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RESUMEN
Este trabgjo plantea € desarrollo de un restaurante de comida tipica ecuatoriana en Guayaquil,
identificando las oportunidades y desafios en un sector competitivo y en crecimiento. El
problema central investigado es la carencia de opciones accesibles y de calidad en comida
tradicional, o que motiva la creacién de un restaurante que pueda satisfacer la demanda del
publico por platos auténticos, manteniendo precios popularesy un servicio eficiente. El proposito
principal del trabajo fue disefiar un plan de negocios viable, que incluya el andlisis de mercado,
estrategias de marketing, estructura organizativa, y una evauacion econdmica-financiera
detallada.
La metodologia utilizada incluyé un enfogue mixto. Por un lado, se realizaron encuestas para
comprender las tendencias de consumo y las preferencias del pablico objetivo en cuanto a la
comida tipicaecuatoriana. Ademas, sellevd acabo un andlisis de lacompetenciaen laciudad de
Guayaquil, evaluando precios, calidad del servicioy estrategias de marketing. Desde € punto de
vista financiero, se analizaron los costos iniciales de inversion y se proyectaron las ventas para
los primeros tres afos de operacion.
L os resultados mas importantes revelaron que e mercado tiene una fuerte demanda de comida
tipica, pero existe una falta de oferta a precios accesibles; asi como que es proyecto es viable,
siempre y cuando se implementen controles financieros rigurosos y se adapten las estrategias de
marketing y servicio a medida que evoluciona el mercado.
Paabras clave: Comida tipica, plan de negocios, mercado guayaquilefio, andlisis financiero,
estrategias de marketing.



ABSTRACT
Thiswork presents the development of a restaurant specializing in typical Ecuadorian cuisinein
Guayaquil, identifying opportunities and challenges in a competitive and growing sector. The
central problem investigated is the lack of accessible and quality options for traditiona food,
which motivates the creation of a restaurant that can meet public demand for authentic dishes
while maintaining affordable prices and efficient service. The main purpose of the work was to
design aviable business plan that includes market analysis, marketing strategies, organizational
structure, and a detailed economic-financial evaluation.
The methodology used included a mixed approach. On one hand, surveys were conducted to
understand consumption trends and preferences of the target audience regarding typical
Ecuadorian food. Additionally, a competition analysis was carried out in the city of Guayaquil,
evaluating prices, service quality, and marketing strategies. From afinancial perspective, initial
investment costs were analyzed and sales projections were made for the first three years of
operation.
The most important results revealed that there is strong demand for typical food in the market,
but there is alack of supply at accessible prices; as well as that the project is viable as long as
rigorous financial controls are implemented and marketing and service strategies are adapted as
the market evolves.
Keywords: Typica food, business plan, Guayaquil market, financia analysis, marketing
strategies.
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INTRODUCCION
La ciudad de Guayaquil, Ecuador, se caracteriza por su diversidad cultural y gastrondmica,
reflggando |a rica mezcla de influencias indigenas, espafiolas y africanas que han dado forma a
su cocinaalo largo delos siglos (Larrea, 2017). Sin embargo, apesar de estariqueza, en €l norte
de la ciudad existe una notable escasez de establecimientos que se enfoquen exclusivamente en
ofrecer auténticas experiencias culinarias ecuatorianas, ya que en la actuaidad los
establecimientos se enfocan en ofrecer comidas tipicas, e inclusive altas en grasa (INEC, 2023).
Esta brecha en e mercado gastrondmico presenta una oportunidad para emprendedores y chefs
gue deseen satisfacer la demanda creciente de platos tipicos ecuatorianos en la zona.
La demanda de autenticidad en la gastronomia se ha vuelto una tendencia global en los Ultimos
anos, impulsada por la blsqueda de conexiones més profundas con la culturay laidentidad de
cada region, la autenticidad en la gastronomia implica mantener las tradiciones culinarias
originales y auténticas de una region, lo que a menudo esta vinculado a ingredientes locales,
técnicas de preparacion especificas y recetas transmitidas de generacion en generacion. En
Guayaguil, donde hay una rica diversidad culinaria y una fuerte identidad local, la falta de
autenticidad podria manifestarse en la adulteracion de recetas tradicionales o en laincorporacion
de ingredientes extranjeros que no pertenecen ala cocinalocal (Hjalager, 2010). En e contexto
especifico de Guayaquil, esta tendencia se ve acentuada por € orgullo local y el deseo de
preservar y promover las tradiciones culinarias ecuatorianas, especialmente en una ciudad tan
vibrante y diversa como Guayaquil.
La falta de variedad en la oferta gastrondmica de comida tipica ecuatoriana en € norte de
Guayaguil puede explicarse, en parte, por lafatade difusion y conocimiento sobre la diversidad
culinaria del pais en esta region (INEC, 2023). Esto plantea desafios para |os empresarios del
sector aimentario, ya que podrian tener dificultades para identificar y capitaizar estas
oportunidades si no cuentan con informacion precisa sobre los gustos y habitos de consumo de
la.comunidad local.
Laimplementacion de estrategias de marketing enfocadas en resaltar la autenticidad y la calidad
de los platos tipicos ecuatorianos, junto con una cuidadosa seleccién de ubicacion para
establecimiento, pueden ser clave parael éxito de un negocio gastrondmico centrado en satisfacer
esta demanda especifica en € norte de Guayaquil. Ademés, €l aporte de productores locales para
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garanti zar ingredientes frescos y de alta calidad puede ayudar a diferenciar el negocio y atraer a
los clientes en busca de experiencias culinarias genuinas (Hjalager, 2010).

Estafalta de of erta especializada en comidatipica ecuatorianacreaunabrechaen el mercado que
no esta siendo compl etamente satisfecha. Los residentes locales y |os visitantes, tanto nacionales
como extranjeros, buscan la oportunidad de disfrutar de platos auténticos como el encebollado,
el ceviche de camardn, € seco de chivo y otros manjares tipicos de la region, pero a menudo se
enfrentan a la dificultad de encontrar establecimientos que los ofrezcan con la caidad y
autenticidad deseadas.

Por otra parte, la gastronomia desempefia un papel fundamental en la experiencia turistica de
cuaquier destino, ya que ofrece a los visitantes la oportunidad de explorar y experimentar la
culturay laidentidad local através del paladar. En € caso especifico de Guayaquil, lafata de
opciones especializadas en comida tipica ecuatoriana en €l norte de la ciudad puede tener un
impacto negativo en laexperienciaturistica.

En primer lugar, la gastronomia ecuatoriana constituye una parte esencial de su rica herencia
cultural, sirviendo como una ventana hacia la diversidad de ingredientes, técnicas y sabores que
caracterizan a la region. La carencia de establecimientos que brinden auténticas experiencias
culinarias ecuatorianas puede privar alosturistas de laoportunidad de sumergirse completamente
enlaculturaloca y de deleitarse con platos emblematicos que reflgjan laidentidad gastrondmica
dd pais (INEC, 2023).

Ademés, la gastronomia juega un papel crucial en la diferenciacion y la autenticidad de la
experiencia turistica. Los visitantes buscan activamente degustar platos locales auténticos y
anicos que no pueden encontrar en otros lugares, o que contribuye significativamente a su
percepcion y satisfaccion general durante su estancia en e destino (Hall & Sharples, 2008). La
falta de opciones especializadas en comida tipica ecuatoriana en el norte de Guayaquil puede
llevar a una experiencia turistica menos memorable y satisfactoria, ya que los turistas podrian
sentir que estan perdiendo una parte importante de lo que laregion tiene para ofrecer en términos
de su ricadiversidad gastronémica.

Por ultimo, la gastronomia también desempefia un papel importante en la economia turistica de
la ciudad. Los restaurantes y establecimientos gastrondmicos especializados en comida local no
solo generan ingresos directos, sino que también contribuyen a desarrollo de la industria
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alimentaria local, promueven la empleabilidad y fomentan |a sostenibilidad econémica a largo
plazo del sector turistico (Hjalager, 2010). La falta de opciones especializadas en comidatipica
ecuatoriana en € norte de Guayaquil podria limitar € potencial de crecimiento y desarrollo
econdmico en esta area especifica, asi como desaprovechar oportunidades para la creacion de
empleo y la promocion del turismo gastronémico.
Por lo tanto, la creacion de una microempresa dedicada a ofrecer comidas tipicas en el norte de
Guayaguil no solo Ilenaria un vacio en el mercado local, sino que también contribuiria al
enriquecimiento cultural delazonay al desarrollo econdmico de la comunidad. Este proyecto se
presenta como una oportunidad para satisfacer una demanda latente, promover |a identidad
culinaria ecuatoriana y brindar una experiencia gastronémica auténtica y satisfactoria a los
residentes y visitantes de la ciudad.
Ante € problema mencionado, se plantea |a siguiente interrogante: ¢Como contribuira un plan
de negocios para un local de comida tipica a sostenimiento del negocio en € mercado de la
ciudad de Guayaquil ?
Para la sistematizacion del problema de investigacion se presentan |las siguientes preguntas:
e Cudes son las bases tedricas que contribuyen al desarrollo de un plan de negocios para
un local de comidas tipicas?
e (Quérevelaun estudio de mercado detallado sobre las tendencias de consumo, € publico
objetivo y las caracteristicas de la competencia en Guayaquil?
o (Qué estrategias de marketing local son mas efectivas para el lanzamiento de un negocio
de comidas tipicas en el mercado?
e ;Como sedefinelaestructuralegal, organizativay operacional de un negocio de comidas
tipicas?
e (Quéresultados ofrece un andlisis econémico-financiero sobre lafactibilidad del negocio
de comidas tipicas?
Pararesolver lainterrogante planteada, se establece el siguiente objetivo general:
Elaborar un plan de negocios para la creacién de un local de comidas tipicas en la ciudad de
Guayaquil que contribuya a su sostenimiento en el tiempo.
Al tener varios aspectos a considerar en un plan de negocios, es recomendable sintetizar el
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objetivo en diversas acciones, también conocidos como objetivos especificos:
1. Determinar las bases tedricas que contribuyan a desarrollo del plan de negocios para un
local de comidatipicas.
2. Redlizar un estudio de mercado detallado para comprender las tendencias de consumo,
identificar e publico objetivo y las caracteristicas de la competencia en Guayaquil.
3. Disefiar estrategias de marketing local que contribuyan a lanzamiento del negocio en el
mercado.
4. Definir laestructuralegal, organizativay operacional del negocio.
5. Desarrollar un andlisis econoémico-financiero paraevaluar lafactibilidad del negocio.
La metodologia empleada en €l desarrollo del plan de negocios se basa en un enfoque integral
gue abarca todas las etapas necesarias para establecer y operar con éxito € negocio. A
continuacion, se describe brevemente la metodol ogia utilizada.
El enfoque adoptado es mixto, utilizando para comprender las necesidades del mercado, las
caracteristicas de lacompetenciay los requisitos legales y operativos para establecer un local de
comida tipica en Guayaquil. En cuanto al disefio del plan de negocio propuesto, este sigue una
estructuralégicay secuencia gque aborda todas las etapas necesarias paraevaluar laviabilidad y
establecer |as bases para la implementacion exitosa de un negocio gastronémico especializado
en comidatipica ecuatoriana en € norte de Guayaquil.
En primer lugar, €l andlisis del entorno y del mercado proporciona una comprension profunda
del contexto en e que operard € negocio, incluyendo factores econdmicos, socioculturales,
legales y competitivos. Esta etapa es fundamental para identificar oportunidades y desafios, asi
como para comprender las necesidades y preferencias de los clientes potenciales.
La metodologia se apoya en diversas técnicas de investigacidn, como larevision bibliogréficay
documental para establecer las bases tedricas, € analisis de datos secundarios para comprender
las tendencias de mercado y la competencia, y la redlizacién de encuestas o entrevistas
estructuradas para recopilar informacién especifica sobre las preferencias del publico objetivoy
las percepciones del mercado.
Se centra en obtener una comprension profunday holistica de todos |os aspectos rel evantes para
el establecimiento y operacion exitosa del negocio de comidatipicaen e norte de Guayaquil. Se
busca integrar tanto aspectos tedricos como préacticos para proporcionar un marco completo y
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fundamentado para latoma de decisiones empresarial es.

El plan de negocios propuesto ofrece valiosos aportes metodol dgicos, tedricos y practicos que
son fundamentales para su éxito y sostenibilidad. Desde una perspectiva metodolégica, € plan
proporcionaun andlisis exhaustivo del mercado local, que incluye tendencias de consumo, perfil
demogréfico y competencia, 1o que permite comprender € entorno en € que operard el negocio.
Esta informacion es esencial para identificar oportunidades y disefiar estrategias efectivas para
diferenciarsey atraer alos clientes.

En términos tedricos, e plan define claramente e concepto del negocio, destacando su propuesta
de valor Unica, que incluye elementos como e menu, el ambientey la experienciade cliente.
En cuanto alarelevancia cultura y socia del plan de negocio propuesto, |a aperturade un local
de comidatipicaen el norte de Guayaquil fortalecera el sentido de pertenenciay orgullo haciala
cultura local, al tiempo que promovera € apoyo a los productores locales y € desarrollo
econémico de la region. Econémicamente, el negocio generard empleo y contribuira al
crecimiento del sector gastrondmico, atrayendo también la atencion de turistas que deseen
experimentar la autenticidad culinaria del pais.

En e dmbito cientifico, la aplicacidn de conocimientos sobre hébitos alimenticios, preferencias
del consumidor y técnicas culinarias innovadoras en la gestion del negocio puede marcar la
diferenciaen términos de calidad y sostenibilidad.

El disefio dd plan de negocios sigue una estructura légica y secuencial, abordando todas las
etapas necesarias paraevaluar laviabilidad y establecer |as bases paralaimplementacion exitosa
del negocio gastrondmico en e norte de Guayaquil. Esto incluye € andlisis del entorno, la
definicion del concepto ddl negocio, € desarrollo de estrategias de marketing, la estructura
organizativa y operativa, el andisis econdmico-financiero, y las conclusiones y
recomendaciones.

1. Antecedentesteoricos del proyecto.

Fundamentos del plan de negocio

Un plan de negocios es un documento detallado que describe los objetivos de un negocio, las
estrategias para alcanzar esos objetivos y |0s recursos necesarios para implementar esas
estrategias. Proporciona una hoja de ruta parael desarrollo y la gestion de la empresa, ayudando
alos emprendedores a evaluar laviabilidad de su idea, atraer inversoresy dirigir eficazmente la
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empresa.

1. Resumen Ejecutivo: El resumen g ecutivo es unaparte esencia del plan de negocios, ya
gue proporciona una vision general concisa pero completa del negocio y sus objetivos.
Segun Harvard Business Review, € resumen gecutivo debe ser claro y convincente,
presentando de manera efectivala vision de la empresa, su propuesta de valor Unica, 10s
objetivos estratégicosy las proyecciones financieras (Harvard Business Review, 2017).

2. Descripcion dela Empresa: Ladescripcion delaempresa ofrece detall es fundamental es
sobre la historia, estructura'y operaciones del negocio. Barringer y Ireland sefidan que
este componente del plan de negocios abarca aspectos como la estructura legal de la
empresa, su ubicacion, los productos o servicios que ofrece y su visién y mision
(Barringer & Ireland, 2019).

3. Andlisisde Mercado: El andlisis de mercado es crucial para comprender el entorno en
e que opera € negocio y identificar oportunidades y amenazas. Kuratko y Hodgetts
destacan que este andlisis debe incluir la evaluacion del tamafio del mercado, las
tendencias, la competenciay el perfil del cliente objetivo (Kuratko & Hodgetts, 2019).

4. Estrategia de Marketing: La estrategia de marketing define como la empresa planea
atraer y retener clientes. Kotler y Keller subrayan que esta estrategia abarca aspectos
como e posicionamiento de la marca, la segmentacion del mercado y las técticas de
promocion, todo disefiado para lograr 1os objetivos de marketing de la empresa (Kotler
& Keller, 2016).

5. Plan Operativo: El plan operativo describe como se llevardn a cabo las operaciones
diarias del negocio. Stevenson y Gumpert explican que este plan incluye aspectos como
la produccion, distribucion, recursos humanos y tecnologia necesarios para ejecutar €
negocio de manera efectiva (Stevenson & Gumpert, 2011).

6. Plan de Recursos Humanos:. El plan de recursos humanos detalla las necesidades de
personal y como se gestionaran |os recursos humanos de laempresa. Dessler sostiene que
este plan incluye aspectos como el reclutamiento, la capacitacion, la compensacion y
desarrollo de los empleados (Dessler, 2019).

7. Plan Financiero: El plan financiero proyecta los estados financieros futuros y las
estrategias para gestionar 10s recursos financieros de laempresa. Gitman y Zutter indican
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gue este plan incluye la proyeccion de ingresos, costos y beneficios, asi como las fuentes

de financiamiento y estrategias de gestion financiera (Gitman & Zutter, 2019).
Determinar laviabilidad de un plan de negocios implicaun andlisis exhaustivo de varios factores
clave que pueden influir en el éxito o fracaso del emprendimiento. En primer lugar, es crucia
redlizar un andlisis de mercado detallado para comprender la demanda potencial, identificar €
publico objetivo y evaluar la competencia. Este andlisis debe incluir la investigacion de
tendencias del mercado, preferencias de los consumidores y la identificacion de nichos de
mercado desatendidos. Un mercado con suficiente demanday menor competencia puede indicar
una mayor probabilidad de éxito para € negocio (Pulgar, 2021).
Otro aspecto fundamental es la evaluacion financiera. Esto implicala proyeccion de ingresosy
gastos, la elaboraciéon de un flujo de caja y la estimacion de la rentabilidad del negocio. Es
importante considerar todos los costos asociados, desde la inversion inicia hasta los gastos
operativos continuos. La capacidad del negocio para generar ingresos suficientes para cubrir los
costos y proporcionar un retorno sobre la inversion es un indicador critico de su viabilidad.
Ademas, es esencia anadizar los posibles riesgos financieros y desarrollar estrategias para
mitigarlos.
Lafactibilidad técnica y operativa también juega un papel importante en la determinacion de
laviabilidad. Esto incluye la disponibilidad de recursos necesarios, como tecnologia, equiposy
mano de obra calificada. La evaluacion de los procesos operativos y la logistica debe asegurar
gue e negocio puede operar de manera eficiente y cumplir con los estandares de calidad
requeridos. La capacidad para implementar y mantener operaciones sin interrupciones
significativas es un factor decisivo en laviabilidad del plan de negocio (Garcia, 2019).
Finalmente, la viabilidad legal y regulatoria es crucia. Esto implica asegurarse de que €
negocio cumple con todas las leyes y regulaciones pertinentes, incluidos los requisitos de
licencias y permisos, normas de seguridad y salud, y regulaciones fiscales. Un plan de negocios
gue esté alineado con el marco legal vigente reducira €l riesgo de sancionesy problemas legales
gue podrian afectar negativamente su viabilidad (Guerra & Ledn, 2021).
En resumen, determinar la viabilidad de un plan de negocios requiere un analisis integra que
aborde el mercado, las finanzas, la operatividad y los aspectos legales. Solo mediante una
evauacion exhaustiva de estos factores se puede concluir si @ plan de negocios tiene una alta
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probabilidad de éxito y es unainversion digna de realizar.

