trabaja Estudia y Trabaja Otros

Gréfico 3. Relacion de dependencia
Fuente: Investigacion de campo

Analisis e interpretacion

En la interrogante para determinar las actividades que los encuestados realizan, se
determind lo siguiente: el 65% lo componen aquellas personas que realizan ambas
cosas, es decir, estudian y trabajan a la vez; el 20% lo conforman aquellas
personas que solamente trabajan; el 12% corresponde a estudiantes universitarios,
sin relacion de dependencia y finalmente un 2,48% lo conforma la variable

“otros”, en la cual los encuestados no quisieron manifestar informacion alguna.
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4. De los siguientes rangos econdmicos expuestos; ¢con qué cantidad usted

mensualmente cuenta? sefiale el que se acople a su realidad.

Cuadro 8. Ingresos Econémicos

FRECUENCIA PORCENTAJE
$50,00 - $100,00 42 10,87
$100,00 - $300,00 114 29,81
$300,00 - $500,00 157 40,99
$ 500,00 y Mas 70 18,32
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora

11%

4

$50,00 - $100,00 = $100,00 - $300,00
= $300,00 - $500,00 $500,00 y Mas

Gréfico 4. Ingresos Econdémicos
Fuente: Investigacién de campo

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los ingresos mensuales de los encuestados se analiza lo siguiente en
relacion a los resultados obtenidos. En su mayoria, el 41% mantiene ingresos
mensuales desde $300,00 a $500,00; seguido se ubica el 30% que mantiene
ingresos desde $100,00 a $300,00; luego se ubica el 18% que lo conforman las
personas con rangos de ingresos desde $500,00 y mas, y finalmente se establece el
11% que lo conforman aquellas personas que mantienen ingresos entre $50,00 a
$100,00.
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5. ¢Cuél es el tipo de establecimiento nocturno que usted normalmente

frecuenta?

Cuadro 9. Tipo de establecimiento de diversidén que normalmente se frecuenta

FRECUENCIA | PORCENTAJE

Bares 161 41,93
Discotecas 119 31,06
Karaokes 52 13,66
Otros 51 13,35
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

= Bares = Discotecas Karaokes Otros

Gréfico 5. Establecimientos
Fuente: Investigacién de campo

Analisis e interpretacion

Al preguntar a los encuestados sobre el tipo de establecimiento que normalmente
frecuentan, la tabulacién de la encuesta arrojé los siguientes resultados: el 42%
manifestd bares; el 31% manifestd discotecas; el 14% manifestd Karaokes y otro
13% manifestd otros, basdndose en que no tienen un lugar especifico para ir, es
decir, de acuerdo a su estado de animo asisten a las variables (lugares) que ya se
mencionaron en esta misma interrogante; sin embargo el que mayor acogida tiene

son los bares.
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¢Con que frecuencia asiste a Bares?

Cuadro 10. Frecuencia de asistencia a lugares publico

RECUENCIA PORCENTAJE
Nunca 67 17,39
1 vez por semana 214 55,90
2 veces por semana 102 26,71
3 veces por semana 0 0,00
Otros 0 0,00
TOTAL 383 100,00
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora
0% 0%
17%
Nunca = 1vez por semana = 2 veces por semana

3 veces por semana = Otros

Gréfico 6. Asistencia
Fuente: Investigacion de campo

Analisis e interpretacion

La frecuencia con que los encuestados asisten a los lugares publicos de
entretenimiento se exponen a continuacion: en su mayoria el 56% manifestd
hacerlo 1 vez por semana, sobre todo cuando salen de sus lugares de trabajo y
aquellos estudiantes que reciben clases en la noche; otro grupo equivalente el 27%
mencionan que ellos asisten 2 veces por semana y finalmente un 17,39%

manifestd no asistir a estos lugares de entretenimiento.
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7. ¢Cudl es el principal motivo al asistir a un Bar?

Cuadro 11. Motivo de Asistir al Bar

FRECUENCIA | PORCENTAJE
Beber 212 67,08
Disfrutar de la Musica 19 5,90
Comer 5 1,55
Ambiente especifico 80 25,47
TOTAL 316 100,00
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora
25%
2% 7"
\ 67%
6%

Beber = Disfrutar de la Musica Comer - Ambiente especifico

Grafico 7. Motivos
Fuente: Investigacion de campo

Analisis e interpretacion

Entre los motivos por los cuales las personas encuestadas asisten a los lugares
nocturnos de entretenimiento se tienen lo siguiente. De acuerdo a los resultados, el
25% manifest6 acudir a lugares donde tienen un ambiente especifico, que incluye
tipo de mdsica, genero, tipo de licores, entre otros; por otro lado, un 67%
manifestd, en su mayoria, por beber; otro 6% manifestd por la comida (picadillos)

y un 2% manifestd por el efecto de disfrutar la musica.
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asiste a un bar?

Cuadro 12. Promedio de gasto

¢Cuél es el consumo promedio que usted normalmente realiza cuando

FRECUENCIA | PORCENTAIJE

$10,00 — $25,00 172 54,66
$25,00 — $50,00 124 39,13
$50,00 — $100,00 12 3,73
8 2,48

316 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

4% 2%

ez

= $10,00-$25,00 = $25,00—-$50,00 ~ $50,00—-5$100,00 = Otros

Graéfico 8. Gasto Promedio
Fuente: Investigacién de campo

Analisis e interpretacion

Entre el gasto promedio que los encuestados manifestaron efectuar en las salidas a
lugares de entretenimiento, han acotado lo siguiente: en su mayoria, el 55%
manifesto entre un rango de $10,00 — $25,00; por otra parte, el 39% manifesto
entre un rango de $25,00 — $50,00; un 4% entre $50,00 — $100,00 y finalmente un
minimo grupo equivalente a 2% manifestd no tener un cantidad exacta del gasto,
es decir, a veces suelen gastar entre los promedios ya expuestos y en ocasiones

suelen gastar mucho mas.
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9. ¢Consideraria la opcion de asistir a un bar tematico, con caracteristicas
respecto al género de la Opera Espacial Epica y/o parecido a la

ambientacion del Film “Stars Wars”?

Cuadro 13. Bar Tematico

FRECUENCIA | PORCENTAJE

Si 296 93,79
No 20 6,21
TOTAL 316 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

6%

N

mSi = No

Grafico 9. Bar Temético
Fuente: Investigacion de campo

Anaélisis e interpretacion

Esta pregunta hecha a los encuestados dio viabilidad para la creacién del Bar
Tematico, al explicar a los encuestados de que se trataba el género del Bar
Temadtico, los resultados fueron alentadores. Habiendo conocido que el Bar
Tematico tendria el disefio basado en el Género del a Obra Espacial Epica, las
personas respondieron en su mayoria equivalente al 90% que si les gustaria contar
con un lugar asi dentro del entorno; por otro lado, un minimo grupo equivalente al
6% manifestod que no, basdndose en que ellos consideran otro tipo de género para
el entretenimiento, sin embargo, agradecen que se tome en cuenta este tipo de

proyecto, ya que debe haber alternativas para todo tipo de gustos.
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2.1.6 Analisis de la demanda
2.16.1 Demanda

La demanda es un principio econémico que describe el deseo de un consumidor
y la disposicion a pagar un precio por un bien o servicio especifico.
Manteniendo todos los demas factores constantes, un aumento en el precio de un
bien o servicio disminuira la demanda, y viceversa. (David, 2009, pags. 12, 13).
Para calcular la demanda, se toma como referencia la pregunta nimero 6 del
formato de encuestas, en donde se interroga en base al nimero de frecuencias
con que los usuarios asisten a los bares semanalmente, para fines especificos,
este dato se lo traduce a meses y afios. A continuacion se muestra en la siguiente

tabla.
2.1.6.2 Demanda actual

La demanda actual se la considerd en base a la pregunta 6, donde se interrogo
acerca de la frecuencia en que los encuestados asisten a estos lugares, a
continuacion se expone el cuadro de la pregunta y el proceso para determinar el

ndmero de la misma.

Cuadro 14: Demanda actual

FRECUENCIA PORCENTAJE
Nunca 67 17,39
1 vez por semana 214 55,90
2 Veces por semana 102 26,71
3 veces por semana 0 0,00
Otros 0 0,00
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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Cuadro 15: Célculo de la Demanda Actual por frecuencia de consumo

N° Demanda de DEMANDA DE BIENES ANUAL

Variables .
Personas | bienes mensual

Poblacion| 54.239 44.807

Muestra 383 316 537.682

% 0,
Encuesta 83%

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
2.1.6.3 Crecimiento de la demanda

Para realizar la proyeccion de la demanda se la hizo en base al comportamiento
del PIB en lo referente a la variable “otros servicios”, el cual es equivalente a
2,1% (Banco Central del Ecuador, 2014)

Cuadro 16: Crecimiento para la demanda

PERIODOS PROYECCION
Afio 0 537.682
Afio 1 549.242
Afio 2 561.051
Afio 3 573.114
Afio 4 585.435
Afio 5 598.022

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

2.1.7 Anélisis de la Oferta
2171 Oferta

“Se refiere a la cantidad de bienes en un mercado puede producir” (Ardura,
2006): La oferta en el presente estudio, se la relaciona con los establecimientos
(bares) de la zona, que a su vez, expenden bebidas alcohdlicas y brindan el

servicio de entretenimiento para las personas.

21.7.2 Oferta Actual

Para el desarrollo del proyecto se tom6 en consideracion los bares mas

concurridos de la zona, en la tabla siguiente se presenta la respectiva tabla,
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donde se indica, razén social, direccion y namero de oferta. Dicho datos, se los

determiné en base a un estudio de campo.

Cuadro 17: Oferta Actual

ESTABLECIMIENTO DIRECCION MEE'ZSK OEESZ/E
La Boca del Lobo José Calama y Reina Victoria|  6.350 76.200
Varadero Reina Victoria 17-51y LaPinta|  4.200 50.400
No Bar José Calama y Juan Leén Mera|  3.000 36.000
Seserib6 Veintimilla y 12 de Octubre|  6.000 72.000
Ghoz Bar La Nifia 425 y Reina Victoria|  7.125 85.500
El Pobre Diablo Isabel la Catolicay Madrid | 3-000 36.000
Turtle’s Head La Nifia 626 entre Amazonas y Juan Leon Mera | 3.280 39.360
Kings Cross Bar Reina Victoria 1781, entre Orellana y La Nifia 1.200 14.400

TOTAL 409.860

Fuente: (INEC, 2015) e Investigacion de Campo

Elaborado por: La Autora

En promedio estadistico, se concluye que la oferta equivale a 409,860 (servicios),

tomando en consideracion los establecimientos tipo “bar”, donde se exceptiian,

discotecas, karaokes, etc.

2.1.7.3 Crecimiento de la oferta

Luego de determinar la oferta actual, se procede a proyectar la misma, para la

proyeccion, también se considera el 2,1% de crecimiento, tomado como base del

PIB. Tal como se lo menciond, para realizar el crecimiento de la demanda.

