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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio se realizd para determinar la factibilidad de la creacion de un Bar Tematico
denominado Sport Bar en la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura, la finalidad del estudio es
brindar un servicio diferente e innovador que se diferencie de la competencia, en un ambiente
agradable donde perdure un espacio de encuentro comun y respeto, dicho servicio se pretende
proponer dentro de una de las zonas mas estratégicas de la ciudad. Para llevar a cabo este estudio
se realiz6 para analizar los ambitos socioeconémico, comercial y regulatorio, ya que estas son las
areas donde puede influenciar mayormente el proyecto, y por ende este diagnostico tiene como
objetivo evaluar aspectos demograficos, econémicos, sociales y legales, para identificar los
aliados, oponentes, riesgos y oportunidades. En el estudio de mercado de determind que existe una
demanda insatisfecha debido a que es una idea de negocio innovadora. En el estudio técnico se
establecio la ubicacion, inversiones, proceso productivo, costos, financiamiento, y costos de
oportunidad, también el personal necesario para el funcionamiento del proyecto de
emprendimiento dando a conocer las responsabilidades de cada persona. En el aspecto financiero
se determind la factibilidad del emprendimiento a través de la inversion inicial, el capital de
trabajo, presupuesto de caja, punto de equilibrio y los resultados se muestran halagadores,
finalmente se analizaron los impactos que puede ocasionar la puesta en marcha del

emprendimiento.
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PRESENTACION

El presente proyecto “CREACION DE UN SPORT BAR ESPECIALIZADO EN SNACKS,
BEBIDAS MODERADAS Y FUTBOL EN VIVO UBICADO EN EL CANTON OTAVALO,
PROVINCIA DE IMBABURA”, estd desarrollado en siete capitulos que son: Diagnostico
situacional, Marco Teorico, Estudio de Mercado, Técnico Financiero, Estructura Organizacional
y Analisis de Impactos.

Capitulo I; Se realiza el diagnoéstico situacional de la ciudad de Otavalo, con la finalidad de
conocer la ubicacion del emprendimiento, ademas de lograr identificar los aliados, oportunidades,
oponentes y riesgos a través de la matriz AOOR.

Capitulo I1; Se recopila las bases tedricas y cientificas que sustenten la investigacion tales como
fundamentos administrativos, ademas aspectos técnicos referentes al servicio en base a una
bibliografia actualizada.

Capitulo 111; Se procede a la determinacion de las caracteristicas que tendré el servicio, ademas
se realizard un analisis de la oferta y la demanda y también se espera conocer el mercado meta y
los precios de la competencia.

Capitulo 1V; Dentro del Estudio Técnico se determind la macro y microlocalizacion, la
ingenieria del proyecto, recursos humanos, maquinaria necesaria, de igual manera la inversion
requerida, y financiamiento esencial para el desarrollo del proyecto.

Capitulo V; En este capitulo se realizara un estudio financiero, dentro del cual se detallara la
inversion inicial, fija y capital de trabajo para la implementacion del Sport Bar, también se
desarrollo un presupuesto de ingresos y egresos, el punto de equilibrio, por dltimo, se elaboré los
estados financieros como; el estado de situacion inicial, estados de resultados y presupuesto de

caja.
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Capitulo VI; Se establecié un modelo administrativo acorde a los requerimientos del proyecto,
también se determina la razon social, ademas de plantear la filosofia empresarial, es decir el disefio
del logotipo y slogan, mision, vision, valores y principios que permitan alcanzar objetivos y metas,
finalmente se elabord un organigrama estructural y el manual de funciones para el proyecto de
emprendimiento.

Capitulo VII; El séptimo capitulo contendrd un andlisis delos principales impactos que el
proyecto generara, cada impacto tendra su calificacion considerando una escala de medicion,

finalmente dentro del mismo capitulo de elaboraréa las conclusiones y recomendaciones
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JUSTIFICACION

En el Ecuador el fatbol y otros deportes son de mucha acogida para todas las personas sin
excepcion de edad ni género. Con la creacion de este sport bar especializado en snacks, bebidas
moderadas y futbol en vivo ubicado en el canton Otavalo, se brindara un nuevo servicio que en el
mercado local necesita ser aprovechado.

Dentro del Sport Bar se desarrollaran los mejores productos y servicios del mercado con el
compromiso de satisfacer las necesidades de nuestros consumidores. La atraccion principal del
establecimiento es retransmitir los partidos de futbol y otros deportes de mayor acogida en el pais
dependiendo de la temporada si son campeonatos nacionales o internacionales.

El principal diferencial del establecimiento es su infraestructura que estara construida en forma
de una cancha de futbol, sus mesas, muebles y enseres y alrededores seran disefiados con estilos
deportivos. La presente investigacion surge como una necesidad de ofertar un servicio diferente al
tradicional, en cuanto a la diversidad de atractivos que se va a implementar en las instalaciones, y
al tipo de servicio acorde al gusto de cada consumidor.

Los beneficiarios directos seran los habitantes del cantén Otavalo y los turistas tanto nacionales
como extranjeros, ya que en fechas claves del afio como son el Pawkar Raymi, el Inti Raymi y
Fiestas del Yamor existe una mayor visita de extranjeros dentro de la ciudad por lo que la demanda
de usuarios del bar aumentaria. Con la creacion del Bar en parte también pueden ser beneficiados
las personas que provean de los pequefios aperitivos que se pretenderan vender en este lugar, como

son comerciantes de snacks y bebidas en general.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO
Objetivo General
Instalar un Sport-Bar especializado en snacks, bebidas moderadas y fatbol en vivo dirigido

a los amantes del deporte en el cantén Otavalo, Provincia de Imbabura.

Objetivos Especificos

e Realizar el Diagnostico a través de la Matriz AOOR, la identificar aliados, oponentes,
oportunidades y riesgos.

e Elaborar el Marco Teorico conceptual y legal para para sustentar la creacion del
emprendimiento

e Realizar el estudio de mercado para determinar la oferta, demanda, precio, y
comercializacion.

e Realizar el estudio técnico para el establecimiento de la localizacién, tamafio del proyecto,
inversiones y costos que requerira el emprendimiento.

e Realizar el presupuesto operacional del proyecto para la determinacién de los ingresos y
gastos, estado de resultados y flujo de efectivo.

e Crear la estructura organizativa del emprendimiento para la administracion eficiente de los
recursos humanos, materiales y financieros.

e ldentificar los principales impactos que generara el proyecto en el aspecto, econémico,

social y ambiental.
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CAPITULO I
1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL
1.1. Antecedentes

Durante los ultimos afios en el Ecuador, las cifras sobre establecimientos tematicos han ido
creciendo esto gracias al aumento de aficionados y practicantes de deportes tan conocidos como
el futbol ya que las personas nos solo buscan vivir nuevas experiencias al momento de disfrutar
un ambiente diferente, esto ha incentivado a las personas propietarias asi como a nuevos
empresarios a crear este tipo de establecimientos tematicos ya sea de deportes o de temas
relacionados a gastronomia local, propietarios de estos lugares se han sentido en la obligacion de
remodelar y buscar un tema para transformar y ser parte de esta nueva tendencia que se va
incrementando en el pais.

En la provincia de Imbabura los bares tematicos son una idea innovadora en el mercado ya que
existen algunos establecimientos que actualmente funcionan y tienen una considerable acogida;
dichos negocios se caracterizan por su decoracion que se da de acuerdo a un tema en especifico
como es el caso de Hooligans que es un establecimiento que se caracteriza por su tema relacionado
al fatbol, este lugar presenta en su fachada, decoracion y en su menu todo lo que caracteriza a este
deporte. Segun (Entrepreneur, 2007), hoy en dia, hay cafés y bares para todos los gustos. Pero en
una industria que crece, cada vez ganan mas terreno los proyectos que giran en torno a un tema en
particular "tematicos", cuya decoracion y ambiente hace referencia a una pelicula, serie de
television, caricatura, grupo musical, deporte, etc. Es un negocio original que sélo requiere de
detalles decorativos para darle un plus sobre la competencia.

Los bares tematicos son uno de los negocios con mayor proyeccion en el mercado Otavalefio,

ya que no es comun ver lugares con ofertas relacionadas. Es por ello que no se ha cubierto sectores



27

potencialmente rentables por lo que consider6 que hay muchos nichos de mercado explotables.
Segun (Gallego J. , 2010), los bares y cafeterias del siglo XXI son consecuencia de las necesidades,
expectativas y tendencias de la nueva sociedad que desea productos y servicios que estén de
acuerdo con las modas, la multiculturalidad, la forma de vivir, la publicidad, la globalizacion.

En Otavalo segun el departamento de Rentas del GAD Municipal Otavalo existe pocos lugares
de diversién que ofrezcan sus servicios dentro de un ambiente tematico, hay competencia, pero es
facil de llevarla y superarla. Al respecto, (Yamanqui & Alba, 2010), manifiesta que “Al hablar de
bares teméticos nos referimos a ciertos establecimientos que no solo se identifican por ofrecer un
servicio de bar sino también al disefio y ambiente tan singular que posee cada uno de estos

establecimientos”.

1.2. Objetivos del Diagnostico
1.2.1. Objetivo General
Realizar un diagndstico situacional para identificar los Aliados, Oponentes, Oportunidades y
Riesgos, en torno a la creacion del Sport Bar en el Cantdn Otavalo, Provincia de Imbabura.
1.2.2. Especificos
e Establecer la ubicacion geogréafica de la zona de investigacion.
e Conocer la situacion socioecondmica de la zona determinada para el funcionamiento de
Bares en la parroquia Jordan, canton Otavalo.
e Identificar la variedad de productos que ofrecen los bares en el Canton Otavalo.
e Realizar un andlisis de las principales fuerzas competitivas del emprendimiento.
e Analizar los requisitos legales que se debe cumplir para la implementacién del Sport-

Bar en el canton Otavalo.



1.3. Variables Diagndsticas
e Ubicacion Geogréfica
e Situacion Socioeconomica
e Variedad de Productos
e Fuerzas Competitivas
e Requisitos Legales
1.4. Indicadores

1.4.1. Ubicacion Geografica

e Ubicacion
e Altitud
e Clima

1.4.2. Situacion Socioeconémica
e Condicién econdmica de la poblacién
e Poblacion Economicamente Activa
1.4.3. Variedad de Productos
e Productos de la competencia
1.4.4. Fuerzas Competitivas
e Competidores
e Proveedores
1.4.5. Requisitos Legales
e Permiso de Funcionamiento
e Permiso de Bomberos

e Patente Municipal



1.5. Matriz de Relacién Diagnostica

Tabla 1.
Matriz de relacion diagnostica, Objetivo, Variable, Indicador
. FUENTE DE
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICA INFORMACION
Establecer la
ubicacion Ubicacién e  Ubicacion Investigacion
geogréfica de la Geografica . Aljutud Documentada | Secundaria
zona de e Clima
investigacion.
Conocer la e Condicion
situacion Econdémica de la
socioeconémica poblacidn.
de la zona Situacion *  Poblacion Investigacién
determinada para . _ Econdmicamente .
. . Socioeconomica . Documentada Secundaria
el funcionamiento Activa.
de Bares en la e Niveles
parroquia Jordan, Econdémicos
cantén Otavalo.
Identificar la
variedad de
productos que Variedad de e Productos de la Observacion Primaria
ofrecen los bares Productos competencia Entrevista
en el Canton
Otavalo.
Realizar un *  Clientes
andlisis de las .
o e  Competidores L
principales Investigacion .
fuerzas Fuerzas. . Documentada Secundaria
. Competitivas e Proveedores
competitivas del
emprendimiento.
e Permiso de
Analizar [os Funcionamiento.
e e |
cumplir para la Requisitos Bomberos. II:;westlgacmn Secundaria
implementacion Legales ocumentada
del Sport- Bar en * RUC
el canton Otavalo.
e Patente
Municipal.

Elaborado: Por el Autor
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1.6. Andlisis de las variables

1.6.1. Ubicacion Geografica

1.6.1.1. Ubicacion

Segln el INEC la ciudad de Otavalo tiene aproximadamente una poblacion de 104.874
habitantes en este dato se aglomera lo que es el sector urbano y el sector rural dando como resultado
que 54.428 corresponde a mujeres y 50.446 a hombres. (INEC, 2010)

Tabla 2.
Parroquia urbanas y rurales

PARROQUIAS URBANAS PARROQUIAS RURALES

Eugenio Espejo (Calpaqui)
Gonzélez Suarez
Miguel Egas Cabezas (Peguche)
San José de Quichinche
El Jordan
San Juan de lluman
San Luis
San Pablo del Lago
San Pedro de Pataqui

San Rafael de la Laguna

Selva Alegre

Elaborado por: El autor


https://es.wikipedia.org/wiki/San_Jos%C3%A9_de_Quichinche
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1.6.1.2. Altitud

Otavalo, también conocida como San Luis de Otavalo, es una ciudad ecuatoriana; cabecera
cantonal del Cantén Otavalo, asi como la segunda urbe més grande y poblada de la Provincia de
Imbabura. Se localiza al norte de la Region interandina del Ecuador, en la hoya del rio Chota,
atravesada por el rio Tejar, a una altitud de 2550 msnm. (GAD Otavalo, 2014)

1.6.1.3. Clima

El clima en Otavalo es calido y templado. Los inviernos son mas lluviosos que los veranos en
Otavalo. La clasificacion del clima de Kdppen-Geiger es Csh. En Otavalo, la temperatura media
anual es de 14.7 ° C. En un afio, la precipitacion media es 891 mm. (GAD Otavalo, 2014).

El clima de Otavalo es muy templado y contribuye favorablemente al proyecto, ya que
permitiria la visita de propios y extrafios lo cual significaria posibles clientes para el negocio.
1.6.2. Situacion Socioeconomica

1.6.2.1. Condicion Econémica de la Poblacién

La economia de los Otavalo es prioritariamente el comercio nacional e internacional de los
productos artesanales, la musica, el turismo; en pequefia proporcién se dedican a la agricultura.
Producen la cerdmica en Rinconada y la cesteria en Rumipamba. (SIISE, 2012)

Otra particularidad es la de sera tejedores. Si bien todos los pueblos indigenas habian
desarrollado el conocimiento textil, la mayoria de ellos se limitaba a producir para el autoconsumo;
por el contrario, la actividad textil es la principal fuente de ingresos, desde el mercado, del pueblo
Otavalo. (SIISE, 2012)

Otavalo es sede del mercado artesanal indigena mas grande de Sudamérica y sus productos

pueden encontrarse por todo el mundo, ya que la influencia de sus artesanias ha logrado salir fuera



32

del pais desde los afios 80. Actualmente los Otavalefios se encuentran por casi todos los continentes
exponiendo sus artesanias, masica y cultura, la mejor salida de trabajo para los Otavalefios.

La actividad comercial y los beneficios que brindan se ven también a nivel corporativo, las
oportunidades del sector privado al desarrollar modelos de negocios que generen valor econémico,
ambiental y social, estan reflejadas en el desarrollo de nuevas estructura, la inversion privada ha
formado parte en el proceso del crecimiento de la ciudad, los proyectos inmobiliarios,
urbanizaciones privadas, y oficinas, han ido en aumento, convirtiendo a la ciudad en un punto
estratégico y atractivo para hacer negocios en la provincia. (SIISE, 2012).

La importancia de saber la condicion econdémica de la poblacion es muy relevante para el
proyecto, ya que gracias a esto podemos saber mas o menos las actividades comerciales que
contribuyen al desarrollo dela economia local.

1.6.2.2. Poblacion Econémicamente Activa

La PEA comprende a grupo de personas que estan activas laboralmente y que tienen la
capacidad de realizar actividad laboral. En la Provincia de Imbabura la PEA es de 53,2% y se
encuentra distribuida en los seis cantones, donde el canton Ibarra concentra el 47% seguido de
Otavalo con un 24,76% como se muestra en el siguiente gréafico. (INEC, 2010).

La poblacion econdmicamente activa (PEA), segun el ltimo censo de poblacién en la provincia
de Imbabura asciende a 168.734 personas, de los cuales EL 54,41% son hombres y el 40,59% son
mujeres. De estas, 161.752 personas estan dentro de la poblacion ocupada y 6982 es poblacion
desocupada. Ibarra tiene el mayor porcentaje del PEA con el 47% seguido del canton Otavalo con

el 25%. (INEC, 2010).
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llustracién 1: Distribucion de la Poblacién Econémicamente Activa
100000 [~
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8404

. IBARRA CTAVALD
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22664 21159

PIMAMPIRD
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Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2010

En el cantén Otavalo la PEA se concentra con un 51,82% que representa 27.210 habitantes que
en su mayoria son personas que han migrado de comunidades cercanas hacia la ciudad por los
movimientos comerciales que giran en su interior.

Este indicador ayuda dentro del proyecto para saber qué porcentaje o nimero de personas tienen
un trabajo o estan en capacidad de desarrollar uno.

1.6.2.3. Niveles Economicos

De acuerdo a un estudio realizado por el INEC en las ciudades méas importantes del pais, sobre
la estratificacion del nivel socio econdmico, da como resultado una division de 5 niveles A, B, C+,
C-, D; en donde utilizan pardmetros de medicion como la vivienda, educacion bienes, tecnologia

y héabitos de consumo. (INEC, 2010)
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llustracion 2: Estratificacion del nivel socio econémico

n,2%

Fuente: Nivel Socio econémico NSE 2011

Para efecto de esta investigacion es necesario determinar y conocer, este tipo de estratificacion,

ya que es fundamental para el analisis del mercado meta.
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1.6.3. Variedad de Productos
1.6.3.1. Productos de la Competencia

Tabla 3.
Lista de Productos de la Competencia

N° Productos

1 Cerveza

2 Micheladas

3 Shots

4 Hamburguesas
5 Batidos

6 Jugos Naturales
7 Jarras

Fuente: Observacion Directa en bares de Otavalo

Elaborado: Por el Autor

De acuerdo a la observacion se puede determinar que los bares existentes en el cantén Otavalo
mantienen una gran diversificacion de productos para lo que se pretende tener un mend similar
acorde a los gustos y preferencias del cliente, con la finalidad de satisfacer las necesidades de cada

uno de los posibles usuarios del servicio que se pretende brindar dentro del Bar.

