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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion tiene la finalidad de estudiar el perfil del
emprendedor gastrondmico en establecimientos de alimentos y bebidas de
tercera y cuarta categoria en el sector Sur del D.M.Q, a través de la recopilacién
de informaciéon fundamental que sera sustentada tedricamente a través de
libros, articulos cientificos, revistas, paginas web institucionales y tesis
relacionadas al tema; posteriormente se realizara un analisis externo para
examinar las fuerzas que rodean al negocio y el impacto que ciertos factores
pueden ocasionar en el mismo, y también se realizara un analisis interno que
servira para estudiar las variables que inciden en el desarrollo del negocio.
Seguidamente se realizara un analisis FODA con el fin de establecer las
variables internas y externas que intervienen en el negocio y a través de ellas
establecer estrategias de mejora en el desarrollo de la actividad.
Consecutivamente se efectuara un estudio de mercado, en la oferta, se
investigara a los emprendedores de los establecimientos de alimentos y
bebidas para determinar las caracteristicas y motivos que intervienen en sus
procesos de decision, y por parte de la demanda el estudio sera para conocer
los gustos y preferencias de los consumidores y para evidenciar las opiniones
que posee cada uno de ellos a cerca de las condiciones de servicio que
reciben, y finalmente se analizara los datos obtenidos para plasmarlos en la
definicion del perfil del emprendedor gastronémico, con la finalidad de que la
informacion sea utilizada en el proceso de formacién de los profesionales como

una herramienta de ayuda.

PALABRAS CLAVES
e PERFIL
e EMPRENDIMIENTO
e ESTABLECIMIENTOS GASTRONOMICOS
e MOTIVOS
e« FORMACION
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ABSTRACT

This research project aims to study the profile of the gastronomic entrepreneur
in local food and beverage third and fourth category in the South DMQ sector
through gathering critical information that will be supported theoretically through
books, scientific articles, journals, theses and institutional web pages related to
the subject; then an external analysis will be conducted to examine the forces
surrounding the business and the impact that certain factors can cause the
same, and an internal analysis that will serve to study the variables that affect
business development will also be held. Then a SWOT analysis will be
performed in order to establish internal and external variables involved in the
business and through them develop strategies for improvement in the
development of the activity. Consecutively a market study was carried out in the
offer, entrepreneurs establishments of food and beverages will be investigated
to determine the characteristics and motives involved in their decision-making
processes, and by the demand study is to know the tastes and preferences of
consumers and to show the views held by each of them about the conditions of
service they receive, and finally the data to translate them into the definition of
the gastronomic entrepreneurial profile, in order to be analyzed that the

information used in the process of training professionals as a helpful tool.
KEYWORDS

* PROFILE

« ENTREPRENEURSHIP

* HOSPITALITY ESTABLISHMENTS
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CAPITULO |

1.1. INTRODUCCION

En el nuevo siglo el emprendimiento es un motivo para arriesgarse y
emprender un nuevo camino laboral a través de proyectos factibles en una
sociedad, ligado intimamente con un estudio y una preparacion capaz de
afrontar situaciones dificiles que se presenten a lo largo del funcionamiento del
negocio; es una disciplina cientifica dedicada al estudio metodolégico de los
emprendedores, la funcidbn empresarial y la creacion de empresas. El
crecimiento de este tipo de estudios en los ultimos afios se debe a la
trascendencia que supone la creacibn de empresas para el desarrollo

tecnolégicoy econdmico de un territorio.

El emprendimiento surge de individuos con capacidad de arriesgarse,
proponer, tomar decisiones, entre otras caracteristicas que contiene el perfil
emprendedor, dicho perfil no es solo fruto de la formacion personal, sino que
debe ir ligado al proceso de educacién formal. Por tal razon, las instituciones
educativas juegan un papel fundamental, ya que sobre ellas, recae la
responsabilidad de la preparacion de profesionales capaces de proponer y
desarrollar proyectos emprendedores enfrentando el mercado laboral de una
manera diferente y competitiva. (Arraut, 2011, citado en Bonilla y Garcia,
2014).

Siguiendo la secuencia del proyecto la gastronomia es un punto
considerable y de mucha importancia en el reconocimiento e identidad de un
lugar, por la rigueza que representa cada uno de sus platos en las recetas y
preparaciones, aportando de esta manera en la cultura, tradicion, costumbres y
modo de vida. Asi mismo, la accion de alimentacion es una necesidad basica

del ser humano, todos los seres humanos se alimentan y es por este motivo
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que el sector de Alimentos y Bebidas (A&B) es un negocio atractivo, dindmico y
viable como aporte personal y de la economia del pais, debido a que muchos
emprendedores se inclinan por la creacion de establecimientos de A&B y existe
una amplia oferta de los mismos. Estos establecimientos de A&B se encuentran
ejerciendo su labor en los tres sectores principales de la Ciudad de Quito,
Norte, Centro y Sur; y estan categorizados de acuerdo a sus servicios en Lujo,

primera, segunda, tercera y cuarta categoria.

Los establecimientos de A&B de tercera y cuarta categoria son en mayoria
creados 0 manejados por personas empiricas que se atrevieron a emprender en
este tipo de negocios y que de una manera, es incierta la funcionalidad del
negocio, puesto que generalmente carecen de un estudio anticipado de los
factores que se presentaran en el desarrollo del negocio. Para contribuir en la
creacion, desarrollo y manejo de este tipo de establecimientos de A&B de
tercera y cuarta categoria, es imprescindible estudiar el perfil emprendedor,
analizando los factores que los llevaron a enfocarse en este tipo de negocios y
de esta manera, realizar un diagnéstico del sector, para futuras investigaciones,
tanto a nivel de la Universidad como a nivel de diferentes instituciones de

caracter publico.

Con el presente trabajo de investigacion, se pretende estudiar el perfil del
emprendedor gastrondmico para determinar los factores/motivos vy
caracteristicas que influyen sobre el emprendimiento en el sector sur de la
capital de la Republica. Lo cual podra ser utilizado en el proceso de formacién

de los profesionales como una herramienta de ayuda.

1.2. ANTECEDENTES

En 1999 el Global Entrepeneurship Monitor (citado en Varela, 2008) definid
al emprendedor como: “persona o grupo de personas capaces de percibir la

oportunidad y de tomar los riesgos existentes para abrir nuevos mercados,
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disefiar nuevos productos y desarrollar procesos innovativos”. Desde algun
tiempo atras el espiritu empresarial ha sido de gran importancia, debido a que
las actividades de una poblacion han sido modeladas por la capacidad de
generar empleo, “En el caso de América Latina, este fenbmeno se dio con una
mayor intensidad desde la década de los anos 40, en la cual la mayoria de
estos paises iniciaron el proceso de industrializacién creando asi demandas por
empleo” (Varela, 2008, p. 36)

"De acuerdo al sector, los negocios ecuatorianos se agrupan en el siguiente
orden: negocios orientados a consumidores, transformacioén, servicios
orientados a negocios y extractivos. Los giros de negocio se concentran en:
actividades de servicio de comidas y bebidas, venta al por menor de alimentos,
bebidas y tabaco en comercios especializados y venta al por menor de otros
productos en comercio especializado" (Lasio, Caicedo, & Ordenana, 2014, p.
10). "La historia del primer lugar en servir comida a clientes data del siglo XVI,
en cuya época abundaban las hosterias de alojamiento pero sin servicios
alimenticios, fue cuando la demanda los ingenié a dar comidas sencillas como
sopas y guisos en sus hostales logrando una muy buena aceptacion y al
nacimiento de un negocio. Recibié el nombre de restaurant derivado del francés

“restaurer” o sea restaurar en modo de descanso y alimento" (Bee, 2012, p. 14)

En Ecuador existen varios establecimientos de Alimentos y Bebidas, entre
los cuales constan: Bares, Restaurantes, Cafeterias y Fuentes de Soda, "para
el 2016 se tienen contabilizados un total de 3.439 establecimientos de A&B en
ocho Administraciones Zonales del Distrito Metropolitano de Quito,

determinados desde lujo hasta cuarta categoria" (MINTUR, 2014)

En la actualidad, la industria alimenticia constituye un aporte importante al
sector manufacturero (54,50%), por ende al Producto Interno Bruto (PIB). Por
otra parte, el Boletin de estadisticas turisticas 2012-2014 por parte del MINTUR,

demostré que los gastos en alimentos y bebidas constituyen los mas altos por
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parte de los hogares ecuatorianos, esto a partir de un gasto promedio mensual
por hogar urbano de $734.000,00 en el afio 2012. "Este antecedente sumado a
tendencias por consumir alimentos saludables y que la demanda de alimentos
dependa de la poblacion en constante crecimiento, hace del sector alimenticio,
altamente atractivo a la inversion, respecto a la situacion el gobierno asegura
que hay promesas de inversion por $264.000,00 para 2015" , con altas
proyecciones para el 2016 (LIDERES, 2016, pag. 6)

"La industria dentro de su cadena productiva genera un elevado numero de
empleos, es asi que el personal ocupado en los establecimientos econémicos
de alimentos y bebidas fueron 448.540 personas en el afio 2010 segun el
Censo Nacional Econémico (CENEC), lo que representd al 21,80% del total
nacional" (INEC, 2015). La industria de alimentos y bebidas es uno de los
sectores mas importantes de la economia del pais y es en una fuente
generadora de empleo, por lo tanto su desarrollo permitira dinamizar la
economia, generar valor agregado y responder a las necesidades de

ocupacion.

1.3. PROBLEMATICA

Quito, capital del Ecuador es destino lider de visita de turistas nacionales y
extranjeros. En los dos ultimos afios se ha impulsado con mayor fuerza el
turismo en la capital quitefia, debido a la promocion a nivel internacional que se
esta realizando, y a los premios de Turismo que ha sido acreedor en el 2015,
uno de ellos es destino lider de la region, que a su vez le dan reconocimiento a
nivel internacional y se promueve en mayor cantidad el desplazamiento de
varios turistas hacia la Ciudad, para conocer su gente, los atractivos culturales,
turisticos y su gastronomia, teniendo de esta manera altos niveles de

proyeccion de visitas a la Ciudad.



Para el desarrollo de la presente investigacion se ha tomado en cuenta que
existe un alto numero de emprendedores por necesidad, que se enfocan en la
creacion de negocios sin tener una preparacion adecuada, por lo que aparecen
dificultades en la gestidbn administrativa para conseguir y retener al talento
humano especializado; motivos que afectan al crecimiento econémico y
empresarial, llegando al cierre inoportuno de la organizacién en el mercado,
este cierre afecta de manera directa en los negocios, generando ineficiencias
operativas, administrativas y financieras en el manejo de los recursos, lo que
conlleva a no enfocarse en el cliente, aumentando la insatisfaccion de los

servicios y productos ofertados en el mercado.

El inadecuado manejo de los recursos del negocio se debe a la carencia de
conocimientos en Administracion por parte del emprendedor, que a su vez no
aplican metodologias y herramientas que le permitan ser mas eficiente y
competitivo para obtener un buen posicionamiento, tampoco ofertan servicios y
productos acorde a los requerimientos del cliente. De mantenerse la
problematica actual en el emprendimiento de nuevos negocios por necesidad,
ocasionaria el cierre de muchos de estos, aumentando el indice de desempleo,
disminuyendo la variedad de servicios y productos en el mercado y afectando a

toda la poblacién y al crecimiento empresarial de la Ciudad de Quito.

En Quito existen varios establecimientos de A&B de diferentes categorias:
lujo, primera, segunda, tercera y cuarta, siendo los mas aptos para ofrecer sus
servicios los de lujo y primera categoria, por el prestigio, calidad, servicio,
recurso humano y reconocimiento que poseen, desafortunadamente los
establecimientos de tercera y cuarta categoria carecen de todas las
caracteristicas antes mencionadas para atraer a los consumidores, porque se

abstuvieron de realizar un correcto diagnostico y estudio de mercados.

El Distrito Metropolitano de Quito crece cada vez mas en extension y

poblacién, el movimiento comercial y turistico en la Ciudad va en aumento, son



varios los negocios que abren sus puertas a los consumidores y sobre todo en
la parte turistica se tiene mayor demanda de personas, lamentablemente el
numero de establecimientos de A&B es amplio pero el servicio que brindan no
es Optima para satisfacer las necesidades y cumplir las expectativas de los
clientes. Es por este motivo, que se ha visto la necesidad de estudiar el perfil de
los emprendedores gastrondmicos, para identificar sus caracteristicas y que
ellos se sientan aptos y capaces de incursionar en la implementacién de estos

establecimientos.

El sur de la Ciudad de Quito cuenta con una gran afluencia de turistas,
principalmente porque en el Sector se encuentra el Terminal Terrestre
Quitumbe, importantes Centros Comerciales, Entidades Gubernamentales,
Tribuna del sur, Estadio Aucas, y, entre otros puntos de encuentro que se ha
implementado en el sector, lo cual permite que dia a dia llegue un numero
significativo de personas que necesitan una amplia oferta en el servicio de
A& B. Asi mismo, los emprendedores que desean incursionar en este tipo de
establecimientos deben realizar un correcto estudio de mercados para poder

sacar provecho del sector y la situacion del Sur de la Ciudad de Quito.

1.4. JUSTIFICACION

El presente proyecto de investigacibn se lo realiza con el propésito de
estudiar los factores/motivos y caracteristicas, que Illevaron a los
emprendedores a invertir y manejar de manera empirica a los establecimientos
de A& B de tercera y cuarta categoria. La preparacion y formacion que van
desarrollando los emprendedores los define como personas aptas para
incursionar en nuevos negocios, aprovechando los recursos que poseen y
sacandoles provecho para obtener ganancias y satisfacer necesidades de
clientes internos y externos, es por este motivo que se escogid el Sector sur de

la Ciudad de Quito debido, a que se caracteriza por ser bastante transitado y



porque cuenta con un alto nivel de movimiento turistico y comercial por las
zonas de congregacion de personas que posee y por los niveles financieros que
se maneja. Siendo el sector gastrondmico una oportunidad de negocio, para
que emprendedores con vision, misidbn y metas establecidas incursionen
tranquilamente en el sector.

Al estudiar el perfil del emprendedor, se esta investigando y aportando al
desenvolvimiento de la sociedad comercial, debido a que el emprendimiento no
es una cuestion sencilla, ya que existen muchas caracteristicas que tienen unas
personas y otras no, pero que de cualquier manera los hace exitosos; en la
actualidad el emprendedor es sindbnimo de innovacién, cambio, o toma de
riesgos. Es por esto que esta investigacion, trabajara desde las perspectivas de
administracion de empresas y psicolégicas buscando identificar las
caracteristicas que se deben impulsar desde modelos que promuevan el
emprendimiento. Estos modelos de emprendimiento son definidos por
diferentes influenciadores y obstaculizadores que facilitan o no el desarrollo de

una cultura de emprendimiento.

Para la perspectiva psicolégica, Emprendimiento en "una habilidad o atributo
personal de la conducta de un sujeto que puede definirse como caracteristica
de su comportamiento, y bajo la cual, el comportamiento orientado a la tarea
puede clasificarse de forma logica y fiable" (Fernandez, Cubeiro , & Murria,
1996, p. 32)

1.5. OBJETIVOS
1.5.1. Objetivo General

Estudiar el perfil del emprendedor gastronomico de establecimientos de
alimentos y bebidas de tercera y cuarta categoria, a través de la recoleccién de
informacion y con la finalidad de identificar las caracteristicas de las personas

que incursionan en la actividad gastrondmica en el sector sur del Distrito



Metropolitano de Quito, como apoyo al desarrollo del sector turistico de la

capital.

1.5.2. Objetivos Especificos

1.6.

Fundamentar teéricamente el estudio a realizar a través de la
recopilacion de informacién acerca de las actividades turisticas
enfocadas al servicio de alimentacion y de los planes de emprendimiento
en el sector gastronomico con el fin de determinar el alcance y las
limitaciones de la investigacion.

Diagnosticar el sector de servicios de Alimentos y Bebidas de
establecimientos de tercera y cuarta categoria, con el propoésito de
determinar los factores que influyen sobre el emprendimiento en el
sector.

Analizar los factores que llevaron a los emprendedores a invertir en
negocios de alimentos y bebidas de tercera y cuarta categoria en la
ciudad de Quito, lo cual podra ser utilizado en el proceso de formacién de

los profesionales como una herramienta de ayuda.

METODOLOGIA

La metodologia que se utilizara en el presente proyecto es la sistematica,

que se refiere al analisis de procedimientos concretos que se emplean en las

investigaciones, para de esta manera comprender su comportamiento,

especificando cdmo se produce la integracion de los diferentes elementos en la

unidad del problema que se analizara. La aplicacion del método apoyado en el

Proyecto permite determinar las variables e indicadores del entorno y del

funcionamiento interno del proyecto de investigacion de manera que adquiere

una gran relevancia la metodologia que se derive del mismo, asi como la forma

de direccidn y aplicacion de los resultados obtenidos; en este tipo de

metodologia se presentaran los siguientes aspectos generales:



-El motivo de la investigacioén, el por qué se va a investigar sobre este tema
especifico y la demostracion de la conveniencia de la obtencién de los

resultados esperados de la investigacion.

-Busqueda, valoracion y ordenamiento de la informacion, se estudiaran los
temas antecedentes en caso que los haya para la realizacion del proyecto,
algunas veces basandose en experiencias similares que aporten datos y

elementos utiles para documentar la investigacion

-Disefio de la Investigacion, en esta operacion se sientan las bases del trabajo
posterior, se define el problema, la hipdtesis; lo que llevara al descubrimiento de
nuevos hechos en el tema que se trate; para lo cual se utilizara los siguientes

instrumentos:
Analisis de datos: Las técnicas e instrumentos de investigacion a utilizar son:

Encuestas: es una técnica de recogida de datos mediante la aplicacion de
un cuestionario a una muestra de individuos. A través de las encuestas se
pueden conocer las opiniones, las actitudes y los comportamientos de los
ciudadanos. En una encuesta se realizan una serie de preguntas sobre uno o
varios temas a una muestra de personas seleccionadas siguiendo una serie de
reglas cientificas que hacen que esa muestra sea, en su conjunto,

representativa de la poblacion general de la que procede.

Mediante la correcta elaboracion y realizacion de la encuesta se puede
llegar a responder preguntas sobre el que, el cobmo, el cuando, el quien y
también el porqué de la realidad sobre un universo mas amplio y representativo
de la poblacion a investigar. Esta técnica se la va a aplicar a los prestadores de
servicios y consumidores para obtener informacidbn mas precisa a cerca de
como ellos ven al sector gastrondmico como oportunidad de negocio para
incursionar en este tipo de establecimientos y; por otro lado, para establecer el

perfil del cliente.
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Observacion: en la cual el investigador conoce el problema y el objetivo de
investigacion, estudiando su curso natural, sin alteracion de las condiciones,
conservando un aspecto contemplativo. La observacion se la va a realizar a los
prestadores de servicios, para de esta manera apreciar las motivos vy
caracteristicas que ellos manejan, como también las situaciones que viven en el
dia a dia; asi como también a los consumidores potenciales, para persuadir los
gustos y preferencias de los consumidores e identificar el perfil del

emprendedor y ver el desenvolvimiento que manejan en el negocio.
1.7. HIPOTESIS

El emprendimiento gastrondmico de manera empirica por parte de los
prestadores de servicios de los establecimientos de A&B de tercera y cuarta
categoria.

Variable dependiente: Emprendimiento

Variable independiente: Conocimiento del sector.

1.8. MARCO TEORICO

1.8.1. Perspectivas teodricas existentes

La teoria que se va a utilizar y en la que se pondra mas énfasis, es en la
Teoria Administrativa del Comportamiento Organizacional, que estudia tres
determinantes del comportamiento en las organizaciones: individuos, grupos y
estructuras. Es decir, que "el comportamiento organizacional se ocupa del
estudio de lo que la gente hace en una organizacién y como repercute esa

conducta en el desempeno de la organizacion" (Robbins S. P., 2004, pag. 12)

Para determinar la influencia del Comportamiento Organizacional con el
Emprendimiento, se considera los temas centrales de motivacion,
comportamiento y autoridad del lider, que intervienen en una Organizacion; v,
que son parte de los enfoques del emprendimiento. Se puede sefialar que las

disciplinas que intervienen en el Comportamiento Organizacional visualizan a la
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organizacién como un sistema social, que contiene a una organizacién humana
que integra y recrea constantemente, para alcanzar mas efectivamente el
propésito econdmico comun o para certificar una mayor satisfaccion a sus

miembros.

Se dice que la ciencia mas importante dentro de este campo del
Comportamiento Organizacional; es la Psicologia, la misma que tiene a un
grupo de individuos que desempefian un papel muy importante dentro de la
Organizacion, ya que traen un conjunto de sentimientos, historias personales y
situaciones sociales al lugar de trabajo, al igual que un antecedente cultural,
creencias y expectativas y al mismo tiempo trabajan juntos hacia un fin comun;

basicamente se estudiara el desempefio del emprendedor gastronédmico .

Emprender es aventurarse en un nuevo mundo buscando oportunidades sin
saber qué es lo que le espera a futuro; es decir, enfrentar la incertidumbre. Por
lo general, esa oportunidad de negocio se traduce en la creacion de un
producto o servicio que a priori estima ser comercializado a un precio superior a
su costo de produccién, obteniendo un beneficio que permita la adquisiciéon de
mejoras administrativas, logrando hacer mas eficiente la red comercial, creando
nueva riqueza y minimizando el riesgo de pérdidas. Para la organizacion y
gestion de los recursos del emprendimiento, generalmente esta el propio

emprendedor.

Es esta teoria del comportamiento organizacional también se estudia a la
motivacion, debido a que es la voluntad que tiene tienen los individuos para
realizar esfuerzos hacia las metas que tienen las organizaciones satisfaciendo
al mismo tiempo necesidades individuales. En la decisibn de emprender que
realizaron las personas para implementar un establecimiento de A&B de
manera empirica, definitivamente la motivacion fue uno de los factores que

empujaron e hicieron que opten por este sector, obviamente fijjandose en
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estadisticas a cerca del desarrollo del sector de alimentos en la economia del

pais.
1.8.2. Estructuracion de la teoria que sustenta la investigacion

En el presente tema de investigacion se hara un estudio del perfil del
emprendedor gastrondmico en establecimientos de Alimentos y Bebidas de
tercera y cuarta categoria en el sector Sur del Distrito Metropolitano de Quito,
para lo cual se empieza diciendo que:

El estudio de perfil se define como el conjunto de caracteristicas
demograficas, sociales y de mentalidad que distinguen a los emprendedores,
también es una investigacion profunda que considera varios aspectos en su
estudio, como en este caso los factores, caracteristicas y motivaciones que
llevan a que varias personas emprendan empiricamente en negocios; se
obtiene tras realizar un estudio minucioso de todas las caracteristicas, factores,
motivos y pensamientos que impulsan a un individuo para incursionar en un
nuevo negocio.
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Figura 1 Analisis situacional de una Organizacion
Fuente: (Chiavenato & Sapiro, 2010)
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El Analisis o Diagnostico situacional, consiste en la identificacion,
descripcion y analisis evaluativo de la situacion actual de la organizacion, en
este caso de los establecimientos de A&B de tercera y cuarta categoria. El
diagnéstico situacional de la empresa se realizara con el propésito de identificar
las oportunidades de mejoramiento y las necesidades de fortalecimiento para
facilitar el desarrollo de la estrategia general de la empresa en cuanto al perfil

del emprendedor gastronémico.

Para efectuar el analisis externo se debe tomar en cuenta el macroambiente
y el microambiente y de esta manera determinar y analizar las tendencias
claves, con el propdésito de identificar las oportunidades y amenazas que afronta
la empresa. El analisis externo se sirve de informacién suministrada por otras

herramientas de innovacion que van recopilando informacién en el dia a dia.

En el analisis externo se va a analizar la parte macroambiental; es decir, los
factores econdmicos, que son los que intervienen directa o indirectamente en la
economia del pais y del sector de estudio, como el crecimiento o decrecimiento
econdmico, la productividad, las cuentas publicas que se generan, el
funcionamiento del sistema financiero para que la economia de mercado pueda

desarrollarse correctamente.

Factores politicos-legales, que son los referentes a todo lo que implica una
posicion de poder en nuestra sociedad, en sus diferentes niveles, que tendran
una repercusion economica en el sector, factores sociales; son los relativos a
los aspectos y modelos culturales, creencias, actitudes, asi como a las
caracteristicas demograficas: volumen de poblacién, inmigracion, natalidad,
mortalidad, etc. de una sociedad, factores tecnoldgicos; que son derivados de
los avances cientificos, y son estimulados por las consecuencias econémicas

favorables del empleo de la tecnologia como instrumento para competir.
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en el hogar
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-Movimientos migratorios
-Nuevos estilos devida

Figura 2 Analisis del entorno general
Fuente: (Ramirez & Cajigas, 2004)

Asi mismo, se estudiara el factor microambiental, en donde intervienen los
proveedores, clientes, competencia, sustitutos, proveedores y Organismos de
Control o Reguladores. La siguiente matriz con enfoque analitico permite
recopilar informacién muy relevante para la confeccién de un plan estratégico o

la elaboracién de un plan de negocio para la empresa.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores
3. Amenaza de los
nuevos entrantes | Competencia
Nusvos en el mercado

entrantes

Sustitutos

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Figura 3 Las 5 fuerzas de Porter
Fuente: (Martinez & Milla, 2012)
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Las 5 fuerzas de Porter representan un buen concepto de los negocios, a
través del cual se puede conseguir una maximizacion de los recursos, como
también resaltar ante la competencia en el giro del negocio,
independientemente del ambito que trate. Segun Porter (2008), "si no se cuenta
con un plan perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el mundo de
los negocios de ninguna forma; lo que hace que el desarrollo de una estrategia
competente no solamente sea un mecanismo de supervivencia sino que
ademas también te da acceso a un puesto importante dentro de una empresa y
acercarte a conseguir todo lo que sofiaste"(p.12).

La primera de las fuerzas es la existencia de los productos que pueden
sustituir el nuestro; este es uno de los factores que mas competencia produce,
en este caso se puede esperar una reduccion de costos. La segunda fuerza es
la rivalidad, en el caso que nuestra empresa cuenta con insuficientes productos
en el sector, la rivalidad que tendremos sera muy baja, sin embargo, si lo que
ofrecemos es un producto que ofrecen muchas mas empresas, que son los que

suelen ser de alta demanda, la rivalidad sera muy superior.

La tercera fuerza es la de la amenaza de los nuevos competidores, aqui es
donde realmente la empresa/ sector de estudio se mide con otras
empresas/sectores para poder ver si el producto que se maneja es realmente
es rentable o no. Ademas, se puede medir el atractivo que se tiene con los
clientes al ponerse en el mano a mano con otras empresas. Por su lado, la
cuarta fuerza trata de la negociacion con el intermediario, que son los
proveedores, lo cual requiere que se les brinde un poco mas de atencion, ya
qgue son los que realmente saben donde esta la rentabilidad en el sector. En
ultimo lugar, la quinta fuerza, habla de la negociacion directa con los clientes,
esto hace que se pueda ver si realmente se esta consiguiendo a los clientes y

cual es el grado de dependencia o lealtad de ellos con los productos/servicios.
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Por otra parte, en el Analisis Interno se debe analizar factores de importancia
como las Regulaciones que establecen caracteristicas y parametros para el
funcionamiento de los establecimientos de A&B, los recursos y capacidades
tangibles: econdémicos, fisicos, tecnolégicos; y los intangibles: humanos, que
deben poseer los establecimientos para conocer su situacién y capacidades.
Esta fase del analisis tiene una repercusion en varios proyectos de nueva
creacion ya que permite a los emprendedores reflexionar sobre sus verdaderos

elementos diferenciales.

EL analisis FODA se lo realizara para identificar los 4 factores: fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas con los que consta la empresa, los dos
primeros se refieren a nuestra organizacibn o empresa, es decir, factores
internos que se deben estudiar, diferenciar y analizar y mas que nada en los
cuales se puede proceder directamente para realizar las variaciones que sean
necesarias. Los dos ultimos, son factores externos a la organizacion o empresa,
por lo que, una vez detectadas, estudiadas y analizadas resultara mas dificil

actuar para corregir los aspectos negativos e inciertos que se hayan detectado.

De los resultados, tanto del analisis externo como del interno, se deriva el
Plan Estratégico de la empresa, combinando toda esta informacién con la
matriz FODA, pues en ella esta casi todo lo necesario para tomar las decisiones
oportunas y apropiadas a cada situacién que se presente, y es probable que
muy pocas situaciones tomen por sorpresa a la organizacion. El estudio de
mercados se lo realizara, con el fin de obtener los datos necesarios para ser
capaz de identificar los segmentos especificos del mercado en los que se
tendra buena acogida; ademas, es estudio se centra en analizar la oferta y la
demanda de un bien o servicio dentro de un mercado con el fin de determinar la
penetracion que éste puede tener en el mercado real. De esta forma se podran

conocer tanto las oportunidades como los riesgos.
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Figura 4 Estudio de Mercados
Fuente: (Malhotra, 2004)

Se estudiara la oferta para determinar o medir las cantidades y las
condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del
mercado un bien o servicio; en la oferta lo que interesa es saber cual es la
oferta existente del bien o servicio que se desea introducir al circuito comercial,
en este caso de los establecimientos de A&B, (restaurantes, bares y fuentes de
soda )para determinar si los que se proponen colocar en el mercado cumplen

con las caracteristicas deseadas por los clientes.

Adicionalmente, el estudio de la demanda sirve para determinar y medir

cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado con respecto
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al bien o servicio y, asi como determinar la posibilidad de participacion del
servicio del proyecto en la satisfaccibn de dicha demanda, en este caso la
demanda sera estudiara en el Sector Sur del D.M. de Quito, para recuperar
informacion acerca de que es lo que buscan los clientes en cuanto al servicio de
A&B y también como los prestadores de estos servicios ven el desarrollos de

este tipo de negocios.

El analisis de precios resulta de interés, pues éste influye mas en la
percepcion que tiene el consumidor final sobre el producto o servicio, sin olvidar
a qué tipo de mercado se orienta el mismo, asi mismo es el que mayor
incidencia tiene en el mercado y en la economia de un sector. Este elemento
puede ser un rengldn determinante en el éxito o fracaso de un producto,
afectando directamente la posicion competitiva de la empresa en el mercado,
asi como las utilidades de la compafiia, en este aspecto también influyen los
estratos sociales que radican y visitan el sector Sur del D.M de Quito.

En cuanto a los Canales de distribucion, "Cuando se piensa en canales de
distribucion debe pensarse en grande. No solamente como reemplazo de una
fuerza de ventas directa. Se debe pensar en la oferta completa: producto,
servicios asociados, accesorios y repuestos, reposiciéon del producto cuando

este se consume" (Rodriguez, 2009, pag. 12).

La utilizacién de los canales de distribuciéon adecuados mejora la eficiencia
de las ventas debido al impacto que causa a los consumidores. Es importante
fijar el objetivo desde lo que se quiere dar a entender con el canal, es decir lo
que se desea transmitir a las personas que lo analizan, ademas los canales de
distribucion proporcionan beneficios primordiales en tres escenarios, estos son:

Lugar, Tiempo y Posesion.
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1.9. COMPONENTES TEORICOS

ESTUDIO DEL PERFIL DEL EMPRENDEDOR GASTRONOMICO EN
ESTABLECIMIENTOS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS DE TERCERA Y CUARTA
CATEGORIA EN EL SECTOR SUR DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.