Cuadro 18: Crecimiento de la oferta

PERIODO PROYECCION

Afio 0 409.860
Afio 1 418.672
Afio 2 427.673
Afio 3 436.868
Afio 4 446.261
Afio 5 455.856

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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2.1.8 Demanda Insatisfecha

Se establecio mediante la resta de la demanda proyectada y la oferta proyectada,
que al obtener un resultado favorable indica la existencia de la demanda
insatisfecha (necesidad o deseo) en el mercado o estaria dispuesto a adquirir el
servicio de bar tematico para mejorar las ventas y ser mas competitivos en el
mercado, en ese sentido, en la tabla siguiente se demuestra la existencia de la
demanda insatisfecha que motiva la implementacion del nuevo Bar Temaético en la
ciudad Quito:

Cuadro 19: Demanda Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA DEMANDA INSATISFECHA

Aifio 0 537.682 409.860 127.822
Afio 1 549.242 418.672 130.570
Afio 2 561.051 427.673 133.377
Afio 3 573.114 436.868 136.245
Afio 4 585.435 446.261 139.174
Afo 5 598.022 455.856 142.167

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

2.1.9 Necesidad a Cubrir

Principalmente la necesidad que cubre este proyecto “Bar Tematico”, es la de
aquellas personas que disfruten de la ingesta de bebidas alcohdlicas, a su vez,
inclinadas a no apartarse de una etnia especifica, en este caso, el tipo de género en
el cual se ambientara el lugar, esta basado en la Opera Espacial Epica o Space
Opera, por su denominacion en inglés, donde, se decorara el lugar con un entorno
donde el cliente se sienta que vaga en el espacio, con un entorno futurista, a su
vez, se exhibirdn utilerias que den la sensacidén de estar en viajes estelares, en
batallas e imperios galacticos y con exhibiciones vistosas. Para un mejor
entendimiento de la ambientacién del lugar, éste se basard en una percepcion
similar a la de la franquicia de medios Stars Wars o Guerra de Medios, la cual se

basa también en la Opera Espacial Epica.
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2.2 Definicién del Producto o Servicio
2.2.1 Estrategia de Marketing

Es el analisis sistematico de los factores asociados con los clientes y competidores
(el ambiente externo) y la propia organizacion (medio interno) para proporcionar
la base para el mantenimiento de las practicas dptimas de gestion. El objetivo de
las estrategias es lograr una mejor alineacion de las politicas corporativas y las
prioridades estratégicas. (Pedrés Martinez & Milla Guitierrez , 2012, pag. 6). Se
establecen las siguientes estrategias en relacion al producto y servicio a ofrecer en
el Bar Tematico, con la finalidad de relacionarse de forma segura con los posibles
clientes y sacar la mejor ventaja de este mecanismo. Para fines especificos se

desarrollaran las estrategias, basandose en la mezcla de Marketing MIX.

2.2.2 Marketing MIX

Se lo define como una mezcla prevista de los elementos controlables del plan de
marketing de un producto o servicio, comunmente denominado como las 4P:
Producto, Precio, Plaza y Promocion. (Kotler P. , 2013, péag. 10), estos cuatro
elementos se ajustan hasta que la combinacion correcta se haya encontrado y que

satisfaga las necesidades de los clientes del producto.

Imagen 1: Mezcla del marketing

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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2.2.2.1 Producto (Servicio)

Se denomina al producto como una buena idea, un método, una informacion, bien
0 servicio creado como resultado de un proceso y que satisface una necesidad o un
deseo. Tiene una combinacion de atributos tangibles e intangibles (ventajas,
caracteristicas, funciones, usos) que un vendedor ofrece un comprador. Es decir,
un vendedor de un cepillo de dientes no sélo ofrece el producto fisico, sino
también la idea de que el consumidor va a mejorar la salud de sus dientes.
(Soriano, El proceso del Marketing MI1X , 2008, pag. 21)

El presente proyecto tiene las caracteristicas de un Bar Tematico, basado en el
Género de la Opera Espacial Epica (ver apartados: idea del negocio y necesidad a
cubrir; para un mejor entendimiento de lo que se pretende disefiar). En este tipo
de proyecto se va a vender, tanto productos como servicios. El producto consiste
en todo tipo de bebidas alcohdlicas cominmente expedidas por cualquier empresa
autorizada para poder hacerlo, entre este tipo de bebidas se establecen: licores,
cervezas, cocteles, entre otros. El servicio es lo que marcara la diferencia en este
proyecto, y se asegura, que es lo que lo distinguird del resto de empresas del
sector con fines similares. El servicio especificamente se concentrard en hacer
sentir a los clientes que estan en un mundo inmerso en el Género de la Opera
Espacial Epica; mediante la decoracion con diferentes elementos de utileria que

daran el aspecto de estar en un lugar de ciencia ficcion, futurista y espacial.

2.2.2.1.1 Objetivos

- Ofrecer un ambiente que guste y se acople a los requerimientos de los
clientes con disefios acoplados a su etnia especifica.

- Ofrecer productos (diferentes gamas de licores) para satisfacer cada uno de
los gustos de las personas que asistan al Bar Tematico

- Contar con un personal capacitado para atender a los clientes, sobre todo,

establecer politicas de vestimenta en concordancia con el género del bar.
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Cuadro 20: Estrategias del producto y servicio

ESTRATEGIAS DE SERVICIO y PRODUCTO

Politica Estrategia Accion ndicadores
Brindar siempre Establecer Establecer Namero de
una atencion capacitaciones capacitaciones clientes
cordial a los constantemente de | trimestrales en satisfechos /
clientes atencién al cliente | servicio al cliente | Numero de

a los trabajadores clientes

y sobre todo en
relacion al género

insatisfechos

Diferenciar la
decoracion del
lugar con respecto
a otros bares

Innovar
continuamente la
decoracion del
lugar, de acuerdo
al género de la
opera espacial
épica

Realizar
paulatinamente
cambios, sin
perder la esencia
del género

Clientes
satisfechos

Ofrecer variedad
en las bebidas

Disponer de una
gran variedad de
licores

Contar con un
Barman para la
preparacion de los
tragos

Numero de
licores vendidos

Limpieza

Establecer reglas
y horarios de
limpieza en todas
las areas

Establecer
funciones de
limpieza al
personal
pertinente dentro
de la empresa

Areas limpias

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

28




2222 Precio

El precio actual en el que un activo o servicio puede ser comprado o vendido. La
teoria econdmica sostiene que el precio de mercado converge en un punto donde
las fuerzas de la oferta y la demanda. Los choques ya sea al lado de la ofertay / o
de la demanda puede hacer que el precio de mercado de un bien o servicio que ser
re-evaluado. (Tobias , 2012, pag. 24). El precio a considerar para ofrecer los
productos, serén establecidos en base a factores relacionados a la competencia del
sector y precios por debajo de la linea para ganar un elevado nimero de clientes.
Entre otros aspectos se consideraran: valores agregados, estrategias de precios

bajos y precios promedio.

2.2.2.2.1 Objetivos

- Obtener los suficientes ingresos para la recuperacion del dinero invertido

- Disefar politicas en los productos (bebidas alcoholicas)

- Atraer paulatinamente un mayor nimero de clientes, aplicando estrategias
de precios.

- Establecer politicas de forma de pago, ya sea en efectivo y con tarjetas de

créditos.
Cuadro 21: Estrategias de precio
ESTRATEGIAS DE PRECIO
Politica Estrategia Accion Indicadores
. ; Fijar precios por Aumento o
Fijar precios i " o
Jar prec debajo de la linea de | disminucion de las
competitivos | tenci ¢
trategia de a competencia ventas y
(es ) ) rentabilidad
Establecer precios bajos)
estrategias de
precios Establecer El precio se lo debe
estrategias de establecer de
precio promedio. | acuerdo al
comportamiento del
mercado.

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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2.2.2.3 Plaza o Distribucion

BAR TEMATICO
"GALAXI"

“La Plaza en la mezcla de marketing se refiere al canal, o la ruta, a través del cual
las mercancias se mueven desde la fuente hasta el usuario o consumidor final.
Este lugar podria ser los intermediarios, distribuidores, mayoristas y minoristas”.
(Tobias , 2012, pag. 28)

2.2.2.3.1 Objetivos

- Captar la atencion de los clientes mediante métodos innovadores que
garanticen la asistencia al lugar y por ende, consuman las bebidas
- Dar a conocer los horarios de atencion a los clientes y evitar

inconvenientes

Cuadro 22: Estrategias de Distribucion

ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Politica

Estrategia

Accion

Indicadores

Satisfacer el mayor
nimero de demanda
(en tragos) de los
clientes

Establecer reglas de
toma y entrega de
pedidos

Evaluar el tiempo
gue se demora en
tomar el pedido, y la
preparacion del
trago (cuando fuere
el caso de cocteles)

Numero de pedidos
solicitados / nimero
de pedidos

entregados a tiempo

Seguimientos

Hacer seguimiento
de los clientes para
comprobar que
hayan satisfecho su
necesidad

Evaluar de forma
periddica mediante
encuestas, como se
sienten con el lugar,
el servicioy, a su
vez, preguntar si les
gustaria algun tipo
de mejora

Mensual

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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2.1.2.3 Promocion y Publicidad

Es una combinacion especifica de métodos de promocién utilizados para un
producto o una familia de productos. Los elementos de una mezcla de promocion
pueden incluir impresiones o emisiones de publicidad, marketing directo, venta
personal, puntos de venta, y / o la comercializacién. (Codita , 2011, pag. 78). Los
objetivos y estrategias que se disefian a continuacion estan basado en el producto
y servicio del Bar Temaético, a fin de dar a conocer su existencia para logar atraer

a un gran namero de clientes.

2.2.2.3.2 Objetivos

- Informar las caracteristicas que ofrece el bar tematico en base a servicios
y productos, mediante publicidad digital, publicidad gréafica y publicidad
en medios de internet.

- Promover el género del bar tematico, e incentivar a las personas para que
opten por esta etnia.

- Atrapar el interés de los clientes por medio de innovaciones y que a su vez

se den a conocer por diferentes medios de difusion.

Cuadro 23: Estrategias de Publicidad

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Politica Estrategia Accion Indicadores

Contratar a una personas

i - Porcentaj
que difunda el servicio e orcentaje de

S . afluencia de
Establ ] H blicidad invite a los clientes al clientes
sta. ecer estrategias ace_zr publici _a lugar (personalmente)
que incrementen la mediante medios de -
. o Publicar en: .

afluencia de personas | difusion . NUmero de
Redes sociales clientes
Péginas Web .

obtenidos
Volanteo
Trabajar Evocar Promocionar el nombre Reconocimiento

constantemente para
lograr que la marca
del Bar Tematico se
establezca en la
mente de los
consumidores

constantemente la
marca (el nombre de
la empresa)

de la empresa en todas las
publicidades y disefiar un
slogan

de la empresa

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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2.3 Definicion de la competencia
2.3.1 Microentorno

Se lo define como aquellas fuerzas cercanas a la empresa, a su vez, este tipo de
fuerzas influyen en la capacidad de cubrir necesidades. (Tobias , 2012, pag. 24).
Entre las variables que se manifiestan en el microentorno, se tienen: competencia,
clientes y proveedores. De acuerdo a los lineamientos para realizar este trabajo

investigativo, a continuacion se realiza un analisis de la Competencia.

2.3.1.1 Competencia

La competencia es la rivalidad entre las compafias que venden productos y
servicios similares con el objetivo de lograr ingresos, ganancias y el crecimiento
de la cuota de mercado. (Mankiw, Principios de economia , Mexico , pag. 442).
La competencia dada para este tipo de negocio es la misma que se tomo en

consideracién para el analisis de la oferta. A continuacion se expone la tabla.

Cuadro 24. Competencia del sector

ESTABLECIMIENTO DIRECCION SECTOR
La Boca del Lobo José Calama y Reina Victoria La Mariscal
Varadero Reina Victoria 17-51 y La Pinta La Mariscal
) 3 La Mariscal
No Bar José Calama y Juan Le6n Mera
o s Gonzales Suarez
Seseribo Veintimillay 12 de Octubre
Ghoz Bar La Nifia 425 y Reina Victoria La Mariscal
El Pobre Diablo Isabel la Cat6lica y Madrid La Mariscal
La Nifia 626 entre Amazonas y Juan | La Mariscal
Turtle’s Head Lebn Mera
Reina Victoria 1781, entre Orellana | Gonzales Suarez
Kings Cross Bar y La Nifa

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 111
AREA DE PRODUCCION
3.1 DESCRIPCION DEL PROCESO

La gestion por procesos es un enfoque sistematico para lograr que el flujo de
trabajo de una organizacion sea cada vez mas eficaz, mas eficiente y mas capaz de
adaptarse a un entorno en constante cambio; un proceso de negocio €S una
actividad o conjunto de actividades que logrardn una meta de organizacion
especifica. (Contreras , 2013) En este apartado, se detalla de forma cronoldgica
todos los procesos y actividades que involucra la actividad comercial del Bar

Tematico.