1.6.4. Fuerzas Competitivas

1.6.4.1. Clientes

En base a los resultados arrojados de las encuestas se puede considerar que existiria una
aceptacion y por ende representaria clientes habituales del Sport Bar los jovenes de entre 18 y 25

afios promedio de edad ya que son las personas que mayor frecuencia tienen a los lugares de
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diversion nocturnos dichas personas en su mayoria son aledafias a la zona donde se pretende ubicar
el proyecto de emprendimiento.
1.6.4.2. Competidores

Tabla 4.
Ficha de Observacion a la Competencia

a) Area Externa

Pregunta:

¢Vias de acceso a los establecimientos de diversiéon?

El establecimiento cuenta con un ambiente adecuado para dar el servicio, (luminarias,

decoracion).

¢Imagen corporativa del Bar? (Logotipo, slogan)

b) Area de servicio

¢El montaje de las mesas y sillas es el adecuado dentro del local?

¢Qué tipo de decoracion y ambientacion tiene el lugar

¢Higiene dentro del lugar?

¢Presencia del personal? (uniformes)

c) Areainterna

¢ Se observa afluencia constante de clientes al bar?

¢ Qué tipo de ofertas ofrecen a los clientes?

¢Cuentan con algun servicio adicional para los usuarios?

Fuente: Observacion Directa a los bares de Otavalo

Elaborado: Por el Autor
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Luego de la observacion que se pudo aplicar a los diferentes Bares que se consider6 como
competencia y de acuerdo a los parametros definidos se concluye que en el area externa dichos
negocios son regulares, en el area de los servicios son buenos y dentro del area externa algunos
bares si tienen promociones mientras que otros no ofrecen dichos incentivos, y también se pudo

verificar que solo un establecimiento cuenta con servicios adicionales.

1.6.4.3. Proveedores

La calidad del género, nuestros productos a ofrecer es sin duda el punto de partida y en ello
influye mucho la eleccion de proveedores que tendré el proyecto o emprendimiento.

No solo debemos mirar la relacién calidad-precio, sino que también tenemos que tener en cuenta
otros factores como la puntualidad en la entrega de productos y la presentacion de los mismos para
su comercializacion.

Sobre el tema de los proveedores se debe prestar mucha atencion no solo para nuestro beneficio
sino también para el beneficio del cliente. El tener buenos proveedores es la base para ofrecer
buenos productos.

La eleccion de proveedores debe ser de acuerdo a lo que se necesita para el proyecto, los
posibles proveedores para el local serian; Cerveceria Nacional sera la empresa de la que seamos
abastecidos de cervezas de todo tipo, Mi Comisariato seria la empresa que ayude al momento de
surtir tragos de diferentes tipos, y por ultimo Frito Lay seria el encargado para proveernos de los
diferentes productos como papas fritas, kchitos, Doritos etc.

No se trata sélo de escoger buenos productos, sino de negociar adecuadamente los términos de
compra, en otros lugares los proveedores también participan en la inversion inicial del bar ya sea

a través de equipo, mobiliario, e incluso capital.
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1.6.5. Requisitos Legales
1.6.5.1. Permiso de Funcionamiento
Es un documento que avala el funcionamiento de los centros comerciales, locales de comida,
pequefios negocios, industrias, centros de tolerancia, bares y discotecas, entre otros, luego de haber
realizado la inspeccion debida, garantizando el funcionamiento, verificando todas las medidas de
seguridad que el negocio debe tener. (Agencia Nacional de Regulacion, Control , 2018)
Para el permiso de funcionamiento se necesita de los siguientes requisitos:
e Copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion.
e Copiadel RUC o RISE
e Copia del impuesto predial de la casa donde funciona el local.
e Formulario de inspeccion aprobada del Cuerpo de Bomberos de Otavalo.
e Copia de la calificacion artesanal si es artesano calificado.
e Original o copia del ultimo permiso del Cuerpo de Bomberos de Otavalo.
1.6.5.2. Permiso de bomberos
Para la obtencion del Permiso de los bomberos para un negocio en el canton Otavalo, se necesita
el cumplimiento de los siguientes requisitos: (Cuerpo de Bomberos Otavalo, 2018)
e Obtener el RUC del propietario del establecimiento.
e Copia de cédula y papeleta de votacion.
e Solicitar el permiso en el centro de Bomberos de Otavalo.

e Cancelar la cuota asignada a pagar.
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1.6.5.3. RUC

EL RUC o Registro Unico de Contribuyentes, es el nimero que identifica a cada contribuyente
que realiza una actividad econémica. ElI documento que usted recibid en su inscripcion, es la
constancia del registro de su actividad, y en él podra apreciar sus datos personales, y los de su
actividad econémica, asi como su nimero de RUC que esta conformado por su nimero de cédula
mas los digitos 001.

Tiene por funcion registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos, y
proporcionar informacion a la administracion tributaria. (SR1, 2018)

Estan obligados a inscribirse todas las personas naturales y juridicas, nacionales y extranjeras,
que realicen actividades econdmicas permanentes, ocasionales o que sean titulares de bienes o
derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas
sujetas a tributacion en el Ecuador. (SRI, 2018)

El plazo a inscribirse es TREINTA DIAS contados a partir de la constitucion o inicio de las
actividades econémicas.

Requisitos

e Original y copia de la cédula de identidad.

e Original del altimo certificado de votacion.

e Original del documento que indique la direccion domiciliaria actual o donde se
desarrolle la actividad econdmica (sea una planilla de agua, luz o teléfono).

e EIl documento original de la calificacion Artesanal, si es Artesano.
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1.6.5.4. Patente Municipal
Para acceder a la patente municipal, el propietario del negocio puede obtenerla una vez que
presente y cancele el permiso de bomberos, junto con la copia de RUC, copia de cédula y papeleta
de votacion para el primer afio. EI monto a cancelar es de acuerdo al valor de activos declarado
por los contribuyentes. (GAD Otavalo, 2014)
Requisitos
e Formulario para solicitar la patente.
e Copia de cédula y papeleta de votacion
e Copiadel RUC.
e Certificado de no adeudar.
e Permiso de Bomberos
e En caso de ser artesano adjuntar calificacion artesanal actualizada.

e Contrato de arrendamiento en caso de arrendar local.
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1.7. Identificacion de Aliados, Oponentes, Oportunidades y Riesgos

Tabla 5.
Matriz AOOR

ALIADOS OPONENTES

1. Grupo de jovenes de la ciudad de 1. Bares posicionados en el mercado.
Otavalo que requieran el servicio.

2. Dificil apertura de créditos por parte de

2. Proveedores. . . .
las entidades financieras.

3. Tecnologia y Redes sociales.

OPORTUNIDADES RIESGOS
1. Alta demanda por el cambio de cultura 1. Contraccion de la demanda vy
y limitacién de tiempo. afectacion a los resultados.

Elaborado por: El Autor

1.7.1. Andlisis de la matriz AOOR

1.7.1.1. Aliados

Los jovenes dela ciudad de Otavalo forman parte de los aliados, ya que ellos seran quienes
hagan el uso del servicio de nuestras instalaciones (Bar), otro de los aliados es los proveedores de
los productos que comercializaremos dentro del bar como son Cerveceria Nacional, Frito lay entre
otros, y por otro la importancia de la tecnologia y las redes sociales para dar a conocer al publico

en general la idea del proyecto.
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1.7.1.2. Oponentes

Uno de los oponentes para nuestro emprendimiento es el escaso acceso a créditos por parte de
las entidades financieras esto perjudicaria de una manera directa a la puesta en marcha del negocio,
por otro lado, también esta nuestros competidores ya que en la ciudad existen un sinnimero de
establecimientos creados con la misma razon social, dichos oponentes perjudicarian de una u otra
manera al proyecto.

1.7.1.3. Oportunidades

Dentro de las oportunidades es importante recalcar la alta demanda por el cambio de cultura 'y
limitacion del tiempo, ya que en la actualidad se ha mostrado un cambio muy representativo en los
gustos y preferencias de cada uno de los clientes, por lo que en una sociedad muy acelerada
depende de la calidad de servicio que se ofrece teniendo muy en cuenta el periodo de demora.

1.7.1.4. Riesgos

Por el lado de los riesgos tenemos la contraccion de la demanda que afectaria a los resultados
finales, esto significa que puede existir una disminucion del deseo de compra de los consumidores
hacia el servicio, esto podria ocurrir debido a innumerables factores, como por ejemplo la

competencia desleal, crisis econémica etc.

1.8. Identificacion de la Oportunidad de inversién

En base a los resultados obtenidos del diagnostico situacional se identifica la oportunidad de
apertura de un nuevo Bar en Otavalo provincia de Imbabura, ya que existe una gran cantidad de
habitantes que podrian requerir de este servicio.

Se debe considerar que el Bar debe disponer de una variedad de productos para poder competir

en el mercado local con la finalidad de cumplir las expectativas de los posibles clientes.
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Los bares de la zona central de Otavalo se consideran competencia directa ya que ofrecen
productos similares, por lo que se optara por implementar servicios adicionales para atraer
clientela, ademas de dar un valor agregado dentro del menu que se pretende comercializar.

Finalmente se considera la existencia de una gran oportunidad de inversién por la viabilidad, es
decir el acceso a permisos de funcionamiento para este tipo de establecimiento, ademas de

considerar que existe la demanda deseada dentro del mercado.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1. Empresa

“Es todo ente economico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer al cliente bienes y /o servicios que,
al ser vendidos, producirén una renta que beneficia al empresario, al Estado y a la sociedad en
general”. (Pedro, 2011, pag. 5).

La empresa permite realizar actividades financieras con el objetivo de generar utilidades a
través de la comercializacion de bienes y servicios en el mercado.

2.2. Administracion de Empresas

“Proceso que comprende funciones y actividades laborales qué los administradores deben
realizar para alcanzar los objetivos de la empresa ”. (Fernandez, 2009, pag. 5).

Es el conocimiento de las estrategias de un mundo cada vez méas competitivo, a través de la
teoria administrativa y la préactica de casos nacionales e internacionales.

2.3. Clasificacion de la Empresas

“Existen algunos criterios para clasificar las empresas, para efectos contables se consideran
mas utiles los siguientes”. (Bravo, 2013, pag. 3).

e Por su naturaleza: Industriales, Comerciales, Servicios

e Por el sector al que pertenecen: Publicas, Privadas, Mixtas

e Por la integracion del capital: Unipersonales, Pluripersonales

e Segun el tamafio: Gran Empresa, Mediana Empresa, Pequefia Empresa, Microempresa.

Cada una de las clasificaciones y tipos de empresa ayudan dentro del proyecto para saber cual

es el tipo de empresa que se quiere poner en marcha, que en este caso es una microempresa
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2.4. Microempresa

"Su Capital, nimero de trabajadores y sus ingresos solo se establecen en cuantias muy
personales, el nimero de trabajadores no excede de 10 trabajadores". (Heredia, 2011, pag. 10).

La microempresa posibilita la realizacion de actividades comerciales como la prestacion de
servicios y ayuda a generar ingresos para el propietario, el numero personas puede variar.

2.5. Emprendimiento

“El emprendimiento suele ser un proyecto que se desarrolla con esfuerzo y haciendo frente

a diversas dificultades con la resolucién de llegar a un determinado punto. Un emprendimiento

es una iniciativa de un individuo que asume un riesgo econémico . (Prieto C. , 2014, pég. 15).

Un emprendimiento es un negocio que ayuda generar ingresos ofreciendo una actividad
comercial, una persona puede asumir sola o en diferentes casos con sociedad de otra persona.

2.6. Bar

“Los establecimientos bajo la denominacién de bar, adoptan este nombre debido a la barra que
se muestra en la parte inferior del mostrador, en donde pueden ordenar sus bebidas y disfrutarlas
en el mismo lugar”. (Rosell, 2013, pag. 18).

El proyecto de un bar en la actualidad es con la finalidad de ofrecer un lugar donde las personas
pueden pasar horas de recreacion, dicho negocio se lucra al momento de la venta de bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas como también otros productos.

2.7. Tematico

“Es un término que puede funcionar como sustantivo o adjetivo. En el primer caso, hace
referencia al tema o a la gran variedad de temas y asuntos que caracterizan a un hecho o

fenomeno . (Pérez Porto & Gardey, 2010, pag. 45).
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Para el proyecto de bar tematico la idea es hacer referencia a un tema en especifico esto depende
del publico al que va a ser direccionado el negocio, los temas pueden ser deportivos musicales
gastronémicos etc.

2.8. Bar Tematico

Se requiere un perfecto disefio de instalaciones y decoraciones en relacion con el tema de
referencia. Aqui entra en juego la imaginacién para dar realce a paredes, techos, y espacio
con instrumentos musicales, fotografias, motos recuerdos de artistas, es decir una mezcla de
realidad y fantasia que trata de acercar al cliente a épocas momentos o imagenes que le son

familiares de acuerdo al tema elegido. (Gallego J. , 2012, pags. 153-154).

La idea del proyecto es la creacion de un Sport Bar Tematico para ofrecer al publico en general
una nueva oferta de diversion, la caracteristica principal es el ambiente agradable y musica suave
para poder interactuar entre amigos, el local pretende tener una decoracién una decoracion
deportiva.

2.9. Sport Bar

El concepto de Sport Bar se lo puede definir como un punto de reunion y ocio para aficionados
al deporte e ideal para pasar un buen rato entre amigos, dentro del establecimiento se ofrece desde
algo para picar como son los snacks hasta algo para tomar como son las cervezas refrescos y
cocktails variados.

2.10. Snacks

Los snacks son unos aperitivos, como patatas fritas, o algin tipo de alimento de paquete,
frutos secos, bocaditos de algo, incluso canapeés o las tapas, y no son considerados como una

de las comidas principales del dia. Tienen nombres diferentes segun el pais, por ejemplo, en
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Espafia se les llama aperitivos, picoteo, en México, botanas o aperitivos, etc. (Rosell, 2013,

pag. 18)

Generalmente se utiliza para satisfacer el hambre temporalmente, proporcionar una minima
cantidad de energia para el cuerpo, o simplemente por placer. Estos alimentos estdn hechos para
ser menos perecederos y mas apetecibles que los alimentos naturales.

2.11. Bebidas

“Se denomina Bebida a la sustancia que puede beberse. Esta accién alude a la ingesta de un
liquido. El agua, el vino, el café y la cerveza son algunas de las bebidas mas populares dentro del
concepto . (Antoranz , 2013, pag. 54).

Dentro del proyecto las bebidas seran el principal producto a comercializarse dentro del
establecimiento con la finalidad de obtener ciertas utilidades.

2.12. Clasificacién de bebidas

Segun (Calvo, 2013, pag. 123), las bebidas se clasifican de la siguiente manera:

e Bebidas alcohdlicas: Cerveza, Ron, Whisky, Vino.
e Bebidas no alcohdlicas: Agua, Bebidas Gaseosas, Bebidas Preparadas.

Las bebidas son consideradas como una de las principales necesidades primarias del ser humano
que es el consumo constante de liquidos, pero en preferencia descartando las bebidas alcohdlicas.

2.13. Bebidas alcohdlicas

Toda bebida que contenga alguna cantidad de etanol es considerada bebida alcoholica. Las
bebidas que abarca este grupo son muchas, e intentando agruparlas, algunas de ellas son: los
vinos, cervezas, licores, aguardientes, whiskies, etc. La ingestion de una pequefia cantidad diaria
de alcohol no perjudica a las personas, sin embargo, no se aconseja iniciarse en la costumbre de

ingerir tales bebidas. (Calvo, 2013, pag. 125).
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La existencia de una gran variedad de bebidas alcohdlicas ha permitido la satisfaccion de gustos
individuales y su consumo por lo menos ocasional se ha convertido en una costumbre social muy
difundida entre la poblacion.

2.14. Futbol en Vivo

Son las transmisiones en vivo y en directo, en la actualidad la television ha logrado romper las
barreras espacio-temporales. Es instantdnea. La gran aportacion que la television hace a los
procesos informativos de todo tipo, en los que se incluyen los acontecimientos deportivos. (Varela
Rodriguez, 2016, pag. 8).

La experiencia de ver un partido en vivo y en directo es totalmente diferente, ya que no es lo
mismo si alguien ve un video de un partido de futbol en YouTube que ya se jugo6 con anterioridad,
que presenciar el mismo partido y vivir cada segundo como si se estuviera en el estadio.

2.15. Estudio de Mercado

2.15.1. Segmentacion de Mercado

"Es un proceso que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos
mas pequefios e internamente homogéneos. L esencia de la segmentacion es conocer realmente a
los consumidores"”. (Ortiz , 2013, pag. 7).

La segmentacion de mercado puede ayudar a | proyecto al momento de dividir los mercados en
diferentes grupos con similares caracteristicas con el fin de conocer los posibles consumidores.

2.15.2. Mercado Meta

“En un conjunto de compradores que tienen necesidades y caracteristicas comunes a los que
la empresa u organizacion decide servir . (Kotler & Armstrong, fundamentos de marketing, 2008,

pags. 31-235-255).
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El mercado meta ayuda al proyecto al momento de considerar los posibles clientes y
consumidores, para la presente investigacion se ha considerado la poblacién dentro del rango de
edad de 18 a 40 afios de edad.