CIntroduccién eAnalisis Externo )
eAntecedentes eEntorno Socio Cultural
«Definiciondel Problema *Entorno Geografico
«Justificacion eEntorno Politico
*Objetivos , eEntorno Legal
eMetodologia eAnalisis Interno
eldea A Defender Analisis FODA
eMarco Teorico CAPITULO I

5 : Y,

e B

eConclusiones
eRecomendaciones

eEstudio de la Oferta
eEstudio de la Demanda
ePrecios

eCanales de Distribucion
eAnalisis de resultados y

Figura 5 Componentes teéricos
1.10. ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

1.10.1. Investigaciones cualitativas
El presente tema de investigacion del Estudio del perfil del emprendedor

gastrondmico en establecimientos de A&B de tercera y cuarta categoria en el
sector sur del Distrito Metropolitano de Quito es viable, puesto que se ha
investigado en varias fuentes como repositorios de tesis de carreras afines al
turismo y a gastronomia, en papers investigativos para encontrar temas
semejantes en cuanto al estudio de perfiles de emprendedores y no se ha

obtenido informacién positiva, Unicamente se han encontrado temas de
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emprendimiento en general y el estudio de la oferta, es por este motivo que el
presente proyecto servira como un aporte a la investigacion de perfiles y como

una ayuda de emprendedores empiricos.
1.10.2. Investigaciones cuantitativas

A través del andlisis del ultimo Censo Nacional del 2010, se ha recopilado
informacion relevante para poder interpretar que la industria alimenticia
constituye un aporte importante al sector manufacturero; por otra parte el
constante crecimiento de la poblacion y la dependencia de alimentos por la
misma hacen el sector alimenticio altamente atractivo para la inversion, y esta

cadena productiva genera un alto numero de empleos.
1.11. MARCO CONCEPTUAL

ADMINISTRACION.- Consiste en coordinar las actividades de trabajo de modo
que se realicen de manera eficiente y eficaz con otras personas y a través de
ellas (Robbins & Coulter, Administracion, 2005, p. 7)

AUTOEMPLEO.- Es una actividad que se inicia como una forma independiente
de empleo, sin relacion de dependencia con un empleador, cuyo objetivo es
proveer a quien la realiza de una retribucibn mensual, mas asimilable a un

salario que a una rentabilidad empresarial (Alles, 2005, p. 11)

CANALES DE DISTRIBUCION.- Grupos de intermediarios relacionados entre
si que llevan los productos y servicios a los consumidores y usuarios finales
(Fischer & Espejo, 2011, pag. 666)

COMPETITIVIDAD.- Es la capacidad que tiene una empresa o pais de
obtener rentabilidad en el mercado en relacibn a sus competidores. La
competitividad depende de la relacidon entre el valor y la cantidad del producto
ofrecido y los insumos necesarios para obtenerlo (productividad), y la

productividad de los otros oferentes del mercado. (Anzil, 2008, pag. 1)
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COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR.- Actos de los individuos
directamente relacionados con la obtencion y uso de bienes econdmicos y
servicios, incluyendo los procesos de decisidon que preceden y determinan a

esos actos (Fischer & Espejo, 2011, pag. 182)

DEMANDA.- es |la cantidad de bienes y servicios que los consumidores desean
y estan dispuestos a comprar dependiendo de su poder adquisitivo (Aquino,
2008, p. 2)

DEPARTAMENTO DE A&B.- es el sector gastronémico de un establecimiento
hotelero, que abarca todo lo relacionado con el servicio gastronédmico, desde

su produccion hasta el servicio la venta (Pérez, 2009, pag. 1)

DESARROLLO ECONOMICO.- incremento en la calidad de vida asociada con
cambios, no necesariamente incrementos en el tamafo y composicion de la
poblacion, en la cantidad y naturaleza de los empleos, en la cantidad y precios

de los bienes y servicios producidos localmente (Eco Finanzas, 2011, pag. 2)

DESEMPLEO.- la situacién por la que pasa una persona cuando no tiene un
trabajo fijo y, por tanto, no cuenta con los medios para subsistir de manera
independiente (ABC, 2013, pag. 1)

EMPRENDIMIENTO.- es una de las caracteristicas que determina el
crecimiento, la transformacion y el desarrollo de nuevos sectores econémicos
de una regidén o un pais, siendo el ser humano el principal pilar (Marulanda,
Correa , & Mejia, 2009, p. 2)

EMPIRISMO.- es la tendencia filosofica que considera la experiencia como

criterio o norma de verdad en el conocimiento (Alcoberro, 2012, pag. 1)

ESTRATEGIA.- Posicionar a una organizacion para que alcance una ventaja
competitiva sostenible. Esto implica decidir cuales son las industrias en las que

queremos participar, cuales son los productos y servicios que queremos ofrecer
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y como asignar los recursos corporativos para lograr alguna ventaja competitiva
(Carrion, 2007, pag. 34)

ESTUDIO CUALITATIVO.- Estudio que busca encontrar las respuestas

motivacionales en el sujeto (Fischer & Espejo, 2011, pag. 140)

ESTUDIO CUANTITATIVO.- Miden de forma estadistica el porcentaje de

respuesta de las preguntas realizadas (Fischer & Espejo, 2011, pag. 158)

FACTOR ECONOMICO.- son los factores que afectan el poder adquisitivo del
consumidor y sus patrones de gastar (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 354)

FACTOR POLITICO.- Leyes, agencias del gobierno y grupos de presién que
influyen en varias organizaciones e individuos en una sociedad determinada y

que los limitan (Kotler & Armstrong, 2013, pag. 368)

FACTOR TECNOLOGICO.- Son las fuerzas que crean las nuevas tecnologias
al crear nuevos productos y oportunidades de mercado (Kotler & Armstrong,
2013, pag. 379)

INFLACION.- Aumento en el nivel de precios que se expresa en la pérdida del
poder adquisitivo del dinero, especificamente del salario (Fischer & Espejo,
2011, pag. 93)

INNOVACION.- es el proceso en el cual a partir de una idea, invencion o
reconocimiento de una necesidad se desarrolla un producto, técnica o servicio
util hasta que sea comercialmente aceptado (Castells & Pasolla , 2003, pag.
128)

INTERMEDIARIOS.- Instituciones que facilitan el flujo de articulos y servicios

entre la empresa y los mercados finales (Fischer & Espejo, 2011, pag. 28)

LIDERAZGO.- entendido como la capacidad de logar que mis comparferos

acepten mis ideas y accionar porque encuentran en ellas un punto de
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comunicacién y empatia (Varela, Innovacion Empresarial, Arte y Ciencia en la

creacion de empresas, 2010, p. 140)

MACROAMBIENTE.- Conjunto de influencias amplias en una empresa como
factores econdmicos, politicos y legales, sociales y culturales (Fischer & Espejo,
2011, pag. 55)

MICROAMBIENTE.- Elementos relacionados estrechamente con la empresa

como los proveedores, intermediarios y consumidores (Fischer & Espejo, 2011)

MOTIVACION.- Reacciones afectivas, mas o menos espontaneas, ante eventos
significativos (Fischer & Espejo, 2011, pag. 120)

NEGOCIO.- aquella ocupacion que detenta un individuo y que esta encaminada

a obtener un beneficio de tipo econémico. (ABC, 2013, pag. 1)

OFERTA.- se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores
estan dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un determinado

momento (Aquino, 2008, p. 3)

POSICIONAMIENTO.- Es la estrategia para que el producto o servicio ocupe un
espacio en la mente de los consumidores y mantengan un nivel de recordacion
del mismo (Tabra & Lavanda , 2005, p. 49)

PRECIOS.- El precio natural esta compuesto por la cantidad de trabajo
empleada en su produccion y la teoria de los componentes, esto quiere decir
que el precio natural debe incluir la retribuciéon de los factores (Cartelier &
Benetti, 1998, p. 121)

PROVEEDORES.- Empresas que facilitan los insumos necesarios para la

fabricacion de los productos (Fischer & Espejo, 2011, pag. 102)
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PROYECTO DE INVERSION.- Es una propuesta que surge como resultado de
estudios que la sustentan y que esta conformada por un conjunto determinado

de acciones con el fin de lograr ciertos objetivos (Fernandez, 2007, p. 15)

PSICOLOGIA ORGANIZACIONAL.- Es la psicologia aplicada a las
organizaciones, es el estudio del comportamiento y desarrollo humando dentro
de la institucion o empresa en funcién a su participacion en factores tales como
la cultura, el clima, la motivacion, el liderazgo, la toma de decisiones, la
comunicacién, la productividad y la satisfaccion laboral (Robbins S.

Comportamiento Organizacional, 2004, pag. 40)

SERVICIO AL CLIENTE.- Es el conjunto de actividades interrelacionadas
que ofrece un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto

en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo
(Calderon , 2002, p. 2).
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CAPITULO Il

2.1. ANALISIS EXTERNO

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion es de gran interés
analizar la situacién actual de los factores externos; es decir, entorno
sociocultural, geografico, politico y legal que inciden en el progreso de la
actividad que es objeto de estudio, en este caso en el sector de A&B del Sector
Sur del D. M de Quito; a su vez este analisis, ayudara a adquirir una mejor
manera de comprension de cdmo estos factores inciden positiva o
negativamente en el desenvolvimiento del sector turistico. De manera mas
general, se realizara también el analisis a nivel pais, entendiendo de manera

global la repercusién de varios entornos en el Ecuador.

2.1.1. Macroambiente

En este punto se toma en cuenta a todas las fuerzas que rodean a la
empresa, la importancia del macroambiente radica en que, afecta a todas las
organizaciones, empresas 0 grupo de personas y el cambio de algun factor;
econdmico, socio cultural, politico-legal o tecnoldgico repercutira en todas sus
variables, generalmente estos factores no pueden ser controlados por los altos

mandos de las organizaciones.
1.1.1.1. Entorno econémico

En diferentes organizaciones, ya sean grandes o pequefias se va a concebir
el efecto del desempefio de la economia nacional, las medidas que toman las
autoridades en la economia e incluso la economia mundial va repercutir en el
desempenio de la nacidon. Variables como la inversidn, tasas de interés,
crecimiento de la produccién e ingreso, comportamiento de los precios, el

credito y las relaciones economicas internacionales, son aspectos que son
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percibidos por los agentes econdmicos y ante los cuales se debe tomar

decisiones apropiadas.

2.1.1.1.1. Renta per capita

El ingreso per capita es de gran relevancia, debido a que sirve para
determinar el ingreso que recibe, en promedio, cada uno de los habitantes de
nuestro pais; es decir, cuanto es el ingreso que recibe una persona para
subsistir y cuanto destinan a diferentes actividades de primera necesidad y a
actividades extras o complementarias.

Tabla 1
Renta per capita Ecuador

ANOS PIB(USD)
2009 4.236,78
2010 4.636,69
2011 5.199,67
2012 5.655,67
2013 6.002,89
2014 6.286,00
2015 6.412,00

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2015)

Como se puede apreciar en la tabla, los afios estan considerados a partir del
2009 hasta el 2015, en donde los valores del aino 2009 al 2010 incrementaron
en un 1,09%, para el afo 2011 al 2012 el incremento es de 1,09%, seguido del
1,08% del 2013 al 2014, para tener finalmente del afio 2014 al 2015 un
incremento del 1,02%, de esta manera se puede diferenciar el crecimiento que

ha sufrido esta variable en los 7 afios de comparacion.
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Figura 6 Renta per capita Ecuador
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2015)

La ciudad de Quito posee un alto indice de visita de turistas y por ende
también el Sector Sur del D. M de Quito, es por este motivo que el analisis de la
renta per capita es de suma relevancia, puesto que permite conocer la cantidad
de dinero que estd destinada a cada individuo y como éste reparte
equitativamente el dinero en sus necesidades basicas y a la utilizacion en

servicios privados de alimentacion.

2.1.1.1.2. Tasa de desempleo

Para realizar este analisis es necesario primero estudiar conceptos
generales; como la Poblacion en edad de trabajar (PET), que constituye a todas
las personas de 15 afios y mas, por su parte la Poblacidon econémicamente
activa (PEA), que es el principal indicador de la oferta de mano de obra en una
sociedad, y que considera a las personas de 15 afios y mas que trabajaron al
menos 1 hora en la semana de referencia o aunque no trabajaron, tuvieron
trabajo, a estas personas se les conoce como empleados, asi mismo el empleo
se divide en dos grupos que son el empleo adecuado y el empleo inadecuado,
segun el estudio del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) de

2015, el primer grupo constituye a:
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Personas con empleo que, durante la semana de referencia, perciben
ingresos laborales iguales o superiores al salario minimo, trabajan igual o
mas de 40 horas a la semana, independientemente del deseo vy
disponibilidad de trabajar horas adicionales. También forman parte de esta
categoria, las personas con empleo que, durante la semana de referencia,
perciben ingresos laborales iguales o superiores al salario minimo, trabajan

menos de 40 horas, pero no desean trabajar horas adicionales. (p.8)
Mientras el segundo grupo corresponde a:

Personas con empleo que no satisfacen las condiciones minimas de horas o
ingresos y, que durante la semana de referencia, perciben ingresos laborales
menores al salario minimo y/o trabajan menos de 40 horas a la semana, y
pueden o no, desear y estar disponibles para trabajar horas adicionales.
Constituyen la sumatoria de las personas en condicion de subempleo, otro

empleo inadecuado y no remunerado. (p.8)

El estudio de la tasa de desempleo es un factor primordial en la economia de
un pais, puesto que es una cifra que permite apreciar el comportamiento del
mercado de trabajo, las plazas de trabajo que se generan o disminuyen; y a su
vez, como este indice repercute en las decisiones de uso del dinero que poseen

en actividades necesarias como en necesidades de emprendimiento de nuevos

negocios.

Tabla 2

Tasa de desempleo
FECHA PORCENTAJE
Diciembre-31-2010 4.32%
Diciembre-31-2011 4.31%
Diciembre-31-2012 4.43%
Diciembre-31-2013 4.04%
Diciembre-31-2014 3.22%
Diciembre-31-2015 4.93%

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2015)
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En los datos mostrados en la tabla se considerd desde el ultimo mes del afio
2010 hasta el ultimo mes del afio 2015 de la Ciudad de Quito, debido a que es
el lugar de estudio del presente proyecto, en la tabla podemos apreciar que en
el periodo 2010-2011 el desempleo disminuye 0,01% lo que no representa
mucha variacién, para el periodo 2012-2013 disminuye 0,39% que de igual
manera no es un cambio drastico, pero para el periodo 2014-2015 el porcentaje
varia en 1,71 por ciento, lo que representa un aumento en el indice, estas

diferencias son estadisticamente significativas para el sector.
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Figura 7 Tasa de desempleo en Quito
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2015)

La tasa de desempleo es un indicador vital para interpretar los indices de
ocupaciéon o desocupacion por la que atraviesan los habitantes de la Ciudad de
Quito, a través de los datos arrojados, se nota que este valor va en aumento en
los dos ultimos afios. Este factor incide en el proceso de decisidén de actividades
de ocupacion por parte de las personas, como es el emprendimiento de nuevos

negocios ligados al factor turistico.
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2.1.1.1.3. Tasa de inflacion

En la economia de un pais la tasa de inflacion constituye un factor
determinante, puesto define el aumento generalizado de los precios en la
economia y como esta gira. Se mide a través de la variacion del indice de
Precios del Consumidor (IPC) que registra el cambio de los precios de los

bienes y servicios que componen la canasta familiar.

Tabla 3

Tasa de inflacion
FECHA PORCENTAJE
Diciembre-31-2010 3.33%
Diciembre-31-2011 5.41%
Diciembre-31-2012 4.16%
Diciembre-31-2013 2.70%
Diciembre-31-2014 3.67%
Diciembre-31-2015 3.38%

Fuente: (INEC, 2015)
La inflacidn en el Ecuador ha sufrido diferentes variaciones, en la tabla se ha

tomado en cuenta desde el ultimo mes del aino 2010 hasta el ultimo mes del
afo 2015, en donde se puede distinguir que en el periodo 2010-2011 existid un
incremento de la inflacién del 2,08%, mientras que en el periodo 2012-2013
disminuyo en un 1,46%; y finalmente, con un 3.38% del 2015 y un 3.67% del

2014 existié un desacelero de la inflacion de 0,29%.

TASA DE INFLACION
6,00%
5,00%
4,00% N
3.00% - mmmm PORCENTAIJE
2,00% -
1,00% -
0,00% - —— Polinémica
PORCENTAIJE
& | )
.C\Q/ .é’\Q/ .("\Q/ .<'>?/ -(._,\Q’ '(}Q/
IRV VERE VRN

Figura 8 Tasa de inflacion
Fuente: (INEC, 2015)
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La inflacion es un elemento que puede establecer el consumo de diferentes
productos, y a su vez determinar las urgencias de consumo en cuanto a
productos de primera necesidad, y es en este punto cuando incide en las
actividades del ambito turistico; es decir, en la oferta y demanda. Sin embargo,
los establecimientos de A&B ofertan y satisfacen necesidades de primer orden
por lo cual permanentemente van a obtener consumo y dependeran del

segmento de mercado en las cuales se encuentren trabajando.

2.1.1.1.4. Analisis del PIB

El PIB "representa un valor que corresponde al valor agregado total
generado en el Ecuador por el pago que hace cada unidad productora de
bienes y servicios a los componentes de la produccion, que son tres: tierra,
trabajo y capital" (Barrientos, 2015, pag. 1). Para el siguiente analisis, se ha
tomado en cuenta el PIB sectorial, el mismo que equivale a los ingresos que el
pais ha obtenido por la actividad turistica, sea esta hotelera, con fines
recreacionales o gastronomica, siendo la ultima actividad la que encajar en el
presente estudio.

Tabla 4
PIB sectorial- establecimientos de comida

ANOS PIB (USD)
2007 864.979,00
2008 947.086,00
2009 1.182.399,00
2010 1.289.808,000
2011 1.549.470,00
2012 1.820.243,00

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2012)

En la tabla se puede apreciar que si ha existido una variacién es este valor,
en el ano 2008 la variacion fue de 5,30% en comparaciéon al afio 2007, para el
afo 2009 en comparacion con el afio 2008 la variacion corresponde al 8,80%,

por su lado en el ano 2010 la variacién es de 7,50%, seguido del 13,70% del
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2011 y terminando con el afio 2012 con 8,50%; lo que quiere decir que los afios

en consideracién si representan cambios.

PIB Sectorial- alojamiento y
establecimientos de comida
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Figura 9 PIB Sectorial-establecimientos de comida
Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2012)
A través de la figura se puede interpretar que el PIB sectorial de alojamiento
y establecimientos de comida ha ido incrementando, lo que representa que el
sector turistico en el Ecuador ha sufrido un crecimiento constante. Este analisis
permite identificar que el sector de A&B tiene una gran acogida de consumo,

por lo que es una actividad favorable para el incremento del dinero en el pais.

2.1.1.2. Entorno Sociocultural

El entorno sociocultural corresponde a las grandes fuerzas externas que se
presentan en una Organizacién y que no pueden ser controladas por la misma.
A la hora de realizar cualquier actividad dentro de la empresa es fundamental
considerar estas fuerzas, para distinguir de qué manera afectan a la

Organizacion; es decir, si influye positiva o negativamente.
2.1.1.2.1. Factores Demograficos

En este punto es fundamental conocer los factores demograficos; en los
cuales, se analizan varias caracteristicas de la poblaciéon que interviene en el

tema, estas caracteristicas son econémicas, biologicas y sociales; para, de esta
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manera poder definir e identificar claramente todos los aspectos que actuan en

el entorno de los pobladores y articularlos con el desarrollo del pais.
2.1.1.2.1.1. Tamano de la poblacion y Distribucion

Segun datos recolectados del ultimo Censo Nacional de poblacién y vivienda
2010 realizado por el INEC (Instituto Nacional de estadisticas y Censos), el
numero de pobladores del Ecuador es de 14.483.499 personas, en la provincia
de Pichincha corresponde un total de 2.576.287 personas y para Quito
2.239.191 personas, cifra que a su vez representa el 86,92% del total de
pobladores de Pichincha; por su lado, en Quito existe un total de 1.150.380
mujeres y 1.088.811 hombres. Esta informacién sirve para recolectar datos que
serviran para el estudio y elaboracion de varios indicadores y para definir la

situacion en la que se encuentra la poblacion.
2.1.1.2.1.2. Distribucion por edades

En este punto los datos acerca de las edades de la poblacion es de vital
influencia en el tema de investigacion, porque a través de ellos se exponen
varios fendmenos como: movimientos migratorios, niveles de formacién
académica, personas en edad de trabajar, estado civil, entre otros.

Tabla 5
Distribuciéon por rango de edades del D.M de Quito

Tasa de crecimiento

Rango de edad Ano 2010 2001 vs 2010
Menor de 1 afio 35.858 12.70%

De 1 a 4 afos 165.879 12.90%

De 5 a 9 afos 208.227 14.10%

De 10 a 14 afios 205.583 13.90%

De 15 a 19 afios 204.836 9.20%

De 20 a 24 afos 215.025 10.60%

De 25 a 29 afios 209.664 30.10%

De 30 a 34 afios 182.348 27.00%

De 35 a 39 afos 158.315 22.10%

Continda #



De 40 a 44 afios 135.712 19.70%
De 45 a 49 afios 126.708 43.30%
De 50 a 54 afios 101.678 38.90%
De 55 a 59 afios 83.719 59.90%
De 60 a 64 afios 64.123 51.80%
De 65 y mas afios 141.516 26.20%

Fuente: (INEC, Fasciculo Provincial Pichincha, 2010)
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En la tabla se puede apreciar que en primer lugar estan las edades
comprendidas entre 20 y 24 afos, con 215,025 personas, seguidas de las
personas entre 25 a 29 afios, con un numero de 209.664 y en tercer lugar estan
las edades comprendidas entre 5 a 9 afos con 208,227 individuos; segun datos

anteriores cada una de estos rangos de edad han sufrido una variacién del

10,60%, 30,10% y 14,10% respectivamente. En el presente caso de estudio las

edades que mas interesan son a partir de los 30 a 49 anos, debido a que estas

personas poseen mayor solvencia y apertura en su decision de consumo.
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Figura 10 Distribucion por rango de edades en el D.M de Quito

Fuente: (INEC, Fasciculo Provincial Pichincha, 2010)

A través de Quito en Cifras y el INEC, se complementa la informacion con

datos obtenidos de la edad media de la poblacién de Quito, especificamente de

las dos administraciones zonales de estudio; en la primera la Administracion

zonal Eloy Alfaro, la edad media de los pobladores es de 30 afios, que
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corresponde a un 12,8%; mientras que para la Administracion zonal Quitumbe,
la edad media es de 26 afios correspondiente al 11.1% de la poblacién total de
Quito.

En este punto la edad representa un factor primordial debido a que definira
las diferencias y preferencias de los individuos en cuanto al consumo de
servicios en un sector. Asi mismo, a través de las edades, se puede concretar

las actividades a las que se dedica cada persona y a qué destinan su dinero.

2.1.1.2.1.3. Niveles de formacion académica

La formacién académica es un componente muy transcendental en el nivel
de vida y del desarrollo de un sector en particular, debido a que definen varias
caracteristicas de los pobladores y repercuten en la toma de decisiones del
Gobierno de turno. La formacién académica también incide en el crecimiento
economico de un pais y en el desenvolvimiento del mismo.

A través de datos obtenidos por el INEC, se puede estimar que en Pichincha
el sistema de cobertura de educacion publica corresponde al 58,9%. En el afio
2006 la tasa neta de matricula secundaria fue de 65,9%, mientras que para el
2014 esta tasa corresponde al 81%, lo que representa un aumento de personas

que optaron por estudiar la secundaria.

Tabla 6

Nivel de Instruccién en el D.M de Quito
Nivel de instruccion en Toda la poblacion de
el D.M de Quito Quito PEA
Primario 27.67% 21.20%
Secundario 24.50% 25.70%
Superior 22.50% 28.24%
Postgrado 2.40% 3.00%
Otros 22.90% 21.90%

Fuente: (INEC, Analisis informacion Censal, 2010)
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En la tabla se puede observar que el D.M de Quito, tiene un alto indice de
personas que estudian, apareciendo en primer lugar el nivel primario que es el
que mas cobertura tiene con un 27.67%, en segundo lugar tenemos al nivel
secundario, es decir el 24,50% de personas son bachilleres, y en tercer lugar
esta la preparacion de tercer nivel, con un 22.50% de personas que estudian o
ya tienen su titulo superior. Segun la Secretaria de Educacion Superior,
Ciencia, Tecnologia e Innovacién (Senescyt), el 32% de las universidades de
Ecuador se encuentran en Quito, considerando de esta manera a la Ciudad

como alta en educacién.
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Figura 11 Nivel de instruccién en el D.M de Quito
Fuente: (INEC, Analisis informacion Censal, 2010)

A través de la grafica y con los datos obtenidos, se puede notal que el D.M
de Quito es considerad como una ciudad académica, ya que tienen un amplia
oferta de institutos y universidades y cuentan con el personal humano
capacitado. Adicional la Ciudad de Quito se caracteriza por poseer un alto
numero de personas con instruccion superior frente a las demas ciudades del
pais. Los datos conseguidos permiten identificar el nivel de preparacién que
tienen los pobladores de la Ciudad de Quito y para conocer qué actividad estan

aptos a desarrollar y desenvolverse.
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2.1.1.2.1.4. Niveles de Ingresos

Los niveles de ingreso sirven para obtener datos monetarios de un hogar, es
decir cuanto son las entradas econémicas que reciben los miembros de la
familia, dependiendo el tipo de actividad que realizan, generalmente cuando
tienen un trabajo reciben un salario; pero, si adicional a su trabajo recibe dinero
de otra actividad, como arriendos, también es considerado un ingreso. De esta
manera se lograra conocer como los ingresos pueden ser utilizados para
satisfacer las necesidades.

Tabla 7
Distribucidn ingreso segun fuente

Fuentes de ingresos Ingresos corrientes mensuales
monetarios (en ddlares) %

Ingresos provenientes del

trabajo 2.320.077,203 83.5
Renta de la propiedad y del

capital 71.903,425 2.6
Transferencias corrientes 348.700,533 12.5
Otros ingresos corrientes 38.518,661 14
Ingreso corriente monetario  2.779.199,821 100

Fuente: (INEC, Encuesta Nacional de ingresos y gastos 2011-2012, 2012)

A partir de la tabla se puede interpretar que el 83,5% del ingreso monetario
de los hogares, tienen como fuente el trabajo (asalariado o independiente), el
segundo rubro en importancia son las transferencias corrientes (12,5%), le
siguen la renta de la propiedad y del capital (2,6%) y otros ingresos (1,4%). Este
es un buen indicador para determinar que los ingresos con mayor porcentaje
representan el rubro que reciben por fuentes de trabajo, lo que indica que esta
en constante desarrollo el capital humano para desenvolverse en el campo

laboral y mantener una economia activa en los hogares.
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En este punto de la investigaciones es de vital relevancia saber, que segun
los niveles de ingreso mensual de los hogares son percibidos a través del
trabajo que realizan las personas. Esta informacion es muy positiva para poder
determinar que los ecuatorianos si mantienen una PEA elevada y que a través
de estos ingresos mantienen su nivel de vida, inclusive los datos recolectados
sirven para reconocer que se puede aplicar y desarrollar ideas de

emprendimiento como un trabajo estable, que genera ingresos en un hogar.

Distribucion relativa del ingreso corriente
monetario mensual, por fuente

H Ingesos del trabajo B Transferencias corrientes

= Renta de la propiedad y capital 39 1% M Otros ingesos corrientes

Figura 12 Distribucion del ingreso corriente por fuente

Asi mismo, en el Ecuador el ingreso total mensual del pais en promedio es
de $893,00 y el gasto promedio es de $809,06; siendo la adquisicion de
alimentos y bebidas alcohdlicas el sector en lo que mas gastan, con un valor de
24,4%; Para que los datos sean mas especificos del D.M de Quito, por medio
de una encuesta realizada por el grupo TENDENCIA, que se dedica a la
Investigacion de mercados y de la Empresa Metropolitana de Quito Turismo, se
obtuvieron datos relevantes, en primera posicion el ingreso mensual

aproximado de los quitefios es de $240,00 a $500,00 representando un 52,9%,
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en segundo lugar con un 22,8% los ingresos son de $501,00 a $1.200,00 y en

tercer lugar se tiene ingresos menores de $240 con un 13,2%.

