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Resumen

El presente documento, constituye nuestro Trabajo Final de Titulacion, el mismo que
consiste en el desarrollo de un Plan de Negocios. Nuestra idea de negocio consiste en un
restaurante de comida rapida, pero implementando en éste, un concepto totalmente nuevo e

innovador, respecto a la comida y al lugar en si mismo.

Respecto a la comida, proponemos el concepto innovador de la elaboracion vy
comercializacion de micro comida rapida, la misma que contendra los mismos elementos
pero en un tamafio mucho menor. Mientras que en lo que se relaciona con el
establecimiento, proponemos la idea de un lugar comodo, amigable, donde las personas no
solo coman sino también disfruten de un buen momento en compafiia de sus seres queridos

(principalmente familiares y amigos cercanos).



Abstract

This document constitutes our Final Project Degree, the same as is the development of a
Business Plan. Our business idea is a fast food restaurant, but in implementing it, a

completely new and innovative about food and the place itself.

Regarding the food, we propose the innovative concept of processing and marketing micro
fast food, it will contain the same elements of a normal fast food, but in a much smaller
size. While it relates to the establishment, we propose the idea of a comfortable and
friendly place, where people not only eat but also enjoy a good time with their loved ones,

mostly family and close friends.
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PLAN DE NEGOCIOS
“Le Petite”



Resumen Ejecutivo

Socios:
Daniela Jurado
Maria Laura Montenegro

Equipo Directivo: (accionistas principales)
Daniela Jurado
Maria Laura Montenegro

Industria:
Alimentos y Bebidas

NuUmero de empleados:
Actual: 2
Al iniciar las actividades: 7
Al final del primer afio: 10
Al final del tercer afio: 20

Alianzas:
Embutidos “La Andaluza”
Corrucart (cajas)
Pronaca
Coca Cola’s Company
Supén Institucional (panaderia)

Objetivos financieros:
Inversion inicial: $ 200 000

Inversores actuales:
Aun no se ha hecho ninguna inversion
para la implantacion de este Plan de
Negocios.

Uso de los fondos:
Adquisicién de la casa
Remodelacion y adecuacion de la casa
Equipos (cocinas, refrigeradoras, etc.)
Muebles (mesas, sillas, sillones, etc.)
Insumos (ingredientes-materia prima)

Descripcion del Negocio

Un restaurante de comida rapida que
ofrezca micro comida y que
adicionalmente, tenga un ambiente
acogedor y cémodo, de manera que
logre que sus clientes se sientan
COMO en su casa, y puedan pasar un
buen momento compartiendo con
familia y amigos. De esta manera, ya
sea a través de su comida, su
ambiente o el servicio personalizado
que se brinda en el restaurante, las
personas sientan que el negocio
genera un valor agregado para ellos,
y asi, logremos convertirnos en su
primera alternativa al elegir un lugar
para ir a comer y disfrutar con sus
seres queridos.




Historia de la Compafiia

La idea de este negocio surgio de la necesidad de un lugar que sea a su vez un centro de
entretenimiento, con masica en vivo, un excelente ambiente y un servicio personalizado; y

un restaurante de comida rapida.

Equipo

Este proyecto (Plan de Negocios) fue desarrollado por dos estudiantes de Ultimo afio de
Administracion de Empresas, las mismas que son: Daniela Jurado y Maria Laura

Montenegro.

Productos y Servicios:

Los principales productos y servicios que prestaremos en “Le Petite” son: comida rapida,
basada en el concepto innovador de micro comida, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas,
segun las preferencias de los clientes. Atencidn personalizada y eficiente (rdpida) y shows

en vivo.

Mercados

Nuestro mercado es bastante grande, ya que incluye tanto a familias como a grupos de
amigos de la ciudad de Quito, de un nivel socio econémico medio, medio alto y alto. Sin

ningun tipo de restriccion por género o edad.

Canales de Distribucién

El principal canal de distribucién que utilizaremos sera nuestro local, ubicado en la Av.

Gonzalez Suérez.

Competencia

Contamos con dos tipos de competencia, la directa, que son las cafeterias y restaurantes
como por ejemplo Crepes and Waffles. Y la indirecta que son otros restaurantes, heladerias,

y los restaurantes de comida rapida actuales.




Proyecciones Financieras

FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4
Ventas $ 28.800,00 | $ 30.21000 | $ 36.052,00 | $ 42.800,00
C. Variables $ (2.00000)) $ (2.18000)] $ (2.52000)| $  (3.210,00)
C.Fijos $ (7.40000)| $ (7.580,00)] $  (7.92000)| $  (8.610,00)
G.Administrativos $ (7.800,00)| $ (7.800,00)] $  (7.800,00)| $  (7.800,00)
Otros Gastos $ (7.56400)| $ (7.564,00)| $ (7.570,00)| $ (7.570,00)
Dep. Activos Fijos $ (13.600,00)[ $ (13.600,00)| $ (13.600,00)| $ (13.600,00)
Utilidad Bruta $ (9.564,00)| $ (8.51400) $ (3.35800)| $  2.010,00
Impuesto a la Renta $ - $ - $ - $ (502,50)
Utilidad Neta $ (9.56400)| $ (8.51400) $ (3.35800)( $  1.507,50
Dep. Activos Fijos $ 13.600,00 | $ 13.600,00 | $ 13.600,00 | $ 13.600,00
Casa $ (100.000,00)
Inmuebles $  (36.000,00)
Capital de Trabajo | $ (10.000,00)
FLUJO DE CAJA | $ (146.000,00)| $ 4.036,00 [ $ 5.086,00 | $ 10.242,00 | $ 15.107,50

Monto Total de Inversion: $ 200 000

Tiempo de recupero de la inversion: 8 meses

TIR del Plan de Negocios: 16,87%




Mddulo 1: Proposicién de la Empresa y Concepto

En el presente mddulo, trataremos los principios fundamentales de nuestro negocio, nuestra
filosofia empresarial, lo que haremos, hacia dénde queremos ir, los productos y servicios
que “Le Petite” ofrecera a sus clientes, los valores que reflejard la empresa con su
operacion en el mercado. Adicionalmente, contaremos con un analisis sectorial que nos
permitira conocer cual es el estado actual de la industria o sector de la economia en el que
queremos incursionar con la implementacion de este plan de negocios, este analisis se
enfocara principalmente en los posibles competidores, directos e indirectos, con los que
muy probablemente nos encontraremos dentro del mercado. Hacia el final de este médulo,
encontraremos el respectivo analisis de costos, el mismo que se encontrara relacionado con
la cantidad de horas de trabajo que le dedicamos como grupo a esta primera parte del

Trabajo Final de Titulacion.

1. Filosofia Empresarial

Para determinar la filosofia empresarial de nuestro negocio, es de fundamental importancia
que tengamos sumamente claro cual es la razon de ser de la empresa que tenemos en mente,
ademas, necesitamos conocer cudles son los objetivos tanto a corto como a largo plazo y
determinar cuales son los valores que seran caracteristicos de la misma. De esta manera,
conseguiremos formular una mision, vision y lista de valores més acertadas para el negocio

que deseamos poner en marcha.

Para este fin, trabajamos en conjunto, de manera que recolectamos la mayor cantidad de
ideas posible de cada uno de los integrantes de nuestro equipo de trabajo y luego,
plasmamos estas ideas en la filosofia empresarial de “Le Petite”, la misma que sera descrita

de manera mas detallada en los siguientes puntos.



1. 1. Misién:

Después de, en conjunto, definir cudl va a ser la razon de ser de nuestro negocio, el publico
al que queremos atender y con qué tipo de productos y servicios los vamos a atender,
finalmente logramos establecer la mision mas adecuada para nuestro negocio, “Le Petite”.

Entonces, la misién es la descrita a continuacion:

Brindamos el placer de compartir nuevas experiencias y entretenimiento, utilizando

nuestra micro comida para promover las relaciones interpersonales.

Para analizar y entender de mejor manera el tema de la mision, es fundamental tener en

cuenta los elementos que componen la misma. Asi:

e Why:

“Le Petite” busca que las personas que no tengan tiempo para preparar su comida y
quiénes quieran compartir un momento especial con sus seres queridos, elijan este
restaurante de manera que se convierta en la alternativa mas conveniente por su
innovadora micro comida y por su excelente ambiente. EI ambiente que se generara
en el restaurante, garantizard el hecho de que los clientes se sientan cémodos y
puedan disfrutar de una experiencia muy especial compartiendo con las personas

que mas aprecian comida y sentimientos al mismo tiempo.

e How:

Lo antes mencionado se lograra a través de la elaboracion de una gran variedad de
micro comida, la misma que sera servida en mayores cantidades (nimero de
hamburguesas) pero, se tratard de comida con un menor tamafio (mini

hamburguesas). Adicionalmente, se utilizaran los ingredientes mas frescos y



deliciosos disponibles en el mercado; de este modo, “Le Petite” lograra brindar una
nueva experiencia a sus clientes, en la que se pueda compartir con familia y amigos

de una excelente ambiente y deliciosa comida.

e What:

El producto principal de nuestro negocio, serd la micro comida (micro
hamburguesas, micro hot dogs, entre otras recetas nuevas y diferentes que seran
parte del mend del restaurante). También es importante decir que la micro comida
que se ofrecerd en nuestro negocio tiene la ventaja de contener menores niveles de
grasa, de manera que a pesar de ser comida rapida, no atente contra la salud de

nuestros clientes.

1.2. Vision:

Para determinar la vision de “Le Petite” consideramos principalmente los objetivos a corto
y largo plazo que tenemos entorno a la empresa y a su desenvolvimiento dentro del
mercado, asi como también, respecto a la aceptacién por parte de los posibles clientes del

negocio. De esta manera, nuestra vision es la siguiente:

Posicionarnos como el restaurante lider en experiencia junto con sus mejores sabores.

1.3. Valores:

Los valores de un negocio son los pilares fundamentales de sus operaciones, deben ser
aceptados y compartidos por sus potenciales clientes, de manera que éstos se sientan

identificados por el negocio. Asi, los principales valores de “Le Petite” seran:



e Amistad.-

El objetivo més importante de “Le Petite” sera siempre el promover y fortalecer las
relaciones interpersonales de nuestros clientes, de manera que la empresa debe reflejar

en todo momento este valor tan importante.

e Creatividad e Innovacion.-

Estos valores los encontraremos representados en el restaurante cada vez que se cree un
nuevo ambiente dentro del local y de manera més visible e interesante, cada vez que se

crea una nueva receta para el menud (una nueva receta de micro comida).

e FEficiencia.-

Valor que se vera representado por la rapidez en el servicio, tema que es de

fundamental importancia al tratarse de un restaurante de comida rapida.

e Cordialidad.-

La cordialidad, es un valor que va muy de la mano con nuestro valor principal “la
amistad”, ya que al tratar a nuestros clientes de manera cordial y educada, lograremos
generar en ellos confianza, credibilidad y estaremos cumpliendo con el objetivo
relacionado con la creacion y fortalecimiento de las relaciones interpersonales que tiene

la empresa.

e Entusiasmo.-

Siempre trataremos de generar sentimientos de alegria a nuestros clientes, de manera
que nuestro restaurante sea su opcion preferida, no solo por la comida y el local, sino
también por los sentimientos que el servicio genera en las personas. “Atender siempre

con una sonrisa y estar siempre dispuestos a escuchar y ayudar a los clientes”.



e Positivismo.-

Procurar la solucion de los problemas que puedan llegar a tener los clientes dentro de
nuestro establecimiento, ya que en ocasiones, las personas tienen demasiadas cosas en
que pensar como para que su lugar de distraccion (en este caso nuestro restaurante) se

convierta en un problema adicional.

e Comodidad y Flexibilidad.-

El ambiente del restaurante debera invocar en las personas un sentimiento de
comodidad y flexibilidad de manera que al ingresar al establecimiento, las personas se

sientan tranquilas, comodas y bien atendidas.

2. Andlisis Sectorial

Para el desarrollo de nuestro andlisis sectorial decidimos enfocarnos en tres aspectos que
son el micro entorno, el macro entorno y el analisis de las fuerzas de Porter, los mismos que
son de fundamental importancia al momento de emprender un nuevo negocio y que seran

desarrollados de manera més detallada en los siguientes puntos.

2.1. Micro Entorno

Dentro de este analisis, revisaremos las principales tendencias de la sociedad que afectarian
de manera importante a nuestra organizacion y otros aspectos que de una u otra manera se

pueden llegar a considerar oportunidades 0 amenazas internas para nuestro negocio.