2.15.3. Demanda

Es la cantidad de bienes o servicios que el comprador o consumidor esta dispuesto a
adquirir a un precio dado y en un lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o
totalmente sus necesidades particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca.
(Morueco, Manual Pratico de Administracion, 2014, pag. 52).

Dentro del proyecto nos facilita conocer cuél seré la demanda prevista dentro de un mercado
meta, es Util para muchas empresas al momento de tomar decisiones en la accion de ventas.
2.15.4. Oferta
"El conjunto de propuestas de precios que se hacen en el mercado para la venta de bienes o

servicios". (Morueco, Manual Pratico de Administracion, 2014, pag. 54).

La oferta favorece al proyecto con la identificacion de los precios que realizan la competencia
con la finalidad de que los compradores y vendedores interactien en los mercados.

2.15.5. Demanda Insatisfecha

“Es la demanda en la cual se ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer si
prevalecen las condiciones en las cuales se hizo el cdlculo.” (Baca, 2010, pag. 43).

Dentro del proyecto facilita la conocer la demanda que no ha sido cubierta en el mercado y que
puede ser beneficiada al menos en parte, para ello se debe conocer que existe demanda insatisfecha

cuando la demanda es mayor que la oferta.
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2.15.6. Precio

“El precio es la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para obtener el producto o
servicio”. (Fedelle, 2015, pag. 125).

Los precios de cada uno de los productos a comercializarse dentro del proyecto deben ser
asignados en relacion a la competencia y dependiendo de lo que los clientes estén dispuestos a
pagar con el fin de obtener un producto o servicio.

2.15.7. Comercializacion

“Es el conjunto de actividades que los oferentes realizan para logra la venta de sus productos;
por tanto, el analisis de la oferta y demanda deber& ser completado con el estudio de los diversos
elementos de la comercializacion ”. (Araujo, Proyectos de Inversion, 2013, pags. 48-49)

Las estrategias de comercializacion que utilizaremos para atraer clientes serd, tratar de ofrecer
un servicio de calidad, ademéas de una ambientacion agradable para el publico, otra manera de
ganar clientela seria fijar precios que estén al alcance del bolsillo de cualquier persona, también
hay la idea de crear un sitio web en Facebook para interactuar con los clientes, y para los amantes
del futbol ofreceremos pantallas girantes con emision de eventos deportivos o canales exclusivos.

2.15.8. Plaza

“Plaza es el lugar fisico &rea geogréfica en donde se va a distribuir, promocionar y vender
cierto producto o servicio, la cual es formada por una cadena distributiva por las que estos llegan
al consumidor ”. (Kotler & Armstrong, fundamentos de marketing, 2008, pag. 157).

La plaza para comercializar nuestros productos sera el espacio fisico del Sport Bar y por ende
se utilizard el canal de distribucion directo de vendedor a comprador; ya que no existird

intermediarios al momento de brindar el servicio.
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2.15.9. Promocion

“La promocion es el elemento de la mezcla de marketing que sirve para informar, persuadir, y
recordarle al mercado la existencia de un producto o de un servicio". (Ardura, 2011, pag. 139).

La promocién favorece al momento de dar a conocer un nuevo producto o servicio en el
mercado ya que gracias a las promociones se puede posicionar una marca en un mercado.

El negocio ofrecera una variedad de promociones con el proposito de darse a conocer dentro
del mercado, por lo que se ha disefiado las siguientes promociones, un dia a la semana 2x1 en
bebidas, happy hour, se creardn descuentos especiales, barras libres los fines de semana,
promociones de cumpleafios, bebidas de cortesia.

2.15.10. Producto

“Es el resultado de la combinacion de materiales y procesos definidos y establecidos de
acuerdo con el disefio previo del mismo. El producto de un proyecto puede ser un bien o un

servicio". (Arboleda, Proyectos, 2013, pag. 199).

El Sport Bar tratara de satisfacer las necesidades del cliente por medio de productos como
cervezas, micheladas, shots, y snacks, con la finalidad de llenar las expectativas dentro del mercado
competitivo.

2.15.11. Servicio

"Como actividades identificables e intangibles que son el objeto principal de una
transaccion ideada para brindar a los clientes satisfaccion de deseos o necesidades ”.

(Almenara , 2014, pag. 112).

El servicio que se pretende brindar al cliente sera un servicio innovador y de calidad dentro de
un ambiente deportivo que se diferenciara de la competencia, dentro del servicio se incluira la

retransmision en vivo y en directo de partidos de fatbol tanto nacionales como internacionales.
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2.15.12. Posicionamiento

“Es la posicion de un producto es la forma como los consumidores lo definen, de acuerdo
con atributos importantes. Es el lugar que el producto ocupa en la mente del consumidor, en
relacion con los otros productos de la competencia”. (Kotler & Armstrong, fundamentos de
marketing, 2008, pag. 36).

En la actualidad uno de los puntos principales dentro de un proyecto es el posicionamiento
en el mercado con la finalidad de permanecer en la mente del consumidor, para ello nos
diferenciaremos de la competencia perfeccionando y ofreciendo un servicio de calidad dentro
de un bar, ademaés de brindar productos al alcance del bolsillo de los clientes.

2.16. Estudio Técnico

2.16.1. Localizacion

“Es lo que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre
el capital (criterio privado), o a obtener el costo unitario minimo (criterio social)”. (Baca G. ,
2013, pég. 110).

La localizacion de un proyecto es muy importante ya que pretende buscar el lugar ideal para la
instalacion del negocio, con la finalidad de brindar los mejores beneficios para el emprendimiento
a los mejores costos obteniendo mayores utilidades.

2.16.2. Macro localizacion

“Entorno en el que se desarrolla la empresa. Es importante sefialar que estda compuesto por
factores demograficos, econdmicos, tecnoldgicos, politicos, legales y socioculturales”. (Prieto

J., 2009, pag. 117).
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Dentro del proyecto es importante la Macro localizacion ya que se refiere al lugar donde se
pretende instalar el emprendimiento, para ello debe analizarse diferentes alternativas con la
finalidad de obtener un lugar propicio.

2.16.3. Micro localizacion

“Mercado en que operara la empresa, tiene el proposito de seleccionar la comunidad y el
lugar exacto para instalar la planta industrial”. (Cérdoba, 2011, pag. 121).

La micro localizacién ayuda al momento de ubicar definitivamente la empresa o negocio
Ilegando a elegir la mejor alternativa para la puesta en marcha del emprendimiento.

2.16.4. Ingenieria del proyecto

El estudio de la ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente a la instalacion y
funcionamiento de la planta. Desde la descripcién del proceso, adquisicion del equipo y
maquinaria se determina la distribucién 6ptima de la planta, hasta definir la estructura juridica
y de organizacion que habra de tener la planta productiva. (Baca, 2010, pag. 102).

La ingenieria del proyecto favorece al momento de detallar los procesos de la prestacion de
un servicio en un determinado tiempo, beneficiando a la hora de tratar de determinar la
distribucion correcta de la planta y la tecnologia que se utilizara.

2.17. Propuesta Administrativa

2.17.1. Mision

“La mision de una empresa es el punto de partida de la actividad de la empresa cuya
definicidn tienen que ver con el negocio actividad productiva y comercial de la misma”. (Sainz,
2012, pag. 12).

La Mision ayuda al proyecto al momento de determinar y formular estrategias para la empresa.
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2.17.2. Vision

“La vision es la declaracion que determina donde queremos llegar en un futuro, una vision
puede o no tener éxito, depende si el resto sucede segun la estrategia de la empresa ”. (Martinez,
2013, pag. 25).

La vision favorece dentro del proyecto al momento de articular las metas que quiere llegar a
obtener la empresa, determinando a donde se quiere llegar a futuro.

2.17.3. Valores

“Son los ideales y principios colectivos que guian las reflexiones y las actuaciones de un
individuo o grupo de individuos. Son los ejes de conducta de la empresa y estan intimamente
relacionados con los propdsitos de la misma”. (LOUFFAT, 2012, pag. 32)

Los valores ayudan a la empresa para que los individuos se relacionen con los mismos
propositos dentro de la entidad obteniendo una interrelacion adecuada de los trabajadores.
2.17.4. Politicas
“Las politicas son normas que orienta la toma de decisiones administrativas, sin construir

especificamente la decision. Es decir, fijan el contexto, el ambito, los limites dentro de los cuales
se debe ejecutar la accion administrativa, determinando lo que se puede o no hacer”. (LOUFFAT,
2012, pag. 31).

Las politicas deben redactarse en un lenguaje claro y sencillo para la comprension mutua de las
personas, la deficiencia en su formulacion podria generar errores y por ende el incumplimiento d
los objetivos.

2.17.5. Estructura Organica

“La estructura organica es la distribucion y combinacion de las distintas actividades de una

empresa con vistas a asegurar el desarrollo de los cometidos que le han sido atribuidos y
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tratando de garantizar una direccion y gestion eficaces”. (PUBLICACIONES Veértice S.L,
2008, pag. 19).

Ayuda a jerarquizar a los empleados y por ende a crear una cadena de comandos y
responsabilidades con la finalidad, esta estructura permite que la empresa pueda moverse de
una manera adecuada y siga creciendo de forma institucional.

2.17.6. Estructura Funcional

“Este tipo de estructura basa su organizacion en la especializacion que cada persona posee.
Estos reciben érdenes de sus superiores en funcion de la especialidad adquirida”. (Morueco,
Manual Pratico de Administracion, 2014, pag. 10).

Dentro de una estructura funcional, la division del trabajo en una organizacion se agrupa por
las principales actividades que deben realizarse dentro de la empresa como son; ventas
marketing, etc.

2.18. Estudio Financiero
2.18.1. Capital de trabajo

“Se define como la diferencia entre el activo circulante y pasivo circulante, estd
representado por el capital adicional necesario para que funcione una empresa, es decir los
medios financieros necesario para la primera produccion mientras se perciben ingresos”.
(Cordoba, 2011, pég. 192).

Costo Total

FORMULA K = CAPITAL DE TRABA = —
0 v ¢ /O 365 Dias

* Periodo de Desfase

Es un elemento de gran importancia en el progreso de las empresas, ya que permite medir el

nivel de solvencia y genera un margen de seguridad para las expectativas de los gerentes.
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2.18.2. Presupuesto de Ingresos

Acorde al programa de produccion, se efecttan las estimaciones de ingresos para el periodo
de vida previsto a precios constantes y/o corrientes del producto resultante al finalizar el
respectivo proyecto. Este periodo de vida puede ser distinto del ciclo de vida del proyecto y
generalmente éste Gltimo es més corto que el primero. (Cordoba, 2011, pag. 196).

La contrapartida de los ingresos se evidencia en el aumento de valor de los activos o
disminucion de los pasivos.

2.18.3. Presupuesto de egresos

Aqui se presenta la secuencia de los egresos previstos a partir de la fase de ejecucion del
proyecto. Para ello se toma como base el calendario de las inversiones contempladas y las
previsiones para la vida util del proyecto, donde los egresos de operacién y los otros egresos se

comportan de modo aproximadamente constante. (Cordoba, 2011, pag. 197).

La contrapartida de los egresos se evidencia en la disminucion de valor de los activos 0 aumento
de los pasivos. Hay que destacar que estos valores nos son reembolsables.
2.18.4. Costos
“Es el valor monetario de los recursos que se entregan o prometen entregar a cambio de
bines y servicios que se adquieren. En el momento de la adquisicion se incurre en el costo”
(Garcia, 2008, pag. 9).
Los costos generan beneficios presentes o futuros, estos valores son reembolsables al vender

los productos o prestar un servicio.
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2.18.5. Punto de Equilibrio

“Es aquel en el cual 10s ingresos provenientes de las ventas son iguales a los costos de
operacion y de financiacion. Este punto también se denomina umbral de rentabilidad”
(Arboleda , Proyectos , 2013, pag. 308).

El andlisis de este indicador es importante ya que permite determinar la cantidad de
produccion que se debe vender para pérdidas.
2.19. Impactos

“La ejecucion del proyecto genera distintos efectos que causan impacto en los usuarios del
mismo, en la organizacion que lo ejecuta y en la sociedad en general”. (MURCIA , 2009, pag.
327).

Al realizar la evaluacion de impactos los impactos de un proyecto se determinan si estos
fueron positivos o negativos, ademés de clasificarlos entre econdmicos, sociales, ambientales,

o tecnoldgicos dependiendo del tipo de proyecto.
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CAPITULO 11l
3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Introduccion

La finalidad del estudio de mercado es analizar los diferentes componentes y variables del
mercado en cuanto a este tipo de servicios se refiere.

Este capitulo hace énfasis en el analisis de la demanda, oferta, precios, competencia del servicio
en lo referente a actividades dentro de bares en la ciudad de Otavalo, tomando en cuenta la
aceptacion del pablico.

Para el levantamiento de informacidn se utilizara una investigacién primaria por medio de
instrumentos como las entrevistas, encuestas, observacion directa y analisis documental.

Por tratarse de un servicio novedoso Y literalmente nuevo, se ha establecido como base de
analisis a los bares y restaurantes existentes actualmente en la ciudad de Otavalo. Con los
resultados de estos establecimientos, se tendrd una linea base que permita conocer el
comportamiento de los consumidores y poder establecer estrategias de comercializacién para el

nuevo servicio que se pretende ofrecer.

3.2. Objetivos del estudio de mercado
3.2.1. Objetivo General
= Determinar la oferta, la demanda, el precio, los clientes y la comercializacion para la

creacion de un Sport-Bar Tematico, en la Ciudad de Otavalo Provincia de Imbabura.

3.2.2. Objetivos Especificos
= Determinar la demanda que tiene el servicio de bares en la ciudad de Otavalo.
= Analizar la oferta actual en el servicio de bares en la ciudad de Otavalo.

= |nvestigar los precios actuales de la competencia en el servicio de bares de diversion.
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= Definir las estrategias de comercializacion del servicio con el fin de lograr una aceptacion

y posicionamiento en el mercado actual.

3.3. Variables del estudio de mercado

= Demanda
= Oferta
=  Precio

=  Comercializacién

3.4. Indicadores o sub-aspectos que definen a la variable
3.4.1. Demanda
= Nivel de aceptacion
= Frecuencia de compra
= Formas de adquisicién

=  Precio

3.4.2. Oferta
= Caracteristicas de la competencia

= Cantidad ofertada

3.4.3. Precio

= Precios actuales de servicios similares

3.4.4. Comercializacién
= Publicidad y promocién
= Canales de distribucion

= Estrategias de venta
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comercializacién

del servicio con el
fin de lograr una
aceptacion y
posicionamiento en

el mercado actual

e Canales de
distribucion.
e Estrategias de

ventas

Tabla 6.
Matriz Diagndstica del Estudio de Mercado
OBJETIVOS VARIABLES INDICADORES TECNICAS PUBLICO
Determinar la | Demanda e Nivel de Encuesta Clientes
demanda que tiene L
aceptacion.
el servicio de bares
en la ciudad de *  Frecuenciade
Otavalo. compra.
e Formas de
adquisicion.
e Precio
Analizar la oferta | Oferta e  Caracteristicas Entrevista Competencia
actual en el servicio de la Ficha de
de bares en la ciudad
de Otavalo competencia. observacion
e Cantidad
ofertada.
Investigar los | Precio e Precios actuales | Entrevista Competencia
precios actuales de de servicios Ficha de
la competencia en el
. similares. observacion
servicio de bares de
diversion.
Definir las | Comercializacion e Publicidad y Encuesta Clientes
estrategias de promocicn.

Fuente: Diagnoéstico

Elaborado: Por el Autor
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3.6. Identificacion del servicio

El servicio que se ofrecera dentro del Bar Tematico, ubicado en la ciudad de Otavalo no solo
esta relacionado con el servicio bebidas, alcohdlicas, ya que ademaés este proyecto busca dar un
valor agregado a través de la originalidad del lugar, mediante la decoracion y ambiente, haciendo
alusion a un tema en especifico, que en este caso seria el tema de los deportes.

La tematica a considerarse para el proyecto es el &mbito cultural de Otavalo. Como se ha
mencionado en el diagndstico del presente proyecto, el cantén Otavalo cuenta con una gran riqueza
cultural, que va desde su gastronomia tipica, fiestas de indole civico o religioso, la musica
autdctona, la vestimenta, ademas de contar con hermosos lugares turisticos, como por ejemplo las
cascadas de Peguche, Lago San Pablo entre otros atractivos.

El propdsito fundamental de la creacion del Bar Tematico es brindar al cliente un lugar diferente
de diversion, interaccion social y encuentro. De igual manera se busca fomentar la parte cultural
de Otavalo, ya que en muchas ocasiones es desconocida por la propia ciudadania, por ende, con
este proyecto se tratara de fomentar la visita de personas tanto locales como extranjeras que deseen
disfrutar de diversidn entre amigos a con una nueva propuesta diferente a la competencia.

El menu a ofertarse esta distribuido por 3 componentes que son: bebidas alcohdlicas,
snacks y comida rapidas, todo esto bajo aspectos importantes como el buen servicio al cliente, y
la inocuidad en la preparacion de los alimentos.

El disefio de las instalaciones y decoracion del Bar Tematico, haran alusion a la a los deportes

que mas fanaticada tenga a nivel nacional, como por ejemplo el ecua voéley el basquet y el futbol.
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3.7. Segmentacion del mercado
3.7.1. Poblacién
Para la identificacion de la poblacién a estudiarse, se ha tomado en cuenta las proyecciones

establecidas por el INEC para el afio 2017, sustento del censo poblacional del afio 2010.