Este factor lo que nos manifiesta es que, el dinero que se recibe por hogar,
no es suficiente para satisfacer las necesidades basicas de consumo y peor aun
si los hogares tiene mas de tres miembros, este es un motivo para que muchas
personas cabezas de hogar o integrantes del mismo, recurran a alternativas de
emprendimiento para asi obtener ingresos extras que ayuden a sustentar sus
hogares, y cabe recalcar que en lo que mas gastan las personas es en sector

de A&B, por ser una necesidad basica.
2.1.1.3. Entorno Geografico

El estudio de los factores geograficos, radica en la relevancia que aportan al
desarrollo de un sector determinado, identificando los lugares, espacios,
territorios y paisajes, a través del impacto que causan en los pobladores,
consumidores y negocios que se desenvuelven en el lugar. Toda esta

informacion servira para comprender, manejar y planificar el territorio.
2.1.1.3.1. Infraestructura vial

El sector Sur del D. M de Quito, Administracion zonal Quitumbe vy
Administracion zonal Eloy Alfaro, que son los lugares de estudio del presente
trabajo, cuentan con vias de acceso de primer orden, debido a que en este
sector circulan varios medios de transporte de uso diario para los usuarios. A
través de la Empresa Publica Metropolitana de Movilidad y Obras Publicas
(EPMMOP) se generan varios proyectos de inversidbn que repercuten
positivamente al Sector Sur; uno de los proyectos es la regeneracion de
nuevas estaciones del trolebus que implica las vias de este medio de
transporte, con una inversiéon de 13 millones de ddlares y con un beneficio para
275.000 usuarios, arreglando 44 estaciones de las cuales doce son de interés
para la movilidad del sector de estudio, es decir desde la parada Céndor Nan

hasta la estacion del Recreo.
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Asi mismo, otro proyecto que influye en las mejoras de las vias que dirigen
al sector sur y que son usadas por los usuarios del sector es la prolongacién de
servicio de articulados conocidos como la ecovia, lo que representa una obra
integral para el servicio publico, beneficiando a mas de 250 mil usuarios diarios

y con un monto global aproximado de diez millones de ddlares.
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Figura 13 Mapa de las estaciones del trole
Fuente: (EPMMOP, 2015)

2.1.1.3.2. Servicios Basicos

El sector Sur del D. M de Quito y las dos zonas de estudio (Administracion
zonal Quitumbe y Administracién zonal Eloy Alfaro) estan ubicadas en zonas
urbanizadas, que poseen todos los servicios basicos indispensables para el

desarrollo del sector, como lo son:

e Alcantarillado y agua potable
El D. M de Quito al ser una ciudad de destino turistico, segun la Empresa

Publica Metropolitana de Agua Potable y Saneamiento (EPMAPS) cuenta con el
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servicio de alcantarillado, con una cobertura del 98.55%, por su parte también
con un 99.67% la Ciudad de Quito cuenta con el servicio de agua potable en
toda su extension. Adicional en el Sector sur del D. M de Quito, se esta
realizando el proyecto de instalaciobn de una planta para la recuperacion de

agua en el sector de Alpallacta en Quitumbe.
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Figura 14 Fuentes de agua potable de Quito
Fuente: (La hora, 2015)

e Servicio de luz eléctrica

En la Ciudad de Quito y sobre todo en las Administraciones zonales de
estudio este servicio es utilizado por todos los habitantes, y, segun datos de la
Empresa Eléctrica Quito (EEQ), la cobertura de servicio es de 99,54%, y para el

alumbrado publico se tiene 241.482 luminarias. Como se pudo observar Quito si
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cuenta con un buen porcentaje de cobertura, lo que incide en varios factores al

sector, principalmente al del correcto funcionamiento de negocios y la seguridad

del lugar.
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Figura 15 Area de servicio de luz eléctrica
Fuente: (Empresa Eléctrica Quito, 2014)
e Telefonia
En el Distrito Metropolitano de Quito existen algunas Empresas de telefonia
como lo son: Claro y Movistar que brindan este servicio a la ciudadania, pero el
mayor prestador publico de telefonia fia que se encarga de repartir a los

usuarios este servicio es, CNT (Corporacion Nacional de Telecomunicaciones).
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Figura 16 Crecimiento de la telefonia fija y movil
Fuente: (Sistema Nacional de Informacién, 2012)

Los datos plasmados en el grafico indican que en el afio 2006 en telefonia
fija existian 1°748.049 lineas que favorecian a los hogares ecuatorianos y para
el 2012 indica existen 2°331.925 lineas telefénicas fijas, asi se puede apreciar
que dia tras dia este servicio permite tener mayores posibilidades de
comunicacién; por su lado en cuanto a telefonia mévil para el 2006 existian
8°485.050 lineas y para el 2012 la cifra supera el doble de usuarios, llegando a
los 17°402.572 usuarios a nivel nacional.

e Recoleccion de basura

La empresa EMASEO atiende a 2’239.101 residentes de Quito a través de la
recoleccion en 234 rutas: 144 son diurnas y 90 son nocturnas; de los desechos
domiciliarios generados en el dia a dia, y también los desechos de
establecimientos comerciales (EMASEOQO, 2012)
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PORCENTAJE DE POBLACION QUE TIENE ACCESO AL SERVICIO DE
RECOLECCION

100%

95%

* Eliminacion Basura con Carro recolector ¥ Disponibilidad de Energia Eléctrica

Figura 17 Porcentaje poblacional con servicio de recolecciéon EA
Fuente: (EMASEO, 2010)

Se puede observar que la tabla indica que ocho parroquias urbanas de la

Administracién zonal Eloy Alfaro, cuentan con acceso al servicio de recoleccion
de basura, casi en un 100% de cobertura.

Porcentaje de Poblacion que tiene acceso al servicio de
recoleccion

A CCUATORIANA Py

¥ Eliminacion Basura con Carro recolector * Disponibilidad de Energia Eléctrica

Figura 18 Porcentaje poblacional con servicio de recoleccion Quitumbe
Fuente: (EMASEO, 2010)
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A través de la tabla podemos interpretar que el servicio de recoleccion de
basura en las 6 parroquias de Quitumbe, es bueno, porque superan el 50%.
Todos los servicios basicos mencionados con anterioridad, representan
elementos clave en el desarrollo de un sector, mas aun en su aspecto turistico,
debido a que son los servicios, actividades e imagen los generadores de

actividades dinamicas en el Sur del D.M de Quito y en la ciudad en general.

2.1.1.4. Entorno Politico

El entorno politico implica a todos los factores referentes a una posicion de
poder en la sociedad, en sus diferentes niveles y que tendran una repercusion
economica. De esta manera se puede proporcionar cierta importancia de los

aspectos referentes a las ideologias y partidos politicos relevantes.
2.1.1.4.1. Sistema de Gobierno

"En el Ecuador el sistema de gobierno corresponde a Republica Presidencial
Demdcrata, en donde el pueblo es el que delega la soberania a las autoridades
elegidas, mismas que deben representar los intereses de la ciudadania y
buscar el bien comun, se los elige por medio de elecciones periddicas y de voto
libre"(Asamblea Nacional, 2008).Como figura de mayor importancia esta el
Presidente Constitucional de la Republica del Ecuador, llamado Economista
Rafael Vicente Correa Delgado, mismo que se encuentra ejerciendo su poder
desde el 2007 hasta la actualidad.

El gobierno se inclina ideolégicamente hacia lzquierda nacionalista, teniendo
su desarrollo a través de una nueva sociedad cimentada en los principios del
Socialismo del Buen Vivir; los principios organizativos a los que se enfoca el
movimiento 35 Alianza Pais, son: la Participacion Autébnoma respecto al
Estado, Democracia, Transparencia y rendicién de cuentas, Organizacion de la

sociedad, Preponderancia del interés colectivo sobre el individual, Respeto a la
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diversidad, Preocupacién por la autoformacion de los miembros, No violencia,

Liderazgo colectivo, Solidaridad y reciprocidad (Movimiento Alianza Pais, 2015).

Adicionalmente, el pais cuenta con 24 provincias divididas politicamente, en
las cuales existen 221 cantones administradas por su respectivo alcalde. De
manera mas precisa, se toma en cuenta al DMQ, la administracion publica
esta delegada al respectivo alcalde electo via votacidén popular, esta delegacién
se ampara en el numeral 1 del articulo 264 de la Constituciéon de la Republica
del Ecuador que faculta a los municipios para la planificaciéon del desarrollo

cantonal.

Segun el sitio web oficial del movimiento SUMA 23 (2013), Mauricio Rodas
Espinel es, miembro fundador y presidente del Movimiento Sociedad Unida Mas
Accion (SUMA); antes de su candidatura y eleccion como alcalde de Quito, fue
candidato a la presidencia del Ecuador en representacion al mismo movimiento
en el 2013. La ideologia de SUMA expresa: “Ganas de cambiar al pais,
honestidad, trabajo en equipo, vision a largo plazo y capacidad de respuesta,
son la caracteristicas personales que unen a este equipo de ciudadanos

comprometidos con el desarrollo del pais”(p.1).

Segun Noticias Quito, tras su posesion como alcalde, Mauricio Rodas se
refiri6 a varios aspectos relevantes para su administracion, entre los que
destacan: fomentar el dialogo entre grupos opositores para beneficio de la
ciudad, enfoque en los grupos vulnerables de la urbe en aspectos de salud,
educaciéon e inclusién social; también planteé el concepto de Quito ciudad
inteligente aprovechando las ventajas de la tecnologia actual e innovando a la

misma.

A nivel nacional, se ha vivido una estabilidad politica desde el periodo de
gobierno de Rafael Correa, pero en el caso especifico del DMQ, considerando

las dos ultimas alcaldias con cada ideologia de sus participantes, como con la
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forma de trabajo es distinta y esto incide directamente en la gestion, control y

manejo del desarrollo de la Ciudad.
2.1.1.4.2. Estabilidad politica

En Ecuador ha existido una serie de sucesiones presidenciales, antes del
periodo presidencial del Economista Rafael Correa Delgado, que corresponde a
partir del 7 de enero del 2007 hasta la actualidad, siendo 9 afios de mandato;
en estos afnos ha existido estabilidad, a politicas en favor del pueblo, al cambio
de las relaciones de poder, al cumplimiento de las ofertas electorales y a la
defensa de la soberania en todos los campos, en especial el econémico vy
politico; los resultados sociales de esta soberania es, que existe una primacia
del pueblo ante el capital, asi se ha sobresalido de la inseguridad juridica y
politica. Segun el Economista Rafael Correa, el Ecuador consta de las mas
altas tasas de aprobacién politica desde el retorno a la democracia; asi mismo
esta estabilidad permite tener y desarrollar en la Nacion el acceso a derechos,

igualdad de oportunidades y condiciones dignas de vida.

A nivel ciudad han existido también algunos alcaldes, segun Noticias Quito,
los dos ultimos periodos de alcaldia fueron administrados por Augusto Barrera,
del 31 de Julio del 2009 al 12 de Mayo del 2014, y que por cambios de
mandatos y diferencias ideoldgicas no pudo culminar sus obras. Por su parte, el
actual Alcalde Dr. Mauricio Rodas en su periodo del 14 de Mayo del 2014 al
afo 2019, deberia cumplir con todas las propuestas que prometio al postularse
a la alcaldia, fijandose en el bienestar de todos los ciudadanos quitefios, y no
solo favorecer a ciertos sectores, asi mismo es indispensable que realice la
apertura de mas centros de capacitacion a ciudadanos con deseos de
emprendimiento y realizar campafas de apoyo a las administraciones zonales
en programas de desarrollo, debido a que algunas administraciones no se han
visto apoyadas por la alcaldia porque tienen varios mandatos cambiantes en un

afno, tal es el caso de Quitumbe.
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De igual manera, el presupuesto debe ser participativo, es decir que sean
obras garantizadas desde la Optica de los pobladores barriales. Lo ideal es que
todos los politicos mandantes que gobiernan a la Ciudad deben llegar a
consensos con diferentes sectores, como el econdmico principalmente, para el

desarrollo de Quito y sobre todo de los sectores mas vulnerables.
2.1.1.4.3. Planes y programas Gubernamentales

En primera instancia se nombrara al Plan Nacional de desarrollo del Buen
Vivir, que se refiere a la formulacibn de planes, programas, politicas,
estrategias, participacion ciudadana y varios proyectos con el fin de
perfeccionar la calidad de vida de los ecuatorianos, este plan nace de una
revolucion constitucional, ética, econdmica productiva, social y digna. El
presente tema de investigacion se alinea fundamentalmente al objetivo #10 que
tiene que ver con el impulso de la transformacién de la matriz productiva, en la
que se pretende llegar a una distribucion equitativa hacia la sociedad, dar
cabida a nuevas industrias y sectores con alta productividad, manteniendo el

equilibrio ambiental y social.

Asi mismo, el pais se encuentra dividido en Planes Zonales, cuya finalidad
es una adecuada administracion y manejo de los sectores; el D.M de Quito
constituye parte del Plan Zonal 9, mismo que consta de una planificacién
turistica especializada y bien fructifera, al ser esta zona unicamente compuesta
por Quito; ademas la ciudad de Quito se encuentra dividida en
administraciones zonales, cuyo proposito es perfeccionar el sistema de gestion

participativa.

Como parte de la actividad turistica también se puede integrar al
PLANDETUR 2020, que tiene como designio posicionar al turismo como
dinamizador de la economia, congregar el sector publico, privado y comunitario
para desarrollar el turismo sostenible, realizando un buen uso de los recursos.

De igual manera, a través de la Agencia Nacional de Regulacion, Control y
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vigilancia sanitaria (ARCSA) se controlara exhaustivamente a los
establecimientos de expendio de productos alimenticios, por medio de los

parametros técnicos y legales establecidos.

Es fundamental también nombrar el Plan Metropolitano de Desarrollo 2012-
2020 del D. M de Quito, este plan especifica como se vera Quito al 2020,
basandose en la participacion primordial de la ciudadania, por medio de aportes
en ideas, comentarios y sugerencias que permiten identificar las situaciones de
interés, este plan se encuentra fundamentado en el analisis estratégico y
sistémico de las problematicas existentes en el D.M de Quito. El plan esta
compuesto por ocho capitulos de interés y ligados al tema de investigacion,
fundamentalmente en capitulo dos que trata del Quito del 2022 que define el
buen vivir de la ciudadania, el tres, de los principios de la Planificacion
Metropolitana del desarrollo y del ordenamiento territorial y el siete, que tiene
que ver con las politicas, objetivos estratégicos, programas y metas hacia el
2022.

Por dltimo y no menos importante se toma en cuenta el Plan de
Ordenamiento Territorial de la Provincia de Pichincha, que se refiere a la
estructuracion de Ila provincia, en funcibn de sus potencialidades vy
funcionalidad, para asi concentrarlo en un factor de desarrollo, ambiental,
econdmico y social, a través de una propuesta basada en orden vy
racionalizacion de su uso, con el fin de impulsar la competitividad productiva y

la habitabilidad social en un ambiente saludable.
2.1.1.4.4. Convenios y programas de cooperacion internacional

El sector Sur del D.M de Quito esta en constante crecimiento y desarrollo,
debido a grandes inversiones por parte del sector publico, con la finalidad de
conseguir la concentracion de los servicios en un solo lugar, para obtener la

optimizacién de recursos y facilidad en la movilidad. Pero estas inversiones son
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nacionales, el sector aun no cuenta con convenios ni proyectos de inversion

internacionales.
2.1.1.5. Entorno legal

Este punto basicamente se enfocara a la delimitacion de las actividades
realizadas en un sector, basandose en un esquema de alineamientos, normas y
leyes ya establecidas que se deben cumplir. Es de vital trascendencia conocer
este aspecto, ya que las actividades o variaciones que se puedan realizar,
deben acoplarse a los parametros constituidos. El presente tema de estudio
carece de aval por parte de instituciones publicas y privadas; es decir,
corresponde a un tema de investigacion estudiantil, como un aporte a la
institucion, que se encuentra enmarcado en los lineamientos exigidos por la ley
del Ecuador (Asamblea Nacional, 2008)

2.1.1.5.1. Constitucion de la Republica del Ecuador

La Constitucion de la Republica del Ecuador es la regulacién suprema
vigente en el pais, misma que permite la relacion entre el gobierno y la
ciudadania. De esta manera, como se menciona en el articulo 3, del capitulo
primero, correspondiente al Titulo |, el Estado se encarga de "Planificar el
desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo sustentable y la
redistribucién equitativa de los recursos y la riqueza, para acceder al buen vivir"

(Asamblea Nacional, 2008, pag. 17).

De igual forma, el Estado por medio de la Constitucion se compromete en
cuidar a los ecuatorianos/as impulsando el buen vivir segun el articulo 275, del
capitulo I, del titulo VI Régimen de Desarrollo de la Constitucion de la Republica
del Ecuador establece: “el régimen de desarrollo es el conjunto organizado,
sostenible y dinamico de los sistemas econdmicos, politicos, socio-culturales y
ambientales, que garantizan la realizacion del buen vivir, del sumak kawsay”
(Asamblea Nacional, 2008, pag. 135).
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En cuanto al Régimen de desarrollo del D.M de Quito se menciona en el
numeral 2, del articulo 276, del capitulo primero, del titulo VI, el "Construir un
sistema econdmico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible
basado en la distribucién igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los
medios de produccion y en la generacion de trabajo digno y estable" (Asamblea
Nacional, 2008, pag. 135). Asi mismo en el numeral 10, del articulo 281, del
capitulo Il de soberania alimentaria menciona: "Fortalecer el desarrollo de
organizaciones y redes de productores y de consumidores, asi como las de
comercializacién y distribucion de alimentos que promueva la equidad entre

espacios rurales y urbanos" (Asamblea Nacional, 2008, pag. 138).

2.1.1.5.2. Leyes y reglamentos en temas: laboral, tributario, social y
ambiental

En el pais existen: leyes, reglamentos, normativas, etc.; que facultan y
regulan la vida en una sociedad, a través de principios establecidos y con
pautas a cumplir para su correcto desenvolvimiento. Se empezara por el Cédigo
Organico de Ordenamiento Territorial Autonomia y Descentralizaciéon
(COOTAD), en el numeral 1, del articulo 1, del Titulo | menciona “Este Codigo
establece la organizacion politico-administrativa del Estado ecuatoriano en el
territorio; el régimen de los diferentes niveles de gobiernos autébnomos
descentralizados y los regimenes especiales, con el fin de garantizar su

autonomia politica, administrativa y financiera” (COOTAD, 2012, pag. 7).

Segun el literal g, de la seccién primera, del capitulo 3 Gobierno Auténomo
Descentralizado Municipal del COOTAD 2012, al "D.M de Quito se lo contempla
como un Gobierno Auténomo Descentralizado Municipal, y como parte de sus
funciones se considera el control, la regulacion y promocién del desarrollo de la
actividad turistica cantonal"(p.22). Por su parte, la Ley que regula y tutela las
actividades turisticas en el Ecuador, es la Ley de Turismo, como lo establece el
articulo 1, del capitulo I, de la presente ley; teniendo como objetivo, "determinar

el marco legal que regira para la promocion, el desarrollo y la regulacion del
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sector turistico; las potestades del Estado y las obligaciones y derechos de los
prestadores y de los usuarios" (Ministerio de Turismo, 2008). Asi mismo,
existen varios literales que apoyan a las actividades turisticas; en las cuales,
hace referencia al sector de alimentos y bebidas como una actividad que apoya
al desarrollo turistico, que es donde precisamente encaja el presente tema de
investigacion. Y también, se procede a categorizar oficialmente a los

establecimientos que ejerzan la actividad turistica.

De igual manera, se mencionara al Reglamento General de Actividades
Turisticas; mismo que se encarga de normalizar y amparar las diferentes
actividades turisticas, por medio de estatutos que organizan al sector, es decir
que puntualizan a las actividades de A&B, vy, a su vez las clasifican. EI Codigo
de trabajo del Ecuador, es aquel documento que segun lo mencionado por el
articulo 1, de las disposiciones fundamentales, del titulo preliminar “regulan las
relaciones entre empleadores y trabajadores y se aplican a las diversas

modalidades y condiciones de trabajo”.

Por ultimo, acorde al articulo 1 del Titulo |, de La Ley de Gestibn Ambiental
2004, "establece los principios y directrices de politica ambiental; determina las
obligaciones, responsabilidades, niveles de participacion de los sectores publico
y privado en la gestion ambiental y sefiala los limites permisibles, controles y

sanciones en esta materia" (p. 1).

Todas y cada una de las Leyes, Codigos y Reglamentos mencionados,
contienen pautas y disposiciones a cumplir en el desarrollo de las actividades
propuestas y en su limitacion; de esta manera, se acataran las regulaciones
para cumplir con lo expuesto por parte del Gobierno y obtener un
funcionamiento legal, regulado y seguro; para asi obtener beneficios mutuos en

el desenvolvimiento del proyecto y para el crecimiento del pais.
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2.1.1.5.3. Permisos de Operacion y funcionamiento

Para el correcto funcionamiento y operacion de los establecimientos de A&B, es
primordial contar con una serie de permisos que regulan y supervisan la

actividad; entre los cuales tenemos:

e Certificado de salud ocupacional, emitido por los centros de salud del
Ministerio de Salud, mismo que tiene un afo de validez desde su

emision.

Figura 19 Ejemplo de certificado de Salud Ocupacional

e Permiso de funcionamiento por parte de la Autoridad Sanitaria Nacional,
a los establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario, a través de
la Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria-ARCSA
y de las Direcciones Provinciales de Salud, que posee Vigencia de un

afo calendario a partir de su emision.
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Figura 20 Ejemplo de permiso de funcionamiento
Fuente: (ARCSA, 2015)
Licencia anual de funcionamiento otorgada por la Corporaciéon
Metropolitana deTurismo, (restaurantes, bar restaurantes, cafeterias en

caso de estar ubicados en sitios turisticos.)
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Figura 21 Ejemplo Licencia unica anual de funcionamiento

Fuente: (MINTUR, 2015)
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Licencia Unica de Actividades Econémicas (LUAE), “es el documento

habilitante para el ejercicio de cualquier actividad econdmica dentro del
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Distrito Metropolitano de Quito. Que mediante la Ordenanza
Metropolitana Nro. 308, Establece el régimen administrativo para la
obtencién de las Licencias Metropolitanas” (QUITO TURISMO, 2014,

pag. 1).

MUNICIPIO DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

Lx2 ;
LICENCIA METROPOLITANA UNICA PARA EL EJERCICIO DE LAS A ,
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Figura 22 Ejemplo de LUAE
Fuente: (UTE, 2014)
Registro Turistico, que es la inscripcion del prestador y se debe sacar en
las Oficinas de Quito Turismo una sola vez, este registro permitira
establecer tanto la clasificacion como la categoria del establecimiento
solicitante, “el Certificado de Registro Turistico es la herramienta de
gestion administrativa en la que se encuentran inscritas todas las
personas naturales, juridicas o comunidades que realicen actividades

turisticas, se lo emite por una sola vez a cada establecimiento turistico, si
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empre y cuando no exista un cambio de propietario” (QUITO TURISMO,
2014, pag. 1).

Rramo

CERTIFICADO DE REGISTRO TURISTICO
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Figura 23 Ejemplo Registro turistico
Fuente: (QUITO TURISMO, 2014).
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e Certificado de capacitacion en Manipulacion de Alimentos

0001280
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Par haber iiS!SttdQ al curso ¢ HIGIENE Y MANIPULACION DE ALIMENTOS
Gulte, 5 lmgn e 2013

Figura 24 Ejemplo de Certificado de manipulaciéon de alimentos
Fuente: (UTE, 2014)

e Permiso de funcionamiento por parte del Cuerpo de Bomberos del
Distrito Metropolitano de Quito, que se emite a todos los locales
comerciales para su correcto funcionamiento; en este caso de estudio, el
permiso sera Tipo C, en el cual encajan los restaurantes, cafeterias y

fuentes de soda (Cuerpo de Bomberos del DMQ).
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Figura 25 Ejemplo de Permiso de bomberos
Fuente: (Fuller, 2011)

2.1.2. Microambiente

En el microambiente se va a estudiar y analizar todos los factores que se
encuentran intimamente relacionados al presente tema de investigacion; es
decir, los que inciden positivamente o negativamente y de esta manera

reconocer las oportunidades y amenazas.
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2.1.2.1. Establecimientos de Alimentos y Bebidas en el Sur del Distrito
Metropolitano de Quito

A través del Catastro de establecimientos turisticos que otorga el Ministerio
de Turismo (MINTUR), se puede constatar que en el Sector Sur del D. M de
Quito, existen 199 establecimientos de A&B de tercera y cuarta categoria, en
los que se encuentran: restaurantes, fuentes de soda, cafeterias y bares;
especificamente en la Administraciéon zonal Eloy Alfaro y en la Administraciéon
zonal Quitumbe, que corresponden al sector Sur.

Tabla 8
Establecimientos de A&B en el Sur del D.M de Quito

Tipo de Adm.Zonal Eloy Adm. Zonal
establecimientos Alfaro Quitumbe
*Restaurantes

Tercera 60 9

Cuarta 59 3
*Cafeterias

Tercera 6 2

Cuarta 4 0

*Bares

Tercera 21 5

Cuarta 0 0
*Fuentes de soda

Tercera 25 5

Cuarta 0 0

Total 175 24

Fuente: (QUITO TURISMO, 2016)

2.1.2.2. Clientes, turistas y/o visitantes

En este punto se consideran los datos de la poblacion total de las dos
Administraciones zonales de estudio; Eloy Alfaro y la Administracion Zonal
Quitumbe, que son las Administraciones pertenecientes al Sur del D. M de
Quito, estos pobladores seran los clientes potenciales de la oferta de
establecimientos de A&B, que se consideran en el presente trabajo de

investigacion; a través de informacién obtenida por parte de la Alcaldia de
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Quito- Censo 2010 y con la obtencion de datos proyectados al 2016 se muestra

la siguiente tabla.

Tabla 9
Poblaciéon del Sector sur del D.M de Quito
Administracién zonal Cantidad
Quitumbe 547.92
Eloy Alfaro 464.07
Total 1°011.992

Fuente: (INEC, 2010)

El total de la poblacion del D.M de Quito es de 2°604.263 personas, en la
Administracion zonal Quitumbe la poblacién es de 547.923 y la poblacién para
la Administracion Zonal Eloy Alfaro es de 464.069, en porcentajes es el 21,00%
y 17,81% respectivamente. Se va a considerar la suma de la poblacion de estas

dos Administraciones zonales como los clientes potenciales.

Poblacion del Sector Sur del
D.M de Quito

1.200,00
1.000,00 --Y=315,89¢ ;{ 21(_)311 5x + 1263
800,00 mm Cantidad
600,00 /
. (Cartitad
200,00
0,00 : .

Quitumbe  Eloy Alfaro Total

Figura 26 Poblacion del Sector Sur del D.M de Quito
Fuente: (INEC, 2010)

Cabe recalcar, que el numero de la poblacién que se tomaran en cuenta,
transcurren y se desplazan en estos sectores, debido a que hacen uso de
algunos lugares como: Registro Civil del Sur, Centro comercial Quicentro Sur,

Centro Comercial el Recreo, Centro Comercial Atahualpa, Estadio del Aucas,
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Tribuna del Sur, Terminal Terrestre Quitumbe, Universidad Salesiana, y entre
otros lugares, que representan centros de agrupacion de personas, incluso esta
poblacién mencionada se traslada para cumplir sus funciones laborales por el
sector, como también se movilizan por estudio; mismas personas que necesitan
hacer uso de establecimientos de A & B para satisfacer sus necesidades de

alimentacion.

21.2.3. Competencia directa e indirecta

Todos los establecimientos turisticos ubicados en diferentes sectores de
Quito van a tener competencia, para que exista mercado, caso contrario no
existiria dinamismo en la actividad desarrollada. En el caso de los
establecimientos de A&B del Sector Sur del D. M de Quito, tendran como
competencia a los Centros Comerciales: Quicentro Sur, El Recreo y Centro
Comercial Atahualpa, los cuales poseen patios de comida con gran oferta de
alimentos y de todo precio, asi mismo representan competencia los
establecimientos de primera categoria que son 37, y los establecimientos de
segunda categoria que son 101, los cuales corresponden a las mismas
Administraciones zonales de estudio (QUITO TURISMO, 2014).

2.1.2.4. Sustitutos

En este caso los productos sustitutos, vendrian a ser los restaurantes
tematicos y de especialidades, como: comida rapida, comida Italiana, comida
Espafola, marisquerias, chifas etc.; adicional estos establecimientos disponen
de mayor espacio geografico y amplia oferta de entradas, platos fuertes,

especialidades de la casa, bebidas, postres y entre otros.
2.1.2.5. Proveedores

En este punto los proveedores son parte esencial en la implementacion de

un restaurante, puesto que seran los encargados de abastecer diversos
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productos que se usaran en la preparacion de los platos alimenticios, como en

el uso de la infraestructura del establecimiento.

La seleccion de proveedores también es fundamental, ya que estos, aportaran

beneficios a través de su adquisicion; algunos de los beneficios son:

Confiabilidad de los productos
Frescura de los alimentos
Servicio a domicilio

Menores costos de los productos

Mejor atencion al cliente

En la siguiente tabla se presentan

establecimiento de A&B:

Tabla 10
Proveedores

los posibles proveedores para

un

Carnes y embutidos

Pronaca
Camal Metropolitano

Santa Maria

Verduras y frutas

Mercado mayorista
Mercado San Roque

Mercado Central

Viveres secos

Santa Maria

Bebidas no alcohdlicas

ARCA ECUADOR-Coca Cola
Tesalia Spring Company

Almacenes TIA

Productos de limpieza Santa Maria
Ferrisariato

Mesas y Sillas Pycca

Cuberteria Pycca
Almacenes Espinoza

Manteleria Pycca

Equipos y utensilios para cocina Montero

Uniformes El Uniforme
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2.1.2.6. Organismos Reguladores

Existen varios Organismos que se encargan de regularizar a los

establecimientos de A&B, tales Organismos son:

El MINTUR, maxima entidad que estipula y evalua los requisitos basicos
para la operatividad y determinacion de la actividad turistica, tipo de capacidad
y la categoria de los establecimientos; luego de la evaluacién se otorga la

Clasificacion y categoria de acuerdo a la normativa vigente. (MINTUR, 2016)

La Empresa Publica Metropolitana (QUITO-TURISMO), Organismo
encargado de proporcionar la Licencia Unica de Actividades Econémicas
(LUAE) y el Registro Turistico, para el correcto funcionamiento de los
establecimientos en la Ciudad de Quito. Otros Organismos, son: La Agencia
Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), que controla
exhaustivamente a los establecimientos de expendio de productos alimenticios,
por medio de los parametros técnicos y legales establecidos, otorgando el
permiso de Funcionamiento de Control Sanitario (ARCSA, 2016); el Ministerio
de Salud Publica, mismo que se encarga de emitir los certificados de salud

ocupacional y regularizar lo referente a la salubridad de los establecimientos.

El Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), se encarga de
otorgar al autor, creador e inventor el derecho de ser reconocido como titular de
su creacion o invento y por consiguiente ser beneficiario del mismo (IEPI, 2014);
en el caso de los establecimientos de A&B sera por el nombre que llevara en la
documentacion como en la rotulacion el local. Por dltimo y no menos
importante, se tiene al Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito,
ente que se encarga de conceder el permiso de funcionamiento para los

establecimientos, dependiendo al tipo al que correspondan.
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2.2. ANALISIS INTERNO

2.2.1. Constitucién legal

Para emprender un negocio en el ambito gastrondmico es de gran
importancia conocer y analizar todos los documentos, tramites y legalizacion
necesaria que se debe obtener para el correcto funcionamiento del
establecimiento, bajo las normativas y ordenanzas establecidas en el pais, y

especificamente en la Ciudad.

En el presente estudio de investigacion se determind que los
establecimientos que estan inmersos son de tercera y cuarta categoria y se
manejan a través de requisitos elementales en cuanto a maquinaria, aforo,
procesos, ubicacién, personal y carta menu al publico; asi mismo, los
administradores o duefios de estos negocios en su mayoria no estan obligados
a llevar contabilidad y son "personas naturales nacionales o extranjeras, que
realizan actividades econdmicas licitas, y estan obligadas a inscribirse en el
RUC; emitir y entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas
sus transacciones y presentar declaraciones de impuestos de acuerdo a su

actividad econémica" (SRI, 2016, pag. 1).

e Requisitos para la creacion de un establecimiento de A&B

Ruc o registro unico de contribuyentes (Persona natural)

e Original y copia de la cédula de ciudadania.
e Oiriginal y copia de la papeleta de votacién, ultimo periodo electoral.
e Oiriginal de la planilla de pago de algun servicio basico (SRI, 2016)

Registro de Actividad Turistica

e Copia certificada de la escritura de la constitucion de la compania,
aumento de capital o reforma de estatuto.
e Copia del nombramiento del representante legal debidamente inscrito en

el Registro Mercantil.
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Copia del tramite del ingreso para la obtencion de la Licencia unica de
Actividades Econdémicas (LUAE) del afio en curso, tramite otorgado por
el Municipio de Quito, a través de Ila Administracion zonal
correspondiente a la jurisdiccidn del establecimiento turistico

Copia a color de cédula de identidad y papeleta de votacion, pasaporte
del representante legal para extranjeros

Copia a color del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) actualizado
Copia del resultado de busqueda fonética, emitido por el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI)

Inventario valorado de maquinaria, muebles, enseres y equipos del
establecimiento turistico a registrarse, debidamente firmado por el
representante legal, original o copia.