Asi, un factor importante que decidimos tomar en cuenta para esta parte del anélisis
sectorial es la tendencia del mercado ecuatoriano hacia el consumo de comida rapida, la
misma que ha hecho que principalmente en ciudades como Quito y Guayaquil, se aumente
considerablemente la inversion en este tipo de negocios. Sin embargo, existe otra tendencia
a nivel mundial que es de fundamental importancia en la cual las personas buscan comida

sana, con menores porcentajes de grasa, y de mejor calidad. Entonces, es ahi donde
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nosotros encontramos un mercado meta para nuestro negocio, personas que enfocan sus
preferencia a la calidad del servicio y comida que reciben, y ademas, al ambiente en el que

se brindan estos productos y servicios.

Asimismo, otro factor imprescindible es el hecho de que la gente se encuentra en un
momento en el que buscan cuidar sus relaciones interpersonales y hacer nuevos amigos en
cada lugar al que van. De modo que nuestro negocio serd una muy buena alternativa para
las personas que buscan no solamente un restaurante de comida rapida sino también un sitio
de encuentro, un lugar acogedor en el que puedan pasar un buen momento con familia y

amigos.

Los competidores de mas relevancia que tiene nuestro negocio son restaurantes de comida
rdpida como por ejemplo McDonald’s y Burger King, asi como también restaurantes y
cafeterias mas complejos y de diferentes caracteristicas en tanto a disefio del local, comida
y servicio, estos pueden ser: Crepes and Waffles, Metro Cafe, Juan Valdez Café, entre otros

de similares caracteristicas.

Otros negocios gque estan teniendo gran éxito en nuestro entorno actual son aquellos lugares
que no venden un producto en si mismo sino una experiencia, como por ejemplo
restaurantes que no solo vendan comida sino que también tengan shows en vivo (musica,
comedia, teatro, etc.), actividades turisticas y recreativas. Estos son sectores que han
crecido de manera importante y de manera muy especial en el segmento de mercado de
personas quitefias de entre 20 a 30 afios de edad, de nivel socioeconémico medio y medio
alto, el mismo que precisamente es el segmento de mercado al que queremos atender con

nuestro nuevo negocio.

2.2. Macro Entorno

El analisis de macro entorno se refiere mas a temas externos a la empresa, como puede ser
el estado de la economia en el pais y la situacion juridico-politica o econdmica del pais. De
este modo, y a través de este analisis buscamos entender de mejor manera el macro entorno

en nuestro pais y los efectos que tendrian estos aspectos para nuestro plan de negocios.
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Asi, en lo que respecta al macro entorno de nuestro pais, podemos notar que nuestra
economia ha crecido bastante en comparacion a otros periodos, este crecimiento se da
principalmente por los elevados precios del petréleo. Asi, podemos ver que en los afios
2010 y 2011, indices macroecondémicos como gasto publico, importaciones y exportaciones
han crecido, volviéndose bastante positivos con respecto a lo que se vivia en afios pasados,
de esta manera, y a través del crecimiento de estos indices, podemos evidenciar el aparente

crecimiento de la economia ecuatoriana y su estabilidad actual.

Asi, como estos indicadores subieron, otros indicadores como el desempleo disminuyeron,
lo cual también es sumamente bueno para el desarrollo econdmico del pais, ya que al
disminuir el desempleo podemos asumir que las personas tienen trabajo, perciben un salario
y tienen un mejor poder adquisitivo, es decir, pueden “gastar” y a la vez mover la economia
del pais, ya que como sabemos, es precisamente, el consumo el motor que mueve a la

economia de un pais.

Asimismo, el ingreso per cépita de los ciudadanos ecuatorianos ha ido en aumento durante
los ultimos afios, lo que también es un indicador muy positivo al momento de analizar la
economia de un pais, este tipo de cambios tan positivos dentro del ingreso per capita de las
personas nos muestra que se estan generando fuentes de empleo, industrias y que la

situacion econdmica en general esta mejorando en Ecuador.

Existen otros factores importantes dentro de la economia de un pais, factores que afectan de
manera importante a los negocios y a la generacion de nuevas fuentes de empleo, estos son:
los impuestos, el alza del salario minimo vital, las tarifas arancelarias, salidas de capital,
importaciones, exportaciones, apertura 0 no a la inversion extranjera y otros tipos de
restricciones y regulaciones que aparecen constantemente en el entorno de nuestro pais y
que afecta de leve o fuerte manera a las empresas ecuatorianas, y es por esta razon que es
de fundamental importancia tenerlas muy en cuenta al momento de administrar un negocio

0 de querer poner en marcha un nuevo negocio.

Para concluir esta parte del analisis, es importante agregar que para el negocio que

gueremos emprender, el entorno macroecondmico del pais y todos sus cambios y
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regulaciones no nos afectan de manera muy negativa, pero de todas maneras deben ser
tomados en cuenta y se debe estar siempre atentos a los posibles futuros cambios, para
poder advertir sus efectos en nuestro negocio y evitar de manera importante que estos

cambios nos afecten de manera negativa.

2.3. Fuerzas de Porter

Dentro del analisis sectorial, también tomamos en consideracion las cinco fuerzas de Porter,
ya que al analizarlas podemos darnos cuenta de como estd la industria en tanto a
competidores, productos sustitutos, entrada de nuevos competidores y poder de negociacion
tanto de consumidores como de proveedores. Asi, en el siguiente grafico se muestra las

fuerzas de Porter que posteriormente seran explicadas de manera mas detallada.

Competidores

Metro Cafe
Crepes and
Waffles
| Hamburguesas |
"El Corral"
Proveedores
Embutidos "La s
Andaluza” Competidores en la Compradores
"Supan Istitucional Industria Target
" McDonalds Medio
Coca-Cola’s Burguer King » e
Company Alto
Corrucart 4
Pronaca_«
Sustitutos
\ Dunkin Donuts ,
Juan Valdez
"EIl Espafiol"

Fuerzas de Porter 1
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Luego de realizar el analisis de las fuerzas de Porter, llegamos a conclusiones como:

e Los actuales competidores con los que debemos contar son los restaurantes de
comida rapida, como por ejemplo: McDonald’s y Burger King.

e Los sustitutos pueden ser los otros restaurantes y cafeterias, como los descritos en el
gréfico.

e Nuestro poder de negociacion con consumidores, es bajo, porque nuestros clientes
tienen un gran ndmero de alternativas a las que acudir en caso de que nosotros
fallemos y no les ofrezcamos lo que ellos necesitan.

e Nuestro poder de negociacion con proveedores, es alto porque existe una gran
cantidad de empresas que ofrecen los insumos que nosotros necesitamos para la
operacion de nuestro negocio.

e Las barreras de entrada para esta industria no son muy complicadas de superar,
razén por la cual cada vez existe una mayor cantidad de restaurantes y cafeterias de
similares caracteristicas a las planteadas en este plan de negocios. Esto puede ser
una ventaja para nosotros porque no nos sera dificil el ingresar y emprender nuestro
negocio, pero, al mismo tiempo, puede ser una desventaja porque cuando ya seamos
parte de esta industria, los competidores aumentaran cada vez mas y el mercado se

dividira aun mas.

3. Productos y Servicios

A continuacién, describiremos los principales productos y servicios que ofreceremos a

nuestro mercado meta.

3.1. Comida Réapida

El tipo de comida rapida que se ofrecera en nuestro restaurante esta basado en la idea
innovadora de la micro comida, es decir, son mini hamburguesas, mini hot dogs, mini
ensaladas, etc. Las mismas que se serviran en mayores cantidades pero de menor tamario,
dandoles a los clientes la posibilidad de compartir su orden con familiares y amigos, y de

escoger varios sabores diferentes de comida que deseen probar. Asi, algunas de las
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posibilidades de comida que nuestros clientes encontraran en el menu de “Le Petite” son las

gue se enumeran a continuacion:

e Petite Monitisimas
e Alitas de pollo

e Fingers de pollo

e Petite Jalapefios

e Petite Rings

e Petite Meal 1

e Petite Meal 2

e Petite Meal 3

e Petite Meal 4

e Petite Meal 5

e Petite Meal 6

e Petite Meal 7

e Petite 4 Cheese

e Petite bacon cheesburger
e Petite chicken

e Petite (huevo)

e Petite pescado

e Petite Carne de cerdo
e Petite hot dog 1

e Petite Hot Dog 2

e Petite Hot Dog 3

Adicionalmente, nuestro establecimiento contara con exclusivas y muy creativas recetas a
base de soya, tofu y vegetales para satisfacer los gustos de los consumidores que sean

vegetarianos.
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3.2. Bebidas

Las bebidas que se ofreceran en nuestro negocio, si tendran un tamafio normal, podran ser
bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, de modo que todos nuestros clientes estan satisfechos
con lo que quieren consumir en diferentes ocasiones y con sus diversos grupos sociales
(familia y amigos, principalmente). Asi, las bebidas que se enumeran a continuacion son las

que se encontraran en el menu de bebidas de “Le Petite”.

Jugos Naturales:

e Naranja
e Limodn

e Papayay naranja

e Mora
e Fresa
e Coco
e Tomate

e Zanahoria y naranja
e Naranjilla

e Jamaica

Bebidas de The Coca Cola Company:

e Coca Cola

e Coca Cola Diet
e Sprite

e Sprite Zero

e Fioravanti

e Fanta

e Dasani

e Entre otras elaboradas y/o distribuidas por esta empresa.
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Cocteles:

Las bebidas alcoholicas en “Le Petite” seran divididas en diversos grupos como por
ejemplo: mis margaritas, mis mojitos, entre otros muy interesantes y creativos. Dentro
de cada uno de estos grupos de cocteles 0 bebidas alcohdlicas se encontrar bebidas

como:
e Mojito
e Margarita

e Pifia Colada

e Martini
e Caipirinha
e Gibson

e Alexander

e Bronx

e Gilmet

e Bloody Mary

e Manhattan

e Bullshot

e Old Fashioned

e Whisky Sour

e Entre otros (nuevos, innovadores y creativos cocteles que se

elaboraran en nuestro restaurante)

3.3. Show en vivo (Entretenimiento)

Cada semana se sometera a votacion entre los clientes a las posibles bandas locales
(profesionales o de colegios) que tocaran el dia viernes en “Le Petite”. Y, el dia viernes de
cada semana se presentara un show en vivo que genere que nuestros clientes permanezcan
en el establecimiento por méas tiempo, consuman mas y pasen un momento inolvidable con

sus seres queridos.
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4. Analisis de costos del modulo 1

En lo que respecta al anélisis de costos del presente modulo, tendremos en cuenta las horas
de trabajo de cada uno de los integrantes del grupo, segun la parte del médulo que tuvieron
que desarrollar de manera mas detallada, los resimenes, y las partes que realizamos los tres

integrantes en conjunto.

El precio que le pusimos a nuestras horas de trabajo, lo establecimos, teniendo en cuenta el
costo en el que se incurriria si tuviéramos que contratar una empresa para que desarrolle
esta parte del plan de negocios, y las actividades que nosotros dejamos de realizar para la
elaboracion adecuada de esta parte del plan de negocios.

Asi, el precio que en promedio cobran las consultoras empresariales es de
aproximadamente $150 por hora. Y el precio que le pusimos nosotros a nuestras horas de
trabajo es de $20 por hora.

A continuacion, se detallardn las horas de trabajo que como grupo invertimos en la
elaboracion de este modulo y su costo, en comparacion con el costo en el que se hubiera

tenido que incurrir al contratar a una empresa consultora.

Consultoras Empresariales Integrantes del Equipo de Trabajo
Descripcion Costo de la Costo de la
(actividades) N° de horas |Costo/hora actividad  [N° de horas |Costo/hora | actividad
Filosofia Empresarial 6/ $ 15000 (% 900,00 10 $ 20,00 | $ 200,00
Analisis Sectorial 12| $ 150,00 | $ 1.800,00 20($ 2000 |$ 400,00
Productos y Servicios 71$ 15000 ($ 1.050,00 10{$ 20,00 | $ 200,00
Andlisis de Costos 11$ 15000 | $ 150,00 2|$ 2000|$ 4000
Costo Total $ 3.900,00 $ 840,00

Tabla Comparativa de Costos 1

Asi, podemos notar claramente, que las actividades requeridas para la elaboracion de este
modulo son actividades que podemos realizar nosotros mismos sin mayores inconvenientes,

entonces, al comparar nuestro costo y lo que aproximadamente nos costaria contratar a una
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empresa para que realice las mismas actividades, notamos que existe una diferencia
considerable que nos hace preferir el realizar estas actividades nosotros mismos frente a

contratar una  empresa  especializada que las haga por  nosotros.



19

Mdédulo 2: Oportunidad de mercado y estrategia.