3.1.1 Descripcion del proceso

De acuerdo a las caracteristicas de este proyecto que se vincula especificamente
con la creaciéon de un Bar Tematico, se identifica como proceso principal las
actividades que competen al mismo, es decir, preparar la barra de trabajo para
proporcionar servicio al cliente, mediante la elaboracion de los diferentes tipos de
trago. Para un mejor entendimiento se ha divido las actividades por etapas, como

se lo explica a continuacion.

Primera Etapa
Mise en place — Reposicion

Esta actividad comprende poner o ubicar todas las cosas en su respectivo lugar,
organizar tanto al personal como los elementos, equipos y utensilios a fin de que
se pueda preparar las bebidas y servirlas en el momento previsto (Ilo méas rapido
posible). El objetivo de esta actividad siempre va a estar ligada con la
simplificacion de trabajo para brindar un servicio eficaz al cliente. Las actividades

en esta etapa se mencionan a continuacion:

1. Surtir minuciosamente el lugar del Bar Tender, como refrigeradores y

lavabos, los mismo que deben ser elaborados de acero inoxidable, que es
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lo que indican los expertos como material idoneo para operar bien una
barra.

Reponer los productos y Utiles necesarios para la jornada de trabajo,
tomando en consideracion el stock del dia anterior; procurar también
siempre de abastecerse de productos en cantidades necesarias para

garantizar un servicio sin contratiempos

Segunda Etapa

Mise Place — Repaso

Durante esta etapa se realiza la limpieza que involucra fregaderos, equipos,

utensilios de trabajo, salon, y en total, todas las secciones del bar; esta etapa del

proceso se trabaja para garantizar la imagen del Bar, a su vez, se involucra a los

meseros, ayudantes de mesero y barman.

El mesero debe darse cuenta de que la limpieza hecha en el turno de la
noche anterior este correctamente realizada

Revisar, barrer y limpiar cualquier suciedad antes de proceder a abrir el
bar

Durante la apertura del bar, estar constantemente revisando el piso de la
entrada y bafio (frecuencia de observacion: media hora)

Todo debe permanecer limpio durante el lapso de apertura del local

La limpieza completa, se realiza al cierre del bar, es decir, cuando todos

los clientes ya se hayan ido.

Tercera Etapa

Mise Place — Organizacién y Montaje

Consiste en la preparacion de todos los materiales para disefiar los diferentes

cocteles y la ambientacion del lugar.

Se ubica las mesas y sillas de acuerdo al servicio del bar (sin

despreocuparse de la decoracion del Bar Tematico)
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2. Alineacion de mesas y sillas
3. Asignacion de mesas de acuerdo a los meseros (cada mesero atendera una

seccidn de mesas especificas)

4. Entrega de comandos y esferogréaficos a los meseros

5. Revision de cartas y menus para en precios y cambios de ingredientes
6. Cortes de frutas (para cocteles)

7. Enfriar bebidas (cervezas, aguas, refrescos, jugos en conserva, etc.)
8. Exhibir los productos a la venta.

Cuarta Fase
Mise Place Atencion al cliente

Comprende el proceso ya cuando el Bar ha abierto las puertas para recibir a los
diferentes tipos de clientes, este incluye desde la revision en la entrada por la
documentacidn pertinente y venta de bebidas.

1. Revision en la entrada de documentos de ingreso

2. Seleccion de la bebida para consumir

3. Pago por la bebida
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3.1.1.1 Flujograma

Gréfico 10: Primera Fase

Fuente: Reposicién
Elaborado por: La Autora
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3.1.1.2 Flujo grama

Gréfico 11: Segunda Fase

Fuente: Repaso
Elaborado por: La Autora
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3.1.1.3  Flujograma

Tercera Fase

Figura 1. Organizacion y Montaje
Elaborado por: La Autora
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3.1.1.4  Flujograma

Cuarta Fase

Figura 2. Atencién al cliente
Elaborado por: La Autora
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3.1.2 Descripcion de instalaciones equipos y personas
3.1.2.1 Instalaciones o Disefio del Bar

A continuacion se establecen los elementos que componen la estructura del
presente proyecto, como primer paso, se disefia la planta del Bart Tematico. El
objetivo principal de este disefio es establecer la instalacion, adecuacion,

funcionamiento y del bar.

>

BODEGA

HH'SS

SALON

™

SECCION DEL BAR

TENDER
MOSTR

ADOR
CAJA

Grafico 12. Distribucion de Planta
Elaborado por: Monica Ledn Pazmifio

3.1.2.1.1 Equipos, utensilios y cristaleria

Los equipos que se van a utilizar para las operaciones del Bar Tematico se
exponen a continuacion, detallando en cada uno su respectivo costo, para que éste

sea utilizado como base del calculo para la estimacion financiera.
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Cuadro 25. Utensilios y cristaleria

DESCRIPCION |CANTIDAD PRECIO /UNIDAD
Licuadora 2 $ 55,00
Cafetera 1 $ 54,00
Batidora 1 $ 27,00
Triturador de hielo 2 $ 40,00
Shaker o coctelera 1 $12,00
Destapador de botellas 1 $1,50
Saca Corchos 1 $2,35
Exprimidor 1 $1,50
Cuchillos 3 $3,50
Embudo 2 $2,00
Hielera 1 $ 85,00
Tabla de Madera 1 $2,50
Saleros 1 $0,85
Pimenteros 1 $0,85
Franelas 3 $1,80
Vasos 25 $ 38,00
Copas 10 $ 25,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Cuadro 26. Equipos

DESCRIPCION [ CANTIDAD [PRECIO /UNIDAD
Refrigeradores | 2 $ 300,00
Congeladores | 1 $ 800,00
Amplificadores de sonido | 2 $ 130,00
TV Plasma | 2 $ 450,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Cuadro 27. Muebles

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO / UNIDAD
Mostrador 1 $ 180,00

Mesas 10 $ 58,00

Sillas 25 $ 28,00

Taburetes 8 $ 34,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Cuadro 28. Equipos de computo

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO / UNIDAD
Computadoras 3 $ 339,00
Impresora 1 $ 72,00

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

3.1.2.1.2 Personas

El personal de servicio para el bar tematico se lo menciona a continuacién, a su
vez, las funciones y requisitos del puesto para cada uno de los trabajadores que
requiere este proyecto, se los identificara en el capitulo “AREA DE
ORGANIZACION Y GESTION” de ésta tesis.

Cuadro 29. Personal

DESCRIPCION CANTIDAD
Administrador 1
Barman 1
Mesero 1
Guardia 1

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

3.1.2.2 Descripcion del tamafio del proyecto
3.1.2.2.1 Macro localizacion

(Guardiola, 2001) Mencion6 que la Macro localizacion consiste en dar una vision
general del &mbito geografico donde se producira la accion vy algunos

antecedentes geograficos, sociales y econdmicos.
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Figura 3. Mapa de Macro localizacion
Elaborado por: La Autora

3.1.2.2.2 Micro localizacién

(Ortegon, 2005), afirma que esta variable consiste en la seleccidn puntual del sitio

para la instalacion del proyecto una vez cumplido el analisis de Macro

localizacion”. Este proyecto, estard ubicado en la Parroquia de Carolina, al Norte

de la Ciudad de Quito, entre las calles: Avenid. Diego de Almagro OE 1-41 y

Whimper.

Andes

4 IECE

UTPL

Estacion Ecovia
San Martin

Figura 4. Mapa de Micro localizacion
Elaborado por: La Autora
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3.1.2.2.3 Localizacion optima.

Cuadro 30. Localizacion Optima

LOCALIZACION OPTIMA SECTOR NORTE
FACTORES CALTFICACION
Cercania Clentes 10
Proveedores 10
Local Propio 3
servicios Basicos 10
Policia 10
Eomberos 10
Comunicacion 10
Categoria Comercial 10

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

La localizacién éptima para el proyecto del Bar Tematico representa una
estrategia; ya que al encontrarse en un sector que cuenta con todos los servicios
basicos e instalaciones adecuadas, los clientes no tendran ningun tipo de

problemas a la hora de hacer uso de los servicios otorgados por el Bar.

3.1.3 Tecnologia

La tecnologia a aplicar de acuerdo a las caracteristicas de éste proyecto, es la que
tiene que ver con los equipos de computacion, television por cable y cobertura de
WIFI para los usuarios.

3.2 FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

3.2.1 Ritmo de trabajo

Para establecer el ritmo de trabajo del proyecto se calculara la cantidad de horas
laboradas por dia, es decir, la cantidad de dias laborados que en este caso, el Bar
Tematico establecera como politica abrir sus puertas los dias Miércoles, Jueves,
Viernes y Sabado; para los otros dias no se lo considera necesario debido a que es

muy poca la afluencia de personas.
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Cuadro 31. Ritmo de trabajo

Actividad N° promedio / ) Promedio Semanal (M-J-V-S) le trabajo
de personas Diario

Administracién 1 11 horas 44 Horas
Bar Tender 1 11 horas 44 Horas 90%
Mesero 1 11 horas 44 Horas 95%
Guardia 1 11 horas 44 Horas 85%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

El tiempo promedio de las 4 personas esta calculado en base a las horas de trabajo
por dia y por semana, de igual forma, se expone el ritmo de trabajo de acuerdo a
las actividades que cada uno realiza. El salario que recibira cada trabajador estara
presupuestado, es decir, tomando en cuenta de acuerdo a las actividades que cada

persona realiza y por los dias.

Cuadro 32. Sueldos

CARGO N° DE PERSONAS SALARIO
Administracion 1 $ 366,00*

Bar Tender 1 $ 195,20**

Mesero 1 $195,20**

Guardia 1 $195,20**

*Sueldo Basico Mensual de acuerdo a lo establecido por el Ministerio de Relaciones Laborales 2016
** Sueldo promedio del Sueldo Béasico Mensual 2016 (Calculado para 16 dias laborables mensuales)

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
3.2.2 Nivel de inventario promedio

De acuerdo a las caracteristicas del bar, el inventario del mismo esta clasificado
por los tipos de licores que se venderan, a su vez, en este grupo incluyen los
ingredientes para preparar los cocteles. Por otra parte, dentro del inventario

también se consideran los productos de limpieza.
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Cuadro 33. Inventario promedio

CARGO CANTIDAD COSTO SEMANAL  COSTO MENSUAL
Licores 30 $ 300,00 $1200,00
Cervezas 20 jabas $ 240,00 $ 960,00
Frutas 10 libras $ 25,00 $ 100,00
Productos de limpieza - $ 14,00 $ 56,00
Total $ 579,00 $2316,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

3.3 CAPACIDAD DE PRODUCCION
3.3.1 Capacidad de produccion futura

Considerada también como la capacidad instalada y utilizada que dispondra el Bar
Tematico. Mediante la investigacion de mercado realizada para este proyecto, se
determind el nivel de consumo o de asistencia de las personas hacia los bares de la
zona de Quito. Para establecer la capacidad instalada, se toma en consideracion el
numero de servicios otorgados en el area operativa del bar, la misma que tiene una
relacién estrecha entre el proceso de venta directa de las bebidas que se sacan de
la nevera y se entregan al cliente y la preparacion de los cocteles; ambas
actividades con su respectivo proceso de pago. Los dias de atencion del bar

tematico son 4, con un equivalente a 44 horas semanales.