Original y dos copias del formulario de declaracién de activos fijos para la
cancelaciéon del UNO POR MIL, solicitar el formulario en las ventanillas
de atencion al cliente de las Oficinas de Quito Turismo (MINTUR, 2016)

Afiliacion en la Camara de Turismo

Todas las personas titulares o propietarios de la empresa o
establecimiento dedicadas a actividades turisticas, previo el ejercicio de
la actividad tendran que afiliarse a la camara de Turismo, por medio de la
solicitud de afiliacion para obtener los certificados de afiliaciéon para la
inscripcion en el Registro Mercantil; obteniendo de esta manera varios
beneficios para el establecimiento (CAPTUR, 2015)

Certificado Fonético emitido por el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual (IEPI)

Solicitud en linea de la busqueda fonética

Creacion de un casillero virtual para ingresar la documentaciéon
Pago del monto establecido segun sea el caso

Obtencién del numero de tramite con fecha y hora de recepcion

Entregar en las ventanillas de Recepcion del IEPI las solicitudes
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generadas, y esperar el tiempo indicado para obtener los resultados de
busqueda fonética (IEPI, 2016)

Patente municipal

Formulario de inscripcion de patente.

Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

Copia de la cédula de identidad y certificado de votacién de la ultima
eleccion del administrado o del representante legal en caso de ser
persona juridica.

Copia del RUC en el caso que lo posea.

Correo electrénico personal y numero telefénico del contribuyente o
representante legal en el caso de ser persona juridica.

Copia de Escritura de Constitucién en caso de personas juridicas (QUIT
O ALCALDIA, 2016)

Licencia anual de funcionamiento

Copia y original del pago del Impuesto Predial

Original y copia de la lista de precios de los servicios ofertados
Declaracion de activos fijos para cancelacién del 1 por mil, debidamente
suscrita por el Representante Legal o apoderado de la empresa
(Formulario del Ministerio de Turismo)

Inventario valorado de la empresa, firmado bajo la responsabilidad del
propietario o representante legal, sobre los valores declarados

Pagos por concepto de renovacion de Licencia Anual de Funcionamiento
(MINTUR, 2015)

Permiso del Ministerio de Turismo

Solicitud al ministro de turismo para que se emita el permiso
Copia de la patente.

Copia de la cédula de identidad del representante legal
Copia del RUC

Certificado de propiedad intelectual del nombre, lo emite la sociedad de



68

propiedad intelectual
e Pago realizado a la camara provincial de turismo (MINTUR, 2016)
Permiso de Sociedad de artistas y compositores del Ecuador (SAYCE)

e Oiriginal y copia del representante legal.

e Permiso otorgado por el municipio

e Pago realizado a SAYCE, el valor depende de la categoria y actividad del
establecimiento (SAYCE, 2009)

Permiso del cuerpo de bomberos

El establecimiento encaja en el grupo de empresas tipo C, que son:
almacenes generales, funerarias, heladerias, restaurantes, picanterias,
cafeterias, panaderias, distribuidoras de gas, locales de centros comerciales,
juegos electronicos, vehiculos repatriados de gas, tanqueros de liquidos
inflamables

e Solicitud de inspeccion del local.

¢ Informe favorable de la inspeccion.

e Copia del RUC.

e Copia de la calificacion artesanal (BOMBEROS QUITO, 2016)

Permiso de Funcionamiento (Acuerdos Ministeriales 4712 y 4907)

e Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

e Registro unico de contribuyentes (RUC).

e Ceédula de identidad, identidad y ciudadania, carné de refugiado, o
documento equivalente a éstos, del propietario o representante legal del
establecimiento.

e Documentos que acrediten la personeria Juridica del establecimiento,
cuando corresponda.

e Categorizacion emitida por el Ministerio de Industrias y Productividad,
cuando corresponda.

e Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento; vy,
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Otros requisitos especificos dependiendo del tipo de establecimiento, de
conformidad con los reglamentos correspondientes (MINISTERIO DE
SALUD PUBLICA, 2014)

Permiso de rotulacion y publicidad exterior

Segun el Articulo Il numero 2491, del capitulo | de la Seccién primera de la

Publicidad exterior a través del comunicado oficial del Consejo Metropolitano de

Quito 2006, se estipula que para obtener el permiso que faculta instalar medios

de publicidad exterior privados, segun el espacio que ocuparan, se debe

presentar los siguientes requisitos:

Solicitud dirigida al Administrador Zonal respectivo;

Croquis del predio en el que se instalara el medio publicitario y fotografia
actual del lugar;

Documento que acredite la propiedad y autorizacion notariada del
propietario del inmueble en el que se vaya a realizar la instalacion; en
caso de propiedad horizontal la autorizacidn notariada sera de la
asamblea de copropietarios o del administrador como representante
legal de los propietarios;

Copia de la carta del impuesto predial del afio correspondiente a la
solicitud del inmueble en el cual se va a instalar el medio publicitario; en
el caso de instalacion en inmuebles declarados en propiedad horizontal
no se presentara este requisito;

Para el caso de medios que se instalaran en las medianeras visibles que
sobrepasen la altura permitida, en las culatas y fachadas laterales, o en
el caso de vallas que se instalen en retiros laterales, se presentara la
autorizacion notariada del propietario del predio colindante; en caso de
propiedad horizontal, la autorizacién notariada sera de la asamblea de
copropietarios o del administrador como representante legal de los
propietarios;

Patente actualizada del solicitante (CONSEJO METROPOLITANO DE
QUITO, 2006)
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El Ministerio del Ambiente a través de su portal 2016 imparte lo siguiente:
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El Ministerio del Ambiente ha optimizado la emisién de Certificados de

Registro Ambiental que se genera a través del Sistema Unico de Informacion

Ambiental (SUIA), para las actividades con un impacto ambiental no

significativo detalladas en la Categoria 1 del Catalogo de Categorizacion

Ambiental Nacional.

Con la finalidad de implementar mejoras, simplificar tramites, reducir tiempos vy

agilitar el proceso de Regularizacion Ambiental de sus proyectos, obras y

actividades, el SUIA ha implementado la emisién automatica del certificado de

registro ambiental, que le permitira dar continuidad a sus tramites de

Licenciamiento Ambiental de manera oportuna.(p.1).

2.2.2. Recursos y capacidades
2.2.21. Tangibles

2.2.2.1.1. Econémicos y financieros

Para poder emprender en la apertura de un establecimiento de A&B de

tercera o cuarta categoria, es necesario que las personas que inviertan en este

tipo de negocios cuenten con un capital inicial propio, que estara estimado de la

siguiente manera:

Tabla 11
Financiamiento

ACTIVOS FIJOS

Equipo de computacion $ 360,00
Muebles y equipos de oficina $ 145,00
Maquinaria y equipos $2.314,08
Mobiliario $ 550,00
Menaje $ 195,00
Manteleria $ 205,00
ACTIVOS DIFERIDOS

Derechos de permisos $ 195,00

TOTAL $ 3.964,08
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Tabla 12

Gastos Operativos
GASTOS OPERATIVOS
Agua $ 50,00
Luz $ 65,00
Teléfono $ 10,00
Gas $ 18,00
Arriendo y adecuaciones $ 480,00
TOTAL $ 623,00

2.2.2.1.2. Fisicos

Para la implementacion y funcionamiento de un establecimiento de tercera y
cuarta categoria, es elemental contar con un area especifica para el desarrollo
de las actividades, como un ejemplo general se menciona a un espacio fisico de
7/m X 3m = area de 21 m? en cuanto a la capacidad es de 7 mesas de 4
puestos cada una, teniendo de esta manera un aforo de 28 comensales para el
consumo de los productos que se ofrecen en el negocio.

De igual manera como requisito fundamental, existe un bafio con inodoro y
lavabo instalado, en el espacio de servicio existen luces de emergencia, extintor

de fuego y ventilacidén natural; con su debida rotulacion exterior.

m

Area de cocina

3m

Area de

bafios

Figura 27 Espacio fisico tipo de un restaurante
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2.2.2.1.3. Tecnologicos

Hoy en dia la tecnologia es un factor trascendental, puesto que permite el
desarrollo de los negocios y la optimizacion de ciertos recursos; generalmente
los establecimientos de A&B de tercera y cuarta categoria no cuentan con
tecnologia de punta para su funcionamiento, pero disponen de algunas ayudas
tecnoldgicas para su desenvolvimiento, como lo son:

e El correo electrénico: que proporciona tener un contacto con los clientes
enviando promociones, descuentos o informacion de tal manera que el
servicio sea dinamico.

e Internet: para la publicacion de paginas web del establecimiento

e Softwares: para el manejo de comandas (pedidos de los clientes), la
utilizacién de estos productos mejora los tiempos de servicio, provocando
una mayor rentabilidad del negocio y evitando errores en la toma de
comandas.

e Maquinas registradoras: segun lo expuesto por parte del Servicio de

Rentas Internas (SRI), en cuanto a la autorizacion de marcas y modelos.

2.2.2.1.4. Estructura Organizacional

La estructura Organizacional de un establecimiento de A&B de tercera o
cuarta categoria, es muy basica, debido a que generalmente en estos
establecimientos es innecesario tener un alto numero de personal, ya que en su
mayoria son negocios familiares; y que empiezan con algo pequefo para no

incurrir en gastos excesivos.

Administraciéon

Cocina Caja

Figura 28 Estructura Organizacional de un establecimiento de A&B
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En la estructura se puede observar que se ha especificado las areas
exigidas en acuerdo a las necesidades, tamafio, personal y clientes que maneja

el negocio;

2.2.2.2. Intangibles

2.2.2.2.1. Recursos Humanos

Como recurso humano, se considera al personal idoneo y dispuesto a
desarrollar las funciones que requiere un establecimiento de A&B, por lo
general, el Administrador es el emprendedor que decidi® montar el negocio, y
su personal sera su familia, amigos o socios que estén dispuestos a contribuir

en el desarrollo del negocio.

Un establecimiento de A&B de tercera y cuarta categoria, carece del manejo
de manuales de procesos y atencion al cliente, generalmente son montados de
manera empirica y cuentan con el personal basico para el funcionamiento del
negocio, siendo fundamental el cocinero, mesero y cajero; En la figura, se
puede observar una estructura muy sencilla, la cual consta de 5 personas para
desempenar varias funciones en el establecimiento, cabe recalcar que las
funciones del cajero y del mesero muchas veces se revierten, debido a que no
poseen actividades fijas y en caso de necesitarlo, ellos estan prestos a realizar

cambios temporales.

Administrador

Cocinero Cajero

Mesero 1

Mesero 2

Figura 29 Diagrama Funcional
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El personal debe cumplir ciertas caracteristicas necesarias para desempenar
sus funciones; el Administrador generalmente tiene un titulo de tercer grado o
una formacién empirica en base a la experiencia en negocios afines que
manejen la parte administrativa, el cocinero al menos debe poseer cursos en
gastronomia o cocina basica y manipulaciéon de alimentos con sus debidos
certificados, por su parte el cajero debe manejar conocimientos en Contabilidad
general, Costos y tributacion basica, mientras que los cajeros conocimientos

basicos en atencion al cliente y técnicas de servicio.

2.3. ANALISIS FODA

Este analisis radica en el diagnostico de los factores externos e internos que
influyen en el presente estudio, siendo estos: las fortalezas y debilidades
correspondientes al analisis interno y las oportunidades y amenazas como el

analisis externo, mismos que ya fueron expuestos en puntos anteriores.

2.3.1. Fortalezas

Tabla 13
Analisis Interno- Fortalezas

FORTALEZAS ) :
ORD. | ( Establecimientos de A&B en el JUSTIFICACION/OBSERVACION
Sector Sur del D.M de Quito)

L Los restaurantes estan ubicados en lugares
Adecuada ubicacion del g

1 L estratégicos en relacion al mercado al que se
establecimiento dirigen

El personal desempeia correctamente bien

C . sus funciones y manejando cordialidad y
Buena relacion entre clientes

2 . puntualidad, mientras que al cliente se le da
(internos y externos) . .
una excelente atencion y cumplimiento de
expectativas.
Este tipo de negocios mantienen dinamismo,
3 Liquidez es decir que manejan pagos al contado, por el

cobro inmediato que operan.

Un establecimiento de A&B por lo general
ofrece almuerzos y contados platos a la carta
en su menu, pero conforme las necesidades y
gustos de los clientes va aumentando, la
cartilla del negocio puede variar e incrementar
su oferta.

4 Diversificacion




2.3.2. Oportunidades

Tabla 14
Analisis Externo-Oportunidades
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OPORTUNIDADES

ORD. | (Establecimientos de A&B en el Sector | JUSTIFICACION/OBSERVACION
Sur del D.M de Quito)
Mercado de A&B en expansion Al ser la alimentacion una necesidad
de primer orden, existe mayor mercado
1 para desarrollar este tipo de
establecimientos. En cuanto a |la
creacion de establecimientos que
ofertan variedad de productos.
~ Se puede acordar con el personal de
Acuerdos con empresas aledafias . i
2 . . los diferentes negocios cercanos, para
(Alianzas estratégicas) o
entregarles el almuerzo a diario.
- Generar oportunidades de trabajo a
3 Creaciéon de empleos .
varios sectores del mercado
Actualmente existen entidades como
Quito Turismo, la Alcaldia
4 Capacitacion al personal Metropolitana de Quito y otras, que

ofrecen capacitaciones gratuitas a los
prestadores de servicio en los sectores
pertenecientes al sector turistico.

2.3.3. Debilidades

Tabla 15
Analisis Interno-Debilidades
DEBILIDADES
ORD. | (Establecimientos de A&B en el Sector JUSTIFICACION/OBSERVACION
Sur del D.M de Quito)
Estos son negocios tradicionales, que
se resisten a la implementacion de
1 Nivel tecnolégico basico procesos y programas para facilitar y
optimizar el tiempo en el desarrollo
del negocio.
Para la creacion e implementacion de
estos negocion, el capital inicial es
° Se requiere una fuerte inversion financiera significativo, por lo cual muchas

para lanzar el proyecto

personas se inclinan por negocios
informales manteniendo la misma
linea de A&B

Continua »




Conocimiento inadecuado del mercado
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Muchas personas emprenden en este
negocio porque tiene la capacidad
financiera y de recursos para la
implementacion del establecimiento,
pero carecen de conocimientos
generales e importantes en el
desenvolvimiento del negocio

Escaza publicidad

Los negocios se confian en la
publicidad boca a poca, sin
preocuparse de los rétulos, volantes,
publicidad electronica que a final de
cuentas son los medios que van a
llamar la atencion a los consumidores

2.3.4. Amenazas

Tabla 16
Analisis Externo-Amenazas

ORD.

AMENAZAS
( Establecimientos de A&B en el Sector
Sur del D.M de Quito)

JUSTIFICACION/OBSERVACION

Crisis econémica del pais

Existe una inestabilidad politica,
monetaria, y socio-economica: es una
realidad la crisis que existe a nivel del
pais, por lo que sera necesario
establecer estrategias de mercado
adecuadas.

Precios bajos de la competencia

En el sector ya existe una demanda
alta, por ende existe también gran
oferta, y para poder tener clientes y
competir con los demas
establecimientos, los precios deben
manejarse acorde al mercado en el
que se va a desenvolver.

Reemplazo del consumo, por el de otros
productos alternativos

En la actualidad existen varios
establecimientos de A&B  muy
reconocidos que expenden paltos a la
carta, pero se inclinan por la venta de
menus ejecutivos similares a los
almuerzos, en vista que notan que un
menu completo es mas consumido que
un plato a la carta que tiene un costo
mayor.

Incremento de precios de la materia prima

Los insumos (alimentos y bebidas),
mano de obra y servicios basicos, de
acuerdo a las fluctuaciones de la
inflacion van incrementando, por lo que
se hace dificil establecer los precios de
venta al cliente.




2.3.5. Matriz FODA

Tabla 17
Matriz Resumen-FODA
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ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1 | Adecuada ubicacion del establecimiento O1 | Mercado de A&B en expansion
Buena relacion entre los clientes internos y Acuerdos con empresas aledanas
F2 02 ) L
externos (Alianzas Estratégicas)
F3 | Liquidez O3 | Creacién de empleos
F4 | Diversificacion 04 | Capacitacion al personal
DEBILIDADES AMENAZAS
D1 | Nivel Tecnologico Basico A1 | Crisis economica del pais
D2 Se requiere una fuerte inversion financiera para A2 | Precios bajos de la competencia
lanzar el proyecto
D3 | Conocimiento inadecuado del mercado A3 Reemplazo del consumo, por el de
otros productos alternativos
D4 | Escaza publicidad A4 |Incremento de  precios de la
materia prima
2.3.6. Priorizacion de las Fortalezas
Tabla 18
Analisis Interno-Priorizacion Fortalezas
PRIORIZACION
ORD FORTALEZAS
’ ALTA MEDIA BAJA
5 3 1
1 Buena relacién entre clientes (internos vy 5
externos)
2 Liquidez 5
3 Adecuada ubicacion del establecimiento 3
4 Diversificacién 3




2.3.7. Priorizaciéon Oportunidades
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Tabla 19
Analisis Externo- Priorizacion Oportunidades
PRIORIZACION
ORD. OPORTUNIDADES
ALTA MEDIA BAJA
5 3 1
1 Mercado de A&B en expansién 5
2 Ocupacion por parte de un segmento de la 5
poblacion.
3 Clientes en busca de satisfacer una necesidad 3
4 Alto numero por parte de la demanda 3
2.3.8. Priorizacion Debilidades
Tabla 20
Analisis Interno-Priorizacion Debilidades
PRIORIZACION
DEBILIDADES
ORD. ALTA | MEDIA | BAJA
5 3 1
1 Recurso humano con escasa capacitacion 5
Al ser negocios pequefios, carecen de
5 reconocimiento en el mercado y les toma 5
tiempo posicionarse en la mente del
consumidor
3 Precios de acuerdo a la economia de los 5
consumidores
Por ser restaurantes de baja categoria,
4 mantiene poco poder de negociacion con 3
proveedores de materia prima e insumos, lo
cual provoca incrementos de los costos.




2.3.9. Priorizacion Amenazas
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Tabla 21
Analisis Externo-Priorizacion Amenazas
PRIORIZACION
ORD. AMENAZAS
ALTA MEDIA BAJA
5 3 1
1 Crisis econdémica del pais 5
2 Precios bajos de la competencia 5
Reemplazo del consumo, por el de otros
3 ; 3
productos alternativos
4 Incremento de precios de la materia prima 3




80

CAPITULO 1lI

3.1. ESTUDIO DE LA OFERTA

El presente proyecto de investigacidon plantea la determinacion de los
factores/motivos y caracteristicas del emprendedor gastrondbmico en
establecimientos de A&B, de tercera y cuarta categoria; dicho estudio tiene la
finalidad de poder ser utilizado en el proceso de formacién de los profesionales
como una herramienta de ayuda; y a su vez, percatarse como se encuentra la
situacion del sector de alimentos y bebidas para conocer en qué medida
aportara este estudio y asi lograr direccionar los esfuerzos y recursos de los

emprendedores.
3.1.1. Descripcion del producto

Los establecimientos de A&B, de tercera y cuarta categoria, generalmente
son implementados por personas naturales que no necesariamente tienen la
formacion profesional en el area, y que poseen la idea y la oportunidad de
emprender en nuevos negocios que resultan rentables, por la funcion que
desempefan en el mercado y el dinamismo que poseen; en su mayoria, estos
negocios son manejados a nivel familiar y cuentan con una inversion financiada

por entidades publicas o por aportes de los socios que incursionan en el sector.

Asi mismo, estos establecimientos de A&B estan clasificados por tipos,
siendo estos: restaurantes, cafeterias, bares y fuentes de soda; como también
estan clasificados segun sus Administraciones Zonales en el Norte, Centro y
Sur respectivamente y en categorias: primera, segunda, tercera y cuarta
categoria; todos estos establecimientos constan inventariados en el Catastro
turistico por parte del MINTUR afo tras afio, para conocer el cambio que

perciben.
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A continuacion se muestra la informacion de los establecimientos que
prestan servicios de A&B de tercera y cuarta categoria en el sector Sur del D. M

de Quito, especificamente en las dos Administraciones zonales de estudio (Eloy

Alfaro y Quitumbe).

Tabla 22

Establecimientos de A&B

Tipo de Adm.Zonal Adm. Zonal

establecimientos Eloy Alfaro Quitumbe
*Restaurantes
Tercera 60
Cuarta 59 3
*Cafeterias
Tercera 6 2
Cuarta 4 0
*Bares
Tercera 21 5
Cuarta 0 0
*Fuentes de soda
Tercera 25 5
Cuarta 0 0
Total 175 24

Fuente: (QUITO TURISMO, 2016)

A través de la tabla numero 22, podemos identificar que el total de
establecimientos que ofertan el servicio de A&B en el sector Sur del D.M de
Quito son 199, divididos de la siguiente manera: 175 negocios en la
Administracion. Zonal Eloy Alfaro y 24 negocios en la Administracion Zonal
Quitumbe; datos que indican que los establecimientos de A&B han
incrementado en un numero de 74 establecimientos, puesto que en el afio 2015

el numero de establecimientos era de 125.
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3.1.2. Determinacion del Universo o poblacion de estudio de la oferta

Para determinar el tamafo de la poblacién, se ha considerado como
referencia el numero total de los establecimientos de A&B de las dos
Administraciones zonales del Sur del D. M de Quito; es decir, se toma en
cuenta los datos de la tabla 22 ya presentadas con anterioridad, para lo cual se

muestra la siguiente tabla sintetizada.

Tabla 23
Establecimientos de A&B-Sur del DMQ

Alimentos y Bebidas

Tipo N° de establecimientos
*Restaurantes

Tercera 69
Cuarta 62
*Cafeterias

Tercera

Cuarta 4
*Bares

Tercera 26
Cuarta 0
*Fuentes de soda

Tercera 30
Cuarta 0
Total 199

Fuente: (QUITO TURISMO, 2016)

3.1.3. Determinacion de la muestra

En este punto es de vital importancia definir a la poblacién meta, para el
enfoque cuantitativo, la poblacion debe situarse claramente en torno de
caracteristicas de; elementos: emprendedores de los establecimientos de A&B,
unidades de muestreo: establecimientos de A&B, extension: Sector Sur del D.M
de Quito, Tiempo: abril del 2016.
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En vista de que se tiene ya concretada la poblacién meta, seguidamente se
establece el tamafio de la muestra, en este caso de estudio es finita, debido a
que los datos se pueden contabilizar; y lo que se desea saber es, cuantos del
total de la poblacion se tendra que estudiar, aplicando una muestra

proporcional; por lo que, la formula es la siguiente:

3 NZ*(p=*q)
el (N-1)+Z%(pxq)

n

En doénde:

Valores parap y q= 0,5

Error admisible (e)= 5% 0,05
Nivel de confianza (z) =1,96
N= 199

n= 181

3.1.4. Técnicas de muestreo

En el presente estudio se utilizara la técnica probabilistica de muestreo
estratificado, a través del uso del muestreo aleatorio simple; para de esta
manera determinar los elementos seleccionados de cada estrato, que en este
caso se ha seleccionado por el tipo de establecimientos, ubicados en la
Administracion Zonal Quitumbe y en la Administracién Zonal Eloy Alfaro,
correspondientes al Sector Sur del D.M de Quito.

Tabla 24
Muestreo estratificado de la oferta

Tipo de Adm.Zonal Eloy Adm. Zonal
establecimientos Alfaro Quitumbe
*Restaurantes
Tercera 52 9
Cuarta 51 3

Continda ‘



*Cafeterias

Tercera 6 2
Cuarta 4 0
*Bares

Tercera 20 5
Cuarta 0 0
*Fuentes de soda

Tercera 24 5
Cuarta 0 0
Total 157 24
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Fuente: (QUITO TURISMO, 2016)

3.1.5. Instrumento de recoleccion de informacion

ENCUESTA A PRESTADORES DEL SERVICIO DE A&B EN
ESTABLECIMIENTOS DE TERCERA 'Y CUARTA CATEGORIA EN EL
SECTOR SUR DEL D.M DE QUITO

Objetivo: La presente encuesta tiene la finalidad de recolectar informacién
directamente de los propietarios de establecimientos de A&B de tercera y cuarta
categoria del Sector Sur del D. M de Quito, para determinar caracteristicas y
motivaciones que los identifican como emprendedores.

Instrucciones: Lea detenidamente cada una de las preguntas y complete o seleccione
la mejor respuesta, segun su criterio

1-. Fecha de apertura de su establecimiento: | Afio |

2.- ;A qué edad inicio con el emprendimiento del negocio?

Menos de 20 afios 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 ‘ ‘
45-49 50-54 55-59 60-64 65 en adelante
3.-¢ Tiempo de vida de su emprendimiento?
Para menos de un afio Afos
4.- Género del emprendedor | Masculino | [ Femenino | |
5.- Tipo de negocio
Familiar l ‘ Sociedad entre amigos ‘ ‘ Individual ‘ | Sociedad de hecho ‘ |

6.- Seleccione ¢ Qué productos se ofrecen en su establecimiento?

Desayunos Almuerzos Meriendas Platos a la carta Comida al paso | |
Bebidas no Bebidas Postres Producto especifico
alcohdlicas calientes
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7.- Escoja los dias de atencion del establecimiento hacia los clientes

[Lunes | | Martes | | Miércoles | | Jueves | | Viernes | | Sabado | | Domingo | |
8.- Horario de atencion de su establecimiento
| Desde | | Hasta | | Total de horas laboradas al dia | |

9.-Indique el nimero de personas que laboran en su establecimiento, sin tomar
en cuenta al emprendedor

[ J2 [ [3 [[]4 [ |5 | [Masde5 | |
10.- ;Cuales son los motivos que intervinieron en su decision de
emprendimiento?

Oportunidad de Independencia Profesién/vocacion Mejorar
negocio laboral ingresos
Tradicion familiar Desempleo Otros

11.- De las siguientes opciones; Seleccione las tres conductas emprendedoras,
qué usted piense que deben prevalecer en el desarrollo del negocio de
emprendimiento para que este tenga éxito.

Persistencia Cumplimiento Busqueda de Persuasion vy Correr  riesgos
informacién redes de apoyo calculados

Exigir Iniciativa Fijar metas vy Planificacion Autoconfianza y

eficiencia y vision de futuro sistematica vy control interno

calidad seguimiento

12.- ¢ Tenia usted, conocimientos previos sobre su negocio? De ser positiva su
respuesta, sefiale de dénde los obtuvo
[Si [ [No [ |
| Experiencia | | Tradicion familiar | | Estudios | | Consultas [ ]
13.- Antes de iniciar el emprendimiento, ;Qué conocimientos tenia a cerca del
sector de A&B?; y segun su criterio, en el desarrollo del negocio, ¢;Qué
conocimientos sugiere, son 6ptimos manejar por parte del emprendedor?

Opciones Conocimientos antes de Conocimientos 6ptimos en el
emprender en el sector de desarrollo del negocio
A&B

Cocina

Manipulacién de alimentos

Tributacion basica

Manejo de inventarios

Atencion al cliente

Situacién del mercado de A&B

Técnicas de servicio

14.- Al ser un emprendedor, ¢ cual o cuales cree usted, que son los aspectos que

influyen en la sostenibilidad de su negocio?
Financiamiento Permisos/impuestos Entorno Condiciones Otros
Econémico de mercado

15.- ¢ Cuales son las acciones que usted como emprendedor, debe realizar para
mantener la sostenibilidad del negocio?

Responsabilidad social del Inversiones significativas Innovacién(productos, servicios y
negocio procesos)

Politicas de mejora continua y Generar valor econémico

calidad

16.- Dentro de sus prioridades ¢Esta capacitar al personal? [Si| | No | |
Si su respuesta es positiva, ; Cada cuanto los capacita?
| 1 vez al | ‘ Cada 3 2 veces al afio ‘ ‘ 1 vez al afio ‘ ‘ Cada 2 afios ‘ | Cada 3 afios ‘ ‘
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[mes | [meses | | | | || || ||

17.- ¢ A qué tipo de publico esta dirigido su establecimiento?

Oficinistas | | Estudiantes | | Moradores | [ Publico en general | |
18.- ¢Cuales cree que son las principales restricciones para el desarrollo de su
‘negocio:
Permisos de Equipamiento Servicios Ubicacion Costo de Mercado
funcionamiento inversion

19 ¢Qué servicios presta usted que lo diferencian de los demas
establecimientos?

Calidad Cantidad Presentacion Precios Servicio Ubicacion Publicidad
comodos

20.- ;Como hace publicidad para que los clientes conozcan y visiten su
establecimiento de Alimentos y Bebidas?

Redes Hojas volantes Rétulos Boca a Periédico Radio
sociales boca

21.-Para la implementacion de su establecimiento, ;usted conté con capital de
inversion?

Propio Aporte entre socios Préstamo Préstamo informal Préstamo de
Financiero familiares
22.- ;Cual es el precio promedio del producto?
Menos de $1 $1.00-$2.00 $2.00-$3.00
$3.00-$4.00 $4.00-$5.00 $5 en adelante

GRACIAS POR SU COLABORACION

3.1.6. Situacion de la oferta actual

El sector de Alimentos y Bebidas ocupa el primer lugar en la Canasta de
consumo de los hogares, debido a que representa una de las necesidades
primordiales de los seres humanos, que se encarga de cubrir las necesidades
de la poblacion; asi también, estos negocios forman parte de los mercados de
competencia perfecta, en donde la interaccibn de la oferta y demanda

determina el precio.

3.1.7. Analisis de las encuestas de oferta

En este punto se realizara el analisis del instrumento de recoleccion de datos
enfocado a la oferta, este analisis se compone de 22 variables que buscan
medir y conocer las caracteristicas y motivaciones de los duefios y
administradores de los establecimientos, y asi mismo indagar en el desarrollo
del negocio. También se detalla la nomenclatura a utilizar en la interpretacion

de datos:
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Categorias: Administracion zonal Eloy Alfaro (AZEA): 157 casos
Administracién zonal Quitumbe (AZQ): 24 casos
Total: 181 casos
e Apertura de los establecimientos
Este aspecto es fundamental para conocer la fecha exacta en la cual los
emprendedores decidieron implementar el establecimiento, para de esta
manera analizar los datos e identificar qué tan favorable fueron esos afos de

ejecucion de los negocios y comparar con los afios venideros.

Tabla 25
Fecha de apertura de los establecimientos AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vialidos Antes del
2000 2 1.3 1.3 1.3
2000 3 1.9 1.9 3.2
2001 4 25 25 5.7
2002 4 2.5 2.5 8.3
2003 3 1.9 1.9 10.2
2004 6 3.8 3.8 14.0
2005 4 25 25 16.6
2006 13 8.3 8.3 24.8
2007 10 6.4 6.4 31.2
2008 9 5.7 5.7 36.9
2009 18 1.5 11.5 48.4
2010 26 16.6 16.6 65.0
2011 20 12.7 12.7 7.7
2012 20 12.7 12.7 90.4
2013 10 6.4 6.4 96.8
2014 2 1.3 1.3 98.1
2016 3 1.9 1.9 100.0
Total 157 100.0 100.0

A través de la figura se puede interpretar que la fecha de apertura de los
establecimientos de la AZEA tienen importancia a partir del afio 2006 hasta el
afo 2013, abarcando en ese rango de afos un porcentaje acumulado de

81.2%, dando a saber que en esos afios es cuando las personas apostaron
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mayormente en la creacidon de negocios y tuvieron mayor capacidad de

inversion.