En el presente modulo analizaremos la oportunidad de mercado que tendrd nuestro
restaurante dentro de la industria en la que queremos posicionarla y la estrategia que
utilizaremos al momento de la implementacion de este plan de negocios. Asi, los puntos
que detallaremos a continuacion son: el analisis FODA de nuestra empresa (principalmente
las oportunidades y amenazas, los mismos que son elementos externos, con mas relevancia
debido a que nuestro restaurante es un negocio nuevo), los factores clave para el éxito, la
generacion de la ventaja competitiva o elemento diferenciador de la misma, el marketing
estratégico (marketing mix: producto, precio, plaza, promocion, personas, evidencia fisica 'y
procesos) que realizaremos para el buen funcionamiento y aceptacion de nuestro negocio en
el mercado; y finalmente, presentaremos el analisis de costos correspondiente a este

modulo.

1. Andlisis FODA

Para la realizacion de este andlisis tomamos en cuenta Unicamente las aspectos externos de
la empresa, es decir, las Oportunidades y Amenazas, ya que al tratarse de un negocio
nuevo, que no tiene presencia en el mercado actual, no podemos realizar un analisis
acertado de las Fortalezas y Debilidades de la organizacién, los mismos que son aspectos
internos, que no se pueden evidenciar con claridad y precision sino hasta que las compafias

ya se encuentran en operaciones.

De esta manera, las posibles oportunidades y amenazas (externas) con las que contara
nuestro negocio antes de comenzar su funcionamiento como tal y que adicionalmente
estaran siempre presentes en el entorno en el que nuestra empresa se va a desarrollar, son

las que se describiran a continuacion.
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1.1. Oportunidades

Luego de realizar un analisis del entorno de nuestra organizacion, encontramos las

siguientes oportunidades de mercado con las que contaremos y que deberemos tener en

cuenta para aprovecharlas, generar nuestra estrategia, y lograr el éxito de nuestro plan de

negocios. Asi, estas oportunidades, son las que se enumeran y describen brevemente en los

siguientes puntos.

Incremento considerable en la suscripcion y el uso de tarjetas de crédito por parte de
nuestros potenciales clientes (o consumidores), lo que significa que cada vez méas
personas tienen acceso a adquirir una tarjeta de crédito y por ende aumentar
considerablemente su capacidad de compra.

Utilizacion innovadora de los medios de comunicacion, ya sea para promocionar los
productos y servicios que las empresas ofertan o para mantener una relacion mas
directa y duradera con los clientes de las mismas. Esto ocurre principalmente por la
aparicion, desarrollo y empleo adecuado de internet y redes sociales para garantizar
una mejor relacién con los consumidores, de manera que se consigue escuchar méas
directamente sus necesidades, sus sugerencias y hasta sus quejas respecto a la
calidad del producto o servicio que estan recibiendo.

El incremento del turismo en nuestro pais, también se convierte en una oportunidad
importante para nuestro negocio, ya que, si nuestro pais recibe mas visitantes,
nuestro mercado potencial crecerd de manera que ya no solo atenderemos a un
mercado local, sino también a un mercado internacional de turistas que vienen a
visitar nuestro pais.

Contaremos con una gran cantidad de proveedores, de manera que si uno de ellos
llegara a fallarnos, inmediatamente y sin muchas dificultades para nuestra
organizacion, podriamos reemplazarlos y comenzar a trabajar con otra empresa (que
nos ofrezca lo que requerimos, en el momento en el que lo necesitamos).

La economia de nuestro pais, en general, ha ido creciendo durante los ultimos afios,
razon por la cual se convierte en un mercado muy atractivo para nosotros y para

nuestro restaurante.
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Gran oferta de mano de obra joven que tiene la necesidad de trabajar mientras
estudia o mientras realiza otro tipo de actividades. Entonces, nuestro negocio tendra
una oportunidad importante en este aspecto ya que ofreceremos a quienes trabajen
con nosotros la posibilidad de tener horarios de trabajo flexibles que les permitan
estudiar o realizar otras actividades, mientras trabajan en nuestra compafiia.
Tendencia de la poblacién urbana al consumo de comida réapida, cuando almuerzan
fuera de casa. Las personas que viven y trabajan en la ciudad de Quito, tienden a
consumir comida répida casi todos los dias laborales, es decir, de lunes a viernes,
cuando van a trabajar y tienen que almorzar fuera de sus casas y en el menor tiempo
posible. Entonces, eso nos da como resultado, la existencia de un mercado muy
atractivo para “Le Petite”.

Los medios de comunicacion y el correcto manejo de la publicidad de este tipo de
productos en ellos, influencian de manera importante en las conductas de consumo
de las personas, incentivandolas al consumo de este tipo de comida (rapida de
preparar, facil de encontrar y de precio bajo).

Fuerte tendencia de los consumidores a prestarle mayor atencién o darle mayor
importancia a los servicios que ofrecen las organizaciones, mas que a los productos
en si mismos. Lo que haria que nuestro restaurante y el servicio que ofrecerd, se
vuelva sumamente atractivo para el segmento de mercado al que se desea atender.
Poblacién, culturalmente adaptada al consumo de comida répida, debido a la
incursion de transnacionales de esta industria en el mercado ecuatoriano.
Consumidores, que no son fieles a las marcas, salvo en el caso de segmentos muy
especificos de mercado.

La poblacion ecuatoriana, en general, es muy novelera. Lo que es una oportunidad
para nosotros ya que, nuestros potenciales clientes, iran a nuestro establecimiento
por curiosidad o noveleria, y, si les damos un buen servicio y producto, ellos
regresaran con frecuencia, hasta de a poco posicionarnos y convertirnos en el top of
mind de nuestros potenciales clientes.

No existen fuertes barreras o restricciones de salida de esta industria, o que nos

permitiria retirarnos del negocio, en el que deseamos incursionar, en el momento en
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el que nosotros como duefios del negocio consideremos oportuno y sin mayores
dificultades.

Tecnologia al alcance de los emprendedores para lograr procesos mas eficientes,
transparentes y confiables.

Nuestro establecimiento se encontrard en una zona de creciente actividad comercial
y cercana a sectores de la ciudad en los que habiten, trabajen y transiten nuestros
potenciales clientes.

Gran concentracion de personas del segmento objetivo trabajando, viviendo o
transitando por la zona escogida para la colocacion del restaurante.

Alta circulacion de vehiculos en el sector, lo que nos garantizara un mayor flujo de

clientes en nuestro negocio.

1.2. Amenazas

De la misma manera analizamos las posibles amenazas con las que tendriamos que contar,

y se trata de las siguientes:

Fuerte rivalidad entre competidores, en nuestra ciudad existe una gran variedad y
diversidad de restaurantes de comida rapida y otros con diferentes conceptos que
seran nuestros competidores directos o indirectos y que tendremos que tener
siempre en cuenta si decidimos incursionar en esta industria.

El facil ingreso de nuevos competidores, cada vez es mas frecuente encontrarte con
un nuevo restaurante o sitio de entretenimiento, de modo que el ingresar a esta
industria no tiene gran cantidad de barreras que dificulten el ingreso de mas
competencia al mercado, brindandole a los consumidores méas cantidad de opciones
y a nosotros menos posibilidades de ser elegidos.

Politicas gubernamentales, por ejemplo, la reciente ley que restringe la venta de
bebidas alcohodlicas en determinados dias y horas, esta ley nos afecta de manera
muy directa ya que en “Le Petite” también se incluira este tipo de bebidas en el
menu. Entonces, debemos estar siempre al tanto de la aparicion de nuevas

regulaciones gubernamentales que puedan afectar nuestras operaciones.
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La tendencia del mercado al cuidado del medio ambiente y a la buena salud, en este
tema debemos ser sumamente cuidadosos, procurando reflejar interés en este tipo de
nuevas tendencias de la sociedad. La parte que méas nos afecta es el tema de la
buena salud, ya que como nuestro restaurante ofrece comida rapida, la misma que es
generalmente considerada comida poco saludable, es de fundamental importancia
que procuremos reflejar que nuestros alimentos son bajos en grasas y no son
perjudiciales para la salud de las personas (a pesar de tratarse de comida rapida).
Fuertes regulaciones de impuestos a las empresas, es un tema que de alguna manera
pone trabas a la generaciébn de nuevos negocios y de igual manera a la
implementacién de nuestro plan de negocios.

Altos gastos de publicidad, los mismos que seran necesarios para que el restaurante
alcance el reconocimiento y la aceptacion del segmento objetivo al que va dirigido.
Dificultad para encontrar una empresa, agencia o profesional especializado en
publicidad que nos garantice buenos resultados a costos razonables (los resultados
que la empresa espera a precios que la empresa pueda asumir).

Gran cantidad de tramites legales y de establecimiento del negocio, los mismo que
deben ser realizados previamente a la inauguracion del establecimiento y que
ademas de requerir tiempo, también requieren de recursos econémicos para lograr
completarlos todos y poder comenzar las operaciones del restaurante sin problemas.
Dificultad para llegar a ser reconocido por el segmento meta y transformarse en su
primera opcién al momento de escoger un restaurante de comida réapida. Esto se
debe a la poca fidelidad que los consumidores tienen a las marcas (en este caso, a
los restaurantes que ofrecen comida rapida, entretenimiento, etc.).

Requerimiento de altas inversiones de capital para la adquisicion de equipos y
tecnologia adecuados para cada tipo de organizacion (en la que se desee
incursionar).

Competencia en constante cambio e innovacion, razon por la cual es importante ser
creativos y proactivos para asi poder mantenernos competitivos frente a los

principales competidores directos e indirectos.
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e Los consumidores son cada vez mas exigentes, conocen mas acerca de ciertos temas
y exigen a las organizaciones (en este caso a los restaurantes) a mantener estandares
de calidad muy altos, si quieren mantenerse competitivos en el mercado.

e Creciente tendencia al vegetarianismo en algunos sectores o segmentos de la

sociedad actual.

2. Factores Claves para el Exito y Ventaja Competitiva

2.1. Nodos de Orquestacion Estratégica

Cada uno de los nodos de Orquestacion Estratégica que escogimos para nuestro proyecto,
son parte fundamental para el éxito de nuestro Plan de Negocios y para generar una ventaja
competitiva fuerte en el negocio que estamos planteando emprender. De manera que en el
siguiente grafico podemos evidenciar cuéles son estos nodos y cual es la relacion de los

mismos entre ellos y con respecto a las principales actividades productivas de la empresa.

Embutidos
lILa
Andaluza"

Supan
Institucional
(Panaderia)

Corrucart
(Cajas)

Nodos:

Petit
Restaurant

Coca-Cola’s
Company

Pronaca

Nodos de Orquestacion Estratégica 1
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Para la implementacion de este negocio, es de fundamental importancia contar con
proveedores serios y que nos ayuden a generar una ventaja competitiva fuerte, la misma
que serd la encargada de conseguir mayor cantidad de clientes, mayores ventas y un
elemento diferenciador, que no sea facil de copiar, que permanezca en el tiempo y nos
permita tener un mejor posicionamiento (como empresa), en el mercado en el que
decidamos desenvolvernos y con respecto a los principales competidores directos e

indirectos de la organizacion.

En nuestro caso, el mercado en el que queremos incursionar es el de restaurantes de comida
rapida y centros de encuentros sociales y entretenimiento, de modo que nuestros principales

competidores son:

e Directos:
- Cafeterias: Juan Valdez Café, Metro Café, etc.
- Restaurantes como por ejemplo el Crepes and Waffles.
e Indirectos:
- Restaurantes de comida rapida: McDonald’s, Burger King, etc.

- Heladerias: Cyrano, Kikos, entre otras de similares caracteristicas.

Entonces, en nuestro restaurante son de fundamental importancia nuestros proveedores y
nuestra relacion con los mismos, a continuacion, presentaremos un pequefio resumen de

nuestros posibles proveedores y de los productos que nos seran entregados por ellos.

e Embutidos “La Andaluza”, empresa que nos proveera de embutidos para la
realizacion de nuestras exclusivas recetas de micro comida.

e Supéan Institucional, quiénes nos ofreceran gran variedad y diversidad de frescos
panes para la elaboracion de nuestras mini hamburguesas, mini hot dogs, etc.

e Coca Cola Company, empresa de bebidas que nos proveerd de todas las bebidas
gaseosas, agua Yy jugos necesarios para servir de una manera completa a nuestros

clientes.
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e Pronaca, sera la empresa que se encargara de abastecernos de carne, pollo y otros
ingredientes fundamentales para las operaciones del restaurante.

e Corrucart, empresa que se encargard de la elaboracion de las diversas cajas que
seran parte de la presentacion de algunos de nuestros productos, en especial, cuando

las compras se realicen “para llevar” o “a domicilio”.

Adicionalmente, tendremos otros proveedores, lo que nos permitird tener un gran poder de
negociacion sobre los mismos y generar una ventaja competitiva frente a otros restaurantes

dentro s la industria.