Tabla 7.
Poblacion del Canton Otavalo 2017 — proyeccion
Detalle Urbana Rural Total
Poblacion Femenina 12.297 20.495 32.792
Poblacion Masculina 11.396 18.994 30.390
Total 23.693 39489 63.182

Fuente: GAD Municipal de Otavalo.
Elaborado: Por el Autor.

La poblacion o universo, motivo de esta investigacion son de 23.693 habitantes, de la ciudad

de Otavalo Unicamente en el area urbana.

Tabla 8.
Poblacion urbana Otavalo 2017 — Proyeccién por edades

Género
Grupo de Edades
Hombre Mujer Total
De 18 a 40 afios 7.022 6.507 13.529

Fuente: GAD Municipal de Otavalo.
Elaborado: Por el Autor

De igual manera para el desarrollo del Proyecto, se considera las edades, en este caso es

representado por 13.529 habitantes.
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3.7.2. Mercado Meta

El mercado meta para el presente proyecto estd formulado mediante indicadores

demograficos que se detallan a continuacion:

Género: Indistinto.

Poblacion o Universo: 23.693 habitantes.

Edad: 18 a 40 afios, ya que se considera que son personas que tienen capacidad
adquisitiva.

Poblacion dentro del rango de edad: 13.529 habitantes.

Estrato social econdémico: Rangos A, B, C+ (35,9%), estos que fueron analizados en

el primer capitulo de este proyecto.

Finalmente se obtiene como resultado 4.857 personas, a las cuales ird enfocado el

proyecto.
Tabla 9.
Calculo de mercado meta
Poblacion o universo 23.693
Poblacion dentro del rango de edad 13.529
Estrato social econémico A, B, C+
Célculo 13.529 * 35,9% = 4.857 personas

Elaborado: Por el Autor
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3.7.3. Formula
Luego de haber segmentado el mercado, procedemos calculando el tamafio de la muestra para
ello se utilizard la siguiente formula, considerando los datos ya analizados, por tanto, el mercado

meta es de 4.857 habitantes de la ciudad de Otavalo dentro del area urbana.

N % §2 x K2
(N —1)E2 + 5272

n

Donde:

n= Tamafo de la muestra

N= Tamafio de poblacion

S%= Varianza

Z?= Nivel de confianza

E= Nivel de error

3.7.3.1. Muestra

Tomando como base a los datos presentados y analizados, procede al calculo del muestreo
probabilistico.

N=4.857

$?=0,5

Z°=1,96

E%= 6%

Reemplazando se tiene:
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B 4.857 % (0,5)% * (1,96)?
"= 4857 — 1) = (0,06)2 + (0,5)2 = (1,96)?

| 4664
"= 18442

n = 253
Como tamafio de la muestra se obtuvo 253 encuestas a personas de la ciudad de Otavalo del

area urbana.
3.7.1.2. Estratificacion de la Muestra

Debido a que se realiz6 la segmentacion por edades se procedio a realizar una estratificacion de

la muestra con la finalidad de obtener un muestreo mas exacto.

Tabla 10.
Estructura de la Muestra
Detalle Poblacion % Muestra
18 a 25 afios 7711 57% 145
26 a 32 afos 4464 33% 83
33 a 39 aflos 1082 8% 19
40 en adelante 271 2% 6
Total 13.529 100% 253

Fuente: Diagnostico.

Elaborado: Por el Autor.
3.8. Recopilacion y Tabulacion de Datos

Una vez realizada las respectivas encuestas, acorde al resultado de la muestra, se realizara con

el respectivo analisis e interpretacion de la informacion.
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3.8.1. Resultados de la encuesta

3.8.1.1. Datos Técnicos

1. Edades de los encuestados

Tabla 11.
Edad
Opciones Frecuencia Porcentaje
18 a 25 arios 145 57%
26 a 32 afos 83 33%
33 a 39 afos 19 8%
40 en adelante 6 2%

Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el autor.

llustracion 3: Edad

S

= 18 a 25 afios = 26 a32afios = 33 a39afios 40 en adelante

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.
Anélisis e interpretacion
Segun las encuestas realizadas da como resultado que la mayoria de encuestados son jovenes

en edad promedio de 18 a 25 afios
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2. Género de los encuestados

Tabla 12.
Género
Opciones Frecuencia Porcentaje
Masculino 148 58%
Femenino 105 42%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

lustracion 4: Género

= Masculino = Femenino

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Anélisis e interpretacion
Segln los datos extraidos de las encuestas la mayoria de los encuestados es de género

Masculino, dicha tendencia es reflejada con los datos facilitados por el INEC.
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3. Ocupacioén
Tabla 13.
Ocupacion
Opciones Frecuencia Porcentaje
Estudiante 137 54%
Empleado 116 46%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

lustracion 5: Ocupacién

= Estudiante = Empleado

Fuente: Encuestas Realizadas.

Elaborado: Poe el Autor.

Anélisis e interpretacion
De acuerdo a las respuestas que se receptaron; la mayoria de encuestados tienen la ocupacion
de estudiantes; por lo que se puede decir que hay mas afluencia de jovenes con poder adquisitivo

a los bares de diversion.
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3.1.8.2. Preguntas relacionadas con el proyecto

1. ¢ Asiste a bares?

Tabla 14.
Concurrencia

Opciones Frecuencia Porcentaje
Sl 166 66%
NO 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el autor.

llustracion 6: Concurrencia

=S| =NO

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: Por el Autor
Anélisis e interpretacion
En base a las encuestas receptadas y luego de un andlisis se llega a la conclusién que la mayoria

de encuestados afirma que si asisten a un Bar; mientras que un grupo menor de personas explicd

sus razones por las que no asiste.
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2. Si usted tuviera la opcidn de visitar un nuevo Bar Tematico con ambiente deportivo en
la ciudad de Otavalo, ¢lo haria?

Tabla 15.
Preferencia

Opciones Frecuencia Porcentaje
S 106 42%
NO 60 24%
NA 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

llustracion 7: Preferencia

=Sl = NO = N/A

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: Por el Autor

Analisis e interpretacion

Segun los resultados de las encuestas se afirma que la mayoria de los encuestados estaria
dispuesto a visitar un nuevo Bar Tematico mientras que la diferencia dice que no estaria dispuesto

a acudir a este tipo de Bar.
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3. ¢ Con qué frecuencia visitaria un Bar Temético?

Tabla 16.
Frecuencia
Opciones Frecuencia Porcentaje
Semanal 21 8%
Quincenal 77 30%
Mensual 68 27%
NA 87 35%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

llustracion 8: Frecuencia

= Semanal = Quincenal = Mensual NA

Fuente: Encuestas realizadas

Elaborado: Por el Autor

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede determinar que la mayoria de las personas
estarian dispuesta a visitar el Bar Tematico por lo menos entre una y dos veces al mes, mientras

que, por el contrario, una cantidad menor estarian dispuestos a visitar el Bar semanalmente.
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4. ;Cual es el tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno que usted frecuenta?

Tabla 17.
Tipos de Establecimiento

Opciones Frecuencia Porcentaje
Bares 166 66%
Discotecas 47 19%
Karaoke 40 16%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

lustracion 9: Tipos de Establecimiento

—

= Bares = Discotecas = Karaoke

Fuente: En cuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Anélisis e interpretacion

Segun las respuestas sobre los tipos de establecimientos que prefieren frecuentar las personas
en su mayoria los encuestados supieron manifestar que prefieren acudir a Bares y Discotecas de
diversion, por el contrario, un pequefio porcentaje de personas prefieren acudir a lugares un poco

maés tranquilos como son los Karaokes.



5. ¢ Cuénto gasta usted como promedio en una visita a un establecimiento de diversién?

Tabla 18.
Promedio Consumo
Opciones Frecuencia Porcentaje
De 5 a 10 ddlares 141 56%
De 11 a 15 dolares 15 6%
De 16 a 20 dolares 8 3%
Mas de 21 doblares 2 1%
NA 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

llustracion 10: Promedio de Consumo

/
Q

3%

= De 5a 10 ddlares = De 11 a 15 ddlares = De 16 a 20 ddlares Mas de 21 ddlares = N/A

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Analisis e interpretacion

Gracias a las respuestas obtenidas podemos interpretar que la mayoria de personas encuestadas
en estos establecimientos gastan una cantidad considerable de dinero de acuerdo a estos datos

obtenidos podemos determinar un consumo mensual de los posibles clientes.
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6. Cuando asiste a un establecimiento de diversion sea bar, discoteca o karaoke, ¢Qué es

lo que generalmente consume?

Tabla 19.
Consumo
Opciones Frecuencia Porcentaje
Cerveza 108 43%
Michelada 48 19%
Shots 10 4%
NA 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

lustracion 11: Consumo

= Shots NA

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Anélisis e interpretacion

Dentro de los establecimientos de diversion, la mayoria de los encuestados prefieren consumir

cerveza ademas de sus derivados como son las micheladas mientras que otro grupo pequefio de

personas prefieren degustar otras bebidas como son los Shots esto ayuda para conocer gustos de

los clientes.
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7. ¢ Qué tipo de atractivos adicionales desearia que tenga el bar deportivo (Innovacién)?

Tabla 20.
Atractivos Adicionales

Opciones Frecuencia Porcentaje
Show Musical en vivo 107 42%
Comida Rapida 41 16%
Area de juegos de mesa 18 7%
NA 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

llustracion 12: Atractivos Adicionales

70\

= Show Musical envivo = Comida Rapida = Area de juegos de mesa NA

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Anélisis e interpretacion

De acuerdo a las respuestas obtenidas la mayor parte de las personas encuestadas desean
como atractivo adicional la musica en vivo, seguido por un pequefio grupo de personas que
prefieren la comida rapida. Lo que ayuda a descubrir las necesidades y preferencias de la

mayoria de posibles clientes pudiendo implementar nuevos servicios a largo tiempo.
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8. ¢A través de que medio desearia conocer mas sobre la propuesta del Bar- Tematico

Deportivo?
Tabla 21.
Publicidad
Opciones Frecuencia Porcentaje
Medios Impresos 18 7%
Redes Sociales 145 57%
Radio 3 1%
NA 87 34%
Total 253 100%

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

lustracion 13: Publicidad

34%

il

1%

= Medios Impresos = Redes Sociales = Radio NA

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado: Por el Autor.

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los datos obtenidos la mayoria de encuestados supo manifestar que preferirian

obtener mas informacion sobre la propuesta a través de las redes sociales, ya que en la actualidad

la mayoria de personas tienes acceso a la tecnologia.



77

3.8.1.3. Entrevista

Para el desarrollo de la investigacion se creyd conveniente aplicar entrevistas a personas que
ofrecen servicios similares a este tipo de establecimiento, para ello el primer entrevistado fue el
propietario de Hooligans ademas del chef ejecutivo del Bar La Taberna en Otavalo. Entorno a la
informacion otorgada el propietario de Hooligans supo manifestar que el Bar Tematico ofrece una
variedad dentro del mend como son los siguientes; bebidas calientes, bebidas frias, snacks,
sanduches, comida rapida, alitas BBQ y supo informar muy comedidamente que un promedio de
consumo de una persona es entre 5 a 10 délares y q los dias con mayor afluencia son a partir del
dia jueves fin de semana; por otra parte el chef de La Taberna que el negocio tiene una gran acogida
por parte de los clientes, en el tema del menu manifesto que lo que mayormente consumen son las
bebidas calientes y la comida rapida, gracias a la entrevista tenemos mas clara la idea que

pretendemos implementar para dar un servicio de calidad al publico en general.

3.9. Identificacion de la demanda

3.9.1. Andlisis de la demanda

En este apartado del estudio se determinara la frecuencia para adquirir el servicio y los
diferentes comportamientos de la demanda, tomando en cuenta como base del estudio los
resultados de las encuestas.

3.9.2. Demanda actual

Se determina que el 42% de los encuestados estan de acuerdo con la creacion de un Bar
Tematico y que de igual manera les gustaria ir al lugar todo esto sustentado en la pregunta N° 2
de las encuestas. Ademas, se determina la frecuencia de visita a estos establecimientos por lo que
se considera dos veces al mes en la mayoria de encuestados esto se encuentra respaldado en la

pregunta N° 3 de la encuesta.
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Tabla 22.
Demanda actual

Demanda Total: 2.040 personas

Opciones Frecuencia poblacion Dias laborables Visitas diarias
Semanal 8% 163 5 33
Quincenal 30% 612 10 61
Mensual 27% 551 20 28
N/A 35% 0 0 0
Total 100% 1326 35 121

Fuente: Encuetas Realizadas.

Elaborado: Por el autor.

Tabla 23.
Consumo

Visitas Mensuales: 144

Visitas

) ) o . Consumo Consumo Consumo Consum

Opciones Frecuencia diaria Precio .
s diario $ semanal mensual o anual
Cerveza 43% 52 1,75 91,34 456,69 1826,77 21921,23
M'Cge'ad 19% 23 200 46,12 230,62 922,49 1106986
Shots 4% 5 1,00 4.86 24,28 97,10 1165,25

N/A 34% 41 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total 100% 121 142,32 711,59 2846,36  34156,33

Fuente: Encuetas Realizadas.

Elaborado: Por el autor.
3.10. Identificacion de la oferta

3.10.1. Andlisis de la oferta

El proyecto de investigacion cuenta con una competencia con la denominacién Tematica, por
ello ademas para el analisis de la oferta ademéas de la competencia se consider6 a los bares

representativos de la ciudad los cuales ofrecen un servicio similar al de investigacion.



Tabla 24.
Analisis de la oferta — porcentaje de produccion
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Productos Hooliga_lns La Tabe_rna Cava Ca_lran
Bary Grill Bary Grill Red Pub Beer-Experience
Cerveza 60% 55% 58%
Michelada 33% 35% 34%
Shots 7% 10% 8%
Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: Investigacion de Mercado.

Elaborado: Por el Autor.

3.10.2. Oferta actual

La investigacion esta realizada en base a los establecimientos mencionados en el cuadro

anterior. La informacion correspondiente a los asistentes se basa mediante la observacion directa,

ademas se indica los productos que ofrece cada uno de estos establecimientos mencionados con su

respectiva valoracion en porcentaje.

Tabla 25.
Ingreso de personas — ficha de observacion directa

N° Razo6n Social Direccion

Dia / Promedio

_ Morales entre
Hooligans Bar y

1 ) sucre y Modesto
Grill _
Jaramillo
La Taberna Bar
2 ) Sucre y Morales
y Grill

Morales y

3 The Red Pub

Modesto Jaramillo

Cava Caran Modesto

Beer-Experience  Jaramillo y Salinas

12

15

13

12

Fuente: Investigacion de Mercado.

Elaborado: Por el Autor.
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Tabla 26.
Oferta Actual
La Cava
Hooligans  Taberna The Caran thal . Consumo Consumo Consumo Consumo
Productos . Red visitas  Precio ..
Bary Grill Bary Beer- - diario$ semanal mensual anual
: Pub . diarias
Grill Experience
Cerveza 7 8 8 7 30 2,00 60,16 300,80 1203,20  14438,40
Michelada 4 5 4 4 17 2,50 42,98 214,88 859,50  10314,00
Shots 1 2 1 1 5 1,00 4,73 23,65 94,60 1135,20
Total 12 15 13 30 52 107,87 539,33 2157,30  25887,60

Fuente: Estudio de Mercado.

Elaborado: Por el Autor.

3.11. Demanda Insatisfecha

La demanda insatisfecha se obtuvo del balance entre la oferta y la demanda con el respaldo de la informacion obtenida en las encuestas

y las entrevistas realizadas.



Tabla 27.
Demanda insatisfecha — por producto

Productos Demanda Oferta Demanda Insatisfecha
Cerveza 21921,23 14438,40 7482,83
Micheladas 11069,86 10314,00 755,86
Shots 1165,25 1135,20 30,05
Total 34156,33 25887,60 8268,73

Fuente: Estudio de Mercado.

Elaborado: Por el Autor
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La demanda insatisfecha, que se establecio para un afio segun el estudio de mercado es de aproximadamente $8.268,73 dicha cantidad

esta representa en dinero ya que se refiere a cada uno de los principales productos que se pretende comercializar dentro del negocio.
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3.12. Analisis de precios
Mediante la observacion directa aplicada a los siguientes establecimientos, Hooligans Bar y
Grill, La Taberna Bar y Grill, The Red Pub, Cava Caran Beer-Experience, se procedera al anélisis

de los establecimientos anteriormente mencionados que se presentan a continuacion:

Tabla 28.

Precios Hooligans Bar y Grill
Detalle Precio
Cerveza $2,25
Micheladas $2,00
Shots $1,50
Hamburguesa $4,00
Batidos $2.50
Jugos Naturales $1,50

Fuente: Observacion Directa.

Elaborado: Por el Autor.

Tabla 29.

Precios La Taberna Bar y Grill
Detalle Precio
Cerveza $2,00
Micheladas $2,00
Shots $1,00
Hamburguesa $4,25
Batidos $1.75
Jugos Naturales $1,50

Fuente: Observacién Directa.

Elaborado: Por el Autor.



Tabla 30.
Precios The Red Pub

Detalle Precio
Cerveza $2,00
Micheladas $2,25
Shots $ 1,00
Jarras $ 5,00
Hamburguesa $4,00
Batidos $2,00
Jugos Naturales $1,50

Fuente: Observacion Directa.

Elaborado: Por el Autor.

Tabla 31.

Precios Cava Caran Beer-Experience
Detalle Precio
Cerveza $2,25
Micheladas $2,00
Shots $ 1,50
Jarras $ 5,00
Hamburguesa $4,25
Batidos $1,75
Jugos Naturales $1,25

Fuente: Observacion Directa.