Porcentaje

Tabla 26

20+

— [16.56]
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FECHA DE APERTURA

Figura 30 Fecha de apertura establecimientos AZEA

Fecha de apertura de los establecimientos AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 2009 1 4.2 4.2 4.2

2010 2 8.3 8.3 12.5

2011 8 33.3 33.3 45.8

2012 7 29.2 29.2 75.0

2013 5 20.8 20.8 95.8

2014 1 4.2 4.2 100.0

Total 24 100.0 100.0

En la AZQ en el rango comprendido desde el afio 2011 hasta el afio 2013 ha

existido mayor concentracion de establecimientos que se inauguraron con un

porcentaje de 83.2%, este rango de afios encierra a todos los emprendedores

que aprovecharon las oportunidades de negocio en el sector de A&B vy

decidieron adentrase en la creacién de los establecimientos.
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407

Porcentaje

2011 2012
FECHA DE APERTURA

Figura 31 Fecha de apertura establecimientos AZQ

Fecha de apertura de los establecimientos del Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélidos 2000 2 1.1 1.1 1.1
2001 3 1.7 1.7 2.8
2002 4 2.2 2.2 5.0
2003 4 2.2 2.2 7.2
2004 3 1.7 1.7 8.8
2005 6 3.3 3.3 12.2
2006 4 2.2 2.2 14.4
2007 13 7.2 7.2 215
2008 10 5.5 5.5 27.1
2009 10 5.5 5.5 32.6
2010 20 11.0 11.0 43.6
2011 34 18.8 18.8 62.4
2012 27 14.9 14.9 77.3
2013 25 13.8 13.8 91.2
2014 11 6.1 6.1 97.2
2015 2 1.1 1.1 98.3
Antes
del 3 1.7 1.7 100.0
2000
Total 181 100.0 100.0

Juntando las dos administraciones zonales del Sur de Quito, se obtiene

como dato general que a partir del afio 2007 hasta el afio 2014 es cuando ha
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existido mayor numero de emprendedores que decidieron implementar
establecimientos de A&B con un porcentaje acumulado de 82.20% en el rango
de afos ya mencionado; lo que a su vez indica que en ese tiempo es cuando
existié gran apertura del mercado para la incrementacién de negocios, un mejor

movimiento financiero y alta capacidad de inversion.
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FECHA DE APERTURA

Figura 32 Fecha de apertura establecimientos Sur del DMQ

e Edad promedio del emprendimiento

Este factor interesa para identificar la edad promedio de los emprendedores
que ya asentaron sus establecimientos de A&B, y asi definir una edad idénea
para que estos tengan los conocimientos, habilidades y capacidad financiera

optima para el correcto desarrollo y manejo del negocio.

Tabla 28
Edad promedio de inicio de los emprendedores de AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Menos de
20 afios 2 1.3 1.3 1.3
20-24 1 .6 .6 1.9
25-29 7 4.5 4.5 6.4

Continta ‘
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30-34 33 21.0 21.0 274
35-39 42 26.8 26.8 541
40-44 22 14.0 14.0 68.2
45-49 35 22.3 22.3 90.4
50-54 12 7.6 7.6 98.1
55-59 2 1.3 1.3 99.4
60-64 1 .6 .6 100.0
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA el mayor numero de emprendedores se encuentran
comprendidos en una edad minima de 30 afios y maxima de 49 afos, con un
porcentaje acumulado de 84.30% en el rango de edad mencionado, de esta
manera se puede notar que a esa edad las personas ya tienen un criterio
formado, capacidades y habilidades mayormente desarrolladas y también una

vision mas clara del futuro.
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Figura 33 Edad de inicio de emprendedores de AZEA

Tabla 29
Edad promedio de inicio de emprendedores AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 25-29 1 4.2 4.2 4.2
30-34 10 41.7 41.7 458
35-39 8 33.3 33.3 79.2
40-44 5 20.8 20.8 100.0

Total 24 100.0 100.0




92

En la AZQ la edad minima de 30 afos y maxima de 39 afios consta con

mayor porcentaje acumulado de 75.03%, lo que quiere decir que los

emprendedores en ese rango de edad tuvieron la capacidad de incurrir en el

sector de A&B a través de la creaciéon de los establecimientos, dando a notar la

capacidad de inversion y toma de decision que manejan.

Porcentaje

Tabla 30

50

25.29 30-34 35-39 40-44
EDAD CON LA QUE INICIO EL EMPRENDIMIENTO

Figura 34 Edad de inicio de emprendedores de AZQ

Edad promedio de inicio de emprendedores del Sur del DMQ

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Validos  Menos
de 20 2 1.1 1.1 1.1
anos
20-24 1 .6 .6 1.7
25-29 8 4.4 4.4 6.1
30-34 43 23.8 23.8 29.8
35-39 50 27.6 27.6 57.5
40-44 27 14.9 14.9 724
45-49 35 19.3 19.3 91.7
50-54 12 6.6 6.6 98.3
55-59 2 1.1 1.1 994
60-64 1 .6 .6 100.0
Total 181 100.0 100.0

Como dato general en el Sur del DMQ el mayor numero de emprendedores

tenia minimo 30 afos y maximo 49 afos, con un porcentaje acumulado de 86%
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este rango abarca la edad apta para la creacion de establecimientos de A&B,
porque de esta manera las personas estan fundamentalmente preparadas para

asumir riesgos y aprovechar las oportunidades de mercado.
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Figura 35 Edad promedio de inicio Sur del DMQ

e Tiempo de vida de los emprendimientos

Este elemento aportara con informacion relevante para identificar la
factibilidad que tienen los negocios en el mercado y reconocer el tiempo de vida
promedio desde su apertura, y asi conocer el estado actual de los

establecimientos y la etapa en la que se encuentran.

Tabla 31
Tiempo de vida del emprendimiento AZEA
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos - Menos de 1 6 6 6
1 afio 3 1.9 1.9 2.5

2 afos 8 5.1 5.1 7.6

3 afios 18 11.5 11.5 19.1

4 afos 18 11.5 11.5 30.6

5 afios 29 18.5 18.5 49.0

6 afios 12 7.6 7.6 56.7

7 afios 16 10.2 10.2 66.9

Continta ‘
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8 afos 8 51 51 72.0

9 afos 11 7.0 7.0 79.0

10 afos 8 51 51 84.1

'1\"03898 25 15.9 15.9 100.0
anos

Total 157 100.0 100.0

En la AZEA se puede identificar que los negocios estan situados en un rango
de 2 afos y de 9 afios como tiempo de vida con 7 anos promedio y un
porcentaje acumulado de 77%, lo que indica que la actividad es viable y
rentable en el sector ya que en este tiempo los negocios adquieren

reconocimiento, estabilidad en el mercado y generan ganancias.

Porcentaje

Menos 1 afic 2afios 3afios 4afios Safios Eafios 7afos Bafios 9afios 10 afios Mas de
de un 10 afios
afio

TIEMPO DEVIDA DEL EMPRENDIMIENTO E.A

Figura 36 Tiempo de vida del emprendimiento AZEA

Tabla 32
Tiempo de vida del emprendimiento AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 afo 1 4.2 4.2 4.2
2 afios 4 16.7 16.7 20.8
3 afios 9 37.5 37.5 58.3
4 afos 6 25.0 25.0 83.3
5 afios 3 12.5 12.5 95.8
6 afos 1 4.2 4.2 100.0

Total 24 100.0 100.0
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En la AZQ el tiempo de vida de los establecimientos es de minimo 2 afios y
maximo 4 afios con un 80% en su porcentaje acumulado, siendo intermedio
este lapso de tiempo porque los negocios tardar en recuperar su inversion y
empezar a generar ganancias; asi mismo, podemos reconocer que los
establecimientos fueron implementados recientemente y estan encaminados a

alcanzar rentabilidad si se mantiene en el mercado.

40|

Porcentaje
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TIEMPO DEVIDA DEL EMPRENDIMIENTO

Figura 37 Tiempo de vida del emprendimiento AZQ

Tabla 33
Tiempo de vida de los emprendimientos del Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Mengs de y 6 6 6

un afio

1 afo 4 2.2 2.2 2.8

2 afios 12 6.6 6.6 94

3 afos 27 14.9 14.9 24.3

4 afos 24 13.3 13.3 37.6

5 aflos 32 17.7 17.7 55.2

6 afios 13 7.2 7.2 62.4

7 afios 16 8.8 8.8 71.3

8 afios 8 4.4 4.4 75.7

9 afios 11 6.1 6.1 81.8

10 afios 8 4.4 4.4 86.2

Mas de 10 o5 13.8 13.8 100.0

afos

Total 181 100.0 100.0
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Para el Sector Sur del DMQ el tiempo de vida promedio de los
establecimientos esta en un rango de 2 a 10 afios con un porcentaje acumulado
de 82.6%, lo que representa que los establecimientos estan teniendo buena
acogida por los consumidores y una provechosa ventaja en el mercado,
obteniendo asi un desarrollo seguro y generando dinamismo en el sector de
A&B. Por lo que implementar un negocio de este tipo asegura éxito sabiéndose

mantener y generando ingresos.
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TIEMPO DEVIDA DEL EMPRENDIMIENTO

Figura 38 Tiempo de vida en el Sur del DMQ

e Género de los emprendedores

El Género proporciona datos para identificar hacia quienes esta direccionado
el sector de A&B y reconocer quien posee mayor acogida en el desarrollo de la
actividad, y asi saber si existe una discriminacion de género o simplemente este

factor no es influyente en el desenvolvimiento del negocio.

Tabla 34
Género del emprendedor AZEA

Porcentaje Porcentaje

. Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Masculino 77 49.0 49.0 49.0
Femenino g 51.0 51.0 100.0

Total 157 100.0 100.0
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En este punto se puede identificar que en la AZEA existe una minima
diferencia de 1.9% en cuanto al género que mayormente emprende en el sector
de A&B, lo que significa que contrario a lo que se cree los hombres tienen gran
acogida en el desarrollo de la actividad y un buen desenvolvimiento en el

manejo de este negocio.
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Figura 39 Género del emprendedor AZEA

Tabla 35
Género del emprendedor AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Masculino 17 70.8 70.8 70.8
Femenino 7 29.2 29.2 100.0
Total 24 100.0 100.0

Para la AZQ el mayor numero de emprendimientos recae sobre el género
masculino con un porcentaje destacado de 71%, lo que nos da a conocer que
los hombres son los que se llevan las de ganar en el desarrollo de los negocios
y tienen mejores posibilidades en el mercado de A&B, dejando atras a las

mujeres con un porcentaje de 41.6.
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Figura 40 Género del emprendedor AZQ

Tabla 36
Género emprendedores del Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Validos  Masculino 04 519 519 519
Femenino g7 48.1 48.1 100.0
Total 181 100.0 100.0

En el sector Sur del DMQ el mayor niumero de emprendimientos recae en el
género masculino con el 52%, inverso a lo que se cree que las mujeres son las
que ingresan en mayor numero a la actividad de A&B, esta informacion indica
que el género no representa un limitante para la implementacion de los
establecimientos y por el contrario la apertura de estos establecimientos no

reside en el género.
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Figura 41 Género del emprendedor Sur del DMQ

e Tipo de negocios

Esta variable sirve para conocer quién o quienes forman parte del
emprendimiento y para saber como se esta manejando el negocio; asi de esta
forma se identificara si el sector de A&B esta direccionado para que lo manejen
personas solas, familias, sociedad de amigos o de hecho y captar el desarrollo

de los establecimientos.

Tabla 37
Tipo de negocio AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Familiar 44 28.0 28.0 28.0

Sociedad

entre 51 325 32.5 60.5

amigos

Individual 56 35.7 35.7 96.2

ﬁoc'edad de 5 3.2 3.2 99.4

echo
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA los negocios de tipo individual son los que lideran el sector,
seguido muy cerca de la sociedad entre amigos con una diferencia de 3.19% vy
en tercer lugar de tipo familiar; con esta informacién se puede interpretar que

las personas prefieren manejar los negocios solos ya que tienen malas
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experiencias trabajando en sociedad o simplemente para ellos el éxito se da de

manera individual.
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TIPO DE NEGOCIO E.A

Figura 42 Tipo de negocio AZEA

Tabla 38
Tipo de negocio AZQ

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Familiar 7 29.2 29.2 29.2
Sociedad
entre 7 29.2 29.2 58.3
amigos
Individual 9 375 375 95.8
Sociedad
de hecho 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0

El tipo de negocio que predomina en la AZQ es individual, ya que la mayoria
de emprendedores prefiere trabajar de manera propia porque asi mantienen
ellos solos el control de las situaciones y se hace mas factible el manejo de los
procesos; los negocios de tipo familiar que generalmente van de generacién en
generacion y la sociedad de amigos también estan con indices de importancia,

y entro los tres tienen un porcentaje de 95%.
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Figura 43 Tipo de negocio AZQ

Tabla 39
Tipo de negocio en el Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Familiar 52 34.2 34.2 34.2
Sociedad
entre 58 32.0 32.0 60.2
amigos
Individual 65 35.9 35.9 96.1
Sociedad
de hecho 6 3.3 3.3 99.4
100.0
Total 181 100.0 100.0

En el sector Sur del DMQ los negocios de tipo individual son los que
preponderan el mercado de A&B, puesto que los emprendedores prefieren
llevar el control de manera solitaria a que comprometerse con otras personas;
asi mismo la sociedad entre amigos se dio porque fueron compaferos de
universidad que se plantearon como meta futura la implementaciéon de un
establecimiento y en el caso del tipo familiar es con la finalidad de mantener la

tradicion, acumulando entre los tres el 93%.
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Figura 44 Tipo de negocios en el Sur del DMQ

Tabla 40
Producto que se ofrece mayormente en el establecimiento AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Desayunos 1 .6 .6 .6

Almuerzos 25 15.9 15.9 16.6

Meriendas 1 6 .6 17.2

Platos a la g 30.6 30.6 478

carta

Comida al 4 5.7 5.7 53.5

paso

Bebidas  no 13 13 54.8

alcoholicas

Bebidas 2 1.3 13 56.1

calientes

Postres 16 10.2 10.2 66.2

Producto 53 33.8 33.8 100.0

especifico

Total 157 100.0 100.0

Los productos que mayor salida tienen en los establecimientos de A&B son
los especificos, como por ejemplo si acude a un local de pollos lo que mas se
vende es el pollo completo o los combos que contienen pollo, en el caso de una
cevicheria el cliente se enfoca en el consumo de ceviches, y asi dependiendo la

especialidad del local; en cuanto a los platos a la carta también son muy
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apetecidos, dando a notar que los clientes adquieren lo que ellos desean y los
almuerzos también poseen una buena acogida, representando un porcentaje

acumulado de 81% entre los tres productos.
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Figura 45 Producto ofrecido mayormente en la AZEA

Tabla 41
Producto que se ofrece mayormente en la AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Platos a la 6 250 250 250

carta

Bebidas no 42 42 292

alcohodlicas

Postres 5 20.8 20.8 50.0

Producto 12 50.0 50.0 100.0

especifico

Total 24 100.0 100.0

Para la AZQ el producto especifico lleva la delantera, teniendo asi una
mayor acogida por los comensales y representando el 50% del total, los platos
a la carta también estan en el segundo lugar de producto que mayor salida
tiene, esto se da porque en esta Administracién zonal existe mayor numero de
establecimientos de cuarta categoria que expenden variedad de productos que

acumulan el 75% en preferencia.
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Figura 46 Producto ofrecido mayormente en la AZQ

Tabla 42
Producto principal en el Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Desayunos 1 6 .6 .6
Almuerzos 25 13.8 13.8 144
Meriendas 1 6 .6 14.9
Platos a la g, 29.8 29.8 44.8
carta
Comida al paso 9 5.0 5.0 497
Bebidas no
alcohdlicas 3 1.7 1.7 51.4
Bebidas 2 11 14 52.5
calientes
Postres 21 11.6 11.6 64.1
Producto 65 35.9 35.9 100.0
especifico
Total 181 100.0 100.0

104

Para informacion mas general en el Sector Sur del DMQ los productos

especificos son los que lideran la preferencia de los comensales, pues los

consumidores acuden al establecimiento a buscar productos que desean, sin

filarse mucho en otras opciones, a través de la recoleccién de datos se puede

decir que con la venta de estos productos se adquiere mayores ingresos
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economicos porque estos superan el precio de los almuerzos, asi mismo los

platos a la carta poseen una buena aceptacibn y son mas provechosos,

acumulando el 66% entre los dos productos.
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Figura 47 Producto principal en el Sur del DMQ

e Dias de atencion de los establecimientos

La informacion que arroje esta variable sirve para identificar los dias en los

cuales los negocios tienen mayor movimiento y recepcién de clientes, asi

también segun los dias se define el tipo de establecimiento que es y los

productos que ofrecen.

Tabla 43
Dias de atencion del establecimiento AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Lunes a viernes 10 6.4 6.4 6.4
Lunes a sabado 18 11.5 11.5 17.8
Lunes a domingo 22 14.0 14.0 31.8
Martes a sabado 35 22.3 22.3 541
Martes a domingo 26 16.6 16.6 70.7
Miércoles a sabado 30 191 19.1 89.8
Viernes a domingo 1 .6 .6 90.4
Fines de semana 15 9.6 9.6 100.0
Total 157 100.0 100.0
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A través de los datos de la grafica se puede interpretar que los negocios de
la AZEA trabajan por lo bajo 4 dias a la semana, esos dias corresponden a los
bares de la zona ya que ellos laboran desde el dia miércoles hasta el sabado tal
y como lo dispone la ley, los demas dias a partir de 5 hasta 7 ya corresponde a
las otras tres categorias de estudio, que basicamente expenden comida al
publico entre semana, fines de semana y demas dias, abarcando el 73% del

total.
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Figura 48 Dias de atencion del establecimiento AZEA

Tabla 44
Dias de atencion del establecimiento AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos L_unes a 2 8.3 83 83

viernes

Lunes —a 42 42 125

sabado

Lunes —a 417 417 54.2

domingo

Martes —a , 16.7 16.7 70.8

sabado

Martes a

domingo 4.2 4.2 75.0

Contintia =)
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Miércoles 42 42 792
a sabado

Fines de 208 208 100.0
semana

Total 24 100.0 100.0

Los dias de atencién en los establecimientos de la AZQ se concentran en los

dias entre semana y los fines de semana, alcanzando el mayor valor en

porcentaje el de 7 dias laborables, demostrando una buena aceptacion por los

comensales con el 80%, ya que se puede evidenciar que los restaurantes y

fuentes de soda son los que alcanzan mayor acogida.
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Figura 49 Dias de atencion del establecimiento AZQ

Tabla 45
Dias de atencion establecimientos Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Lunes aviernes 12 6.6 6.6 6.6

Lunes a sdbado 19 10.5 10.5 171
Lunes adomingo 32 17.7 17.7 34.8
Martes a sabado 39 21.5 21.5 56.4
Martes a domingo 27 14.9 14.9 71.3
Miércoles a

sabado 31 17.1 17.1 88.4
Viernes a

domingo 1 .6 6 89.0
Fines de semana 11.0 11.0 100.0

Total 181 100.0 100.0
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En el Sur del DMQ los dias de atenciéon de los establecimientos es entre
semana y fines de semana, con 2 dias minimos y 7 dias maximos que
representa a la semana completa y con el 78% acumulado; dando a percibir
que este negocio para los emprendedores si representa una inversion de

tiempo en su desenvolvimiento.
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Figura 50 Dias atencion establecimientos Sur del DMQ
e Horas laboradas al dia
Este elemento sirve para conocer el tiempo que los emprendedores ocupan

al dia en el desarrollo de este negocio, y asi saber si es una actividad de tiempo

completo o es una actividad extra que les genera ingresos.

Tabla 46
Horas laboradas al dia AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 4 horas 7 4.5 4.5 4.5
5horas 5 3.2 3.2 7.6
6 horas 13 8.3 8.3 15.9
7 horas 20 12.7 12.7 28.7
8 horas 30 19.1 19.1 47.8
9 horas 26 16.6 16.6 64.3

Continua #
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10 horas 32 20.4 20.4 84.7
11 horas 17 10.8 10.8 95.5
12 horas 6 3.8 3.8 994
13 horas 1 .6 .6 100.0
Total 157 100.0 100.0

El numero de horas laboradas al dia en la AZEA va desde minimo 7 y

maximo 10 horas al dia representado en el 79.8%, identificando que

tranquilamente

se acopla a una jornada diaria de trabajo en la cual la

generalidad de emprendedores ocupan su tiempo, y es probable que no les

alcance el resto

de horas para realizar una actividad de trabajo extra, sino que

todos los ingresos que perciben sean de la actividad de A&B.

Porcentaje

Tabla 47
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Figura 51 Horas laboradas al dia AZEA

Horas laboradas al dia AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 5 horas 1 4.2 4.2 4.2

6 horas 3 12.5 12.5 16.7
8 horas 1 4.2 4.2 20.8
9 horas 3 12.5 12.5 33.3
10 horas 2 8.3 8.3 41.7
11 horas 4 16.7 16.7 58.3
12horas 6 25.0 25.0 83.3
14 horas 3 12.5 12.5 95.8
16 horas 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0
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Con el 79.6% las horas laboradas al dia en la AZQ estan comprendidas en el
rango de 7-11 horas, dando a notar que para el desenvolvimiento de la
actividad si se necesita gran tiempo, pues los comensales siempre buscan los
productos desde muy temprano en la manana hasta altas horas de la noche y

para eso existe variedad de establecimientos.
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Figura 52 Horas laboradas al dia AZQ

Tabla 48
Horas laboradas al dia en el Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos 4 horas 7 3.9 3.9 3.9
5 horas 6 3.3 3.3 7.2
6 horas 16 8.8 8.8 16.0
7 horas 20 11.0 11.0 271
8 horas 31 17.1 171 44 .2
9 horas 29 16.0 16.0 60.2
10 horas 34 18.8 18.8 79.0
11 horas 21 11.6 11.6 90.6
12 horas 12 6.6 6.6 97.2
13 horas 1 .6 .6 97.8
14 horas 3 1.7 1.7 994
16 horas 1 .6 .6 100.0

Total 181 100.0 100.0
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Para el Sur del DMQ el numero de horas laboradas al dia se encuentran en
el rango de 7-11 con un porcentaje acumulado de 75%, ya que existen 4 tipos
de establecimientos que abren desde la mafana hasta la media tarde, como
también establecimientos que abren a media tarde hasta la madrugada. Es

decir existe una oportuna oferta para cada necesidad de los clientes.
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HORAS LABORADAS AL DIA

Figura 53 Horas laboradas al dia Sur del DMQ

e NuUmero de personas que laboran en los establecimientos

Conocer el numero de personas que laboran en los establecimientos de A&B
es de gran importancia para establecer un numero promedio de trabajadores
aptos en el desarrollo de las actividades diarias y asi también conocer las
fuentes de trabajo que se generan en el sector.

Tabla 49

Numero de personas que laboran en el negocio AZEA
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 17 10.8 10.8 10.8
2 67 42.7 42.7 53.5
57 36.3 36.3 89.8

3
Continda -
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4 12 7.6 7.6 97.5
5 3 1.9 1.9 99.4
g/las de 1 6 6 100.0
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA el numero promedio de trabajadores con el que cuentan los

establecimientos es de 2 a 3 con un 79.3%, debido a que por su categoria no

ofrecen menus muy ejecutados y las actividades que se realizan en el

establecimiento es para satisfacer a un nimero aproximado de 8 comensales x

hora.
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Figura 54 Numero de personas que laboran AZEA

Tabla 50

Numero de personas que laboran en el negocio AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos 1 1 4.2 4.2 4.2

2 4 16.7 16.7 20.8

3 9 37.5 37.5 58.3

4 4 16.7 16.7 75.0

5 5 20.8 20.8 95.8

8 1 4.2 4.2 100.0

Total 24 100.0 100.0
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En la AZQ dependiendo el tipo de establecimiento se puede observar una
tendencia en la contratacién de trabajadores, pero estos van desde 3 a maximo
5 personas con el 76%, sobre todo en los bares que atienden en horario
nocturno es preferible contar con mayor personal por o que se manejan grupos

grandes de clientes y el servicio debe ser eficaz.
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Figura 55 Numero de personas que laboran AZQ

Tabla 51
Numero de personas que laboran en el negocio Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 18 9.9 9.9 9.9

2 71 39.2 39.2 49.2

3 66 36.5 36.5 85.6

4 16 8.8 8.8 94.5

) 9 10.4 10.4 98.9

Mas

de 5 1 .6 .6 99.4

Total 181 100.0 100.0

Como datos mas generales en el sector Sur del DMQ el namero ideal de

trabajadores para los establecimientos de A&B es de 2 a 3 con un porcentaje
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acumulado de 76%, ya que al ser establecimientos pequefios que manejan un
numero reducido de platos en el menu es suficiente contar con un cocinero, un
cajero y un mesero en el negocio, pero al hablar de establecimientos con mayor

aforo la situacion cambia y su numero se incrementa.

Porcentaje

Mas de 5
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Figura 56 Numero de personas que laboran Sur del DMQ
¢ Motivos de emprendimiento
Este punto es fundamental para percatarse la inspiracion esencial que llevo

a los emprendedores a arriesgar por el sector de A&B a través de la creaciéon de

establecimientos y de esta manera reconocer si fue por necesidad o anhelo.

Tabla 52
Motivo de emprendimiento AZEA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Oportunidad de
negocio 28 17.8 17.8 17.8

Independencia
laboral 17 10.8 10.8 28.7

Continta »
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Profesion/vocacion 1 6 6 29.3
Mejorar ingresos 65 414 41.4 70.7
Tradicion familiar ) 51 51 75.8
Desempleo 38 24.2 24.2 100.0
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA son dos los motivos principales que llevan a las personas a
emprender en el sector de A&B; el primero es mejorar los ingresos debido a que
a las personas el salario que reciben no les alcanza para satisfacer las
necesidades personales y familiares, por lo que prefieren incurrir en actividades
extras o de lleno que tengan mayor acogida y generen ingresos superiores,
mientras que el segundo motivo es el desempleo porque los individuos no
necesariamente poseen vocacion/profesién sino que la necesidad los obliga a
ocuparse en una actividad laboral que tenga mayor acogida, acumulando de

esta manera el 65% del total
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Tabla 53
Motivo para el emprendimiento AZQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Oportgnldad de 4 16.7 16.7 16.7
negocio
Independencia 3 12,5 12,5 29.2
laboral
Profesion/vocacion 9 8.3 8.3 37.5
Mejorar ingresos 13 54.2 54.2 91.7
Desempleo 2 8.3 8.3 100.0
Total 24 100.0 100.0

En la AZQ se puede identificar claramente que el motivo principal que
conlleva a las personas a emprender en los establecimientos de A&B es
mejorar los ingresos, pues el dinero que se percibe en otras actividades en las
cuales laboran no les genera suficiente rentabilidad y prefieren recurrir a este
tipo de negocios, como segundo motivo las personas ven al sector de A&B
como una oportunidad de negocio y optan por la creacibn de estos
establecimientos acoplando entre los dos motivos el 72%.
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Tabla 54
Motivos de emprendimiento Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Oportunidad de

negocio 32 17.7 17.7 17.7

Independencia

laboral 20 11.0 11.0 28.7

Profesion/vocacion 3 1.7 1.7 30.4

Mejorar ingresos 78 43.1 43.1 73.5

Tradicion familiar 8 4.4 4.4 77.9

Desempleo 40 221 221 100.0

Total 181 100.0 100.0

Mejorar los ingresos es el motivo principal que los emprendedores tienen en
mente para incurrir en la actividad de A&B con el 43.1%, ya que este sector es
uno de los primordiales en lo que las personas gastan dinero al ser de primera
necesidad, asi mismo se puede observar que la profesidn/vocacion es el ultimo
motivo que los emprendedores toman en cuenta para implementar los en estos
negocios, porque consideran que la preparacion no es indispensable para

manejar el negocio.
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e Conductas emprendedoras en el desarrollo del negocio

Para que un negocio tenga éxito en su vida laboral es indispensable que los
emprendedores empleen ciertas conductas en el desarrollo de las actividades
en los establecimientos de A&B para que estos sean viables, responsables y
generen confianza, fidelidad y ganancia. Estas conductas formaran a los

emprendedores como personas capaces y aptas en el manejo de los negocios.

Tabla 55
Conductas emprendedoras para el éxito del negocio AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Persistencia 20 12.7 12.7 12.7
Cumplimiento 27 17.2 17.2 29.9
Bisqueda de 21 13.4 13.4 433
informacion
Persuasion vy
redes de 25 15.9 15.9 59.2
apoyo
Correr riesgos 22 14.0 14.0 73.2
calculados
Exigir
eficiencia y 17 10.8 10.8 84.1
calidad
Iniciativa 14 8.9 8.9 93.0
Fijar metas y
vision de 11 7.0 7.0 100.0
futuro
Total 157 100.0 100.0

Las conductas emprendedoras mas relevantes segun los emprendedores
son: el cumplimiento, que se constituye en la caracteristica que marca el
renombre del establecimiento en los clientes, la persuasion y redes de apoyo va
por la incitacion al cliente para que crea positivamente en la calidad de los
productos ofrecidos y del conjunto de personas que realzan el prestigio del
establecimiento a través de su servicio y, correr riesgos calculados que se basa
en el conocimiento del peor escenario que se puede presentar en la
implementacion del negocio y las consecuencias que se presentaran y aceptar

el resultado posible, entre las tres conductas abarcan el 48%.
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Figura 60 Conductas emprendedoras de éxito del negocio AZEA

Tabla 56
Conductas emprendedoras para el éxito del negocio AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Persistencia 2 8.3 8.3 8.3
Cumplimiento 4 16.7 16.7 25.0
Busqueda de g 375 375 62.5
informacion
Persuasion y redes de
apoyo 1 4.2 4.2 66.7
Correr riesgos 1 4.2 4.2 70.8
calculados ’ ’ '
Exigir  eficiencia vy 3 125 125 83.3
calidad ’ ’ '
Iniciativa 2 8.3 8.3 91.7
Fijar mestas y vision
de futuro 2 8.3 8.3 100.0
Total 24 100.0 100.0

Para la AZQ la busqueda de informacion es la conducta que mas uso tiene
por parte de los emprendedores, pues consideran que estar a la vanguardia en

todos los temas implicados en el sector de A&B genera éxito a los
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establecimientos, el cumplimiento también tiene acogida debido a que es una
conducta que genera superacion en el sector, pues incurren los proveedores, el
personal y los clientes en este factor, estas conductas conforman el 55% del

total.
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Figura 61 Conductas emprendedoras en el éxito del negocio AZQ

Tabla 57
Conductas emprendedoras de éxito Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Persistencia 22 12.2 12.2 12.2
Cumplimiento 31 17.1 171 29.3
Busqueda — de 4, 16.6 16.6 45.9
informacion
Persuasion Y g 14.4 14.4 60.2
redes de apoyo ' ’ ’
Correr riesgos 23 127 127 72.9
calculados ’ ’ ’
Exigir eficiencia y 20 11.0 11.0 84.0
calidad ) ’ ’
Iniciativa 16 8.8 8.8 92.8
Fijar mestas y 44 7.2 7.2 100.0

vision de futuro
Total 181 100.0 100.0
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El cumplimiento lidera como la conducta principal de mayor practica por
parte de los emprendedores de los establecimientos de A&B del Sur del DMQ,
puesto que los duefios consideran que la mejora de la capacidad de
cumplimiento por parte del personal hacia los clientes genera fidelidad del
consumidor hacia el negocio; asi también la busqueda de informacion es
significativa porque sin importar la categoria del establecimiento todos estos
deben estar actualizados en todos los procesos de mejora continua,

acumulando asi estas conductas el 34.1%
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Figura 62 Conductas emprendedoras de éxito Sur del DMQ

e Conocimientos previos a la implementacion del negocio

Es importante conocer si las personas que incursionan en el Sector de A&B
tenian algun tipo de instruccion, preparacion o conocimiento acorde al
desenvolvimiento del negocio, para asi definir si es indispensable estar al tanto

de esta actividad, y si influye de manera positiva o negativa en el sector.
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Tabla 58
Tenia conocimientos previos al negocio AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Si 95 60.5 60.5 60.5
No 62 39.5 39.5 100.0
Total 157 100.0 100.0

Respecto a esta pregunta, se puede observar que mas del 50% los
emprendedores de la AZEA si tenian conocimientos antes de incurrir en la
implementacion de establecimientos de A&B, pues afortunadamente el manejo
de este tipo de negocios es mas llevadero aplicando los aspectos que conocen

y esa fue también un impulso para mantenerse en esta linea de negocios.
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Figura 63 Tenia conocimientos previos al negocio AZEA

Tabla 59
Tenia conocimientos previos al negocio AZQ
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Si 19 79.2 79.2 79.2
No 5 20.8 20.8 100.0

Total 24 100.0 100.0
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Por otra parte, en la AZQ los emprendedores si tenian conocimientos
previos al negocio de A&B con un 79%, pues ellos consideran una fortaleza
desenvolverse en el campo que dominan y también lo ven como una ventaja

para el correcto desenvolvimiento del negocio.
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Figura 64 Tenia conocimientos previos al negocio AZQ

Tabla 60
Tenia conocimientos previos al negocio del Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Si 114 63.0 63.0 63.0
No g7 37.0 37.0 100.0
Total 181 100.0 100.0

Como resultado de lo anterior, se puede identificar que los emprendedores
del Sur del DMQ en general si tenian conocimientos previos a la
implementacion del negocio de A&B (63%), porque antes de crear el negocio
trabajaban en diferentes negocios que ya pertenecian a este sector y fue aqui
donde adquirieron los conocimientos indispensables, pues ellos consideran que

poseen ventaja ante los emprendedores que no tenian conocimientos.
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Figura 65 Tenia conocimientos previos Sur del DMQ

e De donde obtuvo los conocimientos previos

Enterarse de que manera los emprendedores obtuvieron los conocimientos
previos a la implementacion del negocio es fundamental para interpretar el
medio mas accesible al que pudieron entrar para obtenerlos ,y asi percatarse

como estos conocimientos repercuten en el desarrollo de los establecimientos.