2.2. Innovacién

Otro factor de éxito de nuestro restaurante es el concepto de innovacion que manejaremos,
el mismo que se basara principalmente en las innovadoras recetas de micro comida con las
que contaremos en el ment de “Le Petite”, en donde la innovacion y creatividad sera el

fundamental elemento diferenciador en el mercado.

Adicionalmente, el concepto en si mismo del restaurante es nuevo y diferente, de manera
que todos los restaurantes de comida réapida actuales son lugares incomodos donde los
clientes van hacen sus ordenes, comen y rapidamente dejan el establecimiento. Mientras
gue nuestro restaurante se caracterizard por un tener un ambiente agradable en el que se
comparta con familiares y amigos de manera que no solo se venda comida sino que se

venda la experiencia de pasar un buen momento en un lugar cbmodo y acogedor.

Un servicio adicional es el hecho de contar con shows en vivo y entretenimiento para
garantizar el ambiente, la experiencia y la satisfaccion de los clientes de nuestro

establecimiento.
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3. Marketing Estratégico

3.1. Producto

En este punto detallaremos el menl de nuestro establecimiento, de manera que se dé a
conocer de manera mas precisa el tipo de comida que ofreceremos. Nuestra oferta de
productos estd basada principalmente en comida rapida, pero con el concepto de ser micro
comida, es decir, comida de un menor tamafio, pero que se sirve en mayores cantidades,
para asi lograr generar el ambiente deseado dentro del restaurante y que se cumpla uno de
los principales objetivos de la organizacion que es el hacer que las personas se sientan a
gusto en el local y adicionalmente, perciban que estan reforzando sus relaciones

interpersonales (con familia o con amigos).

A continuacion, describiremos de manera mas detallada el mend de comida con la que

contara “Le Petite”.

Platos:

e Petite Monitisimas: tortillas de maiz, con queso, fréjol y salsa de aguacate.

e Alitas de pollo: alitas de pollo con salsa BBQ y/o salsa picante.

e Fingers de pollo: pollo crocante en harina acompariado de salsa honey mustard.

e Petite Jalapefios: Jalapefios rellenos con queso cheddar.

e Petite Rings: Aros de cebolla a la cerveza con salsa BBQ.

e Petite Meal 1: carne con queso cheddar, tomate, lechuga y cebolla a la brasa.

e Petite Meal 2: carne picada, rodajas de queso, tomate cherry, sal y pimienta.

e Petite Meal 3: carne con queso cheddar, salsa de aguacate, tocino crujiente y tomate.
e Petite Meal 4: carne con queso cheddar, tocino, aros de cebolla y salsa BBQ.

e Petite Meal 5: carne con jamon serrano, tomate al horno y queso manchego

e Petite Meal 6: carne con queso mozzarella, aceite de oliva, orégano, tomate al

horno.
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e Petite Meal 7: carne de res picada, trigo, cebolla, diente de ajo, orégano, jugo y
ralladura de 1 limon.

e Petite 4 Cheese: 4 diferentes tipos de queso escogidos especialmente por los
clientes.

e Petite bacon cheesburger: hamburguesa con carne, queso cheddar, tocino, salsa
BBQ, tomate, lechuga y cebolla.

e Petite chicken: hamburguesa de pollo con lechuga, tomate y cebolla.

e Petite (huevo): hamburguesa de carne con huevo revuelto, tomate, lechuga y

cebolla.

Hamburguesas y Alitas de Pollo 1

e Petite pescado: filete de pescado, clara de huevo, cucharadas de semillas de sésamo
blanco, jugo y ralladura de 2 limones o limas.

e Petite Carne de cerdo: carne de cerdo sin hueso, chorizos de cerdo, cucharada de
jengibre rallado, hojitas de romero fresco picado, cucharadas de pan rallado.

e Petite hot dog 1: hot dog con salchicha, tira de tocino, salsa de aguacate, sal y
pimienta, un poco aceite de oliva extra virgen y vinagreta de vino rojo, para rociar.

e Petite Hot Dog 2: hot dog que contiene una salchicha, cebolla picada, tomate
picado, picadillo de pepinillos agridulce, Mostaza amarilla, Sal de apio.

e Petite Hot Dog 3: hot dog que contien salchicha, tocino, pifia fresca, y cebollas

verdes picadas.

Adicionalmente, contaremos con platos especiales para nuestros clientes vegetarianos.
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Ensaladas:

e Ensalada 1: mezcla de lechuga, tiras de pollo asado, tomate y cubos de quesos.
e Ensalada 2: ensalada de espinaca con trocitos de tocino, queso parmesano, rodajas
de pan, aderezada con salsa honey mustard.

e Ensalada 3: mezcla de lechuga, atin, tomate y pimientos asados.

Ensalada-Le Petite 1

Otros acompariantes: (papas fritas)

e French Fries: papas fritas cocidas solo con aceite vegetal.

e Franch Fries With Chesse: papas fritas cocidas solo con aceite vegetal y al final

cubiertas con el mejor queso derretido en ellas.
Bebidas:

Contaremos tanto con bebidas alcohélicas como no alcohdlicas, para satisfacer cada una de

las necesidades y preferencias de nuestros clientes.

e Bebidas no alcohdlicas:
- Jugos naturales:
= Naranja
= Limon
» Papaya y naranja

= Mora
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=  Fresa
= Coco
=  Tomate

= Zanahoria y naranja
= Naranjilla

= Jamaica

Jugos Naturales-Le Petite 1

- Coca-Cola® Products:
= Coca Cola
= Coca Cola Dietetica

= Sprite

= Sprite Zero
= Fioravanti
= Fanta

= Otros productos elaborados y distribuidos por Coca
Cola Company.
e Bebidas alcoholicas:
- Cocteles:
» Mis Margaritas:
e Classic Margarita- “La noche acaba de
iniciar!”
e Watermelon Mergarita- “Para ti solito!”

e Strawberry Margarita- “De lo mejor!”


http://www.google.com.ec/imgres?q=jugos+naturales&um=1&hl=es&rlz=1R2SKPT_esEC404&biw=1366&bih=583&tbm=isch&tbnid=BpuGvCBsaYvIwM:&imgrefurl=http://www.secretosdeunaprincesa.com/jugos-naturales-para-adelgazar&docid=fM-vw6eGUrwnNM&imgurl=http://www.secretosdeunaprincesa.com/wp-content/uploads/2011/06/jugos-para-bajar-de-peso.jpg&w=300&h=238&ei=4JekT8iBDtTqtge9rJD2BA&zoom=1&iact=hc&vpx=96&vpy=105&dur=222&hovh=190&hovw=240&tx=92&ty=106&sig=108289942244582523506&page=2&tbnh=124&tbnw=155&start=11&ndsp=28&ved=1t:429,r:14,s:11,i:188
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= Mis Mojitos:
e Mojito Cubanero- “Al puro Estilo Cubano!”
e Black Berry Mojito-“ Te haran encender la
fiesta”
e Chocolate Mojito-“Que empiece la fiesta!”
= Oftros:
e Cuba libre-“Imposible no pedirla!”
e Cerveza: Pilsener-“Escoge la que tu quieras!”.
e Jack and Coke-“Marca tu personalidad!”
e Screwdirver o Destornillador
e Pisco Sour-“Lo Mejor de lo mejor!”
e Paris Daikiri-“Echo a Tu estilo!”
e Martini

e CosmoPolitan

3.2. Plaza

En lo que respecta a la plaza hemos decidido colocar nuestro negocio en una de las zonas
de mayor crecimiento comercial, en lo que respecta a restaurantes, la zona de la Gonzélez
Suérez. Escogimos este lugar porque aqui se encuentran gran cantidad de restaurantes de
gran prestigio y es una zona donde transitan personas del perfil de consumidor que tenemos

como segmento meta.

El disefio del restaurante tendrd una fachada exterior semejante a la arquitectura francesa,
de manera que existira un sector con mesas Y sillas en el exterior del local, donde podran
comer las personas que deseen fumar mientras disfrutan de nuestra comida y nuestro
servicio. En la parte interior, el restaurante tendra un tema mas moderno, con colores vivos
y disefios minimalistas. Los muebles deben ser sumamente blandos y comodos para que
nos ayuden a generar el ambiente que deseamos que las personas perciban dentro de

nuestro restaurante.

“Le Petite” tendra una extension de 200 metros cuadrados divididos en dos plantas. En la

primera planta se encontrara el bar, el escenario para las presentaciones en vivo, la cocina,
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la caja y algunas mesas para los clientes. En la segunda planta, encontraremos un ambiente
mas bohemio, con menos iluminacién y tendra una excelente vista hacia el escenario para
que quienes prefieran comer en el segundo piso, también puedan disfrutar de las

presentaciones en Vvivo.

En las siguientes imégenes presentamos una vista de como mas o menos lucird nuestro

restaurante:

Apariencia del Local 1

3.3. Promocion

Antes de tratar cuales seran los mecanismos que utilizaremos para promocionar nuestro
restaurante, es importante mostrar cual es la linea grafica, el logo y el eslogan que reflejara
los principales atributos de nuestro negocio. Asi, nuestro logo sera:
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LA PETITE

Logo-Le Petite 1

De la misma manera que el logo, tendremos un disefio especial para las fundas que se
utilizaran dentro de “Le Petite”, principalmente para las compras para llevar y a domicilio

(servicio que afiadiremos en un futuro cercano). Asi:

LA PETITE

Disefio de Fundas 1

El eslogan que escogimos para “Le Petite” es:
“Porque las mejores cosas viene en pequenas presentaciones’’

Luego de presentados los aspectos antes descritos, podemos comenzar a tratar la promocion
de que realizaremos para la implementacion y aceptacion de nuestro Plan de Negocios en el

mercado ecuatoriano.

Al ser una empresa nueva en el mercado, necesitamos impactar en las personas de modo
que logremos posicionarnos en la mente de los consumidores con el nuevo concepto de
restaurante que deseamos implementar. Para esto, disefiaremos diversas campafias de
promocion previas a la inauguracion del local para generar expectativa en nuestros clientes

potenciales. Posteriormente, realizaremos publicidad “Above the line”, a través de medios
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visuales, asi como también publicidad “Below the line”, enfocandose en las relaciones

publicas.

La mayor inversion que requeriremos seré para la obtencién de una base de datos que nos
permite tener informacion acerca de nuestro segmento de mercado, personas de nivel
socioecondémico medio, medio alto y alto, de mas de 16 afios de edad y con capacidad

adquisitiva de aproximadamente $8 por plato de comida en un restaurante.

Las relaciones publicas se hardn de manera que lleguemos a los empresarios de sectores
como la Republica del Salvador para que éstos hagan de nuestro establecimiento su
principal eleccion para entretenimiento con familiares y amigos. “Le Petite” apunta no
solamente a un publico joven sino también a personas adultas y a familias, razén por la cual
es importante tener publicidad en medios visuales y adicionalmente contar con presencia en
redes sociales como Facebook y Twitter, para de esta manera, llegar a quienes

consideramos nuestros potenciales clientes.

Otro aspecto de promocion que seria importante es el establecer una alianza con la nueva
cadena de promociones Wow!!!, la misma que ofrece descuentos diarios a sus suscriptores,

lo que nos daria mas apertura para que el mercado nos conozca y pruebe nuestro servicio.
Dentro de los eventos para la inauguracion realizaremos:

e Un show en vivo para publico adulto

e Un sorteo de invitaciones a la inauguracion en la base de datos que consigamos

e En este primer evento, se realizara una demostracion de todo el mend que el
restaurante tiene para atender a sus clientes.

e Realizacidn de otro evento (inauguracion) para publico mas joven.

e Musica mas movida

e Animadores

e Show en vivo

e Demostracion de bar tenders y chefs

Al realizar este tipo de eventos, reducimos los costos de publicidad y llegamos de manera

acertada a nuestro mercado objetivo.
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3.4. Precio

El costo promedio por plato que manejaremos en “Le Petite” es de aproximadamente $7
(por plato), cada plato contendra una base de 3 micro hamburguesas o 3 porciones de

cualquier otra variedad de micro comida ofrecida en el restaurante.

El valor de cada plato dependera de la complejidad de la preparacion, de la cantidad de

ingredientes que requiera y del costo en el que se incurra para prepararlo.

En lo que respecta a las bebidas, las bebidas alcoholicas se serviran a partir de las seis de la
tarde con un precio promedio de aproximadamente $5 dependiendo del tipo de licor que

contenga.

Un factor importante del valor agregado que nuestro restaurante ofrecera a sus clientes es la
experiencia en si misma y no Unicamente la comida y la rapidez en el servicio, razon por la
cual no nos comparamos directamente con restaurantes de comida rapida como

McDonald’s y Burger King (nuestro concepto es muy diferente al ofrecido por estos sitios).