Fundamentos de la propuesta de valor

Los fundamentos de la propuesta de valor son pilares estratégicos sobre los cuales una empresa
construye su oferta de mercado. Una propuesta de val or efectivano solo comunicalos beneficios
de un producto o servicio, sino que también establece una conexion emocional con los clientes,
generando confianza y fidelidad. En un entorno de negocios cada vez mas competitivo, donde
las opciones paralos consumidores son numerosas, una propuesta de valor solida se convierte en
una herramienta crucia para captar laatencion y mantener laleatad de los clientes.
Comprension profunda del mercadoy dd cliente

Uno de |os aspectos fundamental es de | a propuesta de valor eslacomprension del mercado 'y del
cliente. Para disefiar una propuesta que resuene con los consumidores, es esencial conocer sus
necesidades, deseos, dolores y expectativas. Esta comprension se obtiene a través de
investigaciones de mercado exhaustivas, andlisis de datos y feedback directo de los clientes. Al
conocer al publico objetivo, unaempresa puedeidentificar oportunidades para of recer soluciones
gue realmente importan y que son valoradas por |os consumidores (Ledn, 2019).

Esta comprension profunda permite a las empresas segmentar su mercado de manera més
efectiva, enfocandose en aquellos segmentos donde su of erta puede proporcionar el mayor valor.
Al segmentar el mercado, una empresa puede personalizar su propuesta de valor para diferentes
grupos de consumidores, aumentando larelevancia de su ofertay meorando las probabilidades
de éxito en diferentes nichos (Sandoya, 2022).

Diferenciacion competitiva

En un mercado saturado de opciones, la diferenciaciéon es clave. La propuesta de valor debe
destacar qué hace Unico al producto o servicio frente alacompetencia. Esta diferenciacion puede
basarse en varios factores: la calidad superior del producto, lainnovacion, € servicio a cliente
excepciona, la sostenibilidad, € precio competitivo 0 una combinacion de estos elementos. Una
propuesta de valor bien diferenciada no solo atrae a los clientes, sino que también protege a la
empresa de la competencia basada Unicamente en €l precio (Agurto & Sanchez, 2018).
Ladiferenciacion no siempre se trata de ser e mejor en todos |os aspectos, sino de ser e mejor
en lo que es méas importante para € cliente. Esto requiere una alineacion estratégica entre lo que
la empresa puede ofrecer de manera tnicay lo que los clientes real mente valoran. Por gjemplo,
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unaempresa que se enfocaen lasostenibilidad podria diferenciarse mediante el uso de materiales
reciclados, préacticas éticas de produccion y una cadena de suministro transparente, atrayendo a
consumidores que priorizan la responsabilidad ambiental (Gomez & Pérez, 2018).

Creacién devalor tangible eintangible

El valor que una empresa ofrece a sus clientes puede ser tanto tangible como intangible. El valor
tangible serefiere alos beneficios concretos y medibles que un producto o servicio proporciona,
como la funcionalidad, € ahorro de tiempo o dinero, lamejora de la eficiencia o € aumento de
la productividad. Este tipo de valor es relativamente fécil de comunicar y entender, ya quetiene
un impacto directo y visible en lavidadel cliente (Pulgar, 2021).

Por otro lado, € valor intangible es més subjetivo y dificil de cuantificar, pero no menos
importante. Este incluye aspectos como la marca, € prestigio, la experiencia del cliente, la
confianza y la conexion emocional. Una propuesta de valor que logre combinar de manera
efectiva ambos tipos de valor tiene el potencia de crear una oferta poderosay atractiva que no
solo satisface las necesidades précticas de |os clientes, sino que también resuena con ellos a un
nivel més profundo (Pulgar, 2021).

Comunicacién claray persuasiva

La propuesta de valor debe ser comunicada de manera claray persuasiva. Una buena propuesta
devaor esfacil de entender, directay esta orientada alos beneficios del cliente. Debe responder
rapidamente a la pregunta del cliente: " ¢Qué gano yo con esto?" y debe hacerlo en un lenguagje
gue resuene con el publico objetivo. No es suficiente que la empresa sepa que tiene una buena
oferta; & cliente también debe percibirlo de esa manera (Guerra& Leodn, 2021).

La comunicacion de la propuesta de valor no solo ocurre en los materiales de marketing, sino en
todos los puntos de contacto con el cliente, incluyendo € sitio web, las interacciones en redes
sociaes, las conversaciones con €l servicio al clientey laexperienciadel usuario con e producto
o0 servicio. Cada uno de estos puntos de contacto debe reforzar el mensagje central de lapropuesta
devalor, asegurando que €l cliente tenga una experienciacoherentey positivaen cadainteraccion
(Guerra & Leon, 2021).

Coherenciacon lamarcay lacultura empresarial

La propuesta de valor debe estar alineada con lamarcay la cultura de la empresa. Esto significa
gue no solo se trata de lo que la empresa ofrece a mercado, sino de cdmo lo hace y por qué lo
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hace. Una propuesta de valor auténtica se basa en los valores y manuales que guian ala empresa
y reflgjasu mision y vision. Cuando lapropuestade valor estd alineadacon laculturaempresarial,

es mas fécil paralaorganizacion vivir y respirar esta propuesta en todas sus operaciones, desde
el desarrollo de productos hasta la atencion al cliente (Tomala & Ferruzola, 2018).

Por giemplo, si una empresa tiene una cultura centrada en la innovacion, su propuesta de valor

podria enfatizar su capacidad para ofrecer productos 0 servicios que estan a la vanguardia del

mercado. Si la cultura de la empresa estd més orientada hacia la sostenibilidad, la propuesta de
valor podria destacar e compromiso de la empresa con précticas responsables y productos
ecologicos. Esta coherencia no solo fortalece la propuesta de valor, sino que también genera
credibilidad y confianza en los clientes (Tomala & Ferruzola, 2018).

Adaptabilidad y evolucion

El mercado y las expectativas de |os clientes estan en constante cambio, 1o que significa que la
propuesta de valor también debe ser adaptable y evolucionar con € tiempo. Una propuesta de
valor que fue efectiva hace cinco afios puede no ser relevante hoy en dia. Las empresas deben
estar atentas a las tendencias del mercado, alos cambios en el comportamiento del consumidor

y alos avances tecnol 6gicos que puedan afectar su oferta (Ledn, 2019).

La adaptabilidad no significa cambiar |a propuesta de valor fundamental cada vez que surge una
nueva tendencia, sino estar dispuesto a gjustar y mejorar la oferta para mantenerse relevante y
competitivo. Por gemplo, en respuesta a la creciente preocupacion por la privacidad y la
seguridad de los datos, muchas empresas han adaptado sus propuestas de valor para enfatizar su
compromiso con la proteccién de lainformacién de | os clientes. Esta capacidad de adaptacion es
crucial paralasostenibilidad alargo plazo de la empresa (Leon, 2019).

Medicion del éxito dela propuesta de valor

Para asegurar que la propuesta de valor sea efectiva, es importante medir su éxito a través de
indicadores clave de desempefio (KPIs). Estos pueden incluir métricas como la satisfaccion del

cliente, latasa de retencion, € valor del ciclo de vida del cliente (CLV), el crecimiento de la
cuotademercado, y €l retorno sobrelainversion (ROI). Estas métricas proporcionan informacion
valiosa sobre como perciben los clientes|apropuestade valor y como esta contribuyendo al éxito
genera delaempresa (Miranda & Salazar, 2022).

Lamedicién continua permite ala empresa identificar &reas de mejoray gustar la propuesta de
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valor en consecuencia. Por gemplo, si latasa de retencion de clientes es bgja, podriaindicar que
lapropuestade valor no estacumpliendo con las expectativas de los clientes 0 que lacompetencia
ofrece una mejor dternativa. Al analizar estas métricas, la empresa puede tomar decisiones
informadas para fortalecer su oferta’y meorar la satisfaccion del cliente (Miranda & Salazar,
2022).

Fundamentos de la cadena de suministros

L os fundamentos de la cadena de suministros abarcan una serie de procesos interconectados que
garantizan que los productos o servicios lleguen al cliente final de manera eficiente, rentabley a
tiempo. Una cadena de suministros bien gestionada no solo contribuye a la satisfaccion del
cliente, sino que también optimizalos costos, reduce los desperdicios y mejorala competitividad
de unaempresaen e mercado.

Definicion y proposito de la cadena de suministros

La cadena de suministros es €l sistema integral que abarca todas las actividades necesarias para
llevar un producto desde la obtencidon de materias primas hasta la entrega a cliente final. Esto
incluye la adquisicidn de materiales, laproduccion, el amacenamiento, lagestion de inventarios,
ladistribucién, € transporte y lalogistica inversa. Su propésito principal es maximizar el valor
del cliente y lograr una ventgja competitiva sostenible mediante la mejora continua en la
eficienciay la efectividad de estos procesos (Porter M. , 2016).

Planificacién y pronéstico

El proceso de planificacion es fundamenta en la cadena de suministros, ya que permite a las
empresas anticipar la demanda y ajustar sus operaciones en consecuencia. El prondstico de la
demanda, basado en datos histéricos, tendencias de mercado y andlisis predictivo, es un
componente clave de laplanificacion. Una prevision precisaayudaareducir |os costos asociados
con €l exceso deinventario o laescasez de productos, minimizando € riesgo de rupturas de stock
o0 sobreproduccién (Porter M. , 2016).

La planificacion también incluye la coordinacion entre los diferentes eslabones de la cadena de
suministros, asegurando que todos los actores involucrados trabajen hacia los mismos objetivos
y bagjo un plan unificado. Esto requiere una comunicacion efectiva y € uso de herramientas
tecnol6gicas avanzadas, como sistemas de planificacion de recursos empresariales (ERP) y

s

sistemas de gestion de la cadena de suministros (SCM).




Adquisicién y abastecimiento

La adquisicion y € abastecimiento de materias primas 'y componentes son pasos criticos en la
cadena de suministros. Este proceso implica la seleccion de proveedores, la negociaciéon de
contratos, la gestion de relaciones con los proveedoresy € control de lacalidad de los materiales
adquiridos. Una estrategia de abastecimiento efectiva no solo busca obtener [os mejores precios,
sino también asegurar lacalidad y la confiabilidad de los suministros (Porter M. , 2016).

El abastecimiento también tiene un impacto directo en la sostenibilidad de la cadena de
suministros. Cada vez més, las empresas buscan proveedores que cumplan con estandares
ambientales y sociales, alineados con las politicas de responsabilidad corporativa. Esto no solo
reduce los riesgos relacionados con la reputacion, sino que también responde a la creciente
demanda de los consumidores por productos éticamente producidos.

Produccion y manufactura

Laproduccion es el nicleo delacadenade suministros, donde las materias primas se transforman
en productos terminados. La eficiencia en este proceso es clave para minimizar 10s costos y
cumplir con las expectativas de calidad del cliente. Las decisiones relacionadas con laproduccion
incluyen la seleccion de tecnologias de manufactura, la configuracion de la planta, la gestion de
lamano de obra, y el control de calidad (Porter M. , 2016).

Una tendencia importante en la manufactura moderna es la implementacion de metodologias
como Lean Manufacturing y Six Sigma, que buscan reducir el desperdicioy mejorar laeficiencia
operativa. Estas metodologias ayudan a las empresas a optimizar sus procesos de produccion,
asegurando que los productos se fabriquen de manera eficiente y cumplan con los més atos
esténdares de calidad.

Gestion deinventarios

La gestion de inventarios es un componente esencia de la cadena de suministros que afecta
directamente |la capacidad de la empresa para satisfacer la demanda del cliente sin incurrir en
costos innecesarios. Un inventario bien gestionado equilibra la necesidad de tener suficientes
productos para cubrir la demanda con la minimizacion de los costos asociados con €
almacenamiento y €l riesgo de obsolescencia (Porter M. , 2016).

Existen varias estrategias de gestion de inventarios, como Just-in-Time (JI'T), que minimizalos
niveles de inventario a coordinar la produccién y las entregas de suministros con la demanda
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real, y el modelo de inventario de seguridad, que asegura que siempre haya suficiente inventario
disponible para hacer frente a fluctuaciones inesperadas en la demanda o problemas en la cadena
de suministros.

Distribucion y logistica

Ladistribucion y lalogistica son los procesos que aseguran que los productos lleguen d cliente
final de manera eficiente y atiempo. Esto incluye la gestion del transporte, € almacenamiento
de productos terminados, la gestién de amacenes, y la entrega al cliente. La eficiencia en la
distribucion no solo afecta los costos, sino también la satisfaccion del cliente, ya que la rapidez
y confiabilidad de |as entregas son factores clave en laexperienciadel cliente (Porter M. , 2016).
La seleccion de métodos de transporte adecuados, la optimizacion de rutasy €l uso de tecnologia
avanzada, como € seguimiento en tiempo real y los sistemas de gestion de transporte (TMS),
son cruciales para una logistica efectiva. Ademas, con € auge del comercio eectronico, la
logistica de ultima milla se ha convertido en un aspecto critico para las empresas, ya que
representa el paso final en laentrega al cliente y tiene un impacto directo en la satisfaccién del
cliente.

Logisticainversa

La logistica inversa se refiere a proceso de gestionar € retorno de productos desde € cliente
hasta la empresa. Esto puede incluir devoluciones, reciclaje, reacondicionamiento o eliminacion
deproductos. Lagestion eficientede lalogisticainversano solo esimportante parala satisfaccion
del cliente, sino también parala sostenibilidad de la empresa, ya que permite recuperar valor de
los productos devueltos y minimizar €l impacto ambiental de los desechos (Porter M. , 2016).
En muchos casos, lalogisticainversa también implica la gestion de garantias, reparacionesy el
reciclaje de materiales, o que contribuye alaeconomiacircular. Este enfogque no solo reduce los
costos y € desperdicio, sino que también puede generar nuevas fuentes de ingresosy mejorar la
Imagen de la empresa ante |os consumidores conscientes del medio ambiente.

I ntegracion dela tecnologia en la cadena de suministros

Latecnologiajuegaun papel cadavez més importante en la gestion de la cadena de suministros,
mejorando la eficiencia, la visibilidad y la capacidad de respuesta. Las soluciones tecnolégicas
como € Internet de las Cosas (10T), la inteligencia artificial (I1A), € blockchain y la analitica
avanzada permiten alas empresas monitorizar y optimizar cada etapa de la cadena de suministros
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en tiempo real (Porter M. , 2016).

Fundamentos del plan de marketing

Los fundamentos del plan de marketing constituyen la base sobre la cual una empresa desarrolla
y g ecuta sus estrategias para alcanzar sus objetivos comerciales. Este plan es esencia paraguiar
las actividades de marketing, identificar oportunidades de mercado, y asegurar que |os recursos
se utilicen de manera eficiente y efectiva. A continuacion, se exploran los elementos clave que
componen |los fundamentos de un plan de marketing solido.

1. Andlisisdela situacion

El andlisis de lasituacion es e punto de partida del plan de marketing. Este analisis proporciona
una comprension claradel entorno interno y externo de la empresa, incluyendo el mercado en €l
gue opera, sus competidores, y las tendencias que afectan su sector. Una herramienta
comunmente utilizada en esta etapa es € anadlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades, Amenazas), que ayuda a identificar los aspectos internos y externos que pueden
influir en el éxito del plan de marketing (Kotler & Armstrong, 2019).

Ademés, d andlisis de la situacion incluye una revision de la segmentacion de mercado, €
comportamiento del consumidor, y las tendencias de la industria. Conocer quiénes son los
clientes actuales y potenciales, sus necesidades, y como toman decisiones de compra es
fundamental para desarrollar estrategias de marketing que resuenen con el publico objetivo.

2. Definicion de objetivos

Unavez que se haredlizado € andlisis de la situacion, € siguiente paso es establecer objetivos
claros y medibles. Estos objetivos deben estar alineados con lavision y misiéon de la empresay
deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales (SMART). Los objetivos
pueden incluir metas como aumentar la participacion de mercado, mejorar € reconocimiento de
lamarca, lanzar nuevos productos, o aumentar las ventas en un determinado porcentge (Kotler
& Armstrong, 2019).

Definir objetivos claros no solo proporciona direccion para € plan de marketing, sino que
también permite evaluar € éxito de las estrategias implementadas. Los objetivos deben ser 1o
suficientemente desafiantes para motivar al equipo, pero también alcanzables con los recursos
disponibles.

3. Segmentacion del mercadoy publico objetivo
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La segmentacion del mercado consiste en dividir e mercado total en grupos méas pequefios y
homogéneos de consumidores que tienen necesidades y comportamientos similares. La
segmentacion efectiva permite alas empresas concentrar sus esfuerzos de marketing en agquellos
segmentos que ofrecen el mayor potencial de rentabilidad (Kotler & Armstrong, 2019).
Identificar el publico objetivo implica determinar quiénes son los consumidores ideales dentro
de estos segmentos. Conocer en detalle las caracteristicas demogréficas, psicograficas y
comportamentales del pablico objetivo es crucia para desarrollar mensajes y ofertas que sean
relevantes y atractivas para ellos. Cuanto mas detallado sea el perfil del publico objetivo, més
eficaces serén las estrategias de marketing.

4. Propuesta devalor

La propuesta de valor es la promesa de beneficios que una empresa ofrece a sus clientes. Esta
propuesta responde a la pregunta de por qué los consumidores deberian elegir los productos o
servicios de la empresa sobre los de la competencia. La propuesta de valor debe ser clara,
convincente y comunicada de manera efectiva através de todos los canales de marketing (Kotler
& Armstrong, 2019).

Lacreacion de una propuestade valor solidaimplica comprender profundamente las necesidades
y deseos del publico objetivo, y como el producto o servicio de la empresa puede satisfacer esas
necesidades de una manera nica. Una propuesta de valor diferenciada es esencia para destacar
en un mercado competitivo y para atraer y retener clientes.

5. Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing son el corazon del plan de marketing. Estas estrategias describen
como laempresa a canzarasus objetivosy se centran en las cuatro P del marketing mix: Producto,
Precio, Plaza (distribucion) y Promocion (Kotler & Armstrong, 2019).

e Producto: Las decisiones sobre e producto incluyen € desarrollo y la gestion de la
oferta, la diferenciacion, y el ciclo de vida del producto. Se debe considerar como el
producto satisface las necesidades del mercado y como se posiciona en relacion con la
competencia.

o Precio: Laestrategia de precios determina cuanto cobrara la empresa por sus productos
0 servicios. Esta decision debe basarse en la percepcion de valor del cliente, los costos,
la competencia y la demanda del mercado. Las estrategias de precios pueden incluir

o




precios de penetracion, precios premium, descuentos, y mas.

o Plaza (Distribucién): Las estrategias de distribucion se refieren a como e producto o
servicio llegard al cliente final. Esto puede incluir laseleccion de canales de distribucion,
lalogistica, y lagestion de inventarios. La eleccion del cana de distribucion adecuado es
crucial para asegurar que los productos estén disponibles para los clientes en €l lugar y
momento correctos.

e Promocién: La promocién abarca todas las actividades que comunican el producto al
mercado y persuaden a los clientes a comprar. Esto incluye publicidad, relaciones
publicas, ventas personales, marketing digital, promociones de ventas y més. La
estrategia de promocion debe ser coherente con la propuesta de valor y disefiada para
llegar efectivamente a publico objetivo (Kotler & Armstrong, 2019).

6. Plan de accion

El plan de accion es la implementacion detallada de las estrategias de marketing. Este plan
incluye una descripcion de las actividades especificas que se llevaran a cabo, |0s responsables de
cadatarea, los plazos, y |os recursos necesarios. Un plan de accién bien estructurado asegura que
todas |as partes del plan de marketing estén coordinadas y se gecuten de manera oportuna.

El plan de accién también debe incluir un calendario de marketing, que indique cuando se
realizaran las diferentes actividades promocionales, lanzamientos de productos, campafias
publicitarias, entre otros. La asignacion de recursos, tanto financieros como humanos, es crucia
parael éxito del plan de accion (Kotler & Armstrong, 2019).

7. Presupuesto de marketing

El presupuesto de marketing detalla los costos asociados con la gjecucion del plan de marketing.
Esto incluye los gastos en publicidad, promociones, investigacion de mercado, desarrollo de
productos, entre otros. Un presupuesto bien el aborado aseguraque se asignen suficientes recursos
paracumplir con los objetivos de marketing sin exceder |as capacidadesfinancieras de laempresa
(Kotler & Armstrong, 2019).

Es importante que € presupuesto de marketing sea flexible para adaptarse a cambios en €
mercado o gjustes en las estrategias. También debe estar alineado con el retorno de lainversion
(ROI) esperado, asegurando que las actividades de marketing contribuyan de manera efectiva a
larentabilidad de la empresa.
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Fundamentos del plan financiero

L os fundamentos de un plan financiero son esenciales parala planificacion y gestion efectivade
los recursos econémicos de una empresa. Un plan financiero bien estructurado proporciona una
hojade ruta clara paraal canzar |os objetivos financieros de laempresa, asegurar su sostenibilidad
y facilitar 1a toma de decisiones informadas. A continuacion, se describen los principales
componentes que forman los fundamentos de un plan financiero solido.

1. Proyeccion deingresos

La proyeccién de ingresos es uno de los primeros y més criticos elementos del plan financiero.
Esta proyeccion estimalos ingresos que laempresa espera generar durante un periodo especifico,
generalmente un afo. Se basa en el andlisis de ventas pasadas, | as tendencias del mercado, y las
estrategias de marketing y ventas que se implementarén (Hoyos, 2022).

La proyeccion de ingresos debe ser realista y considerar diferentes escenarios, como €
crecimiento optimista, conservador, y pesimista. Esto permite ala empresa estar preparada para
distintas eventualidades y gjustar sus estrategias seglin sea necesario.

2. Estimacion de costosy gastos

Junto ala proyeccion de ingresos, la estimacion de costos y gastos es esencial para comprender
la rentabilidad potencia del negocio. Este apartado incluye todos los costos relacionados con la
produccién de bienes o servicios, asi como los gastos operativos, como salarios, alquileres,
suministros, y marketing (Hoyos, 2022).

L os costos se pueden dividir en fijosy variables. Los costos fijos, como el alquiler o los salarios,
no cambian con el nivel de produccion o ventas, mientras que los costos variables, como la
materia prima, varian directamente con € volumen de produccién. Comprender esta distincion
escrucial parael andlisis de rentabilidad y paratomar decisiones de preciosy produccion.

3. Flujo de caja proyectado

El flujo de caja proyectado es una herramientavital para asegurar que la empresa pueda cumplir
con sus obligaciones financieras a medida que surgen. Este componente del plan financiero
estima el dinero que entrara y saldra de la empresa durante un periodo determinado, lo que
permite anticipar posibles problemas de liquidez y planificar soluciones con antelacion (Hoyos,
2022).

El flujo de cgja incluye tanto |as entradas (como ventas, ingresos por financiamiento) como las
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salidas (como pagos a proveedores, sueldos, y pagos de préstamos). Un flujo de caja positivo es
esencial para mantener las operaciones diarias de la empresa, mientras que un flujo de cga
negativo repetido puede indicar problemas financieros graves.
4. Estado deresultados proyectado
El estado de resultados proyectado muestra las ganancias o pérdidas esperadas de la empresa en
un periodo futuro. Este estado financiero resume los ingresos, costos, y gastos para determinar
el beneficio neto, que es un indicador clave de larentabilidad del negocio (Hoyos, 2022).
El estado de resultados proyectado también permite alaempresa medir su desempefio financiero
en comparacion con los objetivos establecidos y realizar gustessi es necesario. Es un documento
esencial paralos propietarios y gerentes, asi como paralosinversionistasy prestamistas, yaque
muestra la capacidad de |la empresa para generar ganancias.
5. Balance general proyectado
El balance general proyectado es un resumen de los activos, pasivos 'y € patrimonio neto de la
empresa en un momento especifico en e futuro. Este documento proporciona una visiéon de la
salud financiera de la empresa y su capacidad para cumplir con sus obligaciones financieras
(Hoyos, 2022).
El balance general incluye tres secciones principales:
e Activos. todo lo que la empresa posee y que tiene valor, como efectivo, cuentas por
cobrar, inventarios, y propiedades.
« Pasivos:. todas las deudas 'y obligaciones financieras, como préstamos, cuentas por pagar,
y 0troS compromisos.
« Patrimonio neto: la diferencia entre los activos y los pasivos, que representa el valor
neto de la empresa.
Un balance general proyectado equilibrado y saludable es fundamental para atraer ainversoresy
asegurar € financiamiento necesario para el crecimiento.
6. Andlisis de punto de equilibrio
El andlisisdel punto de equilibrio es una herramienta crucial en e plan financiero que determina
e nivel de ventas necesario para cubrir todos los costos de la empresa, sin generar ni pérdidas ni
ganancias. Este andlisis permite a la empresa entender cuantas unidades de producto o servicio
necesita vender para ser rentable (Hoyos, 2022).
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El punto de equilibrio se calculadividiendo los costos fijos por € margen de contribucion unitario
(precio de venta menos costo variable por unidad). Conocer el punto de equilibrio ayuda a la
empresa afijar metas de ventas redlistas y a disefiar estrategias de preciosy costos.

7. Plan deinversion y financiamiento

El plan de inversion y financiamiento detalla como la empresa planea financiar sus operaciones
y sus proyectos de crecimiento. Este componente incluye las decisiones sobre la estructura de
capital, es decir, la mezcla de deuda y capital que la empresa utilizara para financiar sus
actividades (Hoyos, 2022).

El plan de inversion también describe las éreas en las que la empresa planea invertir, como la
adquisicion de activos fijos, expansion de operaciones, o desarrollo de nuevos productos. Es
importante que laempresaidentifique | as fuentes de financiamiento disponibles, como préstamos
bancarios, emision de acciones, o reinversion de utilidades, y que elijala combinacion adecuada
para minimizar los costos financieros y maximizar € retorno de lainversion.

Antecedentes de planes de negocios de comidas tipicas en Ecuador.

En lainvestigacion realizada por Gomez y Pérez, (2018), se llevo a cabo un andlisis exhaustivo
del mercado de comida tipica en zonas turisticas, centrandose en € caso de estudio de la ciudad
de Quito, Ecuador. El articulo titulado " Analisis del mercado de comidatipicaen zonasturisticas:
Caso de estudio en la ciudad de Quito, Ecuador” proporciona una vision detallada sobre las
preferencias del consumidor y |as estrategias de marketing efectivas utilizadas en esta &rea. Este
estudio, publicado enlaRevistade Investigacion en Turismo, ofrece valiososinsights que pueden
ser relevantes para comprender el comportamiento del mercado y desarrollar estrategias de
negocio en un contexto similar, como Guayaquil. Su andlisis detallado de las tendencias de
consumo 'y las préacti cas de promocion ofrece unaguiaUtil paralacreacién de un plan de negocios
efectivo.

Rodriguez, M., & Gonzédlez, (2020) exploraron las "Estrategias de marketing para negocios de
comidatipicaen areas urbanas. Un enfoque en € contexto ecuatoriano™. Este articulo, publicado
en e Journa of Gastronomy and Hospitality Research, ofrece una vision integral de las
estrategias de marketing utilizadas por los negocios de comida tipica en &reas urbanas en
Ecuador. Sus hallazgos pueden servir de guiapara desarrollar estrategias ef ectivas de promocion
en e mercado de Guayaquil, proporcionando insights valiosos sobre como atraer y retener
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clientes en entornos urbanos.

Lopez y Torres, (2019) examinaron la "Factibilidad econdmica de establecer un negocio de
comida tipica en ciudades turisticas de América Latina: Perspectivas desde |a ciudad de Cuzco,
Pert". Publicado en la Revista Latinoamericana de Negocios y Turismo, este estudio ofrece
informacion crucia sobrelos costos, ingresos'y beneficios esperados al establecer un negocio de
comida tipica en ciudades turisticas. Su analisis proporciona una base solida para evaluar la
viabilidad econémica del negocio en Guayaquil, ayudando a los emprendedores a tomar
decisiones informadas sobre inversiones y estrategias financieras.

Martinez y Gomez, (Martinez & Gomez, 2019) proporcionaron un andlisis detallado sobre la
"Gestion de la calidad en negocios de comida tipica: Experiencias de éxito en laregion Andina'.
Publicado en e Journa of Quality Management, este estudio ofrece ejemplos concretos de
préacti cas exitosas de gestion de calidad i mplementadas por negocios de comidatipicaen laregion
Andina. Sus lecciones pueden ayudar amejorar lacalidad y la eficiencia operativa en € negocio
de Guayaquil, proporcionando directrices practicas para mantener altos esténdares en la
produccioén y servicio de alimentos.

Sanchez y Garcia, (2018) llevaron a cabo un andlisis exhaustivo sobre € "Impacto del turismo
en e sector gastronémico ecuatoriano: Oportunidades y desafios para negocios de comida
tipica'. Publicado en la Revista de Turismo Sostenible, este estudio identifica oportunidades y
desafios especificos para |os negocios de comida tipica en € contexto del turismo ecuatoriano.
Su andlisis profundo del impacto del turismo en laindustriagastronémica ofreceinsights valiosos
para el mercado de Guayaquil, permitiendo a los empresarios anticipar tendencias y adaptarse a
las demandas cambiantes del mercado turistico.

2. Descripcion de laidea de negocio

2.1. Planteamiento general: descripcion y justificacion del negocio.

Descripcion del Negocio:

El proyecto propone la creacion de un local de comida tipica en e norte de la ciudad de
Guayaquil, Ecuador. Este negocio estara enfocado en ofrecer una amplia variedad de platos
tradicional es ecuatorianos, que representen laricadiversidad culinariadel pais. Desde deliciosos
ceviches hasta exquisitos encebollados, pasando por emblematicos platos como el seco de pollo
o e hornado, nuestro objetivo es brindar a nuestros clientes una experiencia gastronémica
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auténticay satisfactoria.

Justificacién del Negocio:

Laciudad de Guayaquil, siendo uno de los principales centros urbanos de Ecuador, presentauna
demanda creciente de opciones gastrondémicas que resalten laidentidad cultural del pais. A pesar
delavariedad de restaurantes disponibles en la ciudad, existe una oportunidad significativa para
un negocio que se enfoque exclusivamente en la comida tipica ecuatoriana, ofreciendo platos
auténticos y de dta calidad en un ambiente interactivo y sociamente responsable. Este
restaurante no solo ofrecerd una experiencia culinaria Unica, sino que también integrara
elementos diferenciadores como la interaccion directa con los chefs, actividades culturales en
vivo, y un fuerte compromiso con précticas sostenibles y responsables con la comunidad.

Al incluir estos elementos diferenciadores, € restaurante de comida tipica ecuatoriana se
destacara por ofrecer:

1. Platos auténticos y de alta calidad: Utilizando ingredientes frescos y recetas
tradicional es que resaltan lariqueza de | a gastronomia ecuatoriana.

2. Ambiente interactivo: Los comensales podran participar en taleres de cocina,
degustaciones guiadasy eventos culturales que promuevan lainteracciony el aprendizaje.

3. Responsabilidad social y ambiental: El negocio adoptara préacticas sostenibles, como el
uso de productos locales y organicos, la reduccién de desechos, y programas de apoyo a
lacomunidad local.

4. Experiencia cultural: Incorporacion de presentaciones artisticas y culturales que
enriguezcan la experiencia gastronémica, haciendo que cada visita sea memorable y
educativa.

En los Ultimos afios, Guayaquil ha experimentado un notable aumento en € turismo. Segin datos
del Instituto Nacional de Estadisticay Censos (INEC) de Ecuador, en el afio 2019, la ciudad
recibio un total de 2.5 millones de turistas extranjeros, |0 que representd un incremento del 15%
en comparacion con €l afio anterior.

Este incremento puede atribuirse a la mejora de la infraestructura turistica, € aumento de la
conectividad aéreay maritima, asi como alas camparias de promocion turistica llevadas a cabo
por las autoridades locales y nacionales. Ademas, eventos y festivales culturales, junto con la
reputacion de Guayaguil como destino gastrondmico, también han contribuido a atraer a un
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mayor nimero de visitantes (Guerra & Ledn, 2021).

En cuanto a turismo gastronémico, un informe de la Camara de Turismo de Guayaquil sefiaa
gue aproximadamente el 20% de los turistas internacionales que Ilegaron a Guayaquil en € afo
2018 mencionaron la gastronomia como uno de los principales motivos de su visita, cifraque se
increment6 al 25% en € afio 2020 (Guerra & Leodn, 2021).

Ademés, €l turismo en Guayaquil haexperimentado un notable aumento en los Ultimos afios, con
un flujo constante de visitantes nacionales e internacionales que buscan explorar la culturay la
gastronomia local. Por lo tanto, la apertura de un local de comida tipica no solo satisfaria las
necesidades delosresidentes|ocales, sino que también atraeriaaturistas en buscade experiencias
auténticas y memorables (Guerra& Ledn, 2021).

Desde una perspectiva econémica, €l negocio de comida tipica tiene un gran potencial de
rentabilidad. Los platos tradicionales ecuatorianos son muy apreciados tanto por la poblacion
local como por los turistas, |0 que garantiza un flujo constante de clientes. Ademés, al utilizar
ingredientes locales y técnicas de cocina tradicionales, podemos mantener costos operativos
razonables y méargenes de beneficio atractivos.

En términos sociaes, e negocio también contribuira a fortalecimiento de laidentidad cultura y
el orgullo nacional. Al promover la gastronomia ecuatoriana, no solo estaremos ofreciendo
deliciosas comidas, sino que también estaremos preservando y difundiendo nuestras tradiciones
culinarias alas generaciones futuras (Miranda & Salazar, 2022).

Laaperturade un local de comidatipicaen el norte de Guayaquil no solo es una oportunidad de
negocio lucrativa, sino también una forma de promover la culturay € patrimonio culinario del
Ecuador, satisfaciendo las necesidades de los clientes locales y turistas, y contribuyendo a
desarrollo econémico y socia de la ciudad.

2.2. Elementos innovador es del proyecto.

El proyecto paraestablecer un local de comidactipicaen el norte de Guayaquil buscaintegrar una
serie de elementos innovadores que lo diferenciarén de otros establecimientos gastronémicos y
lo convertiran en una propuesta atractiva y competitiva en el mercado. A continuacion, se
detallan algunos de estos el ementos innovadores:

1. Fusion de Tradicién y M odernidad: Unadelas caracteristicas masinnovadoras del proyecto
es laforma en que fusiona latradicion culinaria ecuatoriana con el ementos modernos. Si bien €
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enfoque principal estara en ofrecer platos auténticos y tradicionales, también se incorporaran
técnicas de presentacion y servicio contemporaneas para crear una experiencia gastronémica
unicay memorable para los clientes. Esta combinacion de lo antiguo y |0 nuevo no solo atraera
auna ampliagamade comensal es, sino que también reflgjarala evolucién dinamicade la cocina
ecuatoriana (Tomala & Ferruzola, 2018).

El restaurante de comidatipica se distingue por su habilidad para combinar latradicion culinaria
arraigada en la cultura ecuatoriana con toques vanguardistas. A través de la preservacion de
platos auténticos y la introduccion de innovaciones en presentacion y técnicas culinarias,
restaurante ofrece una experiencia gastronomica que celebra tanto e legado histérico como la
evolucion dindmica de la cocina ecuatoriana.

2. Menu Innovador y Creativo: El proyecto se destacara por ofrecer un menud innovador y
creativo que va mas aléa de los platos tipicos convencionales. Si bien se mantendran los platos
tradicionales mas populares, también se incorporaran nuevas interpretaciones y fusiones
culinarias que sorprenderan y deleitaran a los clientes. Por ejemplo, se presentaran platos
innovadores que combinen ingredientes tradicionales ecuatorianos con influencias
internacionales, creando sabores Unicos y emocionantes que estimulen € paadar de los
comensales (Tomala & Ferruzola, 2018).

El restaurante se enorgull ece de ofrecer un menu que equilibralaautenticidad de los platostipicos
con una seleccion de opciones creativas y versatiles. Ademés de los clasicos de la cocina
ecuatoriana, el menu incluye interpretaciones contemporaneas y fusiones culinarias que
despiertan los sentidos y satisfacen los pal adares mas exigentes.

3. Experiencia Gastronémica Interactiva: El proyecto buscard ofrecer una experiencia
gastrondmica interactiva que involucre a los clientes en todo € proceso, desde la seleccién de
ingredientes frescos hastalapreparacion delos platos frente aellos. Se podrian organizar eventos
especiales, como clases de cocina 0 degustaciones guiadas, donde los clientes puedan aprender
sobre la historia y la cultura detrés de cada plato mientras participan activamente en su
elaboracion. Esta interaccion directa no solo aumentara la satisfaccion del cliente, sino que
también fomentara una mayor apreciacion por la gastronomia ecuatoriana (Tomala & Ferruzola,
2018).