Cuadro 34. Capacidad Instalada

Servicio  Servicio Anual

‘ Tiempo * Dia = Servicios Diarios

Mensual Anual

Venta Normal 2 minutos | X 11 H/D** = 330 Servicios 1320 15840

Cocteles 5 minutos | X 11 H/D = 132 Servicios 528 5336
21176 Capacidad de produccidn en venta de bebidas alcohdlicas

*S/H Servicios por Hora - **H/D Horas Diarias
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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3.3.2 Capacidad Utilizada

Cuadro 35. Capacidad Utilizada

CAPACIDAD
SR INSTALADA
Vet Wi 15840 9504| 11088| 12672| 14256| 15048
Cocteles 5336 3201 3735 4268 4802 5069
TOTAL 21176 12705 14823 16940 19058 20117

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

3.4 DEFINICION DE MATERIAS PRIMAS

3.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden
presentar

De acuerdo con el andlisis investigativo se establece que la materia prima

considerada para la actividad comercial del proyecto, es la que tiene que ver con

los ingredientes para la elaboracion de los diferentes cocteles, donde se involucran

frutas, dependiendo del disefio de cada uno y logicamente las bebidas alcohdlicas.

3.5 CALIDAD

La calidad en este tipo de negocio se ve reflejada en los tipos de bebidas
alcohdlicas que este pudiere ofrecer, donde se incluyen los precios y los efectos
que las mismas causan en la persona que la consumen. Como politica y por la
ubicacién y estrato social donde sera ubicado este establecimiento, este se limitara
a vender bebidas alcohdlicas de bajo presupuesto, garantizando asi, los peores

efectos que los clientes podrian tener al consumirla.

3.5.1 Método de control de calidad

Un método de control de calidad es considerado como un conjunto de normas y
politicas que se debe cumplir en un determinado proceso tanto operativo como
productivo. (Enrick, 2013). Para el presente proyecto se establece un método de
control de calidad que se ajuste a las necesidades y requerimientos del servicio,

venta y preparacion de las bebidas alcoholicas, ya que en la preparacion de
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cocteles se relaciona con la manipulacion de alimentos, no obstante, también se

establecen las normas adecuadas de almacenamiento.

3.5.1.1 Pasos para el proceso de control de calidad
Tabla 1: Capacidad Utilizada

— No vender a menores de 18 afios
— No vender bebidas alcohdlicas sin registro sanitario

Venta de bebidas — Expender bebidas alcohdlicas a un precio de acuerdo al entorno del

alcohdlicas
sector.

— Respetar los horarios establecidos para vender las bebidas alcohdlicas

— Aplicar medidas de higiene personal

: y — Limpieza y desinfeccion de las frutas y hierbas para los cocteles
Manipulacion de
Alimentos — Aplicar técnicas de almacenamientos para estos productos de

perecimiento rapido

— Distribuir la bodega por secciones (bebidas, productos de limpieza y

otros articulos)
Almacenamiento — Etiquetar ciertos productos o todos con la fecha de vencimiento

— Establecer politicas de limpieza en la bodega

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

3.6 NORMATIVAS Y PERMISOS QUE AFECTAN EN SU
INSTALACION

—  Solicitud para permiso de funclonamiento de establectmiento para

expender bebidas alcohdlicas.

— Planlla de Inspeccidn.

— Copia dela Cédula v Certificade de Votacidn del propietario.

— Copia de certificade de salud ocupacional emitide por los centros de salud
del Mlinisterio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio des
de su erisidn)

— Copia del ETIC del establecimiento.

—  Certificade de Funcionamiente del Cuerpo de Bomberos
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CAPITULO IV
AREA DE ORGANIZACION y GESTION
4.1 ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

Para este Bar Temaético, establecer las bases administrativas consiste en
desarrollar un sistema que involucre a todos los miembros internos en conjunto,
para obtener resultados Optimos y que se alcance las metas u objetivos
establecidos por el proyecto (empresa). Para esto es indispensable establecer los
elementos de la planeacion estratégica, como los que se mencionan a

continuacion.

41.1 Vision

La vision que se establece a continuacién, menciona de como en un futuro el Bar
Tematico desea verse, para lo cual, tiene como propoésito guiar, controlar y alentar
todas las actividades para alcanzar el estado deseable. A continuacion se establece

la vision del Bar Tematico.

“Para un lapso de 5 anos, ser lideres en el mercado local, reconocidos como el
mejor Bar Tematico de Quito, llevando nuestro plan de trabajo y experiencia a
nuevos horizontes, conservando nuestras fortalezas y ampliando nuestras
alternativas de mejora para mantener la atraccion y preferencia de nuestros

clientes”

4.1.2 Misién

La razéon de ser del Bar Tematico “Galaxi” esta direccionada a satisfacer las
necesidades de sus clientes, mediante el uso de recursos y otros aspectos propios

del servicio. La misidn para este negocio es la siguiente:

“Ofrecer un sitio atractivo y exclusivo y de muy buen ambiente, ofreciendo a nuestros
clientes una atmosfera basada en la Opera espacial épica, a su vez, acompafiada de

productos de calidad, musica selecta y excelente servicio”
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4.1.3 Analisis FODA

Dentro de la presente investigacion, este anélisis se lo hace a fin de determinar los

cuatro factores que componen su estructura, fortalezas, oportunidades, debilidades

y amenazas; que, en este caso, surgiran en la empresa, ya que el proyecto hasta la

actualidad aun no se lleva a cabo. En este estudio, se evalUan las condiciones o

factores que pudieren afectar al funcionamiento del Bar Temaético, para lo cual, se

estructura las variables que méas se relacionan a la actividad comercial de este

proyecto de factibilidad. Como punto de partida se estructura en base al Macro

entorno y Micro entorno (Factores Externos) y Proceso Administrativo (Factores

Internos).

ANALISIS SITUACIONAL

v
ANALISIS EXTERNO

ANALISIS IKlTERNO

A 4

— MACROENTORNO —>

PROCESO ADMINISTRATIVO

I

l

Factor Econémico
Factor Social
Factor Legal
Factor Cultural

Planificacion
Organizacion
Direccion
Control

- MICROENTORNO

RECURSOS

|

Clientes
Competencia

Proveedores

Figura 5. Esquema del Anélisis FODA
Elaborado por: La Autora
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4.1.3.1 Macro entorno

La finalidad de llevar a cabo este analisis es para determinar el comportamiento de
las variables econémicas como, el PIB, la tasa de inflacion y la tasa de interés
activa, a su vez, esto implica determinar hasta la actualidad sus variaciones, a fin
de tener una percepcion de como este negocio podria beneficiarse, en su defecto,
podria evitar tener problemas por los cambios constantes en las variables de este
factor. A continuacion se analizan las tres variables del factor econdmico antes

mencionado.

4.1.3.1.1 Factor Economico

PIB (Producto Interno Bruto)

Enseguida se exponen las variaciones del PIB en el Ecuador durante los periodos

2014 y 2015 respectivamente y por ende se explican cuales fueron los motivos

que ocasionaron las variaciones presentadas.

Cuadro 36. Variaciones del PIB Real (2014 — 2015)

T N TASA DE
PERIODOS PIB REAL / ANO BASE 2007 CRECIMIENTO REAL

2014 69.766.239.000 3.7
2015 1,9

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

El PIB para el afio 2014, muestra una tasa de crecimiento del 3,7 %; esta variacion
se la considera positiva en este periodo, dandole una gran importancia al valor
agregado “No Petrolero”. Segun el andlisis hecho por el Banco Mundial, Ecuador
para este periodo mostrd una tasa de crecimiento alta en comparacion con 4 paises
de América del Sur (Pert, México y Chile). Para el afio 2015, las variaciones no
tuvieron el mismo panorama que el afio anterior, en esta variacion del PIB, este
muestra un descenso de 1,9 % por la caida del precio del petrdleo, el principal
producto de exportacion del pais, lo cual, ha generado que los niveles de ingresos
econdmicos al pais disminuyan drasticamente. El efecto de este problema se lo

considera una Amenaza Alta en relacion al presente proyecto factible, es decir, los
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inversionistas no estan seguros de que sus metas econdmicas se vayan a cumplir

por la creciente crisis que atraviesa el pais.

Inflacion

El analisis que se hace a continuacion consiste en determinar el aumento de los
precios de los bienes y servicios en la economia del Ecuador para los afios 2014 y
2015. En la siguiente tabla se muestran las variaciones que ha sufrido la economia

Ecuatoriana.

Cuadro 37. Inflacion 2014 — 2015

PERIODOS VARIACIONES
2014 3,6
2015 4,0

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: La Autora
Es importante mencionar que el Ecuador siempre ha venido sufriendo el
fendmeno inflacionario ya desde varios afios atras. En los Gltimos periodos de
estudio que conciernen a esta investigacion, la inflaciéon ha presentado una
tendencia al alza, es decir, del 3,6 % se eleva a 4,0 %, Esta ha mostrado una
inflacién de 0,4 puntos porcentuales durante los dos ultimos periodos. Este
aumento de la inflacién se debe a que el Ecuador actualmente experimenta la
crisis por la baja del crudo (Analisis del PIB). El efecto de la inflacion se refleja
directamente al momento de que cada individuo realice una compra, y este tenga
gue pagar un poco mas por lo que con anterioridad pagaba menos. EI aumento de
la inflacidn de bienes y servicios en la economia ecuatoriana y agregando a esto la
crisis por la baja del crudo, se la considera una Amenaza Alta para este proyecto,
es decir, los clientes preferiran abastecerse de productos y servicios necesarios,

antes que gastar su dinero en centros de diversiones nocturnas.
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Tasa de Interés Activa

El objetivo de analisis en esta variable, se lo determina a fin de tener claro las
tendencias de la misma, en relacién a los porcentajes que las diferentes entidades
bancarias en conjunto con el Banco Central del Ecuador y de acuerdo a las
condiciones de mercado establecen.

Cuadro 38: Variaciones en la Tasa de Interés Activa (Ultimos meses del 2016)

MESES PORCENTAJE
Junio-30-2016 8.66 %
Mayo-31-2016 8.89 %
Abril-30-2016 9.03 %

Marzo-31-2016 8.86 %
Febrero-29-2016 8.88 %
Enero-31-2016 9.15%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

Segun las variaciones de la tasa de interés activa, ha existido una tendencia casi
equitativa en relacion a las variaciones, Para junio, esta cifra desciende lo cual es
una Oportunidad Media para la creacion del Bar Tematico, ya que puede hacer
algun tipo de crédito y pagar un porcentaje de interés razonable.

4.1.3.1.2 Factor Social

Indice de las tasas de desempleo (2015 — 2016)

En la tabla que se muestra a continuacion, se evidencia los indices de desempleo
gue se han expuesto para los periodos 2014 y 2015; si se analiza entre Septiembre
de 2015 y Diciembre de 2015 se nota un incremento de 4,65 a 5,65, es decir, el
incremento del desempleo segun el Banco Central del Ecuador se ha elevado en
1.00 % puntos porcentuales. En el ultimo trimestre del 2016, este se ha aumentado

considerablemente a 7,35%, es decir, en 1,70 puntos porcentuales
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Cuadro 39. Empleo, sub empleo y desempleo 2014 — 2015

MESES | PORCENTAJES
Marzo-30-2016 7,35 %
Diciembre-30-2015 5.65 %
Septiembre-30-2015 5.48 %
Junio-30-2015 5.58 %
Marzo-31-2015 4.84 %
Diciembre-31-2014 4.54 %
Septiembre-30-2014 4.65 %
Junio-30-2014 571 %
Marzo-31-2014 5.60 %

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: La Autora

Las variaciones en estos indicadores econdmicos se los considera una Amenaza
Alta, en relacion a la naturaleza del negocio, es decir, cada vez hay méas personas
con menos poder adquisitivo, lo que dificulta y amenora la adquisicion de bienes

y Servicios.

4.1.3.1.3 Factor Legal

Con la finalidad de tener una percepcién legal en relacién a la actividad comercial
de este proyecto factible, se analiza esta variable. Es decir, se estudian las
licencias de funcionamiento, leyes de funcionamiento en relacion a la venta de
bebidas alcohdlicas, leyes de salud y seguridad laboral y sectores protegidos y

regulados.