3.5. Personas

En nuestro restaurante contaremos con personal capacitado y cordial, de modo que puedan
atender a los clientes de manera personalizada, generando valor agregado al servicio, asi
como también generar lealtad a la marca y permanencia de las personas en el lugar. Las

principales caracteristicas con las que contaran nuestros empleados seran:

e Buen trato con los clientes.

e Atencion personalizada y cordial.

e Generar confianza.

e Tener contacto y generar relaciones importantes con los clientes.

e Buen presencia.

e Siempre cordiales y amables.

e Mostrar autentico interés por los problemas y las necesidades de los clientes.

Entusiasmo.



36

e Pro actividad.
e Extrovertidos.
e Humildad.

e Paciencia.

e Optimismo.

o Reflejar los valores de la empresa en cada una de las operaciones de la empresa.

Al cumplir con todos estos requisitos y cualidades, los empleados generaran valor agregado
para el restaurante y las personas se sentiran comodas en el restaurante, de modo que nos

convertiremos en el lugar preferido de familias y grupos sociales.

3.6. Evidencia Fisica

En este punto analizaremos todos los elementos materiales con los que contard nuestra
empresa para generar el ambiente que esperamos dentro del establecimiento. Elementos
como: las mesas, las sillas, los platos, la decoracion, la musica y otros elementos nos seran
de fundamental importancia para convertirnos en el restaurante lider en este nuevo

concepto que es comida rapida, comodidad y entretenimiento.

Entonces, los colores, la iluminacion 'y el disefio del local nos brindaran una idea clara de
los sentimientos y sensaciones que deseamos generar en nuestros clientes. Asimismo, los
muebles (mesas, sillas, armarios, anaqueles y cocina) deberan brindar a los clientes la
sensacion de comodidad y debera generar en ellos el deseo de permanecer en el local por

mas tiempo.

Los colores a utilizar deben ser Ilamativos, bien combinados y claros, de modo que las
personas sientan reflejados en ellos los valores de la compaiiia, siendo el principal “la

amistad”.

El restaurante estara bien sefializado, es decir, se podra ver facilmente donde se paga,

donde se prepara la comida, donde estan los bafios, entre otras formas de sefializacion
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dentro del local, que permitiran que las personas estén a gusto y no se pierdan de ninguna

manera dentro del restaurante.

3.7. Procesos

Se refiere a los procesos que se tienen que llevar a cabo para la prestacion del servicio
dentro del restaurante, es decir, las actividades que se deben realizar para atender de la
mejor manera posible a los clientes de “Le Petite”. Asi, a continuacion, describiremos

algunos de los més importantes procesos dentro del restaurante.

Recibir a los clientes de manera cordial en la entrada del restaurante.

o ldentificar necesidades de clientes y satisfacerlas de la mejor y mas rapida forma
posible.

e Atencion y buen servicio en la mesa.

e Los meseros deben estar siempre pendientes de los clientes.

e Tomar la orden (lo que desean comer los clientes).

e Preparar los alimentos.

e Servir alos clientes sus pedidos.

e Asegurarse que tanto la comida como los espectaculos que se presenten en el

restaurante sean del gusto de los clientes.

De esta manera y cumpliendo con cada uno de los procesos de la mejor manera posible,
lograremos generar una ventaja competitiva también en este aspecto, de manera que
nuestros clientes nos escojan y nos prefieran no solo por la innovadora comida que
ofrecemos sino también por el excelente servicio al cliente que garantizamos con cada una

de las P que forman parte de nuestro marketing estratégico.

3.8. Resultados de la Investigacién de Mercados

Para determinar la oportunidad de mercado real de nuestro negocio y la aceptacion que

tendra el mismo, realizamos una investigacion de mercados, la misma que consistio en una
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etapa cualitativa y otra cuantitativa, las que nos dieron los resultados que mencionaremos a

continuacion.

Etapa Cualitativa

La parte cualitativa de nuestra investigacion consistié principalmente en entrevistas
personales, bastante informales, que realizamos a las personas mas cercanas de los
miembros de nuestro equipo, personas como familia y amigos que nos dieron muy buenas
ideas y pardmetros reales a partir de los cuales estructuramos la encuesta formal que

realizamos posteriormente en la etapa cuantitativa de nuestra investigacion.

Algunas de las preguntas que hicimos en esta parte, fueron:

e ;Qué piensas de los restaurantes de comida rapida que existen actualmente
en nuestro entorno?

e ;Existe una gran oferta de este tipo de restaurantes?

e ;Cada cuanto tiempo acudes a un restaurante de este tipo?

e (Cudl es el factor diferenciador que buscas al momento de escoger un
restaurante de comida rapida?

e (Qué cambiarias 0 agregarias a la actual atencion recibida en este tipo de
restaurantes?

e Entre otras preguntas, segiin como avanzaban las diferentes conversaciones.

En esta parte de la investigacion no buscabamos respuestas precisas, sino ideas que nos
permitan conocer cuales son los insights de nuestros potenciales clientes para asi desarrollar
una estrategia (marketing mix) que nos permita satisfacer estas necesidades y expectativas
presentes en la mente de nuestros potenciales clientes. Por esta razon, dejamos que cada
persona nos diga todo lo que pensaba y dejamos que las entrevistas vayan diferente forma,
afiadiendo nuevas preguntas o tratando mas temas, de acuerdo a las respuestas de cada uno

de los entrevistados.
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De este modo entrevistamos a un total de 16 personas, entre familiares y amigos de cada

uno de los integrantes de nuestro equipo de trabajo (2 personas, en el equipo).

A partir de la informacion obtenida de estas 16 entrevistas, formulamos la encuesta que
aplicamos a una muestra mucho mayor para el desarrollo de la etapa cuantitativa de nuestra
investigacion de mercados. La encuesta completa se la puede ver en el Anexo 1 de este Plan

de Negocios.

Etapa Cuantitativa

Para esta parte de la investigacion aplicamos una encuesta a una muestra de 100 personas,
las mismas que cumplian de alguna manera con el perfil del segmento de mercado al que

estara dirigido nuestro negocio.

Las preguntas que realizamos nos ayudan a medir factores como:

e Preferencias de los potenciales clientes
e Frecuencia de consumo en este tipo de negocios
e Aceptacion de un nuevo concepto de restaurante

e Perfil de los encuestados

A continuacion realizaremos un analisis de los resultados que obtuvimos de la aplicacién de
esta encuesta:
Preguntas y sus correspondientes resultados:

1. ¢ Es facil encontrar restaurantes de comida rapida que se acoplen a sus

preferencias?

A esta pregunta, el 32% de los encuestados respondio que “Si” les es facil encontrar

restaurantes de este tipo que se acoplen a sus preferencias, mientras que el 68% dijo
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que “No”; lo que nos indica que si, nosotros como nuevo negocio logramos
encontrar cuales son estas preferencias y ponerlas en “Le Petite”, tendremos una
probabilidad muy alta de convertirnos en la principal alternativa de nuestro

potenciales clientes y tener un negocio exitoso en el medio actual.
2. En el ultimo mes, ¢ Cuantas veces ha ido a un restaurante de comida rapida?

Para la respuesta a esta pregunta contamos con tres tipos de respuesta que eran:
ninguna, 1-3 veces, 4 0 mas veces; a las que obtuvimos las siguientes respuestas: el
5% de los encuestados nos dijo que en el tltimo mes, no ha ido ninguna vez a un
restaurante de comida rapida, el 68,5% nos dijo que han ido entre 1 y tres veces y el
26,5% que ha ido 4 o mas veces. Estos resultados claramente nos muestran que los
restaurantes de comida rapida, en nuestro medio, son muy visitados, como podemos
ver en el resultado de esta pregunta de la encuesta, el 95% de las personas a las que
se aplico el formulario, han ido al menos una vez (en el Gltimo mes) a un restaurante

de comida rapida.

3. Por favor, utilizando una escala del 1 al 5, califique las siguientes caracteristicas de
acuerdo a la importancia que tienen para usted, al momento de preferir un restaurante de

comida rapida:

En esta pregunta, buscabamos que las personas valoraran aspectos de un restaurante
como: rapidez en el servicio, atencion cordial y personalizada, sabor de la comida,
variedad, comodidad del establecimiento, segun fueran sus preferencias o segun
cudles de estos aspectos le generan mas valor al servicio que estan recibiendo. De
este modo, obtuvimos resultados que nos dieron la siguiente jerarquia para estos

aspectos de un restaurante de comida rapida:

1) Atencion cordial y personalizada
2) Comodidad del establecimiento
3) Rapidez en el servicio

4) Sabor de la comida

5) Variedad
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Asi, podemos ver que los dos primeros aspectos de gran importancia para nuestros
potenciales clientes son precisamente aquellos que “Le Petite” tendra como factores

de diferenciacion.

4. ¢Cual es la principal razon por la que no ha escogido un restaurante de comida

rapida para ir a comer?

Con esta pregunta, queriamos de alguna forma confirmar la informacion obtenida de
la pregunta anterior. De modo que: el 20% de los encuestados, nos dijo que no
escoge un lugar de comida rapida por la falta de comodidad en el local, el 33%
porque percibe una atencion poco personalizada, el 26% por el escaso
entretenimiento en el restaurante y el 21% respondié que no escogian un restaurante
de comida rapida para ir a comer por otras razones como por ejemplo: escasez de
espacios para parqueo, ambiente poco familiar y amigable dentro de
establecimiento, experiencias pasadas desfavorables, malos comentarios de

familiares y amigos, entre otros.
5. De acuerdo a sus preferencias, ¢ qué restaurantes prefiere?

Las posibles respuestas a esta pregunta eran: cafeterias (Juan Valdez, Metro Cafg,
etc.), comida rapida (McDonalds, Burger King, etc.), Gourmet, Otros. Para las que
obtuvimos los resultados que se describen a continuacién: el 30% de los
encuestados prefieren las cafeterias, el 46% prefiere los restaurantes de comida
rapida, el 5% prefiere la comida gourmet y el 19% nos digo que otros, entre los que
mencionaron: comida japonesa, sushi, comida china, comida mexicana y el Creppes
&Waffles.

La dltima pregunta de nuestro formulario, antes de pasar a las preguntas de perfil del

encuestado (edad, género) fue:
6. ¢ Le gustaria conocer un nuevo concepto de restaurante de comida rapida?

Pregunta en la que buscadbamos conocer cual podria llegar a ser el nivel de

aceptacion de “Le Petite” en el mercado. De manera que las posibles respuestas a
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esta pregunta eran: “Si” o “No”, y asi, obtuvimos los resultados siguientes: el 64,

55% de los encuestados nos dijo que si estarian dispuestos a conocer y probar un

nuevo concepto de restaurante de comida rapida y el 35,45% nos dijo que no. Lo

gue nos muestra que una gran cantidad de nuestro pablico objetivo estaria dispuesto

a conocer nuestro restaurante y convertirlo en su principal alternativa.

En general, los resultados obtenidos en la investigacion de mercados que realizamos, nos

dicen que nuestro Plan de Negocios, tiene una alta probabilidad de ser exitoso dentro del

mercado en el que deseamos implementarlo.

4. Analisis de Costos del médulo 2

En la siguiente tabla, encontramos un resumen de nuestro analisis de costos del modulo 2,

en comparacion con los costos de una empresa consultora:

Descripcion Consultoras Empresariales Integrantes del Equipo de Trabajo
Costode la Costode la
(Actividades) N° de horas | Costo/Hora | Actividad |[N°de horas |Costo/Hora | Actividad
Analisis FODA 5 S 150,00 [ $ 750,00 8 S 20,00 [ § 160,00
Factores Claves para el
Exito y Ventaja
Competitiva 13 S 150,00 | $ 1.950,00 20 S 20,00 | $ 400,00
Marketing Estratégico 20 S 150,00 [ $ 3.000,00 30 S 20,00 | $ 600,00
Analisis de Costos del
maddulo 2 1 S 150,00 [ § 150,00 1 S 20,00 | $ 20,00
COSTO TOTAL $ 5.850,00 $ 1.180,00

Tabla Comparativa de Costos 2
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Mdédulo 3: Estructura Organizacional.

Dentro de este modulo analizaremos la estructura organizacional de nuestro negocio, las
actividades que son necesarias para comenzar sus operaciones, los permisos que debemos
tener para funcionar dentro de la ciudad de Quito (patente municipal, permiso de bomberos,
permiso de funcionamiento otorgado por el Ministerio de Salud); ademas, hablaremos de
cudl tendré que ser la inversion inicial o el gasto de puesta en marcha en el que tenemos que
incurrir previo a inaugurar “Le Petite”. En una segunda parte de este modulo, describiremos
el marketing operativo de nuestro Plan de Negocios, describiendo con mas detalle cuales
van a ser las actividades que realizaremos para implementar las estrategias de marketing

que planteamos previamente en el Marketing Estratégico de nuestro trabajo.