Los clientes del restaurante disfrutan de una experiencia gastronémica que va més alla de la
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simple degustacion de platos. A través de eventos interactivos, como talleres de cocina y
degustaciones guiadas, los comensales tienen la oportunidad de sumergirse en la historiay los
sabores de Ecuador mientras participan activamente en la preparacion de sus alimentos.

4. Sostenibilidad y Responsabilidad Social: El proyecto se comprometera con practicas
sostenibles y responsables, tanto en términos medioambientales como sociales. Se buscarén
proveedores locales que ofrezcan ingredientes frescos y de calidad, apoyando asi ala economia
local y reduciendo la huella de carbono asociada con € transporte de aimentos. Ademas, se
implementarédn medidas para minimizar €l desperdicio de alimentosy promover el uso €eficiente
de los recursos. En cuanto alaresponsabilidad social, se podria establecer programas de apoyo
a comunidades locales o de educacién alimentaria, demostrando un compromiso genuino con €
bienestar de la sociedad (Tomaa & Ferruzola, 2018).

El restaurante se compromete a promover practicas sostenibles en todas sus operaciones. Desde
la eleccion de proveedores locales que ofrecen ingredientes frescos y de temporada hasta la
implementacién de medidas para reducir e desperdicio de alimentos y minimizar la huella
ambiental, € restaurante busca ser un modelo de responsabilidad ambiental y social en la
comunidad.

5. Integracion de Tecnologia: El proyecto aprovecharalatecnologia para mejorar la eficiencia
operativay laexperienciadel cliente. Se podrian implementar sistemas de gestion de pedidos en
linea o aplicaciones méviles que permitan a los clientes realizar pedidos y reservas de manera
conveniente desde sus dispositivos moviles. Ademés, se podriautilizar latecnologiaen lacocina
para optimizar |os procesos de preparacion y garantizar una produccion eficiente y consistente
delos platos (Tomaa & Ferruzola, 2018).

El restaurante incorporala Ultimatecnologia paramejorar la eficiencia operativay la experiencia
del cliente. Desde sistemas de gestion de pedidos en linea hasta técnicas de cocina de precision
asistidas por computadora, el restaurante aprovechalas herramientas digitales para garantizar un
servicio excepciona y una calidad culinaria constante.

El proyecto de establecer un local de comidatipica en €l norte de Guayaquil se distingue por su
enfoque innovador y creativo, que combina la tradicién culinaria ecuatoriana con elementos
modernos y ofrece una experiencia gastronomica unica y satisfactoria para los clientes. Estos
elementos innovadores no solo diferenciaran a negocio en € mercado, sino que también
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contribuiran a su éxito y sostenibilidad alargo plazo.

3. Analisis Situacional

3.1. Analisisdel entorno externo

El andlisis ddl entorno externo es fundamental para comprender |as oportunidades y amenazas
gue enfrentard el negocio de comidatipicaen el norte de Guayaquil. Pararealizar este andlisis se
utilizé el modelo PESTEL (Pulgar, 2021), que examina los factores Politicos, Economicos,
Sociales, Tecnolbgicos, Ecolbgicosy Legales que pueden impactar en € negocio.

1. Palitico:

El entorno politico en Guayaquil puede influir significativamente en laoperacion del restaurante
de comida tipica. Las regulaciones gubernamentales relacionadas con los impuestos, las
licencias, la seguridad alimentariay el empleo son de particular importancia

Por g emplo, segun datos del Ministerio de Turismo de Ecuador, en € afio 2020, € gobierno
implemento politicas fiscales para incentivar la inversion en e sector turistico, lo que podria
beneficiar indirectamente al restaurante al aumentar € flujo de turistas a Guayaquil.

Ademés, las regulaciones de salud alimentaria son fundamentales para & funcionamiento del
restaurante. Segun un informe de la Agencia Naciona de Regulacién, Control y Vigilancia
Sanitaria (ARCSA) de Ecuador, € 90% de los establecimientos de alimentos y bebidas en
Guayaguil cumplieron con los estandares de seguridad alimentariaen €l afio 2021.

Uno de |os aspectos destacados en € andlisis eslainseguridad y los indices de delincuencia, que
representan una amenaza significativa para el negocio. Segun el informe de seguridad ciudadana
de la Policia Nacional del Ecuador (2023), Guayaquil ha experimentado un aumento en los
indices de delitos, especialmente en areas urbanas. La tasa de delitos violentos ha incrementado
en un 15% en € dltimo afio, lo cual puede afectar la percepcion de seguridad de los clientes y,
por ende, su disposicion avisitar € restaurante (Policia Naciona del Ecuador, 2023).

2. Economico:

El entorno econdmico también juega un papel crucial en € éxito del restaurante. Factores como
el crecimiento econdmico, lainflacion, el desempleo y € poder adquisitivo de los consumidores
pueden influir en la demanda de servicios de restaurantes.

Seguin e Banco Central del Ecuador, en € afo 2020, € Producto Interno Bruto (PIB) de Ecuador
experimentd una contraccion del 7.8% debido a los efectos econdmicos de la pandemia de
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COVID-19. Sin embargo, se proyecta una recuperacion gradual en los proximos afios, lo que
podria resultar en un aumento del poder adquisitivo de los consumidoresy, por lo tanto, en una
mayor demanda de servicios de restaurantes.

En e ambito econdmico, la inflacién y € riesgo pais son indicadores criticos que deben ser
considerados. Segun el Banco Centra del Ecuador (2023), lainflacién anual se situd en un 3.2%,
afectando los costos operativos del negocio debido a aumento en 1os precios de |os insumos.
Ademés, d riesgo pais, medido por € indice EMBI (Emerging Markets Bond Index), se
encuentraen 824 puntos basicos, reflejando una percepcion de ato riesgo paralasinversiones en
Ecuador (Banco Central del Ecuador, 2023). Estos factores economicos pueden influir en la
estabilidad y rentabilidad del negocio, haciendo necesario un plan financiero robusto paramitigar
sus efectos.

3. Social:

L os aspectos sociaes de Guayaquil también son importantes para € restaurante. Las tendencias
demogréficas, los habitos de consumo, las preferencias dimentarias y las normas culturales
pueden influir en la demanda de comida tipica.

Guayaquil, la ciudad mas grande de Ecuador, tiene una poblacién de aproximadamente 2.7
millones de habitantes segun el Instituto Nacional de Estadisticay Censos (INEC, 2022). La
poblacién es diversay dindmica, con unamezcla de jovenes, adultosy personas mayores, |o que
implicaunavariedad de preferencias alimentarias. El segmento joven, en particular, muestrauna
creciente inclinacion por explorar nuevas experiencias gastronémicas 'y apoyar negocios local es
gue ofrezcan autenticidad y calidad.

En cuanto a los habitos de consumo, un estudio realizado por la Camara de Comercio de
Guayaguil (2023) indicaque el 65% delos habitantes delaciudad prefieren comer fueraa menos
unavez por semana. Ademas, hay un creciente interés por alimentos saludablesy de origen local,
lo que representa una oportunidad para un restaurante de comida tipica que utilice ingredientes
frescosy tradicionales.

Las preferencias aimentarias en Guayaquil reflejan una fuerte apreciacion por la comidatipica
ecuatoriana. Platos como el encebollado, ceviche, llapingachos, y fanesca son atamente
valoradosy buscados por |os consumidores. Seguin unaencuestade habitos alimentariosrealizada
por laUniversidad de Guayaquil (2023), el 70% de |os encuestados expresd una preferencia por
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la comida tipica ecuatoriana sobre otros tipos de cocina internacional.

Las normas culturales también juegan un papel importante. En Guayaquil, la comida es un
elemento central en las reuniones familiares y eventos sociaes. Las festividades y celebraciones
suelen incluir platos tradicionales, o que aumentala demanda de estos alimentos durante todo €
ano. La promocion de laidentidad cultural através de la gastronomia puede ser un factor clave
paraatraer aun publico amplio y diverso.

Seguin € Instituto Nacional de Estadisticay Censos (INEC) de Ecuador, en el afio 2021, el 60%
delos habitantes de Guayaquil prefieren la comidatipica ecuatoriana cuando salen acomer. Esto
indica una fuerte demanda de comida tipica en la ciudad.

4. Tecnolégico:

En Guayaquil, € uso de latecnologia ha crecido significativamente en los Ultimos afios. Seguin
el informe de la Superintendencia de Telecomunicaciones del Ecuador (2023), € 85% de la
poblacién urbanatiene acceso alnternet, y € 70% delos usuarios de Internet utilizan dispositivos
moviles paraacceder aservicios en linea. Este ato nivel de conectividad ofrece una oportunidad
paraimplementar tecnologias que mejoren la experienciadel cliente y optimicen las operaciones
del restaurante.

El uso de aplicaciones moviles para realizar pedidos y reservas estd en auge. Segun un estudio
de la Camara de Comercio de Guayaquil (2023), €l 60% de los consumidores prefieren utilizar
aplicaciones moviles para ordenar comida y hacer reservas en restaurantes. Ademas, las
plataformas de entrega de alimentos, como Glovo y Uber Eats, han experimentado un aumento
del 40% en su uso en € Ultimo afio, lo que indica una preferencia creciente por la conveniencia
de las opciones de comida adomicilio.

La incorporacion de sistemas de gestion de restaurantes (RMS) y software de punto de venta
(POS) puede mejorar la eficiencia operativa. Estos sistemas permiten un control més preciso de
inventarios, una mejor gestion de las 6rdenes y pagos, y la generacion de informes detallados
sobre el rendimiento del negocio. Ademas, € uso de tecnologia en la cocina, como dispositivos
de cocina inteligentes y sistemas de monitoreo de calidad, puede garantizar que los platos se
preparen de manera consistente y eficiente.

La experiencia del cliente también puede ser megorada con el uso de la tecnologia. La
implementacion de menus digitales, opciones de pago sin contacto y programas de leatad
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basados en aplicaciones puede hacer que la experiencia en € restaurante sea mas comoda y
atractiva para los clientes. Ademés, e uso de redes socides y plataformas de marketing digital
permite alos restaurantes llegar aun publico mas amplio y mantener una comunicacién constante
con los clientes.
Segun una encuesta realizada por la Asociacion de Restaurantes de Guayaquil, en € afio 2020,
el 70% de los restaurantes de la ciudad implementaron sistemas de gestion de pedidos en linea
para adaptarse a las nuevas tendencias tecnol bgicas y satisfacer las demandas de |os clientes.
5. Ambiental:
El entorno ambiental es cadavez mésrelevante parael restaurante. Lapreocupacion por e medio
ambiente y la sostenibilidad puede influir en las decisiones de los consumidores y en las
expectativas de |os stakeholders.
Segun un estudio de mercado readlizado por una empresa de investigacion de mercado en
Guayaquil, en el afo 2021, el 80% de los clientes prefieren restaurantes que utilizan ingredientes
locales y organicos en sus platos. Esto reflgja una creciente conciencia ambiental entre los
consumidores (Rodriguez & Gonzalez, 2020).
6. Legal:
El entorno lega también es importante para €l restaurante. Las regulaciones relacionadas con la
salud y seguridad alimentaria, los permisos de funcionamiento, los impuestos y las normas
comerciales pueden afectar la operacion del restaurante.
Por giemplo, segun € Ministerio de Salud Publica de Ecuador, en € afio 2020, se implementaron
nuevas regulaciones de seguridad aimentaria para garantizar la calidad y seguridad de los
alimentos servidos en los restaurantes. Esto puede influir en las précticas operativas del
restaurante y en la satisfaccion del cliente.
Para operar legalmente, un restaurante en Ecuador debe cumplir con una serie de regulacionesy
obtener diversos permisos que garantizan la seguridad alimentaria, laproteccion del consumidor
y e cumplimiento de normativas municipales y nacionales. A continuacion, se detallan las
regulacionesy permisos tipicos que un restaurante debe obtener:
1. Registro Sanitario: Todos los establecimientos que manipulan aimentos deben obtener
un registro sanitario emitido por €l Ministerio de Salud Publicadel Ecuador. Esteregistro
certificaque @ restaurante cumple con las normativas sanitarias y de higiene establecidas
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para garantizar la seguridad alimentaria.

2. Permiso de Funcionamiento Municipal: ES necesario obtener un permiso de
funcionamiento municipal de la municipalidad correspondiente a lugar donde se ubica
e restaurante. Este permiso verifica que € establecimiento cumple con las normativas
locales de zonificacion, uso de suelo, seguridad estructural y otras regulaciones
especificas del municipio.

3. Licencia Ambiental: Dependiendo de las actividades del restaurante y su impacto
ambiental, podria ser necesario obtener una licencia ambiental emitida por € Ministerio
del Ambiente o la autoridad ambiental local. Esta licencia asegura que el restaurante
cumple con las normativas ambientales y toma medidas para mitigar su impacto
ambiental, como la gestion adecuada de residuos y € uso responsable de recursos
natural es.

4. Patente Municipal: Se requiere una patente municipal que varia segin e tamafio del
establecimiento y la ubicacion especifica. Estapatente es un impuesto municipal que debe
pagarse anualmentey se calcula segun la categoria del restaurante y su capacidad.

5. Certificado de Bomberos: Es obligatorio obtener un certificado de seguridad contra
incendios emitido por e cuerpo de bomberos local. Este certificado verifica que €
restaurante cumple con las normativas de seguridad contraincendios y tiene los equipos
adecuados para prevenir y controlar incendios.

6. Permiso de Publicidad: En algunos municipios, se requiere un permiso especial parala
colocacion de carteles y publicidad exterior del restaurante.

7. Cumplimiento de Normativas Laborales: El restaurante debe cumplir con las
normativas laboraes vigentes, incluyendo la contratacion legal de personal, pago de
beneficios sociaes y cumplimiento de horarios de trabajo establecidos por laley.

3.2. Analisisde mercado

El andisisde mercado esuna parte crucial del proceso de planificacion parael negocio decomida
tipica en € norte de Guayaquil. Este andlisis proporcioné informacion detallada sobre las
tendencias del mercado, las preferencias de los consumidores, |la competencia existente y las
oportunidades disponibles. Para el desarrollo del mismo se utilizd el Modelo delas 5 Fuerzas de
Porter (Porter M. E., 1979), cuyos resultados se detallan a continuacion:
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Rivalidad entre competidores existentes: En e mercado gastronémico del norte de
Guayaquil, larivalidad entre competidores existentes puede ser moderada a alta, ya que
hoy en dia se puede encontrar establecimientos como restaurantes y carretas que ofrecen
degustaciones gastrondmicas. Sin embargo, dado el enfoque especializado del negocio
en comidatipica ecuatoriana, la competenciadirecta puede ser limitada, especiamente si
el negocio logra diferenciarse adecuadamente en términos de autenticidad, calidad y
experienciaculinaria.

. Amenaza de nuevos entrantes. La amenaza de nuevos entrantes en € mercado

gastrondmico puede ser moderada, ya que el sector de larestauracion suele tener barreras
de entrada relativamente bajas en términos de capital inicial y requisitos de habilidades
técnicas. Sin embargo, e conocimiento profundo de la cultura culinaria ecuatorianay la
capacidad paraofrecer autenticidad y calidad podrian actuar como barreras efectivas para
nuevos competidores que buscan ingresar al mercado con propuestas similares.

. Amenaza de productos o servicios sustitutos: La amenaza de productos 0 Servicios
sustitutos puede ser bgja a moderada, ya que la comida tipica ecuatoriana ofrece una
experiencia gastronémica Unica y dificilmente reemplazable. Sin embargo, existen
aternativas en el mercado gastrondmico méas amplio, como restaurantes de cocina
internacional o cadenas de comida tipica, que podrian competir indirectamente por la
atenciony e gasto del cliente.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacién de los proveedores
en el negocio gastrondmico puede variar dependiendo de ladisponibilidad y lacalidad de
los ingredientes utilizados en la preparacion de los platos tipicos ecuatorianos, e poder
de negociacion de los proveedores podria ser moderado, especiamente si existen
multiples opciones de proveedores disponibles en el mercado.