Ley Organica para Regulacion y Control del Tabaco y su Reglamento, para

locales, tiendas, restaurantes, discotecas, bares, hoteles, entre otros.

Establece regulaciones para funcionar de acuerdo a la naturaleza de este negocio,
para una completa informacion de éstos articulos, el documento completo se

establece en la seccion anexos.
4.1.3.1.4 Factor Cultural
El factor cultural se lo relaciona de forma directa con el presente proyecto, debido

a que en el Ecuador y la por ende la Ciudad de Quito, es un lugar donde se
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manifiestan diversas celebraciones, no obstante, en el entorno de Quito existen
muchas tipos de personas, que de acuerdo a esta perspectiva o razon de ser del
bar, se consideran “Sui Generis”. La afluencia de personas gracias a las

celebraciones culturales de la ciudad, se la considera una Oportunidad Alta.

4.1.3.2 Micro entorno

Se analiza los factores relacionados al entorno inmediato para el nuevo proyecto
de factibilidad en relacion a los componentes que afectan o benefician sus
actividades. Normalmente estos factores incluyen la competencia, clientes,
proveedores.

4.1.3.2.1 Clientes

Los clientes para el Bar Tematico, lo conforman todas las personas que trabajan,
estudian y transitan por la zona de la carolina; ésta por ser un lugar financiero, de

estudios (por las universidades de la zona), se lo considera una Oportunidad Alta.

4.1.3.2.2 Proveedores

En esta variable, se considera proveedores a quienes se les compra la materia
prima para preparar los diferentes cocteles y bebidas embotelladas como cervezas,
licores, etc. Por ser una zona donde existen muchos establecimientos de este tipo,
las proveedores estan siempre disponible, ademas, se tiene la opcion de buscar y
definir el que mejor se acople a las necesidades econdmicas del establecimiento.

Este factor se lo considera un Amenaza Alta.

4.1.3.2.3 Competencia

Al mencionar a la competencia, se establecen aquellos lugares que, en este caso,
ofrecen el mismo servicio que el Bar Tematico, para lo cual, dentro de este
entorno hay muchos. Sin embargo, hay que tomar en consideracion que, en este
tipo negocios se tienen que identificar y atraer a su mayor numero de clientes de

acuerdo al servicio otorgado, por lo que el presente proyecto ya tiene definido su
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disefio. La existencia de la alta competencia en el sector se la considera una

Amenaza Alta.

4.1.4 Andlisis Interno
4.1.4.1 Proceso Administrativo

En este analisis se evallan las bases administrativas con las que el proyecto
factible contara para su implementacion, para lo cual, ya dentro de este estudio se
tiene definida la filosofia administrativa, como la mision y la vision; seguido, en
la variable organizacion, también se define el organigrama y los requisitos y
funciones del puesto que cada trabajador debera cumplir. En lo que respecta a
control y direccién, durante el transcurso de puesta en marcha del negocio, se
tendran que crear e implementar hojas de control para evaluar el rendimiento del
personal y la satisfaccion de los clientes en relacion al servicio y el lugar.

Fortaleza Media

4.1.4.2 Recursos Disponibles

Los recursos que se emplearan para operar en este proyecto de factibilidad lo
componen, la infraestructura, el capital, el recurso humano y la tecnologia. En lo
que respecta a infraestructura, éste contara con un local espacioso y decorado de
acuerdo a las caracteristicas del Bar Tematico, basado en la Opera Espacial Epica;
el Capital sera propio y financiado para entrar en operaciones, en el capitulo
financiero de este trabajo investigativo se analiza todos los rubros concernientes al
dinero o capital de trabajo; el recurso humano lo compondrd personas con
experiencia y vocacion en la rama de esta actividad; y, finalmente la tecnologia a
aplicar para las operaciones, se la relaciona con aquella béasica, es decir,
computadores, equipos de musica, red de WIFI. Por las caracteristicas del
negocio, ésta no tiene que ser de Ultima generacion, ni tener equipos

especializados para las operaciones. Fortaleza Alta.
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4.1.5 Matriz de estrategias

Filosofia administrativa definida

Cuadro 40: Matriz de Estrategias Bar Tematico “Galaxi”

Disminucion de la tasa de interés activa

Disminucién del PIB del 3,7 al 1,9%

Leyes para regulacion 'y control de
establecimientos  que  expenden  bebidas
alcohdlicas

Aumento en el porcentaje de inflacion

Celebraciones culturales

Aumento en la tasa de desempleo

Gran afluencia de clientes en la zona

Alto nivel de Competencia

Existencia de varios proveedores

Organigrama estructural definido

un Plan Estratégico, definiendo objetivos y estrategias
de crecimiento a largo, mediano y corto plazo.

Requisitos y funciones definidas

Falta de hojas de control

Falta de definicion de objetivos

un plan de marketing

Falta de un Plan de Marketing

nojas de control para evaluar el servicio y el personal
interno

Falta de un Plan Estratégico

nocer en el local la filosofia administrativa (mision y
vision)

la competencia y disefiar estrategias para dar a conocer
el Bar Temético

Fuente: Resultado del anélisis FODA
Elaborado por: La Autora
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4.2 ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA
4.2.1 Estructura Organizacional

Con el establecimiento de este organigrama, el Bar Tematico Galaxi, refleja su
estructura, asi mismo, este elemento permitira una permanente revision vy
actualizacion. También, con esta herramienta se puede dar a conocer a todos los
integrantes de la empresa los niveles de mando y jerarquia. EI organigrama para el
Bar Temaético Galaxi, se lo establece a continuacion.

ADMINISTRADOR

BARTENDER

MESERO
GUARDIA

Figura 6: Organigrama propuesto “Bar Tematico Galaxy”
Elaborado por: La Autora
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4.2.1.1 Funciones y requisitos del puesto

Cuadro 41: Administrador

I INFORMACTON BASICA

PUESTO ADMINISTRADCOE

JEFE INMEDIATO SUFERIOR HINGUHO

SUPERVISA A TODOEL PERSONAL DELA EMP.

II NATURALEZA DEL PUESTO

—  Adwumstratoeo

Il FUNCIONES

Defirut-hacer una planificacion de las metas v objetivos de la
BMPrESsa.

meleccionar el recurso humano de la empresa

Conducir 1a gestion del negocio v la marcha admartstrativa de la
fisma.

Autorizar los desembolsos de efectivo de la empresa

Atencidn personal a clientes ¥ proveedotes

Planear ¥ controlar de forma integral las funciones de todos los
departamentos

Realizar los presupuestos en los que la empresa basard su
actividad

Atencidn personal a clientes ¥ proveedotes

Representat legalmente ala empresa

IV REQUISITOS MINIMIOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ing. En admimistraridn de empresas ofafines
EXPERIEMCIA Miruma 2 afios en cargos simulares
HABILIDADES Liderazzo

FOEMACION Tmiversitana

Fuente: Irivesfigécic’)n de Campo
Elaborado por: La Autora
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Cuadro 42: Bartender

PUESTO BARTENDER
JEFE INMEDIATO SUPERIOR ADMINISTRADOR
SUPERVISA A NINGUNO

I NATURALEZA DEL PUESTO

Operaciones

111 FUNCIONES

Efectuar todos los despachos de pedidos en el bar

Mezclar bebidas o cocteles

Realizar cobros

Estar pendiente de la atencion que se preste a los asistentes.

Ser responsable de las bebidas que se encuentran en la seccién como también de todos los
materiales y demés elementos dejados a su cargo.

Supervisar también la organizacion y el aseo del sitio de trabajo.
Dirige al personal de meseros del bar

Tener grandes relaciones publicas pues su contacto con los clientes es directo y permanente

Efectuar inventarios generales del Bar

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Educacién Secundaria
EXPERIENCIA Minima 1 afios en cargos similares
HABILIDADES Trabajo bajo presion

FORMACION Universitaria

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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Cuadro 43: Mesero

PUESTO MESERO
JEFE INMEDIATO SUPERIOR ADMINISTRADOR
SUPERVISA A NINGUNO

I NATURALEZA DEL PUESTO

Operaciones

111 FUNCIONES

Hacer el servicio directo a las mesas de la seccion
Conocer las técnicas de manejo de materiales de servicio

Tener conocimientos generales sobre bebidas alcohdlicas ya que al sugerir ventas

deberan explicar los componentes de un licor o coctel
Tener muy buenas relaciones publicas, iniciativa personal

Encargarse de la buena presentacion del bar como del mise y en place de mesas, barras y

mesas auxiliares

Ayudar con la limpieza

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Educacién Secundaria
EXPERIENCIA Minima 1 afios en cargos similares
HABILIDADES Trabajo bajo presion

FORMACION Universitaria

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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Cuadro 44: Guardia

PUESTO GUARDIA
JEFE INMEDIATO SUPERIOR ADMINISTRADOR
SUPERVISA A NINGUNO

I NATURALEZA DEL PUESTO

Operaciones

111 FUNCIONES

Tener la obligacion de proteger las areas del lugar para evitar ser sorprendidos por la
delincuencia

Apoyar a los meseros cuando llegaran a tener algin problema con algun cliente dentro
del lugar

Controlar el acceso publico mediante revisiones de documentos al ingresar al bar.
Resolver los problemas de los clientes como son: pleitos, discusiones por pagar la cuenta
0 el que tengan que sacar algun cliente que este ya muy borracho.

Observar que los clientes no introduzcan alguna arma de fuego o punzo cortante o droga
ya que esto puede ocasionar problemas legales al lugar.

El personal de seguridad también debera apoyar y brindar a los clientes los primeros

auxilios en caso de emergencia.

Acatar cualquier orden por la administracion del local

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Educacion Secundaria
EXPERIENCIA Minima 1 afios en cargos similares
HABILIDADES Trabajo bajo presion

FORMACION Universitaria

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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43 CONTROL DE GESTION
4.3.1 Principales Indicadores de gestion

A continuacion se mencionan los indicadores de gestion para todas las areas de la
empresa, mediante estos indicadores el administrador puede medir de forma

cuantitativa el cumplimiento de los objetivos.

Cuadro 45: Indicadores de Gestion

AREAS INDICADORES

Ejecucidn de planes y proyectos
Administracion | _

- Ventas / Rentabilidad

) - Criterio de incremento de clientes
Operaciones

- Criterios de satisfaccion del cliente

- Capacitaciones
- Objetivos
Recursos Humanos | = Rotacion del personal

- Ausentismo

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

4.3.2 Necesidad de Personal

En el cuadro que se exponen a continuacion se menciona el personal que la

empresa necesitara por un lapso u horizonte de tres afios.

Cuadro 46: Personal (3 afos)

CARGO CANTIDAD
Administrador 1
Barman 1
Mesero 1
Guardia 1
TOTAL 4

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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CAPITULO V
AREA JURIDICO LEGAL
5.1.1 Determinacion de la forma juridica

En lo que concierne al aspecto legal el Bar Tematico debera ser disefiado para ser
un lugar acogedor para el cliente y que la capacidad del mismo sea acorde a sus
requerimientos; debe ser facil de evacuar en caso de ser requerido, tener la
sefialética reglamentada y que las instalaciones sean aptas para la manipulacion y
almacenamiento de los productos; ademas velar que los equipos como
refrigeradoras, heladeras, caja registradora, software y sistemas de seguridad estén

perfectamente instalados.

5.1.2 Tipo de Empresa

La empresa que se estructura es de servicios, es decir, ofrecerd servicios y
productos de consumo para cubrir la demanda de las personas; pertenece al sector
privado por la procedencia de su capital. Este proyecto o negocio estard
constituido bajo las leyes establecida por la Superintendencia de Compafias del

Ecuador.