Elaborado: Por el Autor.
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Para la determinacion del precio de venta de los productos es importante analizar los precios de

la competencia y tener un promedio del mismo, ya que es uno de los pardmetros para

posteriormente establecer un precio de venta de los servicios del proyecto, ademas se debera

considerar el consumo por persona que oscila entre los 10$.
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3.12.1. Productos para entrar en el mercado

Tabla 32.
Precios “Offside Sport- Bar”

Detalle Precio
Cerveza $ 2,00
Micheladas $2,50
Shots $1,25

Fuente: Observacion Directa.

Elaborado: Por el Autor.
3.13. Estrategias de comercializacion
3.13.1. Estrategias de servicio

El servicio es importante, debido a que es la presentacion ante los clientes, por ende, se

considera las siguientes estrategias.

e La atencion con amabilidad y cortesia, ademéas de ofrecer un producto y un servicio de
calidad que satisfaga las necesidades del consumidor.

e Optimizar el tiempo de atencién y entrega de los productos, de manera eficaz.

e Se debe tomar en consideracion los aspectos que se demostraron en las encuestas,

e Qque mencionaban las preferencias de los consumidores, tales como el buen servicio, la
musica, la decoracion y los tiempos de espera, estos parametros permitiran una vision
amplia de las preferencias y gustos.

e De igual manera se considerara los servicios adicionales que requiere el cliente, en el caso

de los resultados de las encuestas les gustaria tener masica en vivo, y sefial Wi-Fi
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3.13.2. Estrategias de precio
Es muy importante tener en cuenta las estrategias de los precios ya que es relevante en la
introduccién de un nuevo servicio al mercado on el fin de captar clientes, dicho asi las estrategias
de precio son las siguientes:
e Se realizara una investigacion de la competencia en el caso del proyecto se lo realizard a
los negocios similares y asi poder establecer el promedio de los servicios.
e Se tratard de analizar detalladamente los costos, para establecer un precio adecuado para
los futuros clientes que se pretendera captar.
e Ingresar en el mercado con un precio similar al de la competencia, lo ayudara a posicionar
el negocio sera el valor agregado.
e EI Bar Tematico ofrecerd promociones en temporadas que sean de afluencia baja con la
finalidad de conservar los clientes.
3.13.3. Estrategias de plaza
La estrategia de la plaza es importante para el desarrollo y mejoramiento del proyecto, para ello
se pretende implementar las siguientes estrategias:
e La Ubicacion del Bar Tematico sera ubicado en el centro de Otavalo mas especificamente
en la Zona Rosa de la ciudad.
e El lugar es estratégico ya que por el momento existen instituciones tanto pablicas como
privadas y establecimientos similares que seria de beneficio para el proyecto.
3.13.4. Estrategias de promocion
La estrategia de promocidn ayudara al cliente a conocer sobre los servicios y productos que se
ofertaran dentro de un establecimiento de tal manera que se pueda persuadir a su decisiéon de

compra.
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e Establecer descuentos en fechas especiales o feriados con el fin de incentivar el consumo
de nuestros productos dentro del establecimiento.

e Ofrecer un dos por uno en los productos que se comercialicen en dias que sean de baja
concurrencia de personas con el fin de tener un balance en los ingresos del proyecto.

e De acuerdo a las encuestas se determind que un servicio adicional que preferirian los
clientes es la Musica en vivo, por lo que en ciertos dias se podria ofrecer este servicio
adicional a los clientes.

e Crear eventos que llamen la atencion de los clientes con el fin de fidelizar nuevos clientes.

e Crear publicidad que se emita en redes sociales ya que en la actualidad un medio de
comunicacion mas utilizado son dichos lugares tecnolégicos.

e Poner publicidad estatica en lugares que exista mayor concurrencia de publico.

3.14. Conclusiones del estudio de mercado

e El estudio de mercado ha ayudado a demostrar que el servicio que se pretende ofrecer
es aceptado en el mercado, esto gracias a la recoleccion de datos que se ha realizado
mediante la encuesta formulada a los posibles clientes.

e Gracias al calculo de la diferencia entre demanda y oferta, se pudo constatar que existe
una demanda insatisfecha en el servicio de bares dentro de Otavalo, para lo cual la idea
de implementar un servicio innovador como el que se pretende ofrecer ayudara a
satisfacer las necesidades estrictas del publico con la finalidad de obtener clientes
potenciales.

e Por otra parte, también se pudo determinar la frecuencia con la que acudirian las

personas al bar tematico, para ello se baso a las respuestas de las encuestas donde la
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mayoria de encuestados supo manifestar que estarian  dispuestos a visitar el
establecimiento dos veces por mes y estaria dispuestos a consumir de 5 a 10 d6lares por
persona.

También se pudo constatar que los principales canales de comunicacion para darse a
conocer al pablico dentro del mercado local seria las redes sociales como primera opcion
ya que ayudaria a tener mayor acercamiento a los posibles clientes que seria en su
mayoria jovenes, ademas la radio beneficiaria al momento de llegar a oidos del publico
en general; es que en la actualidad se puede decir que la tecnologia va de la mano de
cualquier negocio esto con la finalidad de atraer clientes y poder fidelizarlos dentro de

un mercado muy competitivo.
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CAPITULO IV

4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Introduccion

El presente capitulo pretende ayudar con informacion cualitativa y cuantitativa para el
desarrollo del proyecto, ademas nos ayuda para encontrar el area adecuada para el desarrollo del
emprendimiento, y beneficia al momento de identificar cada una de las inversiones y los costos a
los que se tendra que acudir para dar inicio al proyecto de emprendimiento.

Por ende, se puede decir que en su mayoria este capitulo tiene que ver con los resultados que se
obtuvieron luego del estudio de mercado, ya que se busca de una u otra manera cubrir de una forma

parcial o total la demanda insatisfecha con el fin de satisfacer las necesidades de los consumidores.

4.2. Objetivo del estudio técnico
4.2.1. Objetivo General
= Realizar el Estudio Técnico para el establecimiento de la localizacion, tamafio del proyecto

y las inversiones que requerira el proyecto de emprendimiento.

4.2.2. Objetivos Especificos
= Determinar la ubicacion méas adecuada teniendo en cuenta la macro y micro localizacion y
por ende lograr que todos los factores sean favorables para la puesta en marcha del proyecto
de emprendimiento.
= Analizar el tamafio 6ptimo, tomando en cuenta la informacion del estudio de mercado y las
inversiones requeridas para dicho proyecto.
= Establecer las inversiones que se pretende utilizar para la puesta en marcha del proyecto

de emprendimiento.
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4.3. Localizacion de proyecto

4.3.1. Macro localizacion

Se refiere a decidir la zona general donde se instalaré el proyecto se debe tomar en cuenta de
las variables geograficas los indicadores como son; pais provincia, cantén y ciudad, lo cual ayudara
a tener mayor precision para instalar el negocio.

4.3.1.1. Mapa de la macro localizacion

Luego de analizar las variables e indicadores, se determina que el Sport-Bar estara ubicado en

el canton Otavalo Provincia de Imbabura.

[lustracion 14: Mapa de Macro localizacion — Provincia de Imbabura

Fuente: Mapas del Ecuador.

Elaborado: Por el Autor.
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4.3.2. Micro localizacion

En este apartado se identifican los factores y de tal forma evaluar las alternativas del lugar,
para ello a continuacion se presenta la escala con la cual se medirén los factores de localizacion
siendo 5 el nivel maximo y 1 el minimo como se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 33.
Escala de evaluacién de la micro localizacién

Indicador Ponderacion
Optimo 5

Muy bueno 4
Bueno 3
Regular 2
Pésimo 1

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado: Por el Autor

4.3.2.1. Lugares elegibles

Tabla 34.
Sectores elegibles para la localizacion
Ubicacion Representacion
Calle Modesto Jaramillo y Morales A
Calle Antonio José de Sucre y Morales B
Calle 31 de Octubre y Quito ( Sector zona rosa) C

Fuente: Estudio Técnico.

Elaborado: Por el Autor.

Para determinar la localizacién éptima del proyecto se han seleccionado tres lugares con
ubicaciones estratégicas dentro del cantén Otavalo mas especificamente lugares de mayor

afluencia de personas.



4.3.2.2. Matriz de factores de la Micro localizacion

Tabla 35.
Matriz de Factores dela Micro localizacion

Factores A B C
1. Fisicos
Clima 4 5 5
Riesgos Naturales 4 3 3
Total 8 8 8
2. Comerciales
Ubicacidn estratégica 5 4 3
Flujo de personas 4 3 3
Disposicion de espacio fisico 5 3 3
Accesibilidad (Vehiculos) 5 4 3
Competencia 4 3 2
Seguridad 4 4 4
Plusvalia 5 4 4
Servicios Basicos 5 5 5
Total 37 30 27
3. Sociales y Econémicos
Generacion de empleo 4 4 3
Calidad de vida 5 4 4
Total 9 8 7
4. Legales
Ordenanzas 5 4 4
Permisos de Bomberos 5 3 3
Permisos sanitarios 5 4 4
Total 15 11 11
5. Ambientales
Recoleccion de residuos y reciclaje 5 3 4
Total 5 3 4
Total de factores 74 60 57

Elaborado: Por el Autor.
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Se considera al factor comercial como el de mayor importancia para el proyecto, razén por la

Tabla 36.
Matriz de factores ponderadas
Factores % A B Cc

1. Fisicos
Clima 5% 0,20 0,25 0,25
Riesgos Naturales 2% 0,08 0,06 0,06
Total 7% 0,28 0,31 0,31
2. Comerciales
Ubicacién estratégica 12% 0,60 0,48 0,36
Flujo de personas 10% 0,40 0,30 0,30
Disposicién de espacio fisico 8% 0,40 0,24 0,24
Accesibilidad (Vehiculos) 5% 0,25 0,20 0,15
Competencia 5% 0,20 0,15 0,10
Seguridad 5% 0,20 0,20 0,20
Plusvalia 5% 0,25 0,20 0,20
Servicios Béasicos 6% 0,30 0,30 0,30
Total 56% 2,60 2,07 1,85
3. Sociales y Econémicos
Generacion de empleo 10% 0,40 0,40 0,30
Calidad de vida 6% 0,30 0,24 0,24
Total 16% 0,70 0,64 0,54
4. Legales
Ordenanzas 6% 0,30 0,24 0,24
Permisos de Bomberos 5% 0,25 0,15 0,15
Permisos sanitarios 4% 0,20 0,16 0,16
Total 15% 0,75 0,55 0,55
5. Ambientales
Recoleccidn de residuos y reciclaje 6% 0,30 0,18 0,24
Total 6% 0,30 0,18 0,24
Total de factores 100% 4,63 3,75 3,49

Elaborado: Por el Autor.

cual le asigna una equivalencia del 56%, a los factores fisicos un 7%, factores legales 15%, a los

factores ambientales 6% y finalmente los factores sociales y economicos un 16% respectivamente.
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Después de realizada la matriz de ponderacion se puede determinar que el lugar mas adecuado
para localizar el proyecto corresponde a la opcion A, la cual representa a la calle Modesto Jaramillo
y Morales, debido a que la zona posee las caracteristicas requeridas para llevar a cabo el proyecto
de emprendimiento.

4.3.2.3. Croquis de la Micro localizacion

llustracién 15: Mapa Micro localizacion — Canton Otavalo
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Fuente: Google Map

Elaborado: Por el Autor
4.4. Tamano del proyecto
Es la capacidad fisica y real de la produccion del servicio durante el desarrollo del proyecto, se

utilizan los siguientes indicadores y variables.



4.4.1. Capacidad Instalada
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El Sport- Bar tendré una capacidad de recibir a 40 personas, que se distribuyen de la siguiente

manera; 9 mesas de 4 personas y 4 personas en la barra del establecimiento.

Para el calcular la capacidad instalada se debe tomar en cuenta lo siguiente:

= E| horario de atencidn seran 5 dias a la semana de martes a sabado.

= Se atendera 6 horas diarias a excepcién del sabado que segun ley para bares y discotecas

pueden funcionar hasta las 2:00 am.

Tabla 37.
Capacidad Instalada

DETALLE CANTIDAD CAPACIDAD TOTAL
Mesas medianas 4 36
Barra 4 4
TOTAL 40
Fuente: Estudio de Mercado y Estudio Técnico
Elaborado: Por el Autor
Tabla 38.
Capacidad Instalada por horas
PROMEDIO HORAS DE
ATENCION 2 horas 2 horas 2 horas Total
Personas 40 40 40 120
TOTAL CAPACIDAD
INSTALADA 40 40 40 120

Fuente: Estudio de Mercado y Estudio Técnico.

Elaborado: Por el Autor.

El area total de las instalaciones para el proyecto posee una extension de 85,20 m?. La capacidad

instalada del proyecto depende de la cantidad de sillas y mesas dentro del establecimiento para lo

cual se toma la cantidad de 9 mesas medianas de 4 personas y una barra de igual manera para 4

personas que dan un total de 40 personas, es por ello que para el célculo de la capacidad instalada
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se coge como referencia que se puede atender en un lapso de dos horas a 40 personas que nos da
un total de 120 personas diarias dentro de las 6 horas de atencion dicha cantidad de personas es la

capacidad instalada del emprendimiento.

Tabla 39.
Porcentaje de Utilizacion

CANT PERSONAS POR 6 HORAS 120
PORCENTAJE DE UTILIZACION PRIMER ANO (44%) 44%
Total 6rdenes de consumo a atender diarios 53

Fuente: Estudio de Mercado y Estudio Técnico.

Elaborado: Por el Autor.

Para obtener la capacidad utilizada, se obtuvo de la siguiente manera; del total de la capacidad
instalada se tomé un porcentaje de utilizacion, en este caso el 44%, dando como resultado que
diariamente podemos atender a 53 personas dentro del horario de atencién establecido; dicho
porcentaje puede variar entre el 35% - 45% ya que son porcentajes de utilizacién aconsejables para
establecimientos que pretenden brindar este tipo de servicio pero en este caso se escogio el
porcentaje antes mencionado que es del (44%) teniendo muy en cuenta que se trata de un pequefio

emprendimiento que se pretende poner en marcha dentro del mercado local.
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Tabla 40.
Ordenes de consumo por atender
PROMEDIO
) % DE DE TOTAL
ANO  1i1zacion PIARIA - SEMANAL  MENSUAL  ANUAL o\ civn CON§$UMO
$
1 44% 53 264 1.056 12.672 10,00 126.720,00

Fuente: Estudio de Mercado y Estudio Técnico.

Elaborado: Por el Autor.
4.5. Ingenieria del Proyecto

En este apartado se analizaré la informacién técnica y econémica que requerira el proyecto,
misma informacion que nos facilitara disefiar y ejecutar dicho proyecto.

4.5.1. Proceso de prestacion de servicio

Se determinan los procesos que se deben seguir con el fin de ofrecer un servicio de calidad para
los cuales son encaminados para satisfacer las necesidades de los clientes.

4.5.1.1. Flujograma del proceso del servicio

Tabla 41.
Procesos de atencién al cliente

Tiempo estimado

N° Actividades Responsable ]
(Min)
1 Bienvenida al cliente Mesero 5
2 Toma de pedido Mesero 5
3 Entrega pedido Mesero 10
4 Duracion del cliente Cliente 120
5 Pagar pedido Administrador 5
Retirar vasos y
6 Mesero 5
botellas
Total 150

Elaborado: Por el Autor.



4.5.1.2. Flujograma

llustracion 16: Diagrama de proceso de atencion al cliente

Fuente: Investigacién Directa

Elaborado: Por el Autor
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4.5.1.3. Descripcion del proceso de atencion al cliente

El proceso de comercializacion que se realizara dentro del establecimiento se fundamenta en lo

siguiente:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Inicio: comprende en iniciar la relacion vendedor — cliente.

Bienvenida al cliente: El propietario o ayudante de Bar brinda un cordial saludo de
bienvenida para luego continuar en la atencion a lo que el cliente solicite. (Tiempo 1
minuto).

Asignacion de mesa: el ayudante del bar asigna una mesa de acuerdo a las exigencias y
gustos del cliente. (Tiempo 1minuto).

Toma de pedido: el ayudante del bar toma el pedido del cliente. (Tiempo 2 minutos).
Entrega del pedido: el ayudante de bar entrega el pedido al cliente, en esta instancia es
necesario que el vendedor lo motive comprar o0 consumir otros productos que se
comercialicen dentro del Bar, caso contrario el proceso habra terminado. (Tiempo 2
minutos).

Pago del pedido: el cajero que en este caso es el duefio del Bar realiza el cobro del valor por
cada pedido que ha realizado el cliente. (Tiempo 1 minuto).

Fin: término del proceso de venta.
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4.5.2. Distribucién de la planta y disefio de instalaciones

Para el area de las instalaciones donde se desarrollard el proyecto posee una extension
aproximadamente de 85,20 m? la cual de acuerdo al servicio que se pretende ofrecer se distribuye
de la siguiente manera.

Tabla 42.
Distribucion de la planta

Area m? Valoracion
Atencion al publico 63,90 75%
Bodega 5,96 7%
Administrativa 8,52 10%

Bafio 6,82 8%

Total 85,20 100%

Fuente: Estudio Técnico.

Elaborado: Por el Autor.

llustracién 17: Distribucion de la planta

T ol @ mm,a |

Elaborado: Por el Autor




4.5.3. Presupuesto Técnico del proyecto
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Para la creacion del Sport- Bar, se requiere de una serie de inversiones, ya que son necesarias

para poner en marcha el proyecto de emprendimiento.

4.5.3.1. Activos Fijos

Los activos fijos que se necesitan para poner en marcha el proyecto se detallan de la siguiente

manera.

a) Adecuacion del local

El local disponible para el proyecto, necesita adecuaciones minimas para el funcionamiento del

bar tematico.