Tabla 61
De dénde obtuvo los conocimientos AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Experiencia 49 31.2 51.6 51.6
Tradicion 4 13.4 22.1 73.7
familiar
Estudios 12 7.6 12.6 86.3
Consultas 13 8.3 13.7 97.9
Total 95 60.5 100.0
Perdidos Sistema 62 39.5
Total 157 100.0

Los conocimientos adquiridos por parte de los emprendedores de la AZEA
fue a través de la experiencia, pues anteriormente ellos formaban parte del
factor humano de otros negocios que se encuentran dentro del sector de A&B y

a través de los afos adquirieron desenvolvimiento en el area; otro factor para
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los conocimientos que tenian es por medio de la tradicién familiar porque sus
antepasados dejan de generacion en generacion conocimientos y secretos que

permiten el progreso del establecimiento, conformando entre los dos el 74%.
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Figura 66 De donde obtuvo los conocimientos AZEA

Tabla 62
De dénde obtuvo los conocimientos AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Experiencia 11 45.8 57.9 57.9
Estudios 6 25.0 31.6 89.5
Consultas 2 8.3 10.5 100.0
Total 19 79.2 100.0
Perdidos Sistema 5 20.8
Total 24 100.0

En la AZQ los conocimientos que los emprendedores adquirieron fueron a
través de la experiencia en trabajos a los cuales pertenecian con anterioridad,
este factor ha sido muy favorable para poder manejar de una mejor manera el
negocio, los estudios también son una forma de obtener los conocimientos, sin
embargo los emprendedores comentan que los conocimientos sélo son tedricos
y no son tan viables como la practica, el porcentaje acumulado representa el
90%.
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Figura 67 De donde obtuvo los conocimientos AZQ

Tabla 63
De dénde obtuvo los conocimientos Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Experiencia g 33.1 52.6 52.6
Tradicion
familiar 21 11.6 18.4 711
Estudios 18 9.9 15.8 86.8
Consultas 13 8.3 13.2 98.2
Total 114 63.0 100.0
Perdidos  Sistema 67 37.0
Total 181 100.0

Ya en el sector Sur del DMQ la experiencia con 53% es la forma mas comun
en la cual los emprendedores adquirieron los conocimientos que poseen,
trabajar en el sector de A&B pero como dependientes les facilitd implementar un
negocio por cuenta propia; la tradicion familiar también tuvo el 18.4% del total

siendo la segunda causa de conocimientos adquiridos.
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Conocimientos antes de emprender en el sector de A&B

Esta variable sirve para identificar los conocimientos previos que manejaban

los emprendedores antes de crear su negocio propio y como influyeron en el

desenvolvimiento del

establecimiento,

para de esta manera definir la

importancia de la experiencia que mantenian y si es indispensable o no.

Tabla 64
Conocimientos antes de emprender en el sector de A&B AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos  Cocina 23 14.7 14.7 9.6
Manipulacion de
alimentos 22 14.0 14.0 93.7
Tributacion
basica 14 8.9 8.9 22.3
Manejo de
inventarios 13 8.3 8.3 30.6
Atencion al
cliente 21 13.4 134 43.9
Situacion del
mercado de A&B 26 16.6 16.6 60.5
Técnicas de
servicio 38 9.6 9.6 70.1
Total 157 100.0 100.0
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Los emprendedores de la AZEA tenian conocimientos de la Situacion del
mercado de A&B, pues laboraban en negocios relacionados a los alimentos, asi
también la atencion al cliente estaba dentro de su dominio y era lo que mas
conocian, seguido de las Técnicas de servicio que los duefios de los negocios
les ensefiaban y era fundamental su manejo; por su parte la cocina no era tan
manejable como un factor fundamental para los emprendedores, de hecho ellos
opinan que en ese caso se puede contratar a una persona que domine este

aspecto, estos motivos principales conforman en 50.4%.
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Figura 69 Conocimientos antes de emprender AZEA

Tabla 65
Conocimientos antes de emprender en el Sector de A&B AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Manipulacién de
alimentos 1 4.2 4.2 4.2
Tributacién Basica 3 12.5 12.5 16.7
Técnicas de servicio 9 375 375 54.2
Cocina 4 16.7 16.7 70.8

Continua m=p
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Manejo de

inventarios 3 12.5 12.5 83.3
Atencion al cliente 4 16.7 16.7 100.0
Total 24 100.0 100.0

Las técnicas de servicio es el conocimiento que los emprendedores de la

AZQ mayormente tenian, pues creen que los procedimientos que se aplican

para atender y satisfacer las necesidades propias del cliente son el motor del

correcto desenvolvimiento del negocio, la cocina y atencién al cliente también

son conocimientos que representaban un valor alto con un porcentaje

acumulado de 72%; mientras que por su lado la manipulacion de alimentos no

creen que es tan necesario porque tranquilamente se puede contratar el

personal capacitado que conozca del tema.
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Figura 70 Conocimientos antes de emprender AZQ

Tabla 66
Conocimientos antes de emprender Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cocina 15 8.3 8.3 8.3
Manipulacién de
alimentos 7 3.9 3.9 12.2

Contintia
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Tributacion Basica 17 94 94 21.5
Manejo de Inventarios 13 7.2 7.2 28.7
Atencion al cliente 21 11.6 11.6 40.3
?:“Aa;g’ n del mercado 14.4 14.4 54.7
Técnicas de servicio 24 13.3 13.3 68.0
Perdidos 58 68.1 68.1

Total 181 100.0 100.0

Los emprendedores del Sector Sur del DMQ mantenian conocimientos
acerca de la Situacion del mercado de A&B ya que creen indispensable saber
coémo se desarrolla el sector alimenticio y reconocer si es un sector factible para
la inversion, asi también conocian de las técnicas de servicio y atencion al
cliente para poder retener al consumidor a través del buen trato y servicio al
mismo; estos conocimientos suman el 40%, mientras que los demas

conocimientos unicamente los notaban a breves rasgos.
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e Conocimientos 6ptimos en el desarrollo del negocio

El sector de A&B ha tenido una excelente acogida por parte de los
emprendedores, debido a que es una actividad que sabiéndola manejar genera
rentabilidad y estabilidad, es por este motivo que su desenvolvimiento idoneo
depende del manejo de ciertos conocimientos que haran que los

establecimientos tengan éxito.

Tabla 67
Conocimientos 6ptimos en el desarrollo del negocio AZEA

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Cocina 7 4.5 4.5 4.5

Manipulacién de

alimentos 5 8.5 8.5 8.5

Tributacion basica 12 76 76 115

Manejo de 7 45 45 15.9

inventarios ’ ’ ’

Atencién al cliente 17 10.8 10.8 26.8

Situacion del

mercado de A&B 82 52.2 52.2 79.0

Técnicas de o7 17.2 17.2 96.2

servicio

Total 157 100.0 100.0

Segun los emprendedores de la AZEA, estar al tanto de la Situacion del
mercado de A&B es fundamental para el progreso de los negocios que estan
inmiscuidos, ya que el mercado es variable y se necesita saber si prevé
ganancias o no; conocer acerca de las Técnicas de servicio también es
prioridad debido a que el cliente es el recurso principal en un negocio y de este
depende la superacion del establecimiento y los emprendedores también optan
por saber del manejo de inventarios, pues estos tiene el propdsito de proveer al
negocio materiales necesarios para su continuo y regular desenvolvimiento,

reuniendo estos conocimientos 6ptimos el 75%.
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Tabla 68
Conocimientos éptimos en el desarrollo del negocio AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cocina 2 8.4 8.4 4.2
Situacion del
mercado de A&B 22 91.7 91.7 95.8
Atencién al cliente 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0

En la AZQ son menos los conocimientos que los emprendedores creen
optimos para el desarrollo del negocio, asi tenemos con mayor acogida saber
de la Situacion del mercado de A&B (91.7%) para poder tomar decisiones a
favor del negocio y no incurrir en medidas innecesarias; la cocina y atencién al
cliente van de la mano pues consideran a estos conocimientos pero no le dan
la importancia necesaria para pensar que son fundamentales en el éxito del

negocio.
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Tabla 69
Conocimientos 6ptimos del negocio Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cocina 6 3.3 3.3 3.3
Manipulacién de
alimentos 1 -6 -6 3.9
Tributacion basica 12 6.6 6.6 10.5
Manejo de inventarios 7 3.9 3.9 14.4
Atencion al cliente 17 94 9.4 23.8
Situaciéon del mercado
de A&B 104 575 57.5 81.2
Técnicas de servicio 27 14.9 14.9 96.1
Perdidos 2 1.1 1.1 97.2
5 2.8 2.8 100.0
Total 181 100.0 100.0

Para el Sector Sur del DMQ conocer de la Situacion del mercado de A&B
lidera las opiniones de los emprendedores, pues ellos consideran que este
factor es la esencia para el desarrollo del negocios, ya que de esta manera
pueden tomar acciones de mejora en el negocio y obtener posicionamiento,
reconocimiento, prestigio y rentabilidad; la atencién al cliente y técnicas de

servicio también consideran imprescindible conocer, para entregar una
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excelente atencion al cliente y causar fidelidad en el mismo, estos

conocimientos abarcan el 82%.
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Figura 74 Conocimientos éptimos Sur del DMQ

e Aspecto que influye en la sostenibilidad del negocio

Es fundamental conocer estos aspectos para mantener la vida util de los
establecimientos y para crear valor econémico, medioambiental y social a corto
y largo plazo. Los negocios que se dirijan hacia la sostenibilidad deben asumir

compromisos de alta Direccion con determinados valores.

Tabla 70

Aspecto principal que influye en la sostenibilidad AZEA
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Financiamiento 37 23.6 23.6 23.6
Permisos/impuestos 10 6.4 6.4 29.9
Entorno econdmico 58 36.9 36.9 66.9
Condiciones de 47 29.9 29.9 96.8
mercado
Otros 5 3.2 3.2 100.0

Total 157 100.0 100.0
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El Entorno econdmico es el principal aspecto que influye en la sostenibilidad
de los establecimientos de A&B de la AZEA, puesto que intervienen todos los
factores que afectan al correcto desenvolvimiento del negocio y provocan
reacciones en cadena que no se pueden controlar porque son externos; asi
también las condiciones de mercado basado en la estructura de la oferta y
demanda que influyen en el precio, cantidad y calidad y en el grado de
intensidad competitiva que se genera entre los agentes economicos; el
financiamiento también se considera un aspecto influyente debido a que sin
dinero no se puede realizar la implementacion ni manejo del negocio, arrojando

asi el 91%.
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Tabla 71
Aspecto principal que influye en la sostenibilidad AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Financiamiento 6 25.0 25.0 25.0
Entorno econémico 13 54.2 54.2 79.2
Condiciones de mercado 4 16.7 16.7 95.8
Otros 1 4.2 4.2 100.0

Total 24 100.0 100.0
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En la AZQ el Entorno econémico es el aspecto de mayor importancia que
influye en la sostenibilidad del negocio, debido a que existen factores internos
como el costo de mano de obra, materiales, de los procesos y los
procedimientos y también factores externos como el politico, econémico, social
y tecnologico en los que el negocio tiene menos control y que afectan al
desarrollo del establecimiento: de igual forma el financiamiento es otro aspecto
que se considera como un impedimento porque no existen lineas de crédito
orientadas a financiar proyectos nuevos, mostrando un porcentaje acumulado
de 79.17%.
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Figura 76 Aspecto principal en la sostenibilidad AZQ

Tabla 72
Aspecto principal que influye en la sostenibilidad Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Financiamiento 43 23.8 23.8 23.8
Permisos/impuestos 10 5.5 5.5 29.3
Entorno econémico 71 39.2 39.2 68.5
Condiciones de mercado 51 28.2 28.2 96.7
Otros 6 3.3 3.3 100.0

Total 181 100.0 100.0
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Ya para el Sur del DMQ el Entorno econémico es el aspecto que los
emprendedores definen de mayor importancia que influye en la sostenibilidad
de los negocios, pues afecta la marcha y evolucion de los establecimientos vy
muchos de estos factores no son controlables por parte del negocio, también
las Condiciones de mercado con todos sus componentes representan otra
caracteristica influyente; y la falta de financiamiento es considerado como un
obstaculo porque el financiamiento esta disponible solo para firmas maduras y
no se enfocan en prestar atencibn a pequefios emprendimientos, estos

aspectos representan el 91%.
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Figura 77 Aspecto de importancia en la sostenibilidad Sur DMQ

e Acciones para mantener la sostenibilidad de los negocios

Es importante conocer las acciones que los emprendedores de los
establecimientos realizan para sostenerse en el tiempo y generar recursos,
pues estas a su vez deben ser reales y alcanzables para que puedan llevarse a
cabo, asi mismo estas acciones deben ser dentro del negocio y comprender

todos los niveles: corporativo, competitivo y funcional.
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Tabla 73
Acciones para mantener la sostenibilidad AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Res_ponsabllldad_ 17 10.8 10.8 10.8

social del negocio

Inversiones 38 24.2 24.2 35.0

significativas

Innovacion 30 19.1 191 541

Politicas de

mejora continua y 27 17.2 17.2 71.3

calidad

Generar  valor g 28.7 28.7 100.0

econdmico

Total 157 100.0 100.0

Los emprendedores de la AZEA consideran que generar valor econémico es
la accion numero uno, debido a que intervienen las acciones financieras que
los emprendedores aplican para asi obtener rentabilidad, recalcando que no
sb6lo es decision del duefio sino que este valor esta determinado por los
clientes, las inversiones significativas también son consideradas relevantes
pues creen que invertir en lo mejor brinda durabilidad, calidad y se ahorran un
doble gasto a futuro; ademas, la innovacion en cuanto a procesos, productos y
servicios refuerza la eleccion vy fidelizacion de los clientes hacia el
establecimiento por medio de estrategias asociadas a la construcciéon de

ventajas competitivas, estas acciones constituyen el 72.3%.
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Tabla 74
Acciones para mantener la sostenibilidad AZQ
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Validos  Inversiones 33.3 33.3 33.3
significativas
Innovacion 9 37.5 37.5 70.8
Generar
valor 7 29.2 29.2 100.0
econoémico
Total 24 100.0 100.0

En la AZQ, la Innovacién representa la accién principal que los
emprendedores toman en cuenta para mantener la sostenibilidad del negocio,
ya que se considera un proceso fundamental para crear valor hacia los actores
relevantes del negocio por medio de la implementacién de mejoras continuas en
productos o servicios, en sus procesos, 0 en si estructura organizacional. Las
Inversiones significativas del mismo modo son trascendentales ya que
consideran que destinar una fuerte cantidad de dinero en todo lo concerniente
al negocio les generara utilidades en un futuro, las acciones mencionadas

representan el 71.3%
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Tabla 75
Acciones para mantener la sostenibilidad Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Responsabilidad social
del negocio 17 9.4 9.4 9.4
Inversiones significativas 46 254 254 34.8
Innovacion 39 215 215 56.4
Politcas de  mejora
continua y calidad 27 14.9 14.9 7.3
Generar valor econdmico 52 28.7 28.7 100.0
Total 181 100.0 100.0

En general, generar valor econdmico es una de las acciones importantes

para los emprendedores, ya que de esta manera obtienen rentabilidad y pueden

ofrecer a los clientes un mejor servicio mejorando cada uno de los procesos que

intervienen en el manejo del negocio, las Inversiones significativas ocupan el

segundo lugar puesto que el buen uso de los recursos econémicos generara

mayores ingresos; también la innovacidon que forja satisfaccion hacia los

clientes internos y externos, estas acciones constituyen el 76% del total.
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e Capacitacion al personal

Este factor sirve para reconocer las actividades que se realizan en una
organizacién, en respuesta a sus necesidades que buscan mejorar la actitud,
conocimiento, habilidades o conductas del personal para el desenvolvimiento

del establecimiento.

Tabla 76
Capacitan al personal AZEA
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Si 37 23.6 23.6 23.6
No 120 76.4 76.4 100.0

Total 157 100.0 100.0

En la AZEA los emprendedores no capacitan al personal 78%, pues ellos no
creen necesario que se les deba instruir conocimientos peridédicos ya que las
actividades que realizan son repetitivas y no requieren mayor ciencia, muy por
el contrario estiman a la capacitacion como una pérdida de tiempo; y por otro
lado la minoria de emprendedores si capacitan al personal porque consideran
una inversion mantener al personal altamente preparado y con la capacidad de

afrontar situaciones que se presenten en el dia a dia.

Porcentaje
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Figura 81 Capacitan al personal AZEA
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Tabla 77
Capacitan al personal AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Si 9 375 37.5 37.5
No 15 62.5 62.5 100.0
Total 24 100.0 100.0

En la AZQ los emprendedores no consideran oportuna la capacitacion a su
recurso humano debido a que no creen indispensable actualizar y mejorar los
conocimientos que estos aplican en sus labores diarias 63%, y los que si
capacitan al personal piensan que es oportuno impartir conocimientos
actualizados y utiles en el sector de A&B para que los empleados estén en la

capacidad de resolver conflictos y brindar una mejor atencion al cliente.

Porcentaje

CAPACITA AL PERSONAL

Figura 82 Capacitan al personal AZQ
Tabla 78
Capacitan al personal en el Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ Si 46 254 254 254
No 135 74.6 74.6 100.0

Total 181 100.0 100.0
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En el Sur del DMQ los emprendedores no capacitan al personal 75%, pues
creen irrelevante actualizar constantemente los conocimientos y funciones que
los empleados desempefian en los establecimientos de A&B, consideran a la
capacitacidon un desperdicio de tiempo y de recursos econdmicos; y son
contados los emprendedores que si capacitan al personal teniendo en mente
que es una inversion para el negocio y crecimiento para ellos, pues de esta

manera se encuentran mejor preparados para atender a los comensales.
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Figura 83 Capacita al personal Sur del DMQ

e Cada cuanto se capacita al personal

Percatarse de la frecuencia con la que los emprendedores capacitan al
personal es importante para saber qué tan prioritaria es esta actividad en el
progreso del negocio y cuanto tiempo invierten para obtener la mejora de sus
procesos y servicios.

Tabla 79
Frecuencia de capacitacion AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cada 3 meses 1 .6 2.7 2.7
2 veces al afo 7 4.5 18.9 21.6
1 vez al afio 28 17.8 75.7 97.3

Continta q
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Cada 2 afios 1 .6 2.7 100.0
Total 37 23.6 100.0

Perdidos  Sistema 120 76.4

Total 157 100.0

Los emprendedores de la AZEA capacitan al personal por lo menos 1 vez al
afio, ya que creen necesario actualizar los conocimientos y desarrollar sus
habilidades del puesto de trabajo, especificamente en las areas operativas y
administrativas y otros emprendedores consideran necesario capacitar al
personal 2 veces al aio como suficiente para su correcto desenvolvimiento,

estas dos frecuencias de tiempo representan el 93%.
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Tabla 80
Frecuencia de capacitacion Q

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 1 vez al afio 6 25.0 66.7 66.7
Cada 2 afios 2 8.3 22.2 88.9
Cada 3 afios 1 4.2 111 100.0
Total 9 375 100.0
Perdidos Sistema 15 62.5

Total 24 100.0
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De la misma manera los emprendedores de la AZQ capacitan al personal 1
vez al afio 67%, pues creen que basta con este lapso de tiempo para preparar
de mejor manera a los emprendedores y hacer que desarrollen sus habilidades
en el sector de A&B, asi como tampoco estan dispuestos a invertir grandes

cantidades en la preparacion del recurso humano.

Porcentaje
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Figura 85 Frecuencia de capacitacion AZQ

Tabla 81
Frecuencia de la capacitacion Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Cada 3 meses 1 .6 2.2 2.2

2 veces alafo 7 3.9 15.2 17.4

1 vez al afio 34 18.8 73.9 91.3

Cada2afios 3 1.7 6.5 97.8

Cada 3 arios 1 .6 2.2 100.0

Total 46 254 100.0
Perdidos  Sistema 135 74.6
Total 181 100.0

Para el Sur del DMQ la frecuencia de capacitacion de los emprendedores

hacia el personal es de 1 vez al aio 74%, considerando como tiempo suficiente
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para actualizar sus conocimientos y para estar al tanto de las nuevas

tendencias que ingresan al mercado de A&B.
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e Tipo de publico al que se dirige el establecimiento

Es primordial definir si el establecimiento tiene determinado un mercado meta
para ofrecer sus productos, o si simplemente se enfocan en expender hacia el
publico en general, esta informacién es util para poder emprender estrategias
competitivas en el desarrollo del negocio para obtener satisfaccion, prestigio y
mayores ingresos.

Tabla 82
Tipo de publico al que esta dirigido el establecimiento AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Oficinistas 36 229 22.9 22.9
Moradores 23 14.6 14.6 37.6
Publico en
general 98 62.4 62.4 100.0

Total 157 100.0 100.0
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Los emprendedores de los establecimientos de A&B no tienen direccionadas
sus ventas hacia un publico meta, sino mas bien expenden mayormente sus
productos al publico en general 62% como lo son: amas de casa, jubilados,
estudiantes, comerciantes, entre otros; los oficinistas también representan un
alto porcentaje en cuanto a clientes que consumen con mayor frecuencia y los
emprendedores consideran que ellos son quienes dejan mejores ingresos
porque consumen los productos especificos y platos a la carta que cuestan

mas.

Porcentaje
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Figura 87 Publico al que esta dirigido el establecimiento AZEA

Tabla 83
Tipo de publico al que esta dirigido es establecimiento AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Oficinistas 3 12.5 12.5 12.5
Moradores 1 4.2 4.2 16.7
Publico en general 20 83.3 83.3 100.0
Total 24 100.0 100.0

El publico en general es el que mayormente acude a los establecimientos de

la AZQ 83%, pues el negocio no tiene preferencia por consumidores en
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especifico, sino que mas bien expende sus productos a quién los requiera, este
tipo de consumidores por lo general refiere los almuerzos; el segundo lugar los
ocupan los oficinistas que acuden a los establecimientos pero con la intenciéon
de consumir platos a la carta y productos especificos y finalmente los

moradores en menor numero.

100

Porcentaje

Oficinistas Moradores Publico en general

TIPO DE PUBLICO AL QUE ESTA DIRIGIDO EL ESTABLECIMIENTO

Figura 88 Publico al que esta dirigido establecimiento AZQ

Tabla 84
Publico al que esta dirigido el establecimiento Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Oficinistas 39 21.5 21.5 21.5
Moradores 24 13.3 13.3 34.8
Pablico en  14g 65.2 65.2 100.0
general
Total 181 100.0 100.0

En el Sur del DMQ los establecimientos no tienen definido un mercado en
especifico para brindar sus productos y servicios, sino mas bien tienen abiertas
las puertas al publico en general con el 65%, que tengan la necesidad de
satisfacer sus necesidades alimenticias; los oficinistas son quienes en segundo

lugar acuden a los establecimientos pero con la diferencia que adquieren
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productos especificos y platos a la carta ya que manejan mayor solvencia

econdmica.

Porcentaje
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Figura 89 Publico al que esta dirigido el negocio Sur del DMQ

e Restricciones para el desarrollo del negocio

Las restricciones o riesgos son circunstancias o factores que pueden tener
un impacto negativo sobre el funcionamiento o la rentabilidad de los negocios,
por este motivo la importancia de reconocerlas y poder prever, entender y
prevenir cada uno de estos riesgos, segun sea su naturaleza, para que el

establecimiento marche de la mejor manera.

Tabla 85
Principal restriccion para el desarrollo del negocio AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Permlsos _ de 20 12.7 12.7 12.7

funcionamiento

Equipamiento 21 134 134 26.1

Servicios 31 19.7 19.7 45.9

Ubicacién 6 3.8 3.8 49.7

Costo de inversion 48 30.6 30.6 80.3

Mercado 31 19.7 19.7 100.0

Total 157 100.0 100.0
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Todos los negocios presentan limitantes en su desarrollo, en el caso de los
emprendedores de la AZEA el costo de inversidon es la principal restriccion que
se despliega en un inicio para la creacion del establecimiento pues no es facil
tener una fuerte cantidad de dinero a disposiciéon de una idea de negocio, el
mercado también representa una condicién dificil de manejar pues los
emprendedores se exponen a factores externos que no se encuentra en manos
de ellos manejar, como: precios, oferta, demanda, proveedores; y los servicios
asi mismo representan una traba ya que se refieren a las comandas, cajas
registradoras, aforo, entrega a domicilio porque no todos los establecimientos

cuentan con ellos, estas restricciones conforman el 71% del total.
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Figura 90 Principal restriccion en el desarrollo del negocio AZEA

Tabla 86
Principal restricciéon para el desarrollo del negocio AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Equipamiento 1 4.2 4.2 4.2
Servicios 3 12.5 12.5 16.7
Ubicacién 1 4.2 4.2 20.8
Costo de inversion 7 29.2 29.2 50.0
Mercado 12 50.0 50.0 100.0

Total 24 100.0 100.0
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En la AZQ la principal restriccion para el desarrollo de los negocios es el
mercado puesto que las oportunidades para los nuevos establecimientos no son
amplias y existe mucha dificultad de posicionamiento en el mercado, en
segundo lugar el costo de inversion también representa una traba pues reunir el
dinero necesario para la implementacion del negocio no se hace de la noche a
la mafana y en cuanto a los préstamos no siempre salen a favor del

emprendedor, representando entre estas restricciones el 79%.
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Figura 91 Principal restriccion para el desarrollo AZQ

Tabla 87
Principal restriccion para el desarrollo del negocio Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Permisos de

funcionamiento 20 11.0 1.0 11.0
Equipamiento 22 12.2 12.2 23.2
Servicios 34 18.8 18.8 42.0
Ubicacion 7 3.9 3.9 45.9

Costo de 55 304 30.4 76.2
inversion

Mercado 43 23.8 23.8 100.0

Total 181 100.0 100.0
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En el Sur del DMQ el costo de inversion es la principal restriccion en el
desarrollo de los negocios segun los emprendedores, pues el incurrir en la
creacion de un establecimiento de A&B representa una gran cantidad de dinero
gue muchas veces no se tiene a la mano, y por lo que se recurre a fuentes de
financiamiento; en segundo lugar el mercado constituye otro obstaculo para el
desenvolvimiento de los negocios, pues los emprendedores afrontan todos los

factores que se presentan en el dia a dia y en conjunto simbolizan el 54.4%.
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Figura 92 Principal restriccion en el desarrollo Sur del DMQ

e Servicios que lo diferencian de los demas establecimientos

Los establecimientos de A&B se caracterizan por ofrecer sus productos
alimenticios y el servicio a los clientes, pero para sobresalir del resto es vital
implementar un plus que fomente la preferencia por parte de los comensales y
genere fidelidad; por ende estos servicios pasan a ser el valor agregado que

cada negocio emplea para distinguirse de los demas.



153

Tabla 88
Servicio que diferencia al establecimiento AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Calidad 39 24.8 24.8 24.8
Cantidad 14 8.9 8.9 33.8
Presentacion 30 191 19.1 529
Precios 38 24.2 24.2 77.1
cémodos
Servicio 28 17.8 17.8 94.9
Ubicacion 4 2.5 2.5 97.5
Publicidad 4 25 25 100.0
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA la calidad es el principal servicio que los emprendedores

enfatizan en sus establecimientos pues el brindar productos y una atencion al

cliente de excelencia ocasiona que los clientes los prefieran, los precios

comodos también constituyen un servicio diferenciador ya que se obtienen

buenos productos a precios accesibles y justos, los emprendedores comentan

que al cliente lo que mas incbmoda es pagar en exceso por productos

regulares. La presentacion de los platos igualmente es un factor que los clientes

aprecian mucho, pues se dice que la comida entra por los ojos y una buena

exposicion causa satisfaccion, estos servicios constituyen el 68% del total.

Porcentaje

Calicad

Presentacién

Servicio
comodos

Ubicacién Publicidac

SERVICIOS QUE LO DIFERENCIAN DE LOS DEMAS ESTABLECIMIENTOS E.A

Figura 93 Servicio que diferencia al establecimiento AZEA
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Tabla 89
Servicio que diferencia al establecimiento AZQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Calidad 4 16.7 16.7 16.7
Cantidad 4 16.7 16.7 33.3
Presentacion 5 83 83 417
Precios 7 29.2 29.2 70.8
cémodos
Servicio 6 25.0 25.0 95.8
Ubicacion 1 4.2 4.2 100.0
Total 24 100.0 100.0

En la AZQ los precios comodos simbolizan el servicio primordial que los

emprendedores toman en cuenta para brindar a los clientes, pues comentan

que tiene un numero representativo de clientes que los prefieren ante los demas

establecimientos por los precios accesibles que manejan; muy seguido se

encuentra el servicio al cual se le da debida importancia para que el personal se

encuentre preparado y apto para atender de la mejor manera a sus clientes;

mientras que la calidad y cantidad tienen el mismo peso de importancia pues

los emprendedores de estos negocios toman como servicios que se desarrollan

con el tiempo, los servicios mencionados equivalen al 88% del total.