1. Actividades Previas a la Operacion

Para constituir una compafiia en nuestro pais es importante tener en cuenta los tramites
legales que se deben realizar, los mismos que se deben realizar en instituciones como la
Superintendencia de Compafiias, el IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual),
SRI (Servicio de Rentas Internas). Al momento de establecer el tema de empleados hay que
realizar tramites en el IESS (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social); y para la
proteccién de nuestro establecimiento y las cosas dentro del mismo, es importante tener un
contrato con una compafiia aseguradora que nos garantice que no perderemos el patrimonio
de nuestro negocio por concepto de cualquier siniestro (incendio, robo, entre otros).
Adicionalmente, hay que considerar permisos de funcionamiento como los del Municipio

de Quito y los bomberos.

1.1. Tramites Legales para Constitucion de la Empresa
Los pasos que debemos seguir para constituir una compafiia:

e Aprobacién del nombre de la compafiia
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o Presentar alternativas de nombre de la Compafiia en la

Superintendencia de Compafiias

o Presentar copia de la cédula

Apertura de cuenta de Integracion de Capital

o Abrir una cuenta de Integracion de Capital de la Compafiia en un

banco de la ciudad de domicilio de la organizacion.

o Los documentos que se deben presentar para realizar este tramite

son:

Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas
que constituiran la Compafiia (socios o accionistas).
Aprobacién del nombre dado por la Superintendencia de
Compaiiias.

Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracién de
Capital que contenga un cuadro de la distribucion de
Capital.

El valor del depésito.

Celebrar la Escritura Pablica

o Presentar en una Notaria la minuta para constituir la compafiia.

o Los documentos que se deben presentar para la realizacion de

este tramite son:

Copia de cédulas y papeletas de votacion de las personas
que constituiran la Compafiia (socios o accionistas).
Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de
Compafiias.

Certificado de apertura de la cuenta de Integraciéon de
Capital (dada por el banco).

Minuta de Constitucion de la Compafiia.

Pago derechos Notaria.

Solicitar la aprobacion de las Escrituras de Constitucion

o Las Escrituras deben ser aprobadas por la Superintendencia de

Companiias.
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o Documentos:
= Tres copias certificadas de las Escrituras de Constitucion.
= Copia de la cedula del Abogado que suscribe la solicitud.
= Solicitud de aprobacion de las Escrituras de Constitucion
de la Compaiiia.
e Obtener la resolucion de aprobacion las Escrituras
o La Superintendencia de Compafiias, entregard las Escrituras
aprobadas con un extracto y 3 resoluciones de aprobacion de la
Escritura.
e Cumplir con las disposiciones de la Resolucién
o Publicar el extracto en un periddico de la ciudad de domicilio de
la Compaiiia.
o Llevar las resoluciones de la aprobacion a la Notaria donde se
celebro la Escritura de la Constitucion para su marginacion.
o Obtener la patente municipal y el certificado de inscripcion ante
la Direccion Financiera.
o Los documentos que se requieren para el cumplimiento de este
requisito son:
= Copia de las Escrituras de Constitucion y de la resolucion
aprobatoria.
= Formulario para obtener la patente (del Municipio).
= Copia de la cédula de ciudadania de la persona que sera
representante legal de la empresa.
e Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil
o Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil.
o Documentacién requerida para este tramite:
= Tres copias de las Escrituras de Constitucion con la
marginacion de las resoluciones.
= Patente Municipal
= Certificado de inscripcion otorgado por el Municipio.

= Publicacion del extracto.
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Copias de cedula y papeleta de votacion de los

comparecientes.

Elaborar nombramientos de la directiva de la Compafiia

o Elaborar los nombramientos de la Directiva (Presidente y

Gerente)

Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil

o Los nombramientos deberdan ser inscritos en el Registro

Mercantil, para lo que se requiere de los siguientes documentos:

Tres copias de cada nombramiento.
Copia de las Escrituras de Constitucion
Copias de cédula y papeleta de votacion del Presidente y

Gerente.

Reingresar los documentos a la Superintendencia de Compariias

o Reingresar las Escrituras a la Superintendencia de Compafiias

para el otorgamiento de cuatro hojas de datos de la Compaifiia.

o Documentos requeridos para este tramite:

Formularios RUC

Nombramientos Gerente y Presidente inscritos en el
Registro Mercantil.

Copias de cédulas y papeletas de votacion de Gerente y
Presidente.

Tercera copia certificada de la Escritura de Constitucién
debidamente inscrita en el Registro Mercantil.

Copia de planilla de luz o agua del lugar donde tendra
domicilio la Compafiia.

Publicacién del extracto.

Obtener el RUC

o Las 4 hojas entregadas por la Superintendencia de Compafiias,

nos permitiran sacar el RUC.

o Los documentos que necesitaremos para esto son:
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Formularios con el sello de la Superintendencia de
Compaiiias.

Original y copia de los nombramientos inscritos en el
Registro Mercantil.

Original y copia de la Escritura de constitucion inscrita en
el Registro Mercantil.

Original y copia de la cédula de identidad y papeleta de
votacion del Representante Legal.

Copia de la planilla de luz, agua, teléfono, pago del
impuesto predial del lugar donde estard domiciliada la
Compafia a nombre de la misma, o el contrato de
arrendamiento. (a nombre de la Compafiia o del
Representante Legal)

Original y copia de las 4 hojas de datos entregada por la
Superintendencia de Compafiias.

Retirar la cuenta de Integracién de Capital

o Presentar el RUC en la Superintendencia de Compafiias, para que

se emita la autorizacion de retirar el valor depositado para abrir la

cuenta de Integracién de Capital.

o Los documentos que requeriremos para esto seran:

Carta de la Superintendencia de Compafiias solicitando al
banco se devuelva los fondos depositados para abrir la
cuenta de Integracién de Capital.

Copia de cédula del Representante Legal y de los
accionistas o socios de la Compafiia.

Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuenta de

Integracion de Capital.

Abrir una Cuenta Bancaria a nombre de la Compafiia

o La compafiia debe abrir una cuenta corriente o de ahorros.

o Los documentos requeridos para este tramite son:

Solicitud para abrir la cuenta.
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Copia de cédula y papeleta de votacion de las personas
que manejaran la cuenta.

Copia de una planilla de servicios basicos donde conste la
direccion de residencia de quienes van a manejar la
cuenta.

Un depdsito con un monto minimo dependiendo de la

institucién bancaria.

e Obtener permiso para imprimir facturas

o EI SRI debe comprobar la direccion de la Compafiia.

o Para esto se requiere de los siguientes documentos:

Solicitud de inspeccién

Permiso de Bomberos

Certificado de cuenta bancaria a nombre de la Compafiia
Certificados, contratos o facturas de proveedores de la
Compaiiia

Registro patronal en el IESS

Patente Municipal

Facturas o contrato de compraventa que sustenten la
propiedad mobiliaria

Planilla de luz, agua, teléfono o carta de pago de impuesto
predial a nombre de la Compafia y/o el contrato de
arrendamiento, o la carta de autorizacion de uso gratuito

de oficina con reconocimiento de firma.

1.2. Permisos del Establecimiento

Ademas de todos los tramites antes mencionados, al ser nuestro negocio un restaurante,

también requeriremos de sacar un permiso de funcionamiento emitido por el Ministerio de

Salud. Para el cual necesitaremos presentar los siguientes documentos:

e Solicitud de Permiso de Funcionamiento
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e Planilla de inspeccion

e Copia del titulo profesional del responsable en caso de ser industria y
pequefia industria

e Certificado del titulo profesional del SENECYT

e Lista de productos a elaborar

e Categoria otorgada por el Ministerio de Industrias y Comercio (Industria y
pequefia industria)

e Planos de la planta con la distribucion de las &reas correspondientes

e Croquis de la ubicacion de la planta

e Documentar procesos y métodos de fabricacién, en caso de industria

e Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos de la empresa

e Copia de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario

e Copia del certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud y
el Ministerio de Salud

e Copia del RUC del establecimiento

e Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

1.3. Inversidn Inicial

En lo que respecta la inversion inicial, hemos tomado en cuenta la compra de equipos,
insumos (materias primas, ingredientes para la comida que prepararemos, etc.), suministros,
planta fisica (casa del sector, que sera remodelada para transformarse en “Le Petite”),
muebles (sillones, sillas, mesas, entre otros fundamentales para generar el ambiente que
buscamos generar dentro del restaurante). El costo inicial mas alto con el que debemos
contar sera la adquisicion de la casa, la remodelacion, el equipamiento y el amoblar la
misma para que se convierta en el restaurante que deseamos generar. Sin embargo,
consideramos que la adquisicion de este activo fijo, tan grande y costoso, nos generara un
futuro ahorro importante en aspectos como egresos por arriendo del local; v,
adicionalmente contaremos con un valor de rescate correspondiente al valor (o el precio) en

que podamos vender esta casa, en el caso de que nuestro negocio no tenga éxito.
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Entonces, hemos calculado que para la compra de este inmueble, y la adecuacion del
mismo (remodelacion y decoracion), requeriremos un monto aproximado de $200 000, los

mismos que los adquiriremos a través de un préstamo en la Corporacion Financiera

Nacional.
Tabla de Equipos e Inmuebles
Descripcion Precio
Casa $100 000
Remodelacion y adecuacion de la casa $50 000
Equipos (cocina, freidora, refrigeradora) $10 000
Muebles (mesas, sillas, sillones, etc.) $26 000
Insumos (materias primas, ingredientes) $14 000
Total Inversién Inicial $200 000

Descripcion de la Inversion Inicial 1

2. Organigrama y politica de Recursos Humanos
Para “Le Petite”, su capital humano, es decir, su empleados, son sumamente importantes ya

que al ofrecer una experiencia (un servicio) a sus clientes y no tan solo un producto, las
personas que brindan el servicio son esenciales para que las personas (los clientes) perciban
lo que estan recibiendo como de buena o mala calidad. Por esta razén, y para tener un
mayor control y un excelente manejo de nuestros recursos humanos, hemos desarrollado el

siguiente organigrama y las politicas de recursos humanos que se describiran a
continuacion.



2.1. Organigrama

Gerente
[ 1
Auxiliar del
X1l Jefe de
[ Administrador Personal

| |
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Jefe de
(f]oerfr?p?'gs Jggjge Recursos Jefe de Bar
Humanos
I | | |
Bodeguero Cajero Chef Capitéan de Bartenders
Meseros
| | |
Subchef Meseros Dj
|
Ayudantes

Organigrama de Recursos Humanos 1

2.2. Politicas de RRHH

Dentro de las principales politicas de Recursos Humanos con las que contaremos podemos

encontrar las siguientes:

e Procurar el tener un ambiente laboral cbmodo y de confianza, donde los empleados

sean tratados con respeto y se encuentren a gusto con lo que estan realizando (con

las funciones que estan desempefiando y el lugar en el que se encuentran).

e Contratar Gnicamente a las personas que se ajusten a los perfiles de los cargos que

se tengan dentro de la organizacion. Estos perfiles seran definidos previamente a los

procesos de reclutamiento, seleccion y contratacion. Algunos de estos perfiles son

los que se describen en las siguientes tablas:



Perfil de Gerente

Educacion: Administracion de Empresas, Marketing,

Administracion en Hospitalidad y Turismo

Edad: 28 a 40 afios
Sexo: Indistinto
Experiencia: minimo 3 afio de experiencia en manejo de

establecimientos turisticos

Funciones del puesto:

Crear un top of mind sobre nuestro restaurante en el turismo de la ciudad de Quito.

Lograr resultados favorables en cuanto a ingresos, mediante el aumento de las ventas.

Manejar e incentivar a nuestros recursos humanos.

Manejo de las cuentas y de la optimizacién de recursos.

Supervisar la ejecucidn de proyecciones de ventas trimestral.
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Habilidades

Experiencia en servicio al cliente, manejo Manejo de herramientas informaticas

del front office como Excel, PowerPoint y Word.

Competencias

Debe ser una persona con flexibilidad de horarios

Organizada

Cordial

Capaz de trabajar bajo presién

Creativa




Perfil de Chef

Educacion: Licenciado en Arte Culinario vy
Administracion de Alimentos y Bebidas

Edad: 28 a 40 anos
Sexo: Indistinto
Experiencia: minimo 3 afio de experiencia

Funciones del puesto: ‘

Crear nuevas recetas con sabores peculiares

Manejar e incentivar a nuestros recursos humanos.

Optimizacion de recursos.

Supervisar de cada receta.

e Debe ser una persona con flexibilidad de horarios

e Organizada

e Cordial

e Capaz de trabajar bajo presion

e Creativa

Perfil Asistente de Gerencia

Educacion: Estudios secundarios, estudios de

secretariado

Edad: 21 a 35 afios
Sexo: Indistinto
Experiencia: minimo 2 afio de experiencia en

secretariado
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Funciones del puesto:

Manejo de la agenda de gerencia.