Tabla 43.

Adecuacion del local
DETALLE CANT V. UNIT V.

' TOTAL

Letrero lluminado 1 $ 250,00 $ 250,00
Fotografias 50 $ 220 $ 110,00
Vinil adhesivo interiores 10 $ 10,00 $ 100,00
Lamparas led 3D 10 $ 6,00 $ 60,00
Paneles de luz led 8 $ 7,00 $ 56,00
Total $ 576,00

Fuente: Estudio Técnico

Elaborado: Por el Autor

b) Maquinaria y Equipo

Para poner en marcha el proyecto es necesario tener en cuenta estas maquinarias y equipos cabe

mencionar que cada uno de estos articulos son semiautomaticos para ofrecer un servicio de calidad.



Tabla 44.
Maquinaria y Equipo
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V.

DETALLE CANT V. UNIT TOTAL

Refrigerador Panoramico 1 $ 650,00 $ 650,00
Extractor de jugo 1 $ 60,00 $ 60,00
T.V.LCD 32" LG 2 $ 250,00 $ 500,00
Equipo de sonido 3 parlantes Sony 1 $ 300,00 $ 300,00
Consola 1 $ 150,00 $ 150,00
Microfonos 2 $ 70,00 $ 140,00
Total $ 1.800,00

Fuente: Varios proveedores

Elaborado: Por el Autor

c) Muebles y enseres

El mobiliario para iniciar actividades del proyecto de emprendimiento Sport-Bar es el siguiente.

Tabla 45.
Muebles y Enseres

ACTIVO CANT V. UNIT V. TOTAL

Juego de mesas Yy sillas 9 $135 $1.215
Estanterias 1 $140 $140

Barra 1 $250 $250
Ventilador 2 $40 $80
Taburetes para barra 5 $45 $225

Sillas de madera 10 $25 $250
Repisa tipo archivador 1 $150 $150
Basureros 3 $10 $30

Total $2.340

Fuente: Varios proveedores

Elaborado: Por el Autor
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d) Equipos de computo
El equipo de computo es muy necesario para una adecuada administracion del negocio por eso
se detalla los siguiente.

Tabla 46.
Equipo de Computo

ACTIVO CANT V. UNIT V. TOTAL
Laptop Acer 1 $400 $400
Impresora multifuncion 1 $250 $250
Total $650

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

e) Equipo de Oficina

Son los quipos que ayudan para la adecuacion del Sport-Bar para ello se ha detallado lo

siguiente.

Tabla 47.

Equipo de Oficina
ACTIVO CANT V. UNIT V.

' TOTAL

Teléfono 1 $75 $75
Caja registradora 1 $350 $350
Total $425

Elaborado: Por el Autor

Anfo: 2018
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f) Menaje
El menaje y los utensilios de cocina son importantes y necesarios para el funcionamiento del

proyecto y se detallan a continuacion.

Tabla 48.

Menaje
Detalle CANT  |\ITARIO  TOTAL
Vaso tipo Shots 30 $ 0,30 $9
Vaso tipo wiski 10 $ 0,50 $5
Vasos Jugo 10 $ 0,40 $4
Vasos de medida 1 $ 0,80 $1
Vasos Cerveceros 100 $ 0,50 $50
Dispensador de vasos $ 5,00 $5
Tabla para picar $ 1,00 $2
Cuchillos $ 2,00 $4
Cocteleras 2 $ 4,00 $8
Servilletas desechables 100 $ 0,35 $35
Pinzas Hielo 2 $ 0,50 $1
Hieleras 2 $ 2,00 $4
Platos 60 $ 1,50 $90
Charolas 10 $ 2,00 $20
Set de cocteleria 1 $ 15,00 $15
Salseros 10 $ 0,60 $6
Jarras 20 $ 2,50 $50
Copas vino tinto 10 $ 0,80 $8
Ceniceros 10 $ 1,00 $10
Total $327

Fuente: Varios proveedores

Elaborado: Por el Autor
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g) Resumen Inversion Fija

El valor de la propiedad planta y equipo para el proyecto de emprendimiento es de

Tabla 49.

Resumen Inversion Fija

Detalle Cantidad
Equipo de computacion $650
Muebles y enseres $2.340
Equipo de Oficina $425
Adecuacion local $576
Maquinaria y equipo $1.800
Menaje $327
Total $6.118

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

4.5.3.2. Activos Diferidos

Los activos diferidos son aquellos gastos necesarios para lograr el normal funcionamiento del

proyecto de emprendimiento los cuales se detallan a continuacion.

Tabla 50.
Gastos de Constitucion

ACTIVO CANTIDAD V.UNITARIO TO\'/I'.AL
Registro Mercantil 1 $55 $55
Registro Notaria 1 $40 $40
Patente Municipal 1 $60 $60
Permiso Bomberos 1 $10 $10
Total $165

Elaborado: Por el Autor

Anfo: 2018
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4.5.3.3. Costo de ventas

Para la realizacion del presente proyecto, el costo de ventas se desagrega de forma que se pueda
evidenciar los requerimientos de cada servicio que se brinda.
Tabla 51.
Costo de Ventas

Consumo Diario: $480

Porcentaje Consumo
Producto  de Consumo PV P de Costo de C:V._ CV CV
$ venta Diario semanal mensual
consumo productos
$ $ $ $
Cerveza 65% $312,00 $2,00 156 100 15600 780,00  3.120.00
. $ $ $ $
0,
Michelada 29% $139,20 $2,50 56 1.25 69.60 348,00 1.392,00
$ $ $ $
Shots 6% $28,00 $1,50 19 0,75 1440 72,00 288,00
$ $ $ $
Total 100% $480,00  $6,00 3,00 24000 1.200,00 4.800,00

Elaborado: Por el Autor

Ano: 2018

El costo de ventas esta en funcion a la cantidad de personas a las que se brindaré el servicio en
un dia normal de actividades que son 53 personas dicha cantidad se lo multiplica por el consumo
promedio de cada persona que son $10 dicho valor se concluye gracias a las respuestas receptadas
en la pregunta N° 5 de la encuesta realizada en el estudio de mercado que nos dice que el 85% de
los encuestados gastan un promedio de $10 dentro de un bar, ademas para obtener los porcentajes
de consumo de cada uno de los productos que se pretenden comercializar se tomo en cuenta la
pregunta N° 6 de la encuesta realizada, los posibles usuarios supieron manifestar en una mayoria

significativa que dentro de un bar el producto con mayor consumo es la cerveza.



Tabla 52.
Costo de venta cerveza

Porcentaje

Ingredientes . V.
/Medida cantidad de_ o Unitario V. Total
Utilizacion
Cerveza/ 0
Unidad 1 100% $1,00 $1,00
Total 1 100% $1,00 $1,00
Elaborado: Por el Autor
Afio: 2018
Tabla 53.
Costo de Venta Michelada
. Porcentaje
Ingred_lentes Cantidad de V ) V. Total
/Media e Unitario
Utilizacién
Cerveza/ 0
Unidad 1 80% $1,00 $1,00
limon / 0
Unidad 1 10% $0,13 $0,13
sal / gr 2 5% $0,03 $0,06
pimienta / gr 2 5% $0,03 $0,06
Total 100% $1,19 $1,25
Elaborado: Por el Autor
Afio: 2018
Tabla 54.
Costo de venta Shots
. Porcentaje
Ingred_lentes Cantidad de V ) V. Total
/ Medida G Unitario
Utilizacion
Licor / ml 30 ml 90% $0,68 $0,68
limoén / o
Unidad 1/2 5% $0,04 $0,04
sal / gr 1g 5% $0,04 $0,04
Total 100% $0,75 $0,75

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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45.4, Gastos Administrativos
a) Sueldos

Tabla 55.
Gasto de Sueldos administrativos

107

) _ . A 1.945 AL . .
Area Cantidad Cargo Sueldo Vacaciones F.R. % 12.15% 13 14°  Mensual  Anual
. . $ $ $ $ $ $ $ $ $
Administrativa 1 Administrador 36500 1608 3217 3648 4690 32,17 3217 58196 6.98351
$ $ $
Total 386,00 581,96  6.983,51

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018



b) Otros Gastos Administrativos

108

Tabla 56.
Servicios Basicos
Servicio Valor Mensual Valor Anual
Arriendo $250 $3.000
Energia Eléctrica $20 $240
Agua potable $10 $120
T.V.Cable $28 $336
Servicio telefénico e internet $25 $300
Total $333 $3.996

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

Tabla 57.

Suministros de Oficina

] ) Costo Costo Costo
Detalle Cantidad  Unidad o
Unitario Mensual Anual
Carpetas Archivadoras 1 unidades $2,00 $2,00 $24,00

Esferos 3 unidades $0,45 $1,35 $16,20
Lapices 2 unidades $0,45 $0,90 $10,80
Grapadora 1 unidad $1,50 $1,50 $18,00
Grapas 1 caja $1,00 $1,00 $12,00
Borradores 2 unidades $0,30 $0,60 $7,20
Perforadora 1 unidad $1,50 $1,50 $18,00
Clips 1 paquete $1,00 $1,00 $12,00
Tijeras 2 unidades $0,75 $1,50 $18,00
Adhesivos 3 paquete $0,50 $1,50 $18,00
Total Mensual $9,50 $12,85 $154,20

Elaborado: El Autor
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Tabla 58.
Suministros de Aseo y limpieza
) ) Costo Costo Costo Costo
Detalle Cantidad Unidad o
Unitario total Mensual anual
Paquete  papel
higiénico grande 1 pack $4,00 $4,0 $4,0 $48,0
x4
Desinfectante
_ 1 galon $3,50 $3,5 $3,5 $42,0
para pisos
Trapeador 2 unidad $2,00 $4,0 $4,0 $48,0
Escoba 2 unidad $2,00 $4,0 $4,0 $48,0
Recogedor  de ]
1 unidad $1,50 $1,5 $1,5 $18,0
basura
Limpia vidrios 2 unidad $3,50 $7,0 $7,0 $84,0
Total
$16,50 $24,0 $24,0 $288,0
Mensual

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

4.5.5. Gasto de Ventas
Luego del estudio de mercado se evidencié que dentro de los gastos de venta es importante

recalcar un rubro para la publicidad.



Tabla 59.
Gasto de venta
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Concepto Valor Mensual Valor Anual
Publicidad y Marketing $35 $420

Sueldo Ayudante $582 $6.984

Total $617 $7.404

Elaborado: Por el Autor

Ano: 2018

4.6. Capital de Trabajo

El capital de trabajo se considera como aquellos recursos que la empresa que la empresa

requiere para poder operar, por ello g dicho capital esta representado por costos de produccion,

gastos administrativos y gasto de ventas, y de tal manera garantizar el funcionamiento del proyecto

al lapso de un mes.

4.6.1. Determinacion del capital de trabajo

Tabla 60.
Costos de Operacion

MENSUAL ANUAL
Costo de Ventas $4.800,00 $57.600,00
Gasto Administrativo $951,81 $11.421,71
Gasto de Ventas $617 $7.403,51
Total $6.368,77 $76.425,22

Elaborado: Por el autor

Anfo: 2018
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4.7. Inversion del Proyecto
La inversion para el proyecto de emprendimiento Sport- Bar en el canton Otavalo es de $
12.651,57.

Tabla 61.
Inversion Total

Detalle Cantidad
Activo Fijo $6.118
Activo Diferido $165,00
Capital de trabajo $6.368,77
Total de la inversion $12.651,57

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
4.8. Financiamiento

El financiamiento para el proyecto de emprendimiento en un 50% proviene de capital propio,
mientras que el 50% restante se pedira un préstamo a una entidad financiera.

Tabla 62.
Financiamiento

FINANCIAMIENTO VALOR PORCENTAJE
Capital Propio 6.325,78 50,00%

Capital Externo 6.325,78 50,00%

Total 12.651,57 100,00%

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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CAPITULO V
5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1. Introduccion

El presente capitulo tiene como finalidad realizar un analisis financiero del proyecto, para lo
cual se realizaran presupuestos de ingresos y gastos, los cuales seran proyectados a cinco afios y
por lo tanto daran lugar al flujo de efectivo para la elaboracion de los respectivos Estados

Financieros.

5.2. Objetivos del Estudio Financiero

Efectuar un estudio financiero que permita determinar la viabilidad de “Sport - Bar” tematico a
través del presupuesto operacional, presupuesto de caja y punto de equilibrio.
5.3. Presupuesto de Ingresos

A continuacién, se presenta el presupuesto de ingresos correspondiente al proyecto de

emprendimiento.

Tabla 63.
Presupuesto de Ingresos
Cant. de ﬁ%ﬂsu Consum Consumo C
DETALLE personas o ' C. Anual
diari prome odiario semanal Mensual
iarias :
dio
Consumoen oo $10,00 $530,00 $2.650,00  $10.600  $127.200
servicio

Elaborado: Por el autor

Afio: 2018
5.4. Presupuesto de Costos y Gastos
En este apartado se especificaran cada uno de los valores de los costos en los que se incurriran

para que el emprendimiento se lleve a cabo de manera adecuada.
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Tabla 64.

Presupuesto de Costos y Gastos

DETA | Cant. de personas | Consumo Consumo | Consumo C. C.
LLE diarias promedio diario semanal Mensual | Anual
Consum | 53 $7,53 $399,00 $1.995,00 | $7.980 $95.760
0 en

servicio

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

Como el proyecto estd basado en la oferta de servicio mas no en la de productos, el presupuesto
de costos y gastos se caracteriza por la cantidad de personas que acuden diariamente a un Bar, es
por ello que se toma en cuenta las 53 visitas diarias y lo multiplicamos por el consumo promedio
dentro del establecimiento que es de $ 7,53 dando como resultado el consumo diario.

Tabla 65.
Costo de venta Individual

Detalle Costos

Ventas $ 480,00
(-) Costo de ventas $ 240,00
Utilidad $ 240,00
Costo de venta Individual $ 4,53

Elaborado: Por el Autor
Afio: 2018

Para establecer el costo de venta individual se ha tomado en cuenta las ventas, a esto le restamos
el costo de ventas dando como resultado $ 240, a este valor lo dividimos para las 53 personas

diarias que visitarian el Bar.
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Tabla 66.
Costo de venta por producto

Producto Costo de venta

Cerveza $ 1,00
Michelada $ 1,25
Shots $ 0,75
Total $ 3,00

Elaborado: Por el Autor
Ano: 2018

El costo de venta por producto se lo obtiene sumando los costos de venta de cada uno de los
productos a comercializarse dentro del Bar.

Tabla 67.
Consumo Promedio

Detalle Costos

Costo de venta Individual $ 4,53
Costo de venta por producto $ 3,00
Total $ 7,53

Elaborado: Por el Autor
Ano: 2018

Para el célculo del consumo promedio se toma en cuenta el costo de venta individual y costo
de venta por producto se suman las cantidades y da como resultado el consumo promedio que este
caso es de $ 7,53.

5.4.1. Gastos Administrativos

En esta parte se detallan todos los gastos correspondientes a la administracion del

emprendimiento.



Tabla 68.
Gastos Administrativos
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Detalle Valor anual
Sueldos 6,983,51
Servicios Basicos 3.996,00
Suministros de Oficina 154,20
Suministros de aseo y limpieza 288,00
Total 11.421,71

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

Dentro de los gastos administrativos se registran los sueldos, servicios basicos, suministros de

oficina y los suministros de aseo y limpieza y se lo calcula sumando la cantidad de todos estos

rubros.

5.4.2. Gastos de venta

Tabla 69.
Gastos de venta

Concepto Valor Mensual Valor Anual
Publicidad y Marketing $35 $420

Sueldo Ayudante $582 $6.984

Total $617 $7.404

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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Son los gastos que tienen relacion directa a la venta de los productos en este caso tenemos la
publicidad y sueldo del ayudante, se suman los valores de cada rubro para obtener el valor mensual
y se multiplican por 12 meses si se necesita el valor anual.

5.4.3. Gastos Financieros

Los Gastos Financieros son la suma del interés total del producto del préstamo a realizarse en
la entidad financiera elegida, en este caso Banco del Pacifico, y el cual asciende a 6.325,78 dblares
pagaderos en 24 meses a un interés del 11,23%., para ello se especifica en la siguiente tabla de
amortizacion los detalles del pago.

Tabla 70.
Tabla de Amortizacién

Capital 6.325,78
Interés 11,23%
Plazo (afios) 2
Cuota $295,51
Banco Pacifico

Fecha Cuota Interés Capital
1 1/7/2012 $295,51 $59,20 $236,31
2 31/7/2012 $295,51 $56,99 $238,52
3 30/8/2012 $295,51 $54,76 $240,75
4 29/9/2012 $295,51 $52,50 $243,00
5 29/10/2012 $295,51 $50,23 $245,28

6 28/11/2012 $295,51 $47,93 $247,57




7 28/12/2012 $295,51 $45,62 $249,89
8 27/1/2013 $295,51 $43,28 $252,23
9 26/2/2013 $295,51 $40,92 $254,59
10 28/3/2013 $295,51 $38,53 $256,97
11 27/4/2013 $295,51 $36,13 $259,38
12 27/5/2013 $295,51 $33,70 $261,81
Valores Totales Primer afio $559,78 $2.986,31
13 26/6/2013 $295,51 $31,25 $264,26
14 26/7/2013 $295,51 $28,78 $266,73
15 25/8/2013 $295,51 $26,28 $269,22
16 24/9/2013 $295,51 $23,76 $271,74
17 24/10/2013 $295,51 $21,22 $274,29
18 23/11/2013 $295,51 $18,65 $276,85
19 23/12/2013 $295,51 $16,06 $279,44
20 22/1/2014 $295,51 $13,45 $282,06
21 21/2/2014 $295,51 $10,81 $284,70
22 23/3/2014 $295,51 $8,14 $287,36
23 22/4/2014 $295,51 $5,45 $290,05
24 22/5/2014 $295,51 $2,74 $292,77
Valores Totales segundo afio $206,61 $3.339,48

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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Tabla 71.
Resumen de Interés

Afio Valor
1 559,78
2 206,61
Total $ 766,39

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
Dentro de este resumen se detalla Gnicamente el valor de los interese de la deuda a pagar de
cada afio, en este caso tiene un valor de $ 766,39 valor total de dos afios.