Poder denegociacion deloscompradores: El poder de negociacion de los compradores
puede ser moderado a alto, especialmente si los clientes tienen una amplia gama de
opciones gastronomicas disponibles en e mercado. Sin embargo, si € negocio logra
establecer una solida propuesta de valor en términos de autenticidad, calidad y
experienciaculinaria, podriareducir € poder de negociacion de los compradores a crear
lealtad hacialamarcay generar una demanda diferenciada.

o




3.2.1.Mercado potencial
El mercado potencial para € negocio de comidatipicaen € norte de Guayaquil es considerable,
yaque la ciudad es un importante centro urbano con una poblacion diversay dindmica, ademas
de ser un destino turistico popular en Ecuador. Paracomprender el mercado potencia de manera
més detallada, es necesario analizar varios aspectos clave:
1. Demografia: Guayaquil es la ciudad més poblada de Ecuador, con una poblacion que supera
los 2.7 millones de habitantes segun €l Instituto Nacional de Estadisticay Censos (INEC, 2022).
Su poblacién es conocidapor ser multicultural y diversa, 1o que ofrece unagran oportunidad para
el negocio de comidatipica. El restaurante puede atraer a clientes de diferentes origenes étnicos
y culturales que buscan experimentar la auténtica gastronomia ecuatoriana. Ademas, la ciudad
presenta una alta densidad poblacional en el norte, una de las zonas més dindmicas'y con mayor
actividad comercial de Guayaquil, lo cua significa que hay una gran cantidad de clientes
potenciaes en lazonade influencia del negocio (Garcia, 2019).
2. Turismo: El turismo juega un papel crucial en e mercado potencial del negocio de comida
tipica en Guayaquil. La ciudad atrae a un gran nimero de turistas nacionales e internacionales
cada afo, atraidos por su rica cultura, historia y gastronomia. Segun datos del Ministerio de
Turismo del Ecuador (2023), Guayaquil es uno de los destinos mas visitados del pais, con un
incremento anual del 10% en la llegada de turistas extranjeros en los Ultimos tres afos. Los
turistas son un segmento clave del mercado potencia para el negocio de comida tipica, ya que
buscan experiencias auténticas y locales durante su estadia en la ciudad (Garcia, 2019).
3. Oportunidades de Expansion: Ademas del mercado local, el negocio de comida tipica
también puede explorar oportunidades de expansién en otros segmentos del mercado. Por
gjemplo, podriaconsiderar laposibilidad de ofrecer servicios de catering para eventos especial es,
como bodas, cumpleafios o reuniones corporativas. También podria explorar la posibilidad de
establecer alianzas estratégicas con hoteles, agencias de viajes 0 empresas de turismo parallegar
aun publico mas amplio y diverso (Garcia, 2019).
Para conocer |os habitos de consumo del mercado potencial en Guayaquil, se aplico unaencuesta
orientadaarecopilar informacidn sobre |as preferenci as gastronémicas de losresidentesyy turistas
en la Zona Norte. La operacionalizacion de la variable de estudio (gustos y preferencias
gastrondmicas) se realizd a partir de los aportes de varios autores en € tema (Gomez y Pérez,
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2018 y Rodriguez y Gonzalez, 2020); definiéndose como indicadores para su medicion los
siguientes:

e Frecuenciade visitas

e Preferenciade comidatipica (regiony tipo de platos)

e [Factores asociados a la eleccidn de un restaurante de comida tipica

e |mportanciadel uso deingredientes frescosy locales

e Vaoracion de servicios adicionales

e Nivel de satisfaccion con la calidad de lacomida de | os restaurantes de la competencia

e Relevanciadelaatencion a cliente

e Tipos de medios pararecibir informacion de los restaurantes de comidatipica

e Disposicion del precio apagar,

e Preferenciaen cuanto a tipo de ambiente y ubicacion de restaurantes de comidatipica
A partir de esta informacion se elaboré un cuestionario de 12 preguntas (Anexo 1), utilizando
escalas categorizadas y de Likert; asegurando que las preguntas fueran claras, concisas y
orientadas a obtener informacion valiosa para el estudio. Paralavalidacion del mismo, serealizo
el andlisisdefiabilidad, através del calculo del coeficiente del aphade cronabch, € cual obtuvo
un valor de 0,73, superior a valor limite recomendado (Hair et a., 2010); lo que indica que €l
instrumento esfiable.
Tomando en consideracion que el tiempo para realizar el estudio fue limitado, se utilizd un
muestreo no probabilistico por conveniencia. En primer lugar, se realizo unavisita a sector de
estudio, lo que permiti6 unainteraccién directa con los posibles encuestados. Durante esta visita,
se solicitd a varias personas que frecuentaron los restaurantes de la zona, su participacion en la
investigacion através de la provision de sus correos el ectronicos. Se les explico € propdsito del
estudio y se les asegurd la confidencialidad de sus respuestas, incentivandolos a participar con
confianza. Como resultado se obtuvo un total de 50 personas interesadas en colabora con la
investigacion.
Unavez que se recopilaron los correos electronicos, se envio € modelo de encuesta digital alos
participantes. La facilidad de completar la encuesta en linea, desde cualquier dispositivo con
acceso a internet, contribuyé a la eficiencia del proceso de recol eccidn de datos. Después de un
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periodo de espera adecuado para larecepcion de respuestas, se obtuvo un total de 38 respuestas.
Finalmente, los datos obtenidos fueron tabul ados, es decir, organizados en tablas y gréficos para
facilitar su interpretacion. A partir de esta tabulacion, se procedio aun andlisis exhaustivo de los
resultados, identificando tendencias, patronesy conclusiones que respondieran alos objetivos de
la investigacion. Este andlisis detallado permitié extraer insights relevantes que fueron
fundamentales paralatoma de decisionesy laformulacion de estrategias futuras en relacion con
el areade estudio.

A continuacion, se detallan los resultados obtenidos del estudio de mercado.

El andlisis de la frecuencia de visitas a restaurantes de comida tipica en e norte de Guayaquil
revela un panorama mixto y matizado (Figura 1). Segun los datos recopilados, la mayoria de los
encuestados indicaron que visitan estos establecimientos con una frecuencia que varia desde
menos de unavez a mes hasta unavez ala semana, con un notable porcentgje que visita mas de
una vez a la semana. Esto sugiere un interés considerable y una demanda moderada por
experiencias gastrondmicas tipicas en la zona. Sin embargo, una minoria significativa también
manifestod no visitar estos restaurantes con regularidad. Este andlisis subraya la importancia de
captar tanto a clientes frecuentes como ocasionales, adaptando | as estrategias del nuevo negocio
paraatraer y retener a estos diferentes segmentos de consumidores en e competitivo mercado de
la gastronomia en Guayaquil.

Figura 1 Visita de restaurantes

1.- LCon qué frecuencia visitas restaurantes de comida tipica an ol nocte de Guayaqull?
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@ Una vez 2 la semana

. Mas de une voz 3 B semana

En cuanto a las preferencias por tipos especificos de comida tipica en Guayaquil (Figura 2), los
resultados de la encuesta muestran que la abrumadora mayoria de los encuestados, un 94,70%,
prefieren la comida costefia, seguida muy por detras por la comida de la sierra, con un 5,30%.
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Este hallazgo indica un claro dominio de la preferencia por la gastronomia costefia entre los
consumidores delaciudad. Estainformacion es crucia parael desarrollo del menl y laestrategia
de posicionamiento del restaurante, enfocandose en ofrecer platos auténticos y populares que
reflg en esta preferenciaregiona predominante.

Figura2

Preferencia de comida

2. ;Qué tipo de comida tipica preferes?

38 responees

® Costana
® S

Amsroncs

Asociado a los factores mas importantes a e egir un restaurante de comida tipica en Guayaquil
(Figura3), los datos de la encuestarevelan que la calidad delos aimentos es €l factor més crucial
paralos consumidores, con un impresionante 84,20% de |os encuestados considerandolo de dta
importancia. Le siguen enimportanciae servicio al cliente, citado por € 50% de |os encuestados,
y e ambiente del restaurante, valorado en un 39,50%. En contraste, el precio y la ubicacion
fueron considerados menos determinantes, con un 39,50% y un 27,70% respectivamente. Estos
resultados subrayan la necesidad de enfocar las estrategias de marketing y operativas del

restaurante en garantizar altos estdndares de calidad alimentariay servicio a cliente, mientras se

crea un ambiente atractivo que complemente la experiencia gastrondémica ofrecida.




Figura3
Factores asociados a la eleccion de un restaurante

3.- (Qué factores consideras mas importantes al elegir un restaurante de comida tipica?

38 espories
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En cuanto alos platos tipicos que I’os consumidores consideran deben estar presentes en e menu
de un restaurante de comidatipicaen Guayaquil (Figura4), los resultados de laencuestamuestran
una distribucién variada de preferencias. El seco de pollo y € arroz con menestray carne asada
son mencionados por un 31,60% de los encuestados cada uno, seguidos por el encebollado con
la misma proporcién. El ceviche es preferido por € 13,20%, mientras que e seco de gallina es
mencionado por e 2,50% de |os participantes. Estos hallazgos destacan laimportanciade incluir
una variedad representativa de platos costefios en el menu del restaurante, asegurando asi
satisfacer |as preferencias gastronémicas diversificadas de los clientes en Guayaquil.

Figura4

Platos tipicos.

4 - ;Qué plato tipico consideras que deberia estar presente en el mend de un restaurante de
comida tipica en Guayaquil?
38 responses
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Sobre la importancia que los consumidores dan al uso de ingredientes frescos y locales en
restaurantes de comida tipica en Guayaquil, los resultados de la encuesta son contundentes
(Figura5). Unimpresionante 97,40% de |os encuestados indicaron que es "muy importante” para
ellos que un restaurante utilice ingredientes frescos y local es en sus platos. Esto reflgiaunafuerte
preferencia por la sostenibilidad y la autenticidad en la gastronomia local, sugiriendo que los
consumidores valoran altamente lacalidad y la procedencia de los ingredientes en su experiencia
culinaria. Este dato subrayalanecesidad para€l restaurante de enfatizar y promover activamente
€l uso de productos localesy frescos como parte integral de su propuestade valor y estrategiade
marketing.

Figura5
Importancia de ingredientes

5.~ (Qué 1an importante es para 1 que un restaurante de con da tipica utiice ingredientes frescos ¥
locales?
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Por otro parte, acerca de los servicios adicionales que los consumidores desean que ofrezca un
restaurante de comida tipica en Guayaguil, los datos de la encuesta revelan varias preferencias
destacadas (Figura 6). Un 68,40% de |os encuestados expresaron que es importante contar con
Figura6

Servicios adicionales




6.~ .Qué servicios adicionales te qustaria que ofreciera un restaurante de comida tipica?
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estacionamiento, seguido por un 63,20% que valora muého el servicio a C'I.iente. Ademas, un
50% menciond que les gustariatener laopcion dereservaciones en lineay acceso aWifi gratuito.
Por otro lado, un 23,70% consideré importante contar con un érea especifica para nifios. Estos
resultados subrayan la importancia de ofrecer servicios complementarios que mejoren la
experiencia del cliente y satisfagan diversas necesidades y expectativas durante su visita a
restaurante de comidatipica.

Asociado a la satisfaccion genera con la calidad de la comida en los restaurantes de comida
tipica en € norte de Guayaquil (Figura 7), los resultados de la encuesta indican que la mayoria
de los encuestados estan satisfechos con la calidad ofrecida. Un 92,10% de los participantes
indicaron estar "muy satisfechos' o "satisfechos' con la calidad de la comida en estos
establecimientos. Solo un pequefio porcentaje expreso estar "poco satisfecho” (7,90%). Este alto
nivel de satisfaccion reflgja una percepcién genera positiva hacia la calidad gastronémica
ofrrecida por los restaurantes de comida tipica en la zona, lo cua es alentador para €l desarrollo
de nuevos negocios en € sector.

Figura7

Calidad de comida




7. (Qud 1an satisfecho estas genesalmente con la calidad de la comida en los restaurantes de
comida tipica en al nore de Guayaquil?
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En cuanto a la importancia que los consumidores otorgan a la atencion al cliente en los
restaurantes de comida tipica en Guayaquil, los datos de la encuesta son claros (Figura 8). Un
abrumador 89,50% de los encuestados indicaron que la atencion a cliente es "muy importante”
paraellos a elegir un restaurante de este tipo. Esto subrayala criticaimportancia de ofrecer un
servicio a cliente excepcional y personalizado como parte integral de la experiencia
gastrondémica. Solo un 10,50% considerd que este factor es "importante”, mientras que ninguno
lo calific6 como "poco importante” 0 "no importante". Estos resultados destacan la necesidad
para €l restaurante de priorizar y optimizar sus practicas de atencion a cliente para satisfacer las
altas expectativas de |os consumidores en Guayaquil.

Figura8
Atencion al cliente

8.- ;Qué tan importante es para ti [a atencion al cliente en un restaurante de comida tipica?

JU responses

@ Muy rgumtante
© Impontane

P Poco impanante
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Sobre como los consumidores se enteran de nuevos restaurantes de comida tipica en Guayaguil
(Figura 9), los resultados de la encuesta proporcionan una vision clara de los canaes mas
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influyentes. Un significativo 76,30% de |os encuestados mencionaron | as redes social es como su
principal fuente de descubrimiento, seguido por un 52,60% que se basa en recomendaciones de
amigos y familiares. La publicidad en linea fue mencionada por € 18,40% de los participantes,
mientras que solo un pequefio porcentae, el 2,60%, menciond la publicidad impresa. Estos
hallazgos subrayan laimportancia crucial de mantener una presencia activay estratégicaen las
redes sociales, asi como fomentar recomendaci ones boca a boca para maximizar lavisibilidad y
atraccion de nuevos clientes hacia el restaurante de comidatipica en Guayaquil.

Figura9

Noticias de restaurantes

Q.- (COMo sueles enterarte de nuevos restaurantes de comida tipica en fa ciudad?
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Asociado a la disposicion de los consﬁmidora a pagar u‘n precio mas ato por una experiencia
gastrondmica de mayor calidad en restaurantes de comida tipica en Guayaquil (Figura 10), los
resultados de la encuesta muestran una tendencia clara. Un notable 84,20% de los encuestados
afirmaron estar dispuestos a pagar un precio ligeramente mas ato por una experiencia
gastrondmica superior. Esto indica una percepcién positivay una disposicion a vaorar y pagar
por calidad en la oferta gastrondmica loca. Por otro lado, un 15,80% indicd que no estaria
dispuesto apagar més por esta experiencia. Estos datos resaltan laoportunidad para€l restaurante
de posicionarse en el mercado ofreciendo calidad y diferenciacion, alineando asi su estrategiade
precios con las expectativas y disposiciones de |os consumidores en Guayaquil.

Figura 10

Precio a pagar




10.- ;Estarias dispuesto{a) a pagar un precio ligeramenta mas alto por una experiencia
gastronomica de mayor calidad en un restaurante de comida tipica?
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Sobre las preferencias de los consumidores respecto a ambiente en |os restaurantes de comida
tipica en Guayaquil (Figura 11), los resultados de la encuesta muestran una distribucion diversa
entre las opciones ofrecidas. Un 36,90% de los encuestados prefieren un ambiente
rustico/tradicional, seguido muy de cercapor un 36,80% que prefiere un ambiente moderno. Por
otro lado, un 26,30% indico que prefiere un ambiente familiar. Estos resultados indican una
variedad de preferencias entre los consumidores, destacando la importancia de ofrecer un
ambiente que se alinee con las expectativas y deseos de lamayoriade los clientes potencial es del
restaurante de comida tipica en Guayaquil.

Figura1l
Ambiente de restaurantes

11.- $Qué tipo de ambiente prefieres en un restaurante de comida tipica?
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En cuanto a la importancia de la ubicacién como factor determinante a elegir donde comer en
un restaurante de comida tipica en Guayaguil (Figura 12), los datos de la encuesta revelan una
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tendenciaclaraentrelos consumidores. Un significativo 86,80% de |os encuestados consideraron
gue la ubicacion es un factor determinante a eegir donde comer, mientras que un 13,20%
expreso que este factor no es determinante paraellos. Este hallazgo resaltalaimportanciacrucial
de seleccionar una ubicacion estratégica que seaaccesibley atractivaparalos clientes potencial es
del restaurante, asegurando asi maximizar la visibilidad y accesibilidad del negocio en €
competitivo mercado gastronomico de Guayaquil.

Figura 12

Ubicacion de restaurante
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12 (Consideras que la ubicacién de un restaurante de comida tipica es un factor determinante al
elegir donde comer?
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Conclusiones del estudio de mercado

Basado en los datos recopilados de la encuesta sobre hébitos y preferencias de consumo en
restaurantes de comida tipica en Guayaguil, se puede redlizar un andlisis global que proporciona
unavision integral del mercado potencial y |as expectativas de los consumidores:

1. Frecuencia de Visita: La mayoria de los encuestados visitan restaurantes de comida
tipica menos de una vez a mes, lo que sugiere que aungue hay interés, la frecuencia de
visitano es alta parala mayoria.

2. Preferencias Gastrondmicas: Lacomida costefia es abrumadoramente preferida por los
consumidores, con una clara dominancia sobre otros tipos de cocinatipicacomo lasierra
o laamazonia

3. FactoresdeEleccion: Lacalidad de los alimentos es e factor mas determinante al elegir

un restaurante de comida tipica, seguido por € servicio al clientey e ambiente del local.
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En contraste, € precioy la ubicacion son menos prioritarios.

4. Influencia de Ingredientes Localesy Frescos: Existe una fuerte preferencia (97,40%)
por el uso deingredientesfrescosy locales, destacando laimportancia de lasostenibilidad
y laautenticidad en la oferta gastrondémica.

5. Servicios Adicionales Deseados: L os servicios més valoradosincluyen estacionamiento,
servicio a cliente, reservaciones en linea y acceso a Wifi gratuito, o que indica una
demanda por comodidades que mejoren laexperienciade cliente.

6. Satisfaccion General: La gran mayoria de los encuestados estan satisfechos con la
calidad de la comida en los restaurantes de comida tipica en el norte de Guayaquil,
reflgando una percepcion positiva hacia la of erta gastrondémica actual.

7. Disposicion a Pagar por Calidad: La mayoria de los consumidores (84,20%) estan
dispuestos apagar un precio més alto por unaexperienciagastronémicade mayor calidad,
lo cual es aentador paraladiferenciacion basadaen calidad y valor percibido.

8. Preferencias de Ambiente: Hay una divisién entre quienes prefieren ambientes
rusticos/tradicionales y aquellos que optan por ambientes modernos, indicando la
importancia de ofrecer opciones gque se alineen con diversas preferencias de los clientes.

9. Importancia de la Ubicacién: La ubicacién es un factor determinante para la mayoria
de los encuestados a elegir donde comer, destacando la necesidad de seleccionar una
ubicacion estratégica para maximizar la accesibilidad y atraccion del restaurante.

3.2.2.Publico objetivo

Identificar el publico objetivo es crucial parael éxito del negocio de comidatipicaen el norte de
Guayaguil. Este andlisis permite a negocio comprender las necesidades, preferencias y
caracteristicas demogréficas de su audiencia principal, o que facilita la creacién de estrategias
de marketing y la personalizacion de la of erta para satisfacer las demandas especificas de este
grupo de consumidores. A continuacion, se detalla el publico objetivo del negocio:

1. Residenteslocales: El negocio estaradirigido principa mente alosresidentes|ocales del norte
de Guayaquil, enfocandose en aquellos que valoran y estéan dispuestos a pagar por los elementos
diferenciadores del servicio, dado a que es un establecimiento publico. Este grupo demogréafico
incluye a personas de todas las edades y antecedentes, desde jovenes profesionales y familias
hasta adultos mayores. Los residentes locales no solo representan una parte significativa del
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mercado potencial, sino que también proporcionan una base solida para el negocio alargo plazo.
Al comprender las preferencias y necesidades especificas de este publico objetivo, el negocio
puede adaptar su oferta para satisfacer demandas especificas y establecer relaciones solidas con
los clientes locales (Sandoya, 2022).

2. Amantes de la gastronomia: También forman parte del publico objetivo los amantes de la
gastronomia y los aventureros culinarios que buscan nuevas experiencias y sabores
emocionantes. Estos clientes son aficionados a probar platos auténticos y tradicionales de
diferentes culturas y regiones, y estan dispuestos a explorar nuevos restaurantes y
establecimientos gastronomicos. El negocio puede atraer a este grupo de consumidores
ofreciendo un menu diversificado queincluya una ampliavariedad de platos tipicos ecuatorianos,
asi como opciones creativas y fusiones culinarias Unicas que sorprendan y deleiten alos clientes
(Sandoya, 2022).

3. Gruposy eventos especiales. Ademas de los clientes individuales, €l negocio también puede
dirigirseagruposy eventos especial es, como reuniones familiares, celebraciones de cumpleafios,
eventos corporativos y otras ocasiones especiales. Ofreciendo servicios de catering y opciones
personalizadas para eventos, el negocio puede captar la atencién de grupos grandes y generar
ingresos adicionales. Lacalidad de lacomida, e servicio excepciond y laatencion a detalle son
fundamentales para satisfacer las necesidades y expectativas de este segmento de clientes
(Sandoya, 2022).