5.1.3 Nombre Raz6n Social

Esta empresa se constituird legalmente bajo la razon social o el nombre de “Bar
Tematico Galaxy”; como Sociedad Anénima (S.A.), cuya actividad mercantil sera

realizada bajo el antes mencionado nombre.

5.1.4 Constitucion de la Empresa

Cualquier empresa 0 negocio que entre en funcionamiento debe aplicar las leyes
ecuatorianas pertinente a la actividad comercial; como el Servicio de Rentas
Internas, el Ministerio de Relaciones Laborales, el Ministerio de Salud Publica, el
Ministerio de Ambiente, El Instituto de Seguridad Social, entre otros, de acuerdo
a la naturaleza del negocio. El Bar Temaético Galaxi estard constituida
organizacion S.A: controlada por la Super y regida por la LCE.

64



5.1.5 Razon social

e Solicitud de aprobacién
o Afiliaciones
e NUmero minimo y maximo de socio

e Capital Constitutivo

5.1.6 Requisitos para la Obtencion de Documentos Legales
5.1.6.1 Permisos de Funcionamiento

- Solicitar RISE que es el equivalente al RUC para la Micro Empresa como
es el caso y para ello se requiere: Cedula de Ciudadania, Papeleta de
Votacién y 1 servicio basico y todo este trdmite se los hace en cualquiera
de las oficinas a nivel nacional del SRI.

- Solicitar PATENTE: de igual manera Cedula de Ciudadania, Papeleta de
Votacion, 1 Servicio Basico, Certificado de Transacciones Electronicas
otorgada por una institucion bancaria y una Certificacion del local en el
que indique Ubicacion del mismo, Aforo, Servicios Basicos y Contrato de

Arrendamiento  (copia) o si fuera propia pago del Impuesto Predial

(copia).

5.16.2 Permiso del Cuerpo de Bomberos

El Honorable Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito emite un
permiso de funcionamiento a fin de prevenir incendios y demas desastres. Este
permiso va de acuerdo con la actividad comercial que se va a realizar y

dependiendo del tamafio del local.

El interesado para obtener este permiso debe presentar la siguiente

documentacion:
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1. Solicitud de inspeccion del local.

2. Informe Favorable de la Inspeccidn, en el que indica si cuenta con
Extintor, LAmpara de Emergencias y toda la sefialética reglamentaria.

3. Copia del RICE.

La Patente otorgada por el llustre Municipio de Quito y Permiso del Cuerpo de

Bomberos se debe mantener en un lugar visible y se lo debe renovar anualmente.
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CAPITULO VI
AREA FINANCIERA

La inversion para este proyecto constituyen todos los recursos necesarios para la

implantacion del negocio y se clasifican en:

- Activos Fijos
- Activos Diferidos

- Capital de Trabajo

El monto total de la inversion inicial es de USD $19.988,14 que esta distribuida
en los siguientes rubros: inversion en Activos Fijos con $7009,38; en Activos
Diferidos con $ 101,85 y en Capital de Trabajo con $12.876,91.

Cuadro 47. Inversioén Total

DETALLE VALORES
Activos Fijos 7.009.38
Activos Diferidos 101,85
Capital de Trabajo 12,576,591
INVERSION TOTAL 1998814

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.1 Inversién en Activos Fijos

Los activos fijos se definen como los bienes que una empresa utiliza de manera
continua en el curso normal de sus operaciones; representan al conjunto de
servicios que se recibiran en el futuro a lo largo de la vida atil de un bien
adquirido. La inversion fija es de $ 7,009.38 que incluye $ 1.359,33 en materiales
de cristaleria y utensilios; 1.143,45 en equipos de computo; $2.688,00 en equipos

y finalmente $ 1.818,60 en muebles y enseres.
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Cuadro 48. Activos Fijos

DETALLE [OTAL
Cristaleria y Utensilios 1.359,33
Equipos de Computo 1.143,45
Equipos 2.688,00
Muebles y Enseres 1.818,60
TOTAL ACTIVOS FIJOS 7.009,38

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.1.1 Cristaleriay Utensilios

El listado de estas herramientas que se expone a continuacién son las necesarias

para la actividad comercial del bar temético y que el Bartender debe tener.

Cuadro 49. Cristaleria y Utensilios

DETALLE Cant.| V. unitario| Valor total
Licuadora 2 55,00 110,00
Cafetera 1 54,00 54,00
Batidora 1 27,00 27,00
Triturador de hielo 2 40,00 80,00
Shaker o coctelera 1 12,00 12,00
Destapador de botellas 1 1,50 1,50
Saca Corchos 1 2,35 2,35
Exprimidor 1 1,50 1,50
Cuchillos 3 3,50 10,50
Embudo 2 2,00 4,00
Hielera 1 85,00 85,00
Tabla de Madera 1 2,50 2,50
Saleros 1 0,85 0,85
Pimenteros 1 0,85 0,85
Franelas 3 1,80 5,40
Vasos 25 38,00 950,00
Copas 10 25,00 250,00
Subtotal 1.294,60
Imprevisto 5% 64,73
Total 1.359,33

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.1.2 Equipos de COmputo

El listado que se muestra en la siguiente tabla comprende la totalidad de los
equipos de computo electrénicos que formaran parte del Bar Tematico.

Cuadro 50. Equipos de computo

FALSO Cant. | V. unitario Valor total
Computadoras 3 $ 339,00 101700
Impresora 1 $ 72,00 72,00
suhtotal 1.089,00
Imprevisto 5% 24,45
Total 1.14345

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.1.3 Equipos

En este rubro se consideran los equipos necesarios para las operaciones del Bar
Temadtico, los que se describen a continuacion constituyen los necesarios para
mantener y guardar bebidas y otras materias primas, ademas de, ayudar a la

decoracion del lugar.

Cuadro 51. Equipos

FALSO| Cant.|V. unitario |V. total

Refrigeradores 2| $300,00| 600,00
Congeladores 1| $800,00| 800,00
Amplificadores de sonido 2| $130,00| 260,00
TV Plasma 2 $ 450,00 | 900,00

Subtotal ?.560,00

Imprevisto 5% 128,00

Total ?.688,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.1.4 Muebles

Lo conforman el conjunto de bienes para adecuar la oficina, area del Bartender y

salén del Bar Tematico.
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Cuadro 52. Muebles

FALSO| Cant. V. unitario | V. total
Mostrador 1 $180,00| 180,00
Mesas 10 $ 58,00 | 580,00

Sillas 25 $ 28,00 700,00
Taburetes 8 $34,00| 272,00
Subtotal 1.732,00
Imprevisto 5% 86,60
Total 1.818,60

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.1.5 Estructura del Capital de Trabajo

En el siguiente cuadro, se describe en base a los rubros totales, el tiempo de la

cantidad total considerada para determinar el capital de trabajo.

Cuadro 53. Estructura del Capital de Trabajo

DETALLE TIEMPO
Caja/banco 1 MES
Inv. Materiales 2 MESES
Inv. Utiles de oficina DIARIO
Inv. Utiles de aseo DIARIO
Servicios basicos 2 MESES
Arriendo pre pagado 2 MESES
Publicidad y promocion 2 MESES
Reparacion y mantenimiento 2 MESES
Sueldos y salarios 2 MESES

TOTAL DE

CAPITAL DE TRABAJO 2 MESES

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2 Costos Variables

Se determinan todos los rubros que hacen referencia con las variaciones en las

actividades comerciales del Bar Tematico, para este caso, se consideran tanto

hienes como servicios.
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6.2.1 Materiales e insumos

Se consideran todos los materiales para fabricar los cocteles y para vender los

licores

Cuadro 54. Equipos

Inventario en
Materiales Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5

Licores| 14.400,00| 15.101,28| 15.836,71| 16.607,96| 17.416,77
Cervezas| 11.520,00| 12.081,02| 12.669,37| 13.286,37| 13.933,41

Frutas| 1.200,00 1.258,44 1.319,73 1.384,00 1.451,40
Total

Inventario| 27.120,00 28.440,74 29.825,81 31.278,33 32.801,58
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.2 Mando de Obra Directo

Se establece la mano de obra que esta dentro del proceso de produccion y venta de
los licores y cocteles, a su vez, en la descripcidn se establece a las dos personas

que mas estan en contacto con el cliente.

Cuadro 55. Mano de Obra Directa

Desaipdén | # | SUELDO BASE MENSUAL | SUELDO UNIFICADO | 1imo | Iimo | VACACIONES | MENSUAL | ANUAL
fro | dio

Bamman 1 19520 19520 | 16,27 | 2950 8,13 249,10 | 2965 20

Mesern 1 19520 19520 | 16,27 | 2950 9,13 249,10 | 2099 20

TOTAL 2 290,40 390,40 | 3253 | 59,00 16,27 498 70 | 5978 40

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.3 Mando de Obra Indirecta

Se la considera como aquella que no se relaciona al 100% dentro de las

actividades propias de operacion o de servicio del Bar Tematico.
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Cuadro 56. Mano de Indirecta

Descpoiin | # | SUELDO BASE MENSUAL SUELDO UNIFICADD L0mne

1w | VACACIONES

MENSUAL | ANUAT

Jro 4o
Gnardia 1 19520 19520 | 1627 2950 8,13 24910 | 298920
TOTAL 1 135 20 19530 [ 16,27) 2950 &13 24010 [ X082 M

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.4 Utiles de Oficina

Lo conforman los rubros en gastos de papeleria y utiles que el Bar Tematico

requiere para las actividades.

Cuadro 57. Utiles de Oficina

Descripcion Cant. | V. unitario | V. total
Cuaderno de 100 hojas 4 1,37 5,48
Esferos tres colores 3 0,40 2,00
Lapices 3 0,43 2,13
Resma de papel bond (pateque) 1 9,00 9,00
Archivadores de carpetas 3 1,88 5,64
Borradores de queso (caja de 20) 1 0,36 0,36
Separadores plasticos 10 0,23 2,30
Caja de clips(caja) 1 0,97 0,97
Cajas de grampas 1 0,91 0,91
Subtotal 28,81
Imprevisto 5% 1,44
Total 30,25

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.5 Utiles de Aseo

Materiales utilizados para mantener limpio el local donde funcionara el negocio.
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Cuadro 58. Utiles de Aseo

Descripcion Cant. V. unitario Y. total

Tacho de reciclae 5 12,00 60,00
Detergente (caneca) 2 12,00 2400
Escobas 4 250 10,00
Trapeadores 4 3.00 12,00
Fundas de basuras (docena) 10 250 25,00
Suhtotal 131,00
Imprevisto 5% f,55
Total 137,55

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.6 Depreciaciones en activo fijo

Se determina la vida util de los activos segun la Ley de Régimen Tributario

Interno.
Cuadro 59. Depreciaciones en activo fijo
. WALD WIDA afio | alo [ alo | alo | afo WALOR WALOR
DESCRIPCION R % uTIL 1 3 3 4 5 TOTAL RESIDUAL
Cristaleriay 135033 | 1000 1 135,03 135,03 122540
Utensilios
15.00
) . 114345 | 1% 3 1misz | 1rrs | sz 514,55 £28.90
Equipos de Computa %
) z2gzg,00 | 1000 1 368,80 | 268,80 | 26800 | 26080 | 268,80 124400 1.344.00
Equipos
1gta60 | 1000 10 19186 | 18186 | 18186 | 12186 | 18136 808,30 908,30
mMuehlesy Enseres
7.009,38 7se1 | 6228 | e2zas | asoss | asose 2,903,739 4105 59
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.7 Servicios Basicos

Utilizados para ayudar a las actividades del Bar Tender

Cuadro 60. Servicios Basicos

Descripcion | VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
Agua 60,00 720 00
Luz 30,00 960,00
Tnternet 40,00 480 00
Subtotal 2.160,00
Imprevisto 5% 108,00
Total 2.268,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.2.8 Mantenimiento y Reparacion

En su mayoria los activos fijos requieren de mantenimientos y reparaciones para

garantizar su 6ptimo funcionamiento.