Manejo del libro diario y de las cuentas del restaurante.

Manejo de los pagos de sociedad.

Habilidades

Manejo de herramientas informaticas

como Excel, PowerPoint y Word.

Competencias

e Debe ser una persona con flexibilidad de horarios

e Organizada

e Cordial

e Capaz de trabajar bajo presion

Los horarios en los que trabajaran nuestros empleados seran flexibles, la gran mayoria de
ellos trabajaran a tiempo parcial (con excepcion de los cargos administrativos), de manera
que puedan realizar otro tipo de actividades como por ejemplo terminar sus estudios

universitarios.

3. Marketing Operativo

En lo que respecta al marketing operativo de la organizacion, a continuacion vamos a
describir como seran las operaciones dentro de nuestro restaurante en términos de las P del
marketing mix, que fueron planteadas con anterioridad en el marketing estratégico de “Le

Petite”. Asi:
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e Producto

Los productos de nuestro restaurante serdn presentados a nuestro clientes, a través
de unos mend muy divertidos y llamativos, los mismos que con sus colores y
disefios transmitiran a nuestros clientes el sentimiento de amistad, confort y
confianza que se busca a través de la atencion y la decoracion del establecimiento.
Adicionalmente, los colores y disefios del menu del restaurante, reflejaran los
colores de la linea grafica de la compariia 0 los colores representativos de la misma.
Estara escrito con letras legibles y ademas, seran las personas del servicio quienes
ayudaran a los consumidores a elegir el mejor plato para ellos y a disfrutar 100% la

experiencia que “Le Petite” les ofrece.
e Plaza

El lugar en el que situaremos nuestro negocio serda una casa en la zona de la
Gonzalez Suarez, la misma que debera ser remodelada para generar el ambiente que

deseamos en el restaurante.

La fachada del restaurante tendra un estilo francés muy marcado, contaremos con
mesas a la disposicion de nuestros clientes, tanto dentro como fuera del local, de
manera que cada persona tenga la posibilidad de elegir en que ambiente prefiere
comer, si en un ambiente mas cerrado y acogedor 0 en un ambiente mas abierto y
natural. En la parte interior, el restaurante tendra un tema muy moderno, con colores
vivos y disefios minimalistas. Los muebles deben ser sumamente blandos vy
cdmodos para que nos ayuden a generar el ambiente que deseamos que las personas

perciban dentro de nuestro restaurante.

En nuestro negocio es muy importante el escenario, y las presentaciones en vivo que
tendran lugar constantemente, practicamente semanalmente habra una, por lo que es
fundamental que cada una de las mesas del restaurante tengan una excelente vista,
una excelente posicidn respecto al escenario, para que asi, cada uno de nuestros
clientes se encuentre en condiciones de disfrutar al 100% la experiencia total que

“Le Petite” les ofrece a sus clientes.
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e Promocion

Para la promocion de nuestro innovador negocio en el mercado, utilizaremos
campanas previas a la inauguracion, la inauguracion se convertira en un gran evento
de relaciones publicas, el mismo que nos facilitard la promocién del restaurante

dentro de nuestro mercado objetivo.

Primeramente, y previo a la inauguracién, obtendremos una base de datos que nos
permitira tener acceso a informacion acerca de nuestro segmento de mercado para
asi conocer que es lo que requieren y cuéles son sus principales comportamientos de

consumao.

Las relaciones publicas se haran de manera que lleguemos a los empresarios de
sectores como la Republica del Salvador para que éstos hagan de nuestro
establecimiento su principal eleccion para entretenimiento con familiares y amigos.
“Le Petite” apunta no solamente a un publico joven sino también a personas adultas
y a familias, razon por la cual es importante tener publicidad en medios visuales y
adicionalmente contar con presencia en redes sociales como Facebook y Twitter,
para de esta manera, llegar a quienes consideramos nuestros potenciales clientes.
Respecto al tema de las redes sociales, contaremos con una persona especializada en
este aspecto para asi lograr sacarle el mayor provecho posible a nuestro sitio web
dentro de estas redes sociales que actualmente son de fundamental importancia para
un gran namero de los potenciales clientes dentro del grupo objetivo que buscamos
atender.

Otro aspecto de promocidn que seria importante es el establecer una alianza con la
nueva cadena de promociones Wow!!!, la misma que ofrece descuentos diarios a
sus suscriptores, lo que nos daria mas apertura para que el mercado nos conozca y

pruebe nuestro servicio.
Dentro de los eventos para la inauguracion realizaremos:

e Un show en vivo para publico adulto
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e Un sorteo de invitaciones a la inauguracién en la base de datos que
consigamos
e En este primer evento, se realizard una demostracion de todo el menu que el
restaurante tiene para atender a sus clientes.
e Realizacién de otro evento (inauguracion) para publico mas joven, en el que
se contara con:
o Musica mas movida
o Animadores
o Show en vivo
o Demostracion de bartenders y chefs

e Precio

El costo promedio por plato que manejaremos en “Le Petite” es de
aproximadamente $7 (por plato), cada plato contendrd una base de 3 micro
hamburguesas o 3 porciones de cualquier otra variedad de micro comida ofrecida en

el restaurante.

En lo que respecta a las bebidas, las bebidas alcohdlicas se serviran a partir de las
seis de la tarde con un precio promedio de aproximadamente $5 dependiendo del

tipo de licor que contenga.

e Personas

En “Le Petite” seran de fundamental importancia, para el éxito de la compaiiia, las
personas que trabajaran en el establecimiento. De manera que, los puestos que se
tendran que ocupar dentro del restaurante seran los que ya fueron mencionados en el
organigrama de recursos humanos anteriormente mencionado, y cuyas funciones y
caracteristicas mas importantes también se encuentran detalladas en esa seccién del

plan de negocios.
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Sin embargo, y en adicién a lo ya mencionado, los empleados de “Le Petite”

deberén contar con las siguientes caracteristicas personales:

e Buen trato con los clientes.

e Atencion personalizada y cordial.

e Generar confianza.

e Tener contacto y generar relaciones importantes con los clientes.

e Buen presencia.

e Siempre cordiales y amables.

e Mostrar autentico interés por los problemas y las necesidades de los clientes.
e Entusiasmo.

e Pro actividad.

e Extrovertidos.

e Humildad.

e Paciencia.

e Optimismo.

o Reflejar los valores de la empresa en cada una de las operaciones de la

empresa.

A través del cumplimiento de este tipo de cosas, la compafiia, lograra posicionarse

de mejor manera y ser mas eficiente y exitosa en sus operaciones.

e Evidencia Fisica

Los elementos tangibles que tendremos que tener en cuenta en este punto son: las
mesas, las sillas, los platos, la decoracion, la mdsica y otros elementos nos seran de
fundamental importancia para convertirnos en el restaurante lider en este nuevo

concepto que es mini comida rapida, comodidad y entretenimiento.
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Entonces, los colores, la iluminacion y el disefio del local nos brindaran una idea
clara de los sentimientos y sensaciones que deseamos generar en nuestros clientes.
Asimismo, los muebles (mesas, sillas, armarios, anaqueles y cocina) deberan
brindar a los clientes la sensacion de comodidad y debera generar en ellos el deseo

de permanecer en el local por mas tiempo.

Los colores a utilizar deben ser llamativos, bien combinados y claros, de modo que
las personas sientan reflejados en ellos los valores de la compafiia, siendo el

principal “la amistad”.

El restaurante estara bien sefializado, es decir, se podra ver facilmente donde se
paga, donde se prepara la comida, donde estadn los bafos, entre otras formas de
sefializacion dentro del local, que permitiran que las personas estén a gusto y no se

pierdan de ninguna manera dentro del restaurante.

e Procesos

Los principales procesos que llevaran a cabo los empleados de la compafiia son: (en

este orden 16gico)

e Recibir a los clientes de manera cordial en la entrada del restaurante.

e ldentificar necesidades de clientes y satisfacerlas de la mejor y mas rapida
forma posible.

e Atencion y buen servicio en la mesa.

e Los meseros deben estar siempre pendientes de los clientes.

e Tomar la orden (lo que desean comer los clientes).

e Preparar los alimentos.

e Servir a los clientes sus pedidos.

e Asegurarse que tanto la comida como los espectaculos que se presenten en el

restaurante sean del gusto de los clientes.
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3.1. Marketing Interno

El marketing interno de la compafiia, se refiere a como se trata a los empleados dentro
de la empresa, de modo que este punto, se encuentra sumamente relacionado con el
organigrama y las politicas de Recursos Humanos que se practicaran dentro de “Le
Petite”. Asi, en el caso de nuestro plan de negocios, consideramos a las personas parte
fundamental de la prestacion del servicio y de la entrega de los productos (mini comida
répida), razon por la cuél es tan importante mantener felices y cdmodos a los
integrantes 0 miembros de la organizacion. De manera que si los empleados dentro de
la organizacion son tratados y motivados de manera adecuada, entonces, seran ellos
mismos quienes reflejen los valores y la razén de ser de la empresa hasta generar el
ambiente y la reaccion que se desea de los consumidores o clientes que vengan a comer

en “Le Petite”.

4. Analisis de Costos del Mddulo 3

En la siguiente tabla, describiremos la comparacién de costos incurridos para la realizacion

de este modulo (Médulo 3) de nuestro Plan de Negocios, si es que la hubiera realizado una

empresa consultora y realizandola nosotros (integrantes del equipo de trabajo).

Tabla Comparativa de Costos 3

Consultoras Empresariales Integrantes del Equipo de Trabajo
Descripcion Costo de la Costo de la
(actividades) N° de horas |Costo/hora actividad  [N° de horas |Costo/hora actividad
Actividades previas a la
Operacion 18|/ $ 150,00 |$ 2.700,00 20| $ 20,00 | $ 400,00
Organigrama y Politica
de RRHH 71$ 15000 | $  1.050,00 11| $ 2000 | $ 220,00
Marketing Operativo 15| $ 150,00 [ $ 2.250,00 16| $ 20,00 | $ 320,00
Andlisis de Costos 1| $ 150,00 | $ 150,00 3 $ 20,00 | $ 60,00
Costo Total $ 6.150,00 $ 1.000,00
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Moadulo 4: Economia y Rentabilidad

Después de haber analizado la situacion del mercado en el que queremos incursionar, la
filosofia empresarial, lo que nuestra empresa quiere ofrecer a sus clientes, los
competidores, los nodos de orquestacion estratégica, las politicas de recursos humanos, las
actividades que debemos realizar previas a la implantacion del plan de negocios en el
mercado ecuatoriano y el marketing estratégico y operativo, es el momento de analizar la
posible rentabilidad que tendrd nuestro negocio cuando ya esté en funcionamiento. Esto lo
realizaremos a través de la descripcion y andlisis de la estructura de costos que tendra
nuestro restaurante, los estados financieros proyectados del mismo, la posible proyeccion
de ventas que tendremos en un primer momento, es decir, al iniciar nuestras operaciones
(esta también es una proyeccion presupuestada, no real, de ventas), la medicion del
crecimiento anual de las ventas y el andlisis financiero de nuestro Plan de Negocios. Al
final de este modulo presentaremos el correspondiente andlisis de costos del mddulo
(mddulo 4).

1. Estructura de Costos

Una parte importante para determinar que tan rentable va a ser nuestro negocio, es
determinar y tener sumamente claro cuél es la estructura de costos que manejaremos
durante nuestras operaciones. Asi, al separar los costos de operacién en fijos y variables,
tenemos una idea mas clara de como debemos administrar dichos costos para generar mas

utilidad, ser mas eficientes y que nuestro negocio en su totalidad sea rentable.
1.1. Costos Fijos

Los costos fijos de nuestro restaurante estan reflejados en el estado de pérdidas
y ganancias que presentaremos mas adelante, en donde los costos fijos son
equipos, servicios basicos, otros costos relacionados con la infraestructura del

establecimiento.
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1.2. Costos Variables

Los costos variables de nuestras operaciones se ven en el rubro de costo de
mercancia vendida, que aparece en el estado de pérdidas y ganancias (descrito

mas adelante).

Estos costos variables pueden ser por concepto de: insumos, ingredientes para

comida, entre otros que faciliten las operaciones diarias de nuestra organizacion.