5. Comunidades locales y organizaciones. Por ultimo, el negocio puede establecer relaciones
con comunidades locales como fundaciones, asociaciones de urbanizaciones o barrios,
organizaciones sin fines de lucro y empresas locales para llegar a un publico mas amplio y
fortalecer su presenciaen la comunidad. Esto puede incluir colaboraciones con escuelas, iglesias,
asociaciones vecinales y empresas |ocal es para promocionar eventos especiales, recaudar fondos
0 participar en actividades comunitarias. Al involucrarse activamente en la comunidad, €
negocio puede construir una reputacion soliday leatad entre los residentes localesy mejorar su
posicién en el mercado (Sandoya, 2022).

El publico objetivo del negocio de comida tipica en € norte de Guayaquil incluye a residentes
locales, turistas, amantes de la gastronomia, grupos y eventos especiales, asi como comunidades
locales y organizaciones. Al comprender las necesidades y preferencias de estos grupos

e




demograficos, € negocio puede desarrollar estrategias de marketing efectivas y personalizar su

oferta para satisfacer las demandas especificas de cada segmento de clientes, o que resultard en

un mayor exito y sostenibilidad alargo plazo.

3.2.3.Competencia

Tabla 1. Competencia en la zona

Criterio Restaurantede Comida Comedores Otros Picaterias
Tipica Populares Restaurantes

Variedad del Alta Platos Baga Menls Mediaa Depende Baa Enfocados en

Menu representativos de la bésicos y dée tipo de cocina pocos productos,
Sierra, Costa, Amazonia limitados. que ofrezcan. principalmente
y Galapagos. desayunos y platos

fuertes.

Precio Moderado a alto (entre Bajo (entre $1 - Moderado a ato Bajo ($1 - $3).

Promedio $2.50 - $15). $4). (%5 - $20).

Ambiente Agradable, con Informal y Varia puede ser Informal, sin enfoque
decoracién cultural de funcional. desde formal hasta en la decoracion.
las regiones. casual.

Servicio Servicio a  cliente Autoservicio 0 Servicio a cliente Atencion rdpida o
personalizado y atencionbasica. formal o casual, autoservicio.
completo, atencion en segun € tipo.
mesa.

Segmento  de Clienteslocalesy turistas Trabagjadores y Clases medias y Estudiantes,

Mercado gque buscan experiencia personas de dtas. trabajadores, personas
gastronémica diversa. bajos ingresos. en busca de comida.

Tiempo de Medio a dto Bago (comida Medio Bajo (comida rapida y

Espera (preparacion alacartade répida (preparacion a la listaparaservir).
platos tradicionales). preparada). cata o segin la

cocina).

Ubicacién Zonas  céntricas o0 Cerca de aeas Zonas comercides Cerca de escuelas,
turisticas, &reas de ata comerciales, y residenciales. universidades, o areas
afluencia mercados. transitadas.

Calidad de los Alta Ingredientes Media Alta Ingredientes Mediaabaja Snacksy

Alimentos frescos y recetas Enfocados en decalidad. comida rpida.
tradicionales. alimentos

€economicos.

Innovacién en Alta: Se pueden integrar Baja: Menlds Media Varia Baga Variedad

e Menu nuevos platos o fusiones muy simples y segin € tipo de limitada en los
de regiones. repetitivos. restaurante. productos ofrecidos.

Diferenciacion  Ofrecer una experiencia Bajo costo, Variedad en Enfocados en la
gastrondmica  cultural comida rgpiday calidad y tipo de comida tradicional de
con platos de todas las accesible. cocina. la costa
regiones del Ecuador.

Higiene y Alta Cumplimiento de Media Alta Mediac Cumplen con

Seguridad normativas  sanitarias Normativas Cumplimiento de normativas minimas.
estrictas. basicas. normativas

sanitarias.
Andlisis:
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» El restaurante de comida tipica se posiciona con una oferta diversay culturalmenterica,
orientada tanto alocales como aturistas que desean una experiencia mas completa.
« Encontraste, los comedor es popular es se enfocan en ofrecer comidasrapidasy aprecios
bajos, con un menu limitado y orientado a trabajadores.
o Los otros restaurantes tienen una variedad mas amplia y pueden estar dirigidos a un
publico con mayor capacidad adquisitiva.
o Laspicaterias se especializan en snacks o platos rapidos, con precios bajosy un enfoque
en satisfacer rapidamente la demanda de comida rgpida.
4. Descripcion del modelo de negocio
Un modelo de negocio sdlido y bien estructurado es esencial para el éxito de cualquier empresa,
especialmente en el sector de la comida tipica en e norte de Guayaquil. A continuacién, se
presenta una descripcion detalada del modelo de negocio propuesto, que abarca diversos
aspectos clave, como lapropuesta de valor, |os segmentos de clientes, |os canales de distribucion,
las fuentes de ingresos y las actividades clave.
Segmentos de Clientes:
o Turistas interesados en experimentar |a auténtica gastronomia ecuatoriana.
» Residentes locales que buscan disfrutar de platos tipicos de laregion.
e Grupos familiares y amigos que desean una experiencia gastronomica auténtica y
acogedora.
e Amantes delacomida que buscan nuevas experiencias culinarias.
2. Propuesta de Valor:
o Ofrecer una amplia variedad de platos tipicos ecuatorianos que reflegjen la diversidad
gastronémica del pais.
« Ambiente acogedor y auténtico que brinde una experiencia inmersiva en la cultura
ecuatoriana.
e Usodeingredientesfrescosy locales paragarantizar lacalidad y € sabor auténtico delos
platos.
e Servicio al cliente excepcional que promuevalasatisfacciony fidelidad dd cliente.
3. Canalesde Distribucion:

» Restaurante fisico ubicado en una zona céntricay accesible de Guayaquil.




« Plataformas de entrega a domicilio para llegar a clientes que prefieren disfrutar de la
comidaen casa
e Presencia en redes sociales y sitio web para promover €l restaurante y atraer a nuevos
clientes.
4. Relaciones con los Clientes:
e Atencion personalizaday amigable que brinde una experiencia memorable alos clientes.
e Interaccion activa en redes sociales para responder preguntas, recibir comentarios y
mantener unarelacion cercana con los clientes.
e Programas de fidelizacion y promociones especiales para recompensar la lealtad de los
clientes frecuentes.
5. Fuentes de I ngresos:
o Ventasdirectas de aimentosy bebidas en € restaurante.
e Servicios de catering paraeventosy celebraciones especiales.
» Ingresos por entregas a domicilio y pedidos en linea.
6. Recursos Clave:
e Personal capacitado y comprometido con ofrecer un servicio excepcional.
« Infraestructura adecuada, incluyendo instalaciones de cocinay areas de comedor.
« Proveedores confiables de ingredientes frescos y locales.
o Presenciaen redes socialesy marketing digital efectivo.
7. Actividades Clave:
e Preparaciony servicio de alimentos de alta calidad.
e Mantenimiento delalimpiezay lahigiene en todas las &reas del restaurante.
o Promocion y marketing del restaurante para atraer a nuevos clientes y fidelizar a los
existentes.
o Gestion de pedidosy entregas para garantizar un servicio eficiente y oportuno.
8. Alianzas Clave:
« Asociaciones con proveedores locales de ingredientes frescos y productos auténticos.
o Colaboraciones con empresas de turismo para promocionar € restaurante entre los
visitantes.
« Alianzas con plataformas de entrega adomicilio para ampliar €l acance del restaurante.
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9. Estructura de Costos:

e Costos de dimentosy bebidas.

e Costos laborales, incluyendo salarios y beneficios del personal.

o Gastos generales, como alquiler, servicios publicos y mantenimiento.

o Costos de marketing y promocion.
El modelo de negocio se basa en ofrecer una experienciagastronémicaauténticay de alta calidad
gue celebra la rica herencia culinaria de Ecuador. Estamos comprometidos a satisfacer las
necesidades y expectativas de nuestros diversos segmentos de clientes, utilizando una
combinacion de canaes de distribucion tradicionales y digitales para llegar a ellos. Con un
enfoque en laexcelenciaen lacalidad delosaimentos, € servicio a clientey lagestion eficiente,
estamos seguros de que nuestro modelo de negocio sera un éxito en el competitivo mercado de
comidatipicaen e norte de Guayaquil.

5. Estrategias de marketing.

Las estrategias de marketing desempefian un papel fundamental en la promocion y el éxito de
cualquier negocio, especialmente en € sector de la comida tipica en € norte de Guayaquil. A
continuacién, se presentan diversastécnicasy procedimientos para definir elementos clave en las
estrategias de marketing de nuestro negocio:

5.1. Carterade productos/serviciosy propuesta de valor

El restaurante de comida tipica ecuatoriana ofrece una variada cartera de productos y servicios
gue reflgjan la rica tradicion culinaria del pais. La carta incluye una seleccion de platos
emblematicos de diversas regiones de Ecuador, como € ceviche de camarén de la costa, €
hornado delasierra, el encebollado, lafritada, € cuy asado, y laguatita, entre otros. Cadaplatillo
es preparado con ingredientes frescos y de alta calidad, seleccionados cuidadosamente para
garantizar autenticidad y sabor. Ademés de los platos principaes, el restaurante ofrece una
variedad de acompariamientos tradicional es, bebidastipicas como el jugo de naranjillay lachicha
dejora, asi como postres representativos como el dulce de higosy el quimbolito.

La propuesta de vaor del restaurante se centra en ofrecer a los comensales una experiencia
gastrondmica auténtica que los transporte a los diferentes rincones de Ecuador a través de sus
saboresy aromas. El enfoque en laautenticidad se reflgjano solo en lapreparacion de los platos,
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sino también en el ambiente del restaurante, que esta decorado con e ementos que evocan la
culturay tradiciones ecuatorianas. Este compromiso con la autenticidad y la calidad permite al
restaurante diferenciarse en un mercado competitivo, atrayendo tanto a turistas que buscan una
experiencia culinarialocal como aresidentes que desean disfrutar de los sabores de su tierra.

El restaurante también se destaca por su atencion al cliente, ofreciendo un servicio amable y
acogedor que complementala experiencia gastrondémica. Ademas, cuenta con opciones de menu
parallevar y servicios de catering para eventos, |0 que amplia su alcancey le permite atender a
una variedad de necesidades y preferencias de los clientes. En conjunto, la cartera de productos
y servicios dd restaurante, junto con su propuesta de valor, se ainean para ofrecer una
experienciaintegral que celebralariquezay diversidad de la gastronomia ecuatoriana.
Estrategias de precio

Las estrategias de precio determinaron cémo fijamos los precios de nuestros productos y
servicios. Consideramos factores como los costos de produccién, 1os precios de la competencia,
la percepcion de valor del cliente y los objetivos financieros de nuestro negocio a establecer
nuestros precios. Utilizamos técnicas como € andisis de precios competitivos, la fijacion de
precios psicoldgicos y la segmentacion de precios para optimizar nuestra estrategia de precios y
maximizar nuestros ingresos.

Para establecer estrategias de precio efectivas dentro del rango de $2.50 a $3.00 dolares por plato
en nuestro negocio de comida tipica en el norte de Guayaquil, estos precios son asequibles alos
consumidores y en base a la observacion, precios similares a la competencia, por lo tanto,
consideraremos |os siguientes enfoques:

1. Precios competitivos: Nos aseguraremos de fijar nuestros precios dentro del rango establecido
para garantizar que seamos competitivos en € mercado de comidatipica. Sereaizaraun andlisis
exhaustivo de los precios de la competencia para asegurarnos de que nuestros precios estén
alineados con los estandares del mercado y que ofrezcan una buena relacion calidad-precio en
comparacion con otros establecimientos similares.

Tabla 2
Precio de competencia
Restaurante Plato Tipico Precio (USD)
Comedor Olguita Seco de Pallo 10




Ceviche 12

Encebollado 8
Comedor Azur Arroz con Menestray Carne 15
Seco de Gallina 13
El cucharon Ceviche de Camarén 18
Fritada 16

Los precios observados en la tabla reflejan tarifas relativamente altas, tipicas de restaurantes
establecidos que ya disfrutan de una solida reputacion y presencia en e mercado. Estos
establecimientos a menudo pueden justificar sus precios méas atos debido a su experiencia
acumulada, calidad percibiday lealtad de clientes establecida. En contraste, la apertura de un
nuevo restaurante de comida tipica podria optar por una estrategia de precios mas accesibles,
situando sus platos tipicos en un rango de precios populares que oscilan entrelos 2.50 a3 dolares.
Esta decision no solo podria ayudar a atraer a clientes nuevos que buscan una opcion mas
econdmica, sino también a competir de manera efectiva con los establ ecimientos establ ecidos,
ofreciendo un valor competitivo mientras se establece en € mercado.

2. Estrategia de valor percibido: Aunque nuestros precios estaran dentro de un rango especifico,
nos enfocaremos en destacar €l valor percibido de nuestros platos para justificarlos.
Destacaremos la autenticidad de nuestros ingredientes, la calidad de nuestra cocina, la frescura
de nuestros productos y la experiencia gastrondémica Unica que ofrecemos a nuestros clientes.
Esto ayudara a diferenciarnos de la competencia y justificar nuestros precios dentro del rango
establecido.

3. Ofertas y promociones: |mplementaremos ofertas y promociones estratégicas para atraer a
clientes y aumentar la demanda de nuestros platos. Esto podria incluir ofertas de combo,
descuentos por volumen, promociones especiales en dias especificos de la semana o durante
eventos especiales, y programas de lealtad para clientes frecuentes. Estas estrategias nos
permitiran generar interés y aumentar las ventas sin comprometer significativamente nuestros
precios base.

4. Flexibilidad de precios: Aunque estableceremos un rango de precios especifico, también
seremos flexibles para gjustar nuestros precios seglin sea necesario en respuesta a cambios en €
mercado, lademandadel cliente o lacompetencia. M antendremos un monitoreo constante de los
precios del mercado y realizaremos gjustes segln corresponda para asegurarnos de mantener

e




nuestra competitividad y rentabilidad alargo plazo.

5. Transparenciade precios. Finalmente, garantizaremos latransparenciaen nuestros precios para
generar confianzay satisfaccion en nuestros clientes. Presentaremos claramente nuestros precios
en menusfisicosy digitales, evitaremos cargos ocultos o sorpresas desagradables a momento de
pagar, y brindaremos informacion detallada sobre la composicion y e vaor de nuestros platos
para que los clientes se sientan seguros y satisfechos con su eleccion.

Estrategias de distribucion

Las estrategias de distribucion se refieren a como hacemos |legar nuestros productosy servicios
a nuestros clientes. Consideraremos diversos canales de distribucion, como nuestro restaurante
fisico, servicios de entrega a domicilio, puntos de venta minoristay asociaciones con hoteles y
empresas turisticas. Utilizaremos técnicas como el andlisis de canaes de distribucion, la
evauacion de la cobertura geogréfica y la logistica eficiente para garantizar que nuestros
productos estén disponibles donde y cuando nuestros clientes los necesiten.

Paranuestro plan de negocios en el sector de comidatipicaen el norte de Guayaquil, laestrategia
de distribucion desempefia un papel fundamental en garantizar que nuestros productos lleguen a
nuestros clientes de manera eficiente y conveniente. A continuacion, se detallan |as estrategias
de distribucion que implementaremos:

1. Restaurante fisico: Estableceremos un restaurante fisico en una ubicacion estratégica en €
norte de Guayaguil ubicado en laAlborada, preferiblemente en unazonacon alto trafico peatonal
y accesibilidad para los clientes. El restaurante ofrecera un ambiente acogedor y auténtico que
reflgelaculturay latradicion culinariade laregion, lo que atraeraalos clienteslocalesy turistas
en busca de una experiencia gastrondmica auténtica.

2. Servicio de entrega a domicilio: Implementaremos un servicio de entrega a domicilio para
satisfacer las necesidades de los clientes que prefieren disfrutar de nuestra comida en la
comodidad de sus hogares u oficinas. Estableceremos asociaciones con plataformas de entrega
de alimentos populares como Pedidos ya o Uber eats y contratando persona de entrega interna
para garantizar tiempos de entrega rapidos y un servicio de calidad. Ademas, ofreceremos
opciones de pedido en linea através de nuestro sitio web y aplicaciones moviles parafacilitar el
proceso de pedido y pago para nuestros clientes.

3. Puntos de venta minorista: Exploraremos oportunidades para establecer puntos de venta
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minorista en lugares estratégicos, como centros comerciales, estaciones de transporte publico o
areas de alto trafico turistico. Estos puntos de venta minorista ofreceran una seleccién limitada
de nuestros productos méas populares en formatos convenientes parallevar, o que nos permitira
alcanzar a un publico mas amplio y aumentar nuestra visibilidad en el mercado.

4. Asociaciones estratégicas. Estableceremos asociaciones estratégicas con hoteles, empresas
turisticas y otros negocios locales para promover nuestra oferta de comida tipica entre los
visitantes y turistas que llegan alaregion. Estas asociaciones nos permitiran aprovechar € flujo
de clientes existente y llegar a segmentos de mercado especificos, como grupos turisticos,
convenciones o eventos corporativos, ampliando asi nuestra base de clientes y generando ventas
adicionales.

5. Experiencias gastrondmicas itinerantes: Exploraremos la posibilidad de participar en eventos
gastronomicos locales, festivales de comida callgjeray otras actividades comunitarias parallevar
nuestra of erta de comidatipica directamente alos clientes en diferentes ubicaciones y contextos.
Estas experiencias gastrondémicasitinerantes nos permitiran generar interésy curiosidad en torno
anuestra marca, asi como interactuar directamente con los clientes para obtener comentarios y
retroalimentacion valiosa.

5.2. Estrategias de marketing:

L as estrategias de promocion se centran en cOmo comunicamos nuestra of erta a nuestros clientes
y generamos interésy demanda por nuestros productosy servicios. Iniciamente, desarrollaremos
el marketing en redes sociales para aumentar la visibilidad de nuestra marcay atraer clientes.
Utilizaremos técnicas como la segmentacion de audiencia, el marketing de influenciay la
medicion del retorno de la inversion para optimizar nuestra estrategia de promocion y alcanzar
nuestros objetivos de marketing.

Para optimizar la gestion de nuestra estrategia de marketing digital, decidimos externalizar esta
funcion contratando a un community manager especializado. Esta decision nos permitio centrar
nuestros recursos internos en otras areas criticas del negocio, mientras que un profesional
dedicado se encargara de desarrollar y g ecutar campahas efectivas en plataformas digitales. Sin
embargo, es importante destacar que se requiere una inversion inicial significativa para adquirir
las herramientasy recursos necesarios paraque el community manager puedaoperar con eficacia.
Este enfogue asegurara que las campafias de marketing digital sean € ecutadas profesionamente,
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maximizando asi nuestro alcancey efectividad en linea.