Tabla 72.
Resumen del Pago de capital

Afio Valor

1 2.986,31

2 3.339,48
Total $6.325,79

Elaborado: Por el Autor

Ano: 2018

Es el resumen del pago del capital de préstamo solicitado a una entidad financiera, el valor total

alcanza la cifra de $ 6.325, 79 por los dos afios.

5.4.4. Depreciaciones
Para las depreciaciones del emprendimiento se han realizado bajo los lineamientos del Servicio

de Rentas Internas, utilizando el método de linea recta y para la determinacion del valor residual
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se ha considerado un 10% del valor de su costo inicial, de tal manera que se muestra en los
siguientes cuadros de depreciacion.

Tabla 73.
Depreciaciones

ACTIVO VALOR AROS 7o valor — +yral ANUAL MENS
DEPRE Residual

Muebles vy 10%

enseres 234000 5 © 23400 210600 210,60 21,06
Equipo  de 33%

computacién 650,00 3 ° 65,00 585,00 194,98 64,99
Equipo  de 10%

Oficina 42500 5 ° 4250 38250  38.25 3.83
TOTAL

341,50 3.073,50 443,83 89,87

Fuente: Reglamento del SRI

Elaborado: Por el Autor

5.4.5. Amortizacién Activos Diferidos

Tabla 74.
Amortizacion Activos Diferidos

~

Amortizacién VAL AN % Valor TOT ANU MENSU
Intangible OR OS AMORT Residual AL AL AL
Gastos de

165,00 5 20% 16,50 148,50 29,70 5,94

constitucion

Total 5,94

Fuente: Reglamento SRI

Elaborado: Por el Autor
5.5. Estados Financieros Proforma

5.5.1. Estado de Situacion Inicial



Tabla 75.
Estado de Situacion Inicial

OFFSIDE SPORT- BAR
ESTADO DE SITUACION INICIAL

AL ANO 0
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ACTIVOS

PASIVOS

ACTIVOS CORRIENTES
Bancos
TOTAL ACTIVOS

CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS

Adecuacion del local

Maquinaria y equipo

Muebles y Enseres

Equipo de Computacion
Equipo de Oficina
Menaje

TOTAL ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion

TOTAL OTROS ACTIVOS

TOTAL ACTIVOS

$6.368,77

$6.368,77

$576,00
$1.800,00
$2.340,00
$650,00
$425,00
$326,80

$6.117,80

$165,00

$165,00

$12.651,57

PASIVO CORRIENTE
Crédito
TOTAL PASIVO

CORRIENTE

TOTAL PASIVOS

PATRIMONIO

Capital social

TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO +

PATRIMONIO

$6.325,78

$6.325,78

$6.325,78

$6.325,78

$6.325,78

$12.651,57

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018



5.5.2 Estado de Resultados

Tabla 76.
Estado de Resultados

CUENTAS ANUAL
Ventas $127.200,00
(-) Costo de Ventas $95.760,00
(=)Utilidad Bruta $31.440,00
(-)Gastos Administrativos $11.421,71
(-)Gato de ventas $7.403,51
(-) Depreciacion $443,83
(-) Amortizacion Intangible $29,70

(=) Utilidad Operaciones $12.141,25
(-) Intereses $559,78
(=) Utilidad antes de participacion trabajadores $11.581

(-) 15% Participacion trabajadores $1.737

(=) Utilidad Neta $9.844

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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5.5.3. Flujo de Caja

Tabla 77.
Flujo de Caja
Detalle Enero | Feb. | Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agosto | Sept. Oct. Nov. Dic.
Inversion 12651,57
Ingresos
UTILIDAD NETA $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35 | $820,35
(+) Depreciacién $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87
(+)iﬁtr:r?éit:f|2§i°” $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594 | $594
Total Ingresos $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 | $916,17 |$916,17 | $916,17 | $916,17
Egresos
Pago de capital $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51 | $295,51
(+) Depreciacién $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87 | $89,87
Total Egresos $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38 | $385,38
Flujo de caja Neto $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79 | $530,79

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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5.6. Evaluacion Financiera

5.6.1. Punto de Equilibrio

En este apartado se procede a realizar el calculo del punto de equilibrio tanto en unidades como
en efectivo, utilizando la siguiente formula CF / (PVU-CVU).

Tabla 78.
Costos Fijos

COSTOS FIJOS VALOR
Gastos administrativos 11.421,71
Gasto de Venta 7.403,51
Depreciacion 443,83
Amortizacion Intangible 71,28
TOTAL 19.340,33

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

Los costos fijos es la suma total de los rubros como; los gastos administrativos, gasto de ventas,

la depreciacion y la amortizacién intangible, este valor sirve para el célculo del punto de equilibrio.

Tabla 79.
Costos Variables

COSTOS VARIABLES VALOR

Consumo de servicio 95.760,00

Elaborado: Por el Autor

Anfo: 2018

El costo variable en el caso de este proyecto es representado por el consumo de servicio que se

va a obtener durante un ano, dicho valor asciende a $ 95.760 ddlares.



Tabla 80.

Datos Punto de Equilibrio
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PV.U $ 10,00
CV.u 3 7,53
Q. Anual 12720
Elaborado: Por el Autor
Afio: 2018
Tabla 81.
Punto de Equilibrio
N° Servicios a
satisfacer PV.U C.Vv.u P.E.Q P.E.$
12720 10,00 7,53 7825 78.247,15 ANo
652 6.520,60 Mes
163 1.630,15 Semana
33 326,03 Diaria
Elaborado: Por el Autor
Afio: 2018
Tabla 82.
Resumen P.E.
Costos fijos 19.340,33
Precio 10,00
Costos variables U. 7,53
P.E. 7825
Utilidades $ 0,00

Elaborado: Por el Autor

Anfo: 2018
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Al aplicar la formula se obtiene el punto de equilibrio, el cual determina que el Sport — Bar para
generar beneficios durante el primer afio tendra que cubrir las visitas de 7.825 personas dentro del

establecimiento.

Tabla 83.
Datos para Grafico Punto de Equilibrio

N° servicios Ventas Costos Utilidades

1000 $ 10.000,00 $  26.868,64 $-16.868,64
2000 $ 20.000,00 $ 34.396,94 $-14.396,94
3000 $ 30.000,00 $ 41.925,24 $-11.925,24
4000 $ 40.000,00 $  49.453,54 $ -9.453,54
5000 $ 50.000,00 $  56.981,84 $ -6.981,84
6000 $ 60.000,00 $ 64.510,15 $ -4.510,15
7000 $ 70.000,00 $ 72.038,45 $ -2.038,45
8000 $ 80.000,00 $  79.566,75 $ 43325
9000 $ 90.000,00 $  87.095,05 $ 2.904,95
10000 $ 100.000,00 $ 94.623,35 $ 5.376,65
11000 $ 110.000,00 $ 102.151,66 $ 7.848,34
12000 $  120.000,00 $ 109.679,96 $ 10.320,04
13000 $  130.000,00 $ 117.208,26 $ 12.791,74
14000 $ 140.000,00 $ 124.736,56 $ 15.263,44

Elaborado: Por el Autor

Afo: 2018
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[lustracion 18: Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

$160.000,00
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Ventas Costos Utilidades

Elaborado: Por el Autor

Afio: 2018

5.6.2. Analisis del Punto de Equilibrio

Se puede apreciar que para que exista un punto neutral donde la microempresa no tenga perdidas
ni ganancias debe tener 7.825 visitas de personas al afio 0 652 visitas mensuales, ademas el negocio
debe generara $78.247, 15 anuales para no tener pérdidas ya que si el valor es mayor al

representado en punto de equilibrio quiere decir que el negocio esta generando utilidades.
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CAPITULO VI

6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

La parte organizacional es un aporte fundamental para la creacion de un nuevo proyecto, ya que
mediante un buen organigrama se puede tomar decisiones adecuadas las cuales las cuales son muy
beneficiosas para la buena marcha de las actividades dentro de la organizacion.

Dentro del presente capitulo se analizara la parte legal y juridica de la organizacion, ademas se
da a conocer los aspectos filosoficos y su estructura organizacional y funcional todo esto con la

finalidad de garantizar una adecuada administracion del proyecto de emprendimiento.

6.1. Objetivos de la estructura organizacional

6.1.1. Objetivo General

Crear la estructura organizativa del emprendimiento para la administracion eficiente de los
recursos materiales, humanos y financieros.

6.2. Determinacion de la forma Juridica

El Sport-Bar, se implantard como una empresa unipersonal, por lo que se contara con un solo
socio, dependiendo las exigencias del mercado en un futuro, se da la opcion de aumentar los socios,
por ende, se debe aumentar el capital y la denominacién de dicha organizacion.

6.2.1. Nombre o razdn social

El nombre o razén social que se ha elegido para el Bar Tematico es “Basurero Sport-Bar”, el
nombre surgié de una serie de combinaciones entre nombres atractivos y divertidos para un bar
que sus clientes se pretenden sean en su mayoria jovenes.

6.2.2. Logotipo

El logotipo que se ha disefiado para el proyecto es el siguiente:



128

llustracién 19: Logotipo

Elaborado: Por el Autor

6.3. Bases Filosodficas

6.3.1. Mision

“Offiside Sport-Bar “es un lugar de encuentro para amigos dentro de un ambiente agradable
donde se ofertan un servicio ademas de productos de calidad, con el fin de satisfacer las
necesidades de cada uno de los clientes realizando la utilizacion eficaz y eficiente de los recursos
del proyecto.

6.3.2. Vision

“Offside Sport-Bar”, para el afio 2020, serd una empresa reconocida por la calidad de sus
productos y servicio, consiguiendo apoderarse y posicionarse en el mercado ademas de contribuir
activamente para el desarrollo y el progreso del cantén Otavalo.

6.3.3. Objetivos Organizacionales

= Afianzar un posicionamiento en el mercado local

= Ofertar productos de calidad para los clientes.
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Innovar el servicio que se pretende brindar a los clientes.
Contribuir al desarrollo econémico y social del canton Otavalo.
Promover espacios de encuentro comun, en lugar diferente y agradable.

Contar con un idéneo que labore en el Sport-Bar garantizando calidad de servicio.

6.3.4. Politicas organizacionales

El personal cumplira con el perfil y competencias necesarias para el puesto.
El personal cumplira con su horario de trabajo.

Los empleados trabajaran 6 dias a la semana, garantizando su descanso.

Se dara un buen trato al cliente, mostrando amabilidad y cordialidad.

Se mantendra una buena imagen y presentacion.

Se cumplira con los procesos establecidos.

6.3.5. Principios y valores organizacionales

Principios

Mejora continua. - Asegurar que los productos que se oferten dentro del establecimiento
estéen basados de calidad, ademas de comprometerse con los clientes a mejorar

constantemente el servicio de acuerdo a las necesidades del mercado.

Responsabilidad social. - Cooperar con el bienestar social, ademas de ayudar a mejorar

la calidad de vida de la poblacion del canton Otavalo.

Trabajo en Equipo. — Fomentar la préctica del trabajo en equipo con el fin de lograr que

todos los esfuerzos vayan encaminados a un mismo objetivo institucional.
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= Profesionalismo. — Mostrar profesionalismo ante las diferentes situaciones que pudiesen

presentarse dentro de los diferentes puestos de trabajo.

Valores
= Respeto. — Demostrar respeto tanto para los empleados como para los clientes de tal

manera gue se cree un ambiente de trabajo adecuado.

= Puntualidad. - Manifestar una cultura de puntualidad al mismo tiempo de ser disciplinados

puntos claves para la buena marcha del proyecto de emprendimiento.

= Esfuerzoy dedicacion. - Aplicar todo nuestro esfuerzo y dedicacion diariamente, para que

todo aquel que entre a nuestro Bar, salga satisfecho del servicio ofrecido.

= Compromiso. - Demostrar vocacion de servicio y sentido de pertenencia, ejerciendo el
liderazgo necesario para dar cumplimiento a los objetivos de la organizacion, respetando

el medio ambiente.

= Responsabilidad. - Realizar los procesos de buena manera, para asi lograrla satisfaccion

total de nuestros clientes.

= Honestidad. — La Honestidad debe ser demostrada por cada uno de los empleados, dentro

de las diferentes actividades que se realizan dentro del establecimiento.

= Eficiencia. — Entregar un servicio de calidad en el momento oportuno, que de tal forma

satisfaga las necesidades de cada uno de los clientes.

6.4. Requisitos para Funcionamiento
Para su normal funcionamiento el Sport-Bar necesita cumplir con requisitos y los tramites

correspondientes de las diferentes entidades de control para este tipo de establecimientos.
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Patente Municipal
La patente municipal es otorgada por el Municipio de Otavalo especificamente por el
Departamento de Rentas, para ello se tiene que presentar los siguientes requisitos:

e Solicitud valorada

e Copia de cédulay papeleta de votacion

e Impuesto predial actualizado

e CopiaRuc

e Permiso del cuerpo de bomberos

e Permiso de uso de suelo

e Contrato de arrendamiento

Permisos de medio ambiente — Solicitud de inspeccién
Este permiso de medio ambiente es facilitado por el Dpto. de Gestion Ambiental del llustres
Municipio de Otavalo luego de una previa inspeccion al negocio,
Requisitos:
e Solicitud dirigida al director de Gestion Ambiental del Municipio de Otavalo en dicha

solicitud deben constar los datos del establecimiento.

Permisos de los bomberos
Dicho permiso también es de suma importancia, este permiso es otorgado por el Cuerpo de
Bomberos de Otavalo antes ser facilitado dicho certificado deben realizarse una inspeccion, y los

requisitos son los siguientes;
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e Copiadel RUC a color
e Copiade la cédula a color
e Permisos de medio ambiente dependiendo de la actividad

Registro Unico Contribuyentes (RUC)
El RUC eso Otorgado por el SRy se necesita de los siguientes requisitos:

e Tramite personal

e Copia de cédula y papeleta de votacion a color
e Actividad econémica

e Direccion del lugar de domicilio

e Original y copia de la planilla de luz o en su caso pago del impuesto predial del afio en

Curso.

Patente

Permiso ARCSA

El Permiso de Funcionamiento es el documento otorgado por la ARCSA a los establecimientos
sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen con todos los requisitos para su
funcionamiento, establecidos en la normativa vigente, a excepcién de los establecimientos de
servicios de salud.

Estos establecimientos se encuentran exentos de la obtencion del permiso de funcionamiento,
pero estaran sujetos a control y vigilancia sanitaria, de conformidad con la Resolucion ARCSA-

DE-040-2015-GGGG, emitida el 21 de mayo del 2015.
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La estructura organizacional es parte importante dentro de la empresa, ya que nos ayuda a

clasificar y establecer las tareas dentro de las diferentes areas de la organizacion.

“OFFSIDE SPORT-BAR?” se basara en el siguiente organigrama.

[lustracion 20: Organigrama “OFFSIDE SPORT-BAR”

ADMINISTRADOR

Axyudante de Bar

Elaborado: Por el Autor

6.6. Estructura Funcional

En este apartado se especificaran las actividades y cada uno de los cargos que se plasmaron en

el organigrama estructural.



Tabla 84. Descripcion del puesto — Jefe Bar

Area:  Administrador

Puesto: Jefe de Bar

Obijetivo: Administrar de forma eficiente y eficaz los recursos de la empresa

Eal A

PERFIL
Titulo de tercer nivel, Administracion de empresas o carreras afines.
Genero Indistinto.
Experiencia minima de seis meses minimo.

Tener buen sentido de los negocios.

© ® N o O~ wDdhPRF

e
N P O

FUNCIONES
Representante Legal del Sport-Bar.

Supervisa el trabajo del Ayudante de Bar.

Responsable del surtido y el pago de los productos a comercializarse.

Contratacion de personal

Desarrollar estrategias de comercializacion

Controla el P.V.P. de cada uno de los productos.
Responsable del pago de sueldos.

Tramitar y tener en regla permisos de alcoholes y salubridad.

Compras de insumos.

. Responsable de los horarios de trabajo de su personal.
. Dar instrucciones generales al ayudante.

. Control de caja.

© ©® N o g~ wDhRE

10.

COMPETENCIAS
Toma de decisiones.
Pensamiento critico.
Liderazgo.
Trabajo en equipo
Capacidad de negociacion.
Iniciativa.
Responsabilidad.
Capacidad para dirigir a un equipo.
Honesto.

Profesional.

Elaborado: Por el Autor
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Tabla 85. Descripcion del puesto — Ayudante de Bar

Area: Operativa

Puesto: Ayudante de Bar

Obijetivo: Realizar labores auxiliares al momento de dar el servicio de Bar y mantener mesas y sillas

limpias para los clientes.

PERFIL
1. Bachiller
2. Género Indistinto
3. Experiencia; haber trabajado en un Bar con anterioridad (6 meses).
FUNCIONES
1. Mantener limpio la superficie de su lugar de trabajo.
2. Ordenar y mantener limpia la cristaleria.
3. Mantener higiene en cada una de las actividades asignadas por su superior.
4. Servir los pedidos a los clientes.
5. Retirar los pedidos y surtir los refrigeradores.
6. Mantener limpio las mesas y sillas.
7. Asistir al Jefe de Bar al momento de dar el servicio.
8. Ayuda al acomodo de los clientes en las mesas.
9. Sugerir a los clientes aperitivos o bebidas.
10. Responsable del montaje de las mesas.
COMPETENCIAS
1. Amabilidad.
2. Entusiasta.
3. Enérgico.
4. Seguro.
5. Trabajo en equipo.
6. Capaz de trabajar con rapidez.
7. Higiénico.