Cuadro 61. Manteamiento y Reparacion

Descripcién |. DE ACTIVOS FIJOS | "n MENSUAL | YALOR MENSUAL | YALOR ANUAL
Cristaleriay Utensilios 1.359,33 1.,00% 13,59 163,12
Equipos de Computo 114345 1.00% 11,43 137,21
Equipos 2.688,00 0,10% 2,55 J0.64
Muebles v Enseres 1.815,60 0,10% 1,73 20,73
SUBTOTAL 381,71
Imprevisto 5% 7,03
TOTAL 358.74

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.2.9 Arriendo

El Bar Temético pretende rentar un local comercial con las caracteristicas de

lugar.

Cuadro 62. Arriendo

Descripcion | VALOR MENSUAL | VALOR ANUAL
RENTA 700,00 8.400,00
Subtotal 8.400.00
Imprevisto 5% 420,00
Total 8.820,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora

6.3 Costos Fijos

Se establecen los valores que el Bar Tematico debera pagar independientemente

de su nivel de operaciones

6.3.1 Sueldos y Salarios

Lo conforma la remuneracion mensual que percibira el administrador del local.
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Cuadro 63. Sueldo del administrador

Fuente: Investigacion de Eambo
Elaborado por: La Autora

Desaipdiéon. | # | SUELDO BASE MENSUAL | SUELDO UNIFLC ADD lafr":" 1::" VACACIONES | MENSUAL | ANUAL
Adminisrader | 1 366,00 366 00 30,50 | 29,50 15,25 44125 | 529500
TOTAL |1 266,00 266,00 20,50 | 29,50 15,25 44125 | 5295 00

4

6.3.2 Sueldos y Salarios (Gastos de ventas)

Se considera el valor que se le pagara a la persona encargada de hacer publicidad

para el bar.
Cuadro 64. Sueldo en gastos de ventas
Descripcion | # | SUELDO BASE MENSUAL | SUELDO UNIFICADO lgm ldﬂ$0 VACACIONES | MENSUAL | ANUAL
10
Vocern 1 185,20 195,20 16,27 | 29,50 5,13 24010 | 747,30
TOTAL |1 195,20 195,20 | 16.27 | 29,50 8.13| 24010 | 747,30

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: La Autora

6.3.3 Publicidad y Propaganda

Se establecen los gastos en materiales que seran utilizados por el bar para darse a

conocer.

Cuadro 65. Publicidad y propaganda

Descripcion |Frecuencia | CANTIDAD | VALOR UNITARIO |VALOR TOTAL Xﬁbﬁﬁ

Hojas para volantes Mensual 2.000 0,05 100,00 400,00
Redes Sociales Mensual 1 10,00 10,00 60,00
SUBTOTAL 460,00
Imprevisto 5% 23,00
TOTAL 483,00

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.3.4 Gastos Financieros

Se generan de acuerdo a los préstamos hechos al organismo financiero, a

continuacion se establecen el monto a pagar para los afios de vida atil del

proyecto.
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Cuadro 66. Gastos Financieros

ANOS INTERES
1 1.121.73
2 Q2275
3 F05. 47
4 468,19
S 209,07

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: La Autora

6.4 Activo Diferido

Considerado también como gastos de constitucidn, lo consideran los gastos que se

requieren para la constitucion legal del Bar Tematico

Cuadro 67. Activo Diferido

FALSO Valor parcial | Valor total
Tratnites de supenntendencia de compafiias 0,00 40,00
Pertmzo de funcionamients en cuerpo de bomberos 10,00 10,00
Patente municipal 12,00 12,00
=EI 25,00 35,00
Subtotal 700
Imprewiste 5% 4 85
Total 101 85
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora
6.5 Forma de Financiamiento
Se manifiesta la forma, en como la empresa va a reunir el capital.
Cuadro 68. Estado de usos y fuentes
Tnversion Valor %o Valor Recursos Recurso de
UsD total propios tercero
W VALORES W VALORES
4.997.0 3.997.6
Activo fijo 7.009,38 35,07% 25%; 3 20% 3
Active diferido 101,85 0,51% 0% 0,00 0% 0,00
12.876,9 1.998.8 2.994.6
Capital de trabajo 1 64,42% 10% 1 45% 6
Total de
inversion 19.988 100% 35% 6.996 65% 12.992

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.5.1 Financiamiento

Cuadro 69. Financiamiento

1| Monte 12.992
2| Interés ABTTAT, 9.00% | SEMESTEAT 4 5084
3| Plazo 5 AFOS
4 | Pericdo de pago SEMESTEAT 10 PEEICTOS
5| Forma de amortizacidn DIVIDENDO CONSTANTE
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora
6.5.2 Tabla de amortizacion de crédito
Cuadro 70. Amortizacion
FERIODO AMORTIZACTON DEL K INTERES DIVIDEND O SALDO
1] 12002
1 1.057.30 3B485 164195 1193499
2 110422 53707 164195 10.830,12
3 1.154.59 A3 3R 164195 QAT552
4 120655 435,40 144195 246897
5 126085 381,10 164195 720812
A 131758 32437 164195 589054
7 1.370,88 205,07 104105 4,513,686
o 1 438 84 203,11 164195 307483
a 1.503 58 138 164195 1.571,24
10 1.571.24 10,71 164195 0,00
12,002 3.427

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado por: La Autora
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6.5.3 Proyeccion de Costos

Cuadro 71. Proyeccidn de costos

RUBROS VIDA UTIL DEL PROYECTOQ
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Costo Variable 30.660,62| 41.30513| 43.02953| 44.837.70| 46.733.73
Materiales directos 7712000| 234407 |  29.82581| 3127833 | 3230153
Mano de obra directa 5.978,40 5.952,53 593677 599096 5.995,16
Costos indirectos 6.562,22 6.351,80] 721695 756841 795700
Costo Fijo 7.647,03| 751168 736093 7.19326|  7.006.96
(tastos administrativos 5.295,00 5.298,71 530242 5.306.13 5,308 54
Gastos de ventas 1.230,30 1.290,22 1.353,05 1.418,94 1.458,05
Gastos financieros 1.121,73 922,75 705,47 468,19 209,07
Costo Total 47.307,65| 48.81681 5030046 52.03096| 53.740,60
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
6.5.4 Capital de Trabajo
Este rubro esta determinado en $ 12.876,91
Cuadro 72. Capital de trabajo
DETALLE VALOR
Caja/banco 3.839,00
Inv. Materiales 4.520,00
Inv. Utiles de oficina 5,04
Inv. Utiles de aseo 22,93
Servicios basicos 378,00
Arriendo pre pagado 1.470,00
Publicidad y promocién 80,50
Reparacidén y mantenimiento 59,79
Sueldos y salarios 2.501,65
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO 12.876,91

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.5.5 Ingreso del Proyecto

Se sustentan en un promedio de venta de los productos (bebidas alcohdlicas), para
la proyeccién de afios se consideran los indices de variacion referente al
porcentaje de inflacion 4,87% del BCE

Cuadro 73. Ingreso del proyecto

Vida util del proyecto
RUBROS
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 fo 5
Venta Normal | 9504 11088 12672 14256 15048

Precio | 3:50 3,67 3,85 4,04 4,23
Total | 33.264,00 40.697,95 48.777,07 57.546,58 | 63.701,83

Cocteles | 3201 3735 4268 4802 5069

Precio | 4,00 4,19 4,40 4,61 4,84
Total | 12.804,00 15.667,58 18.775,30 22.153,17 | 24.523,78
NGRESO DEL PROYECTO | 46.068,00 56.365,53 67.552,38 79.699,76 | 88.225,61

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.6 Estado de Situacion Inicial

Cuadro 74. Estado de Situacion Inicial

ACTIVO PASIVO
ACTIVOS DISPONIBLES 12.876,21 | Pasivo largpplazo 12.991,29
Cajabanco 383500 Préstamo por pagar 1290229
Inv. Matenales 4 520,00
Inv. Utiles de oficina 5,04
I, Tiles de asen 22,93
Servirios basicas 378,00 PATRIMONIO NETO 699,35
Inversion propia f.995. 85
Arriendo pre pagadn 1.470,00
Publicidad  promocicn 20,50
Feparacidn y marterinuerto 5299
Sueldos wsalanos 2.501,85
ACTIVOSTFLIOS 7.009,38
Cristaleria y Utersilios 135955
Equpos de Computo 1.143.45
Equipas 268800
Mhiehles ¥ Enseres 121280
ACTIVOS DIFERIDO S 101,85
Gastos de constibacidn 101,25
Total de actho 19.988,14| Total de pasirosy patrinonio 19.988,14

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.7 Estados de Resultados

El estado de resultados es de relevante importancia puesto que informa cdmo se
hat obtemido las uiilidades del negocio. En base a estos parametros a continuacion
se presenta el Balance de Perdidasz v Ganancia del Bar Tematico

Cuadro 75. Estado de Resultados

DETALLE Afwl  [AfeZ  [Afe3d [Aiwd |AdeS

INGRES O DEL PROYECTO 46.068,00 | 56.365.53 | 67.552.38 | 79.699,76 | 88.22561
{-3 C'OSTO DE VENTAS 39.660,62 | 41.305,13 | 43.02053 | 44.837,70 | 46.733,73
UTILIDAD BRUTA 6.407,38 | 15.060,39 | 24.522.85 | 34.862,05 | 41.49187
(-3 CASTOS 7.678,21 | 8.236,68 | 8.475,60 | 8.554,42 | £.816,51
Gastos adwministratives 529500 | 6.164,8 | £.596,40 | 7.058,15| 7.552,22
Gastos de ventas 483,00 508,52 S31,19| s557.06| 584,19
Gastos financiercs 1.121,73| 92275| 70547| 4es.1%| 209,07
Deepreciaciones de activos fijos 758,11 | &22,18| 622,18| 450,66| 450,86
Amortizacions de actives diferidos 20,37 20,37 2037 2037 20,37
UTILIDAD OPERACIONAL (127087} | 6.823,71| 16.047.24 | 26.307,63 | 32.675,37
{1545 PARTICIPACION DETRABATADORES | (190,62) | 1.023,5 | 2.407,00 | 3.245,14 | 4.201,31
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO (1080213 | 5.800,15 | 13.640,16 | 22.36149 | 27.77406
(2205 IMPUESTO 4 L4 RENTA (237,65 | 1.276,05 | 3.000,53 | 4.919,53 | 6.110,29
UTILIDAD NETA (842,56) | 4.524,12 | 10.639;32 | 17.441,9% | 2166377

Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: La Autora

6.7.1 Estado de Flujo de Caja

El fluje de caja muestra las entradas ¥ salidas werdaderas de efective para el
provecto v es la base para el calcule del Walor Actual MNete (VAN v la Tasa
Interna de Eetorno (TIE):

Cuadro 76. Estado de Flujo de Caja

. . .= - Valor .. -
At | Thdlidad Depreciacion ¥ Capital . o4 a Ao et Flujo
: neta | Amortizaciéndel | detrabajo | esid I’“"(f;"‘“ E “‘E:’a’) 0T hdelK | de efective
diferido (+} +} 0+ -} =}
o 19985 14 12002320 -5 99585
1 54250 778,48 218217 -2.22825
2 452412 642,55 2.3681,15 2.805,52
EIEEEEER Al 55 EEEEE] 5703 44
4] 1744196 471,03 281571 1509722
5] 2EEITT 471.03 3070483 19.05557

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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6.8 Indicadores de Evaluacion Financiera

mon los indices que determunaran si el presente estudio de creacidn es o no factble

para el iversionista, para dicho caso se analizardn los indicadores de evaluacidn

como WA, TIE, PEI ¥ B/C, los mismos de estableen en las tablas simuentes:

6.8.1 TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento)

La tasa de descuento es la tasa que aplica a todos los flujos de pagos provectados

v da exactamente el YValor Presente, para de esta manera obtener el Valor Actual

MNete (VAN v la Tasza Interna de Eetorno (TTE).