Porcentaje

Calicad Canticdad Presentacion  Precios comodos Servicio

Ubicacidn

SERVICIOS QUE LO DIFERENCIAN DE LOS DEMAS ESTABLECIMIENTOS

Figura 94 Servicio que diferencia al establecimiento AZQ



Tabla 90
Servicio que diferencia al establecimiento Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélidos Calidad 43 23.8 23.8 23.8
Cantidad 18 9.9 9.9 33.7
Presentacion 32 17.7 17.7 51.4
Precios 45 24.9 24.9 76.2
cémodos
Servicio 34 18.8 18.8 95.0
Ubicacion 5 2.8 2.8 97.8
Publicidad 4 2.2 2.2 100.0
Total 181 100.0 100.0

A nivel general en el Sur del DMQ
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los precios comodos representan el

servicio de mayor interés por parte de los emprendedores, debido a que ellos

creen que ofertando precios accesibles van a tener mayor demanda y, que este

método no quiere decir que la calidad es mala, sino por el contrario equilibran

estos dos servicios ya que también se percatan mucho en brindar servicios de

excelencia para causar la preferencia en los consumidores. El servicio también

tiene una importancia significativa pues la atenciéon que el personal presta al

cliente marca un favoritismo, y la presentacion se aduefia de las preferencias de

los comensales, marcando asi entre estos servicios el 49%.

Porcentaje

Calidad Cantidad

SERVICIOS QUE LO DIFERENCIAN DE LOS DEMAS ESTABLECIMIENTOS

Figura 95 Servicio que diferencia el establecimiento Sur DMQ
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e Publicidad que utilizan los establecimientos

Este factor es relevante ya que los negocios usan la publicidad como parte
del marketing para aumentar las ventas de los productos o servicios, asi mismo
la publicidad desempefia diferentes papeles en las etapas del proceso de

comercializacién generando contactos para la fuerza de venta.

Tabla 91
Publicidad utilizada AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ~ Redes 15 9.6 9.6 9.6
sociales
Hojas volantes 19 121 121 21.7
Rétulos 81 51.6 51.6 73.2
Informacion 4, 26.8 26.8 100.0
boca a boca
Total 157 100.0 100.0

En la AZEA la forma de hacerse conocer y llegar al publico es a través de los
rétulos que se encuentran ubicados en cada establecimiento, pues estos
representan un solo gasto y estan a la vista publica de las personas para que se
enteren lo que expenden los negocios; asi mismo la informacion boca a poca
representa el mejor método para dar a conocer un negocio, pues los expertos y
los emprendedores consideran que tiene un 100% de efectividad, estos

meétodos constituyen el 79% del total.

B0

Porcentaje

Redes sociales Hojas volantes Rétulos Informacién boca a boca

METODO DE PUBLICIDAD PARA QUE ACUDAN A SU ESTABLECIMIENTO E.A

Figura 96 Publicidad utilizada AZEA
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Tabla 92
Publicidad utilizada AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  Redes 1 42 42 42

sociales

Hojas 8.3 8.3 125

volantes

Rotulos 15 62.5 62.5 75.0

Informacién

boca a 6 25.0 25.0 100.0

boca

Total 24 100.0 100.0

En la AZQ los rétulos son el método publicitario de mayor uso por parte de
los emprendedores para captar la atencion de los clientes e informarle de los
productos ofrecidos en sus negocios; la informacién boca a boca ocupa el
segundo lugar de método de publicidad utilizado ya que es mas efectivo y no

representa gastos, en conjunto conforman el 88%.

Porcentaje

Redes sociales Hojas volantes Rotulos Informacién boca a boca

METODO DE PUBLICIDAD PARA QUE ACUDAN A SU ESTABLECIMIENTO
Figura 97 Publicidad utilizada AZQ
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Tabla 93
Publicidad utilizada Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Redes sociales 16 8.8 8.8 8.8
Hojas volantes 21 11.6 11.6 20.4
Rétulos 96 53.0 53.0 73.5
L”;‘C’;rgag&g 48 26.5 26.5 100.0

Total 181 100.0 100.0

En el Sur del DMQ los rétulos representan el método publicitario mas usado
por los establecimientos de A&B, ya que no sélo serviran para identificar al
negocio y a los servicios que prestan, sino que ademas sera la carta de
presentacion del mismo, asi también el rotulado sera la primera impresion que
tenga el cliente potencial sobre el establecimiento; de igual manera la
informaciéon boca a boca es una técnica de publicidad que genera excelentes
resultados ya que una recomendacion es mas significativa que cualquier otro
método y no representa gastos sino buenas influencias, los dos tipos de

publicidad representan el 78%.

60

Porcentaje

Redes sociales Hojas volantes Rétulos Informacién boca a boca

METODO DE PUBLICIDAD PARA QUE ACUDAN A SU ESTABLECIMIENTO

Figura 98 Publicidad establecimientoSur del DMQ



159

e Capital de inversion

El capital de inversidn es de importancia ya que se definird de dénde provino el
valor econémico que los emprendedores decidieron utilizar en esta actividad de
A&B para obtener ganancias a largo plazo y evitar que ese capital se pierda o
derroche y de esta manera saber qué forma de conseguir el dinero tiene mayor
admision.

Tabla 94
Capital de inversion en la implementacion AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Propio 48 30.6 30.6 30.6

Aporte entre

Socios 23 14.6 14.6 452

Préstamo

financiero 46 29.3 29.3 74.5

Préstamo

informal 23 14.6 14.6 89.2

Préstamo de

familiares 17 10.8 10.8 100.0

Total 157 100.0 100.0

En la AZEA el capital de inversion propio es el que mayor acogida tiene por
parte de los emprendedores, pues ellos comentan que antes de efectuar sus
propios negocios de A&B trabajaban en otras empresas para poder reunir una
bondadosa cantidad de dinero y crear sus propios establecimientos; el
préstamo financiero también es una fuente de obtencién de dinero para los
emprendedores, pues consideran que pocas entidades financieras si se
percatan de ayudar a emprendedores a través de préstamos con algunas
facilidades de pago. Los aportes de socios es otra de las maneras de obtener el
capital de inversidon porque son todos los accionistas los que proporcionan
equitativamente el dinero y no se hace tan fuerte el aporte, es decir que estas

formas de inversion equivalen al 90%.
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Porcentaje

Propio Aporte ertre socios Préstamo financiera  Préstamo informal Préstama e
familiares

EL CAPITAL DE INVERSION FUE E.A

Figura 99 Capital de inversion AZEA

Tabla 95
Capital de inversion en la implementacion AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  Propio 6 25.0 25.0 25.0

Aporte 16.7 16.7 41.7

entre socios

Préestamo 29.2 292 708

financiero

Préstamo g 25.0 25.0 95.8

informal

Préstamo

de 1 4.2 4.2 100.0

familiares

Total 24 100.0 100.0

En la AZQ los préstamos financieros son los que mayor uso tienen por parte
de los emprendedores, debido a que algunas entidades financieras ofrecen
productos y programas disefiados especialmente para microempresas, que
satisfacen las necesidades especificas de los negocios, segun la etapa en la
que se encuentren; el capital propio también es muy utilizado por los

emprendedores ya que les genera independencia laboral; mientras que los
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préstamos informales también representan una forma de financiar la inversién
de los establecimientos pero no son tan convenientes pues generar mayores
tasas de interés y son ilegales, estos métodos de inversion juntos equivalen al
79% del total.

Porcentaje

Propio Aporte entre socios Préstamo financiero  Préstamo informal Préstamo de
familiares

EL CAPITAL DE INVERSION FUE

Figura 100 Capital de inversion AZQ

Tabla 96
Capital de inversion Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Propio 54 29.8 29.8 29.8

Aporte entre 14.9 14.9 44.8

socios

freSt"".mo 53 29.3 293 74.0

inanciero

Prestamo 29 16.0 16.0 90.1

informal

Préstamo  de g 9.9 9.9 100.0

familiares

Total 181 100.0 100.0

Ya para todo el Sur del DMQ el capital de inversion propio sobresale en un
0.55% porque los emprendedores prefieren invertir el dinero solos que teniendo
otro tipo de fuentes de financiamiento, mientras que muy seguido se encuentran

los préstamos financieros, debido a las facilidades que las entidades brindan a
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las personas que no cuentan con el suficiente dinero propio; y el préstamo
informal que aunque no es legal representa una opcién para las personas por la
facilidades que tienen en obtener el dinero a través de este mecanismo,

constituyendo el 76% en conjunto.

Porcentaje

Propio Aporte entre socios Préstamo financiero  Préstamo informal Préstamo de
familiares

EL CAPITAL DE INVERSION FUE

Figura 101 Capital de inversiéon Sur del DMQ

¢ Precio promedio del producto principal

Los precios que manejan los establecimientos son de mucha relevancia para
cuanto se esta cobrando al publico por el producto que se ofrece y definir si
existe equilibrio entre estas dos variables. Por lo general se debe cobrar un
precio que genere una utilidad justa para el ofertante y la demanda, asi mismo
el precio afecta la posicion competitiva de la empresa y su participacion en el

mercado.

Tabla 97
Precio promedio del producto principal E.A

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos $1.00-
$2.00 17 10.8 10.8 10.8
$2.00-
$3.00 24 15.3 15.3 261
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$3.00-

$4.00 28 17.8 17.8 43.9
$4.00-

$5.00 59 37.6 37.6 81.5
$5 en

adelante 29 18.5 18.5 100.0
Total 157 100.0 100.0

Como se indicé anteriormente en la figura 47 los productos especificos son
los que se expenden principalmente en los establecimientos de la AZEA, es por
este motivo que el precio promedio que se maneja en los negocios de A&B es
de 4 a 5 dblares porque estos platos tienen mas ingredientes y una mejor
presentacion, el segundo puesto es de 5 dolares que se relacionan con los
platos a la carta que se comercializan y que son consumidos mayormente por
oficinistas, el precio corresponde a que un plato a la carta ya tiene un proceso
mayor y cantidades grandes, y en cuanto a la comida al paso como
empanadas, sanduches, cevichochos, batidos, jugos, entre otros, pertenece el
valor de 3 a 4 ddlares, que son precios manejables para los comensales,

concretando entre los tres un porcentaje acumulado de 74.5%.

40

Porcentaje

$1.00-$2.00 $2.00-$3.00 $3.00-54.00 $4.00-$5 .00 $5 en adelante
PRECIO PROMEDIO DEL PRODUCTO PRIMNCIPAL E.A

Figura 102 Precio promedio producto principal AZEA
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Tabla 98
Precio promedio del producto principal AZQ
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Validos  $1.00-$2.00 2 8.3 8.3 8.3
$2.00-$3.00 3 12.5 12.5 20.8
$3.00-$4.00 4 16.7 16.7 37.5
$4.00-$5.00 7 29.2 29.2 66.7
$5 en
adelante 8 33.3 33.3 100.0
Total 24 100.0 100.0

El valor de 5 ddlares es el precio promedio que mas acogida tiene en los

establecimientos de la AZQ, puesto que el producto que mayor salida tiene son

los platos especificos, muy de cerca se encuentra el valor de 4 a 5 dblares que

concierne a los platos a la carta que tiene una elaboracibn mas compleja y

mayor cantidad de ingredientes, y el valor de 3 a 4 ddlares hacia la comida al

paso que también son productos que tienen buena salida. Estos valores nos

indican que se mantiene un porcentaje alto de dinero destinado al consumo de

A& B por parte de los clientes representando en conjunto el 79%.
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$1.00-§2.00 $2.00-$3.00
PRECIO PROMEDIO DEL PRODUCTO PRINCIPAL
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Figura 103 Precio promedio producto principal AZQ



Tabla 99

Precio promedio del producto principal Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  $1.00-$2.00 19 10.5 10.5 10.5
$2.00-$3.00 27 14.9 14.9 25.4
$3.00-$4.00 32 17.7 17.7 43.1
$4.00-$5.00 66 36.5 36.5 79.6
$5enadelante 37 20.4 20.4 100.0
Total 181 100.0 100.0
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El precio promedio en todo el Sur del DMQ es de 4 a 5 ddlares, porque la

mayor parte de consumidores se inclinan hacia los productos especificos y a los

platos a la carta que son mas elaborados y contienen mas productos en sus

recetas, el valor de 5 dblares también representan buena acogida por parte de

los clientes pues creen que pagan justamente por lo que reciben y los

emprendedores comentan que ellos no tienen quejas y que estan en acuerdo

de pagar ese valor, mientras que de 3 a 4 dblares también son precios pagados

con tranquilidad, los tres valores conforman el 75%.

407
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Figura 104 Precio producto principal Sur del DMQ
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3.1.8. Proyeccion de la oferta

A través de la interpretacion de datos reales y concisos expuestos
anteriormente, se puede indicar que los establecimientos de A&B en el Sector
Sur del D.M de Quito tienen un futuro prometedor. Hoy en dia la alimentacion es
una necesidad fundamental de las personas y existen infinidad de comensales
que por obligaciones deben alimentarse fuera del hogar y los establecimientos
que expenden comida son la primera opcion de consumo. Asi mismo el
desarrollo de estos establecimientos es 6ptimo, debido a las facilidades que se
estan brindando por parte de las diferentes Entidades que se encargan de

regularizar, supervisar y apoyar las actividades del sector de A&B.

Tabla 100
Tiempo de vida de los emprendimientos
Tiempo Adm. Zonal Adm. Zonal Total Promedio
devida Eloy Alfaro  Quitumbe Administraciones Administraciones
5 afios 18.50 13.00 31.50 15.75
4 afios 11.46 25.00 36.46 18.23
3 afios 11.46 38.00 49.46 24.73
2 afios 5.10 17.00 22.10 11.05
1 afio 1.90 4.00 5.90 2.95
Menos de
un afo 0.60 0.00 0.60 0.3

En la tabla se puede observar que el 24.7% de emprendimientos de las dos
administraciones zonales tienen 5 afios de tiempo de vida, seguidos por el
18.23% correspondiente a 4 afos de vida y con el menor porcentaje esta
menos de un afio de vida con 0.3%; lo que nos indica que no ha existido un
numero significante de establecimientos nuevos, sino mas bien los negocios
con mas de 4 anos de actividad tienen un excelente acogimiento en el mercado,
ya que han sabido mantenerse activos y han ido mejorando sus acciones para

mantener la sostenibilidad laboral.

El tiempo de vida de los negocios radica en que el primer afio jamas va a ser
excelente porque recién se estan posicionando, para el segundo ano se

empieza a recuperar la inversion y se reflejan las ganancias que surgen y ya
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por el tercer afo el negocio empieza a generar valor econémico, lo que se
determina en el emprendimiento de este tipo de negocio la perseverancia y

continuidad son fundamentales en el éxito del mismo.

3.2. ESTUDIO DE LA DEMANDA

El segundo factor que repercute en el dinamismo del Sector de A&B y define
factores y motivos para que los emprendedores incursionen en este tipo de
negocios, esta representado por los consumidores o0 comensales. Los
consumidores o comensales poseen la potestad de compra y eleccion entre
varias opciones de oferta, decidiendo cual de ellas satisface de mejor manera
sus necesidades. Estos mencionados consumidores juegan un papel relevante,
ya que sus elecciones son cambiantes y la actividad debe ajustarse a cada
transformaciéon de gustos y preferencias; asi mismo a través del estudio de la
demanda se evidenciara las condiciones de servicio que brindan los
establecimientos, por medio de la verificacion del cumplimiento del rol de
prestadores de servicio en cuanto a calidad, desenvolvimiento, servicio y oferta

en el mercado; para contrastar con el perfil del emprendedor gastronémico.
3.2.1. Determinacion del Universo o poblacion de estudio de la demanda

Para el presente estudio de investigacion, se considerara el numero total de
la poblacion del Sector Sur del D. M de Quito, considerando a la Administraciéon
Zonal Eloy Alfaro y la Administracion Zonal Quitumbe; para lo cual se muestra

la siguiente tabla:

Tabla 101

Poblacion del Sector Sur del D.M de Quito
Administracién zonal Cantidad
Quitumbe 547.92

Eloy Alfaro 464.07

Total 1°011.992

Fuente: (INEC, 2010)
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3.2.2. Determinacion de la muestra

En este punto se planteara los mismos parametros tomados en cuenta para
la determinacién de la muestra de la oferta.
Poblacion meta; Elementos: poblacién de las dos Administraciones zonales de
estudio; Unidades de muestreo: Establecimientos de A&B; Extensiéon: Sur del D.
M de Quito, Administracion Zonal Eloy Alfaro y Administracién Zonal Quitumbe;
Tiempo: Abril del 2016.

Como ya se tiene definida la poblacién meta, se establece el tamafio de la
muestra; para el presente estudio la demanda es infinita, lo que significa que los
datos sobrepasan los 100.000 habitantes, y se desea saber cuantos del total de

la poblacion se tendra que estudiar; por lo que, la formula es la siguiente:

n = Muestra a determinar = 384

e = Error de la muestra (5%)

Z = Nivel de confianza (95% = 1,96)
p = Probabilidad de éxito (50%)

q = Probabilidad de fracaso (50%)

3.2.3. Técnicas de muestreo

En este caso, se utilizara la técnica probabilistica de muestreo aleatorio
simple, para determinar los elementos seleccionados de la muestra infinita; que
para el calculo, son los datos de los pobladores de la Administracion Zonal
Quitumbe y de la Administracion Zonal Eloy Alfaro, que corresponden al Sector
Sur del D. M de Quito para el afio 2016.

Tabla 102

Muestreo de demanda-establecimientos de A&B Sur del DMQ
Marco del muestreo Poblacion Muestra
Poblacion del Sector Sur del D.M de Quito 1'011.992 384

Fuente: (INEC, 2010)
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3.2.4. Instrumento de recoleccion de informacion

ENCUESTA DIRIGIDA A LA DEMANDA DE LOS ESTABLECIMIENTOS DE
A&B DE TERCERA Y CUARTA CATEGORIA EN EL SECTOR SUR DEL D.M
DE QUITO

OBJETIVO: Determinar la importancia de consumo y preferencia de los clientes de los
establecimientos de Alimentos y Bebidas de tercera y cuarta categoria en el Sector Sur del D.M
de Quito.

INSTRUCCIONES: Marque con una X el casillero que concuerde con su respuesta.

1.-Género | Femenino | | Masculino | |

2.- Rango en el que se encuentre su edad

Menos de 20 afios 20-24 25-29 30-34 35-39 40-44 ‘ ‘
45-49 50-54 55-59 60-64 65 en adelante
3.- ¢ Cual es su ocupaciéon?

Estudiante Ama de Servidor Servidor privado Comerciante

casa publico
4.- Sector de Residencia
|Sur| [Centro]| [Norte | [Valles [ |

5.- ¢ Cual es su motivo de consumo en el establecimiento?

Cercania al Tramites Sabor Visita a familiares/amigos
trabajo personales

Cercania a Tiempo Cercania al Paseo

estudios domicilio

6.- ¢Con quién acude al establecimiento? Y mencionar el numero de
acompaiantes de su grupo si, es el caso.

| Solo | [Pareja | | Familia | | Amigos | | Comparieros de trabajo | |
7.- Senale, su presupuesto de gasto por persona para satisfacer sus necesidades
alimenticias en el establecimiento
Menos de $1 $1.00-$2.00 $2.00-$3.00
$3.00-%$4.00 $4.00-$5.00 $5 en adelante
8.-Seleccione la principal cualidad que le atrae para consumir en el
establecimiento

Calidad Aseo Atencion al cliente Precios Servicio
Cantidad Decoracion del Presentacion del plato Tiempo de Variedad
establecimiento espera de platos
9.- ¢, Con qué frecuencia acude a este tipo de establecimiento?
1 vez 2 veces 3 veces por 4 veces por 5 veces Quincenalmente
por por semana semana por
semana semana semana
Mensualmente Rara vez

11.- ¢ Qué producto en especial consume en el establecimiento?

Desayunos Almuerzos Meriendas Platos a la carta Comida al paso |

Bebidas no Bebidas Postres Producto especifico
alcohdlicas calientes
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12.- ;Coémo se enterd que este establecimiento expende alimentos y bebidas?

Redes Hoja volante Rétulos Informacién boca Periddico Radio
sociales a boca

GRACIAS POR SU COLABORACION

3.2.5. Analisis de las encuestas de la demanda

e Género del consumidor

Conocer esta variable es de gran importancia para poder definir si el
consumo se presenta en mayor porcentaje por parte de las mujeres o los
hombres, y también identificar que género estuvo presto sin ningun problema a
realizar la encuesta.

Tabla 103
Género del consumidor AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Femenino 168 53.5 53.5 53.5
Masculino 146 46.5 46.5 100.0
Total 314 100.0 100.0

En la AZEA el género femenino es el que acude en mayor numero a
consumir en los establecimientos de A&B con el 53%, debido a que trabajan
fuera del hogar y carecen de tiempo para poder preparar la alimentacion a su
familia; por su parte los hombres consumen en menor cantidad porque tienen
planes corporativos de alimentacion o a su vez sus familiares les mandan la

comida preparada.
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Figura 105 Género del consumidor AZEA
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Tabla 104
Género del consumidor AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Femenino 37 52.9 52.9 52.9
Masculino 33 47 1 47 1 100.0
Total 70 100.0 100.0

Para la AZQ las mujeres acuden con mas frecuencia a consumir en los
negocios de A&B con el 53%, debido a que son madres de familia que trabajan
en oficinas y no tienen tiempo en sus hogares, ven como una alternativa de
consumo los restaurantes cercanos a sus trabajos; por su lado los hombres

asisten en menor porcentaje porque llevan comida preparada por sus familias.

60

50

40

30

Porcentaje

207

Femenino Masculino

GENERO

Figura 106 Género del consumidor AZQ

Tabla 105
Género del consumidor Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos ~ Femenino 205 53.4 53.4 53.4
Masculino 179 46.6 46.6 100.0

Total 384 100.0 100.0




172

Ya para todo el Sur del DMQ el género femenino es el que acude en mayor
numero para consumir alimentos y bebidas representando el 53%, mientras que
los hombres acuden en una minoria porque tienen mayores facilidades de llevar
la comida a sus trabajos, o porque trabajan cerca a sus hogares y en la hora del

almuerzo van a sus casas.
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Figura 107 Género del consumidor Sur del DMQ

e Edad del consumidor

El conocer las edades de los consumidores sera util para poder definir la
capacidad de solvencia que posee cada uno o también para poder implementar
un tipo de menu que satisfaga las necesidades de cada comensal dependiendo

la edad que este tenga.

Tabla 106
Edad del consumidor AZEA

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Menos de

~ 20 6.4 6.4 6.4
20 afnos
20-24 13 4.1 4.1 10.5
25-29 16 5.1 5.1 15.6

Continta
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30-34 57 18.2 18.2 33.8
35-39 67 21.3 21.3 55.1
40-44 68 21.7 21.7 76.8
45-49 37 11.8 11.8 88.5
50-54 26 8.3 8.3 96.8
55-59 9 2.9 2.9 99.7
65en

adelante 1 3 3 100.0
Total 314 100.0 100.0

En la AZEA la edad de los consumidores que mayor gasto realizan es de los
30 a los 54 afios de edad con un porcentaje acumulado de 81%, es decir
personas con criterio formado que poseen un trabajo y tienen alta capacidad de
solvencia para poder adquirir los productos que ellos deseen y para los cuales

la alimentacién es una necesidad primordial.
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Figura 108 Edad del consumidor AZEA

Tabla 107
Edad del consumidor AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Menos de , 10.0 10.0 10.0
20 afos
20-24 5 71 7.1 171



174

25-29 11 15.7 15.7 32.9
30-34 13 18.6 18.6 51.4
35-39 11 15.7 15.7 67.1
40-44 8 11.4 11.4 78.6
45-49 6 8.6 8.6 87.1
50-54 7 10.0 10.0 97.1
55-59 2 2.9 2.9 100.0
Total 70 100.0 100.0

En la AZQ la edad de los consumidores se encuentra comprendida entre
menos de 20 y 54 afios con un porcentaje acumulado de 87%, debido a que
existen variedad de lugares de congregacion de personas, como: colegios,
universidad, centros comerciales, registro civil, empresas a las cuales acuden
personas de diferentes edades y por varios motivos; razén por la cual la edad

varia un poco.
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Tabla 108
Edad del consumidor Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Men<~)s de 7 70 70 70
20 afos
20-24 18 4.7 4.7 11.7

Continta
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2529 27 7.0 7.0 18.8
30-34 70 18.2 18.2 37.0
3539 78 203 20.3 57.3
40-44 76 19.8 19.8 77.1
45-49 43 112 112 88.3
50-54 33 8.6 8.6 96.9
55-59 11 2.9 2.9 99.7
65  en 3 3 100.0
adelante

Total 384 100.0 100.0

A nivel Sur del DMQ los consumidores tienen de 30 a 54 afios de edad con
un porcentaje acumulado de 78%, dando a notar que a estos establecimientos
acuden personas adultas que tienen la capacidad de adquirir productos
alimenticios segun sus deseos y necesidades y que a su vez tienen mayor

capacidad financiera.
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Figura 110 Edad del consumidor Sur del DMQ

e Ocupacion del consumidor

La ocupacién de los clientes es relevante ya que por medio de esta informacion

se conoce las actividades que realizan los comensales de los establecimientos
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de A&B, se llega a un sondeo del motivo que los lleva a consumir y de la

capacidad financiera que manejan, asi como sus favoritismos.

Tabla 109
Ocupacion del consumidor AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Estudiante 37 11.8 11.8 11.8

Ama de casa 25 8.0 8.0 19.7

Servidor

pablico 88 28.0 28.0 47.8

Servidor 108 34.4 34.4 82.2

privado

Comerciante 56 17.8 17.8 100.0

Total 314 100.0 100.0

En la AZEA los servidores privados representan el mayor mercado que
tienen los establecimientos de A&B, ya que acuden a consumir frecuentemente
y no escatiman en de gastos, sino mas bien lo hacen por cubrir necesidades y
satisfacer deseos; los servidores privados también son un mercado potencial
porque acuden a consumir practicamente a diario y productos especiales,
mientras los comerciantes asi mismo dejan buenos ingresos al local, entre los

tres conforman el 81%.
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Tabla 110
Ocupacion del consumidor AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Estudiante 14 20.0 20.0 20.0
Ama de casa 1 15.7 15.7 35.7
Servidor 15 21.4 21.4 57.1
publico
Servidor 13 18.6 18.6 757
privado
Comerciante 17 24.3 24.3 100.0
Total 70 100.0 100.0

En la AZQ los comerciantes son los que representan el mercado de mayor
consumo para los emprendedores, puesto que ellos expenden varios productos
a diario y son los que tienen mayor numero de negocios por la zona, los
servidores publicos privados también son consumidores frecuentes debido a
que existen varias instituciones cercanas en las cuales ellos laboran y que no
les proporcionan el servicio de alimentacidon y los estudiantes también
consumen ya que la Universidad y colegios se encuentran dentro del sector,

entre todas las ocupaciones mencionadas representan el 85%.
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Figura 112 Ocupacion del consumidor AZQ
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Tabla 111
Ocupacioén del consumidor Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  Estudiante 51 13.3 13.3 13.3

Amadecasa 36 94 94 22.7

Servidor 103 26.8 26.8 495

publico

Servidor 121 315 315 81.0

privado

Comerciante 73 19.0 19.0 100.0

Total 384 100.0 100.0

Para todo el Sur del DMQ los servidores privados son los que acuden en
mayor numero a consumir los productos de los establecimientos de A&B
seguidos de los servidores publicos, puesto que al estar todo el dia cumpliendo
funciones laborales tienen que recurrir a comer afuera por falta de tiempo y
ausencia de planes corporativos de alimentacién, asi mismo los comerciantes
necesitan tener como opcidén estos establecimientos porque muchos de ellos
recorren todo el sector, el porcentaje acumulado de las tres ocupaciones es de
77%.
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e Sector de residencia del consumidor

Este punto es muy importante para identificar de qué sector acuden
mayormente los clientes, y encaminar la informacién para conocer la causa que

los llevo a consumir en estos establecimientos.

Tabla 112
Sector de residencia AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Sur 178 56.7 56.7 56.7
Centro 71 22.6 22.6 79.3
Norte 29 9.2 9.2 88.5
Valles 31 9.9 9.9 98.4
Total 314 100.0 100.0

El mayor numero de clientes de la AZEA acude desde el sector Sur del DMQ
debido a que en este mismo sector: trabajan, viven, estudian, realizan tramites y
otras actividades a diario, pues deciden consumir en los establecimientos de la
zona aprovechando su estadia en el lugar; en segundo lugar los comensales
acuden desde el centro de la Ciudad de Quito, pues se encuentran realizando
ciertas labores cercanas a los establecimientos y su primera opcion es comprar

en los establecimientos del Sur, estos sectores representan el 80%.