1.3. Estados Financieros Presupuestados

Nuestros estados financieros proyectados para los primeros meses de operacion

de “Le Petite” son los que se muestran a continuacion.

e Estado de Ganancias y Pérdidas

Estado de Ganancias y Perdidas

(Primer Trimestre)

Ventas $ 28.800,00
(-) Costo Mercancia Vendida S 5.400,00
(=) Utilidad Bruta $ 23.400,00
(-) Gastos Operativos $15.364,00
Gastos de Administracion S 7.800,00
Gastos de Ventas S 4.000,00
Gastos de Produccién S 3.564,00
(=) Utilidad Operativa $ 8.036,00
(-) Otros Gastos S 800,00
(+) Otros Ingresos S 7.200,00
(=) U.A.LI $ 14.436,00
(-) Gastos Financieros S 400,00
(=) U.ALI $ 14.036,00
(-) Impuestos S 1.684,32
Utilidad neta $12.351,68

Estado de Pérdidas y Ganancias 1



e Balance General

Fecha

ACTIVOS

ACTIVOS CIRCULANTES

Caja

Inventario Suministros
Inventario Mercaderias
Total Activos Corrientes

ACTIVOS FUJOS

Edificio
Maquinaria
Mueblesy enseres
Total Activos Fijos

OTROS ACTIVOS
Gastos de Constitucion
Total Otros Activos

TOTAL ACTIVOS
PASIVOS

PASIVOS CIRCULANTES
Cuentas por pagar

Documentos por pagar
Total Pasivos Circulantes

PASIVOS A LARGO PLAZO

Cuentas y Documentos
por pagar a largo plazo
Total Pasivos a Largo
Plazo

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital
TOTAL PATROMONIO

BALANCE GENERAL

abr-12

Monto

10.000,00
1.000,00
5.000,00

16.000,00

v nnn

$ 180.000,00
$  6.000,00
$ 30.000,00
$ 216.000,00

n

3.000,00
$  3.000,00

S 1.000,00
5.000,00
$ 6.000,00

-

S 200.000,00

$ 200.000,00

S 29.000,00
$ 29.000,00

TOTAL PASIVOS+PATRIMONIO

$ 235.000,00

$ 206.000,00

$ 235.000,00

Balance General 1
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2. Proyecciones de Ventas

En este punto trataremos un analisis de la proyeccién de ventas que probablemente tendra
nuestro Plan de Negocios, al estar ya implementado.

2.1. Proyecciones de ventas trimestrales

En la siguiente tabla, podemos visualizar cuél serd la proyeccion de ventas trimestral para
nuestro restaurante:

PETITE
Mes 1 Pronostico de Ventas y Costos MES 1 MES 6 MES 12
Total de
Estimacion por Preciode Ventasin Preciode  Total de Costo Ventas Ventas Ventas Ventas
Platillos dia IVA Costo  CostoDiario Mensual Diarias  Mensuales Mensuales Mensuales

Petite Meals 30 55 15 8,25 198 165 3960 409464 422928
Petite Hot Dogs 12 4,5 09 4,05 97,2 ! 1296 1340,064  1384,128
Petite Salads 3 4,75 0,66 3,135 75,24 [ 14,25 342 353,628 365,256

Petite Coctails 5 6 2 12 28 30 720 744,48 768,96

Ventas

Totales 6318 6532,812  6747,624
Proyeccion de Ventas 1

2.2. Medicién anual del crecimiento

El crecimiento anual de nuestro negocio lo sacamos en base a la tasa de crecimiento del a
industria turistica, entonces, seria 6,8% anualmente.

3. Analisis Financiero

En esta parte del moédulo 4 de nuestro Plan de Negocios, realizaremos un pequefio analisis
financiero, para saber que tan rentable sera nuestro Plan de Negocios, cuando ya esté

implementado en el mercado ecuatoriano.

3.1.TIR
Nuestra tasa interna de retorno es de 16,87%.
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0 1 2 3 4
Valor Presente ($123.728,81) $ 2.898,59 $ 3.095,50 $5.282,71 $ 6.603,63
Valor Presente Total | ($ 105.848,39)

VAN 1
3.3. Flujo de Caja
FLUJO DE CAJA

0 1 2 3 4
Ventas $ 28.80000| % 30.21000|$ 36.052,00 | $ 42.800,00
C. Variables $ (2.00000)) $ (2.18000) $ (2.52000)[ $  (3.210,00)
C.Fijos $ (7.40000)[ $ (7.580,00)| $  (7.920,00)| $  (8.610,00)
G.Administrativos $ (7.800,00)| $ (7.800,00)] $  (7.800,00)| $  (7.800,00)
Otros Gastos $ (7.56400)| $ (7.564,00)| $ (7.570,00)| $ (7.570,00)
Dep. Activos Fijos $ (13.600,00)| $ (13.600,00)| $ (13.600,00)| $ (13.600,00)
Utilidad Bruta $ (9.56400)| $ (8514,00)| $ (3.35800)| $  2.010,00
Impuesto a la Renta $ - $ - $ - $ (502,50)
Utilidad Neta $ (9.56400)| $ (8514,00)| $ (3.35800)| $  1.507,50
Dep. Activos Fijos $ 13.600,00 | $ 13.600,00 | $ 13.600,00 | $ 13.600,00
Casa $ (100.000,00)
Inmuebles $ (36.000,00)
Capital de Trabajo | $ (10.000,00)
FLUJO DE CAJA | $ (146.000,00)| $ 4.036,00 [ $ 5.086,00 | $ 10.242,00 | $ 15.107,50

Flujos de Caja 1

4. Analisis de Costos del médulo 4

En la siguiente tabla comparativa, encontramos lo que hubiera costado de decidir que este

maodulo nos lo haga una empresa consultora y cuanto nos costaria si lo hacemos nosotros

mismos, como recién graduados de la universidad.
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Tabla Comparativa de Costos 4

Conclusiones y Recomendaciones

Luego de desarrollado el Plan de Negocios para “Le Petite”, podemos llegar a diversas
conclusiones relacionadas con cada uno de los modulos que forman parte de este trabajo.
Entonces, para el mddulo 1, referente a la filosofia empresarial, tenemos conclusiones

como las siguientes:

Cada una de las partes de la filosofia empresarial reflejan el concepto del negocio, de la
micro comida rapida, el ambiente, el servicio y el entretenimiento, los mismos que
adicionalmente deben estar estrechamente relacionados con los valores de la compafiia, que
son: amistad, creatividad e innovacion, eficiencia, cordialidad, entusiasmo, positivismo,

comodidad y flexibilidad.

Dentro del analisis sectorial, que también se encuentra en el mddulo 1 de nuestro Plan de
Negocios, encontramos detalles importantes como la tendencia de la industria de la comida
rapida a cambiar y ofrecer alternativas méas saludables; actualmente, las personas se

preocupan mucho por su buena alimentacion, tener buena salud y el cuidado del medio

Consultoras Empresariales Integrantes del Equipo de Trabajo
Descripcién Costo de la Costo de la
(actividades) N° de horas |Costo/hora actividad  [N° de horas |Costo/hora | actividad
Actividades previas a la
Operacion 18| $ 150,00 | $ 2.700,00 200$ 2000 |$ 400,00
Organigrama y Politica
de RRHH 71$ 15000 ($ 1.050,00 111$ 2000 $ 220,00
Marketing Operativo 15/$ 150,00 | $ 2.250,00 16/$ 2000|$ 32000
Andlisis de Costos 11$ 15000 $ 150,00 3l$ 2000($% 6000
Costo Total $ 6.150,00 $ 1.000,00
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ambiente. Las tendencias y comportamientos “verdes” han crecido mucho durante los
ultimos tiempos, razon por la cudl es importante tenerlos muy en cuenta al momento de

plantear e implementar un nuevo negocio.

Dentro de las fuerzas de Porter es sumamente importante tener en cuenta que nuestros
competidores directos no son necesariamente restaurantes de comida rdpida como
McDonalds o Burger King, sino que éstos son una competencia indirecta ya que no brindan

el servicio y el ambiente que nuestra compafiia ofrecera a sus clientes finales.

Dentro del mddulo 2, analizamos las principales oportunidades y amenazas con las que
debera contar nuestro negocio, la estrategia (marketing mix) que implementaremos y los
resultados de la investigacion de mercados para conocer el nivel de aceptacion que tendré

nuestro negocio en el mercado ecuatoriano.

Asi, las principales oportunidades que tuvimos en cuenta para la realizacion de este médulo

fueron:

e Actual utilizacion innovadora de los medios de comunicacién para mejorar la
transmision del mensaje publicitario y mejorar el contacto entre clientes y empresa.

e Incremento del turismo en nuestro pais.

e En términos generales, la economia en nuestro pais, ha crecido de manera
importante durante los Gltimos tiempos.

e Gran oferta de mano de obra joven, que se puede adaptar a los horarios de trabajo
que tendremos dentro de “Le Petite”.

e Tendencia de la poblacién al consumo de comida réapida.

e Mayor atencién de los consumidores a la prestacién de servicios de calidad por
parte de las empresas.

e Poblacion novelera.
De la misma manera, las principales amenazas que logramos identificar fueron:

e Fuete rivalidad entre competidores.
e Fécil ingreso de nuevos competidores.

e Cambios en las regulaciones y politicas gubernamentales.
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e Tendencia del mercado al cuidado del medio ambiente y de la salud.
e Requerimiento de altas inversiones para la implantacion de un proyecto de este tipo.

e Consumidores cada vez mas exigentes.

La estrategia del negocio, el marketing mix, esta basado en los productos y servicios que
“Le Petite” ofrecera a sus clientes y en los valores de la compafiia que siempre deberan
estar reflejados en cada una de ellas. Dentro de la estrategia de marketing, incorporamos
adicionalmente las 3 P del marketing de servicios que son: Personas, Procesos y Evidencia

Fisica, para asi, brindar una idea mas global de lo que sera nuestro restaurante.

La pequefia investigacion de mercados que realizamos nos dio como resultado que las
personas, nuestros potenciales clientes, si estan buscando una nueva alternativa para pasar
un buen momento con familia y amigos y disfrutar de una excelente comida. Entonces, la
necesidad esta presente en el mercado en el que nos queremos desenvolver, solo es cuestion
de atacar este mercado de manera adecuada y convertirnos en su principal alternativa. Las
preguntas de la encuesta que median la probable aceptacion de nuestro negocio en el

mercado, nos dieron también resultados sumamente positivos.

En el modulo 3, describimos cuales son los trdmites que debemos realizar antes de la
implantacion de este proyecto, entre ellos: constituir la compafiia, IEPI, Superintendencia
de Compafiias, patente municipal, permisos de funcionamiento de los bomberos y del

Ministerio de Salud.

El organigrama de recursos humano no tendrd demasiadas jerarquias pero si las necesarias
para el correcto funcionamiento de la empresa. Ademas, en este mismo modulo, tratamos el
marketing operativo, es decir, como haremos para poner en practica cada una de las

estrategias descritas previamente en el marketing estratégico (marketing mix).

Finalmente, en el modulo 4, tenemos nuestro analisis financiero, el mismo que no dice que
con la muy probable alta aceptacion de nuestro negocio en el mercado, contaremos con
ingresos adecuados y generaremos una utilidad y rentabilidad muy atractiva. Entonces,
seria rentable implementar este Plan de Negocios en la realidad.
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LE PETITE

MARZO 2012

Somos estudiantes de la Universidad San Francisco de Quito y nos encontramos realizando un estudio para
medir la disposicion del mercado a un nuevo concepto de restaurante, razon por la cual le agradeceriamos

mucho que nos ayude respondiendo a la siguiente encuesta. Gracias.

CUESTIONARIO

1. ¢Es facil encontrar restaurantes de comida rapida que se acoplen a sus preferencias?

01.Si
02. No

2. En el ultimo mes, ¢Cudntas veces ha ido a un restaurante de comida rapida?

01. Ninguna
02. 1-3 veces
0.3. 4 0 mas veces

3.- Por favor, utilizando una escala del 1 al 5, califique las siguientes caracteristicas de acuerdo a la
importancia que tienen para usted, al momento de preferir un restaurante de comida rapida:

3.1.- Rapidez en el servicio

3.2.- Atencién cordial y personalizada
3.3.- Sabor de la comida

3.4.- Variedad

3.5.- Comodidad en el establecimiento

01
01
01
01
01

02
02
02
02
02

03
03
03
03
03

04
04
04
04
04

05
05
05
05
05

4. ¢Cual es la principal razén por la que no ha escogido un restaurante de comida rapida para ir a comer?

01. Falta de comodidad en el local
02. Atencidén poco personalizada

03. Escaso entretenimiento en el restaurante

04. Otros (Especificar

5. De acuerdo a sus preferencias, équé restaurantes prefiere?
01. Cafeterias (Juan Valdez, Metro Café, etc.)
02. Comida rapida (McDonalds, Burger King, etc.)

03. Gourmet
04. Otros (Especificar)

6. éLe gustaria conocer un nuevo concepto de restaurante de comida rapida?

01.Si
02. No

PREGUNTAS DE PERFILACION

7. Sexo:
01. Masculino
02. Femenino

8. Edad:

01. 15-20 afios
02. 21-25 aiios
03. 25-30 aiios
04. 31-35 afios