Elaborado: Por el Autor.
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CAPITULO VII

7. IMPACTOS
7.1. Introduccion

Al analizar los impactos nos ayuda a prever las posibles consecuencias que puede tener la
implantacion del proyecto ce emprendimiento, dichas consecuencias pueden ser positivas como
negativas, es por ello que es de vital importancia abalizar y avaluar cada uno de los impactos y si
fuese el caso buscar soluciones.
7.2. Objetivo del analisis de impactos

7.2.1. Objetivo General

Identificar los principales impactos que generara el proyecto en el aspecto econémico, social y
ambiental.
7.3. Valoracion de impactos

Para la valoracion de cada uno de los impactos se realizara una tabla matriz de valoracion.

Tabla 86.
Valoracion de Impactos
Valoracion Impacto

3 Impacto alto positivo
2 Impacto medio positivo
1 Impacto bajo positivo
0 No existe impacto
-1 Impacto bajo negativo
-2 Impacto medio negativo
-3 Impacto alto negativo

Elaborado: Por el Autor
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La férmula a utilizar es la siguiente:

¥ Niveles de impacto

Gradode i to =
raco ge tmpacto # de impactos

7.4. Impactos a analizar
Los aspectos que se analizaran en el presente proyecto de investigacion son los siguientes.

e Econdmico

e Social

e Empresarial

7.4.1. Impacto econdémico

Tabla 87.
Impacto Econdmico
Indicador -3 -2 -1 01 2 3 Total
Nivel de Ingresos X 3
Nuevas alternativas de Inversion X 3
Desarrollo econémico del cantén X 3
Total 9 9

Fuente: Investigacion y Estudio Financiero
Elaborado: Por el Autor

Y Niveles de impacto

Impacto Econémico =
p # de indicadores

Impacto Econémico = 3

Impacto Econdémico =3
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Como resultado tenemos que el proyecto presentara un impacto econémico alto positivo.

a) Nivel de Ingresos

Los beneficiarios de la empresa “Basurero Sport-Bar” recibiran una fuente de ingresos al poner
en funcionamiento el proyecto de emprendimiento, el cual permite tener un flujo de efectivo
conveniente, ademas de crear ingresos para los trabajadores y sus respectivas familias.

b) Nuevas alternativas de inversion

Con la creacidn de este proyecto de emprendimiento se crean alternativas de inversion, ya que
en los Ultimos afios el interés por asistir a lugares de diversion con un ambiente diferente se ha ido
incrementando, por lo que el invertir en dicho proyecto generaria resultados positivos.

c) Desarrollo econémico del cantén

Gracias a la creacion de este emprendimiento se pretende fortalecer el sector micro empresarial
del cantén y por otro lado ayuda a la dotacion de nuevos servicios para el pablico en general.

7.4.2. Impacto social

Tabla 88.

Impacto Social
Indicador -3 -2 -1 01 23 Total
Fuentes de trabajo X 2
Garantizar Seguridad X 3
Venta de bebidas alcohdlicas X 2
Total 4 3 7

Fuente: Investigacion de campo

Elaborado: Por el Autor
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X Niveles de impacto

Impacto social =
mpacto socia # de indicadores

7
Impacto social = 3

Impacto social = 2,33

Como resultado tenemos que el proyecto presentara un impacto social medio positivo.

a) Fuentes de trabajo

La puesta en marcha de un nuevo proyecto de emprendimiento dentro del cantdén ayuda a
generar nuevas oportunidades de empleo ya que se requerird de mano de obra, con el fin de mejorar
la calidad de vida de los empleados.

b) Garantizar Seguridad

El emprendimiento ayuda a la interaccion social gracias a su lugar que permite para pasar un
momento agradable ya sea entre familiares, amigos, pareja, y dejar de lado la rutina diaria de cada
una de las personas, es por ello que este indicador tiene un impacto positivo alto ya que la finalidad
es garantizar la seguridad de los clientes proponiendo un lugar de diversion que sustituya a la
practica de beber en lugares publicos como son parques y aceras de la ciudad.

c) Venta de bebidas alcohdlicas

Dentro del establecimiento los productos que se pretende comercializar en su mayoria son
bebidas alcohdlicas reconocidas como son la cerveza en sus diferentes presentaciones

mencionadas a continuacion; Brahma, Pilsener, Club y Budweiser para ello se pretende
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comercializar de la mejor manera dichos productos dentro del bar con el fin de evitar
inconvenientes y satisfacer las necesidades de los clientes.

7.4.3. Impacto Empresarial

Tabla 89.

Impacto Empresarial
Indicador -3 -2 -1 01 2 3 Total
Emprendimiento X 3
Satisfaccion 'y calidad de X 3

servicio X 2

Posicionamiento en el mercado
Total 2 6 8

Fuente: Investigacién de campo

Elaborado: Por el Autor

2 Niveles de impacto

1 to E al =
mpacto bmpresaria # de indicadores

8
Impacto Empresarial = 3

Impacto Empresarial = 2,67

Luego de realizado el analisis se concluye que hay un impacto empresarial alto positivo en el

proyecto.
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a) Emprendimiento

Desde el punto de vista empresarial el presente proyecto buscard fomentar la participacion de
los actores involucrados, con el fin de crear un emprendimiento mutuo.

b) Satisfaccion y calidad del servicio

Con un servicio de calidad el cual se pretende bridar dentro del establecimiento se busca
satisfacer de una u otra manera las necesidades y exigencias de cada uno de los clientes que
frecuentaran las instalaciones del bar.

c) Posicionamiento en el mercado

El proyecto de emprendimiento buscara posicionarse dentro del mercado gracias a su servicio
de calidad, ya que se trata de un emprendimiento basicamente de comercializacion de bebidas
alcohdlicas moderadas dentro de un bar, con la diferencia de un ambiente temético deportivo.

7.4.4. Impacto General

Tabla 90.

Impacto General
Indicador -3 -2 -1 01 23 Total
Economico X 3
Social X 2
Empresarial X 3
Total 2 6 8

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado: Por el Autor

2 Niveles de impacto

I toG l =
mpacto tenera # de indicadores
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8
Impacto General = 3

Impacto General = 2,67

Anélisis:

Este impacto en general es alto positivo, por lo que las expectativas de la implantacion de este
proyecto son buenas, ya que existird un beneficio mutuo tanto para el emprendimiento como para
las personas del canton Otavalo generando fuente de empleo para aquellos que formen parte del
negocio, ademas el proyecto contribuye al desarrollo econdmico del sector 31 de octubre de
Otavalo y tendra un impacto empresarial donde se buscara la satisfaccion del cliente y un

posicionamiento aceptable en el mercado local.
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CONCLUSIONES
Se detectd la escasa oferta y la deficiente atencion de los bares de la ciudad de Otavalo,
convirtiendo el proyecto en una oportunidad de negocio en cuestion con estrategias

comerciales que permitan la acogida del mismo.

El desarrollo del Marco Teorico permitio argumentar, conceptualizar y sustentar mediante
la busqueda bibliogréafica conceptos y términos que se manejaron, sirviendo de apoyo para

el desarrollo y analisis del presente trabajo de investigacion.

Gracias al estudio de mercado el cual fue realizado a los habitantes de Otavalo se logré
determinar la oferta que existe en el mercado, la demanda que tiene este servicio, la
frecuencia con la que visitan un bar, ademas de los precios mas convenientes y favorables,

logrando definir estrategias comerciales para llegar al cliente.

En el Estudio Técnico se identifico la microlocalizacion y la macrolocalizacion del
emprendimiento con el fin de encontrar el mejor lugar estratégico para la puesta en marcha
del proyecto, ademas se estableci6 el monto de inversion que tendra el Bar, el personal, la

maquinaria y equipo necesario para la creacion efectiva del negocio.

Los resultados del Estudio Financiero arrojaron una inversion inicial de $12.651,57 que al
ser analizada con los presupuestos de compras e ingresos Yy el financiamiento dio como
resultado que el presupuesto de caja muestra una utilidad positiva, por lo tanto queda
demostrado la viabilidad del proyecto, ademas gracias a estos datos obtenidos se permitio

la elaboracion de los estados financiero del Sport Bar Tematico.



144

En el Estudio Organizacional se fijo el nombre o razén social que llevara el negocio,
ademas de las bases filosoficas que tendra la empresa y también se determind la estructura
organizacional que implementard el Bar- Tematico conjuntamente con un manual de

funciones del personal que forme parte de la organizacion.

Para la investigacién se considerd los impactos; econémicos, sociales y empresariales los
cuales se analizaron a través de una matriz de valoraciéon de impactos, como resultado
tenemos que el proyecto de emprendimiento tiende a tener un impacto alto positivo dentro

del &mbito social ya que de una u otra manera contribuye con la sociedad.
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RECOMENDACIONES
Se recomienda la implantacion del presente proyecto de emprendimiento ya que existe una
demanda insatisfecha en el servicio de entretenimiento, de tal forma que se aproveche las

oportunidades favorables que se presentan con el fin de crear un negocio sostenible.

Realizar gradualmente un andlisis mas a fondo de las bases tedricas ya que el marco teérico
es la base para realizar cualquier proyecto de investigacion, con el fin de ampliar el

conocimiento para la ejecucion y puesta en marcha de este negocio.

Aplicar estrategias de comercializacion de tal forma que se pueda aprovechar la demanda
insatisfecha existente ofreciendo un servicio de calidad con el fin de que el negocio logre
posicionarse en el mercado, ademas de ayudar a conseguir nuevos clientes para el

emprendimiento.

Se recomienda aprovechar al maximo la capacidad instalada que se determin6 ofreciendo
un servicio de calidad, para ello es necesario que la infraestructura la maquinaria, los
accesorios e implementos sean adecuados y modernos de tal forma que se pueda satisfacer

las necesidades de los clientes tratando de asegurar la permanencia en el mercado.

Al momento de poner en marcha el proyecto de emprendimiento se recomienda realizar un
control periodico de la parte financiera como son los ingresos, costos y gastos con el fin de

controlar el dinero que se invertira para la creacion del negocio.

Cumplir con la filosofia institucional, motivar, capacitar y adaptar al personal a la

estructura organizacional con la finalidad de que cada trabajador pueda involucrarse en
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forma directa con la microempresa logrando alcanzar los objetivos y metas que se

plantearon en un inicio.

Desarrollar estrategias que permitan potenciar los impactos positivos y mitigar los
impactos negativos que genera el emprendimiento con la finalidad de corregir

inconvenientes que se puedan presentar para la creacion de la microempresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Encuesta a Potenciales Consumidores

ENCUESTA

Deseamos evaluar las posibilidades de instalar un nuevo Bar Temético con un motivo deportivo
en el Cantdn Otavalo, Provincia de Imbabura. Esta encuesta pretende encontrar los atributos y
caracteristicas que ustedes consideran mas importantes en un bar.

Marca con una (X) tu respuesta.

Edad:

( )18-25

() 26-32

()33-39

() 40 en adelante

Género:

() Masculino

( ) Femenino

Ocupacioén:

() Estudiante

() Empleado

1.- ¢ Usted asiste a bares

()sSl
( )NO
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2.- Si usted tuviera la opcidn de visitar un nuevo Bar Temético con un ambiente Deportivo
en la ciudad de Otavalo, ¢lo haria?
()Sl

( )NO

3.- ¢Con qué frecuencia visitaria el bar tematico?

() Semanalmente

() Quincenalmente

() Mensualmente

4.- ; Cudl es el tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno que usted frecuenta?
( ) Bares
() Discotecas

( ) Karaoke

5.- ¢Cuanto gasta UD. como promedio en una visita a un establecimiento de diversion?
( ) De5a10ddlares

( ) De 11 a 15 dolares

( ) De 16 a 20 dolares

() Més de 21 dolares

6. Cuando asiste a un establecimiento de diversidn sea bar, discoteca o karaoke, ¢Que es
lo que generalmente consume?

( ) Cerveza



152

() Michelada

() Shots

7.- ¢ Qué tipo de atractivos adicionales desearia que tenga el bar deportivo (Innovacién)?
() Show musical en vivo
() Comida rapida

( ) Area de juegos de mesa

8.- ¢ A través de que medio desearia conocer mas sobre la propuesta del bar tematico?
() Medios impresos

() Redes sociales

( ) Radio

GRACIAS POR SU ATENCION
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Anexo 2: Cuestionario de Entrevista

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACAE

anline
\@]@@
P S fs

BRA - ECUN

INGENIERIA COMERCIAL

ENTREVISTA A BARES DE LA CIUDAD DE OTAVALO

1. ¢Cudles son los productos refiriéndonos que mayormente consumen sus clientes?

2. ¢Cuénta variedad de productos ofrece?

3. ¢Qué marcas de cerveza es la que mas consumen?

4. ;Cuantos tipos de bebidas alcohdlicas ofrece?

5. ¢Cuél es el precio aproximado de los productos que comercializa?

6. ¢Qué numero de clientes en promedio visitan su local?
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Anexo 3: Ficha de Observacién para la Competencia.
1Ecm

/~ i %8
‘ll/ \ o
z I lﬂ
\DLQ
-

/@ ~houg st
L

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

Objetivo: Determina las fuerzas competitivas para el Sport Bar en la

ciudad de Otavalo.

a) Area Externa

Pregunta:

¢Vias de acceso a los establecimientos de diversion?

El establecimiento cuenta con un ambiente adecuado para dar el servicio, (luminarias,

decoracion).

¢Imagen corporativa del Bar? (Logotipo, slogan)

b) Area de servicio

¢El montaje de las mesas y sillas es el adecuado dentro del local?

¢ Qué tipo de decoracion y ambientacion tiene el lugar

¢Higiene dentro del lugar?

¢Presencia del personal? (uniformes)

¢) Areainterna

¢ Se observa afluencia constante de clientes al bar?

¢ Qué tipo de ofertas ofrecen a los clientes?

¢ Cuentan con algun servicio adicional para los usuarios?
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Anexo 4: Competencia.

Hooligans Bar y Grill
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Cava Caran Beer- Experience




Anexo 5: Precios de articulos varios

LOCALIZADOR

Al
,

¢

Nue

Telefono Inalambrico <
Panasonic 1 Base Negro
Kxtgb210fxb

LS 36

Pago a acordar con el vendedor

a a acordar con el vendedor

antidad: 1 unidad ~

bematech

Nuevo - 57 os

Caja Registradora Caja De <
Dinero Cajon Gaveta
Bematech 3nsta

U$s &1

Pago a acordar con el vendedor

)o

Para Heladeria
,cafeteria,restaurante

U$S 135

Pago a acordar con el vendedor

Mads informacisn

o

Barra De Bar Grande Q
3*1.2*0.6

U$S 250

Pago a acordar con el vendedor

Mas
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LADO
18 PULGADAS

Categorias Tu histarlal Tus compras Vender
Volver al listado | Hogar y Muebles > Ventilacian

Q 5] pescarga gratis la app de Mercado Libre
Crea tu cuenta Ingresa Ayuda
Compartir | Vender uno igual

Smc Ventilador De 18 . De <
Pared. Incluido Iva

U$Ss 40

Pago a acordar con el vendedor
rodite

Més informacion
L Entrega a acordar con el vendedor

Quito, Pichincha ( Quito )

Mas informacion

Cantidad: 1 unidad v ( I

mp!

Nuevo - 9 vendidos

Basurero Papelera 10 <
Litros Mediano

LIS 2=

Pago a acordar con el vendedor
Acepta depésito bancario, efectivo, tarjeta de
crédito.

Mas informacion

)o

Entrega a acordar con el vendedor
Quito, Pichincha ( Quito )
Mas informacion

i{Unico disponible!

Muebies Flectrodomesticon Extractor De Jugos

W Q @ Descarga gratis la app de Mercado Libre
Categorias Tu historial Tus compras Vender Crea tu cuenta Ingresa Ayuda
Volver al listado Hogar y Muebles Electrodomésticos Refrigeradoras Compartic Vender uno iguat
Vitrina Panoramica <o
Electrolux 16 Pies
Ahorradora
=
Pago a acordar con el vendedor
creditc
Mas Informacicn
L. Entrega a acordar con el vendedor
Mas informacicn
Unico disponible!
O TUm Conran GOEC Treo tu cusnte Thoresa Avud

Compartic vender uno g

Nueve - &

Extractor De Jugo <

U$Ss 60

Pago a acordar con el v

dar con el vendedor
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Tv Tcl Led 32 Pulg
L32s62s Smart Tv Con
Garantia

U$S 249°°

Pago a acordar con el vendedor

VASTCH hulumos
=sFn o
Yould HB® O™ 2, Entrega a acordar con el vendedor

Crea tu cuenta Ayuda

Minicomponente Sony S
7700watts 700rms 99bt

LSS BOS

Pago a acordar con el vendedor

L. Entrega a acordar con el vendedor

Adhesivos Decorativos <
Para Pared Viniles Stickers
Desde $10

U$s 10

Pago a acordar con el vendedor

nacion

i: 1 unidad v

Volver al listado | Hogary Muebles > lluminacion para el Hogar Compartir | Vender uno igual

] Panel Led Circular Luz Q
Blanca/ Calida 18w
—— Incluido lva
7 |

Pago a acordar con el vendedor

e

Mas cion

L Entrega a acordar con el vendedor

Mas inform

o)

1unidad v