5.3. Proyeccion de ventas (3 afos).

Laproyeccion de ventas alo largo de tres afios para el restaurante de comida tipica en Guayaquil
muestra un aumento anual del 9%, a partir de los $504,000 USD previstos generar en €l primer
ano. Este ingreso se desglosa en varias fuentes: ventas de alimentos ($300,000 USD), ventas de
bebidas ($120,000 USD), servicio de catering ($60,000 USD) y otros ingresos ($24,000 USD).
Tabla3

Proyeccién de venta 3 afios

Concepto Ingresos Anuales (USD)
Ventas de Alimentos 300,000
Ventas de Bebidas 120,000
Servicio de Catering 60,000
Otros Ingresos 24,000
Total 504,000
Ventas
Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Monto $504.000,00 $548.352,00 $596.881,15 $650.00357 $708.373,90

5.4. Presupuesto de Marketing

Latabla 4 muestra una proyeccion de costos asociados a laimplementacion de las estrategias de
marketing para un nuevo restaurante de comida tipica en Guayaquil, destacando la importancia
de una presencia en linea y la creacién de materia promociona fisico. Los costos totales
ascienden a $3,100.00 USD, que se utilizaran al primer afio de funcionamiento, mientras que el
community manager se definira como gasto de ventas, |o que reflgja una inversion significativa
en herramientas y materiales esenciales para lanzar y mantener una estrategia de marketing
efectiva.

Tabla4

Presupuesto de marketing
Materiales Costo unitarios Cantidad Costo total
Pégina de facebook $700,00 1 $700,00
Disefio de la paginaweb $800,00 1 $800,00




Pagina de instagram $150,00 1 $150,00

Disefio de ilustraciones 1 $800,00
Flayers Paguete 1000 $300,00
Tarjetas de presentacion Paquete 1000 $350,00
Total $3.100,00

6. Plan de operaciones

El plan de operaciones es fundamental para garantizar la eficiencia y la efectividad en la
gjecucion delas actividades diarias de nuestro negocio de comidatipicaen el norte de Guayaquil.
A continuacion, se presentan las técnicas y procedimientos clave que utilizaremos para definir
los elementos de nuestro plan de operaciones:

6.1. Localizacion

La ubicacion del restaurante esta estratégicamente determinada por la afluencia de personas en
el sector comercia delaAlborada, primera etapa. Estaareaes conocida por su vibrante actividad
comercial, lo que asegura un flujo constante de potencial es clientes. La €l eccion de este lugar no
solo facilita el acceso a una amplia gama de consumidores, sino que también aprovecha la
sinergia con otros negocios circundantes, potenciando la visibilidad y atractivo del restaurante.
La proximidad a centros comerciales, oficinas y residencias crea un entorno ideal para captar
tanto a trabajadores durante la semana como afamilias y turistas |os fines de semana.

6.2. Definicion de procesos relevantes.

1. Proceso de produccion estandarizado: Implementaremos un proceso de produccién
estandarizado para garantizar la consistencia en la calidad de nuestros platosy la eficienciaen la
preparacion de los alimentos. Desarrollaremos recetas detalladas y procedimientos operativos
estandar (POES) para cada plato en nuestro menu, especificando los ingredientes, las cantidades,
los métodos de preparacion y los tiempos de coccion. Capacitaremos a nuestro personal en estos
procedimientos y supervisaremos de cercala gjecucion paraasegurarnos de cumplir con nuestros
esténdares de calidad.

Tabla5

Proceso de produccion estandarizado

Paso Descripcion del Proceso
Recepcion de Recepciony verificacion de la calidad de los ingredientes frescos y otros
Ingredientes productos necesarios para la preparacion de los platos. Los ingredientes
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deben cumplir con los estandares de calidad y frescura establecidos por €

negocio.
Almacenamiento  Almacenamiento adecuado de los ingredientes y productos, siguiendo las
de Insumos normas de higiene y seguridad alimentaria. L os productos se organizan en

areas designadas segin  su  naturaleza 'y requerimientos de
almacenamiento, como temperatura, humedad, etc.

Preparacion de Limpieza, pelado, cortado y preparacion de los ingredientes segun las

Ingredientes recetas y estandares establecidos. Esta etapa incluye la manipulacion
segura de los aimentos y la separacion de ingredientes para evitar la
contaminacion cruzada.

Cocinado Cocinado de losingredientes segin los métodos y técnicas establecidas en
las recetas. Se controlan los tiempos y temperaturas de coccion para
garantizar lacalidad y seguridad de los alimentos.

Ensamblgje del Combinacién de losingredientes cocidosy preparados de acuerdo con las

Plato recetas para crear €l plato final. Se presta atencion a la presentacion y
disposicion de los elementos en el plato para garantizar una presentacion
atractivay apetitosa.

Terminacion y Finalizacion del plato mediante la adicion de guarniciones, salsas u otros

Emplatado elementos decorativos. Se presta especia atencion a los detalles de
presentacion para crear una experiencia visuamente atractiva para €
cliente.

Control de Inspeccionvisual y de sabor del plato fina paragarantizar que cumple con

Calidad los esténdares de calidad establecidos por € negocio. Se verifican la

temperatura, la textura, € sabor y la apariencia del plato antes de su
presentacion d cliente.

Servicio a Entregade plato a cliente de manera cortésy amigable, asegurandose de

Cliente cumplir con las expectativas ddl cliente. Se brinda atencién personalizada
y se resuelven cualquier duda o solicitud que pueda tener € cliente
relacionada con €l plato o el servicio.

Limpieza y Limpiezay desinfeccion detodas las &reas de trabgjo, utensilios y equipos

Sanitizacion utilizados en el proceso de produccion. Se siguen protocolos estrictos de
limpieza para garantizar la seguridad aimentaria’y mantener un entorno
de trabgjo limpio y ordenado.

RegistrodeDatos Documentacion de cualquier incidencia, observaciéon o comentario
relevante sobre €l proceso de produccion. Sellevaun registro detallado de
los procedimientos realizados y cuaquier cambio implementado para su
seguimiento y mejora continua en futuras ocasiones.

2. Gestion de inventario eficiente; Implementaremos un sistema de gestion de inventario
eficiente para garantizar que siempre tengamos los ingredientes y productos necesarios
disponibles paralaproduccion de nuestros platos. Utilizaremos software de gestion deinventario
para redlizar un seguimiento de los niveles de existencias, establecer puntos de pedido
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automaticos y realizar andlisis de rotacion de inventario para minimizar € desperdicio y evitar
las interrupciones en la produccion. Ademas, establ eceremos rel aciones solidas con proveedores
confiables para garantizar la disponibilidad continua de productos frescos y de alta calidad.
Tabla6

Gestion deinventario eficiente

Paso Descripcion del Proceso
Evaluacion de Analizar las necesidades de inventario basadas en la demanda
Necesidades proyectada, €l histérico de ventasy |as tendencias del mercado.

Establecimiento de

Niveles de Stock

Determinar los niveles éptimos de inventario para cada producto,
teniendo en cuenta factores como lademanda, € plazo de entregay
el espacio de almacenamiento disponible.

| dentificacion de Identificar y seleccionar proveedores confiables y de alta calidad
Proveedores paralos productos y materias primas necesarios.

Negociacion de Negociar términos de suministro favorables, incluyendo precios,
Términos plazos de entrega y condiciones de pago, para garantizar la

eficienciay rentabilidad en la cadena de suministro.

I mplementacion de
Sistema de Seguimiento

Establecimiento de
Procedimientos de
Reposicion

Monitoreo y Revision
Continua

Optimizacion del

Almacenamiento

Gestion delaCaducidad

Auditorias de Inventario

Utilizar un sistema de gestion de inventario informatizado para
realizar un seguimiento en tiempo real de los niveles de stock, las
entradas y salidas, y las fechas de vencimiento.

Establecer procedimientos claros y eficientes para reponer €
inventario cuando los niveles alcanzan los puntos de pedido
predefinidos, minimizando asi |as interrupciones en la producciéon.
Realizar un monitoreo regular del inventario y revisar los niveles,
las tendencias de ventas y cuaquier cambio en la demanda para
gjustar los niveles de stock y mejorar la eficiencia operativa.
Organizar e amacenamiento de manera eficiente, utilizando
métodos como el almacenamiento por ubicacion, paramaximizar el
espacio disponibley facilitar el acceso alos productos.
Implementar politicas y procedimientos para gestionar productos
perecederos y minimizar las pérdidas debido a la caducidad, como
rotacion de inventario y descuentos por productos cercanos a
vencer.

Redlizar auditorias periddicas del inventario para verificar la
precision de los registros y detectar posibles discrepancias o
pérdidas de inventario.

3. Programacién de personal optimizada: Desarrollaremos un plan de programacion de
personal optimizado que tenga en cuentalas fluctuaciones en la demanday asegure la cobertura
adecuada en todas las areas operativas de nuestro negocio. Utilizaremos datos historicos de
ventas y patrones de tréfico para prever las necesidades de personal en diferentes momentos del
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diay delasemana. Ademas, implementaremos practicas de capacitacion y desarrollo de personal

para garantizar que todos los empleados estén debidamente capacitados y puedan desempefiarse

eficazmente en sus roles asignados.

Tabla7

Programacion de personal optimizada

Paso Descripcion del Proceso

Evaluacion de la Anadizar los datos historicos de ventas y las tendencias del negocio

Demanda para determinar los periodos de mayor actividad y demanda de
personal.

Establecimiento de Definir los estandares de personal necesarios para cada turno o

Estandares de periodo del dia, considerando factores como el volumen de clientes,

Personal el tipo de servicioy lastareas aredlizar.

Programacion Crear una programacion preliminar que cumpla con los estandares de

Preliminar personal establecidos y garantice la cobertura adecuada durante los
periodos de alta demanda.

Evaluacion de Recopilar las disponibilidades de los empleados y considerar sus

Disponibilidad  del preferencias de horario a readizar gjustes en la programacion

Personal preliminar.

Asignacion de Turnos

Comunicacion de la
Programacién

Monitoreo y Ajustes

Asignar turnos especificos alos empleados seguin su disponibilidad y
las necesidades del negocio, asegurandose de cumplir con los
estandares de personal establecidos.

Comunicar la programacion final atodo el personal, proporcionando
detalles sobre los turnos asignados, |as responsabilidades y cualquier
cambio en € horario.

Monitorear el rendimiento del personal y redlizar gustes en la
programacion segun sea necesario para optimizar la eficiencia y
garantizar una cobertura adecuada en todo momento.

Gestion de Cambios ~ Mangjar solicitudes de cambio de horario por parte del persona y
gjustar la programacion segun sea posible, teniendo en cuenta las
necesidades del negocio y ladisponibilidad del personal.

Evaluacion de Evauar regularmente € impacto de la programacion en la

Resultados productividad, la satisfaccion del cliente y la moral del personal, y

realizar ajustes paramejorar e proceso en e futuro.

4. Mantenimiento preventivo de equipos. Estableceremos un programa de mantenimiento
preventivo para todos los equipos y maguinaria utilizados en nuestra operacién, incluyendo
equipos de cocina, sistemas de refrigeracion y herramientas de manipulacion de alimentos.
Realizaremos inspecciones regulares, limpiezas y mantenimiento segun las especificaciones del
fabricante para garantizar el funcionamiento 6ptimo y prolongar lavida Util de nuestros activos.
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Ademés, capacitaremos a nuestro personal en € mango adecuado de equipos y en la

identificacion temprana de problemas potenciales para minimizar € tiempo de inactividad y

maximizar la productividad.

Tabla8

Mantenimiento preventivo de equipos

Descripcion del Proceso

Paso

| dentificacion de
Equipos
Establecimiento de
Programa de

M antenimiento
Inspeccion Regular

Lubricaciony Ajuste

Limpieza Profunda

Verificacion de

Componentes
Cadlibracion de Equipos

Registro de
Mantenimiento
Capacitacion del
Persona

Evaluacion y Mejora
Continua

|dentificar todos los equipos y maquinaria utilizados en e proceso
de produccion, incluyendo herramientas de cocina, sistemas de
refrigeracion, utensiliosy cualquier otro equipo relevante.
Desarrollar un programa de mantenimiento preventivo que
especifique las tareas de manteni miento necesarias para cada equipo,
incluyendo lafrecuenciay los procedimientos a seguir.

Realizar inspeccionesregulares de | os equipos paraidentificar signos
de desgaste, dafios o problemas potenciales que puedan afectar su
funcionamiento.

Aplicar lubricantes y realizar gustes segln sea necesario para
garantizar que los equipos funcionen correctamente y de manera
eficiente.

Redlizar limpiezas profundas periodicas para eiminar residuos,
grasa o suciedad que puedan acumularsey afectar € rendimiento de
los equipos.

Verificar €l estado de los componentes clave de los equipos, como
correas, cadenas, rodamientos y filtros, y reemplazar aguellos que
estén desgastados o dafiados.

Calibrar egquipos segun las especificaciones del fabricante para
garantizar laprecision y la consistencia en su funcionamiento.
Mantener registros detallados de todas las actividades de
mantenimiento realizadas, incluyendo fechas, tareas redlizadas,
piezas reemplazadas y cuaquier problema detectado.

Capacitar a persona en técnicas de mantenimiento preventivoy en
laidentificacion de posibles problemas en los equipos, fomentando
laresponsabilidad y la proactividad en e cuidado de los equipos.
Evaluar regularmente la eficacia del programa de mantenimiento
preventivo y realizar gjustes seguiin sea necesario para mejorar su
eficienciay efectividad.

5. Control de calidad y seguridad alimentaria: Implementaremos rigurosos controles de
calidad y seguridad alimentaria en todas las etapas de nuestras operaciones para garantizar que
cumplamos con los estandares més altos en términos de seguridad, frescura y calidad de los
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alimentos. Realizaremos controles regul ares de temperatura, almacenamiento y manipulacién de
alimentos, y seguiremos las pautas y regulaciones locales de seguridad aimentaria. Ademés,
capacitaremos a nuestro personal en practicas seguras de manipulacién de aimentos y
estableceremos protocolos claros para la respuesta a emergencias y € mango de incidentes
relacionados con la seguridad alimentaria

Tabla9

Control de calidad y seguridad alimentaria

Paso Descripcion del Proceso

Establecimiento de Definir estdndares de calidad y seguridad alimentaria basados en

Esténdares normativas gubernamentales, regulaciones locales y mejores précticas
de laindustria. Estos estdndares deben abordar aspectos como higiene,
manipulacion de alimentos, almacenamiento y preparacion.

Capacitacion del Capacitar al personal en procedimientos de higiene y seguridad

Personal alimentaria, incluyendo précti cas seguras de manipul acién de alimentos,

Inspecciones y
Monitoreo

Control de Insumos

y Proveedores
Seguimiento de
Temperaturas
Control de
Procesos

Capacitacion y
Concientizacion del
Cliente

Registro y
Documentacion

Evaluacion y

control de temperatura, limpieza y desinfeccion, y prevencién de
contaminacion cruzada.

Redlizar inspecciones regulares para verificar e cumplimiento de los
estandares de calidad y seguridad alimentaria. Esto puede incluir
inspecciones visuaes, toma de muestras y pruebas de laboratorio para
detectar contaminantes, patdgenos u otros riesgos potenciales.

Verificar la calidad de los ingredientes y productos recibidos de los
proveedores, asegurandose de que cumplan con los estandares de
seguridad y estén libres de contaminantes o defectos. Establecer
procedimientos para la seleccion y evaluacion continua de proveedores.
Monitorizar las temperaturas de almacenamiento y preparacion de
alimentos para garantizar que se mantengan dentro de los rangos
seguros. Esto incluye € uso de termdmetros y registros de temperatura
parad amacenamiento en frioy en caliente.

Implementar controles en los procesos de preparacion y manipul acion
de aimentos para minimizar €l riesgo de contaminacion y asegurar la
calidad del producto final. Esto puede incluir puntos criticos de control
(PCC) y planes de andlisis de peligros y puntos criticos de control
(HACCP).

Brindar informacién y educacion a cliente sobre précticas seguras de
manipulacion y consumo de alimentos, alergenos y advertencias sobre
posibles riesgos alimentarios.

Mantener registros detallados de todas las actividades de control de
calidad y seguridad alimentaria, incluyendo inspecciones, controles de
temperatura, entrenamientos del personal y cualquier incidente o
desviacién que se produzca.

Evaluar regularmente los procesos de control de calidad y seguridad
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Mejora Continua alimentaria, identificar &reas de mejora y tomar medidas correctivas
segln sea necesario para garanti zar la eficacia continua del sistema.

6.3. Recursos necesarios.

Recursos Humanos

El restaurante cuenta con un equipo de recursos humanos cuidadosamente estructurado para
asegurar un funcionamiento eficiente y una experiencia de alta calidad para los clientes. La
néminaincluye a un gerente que supervisa las operaciones generales y se encarga de la gestion
estratégica del restaurante, asegurando que se mantenga la calidad en el servicio y en la cocina
El equipo culinario estd compuesto por tres chefs o cocineros principales, que son responsables
delapreparacion delos platos tipicos ecuatorianos, y cuatro ayudantes de cocina, quienes apoyan
en |las tareas de preparacion, coccion, y presentacion de los alimentos.

En el &rea de servicio, € restaurante emplea a cinco camareros 0 meseros, gquienes se encargan
de atender a los clientes, tomar pedidos y asegurar que cada comensal tenga una experiencia
placentera. El equipo también incluye a cuatro bartenders, responsables de la preparacion y
servicio de bebidas tipicas y cocteles, y a tres miembros del persona de limpieza, quienes
mantienen la higiene y limpieza del establecimiento, cruciales para cumplir con los estandares
sanitarios y ofrecer un ambiente agradable. Por Gltimo, el restaurante cuenta con cuatro cajeros,
guienes manegjan las transacciones financieras, asegurando una facturacion precisay eficiente.
Recursos M ateriales

En cuanto a los recursos materiales, € restaurante esta equipado con una serie de equipos de
cocina esenciales que permiten la preparacion eficiente de los platos tradicionales. Entre estos se
encuentran una cocinaindustrial y un asadero a carbon, fundamentales para la coccion de varios
platillos tipicos. Un refrigerador grande asegura la adecuada conservacion de los ingredientes
frescos, mientras que las mesas de acero inoxidable proporcionan un espacio higiénico y
resistente para la preparacion de alimentos.