Para el calcule de la tasa de descuente se observa la participacidn porcentual del

Capttal Propio, por lo gue es necesario aplicar tomar en consideracidn los

sigmentes valores,

1 =tasa pastva (fecursos propios) +tasa activa (recurses de terceros) +riesgo de

negocie + mflacidn.

i =0.550 (3004) +0,1183 (70%) + 10+ 4,87

1=12%

6.8.2 Valor Actual Neto (VAN)

Cuadro 77. VAN

o FLUJO
ANOS EFECTIVO FLUJO ACTUALIZADO

0 -6.995,85 -6.995,85
1 -2.226.25 -1.962,85
2 260552 222558
3 8.703.44 6.149,44
4 15.057 28 5.500,77
5 19.059,97 10.683,10

TOTAL $ 19.580,20

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
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El VAN mide la ganancia neta generada por el proyecto a través de su wda util, en
este caso el VADN es de § 19,580.20, lo que indica que el proyecto es rentable, ¥ se

determiné aplicande la sigments férmula:

F B B
FAN = (Inversion nicial ) + 1 Tt 2 TR ATISTRRIRN +—"—
(1+:)'  (1+TD) (1+ 7D
6.8.3 TIR (Tasa Interna de Retorno)
Cuadro 78. TIR
12% 54%
) E.F. EF.
AN |F.FONDOS |FACTORDE ACTUALIZADO | FACTORDE ACTUALIZADO
0 [NETOS DES CUENTO 5 DES CUENTO 5
0 -6.995,85 1,000 -6.995,85 1,0000 -6.995,85
1 -2.226,25 0,2907 -1982,85 06491 -1.445,17
2 2.805,52 0,7933 2.235,58 04214 1.182,23
3 2.703,44 0,7066 6.149,44 0,2735 2.380,81
4 15.097,28 0,6293 5.500,77 0,177 2680,80
5 19.059,97 0,5605 10.683,10 0,1153 2.197,08
VAN 1 19.580,20 VAN 2 0,00
TIR 0,54

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: La Autora
La TIE es la tasa de ganancia generada por el provecto en su wida utid, se la
obtiene con la tasa de descuento para determminar s1 el provects es rentable. La TIE.
de este provecto es de 54% supenor al 12%0 de la tasa de descuento, por lo tanto el
provecte ez rentable. Con el 24%0 se 1guala la tasa de mwersidn del presente

proyecto.
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6.8.4 PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversidn)

Cuadro 79. PRI

ANOS FLoio FLUJO ACTUALIZADO | FLUJO ACTUMULADO
EFECTIVO
1] -5.005 85 -6.085 B5 -6.005 85
1 -2 226,25 -1 982 E5 SEQTEIN
2 280552 222558 -6.753.11
3 2.703,44 6.149 44 603,67
4 1509728 950077 280710
5 1905897 10.682.10 19.580,20
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: La Autora
6.8.5 Relacidon Costo Beneficio
Cuadro 80. Relacion B/C
J’l:l Ingress Firess mmagfm Ingreso Ax:tTl:]ai.:l:]zaﬂn artual | Egreso Mt;ﬁaﬂn actual
0 10.983,14 1,00 1,00 19.988,14
1|46.06200| 4730765 0,29 41.031,21 4213533
25363685,53 | 48E816E] 0,719 4471401 387251
36755238 5039045 0,71 477720 36 3580355
4 (71969976 | 32.030,% 0,63 50.155,32 3274328
5(EE2I581| 3374069 0,56 43 450,38 30.141,62
TOTAL E 233.081,23 179.320.47
CEB=130

En el siguiente célculo se observa un beneficio de 0,30 centavos por cada dolar

invertido.
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6.9 Razones
6.9.1 Indicadores de Liquidez

6.9.1.1 Razo6n Corriente

Activo Corriente

Razo6n Corriente = - -
Pasivo Corriente

(Primer Afo) =3839/1121,72 = 3,42

El resultado de la Razdn Corriente, indica las veces en que los Activos
Corrientes pueden cubrir los Pasivos Corrientes, de acuerdo a los
resultados obtenidos de la operacidn efectuada; para el primer afio se tiene

un total de 3.42 (Veces)

6.9.1.2 Prueba Acida

Activo Corriente — Inventario

Prueba Acida = : ,
Pasivo Corriente

(Primer Afio) = (-708,97) / 1121,73 = -0.63

Este indicador muestra si la empresa después de restar sus inventarios
mantiene liquidez. Con respecto al célculo, este muestra saldos negativos,
es decir, un total de -0.63. Se estima que para proximos periodos se tengan

saldos positivos.

6.9.1.3 Capital de Trabajo

Razén Corriente = Activo Corriente — Pasivo Corriente

(Primer Afio) = 3839/ 1121,73 = 2717,27

El capital de trabajo se lo calcula para determinar si la empresa tiene la

capacidad de enfrentar imprevistos, aprovechar oportunidades o crecer con

85



recursos propios sin comprometer la liquidez de la misma. Para el primer
periodo de puesta en marcha del proyecto, el resultado nos arroja un saldo
a favor de $ 2717.27

6.9.1.4 Margen de Seguridad

) ) Capital de Trabajo
Razoén Corriente =

Pasivo Corriente

Primer Afio = 12.876,91/1121,73 =11.48

El margen de seguridad, mide el capital de trabajo con respecto a los
pasivos corrientes, en este ejercicio correspondiente al primer afio, muestra
un valor de 11.48

6.9.2 Indicadores de Rentabilidad

6.9.2.1 Margen de Utilidad de Operaciones

EBIT

Margen de Utilidad de Opreaciones =
Ventas

A continuacion se muestran los valores en relacion a la proporcion de
rentabilidad obtenida por durante los cinco periodos, después de cubrir los

costos y gastos de operacion.

(Afio 1) = -1.270,83 / 46068,00 = -36.25
(Afio 2) = 6.823,71 / 56.365,53 = 0,12
(Afio 3) = 16.047,24 / 67.552,38 = 0.24
(Afio 4) = 26.307,63 / 79.699,76 = 0.33
(Afio 5) = 32.675,37 / 88.225,61 = 0.37

6.9.2.2 Margen neto de utilidad

Utilidad Neta
Ventas neta

Margen Neto de Utilidad =

Después de haber cubierto los costos, gastos y financiamiento, se puede
observar el rendimiento de la rentabilidad obtenida por la empresa durante
los cinco afos de proyeccion del presente proyecto.
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(Afio 1) = -842,56 / 46.068,00 = -0,02
(Afio 2) = 4.524,12 / 56.365,53 = 0,08
(Afio 3) = 10.639,32 / 67.552,38 = 0,16
(Afio 4) = 17.441,96 / 79.699,76 = 0,22
(Afio 5) = 21.663,77 / 88.225,61 = 0,25
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CONCLUSIONES

- En el sector de la Carolina al norte de Quito, no tiene muchos bares
teméticos que satisfagan la demanda de los consumidores, se concluye
gracias a la investigacion de campo realizada que existen pocos, sin
embargo, no se puede contar con estos establecimientos ya que no

satisfacen la demanda de todo los consumidores

- Existe una demanda insatisfecha sumamente atractiva, (medida por
frecuencia de consumo), a su vez, se estima que se tendra una
participacion en el mercado del 80% con respecto a dicha demanda en el

sector

- La localizacién Optima del Bar Tematico responde positivamente a
factores y organismos con respecto a la cercania, entre ellos se incluyen,

proveedores, servicios basicos, policia, entre otros organismos.

- EL Bar Tematico ha establecido sus bases filoséficas, como la misién,
vision, objetivos y valores, de acuerdo a las metas que se desean lograr y

en la forma de diferenciarse de otros bares del sector.

- Los resultados de los indicadores financieros calculados para medir la
rentabilidad del proyecto arrojan los siguientes valores: VAN (19.580,20);
TIR (0,54%); PRI (4to afio); R B/C (1,30). De acuerdo a éstos resultados

se demuestra y se asegura la viabilidad del proyecto.
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RECOMENDACIONES

- Aprovechar la oportunidad del sector, de no suficientes bares teméticos,
para incrementar la cuota de mercado. A méas de lo anterior mencionado,

elaborar variedad de productos y realizar publicidad continuamente.

- Tomar en consideracion las estrategias de marketing propuesta en el
estudio de mercado para ayudar al posicionamiento del Bar Tematico en el
sector.

- Tratar continuamente de ofrecer a los clientes confiabilidad, servicio de
calidad, hacer respetar los valores corporativos, y mantener politicas de
precios acorde al sector y comportamiento del mercado

- Dar a conocer a todo el personal interno y externo de la empresa la

filosofia empresarial.

- Tomar en consideracién el resultado de los indicadores financieros que
demuestran la viabilidad del proyecto, estimar otros posibles gastos y

costos que ayuden a incrementar la variedad en los productos y servicios.
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ANEXQOS

1. Indique su género
Cuadro 81. Género
FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 207 54,04
Femenino 176 45,96
TOTAL 383 100,00
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
2. Indique su rango de edad
Cuadro 82. Rango de Edad
FRECUENCIA PORCENTAJE
18 -20 90 23,60
21-29 133 34,78
30-39 108 28,26
40 a mas 51 13,35
TOTAL 383 100,00
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora
3. ¢Aqué se dedica, actualmente?
Cuadro 83. Relacion de dependencia
FRECUENCIA PORCENTAJE
Estudiante 48 12,42
Trabaja 77 20,19
Estudia y Trabaja 249 64,91
Otros 9 2,48
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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4. De los siguientes rangos econdmicos expuestos; ¢con qué cantidad usted

mensualmente cuenta? sefiale el que se acople a su realidad.

Cuadro 84. Ingresos Econémicos

FRECUENCIA PORCENTAJE

$50,00 - $100,00 42 10,87
$100,00 - $300,00 114 29,81
$300,00 - $500,00 157 40,99
$ 500,00 y Mas 70 18,32
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado por: La Autora
5. ¢Cual es el tipo de establecimiento nocturno que usted normalmente

frecuenta?

Cuadro 85. Tipo de establecimiento de diversion que normalmente se frecuenta

FRECUENCIA PORCENTAIJE
Bares 161 41,93
Discotecas 119 31,06
Karaokes 52 13,66
Otros 51 13,35
TOTAL 383 100,00
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora
6. ¢Con que frecuencia asiste a Bares?
Cuadro 86. Frecuencia de asistencia a lugares publico
FRECUENCIA PORCENTAJE
Nunca 67 17,39
1 vez por semana 214 55,90
2 Veces por semana 102 26,71
3 veces por semana 0 0,00
Otros 0 0,00
TOTAL 383 100,00

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado por: La Autora
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7. ¢Cual es el principal motivo al asistir a un Bar?

Cuadro 87. Motivo de Asistir al Bar

FRECUENCIA PORCENTAJE
Beber 212 67,08
Disfrutar de la Musica 19 5,90
Comer 5 1,55
Ambiente especifico 80 25,47
TOTAL 316 100,00

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: La Autora

8. ¢Cual es el consumo promedio que usted normalmente realiza cuando

asiste a un bar?

Cuadro 88. Promedio de gasto

FRECUENCIA PORCENTAJE
—$25,00 172 54,66
—$50,00 124 39,13
—$100,00 12 3,73
8 2,48
316 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora

9. ¢Consideraria la opcion de asistir a un bar tematico, con caracteristicas
respecto al género de la Opera Espacial Epica y/o parecido a la

ambientacion del Film “Stars Wars™?

Cuadro 89. Bar Tematico

FRECUENCIA PORCENTAIJE
Si 296 93,79
No 20 6,21
TOTAL 316 100,00

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: La Autora
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