El restaurante también cuenta con un dispensador de bebidas, una licuadora para la preparacion
de jugos y cocteles, y envases especificos para ensaladas, 10 que facilita la organizacion en la
cocina. Ademas, dispone de ollas, bandgjas, jarros, platos y cubiertos en la cantidad necesaria
paraatender |lademandadiariadel establecimiento, asegurando que todo el equipo necesario esté
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disponible para proporcionar un servicio rapido y eficiente. Estos recursos materiales son
esenciales para € funcionamiento diario del restaurante y permiten mantener la calidad y
autenticidad en la of erta gastronémica.

6.4. Estructura de costes

En latabla 10 se muestra la estructura de costes que se proyectan para el negocio.
Tabla 10

Gastos
GASTOSDE VENTAS
Detalle Total Mensual Total Anual
Community manager $200,00 $2.400,00
TOTAL $200,00 $2.400,00
GASTOSADMINISTRATIVOS
Detalle Total Mensual Total Anual
Agua $80,00 $960,00
Luz $200,00 $2.400,00
I nternet $75,00 $900,00
Teléfono $15,00 $180,00
Suministros $45,00 $540,00
TOTAL $415,00 $4.980,00

7. Equipo directivo y organizacion

7.1. Miembros de equipo directivo.

Necesitamos un personal que tenga un amplio desenvolvimiento en sus areas, ademas que cuente
con mucha experiencia, 1os puestos que se buscarian ocupar serian: Gerente, Chef o Cocinero
Principal, Bar tender, Persona de Limpiezay Cajero.

7.2. Formajuridica.

La eleccién de laforma juridica para el restaurante, en este caso una sociedad anonima (S.A.),
implica consideraciones legales y financieras significativas que impactaran en su operacion y
estructura organizativa. Como una S.A., € restaurante adquiere personalidad juridica propia y
limita la responsabilidad de sus accionistas al capital aportado, lo cual es crucia para proteger
los activos personaes de los propietarios. Esta estructura también facilita la atraccion de
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inversores al permitir la emision de acciones, o que puede ser (til para financiar expansiones
futuras o la adquisicion de nuevos activos. Ademas, una S.A. proporciona un marco claro para
la gestion y la toma de decisiones, con una estructura de gobierno corporativo que incluye una
junta directivay una administracion gecutiva, asegurando una gestion eficiente y transparente.
Desde e punto de vista fiscal, las sociedades andnimas pueden beneficiarse de ciertas
deduccionesy tratamientos fiscales favorabl es, aunque también deben cumplir con obligaciones
contables y de presentacion de informes mas rigurosas.

7.3. Mision y vision.

Mision: El restaurante se dedica a ofrecer a sus clientes una experiencia gastronomica auténtica
y Unica, resaltando la diversidad y calidad de la comida tipica ecuatoriana. Se compromete a
utilizar ingredientes frescos y locales, proporcionar un servicio excepciona y crear un ambiente
acogedor que celebre larica cultura culinaria de Ecuador. Ademés, se esfuerza por ser un actor
responsable sociamente, apoyando a los productores locales y promoviendo précticas
sostenibles en todas sus operaciones.

Vision: El restaurante aspira a convertirse en € destino preferido para los aficionados de la
comidatipica ecuatorianaen Guayaquil. Reconocido por su excelenciagastrondémica, innovacion
en e ment'y compromiso con €l servicio al cliente, busca posicionarse como lider en el sector.
Ademas, tiene como meta expandir de manera sostenible su presenciay diversificar sus servicios
para adaptarse a las necesidades cambiantes de los clientes. Con una cultura organizaciona
basada en la pasion por la cocina ecuatoriana, € restaurante busca inspirar y satisfacer a cada
persona que visite, proporcionando experiencias memorablesy gratificantes.

7.4. Organigrama.
Figura 13
Organigrama
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8. Plan financiero

La proyeccion de ingresos anuales se ha calculado considerando la inflacion proyectada por el
Banco Central del Ecuador (BCE), que se esperaque seadel 3,35% en 2024, del 3,15% en 2025,
del 3,22% en 2026, y asi sucesivamente hasta alcanzar un 3,20% en los afios posteriores. Estas
proyecciones estan gjustadas parareflejar las expectativas de aumento general de precios durante
€l periodo de planificacién del negocio.

8.1. Inversion y financiacién inicial.

El estudio de inversion inicia (Tabla 11), contempla los costos necesarios para la puesta en
marchadéd restaurante, incluyendo laremodelacidn y acondicionamiento del local, laadquisicion
de equipos de cocina, el mobiliario y la decoracidn, asi como los gastos asociados a licencias,
permisos, marketing y publicidad. Ademas, sereservaun capital inicial parael stock dealimentos
y bebidas, € capital de trabgjo y una contingencia para imprevistos. El total estimado de la
inversion inicial es de $99.020,02.

Tabla 11

Inversién inicial

Inversion en activosfijos VALOR
Obracivil $6.350,00




Mueblesy enseres

$1.770,00

Maquinaria $4.440,00
Equipos de computacion $1.388,00
Vehiculos $18.000,00
Equipos de cocina $5.110,00
INVERSION ACTIVO FIJO $37.058,00
Capital deTrabajo VALOR
Permisos de constitucion $1.235,35
Imprevistos $1.000,00
Capital de sustento (3 meses) $59.726,67
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $61.962,02
Inversion Inicial VALOR
Activo Fijo $37.058,00
Capital de Trabajo $61.962,02
TOTAL INVERSION INICIAL $99.020,02

8.2. Ingresosy gastos.

LaTabla12 reflejalos costos mensualesy anual es proyectados paralaproduccion del restaurante

durante un periodo de 5 afios, teniendo en cuenta los gastos asociados a alimentos y bebidas,

sueldos del personal, gastos de operacion, marketing y publicidad, mantenimiento del local y

otros gastos diversos.
Tabla 12
Costo de produccion

Costo Cantidades Costo Costo

DESCRIPCION promedio mensuales Mensual Anual
Ventas de
Alimentos $1,25 10000 $12.500,00 $150.000,00
Ventas de Bebidas $0,50 5000 $2.500,00 $30.000,00
Servicio de
Catering $40,00 50 $2.000,00 $24.000,00
Otros Ingresos $0,00

$204.000,00
Los ingresos mensuales y anuales proyectados para € restaurante (Tablal3) se han estimado

teniendo en cuenta las ventas de aimentos, ventas de bebidas, servicios de catering y otros
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ingresos adicionales.

Tabla 13

Ingresos

Cantidades
Descripcion Precio de promedios Ingreso Ingreso
referencia mensuales Mensual Anual

Ventas de

Alimentos $2,50 10000 $25.000,00  $300.000,00
Ventas de

Bebidas $2,00 5000 $10.000,00  $120.000,00
Servicio de

Catering $100,00 50 $5.000,00 $60.000,00
Otros Ingresos $2.000,00 $24.000,00

TOTAL 180600 $42.000,00  $504.000,00

En cuanto a los aspectos administrativos y de ventas del restaurant, en la Tabla 14 se muestran
los gastos mensuales asociados alos sueldos y salarios

Tabla 14

Sueldosy salarios

Némina n?gr?lsﬂgl Can(;:edad 13er Sueldo 14to Sueldo F"Az:\Ft)rot;rtlgl Vacaciones ;gtpall egg; ;gigﬁ
empleados 12,15%

Gerente $1.000,00 1 $83,33 $3750  $9450  $4167  $1.257,00 $1.257,00

Chef 0 Cocinero Principal $800,00 3 $66,67 $3750  $7560  $3333  $1.01310 $3.039,30
Ayudante de Cocina $600,00 4 $50,00 $37,50  $5670  $2500  $769,20 $3.076,80
Camarero o Mesero $550,00 5 $45,83 $37,50  $51,98  $2292  $70823 $3541,13
Bartender $550,00 4 $45,83 $37,50  $51,98  $2292  $70823  $2.832,90

Personal de Limpieza $460,00 3 $38,33 $3750  $4347  $1917  $50847 $1.79541
Caiero $600,00 4 $50,00 $37,50  $5670  $2500  $769,20 $3.076,80
Total Personal Administrativo $2400  $380,00  $26250  $430,92  $19000  $5.82342 $18.619,34

8.3. Estados previsionales: Balancesy Cuentas de Pérdidasy Ganancias previsionales.

El estado de situacion financiera, que se muestra en la Tabla 15, reflga la posicién financiera
proyectada del restaurante para los primeros cinco afios de operacion, mostrando los activos,
pasivos y patrimonio neto en cada uno de esos anos.

Tabla 15

Estado de Stuacion Financiera

P




Afio 0 Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo4 Afio 5

ACTIVOS
ACTIVOSCORRIENTES

Cajal Bancos $61.962,02  $83.926,42 $108.135,04 $134.790,41 $164.250,88 $197.177,29
Total Activos Corrientes $61.962,02 $83.926,42 $108.135,04 $134.790,41 $164.250,88 $197.177,29
ACTIVOSNO CORRIENTES

Obracivil $6.350,00 $6.350,00 $6.350,00 $6.350,00 $6.350,00 $6.350,00
Mueblesy enseres $1.770,00 $1.770,00 $1.770,00 $1.770,00 $1.770,00 $1.770,00
Maquinaria $4.440,00 $4.440,00 $4.440,00 $4.440,00 $4.440,00 $4.440,00
Equi pos de computacién $1.388,00 $1.388,00 $1.388,00 $1.388,00 $1.388,00 $1.388,00
Vehiculos $18.000,00 $18.000,00 $18.000,00 $18.000,00  $18.000,00  $18.000,00
Equipos de cocina $5.110,00 $5.110,00 $5.110,00 $5.110,00 $5.110,00 $5.110,00
Depreciacion Acumulada $0,00 -$5.194,67 -$10.389,33  -$15.584,00 -$20.553,33 -$25.522,67
Total Activos No Corrientes $37.058,00  $31.863,33  $26.668,67  $21.47400 $16.504,67  $11.535,33
TOTAL ACTIVOS $99.020,02 $115.789,75 $134.803,71 $156.264,41 $180.75554 $208.712,62
PASIVOS

PASIVOSCORRIENTES

Préstamo bancario C/P $12.040,33  $13544,53  $15.236,64  $17.140,15  $19.281,47 $0,00
Total Pasivos Corrientes $12.040,33 $13.544,53 $15.236,64 $17.140,15  $19.281,47 $0,00
PASIVOSNO CORRIENTES

Préstamo Bancario L/P $65.202,79  $51.658,27  $36.421,62  $19.281,47 $0,00 $0,00
Total Pasivos No Corrientes $65.202,79 $51.658,27 $36.421,62 $19.281,47 $0,00 $0,00
TOTAL PASIVOS $77.243,12 $65.202,79 $51.658,27 $36.421,62  $19.281,47 $0,00
PATRIMONIO

Capital Socia $21.776,90 $21.776,90 $21.776,90 $21.776,90 $21.776,90  $21.776,90
Utilidad del Ejercicio $0,00  $28.810,06  $32.558,48  $36.697,35 $41.631,29  $47.238,55
Utilidades Retenidas $0,00 $0,00  $28.810,06  $61.368,54  $98.065,89 $139.697,17
TOTAL PATRIMONIO $21.776,90 $50.586,96 $83.145/44 $119.842,79 $161.474,07 $208.712,62
PASIVO + PATRIMONIO $99.020,02 $115.789,75 $134.803,71 $156.264,41 $180.755,54 $208.712,62
TOTAL $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

En e estado de resultados (Tabla 16) se muestran los ingresos totales, los costos y gastos

asociados, y la utilidad neta proyectada para cada afio durante el periodo de cinco afios.

Tabla 16
Estado de Resultados

Ano 1

Afo 2

Afo 3

Afo 5

INGRESOS




VENTASNETAS $504.000,00 $548.352,00 $596.881,15 $650.003,57 $708.373,90
Costos de Prestacion de Servicio $204.000,00 $222.156,00 $242.105,61 $263.653,01 $287.081,21
UTILIDAD BRUTA $300.000,00 $326.196,00 $354.77554 $386.350,57 $421.292,68
GASTOSOPERACIONALES
Sueldosy salarios $223432,02 $243.317,47 $265.167,38 $288.767,28 $314.427,14
Nomina $223.432,02 $243.317,47 $265.167,38 $288.767,28 $314.427,14
Gastos Administr ativos $4.980,00 $542322 $567552 $6.180,65 $6.729,86
Agua $ 960,00 $1.04544 $113932 $1.240,72  $1.350,97
Luz $ 2.400,00 $2.613,60 $2.613,60 $2.846,21 $3.099,12
Internet $ 900,00 $980,10 $1.06811 $1.16318 $1.266,53
Teléfono $ 180,00 $196,02 $213,62 $232,64 $253,31
Suministros $ 540,00 $ 588,06 $ 640,87 $697,91 $ 759,92
Gastos De Ventas $2.400,00 $261360 $284830 $3.101,80 $3.377,43
Community manager $2400,00 $261360 $284830 $3101,80 $3.37743
Gastos Financier os $8.498,90 $6.994,70 $5.302,59 $3.399,07 $1.257,76
Interés del préstamo $8.49890 $6.99470 $530259 $3.399,07 $1.257,76
Otros Gastos $17.23500 $18.739,19 $20431,31 $22109,49 $24.250,80
Pago de préstamo $12.040,33 $1354453 $15.236,64 $17.140,15 $19.281,47
Depreciacion $5.19467 $5.19467 $519467 $4.96933  $4.969,33
Total Gastos $256.545,91 $277.088,18 $299.425,10 $323.558,28 $350.042,98
UTILIDAD OPERATIVA $43.454,09 $49.107,82 $55.350,45 $62.792,29 $71.249,70
Participacion de trabgjadores (15%)  $6.51811  $7.366,17  $830257 $9.41884 $10.687,46
Impuesto ala Renta (22%) $812591 $9.18316 $10.350,53 $11.742,16 $13.323,69
UTILIDAD NETA $28.810,06 $3255848 $36.697,35 $41.631,29 $47.238,55
UTILIDAD NETA ACUMULADA $28.81006 $61.36854 $98.06589 $139.697,17 $186.935,72
8.4. Evaluacion del proyecto.
Tabla 17
Evaluacion
DESCRIPCION  ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de Caja Neto $21.964,40 $24.208,62 $26.655,37 $29.460,47 $32.926,42
Inversion Fija  $-37.058,00
Inversion Corriente $-61.962,02
Resultado $-99.020,02 $21.964,40 $24.208,62 $26.655,37 $29.460,47 $32.926,42
PAYBACK $-99.020,02 $-77.055,62 $-52.847,00 $-26.191,63 $3.268,84 $36.192,26

TIRY VAN
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TMAR 10,00%
TIR 10,57%
VAN $1.547,92

1. lujo de Caja Neto (FCN): El restaurante muestra flujos de cagja netos positivos a partir
del afio 1 hasta € afo 5, o que indica que genera ingresos superiores a sus costos
operativos y financieros después del primer afio de operacion.

2. Inversion Fija e Inversion Corriente: Se observa una inversion fija de $37,058.00 a
inicio del proyecto y una inversion corriente de $61,962.02 en el afio cero, lo que
representa los desembolsosiniciaesy los costos deinicio del restaurante.

3. Resultado y Payback: El resultado muestra una recuperacion gradual de las pérdidas
iniciales, con un Payback period de aproximadamente 3 afiosy 2 meses, |o que indica el
tiempo necesario para recuperar la inversion inicial. A partir del afio 4, € restaurante
comienza a generar ganancias netas.

4. TIR y VAN: La Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 10.57%, lo cua indica la
rentabilidad del proyecto es superior alatasa de descuento TMAR del 10%, criterio que
indica que se debe invertir en el proyecto. El Vaor Actua Neto (VAN) es positivo,
$1.597,92, lo que sugiere que el proyecto afade valor suficiente bgjo las condiciones
financieras actuales.

El restaurante muestra una tendencia positiva con flujos de cgja netos crecientes y una

recuperacion progresiva de lainversion inicia, la TIR es suficientemente altay el VAN es

positivo, lo cual indica que € proyecto es viable en términos de rentabilidad a largo plazo
bajo las condiciones financieras actual es.

9. Conclusiones

Al finalizar el estudio se ha podido arribar alas siguientes conclusiones:

1. La investigacion tedrica realizada permitié establecer un marco conceptua claro y
relevante sobre la gestion y operacion de negocios gastrondmicos, con enfogque en las
caracteristicas y valores unicos de la comida tipica ecuatoriana. Esto proporciond una
base sdlida para la planificacion estratégicadel negocio.

2. El estudio de mercado revel patrones clave de consumo y preferencias gastronémicas
en Guayaguil, permitiendo identificar a publico objetivo adecuado y andizar la
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competencia en términos de precios, oferta y servicio. Este andlisis es crucial para
posicionar €l negocio de manera competitivaen el mercado local.

3. Sedesarrollaron estrategias de marketing adaptadas a las necesidades y preferencias del
publico objetivo en Guayaquil, combinando publicidad digital y promociones locales.
Estas estrategias son esenciaes para generar visibilidad y atraer alos primeros clientes,
garantizando un lanzamiento exitoso del restaurante.

4. Se definié la estructura legal bagjo la figura de sociedad andnima, lo que asegura
flexibilidad y proteccion legal. Ademas, la organizacion interna del equipo y las
operaciones se disefiaron para asegurar una administracion eficiente, lo que facilita la
escalabilidad del negocio en €l futuro.

5. El andlisis econdémico-financiero permitié confirmar que el plan de negocio es
financieramente viable, con proyecciones positivas a pesar de la inversion inicia. Las
estimaciones indican que € negocio podra generar ingresos suficientes para cubrir sus
costos y obtener ganancias sostenibles alargo plazo.

10. Recomendaciones

Es recomendabl e actualizar continuamente e conocimiento tedrico relacionado con el mercado
de comida tipica y la industria de restaurantes, ya que las tendencias y regulaciones pueden
cambiar. Mantenerse informado garantizara que las estrategias y decisiones se adapten a las
nuevas realidades del mercado.

Se recomienda readlizar estudios de mercado periédicos para monitorear las tendencias de
consumo Yy adaptarse a los cambios en las preferencias del publico objetivo. Esta adaptacion
garanti zara que € negocio siga siendo relevante y competitivo.

Adicional mente, se recomienda implementar estas estrategias de manera progresivay medir su
efectividad a través de indicadores clave de rendimiento (KPIs). Esto permitirarealizar gjustes
oportunos y maximizar el impacto de las camparias de marketing.

Se recomienda revisar y gustar la estructura organizativa a medida que el negocio crezca,
asegurando que cadafuncién esté bien respaldada por € persona adecuado y que |as operaciones
fluyan de manera eficiente.

Finalmente, es recomendablerealizar revisiones financieras trimestral es para controlar |os costos
operativos y gjustar la estrategia de precios si es necesario. Esto ayudard a garantizar la
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estabilidad financieradel negocio y su capacidad de adaptacién a las fluctuaciones econdmicas.
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