G0

Porcentaje

Morte “alles
SECTOR DE RESIDENCIA
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Tabla 113
Sector de residencia AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Sur 26 37.1 37.1 37.1
Centro 24 34.3 34.3 71.4
Norte 12 17.1 171 88.6
Valles 6 8.6 8.6 97.1
Total 70 100.0 100.0

Los consumidores de los establecimientos de la AZQ residen en su mayoria
en el Sur, pues acuden a los establecimientos por cercania y para satisfacer
sus necesidades alimenticias, como segundo grupo los comensales residen en
el centro pero van a consumir al sur porque transitan a diario por la zona y ya
tienen sus negocios conocidos; asi mismo, en el grupo de importancia estan las
personas que residen en el norte y en su mayoria van a consumir a estos
negocios porque les queda de paso en el camino cuando van a visitar a sus

familiares, conformando entre los tres sectores el 88%.
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Figura 115 Sector de residencia AZQ
Tabla 114
Sector de residencia Sur del DMQ

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Validos  Sur 204 53.1 53.1 53.1
Centro g5 24.7 24.7 77.9

Continua -
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Norte 41 10.7 10.7 88.5
Valles 37 9.6 9.6 98.2
Total 384 100.0 100.0

Para todo el Sur del DMQ los comensales residen generalmente en el sur, y
es indiscutible que su primera opcion de consumo sera en sSus Mismos
sectores, ya sea por cercania, sabor, fidelidad o cualquier motivo diferente;
mientras que las personas que residen en el centro estan en segundo lugar de
clientes de mayor consumo por la cercania hacia los tramites que realizan, al
igual que las personas que viven en el norte, conformando asi entre los dos

sectores un 78%.
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Figura 116 Sector de residencia Sur del DMQ

e Motivo de consumo

Este elemento es fundamental para conocer la razén por la cual los clientes
acuden a consumir los A&B de los establecimientos del sector, para que de esta
manera los emprendedores pongan mas énfasis y valor en las caracteristicas

que los demandantes consideran importantes.
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Tabla 115
Motivo de consumo AZEA

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Cercania al trabajo 122 38.9 38.9 38.9
Tramites personales 18 5.7 57 44.6
Sabor 54 17.2 17.2 61.8
pisia @ 10 3.2 3.2 65.0
amiliares/amigos
Cercania a estudios 18 5.7 5.7 70.7
Tiempo 53 16.9 16.9 87.6
Cercania al 11 35 3.5 91.1
domicilio
Paseo 28 8.9 8.9 100.0
Total 314 100.0 100.0

Los clientes de la AZEA consumen en los establecimientos de A&B del Suir,
principalmente por cercania al trabajo, ya que sus empresas 0 negocios estan
ubicados dentro del sector Sur del DMQ y por proximidad les resulta factible. El
sabor también es un motivo de importancia para los comensales porque pagar
por un producto exquisito genera satisfaccion, y por paseo que también es un
motivo relevante debido a que los consumidores en su mayoria tienen familia en
el sur y salen a comer juntos cada que los visitan, con un porcentaje acumulado
de 65%.
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Tabla 116
Motivo del consumo AZQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Cercania al trabajo 13 18.6 18.6 18.6
Tramites personales 8 114 114 30.0
Sabor 10 14.3 14.3 44.3
Visitaa 8 114 114 55.7
familiares/amigos
Cercania a estudios 3 4.3 4.3 60.0
Tiempo 11 15.7 15.7 75.7
Cercania al domicilio 6 8.6 8.6 84.3
Paseo 11 15.7 15.7 100.0
Total 70 100.0 100.0
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Para los clientes de la AZQ la cercania al trabajo corresponde al principal

motivo de consumo en estos establecimientos, pues laboran cerca y al

momento de almorzar o salir a divertirse entre amigos prefieren hacerlo en la

periferia de sus trabajos; el tiempo y el paseo equivalen a motivos de

trascendencia que también consideran los clientes y los tramites personales

debido a las diferentes Instituciones de las cuales hacen uso las personas en

sus diligencias, conformando el 47%.
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Tabla 117
Motivo de consumo Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Cercania al trabajo 135 35.2 35.2 35.2
Tramites personales 26 6.8 6.8 41.9
Sabor 64 16.7 16.7 58.6
Visita @ g 47 47 63.3
familiares/amigos
Cercania a estudios 21 5.5 5.5 68.8
Tiempo 64 16.7 16.7 85.4
Cercania al 47 4.4 4.4 89.8
domicilio
Paseo 39 10.2 10.2 100.0
Total 384 100.0 100.0

En el Sur del DMQ el motivo principal que lleva a los clientes a consumir en
los establecimientos de A&B es la cercania al trabajo, pues para no incurrir en
mas gastos y sobre todo en la hora del almuerzo prefieren quedarse por el
sector; el sabor y el tiempo tienen equidad de porcentaje, el sabor porque se
sienten gustosos al pagar por un producto exquisito y el tiempo ya que en los

trabajos reciben 1 hora maximo, acumulando entre los tres motivos el 70%.
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e Con quién acude al establecimiento

Esta pregunta interesa para conocer si el consumidor deja ingresos
individuales o si se generan ingresos grupales y también para estar preparados
ante consumidores que acudan al establecimiento con grupos grandes y estar
preparados para agrandar o incrementar el numero de mesas para satisfacer

las necesidades de todos.

Tabla 118
Con quién acude al establecimiento AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  Sélo 75 23.9 23.9 23.9

Pareja 46 146 14.6 38.5

Family 31 9.9 9.9 48.4

Amigos 36 115 115 59.9

Compafieros de ,q 401 401 100.0

trabajo

Total 314 100.0 100.0

En la AZEA los consumidores acuden en su mayoria con sus compaferos
de trabajo, generalmente esto sucede muy a menudo que las personas
empresarias acuden en grupos ya sea por afinidad, negocios o u otro motivo;
otra opcion pertenece a las personas que acuden a los establecimientos de
manera solitaria debido al tiempo que manejan y los que salen a hacer tramites
personales y en pareja también es una opcion muy usada generalmente para
las personas que trabajan en sociedad de dos o para parejas, concretando

entre las tres opciones el 79%.
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Figura 120 Con quién acude al establecimiento AZEA

Tabla 119
Con quién acude al establecimiento AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vdlidos  Sélo 26 37.1 37.1 37.1

Pareja 19 27.1 271 64.3

Familia 16 22.9 22.9 87.1

Amigos 6 8.6 8.6 95.7

Compafieros de 4 4.3 4.3 100.0

trabajo

Total 70 100.0 100.0

En la AZQ los comensales acuden solos a los establecimientos de A&B,
pues ellos generalmente salen a realizar diligencias o son estudiantes y adultos
mayores que no tienen la disposicion de tiempo u oportunidad para salir a
alimentarse en compafia de alguien; el ir en pareja también es muy frecuente
pues los estudiantes, empresarios y padres de familia acuden con sus parejas
sentimentales o mejor amigo a reunirse y tratar temas de importancia y en
compania de la familia, que al igual simboliza una manera de unir a la familia
por medio de reuniones en establecimientos de alimentacién, constituyendo asi
el 86%.
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Figura 121 Con quién acude al establecimiento AZQ

Tabla 120
Con quién acude al establecimiento Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Solo 101 26.3 26.3 26.3
Pareja 65 16.9 16.9 43.2
Familia 47 12.2 12.2 55.5
Amigos 42 10.9 10.9 66.4
Compafieros  de 129 33.6 336 100.0
trabajo
Total 384 100.0 100.0
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Para el Sur del DMQ los clientes asisten con sus companeros de trabajo,

pues es el lugar donde pasan la mayor parte del tiempo y entablan buenas

relaciones de amistad y laborales; de manera sola igualmente es una opcién

frecuente especialmente para estudiantes y jubilados que tienen escasez de

tiempo y en pareja que como ya se menciond se direcciona a las personas que

van con sus parejas sentimentales, mejores amigos o comparieros del area de

trabajo, representando entre las tres opciones el 77%.
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Figura 122 Con quién acude al establecimiento Sur del DMQ

¢ Presupuesto de gasto por persona

Este elemento suministra informacion esencial para calcular la cantidad

monetaria que los consumidores estan dispuestos a gastar en la satisfaccioén de

sus necesidades alimenticias, y percibir si la cantidad es alta o minima. Asi

mismo para conocer si la alimentaciéon representa el sector de mayor gasto en

las familias.
Tabla 121
Presupuesto de gasto por persona AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos  $1.00-$2.00 50 15.9 15.9 15.9
$2.00-$3.00 67 21.3 21.3 37.3
$3.00-$4.00 86 274 274 64.6
$4.00-$5.00 71 22.6 22.6 87.3
%5 en 40 12.7 12.7 100.0
adelante
Total 314 100.0 100.0

El presupuesto de gasto de la mayoria de personas en la AZEA es de $3.00-

$4.00, debido a que actualmente la situaciéon del pais es un poco complicada y

los clientes entienden que la alimentacion es fundamental para el ser humano

por lo que no tienen problema en pagar este valor, $4.00-$5.00 también es un
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valor que el cliente paga sin problema al momento de adquirir un producto
alimenticio, pues consideran que se paga lo justo por lo que se recibe y que los
productos son de calidad; ya para los comensales que son estudiantes, no
trabajan y no poseen fuentes de ingreso un valor de $2.00-$3.00
correspondiente a comida al paso les satisface sus necesidades, estos valores

marcan un porcentaje acumulado de 71%.
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Figura 123 Presupuesto de gasto por persona AZEA

Tabla 122
Presupuesto de gasto por persona AZQ

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  $1.00-$2.00 10 14.3 143 143
$2.00-$3.00 21 30.0 30.0 443
$3.00-$4.00 10 14.3 14.3 58.6
$4.00-$5.00 18 257 257 84.3
$5 en 11 15.7 15.7 100.0
adelante
Total 70 100.0 100.0

En la AZQ el mayor nimero de clientes estan dispuestos a pagar $2.00-
$3.00 por un almuerzo que contiene: sopa, segundo y jugo, pues consideran
que con la situacion del mercado este precio es comodo y se recibe lo
necesario; otro grupo de personas considera gastar de $4.00-$5.00 por algin

menu ejecutivo que contenga mayores porciones, jugo natural y postre incluido
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y los demas consumidores pagan $5.00 en adelante, correspondiente a los
platos a la carta en los que ellos pueden comer a su gusto, sumando entre los

presupuestos mencionados un 72% de porcentaje acumulado.
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Figura 124 Presupuesto de gasto por persona AZQ

Tabla 123

Presupuesto de gasto por persona Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  $1.00-$2.00 60 15.6 156 15.6

$2.00-$3.00 88 22.9 22.9 385

$3.00-84.00 g 25.0 25.0 635

$4.00-35.00 g4 23.2 23.2 86.7

$5 en 54 13.3 133 100.0

adelante

Total 384 100.0 100.0

Los consumidores del Sur del DMQ en su mayoria gastan de $3.00-$4.00
correspondiente a la comida al paso como: sanduches con batido,
hamburguesas con gaseosa, hot dogs, entre otros que también satisfacen su
deseo de alimentacion; otro grupo gasta de $4.00-$5.00 enfocado en los

productos especificos como: combos de pollo, encebollados, asados, etc. Por
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su parte un nuevo conjunto de personas destina un monto de $2.00-$3.00 en
sus necesidades alimenticias, considerando que en este rango de dinero

encajan los almuerzos y constituyendo entre los tres valores el 71%.
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Figura 125 Presupuesto de gasto por persona Sur del DMQ

e Principal cualidad de consumo en el establecimiento

El conocer esta variable sirve para definir la cualidad principal que incita a
los clientes el consumo de los productos en los establecimientos de A&B, pues
a su vez ayudara a los emprendedores para poner mas énfasis en la mejora

diaria de esa cualidad en especial.

Tabla 124
Principal cualidad de consumo AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos Calidad 48 15.3 15.3 15.3
Aseo 49 15.6 15.6 30.9
Atencion al 66 21.0 21.0 51.9
cliente
Precios 50 15.9 15.9 67.8

Continua #
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Servicio 45 14.3 14.3 82.2
Cantidad 12 3.8 3.8 86.0
Decoracion del 3 10 10 86.9

establecimiento
Presentacion del

9 2.9 2.9 89.8
plato
Tiempo de espera 21 6.7 6.7 96.5
Variedad de 44 35 35 100.0
platos
Total 314 100.0 100.0

Para los clientes de los establecimientos de la AZEA la principal cualidad
que los motiva a consumir es la atencion al cliente, es decir, un trato amable, un
ambiente agradable, comodidad, un trato personalizado y una rapida atencion,
seguido se encuentran los precios ya que los comensales muchas veces se
sienten estafados por el precio que pagan y el producto que reciben, por tal
motivo consideran que los administradores de los negocios deben manejar
precios justos; el aseo también forma parte de las cualidades a tomar en cuenta
pues es importante mantener el area del publico limpia, los meseros bien
presentados, los utensilios desinfectados y en definitiva todos los lugares bien
aseados; la calidad y el servicio asi mismo consideran que van de la mano
porque son las tacticas que incitan a que el comensal regrese y mantenga

preferencia hacia el establecimiento, representando estas cualidades el 83%.
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Figura 127
Cualidad principal de consumo AZQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Calidad 6 8.6 8.6 8.6
Aseo 4 5.7 5.7 14.3
Atencion al cliente 23 32.9 32.9 471
Precios 13 18.6 18.6 65.7
Servicio 5 7.1 7.1 72.9
Cantidad 7 10.0 10.0 82.9
Decoracion del
establecimiento 4 57 57 88.6
Presentacion del 4 57 57 943
plato
Tiempo de espera 4 5.7 5.7 100.0
Total 70 100.0 100.0

En la AZQ la cualidad principal que motiva a los consumidores la preferencia

por los establecimientos es la atencion al cliente que reciben, pues debe estar

presente en todos los aspectos del negocio en donde haya la interaccién con el

cliente, desde el saludo hasta la despedida; asi mismo, los precios que influyen

en la decision de consumo de los clientes dependiendo lo que pagan por lo que

reciben; la cantidad también es una cualidad de importancia para ciertas

personas que se inclinan mas por consumir bastantes porciones ante otras

cualidades y la calidad que fomenta la excelencia en los productos y servicios

que se brindan, integrando entre estas cualidades un porcentaje acumulado de

71%.
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Tabla 125

Cualidad principal de consumo Sur del DMQ
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Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Calidad 54 141 141 141
Aseo 53 13.8 13.8 27.9
Atencion al cliente 89 23.2 23.2 51.0
Precios 63 16.4 16.4 67.4
Servicio 50 13.0 13.0 80.5
Cantidad 19 49 49 85.4
Decoracion del 7 18 18 87.2
establecimiento
Presentacion del 13 34 34 90.6
plato
Tiempo de espera 25 6.5 6.5 971
Variedad de platos 11 2.9 2.9 100.0
Total 384 100.0 100.0

Para el Sur del DMQ la atencién al cliente lidera como la cualidad de mayor

importancia para los consumidores, ya que si un cliente recibe un buen

producto y ademas un buen servicio queda satisfecho y va a regresar a

consumir y posiblemente recomiende al establecimiento, mas por lo contrario si

quedara insatisfecho contara sus experiencias negativas en un numero

promedio de 9 a 20 personas; los precios también son trascendentales pues los

clientes estan a gusto en el establecimiento mientras pagan lo justo; la calidad

por su parte representa el empefio, dedicacion y perfeccién con la que prestan

los servicios de A&B vy, el aseo que es imprescindible en este tipo de negocios

en el cual se manipulan muchos productos, y en conjunto estas cualidades

equivalen el 68%.
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e Frecuencia de consumo

Este factor interesa para percatarse de la periodicidad de consumo por parte
de los comensales, para de esta manera establecer los dias de atencion de los
establecimientos y horarios para tener un mejor desenvolvimiento y atencion del

establecimiento hacia los clientes y también verificar si el negocio tiene éxito.

Tabla 126
Frecuencia de consumo AZEA

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Vélidos 1vezporsemana 39 9.9 9.9 9.9

2 veces  por yq 12.7 12.7 22.6

semana

3 veces por

cemana 18 5.7 5.7 28.3

4 veces por

cemana 17 54 5.4 33.8

5 veces por 25 80 8.0 41.7

semana ’ ' '

Quincenalmente g1 19.4 19.4 61.1

Mensualmente 76 24.2 24.2 85.4

Rara vez 46 14.6 14.6 100.0

Total 314 100.0 100.0

En la AZEA los clientes de los establecimientos de A&B en su mayoria
frecuentan el lugar mensualmente, porque consumen platos especificos que
resultaria tedioso comer a diario y también porque consumen platos a la carta
que poseen un costo elevado y comer seguido causaria desfinanciamiento; otro
grupo consume quincenalmente debido a que se han planteado esa frecuencia
de visita al establecimiento para no gastar tanto comiendo afuera de su hogar;
por su parte otros clientes realizan su visita rara vez ya que generalmente van
de paso y no es costumbre comer en estos establecimientos, alcanzando de

esta manera y en conjunto el 59%.
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Frecuencia de consumo AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos 1vezporsemana 7 10.0 10.0 10.0

2 veces por

semana 4 5.7 5.7 15.7

3 veces  por 1.4 1.4 17.1

semana

5 veces por

semana 1 14 14 18.6

Quincenalmente 7 10.0 10.0 28.6

Mensualmente 24 34.3 34.3 62.9

Rara vez 26 37.1 37.1 100.0

Total 70 100.0 100.0
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Para la AZQ generalmente la mayor frecuencia de consumo de los clientes

corresponde a rara vez, porque son personas que solo estan de paso en el

sector debido a tramites que realizan; mensualmente también representa una

frecuencia de visita al establecimiento ya que consumen platos especificos que

se hacen tediosos como para hacerlo mas seguido, y otro grupo lo realiza

quincenalmente como para no perder la costumbre, consiguiendo un porcentaje

acumulado de 81%, entre las tres frecuencias de tiempo.
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Tabla 128
Frecuencia de consumo Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos 1vezporsemana 38 9.9 9.9 9.9

2 veces  por 44 11.5 11.5 21.4

semana

3 veces por

semana 19 4.9 4.9 26.3

4 veces por

semana 17 4.4 4.4 30.7

5 veces por

semana 26 6.8 6.8 37.5

Quincenalmente 68 17.7 17.7 55.2

Mensualmente 100 26.0 26.0 81.3

Rara vez 72 18.8 18.8 100.0

Total 384 100.0 100.0
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En el Sur del DMQ la mayor frecuencia esta en la visita mensualmente, ya

que en su mayoria consumen productos de $3 para arriba que no es muy

factible gastar un valor asi muy seguido; un grupo diferente consume rara vez y

son los que sélo estan de pasada por el sector y el otro grupo que consume

cada quince como una manera de mantener la costumbre, acumulando entre

las tres frecuencias de tiempo un porcentaje de 63%.
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e Producto especial de consumo
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Enterarse del producto que mayor consumo presenta es fundamental, para

asi saber a qué se debe dedicar con mas costumbre a expender el

establecimiento y direccionar todos sus esfuerzos a satisfacer las necesidades

que el cliente prefiere con los productos que mas les gusten y que tengan

mayor acogida.

Tabla 129
Producto especial de consumo AZEA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos  Almuerzos 92 293 293 293
Meriendas 3 1.0 1.0 30.3
Platosalacarta 44 13.7 13.7 43.9
Comidaalpaso 7 22.3 22.3 66.2
Bebidas no
alcohdlicas 3 1.0 1.0 67.2

Continta »
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Bebidas calientes 6 6 67.8
Postres 12 3.8 3.8 .7
Producto 89 28.3 28.3 100.0
especifico

Total 314 100.0 100.0

Los clientes de la AZEA consumen generalmente almuerzos completos que
representan un costo medio alto, integrado por sopa, segundo, jugo y postre; en
segundo lugar constan los productos especificos refiriéndose a ceviches,
combos con pollo, menestras, comida rapida, entre otros que poseen un costo
alto pero que si satisfacen necesidades y también se considera la comida al
paso como sanduches, ensaladas de futas, cevichochos, salchipapas, hot dogs

que satisface los deseos de las personas, alimentos que representan el 80%.
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Figura 133 Producto especial de consumo AZEA

Tabla 130
Producto principal de consumo AZQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Almuerzos 7 10.0 10.0 10.0
Platos alacarta 10 14.3 14.3 24.3
Comidaal paso 3 4.3 4.3 28.6

Continta »
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Bebidas no

alcoholicas 2 2.9 2.9 314
Bebidas calientes 4 5.7 5.7 371
Postres 19 27 1 27 1 64.3
Producto

especifico 25 35.7 35.7 100.0
Total 70 100.0 100.0

Por su parte en la AZQ los productos especificos son los que mayor salida
tienen, ya que por cuestiones de tiempo los clientes prefieren alimentos de
rapida preparacion y que les genere mayor gusto; por otra parte, varios
consumidores prefieren los postres que no se preparan a diario en casa por su
dificil preparacion y que vale la pena consumir de vez en cuando, y también los
platos a la carta poseen una buena aceptacién por los comensales, ya que no
es un gusto de todos los dias y se encuentran dispuestos a pagar mas de $5
por consumirlos, estos tres productos representan el 77%.
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Figura 134 Producto especial de consumo AZQ

Tabla 131
Producto especial de consumo Sur del DMQ

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Almuerzos 99 25.8 25.8 25.8
Meriendas 3 .8 .8 26.6
Platos ala carta 53 13.8 13.8 40.4

Contintia s
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Comida al paso 73 19.0 19.0 59.4
Bebidas no

alcoholicas S 1.3 1.3 60.7
Bebidas calientes 6 1.6 1.6 62.2
Postres 31 8.1 8.1 70.3
Producto 114 297 297 100.0
especifico

Total 384 100.0 100.0

A nivel general en el Sur del DMQ las personas consumen mayormente los
productos especificos como ya se mencionaron anteriormente, seguido de los
almuerzos completos y la comida al paso que por factor tiempo tienen excelente
consumo, es decir que el cliente esta dispuesto a pagar valores altos y mas que
por necesidad se enfocan mucho en consumir por gusto, conformando entre los

tres el 75%.
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Figura 135 Producto especial de consumo Sur del DMQ
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¢ Publicidad por la cual se enter6 del establecimiento

Este factor representa uno de los principales elementos que inciden en el
consumo de las personas, ya que se producen variadas percepciones en los
consumidores que van variando constantemente. No todos los clientes receptan
un mismo mensaje de la misma manera, algunos reciben lo mismo dandole mas

trascendencia que otros.

Tabla 132
Publicidad por la que se enteré del establecimiento AZEA

Porcentaje = Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos  Redes sociales 17 54 5.4 5.4

Hojas volantes 29 9.2 9.2 14.6

Rétulos 147 46.8 46.8 61.5

Informacion boca 119 379 379 99.4

a boca

Periddico 2 .6 .6 100.0

Total 314 100.0 100.0

Los rétulos son los que mayormente llaman la atencion del cliente hacia los
establecimientos de la AZEA, pues les proveen visibilidad y refuerza la marca
en la mente de los consumidores; mientras que otro gran grupo de personas
considera que la informacion boca a boca representd6 una buena
recomendacion por parte de sus conocidos que los mandaron hacia el
establecimiento por su buen servicio, estos tipos de publicidad mencionada

conforman el 85%.
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Tabla 133
Publicidad por la que se entero del establecimiento AZQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Validos Redes sociales 1 1.4 1.4 14
Hojas volantes 8 11.4 11.4 12.9
Rotulos 37 52.9 52.9 65.7
Informacién boca
a boca 23 32.9 32.9 98.6
Periodico 1 1.4 1.4 100.0
Total 70 100.0 100.0

En los clientes de los establecimientos de la AZQ los rotulos también son el

método que mas permite que asistan a consumir, pues ellos consideran que al

pasar por el lugar lo que es mas visible es la imagen o marca que identifica al

establecimiento; y la informacion boca a boca asi mismo tiene una buena

acogida ya que una buena recomendacion libera comentarios favorables grupos

de 9 a 20 personas, estos dos tipos de publicidad constituyen el 85%.
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Tabla 134
Publicidad por la que se entero del establecimiento Sur del DMQ
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Redes sociales 18 4.7 4.7 4.7
Hojas volantes 37 9.6 9.6 14.3
Rotulos 184 47.9 47.9 62.2
Informacion boca
a boca 142 37.0 37.0 99.2
Periddico 3 .8 .8 100.0
Total 384 100.0 100.0
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En el Sur del DMQ los rétulos se llevan las de ganar, pues es lo primero que

observan los clientes antes de ingresar al establecimiento y en lo que

mayormente se enfocan; y como ya se observo en las graficas anteriores la

informacién boca a boca constituye un método falible para convencer al

consumidor, conformando entre los dos tipos de publicidad el 85%.
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3.2.6. Definicion del perfil del Emprendedor

Por medio de los datos obtenidos a través de la investigacion de campo, el
perfil tipo del emprendedor de los establecimientos de A&B de tercera y cuarta

categoria en el sector Sur del DMQ es el siguiente:

Geénero indistinto, edad comprendida entre 30 y 49 afios, cuyo motivo
principal de emprendimiento es mejorar sus ingresos, poseen conductas
emprendedoras de éxito basadas en: cumplimiento, busqueda de informacion,
persuasion y redes de apoyo; los conocimientos que manejan los obtuvieron por
medio de la experiencia y estan enfocados en la situaciéon del mercado de A&B
y las técnicas de servicio, y a su vez consideran que son los conocimientos
optimos para el desarrollo del establecimiento; para mantener la sostenibilidad
de su negocio deben generar valor econdmico, y cuentan con dinero de

inversion propio.

El aspecto que influye en la sostenibilidad de la actividad es el entorno
econdmico, el negocio es de tipo individual, los platos que se ofertan
mayormente son los productos especificos y platos a la carta, los dias de
atencion y que gozan de consumo son de martes a domingo, ya que los lunes
realizan las compras y demas gestiones del establecimiento, laboran de 7 a 11
horas diarias y cuentan con 2 o 3 trabajadores que son suficientes para
mantener el negocio, carecen de clientes determinados sino mas bien

expenden sus productos al publico en general.

La restriccion fundamental para el desenvolvimiento del negocio es el costo
de la inversion inicial, cuentan con servicios diferenciadores como los precios
comodos que marcan un enganche para el publico y se encuentran en un rango
de 4-5 dodlares; vy, los rotulos bien elaborados son su medio de publicidad y carta

de presentacion hacia el comensal.
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Figura 139 Perfil del emprendedor

Figura 140 Perfil del emprendedor
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Figura 141 Perfil del emprendedor

3.2.7. Proyeccién de la demanda

Como esta considerado anteriormente la demanda del presente proyecto de
investigacion es la poblacién del Sector Sur del DMQ, en dénde se encuentran
consideradas la Administracion Zonal Eloy Alfaro (AZEA) y la Administracion
Zonal Quitumbe (AZQ), a través de datos recopilados del ultimo Censo Nacional
2010 se realizdé las respectivas proyecciones al afio 2016 que representa la

fecha concerniente a la investigacion.

Poblacidn proyectada AZEA
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Figura 142 Poblacion AZEA
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Poblacidn proyectada AZQ
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Figura 143 Poblacion AZQ

Se puede observar en las graficas que en las dos Administraciones Zonales
la poblacién se encuentra en constante crecimiento, la AZEA para el afio 2016
presenta una poblacion proyectada de 464,07 individuos y en la AZQ la
poblacién proyectada es de 547,92 individuos, este crecimiento se debe a
factores como el numero de individuos que nacen en un periodo determinado,
personas que migraron hacia la Ciudad de Quito y residen en la misma, entre
otros factores. Asi se puede identificar que si la demanda crece el numero de
oferta también va a tener un sostenido crecimiento para poder satisfacer las

necesidades de los demandantes.

3.3. ANALISIS DE RESULTADOS

3.3.1. Restricciones del estudio

El proyecto de estudio present6 ciertas limitaciones que interrumpieron el
optimo desarrollo del mismo, sobre todo en la investigacion de campo debido a
que la informacion base para realizar las encuestas no se encontraba
actualizada, es decir que diversos establecimientos constaban en el catastro
general de actividades turisticas, mientras que en la observacion se pudo

comprobar que ya no estaban en funcionamiento o que algunos de ellos habian
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cambiado de nombre o de actividad turistica, pese a que el Catastro

supuestamente se encontraba actualizado a Marzo del 2016.

Asi también, otra limitacion se presenté al momento de la recoleccién de la
informacion hacia la oferta, puesto que al ser establecimientos que se encargan
del expendi6é de alimentos y bebidas pasan muy ocupados casi el dia completo
preparando sus productos, razdén por la cual no tenian una hora establecida
para poder permitirse llenar las encuestas y tocaba regresar en diferentes horas

para encontrar el momento propicio.

Por la parte de la demanda, también existieron ciertos inconvenientes en
relacién al tiempo, ya que la mayoria de clientes se encontraba con el tiempo
justo y no tenian oportunidad de completar las encuestas, asi como también
otros comensales que no contaban con la predisposicion de contestar las
encuestas. En cuanto a la recoleccidon de informacion de establecimientos
nocturnos como los bares, el acceso fue complicado ya que se tenia que pagar
por la entrada o a su vez consumir productos y, ademas no se tenia mucha

atencion por parte de los clientes.
3.3.2. Pistas para nuevas investigaciones

Por medio del presente estudio se puede tomar a consideraciéon informacién
esencial como pauta para continuar con investigaciones futuras que se
mantengan alineadas al tema principal y se consideren aportes para el sector
emprendedor; tal y como el estudio de financiamiento a nivel de
emprendimientos enfocados al sector de A&B, puesto que este factor en
muchas ocasiones representa un limitante para la puesta en marcha de los

nuevos establecimientos, debido a la ausencia de conocimientos financieros.

Existen personas que prefieren que todo quede en familia, en el ambito
empresarial, existe la oportunidad de que los integrantes de una familia

consigan unirse por medio de la creacidon de una empresa, es por este motivo
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que una investigacion enfocada en el estudio de las Organizaciones familiares
en los emprendimientos seria de gran beneficio para los que se inclinan en este

tipo de negocios.

Otro posible tema de investigacion es el apoyo que las Instituciones
Gubernamentales brindan a los emprendimientos, a través de sus politicas de
ayuda y contribucion a las PYMES, resaltando la identificacion del tipo de
aporte que generan, y como estos aportes repercuten en el desarrollo del

negocio.

Hoy en dia los emprendimientos constituyen oportunidades de negocio que
se han vuelto de suma importancia ante la necesidad de sobresalir a los
problemas econdmicos y existen varias personas que deciden emprender en la
creacion de nuevos negocios, por este motivo el estudio del nivel de
satisfaccion de los clientes frente a los emprendimientos representa una
investigacion atil como instrumento de ayuda para enfatizar los esfuerzos del
emprendedor en la satisfaccion de las necesidades que mas valor representa

en los consumidores.
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CAPITULO IV
CONCLUSIONES

A través de datos reales obtenidos en la presente investigacion y por
medio del analisis de la oferta de A&B existente en el Sur del DMQ se
llegd a definir el perfil del emprendedor de la siguiente manera: Género
indistinto, edad comprendida entre 30 y 49 afios, cuyo motivo principal de
emprendimiento es mejorar sus ingresos, poseen conductas
emprendedoras de éxito basadas en: cumplimiento, busqueda de
informacion, persuasion y redes de apoyo; los conocimientos que
manejan los obtuvieron por medio de la experiencia y estan enfocados
en la situacion del mercado de A&B y las técnicas de servicio, y a su vez
consideran que son los conocimientos 6ptimos para el desarrollo del
establecimiento; para mantener la sostenibilidad de su negocio deben
generar valor econdbmico, y cuentan con dinero de inversion propio.
Ademas por medio de la implementacién de negocios pertenecientes al
sector de A&B se puede reconocer que el mejoramiento de la oferta y de
la competitividad representa el aporte que los emprendedores junto a sus

negocios brindan al desarrollo del sector Sur de la Ciudad.

El emprendimiento se encuentra relacionado a la decision de mejorar los
ingresos representado en un 43,1% del total de la poblacion del Sur del
D.M de Quito , motivo principal que conlleva a las personas hacia un
nuevo camino laboral por medio del desarrollo de proyectos factibles
relacionados a la creacion de establecimientos de A&B, ligados a un
estudio y una preparacion apta para afrontar situaciones complicadas a
lo largo del desenvolvimiento del negocio, asi también ciertos planes de
emprendimiento en el sector de A&B en la ciudad de Quito cuentan con

el apoyo de entidades financieras que les proporciona el recurso
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econdmico; y, entidades gubernamentales que les brindan informacién y

capacitacién necesaria para el idéneo desarrollo de los negocios.

El sector de alimentos y bebidas mantiene una intima relacion con el
turismo, puesto que la gastronomia con sus platos tipicos y tradicionales
representa un fuerte factor que impulsa la visita de turistas, y por ende su
consumo; sin embargo, en los establecimientos de tercera y cuarta
categoria su relacion es minima, ya que ofrecen productos basicos
Unicamente para satisfacer las necesidades alimenticias de cierto
segmento de personas, mas no para promocionar la gastronomia

tradicional a través de la venta de sus platos.

El empleo inadecuado en el ultimo trimestre del 2016 represento el
48.09% de la PEA, pues representa ser un factor que impulsa a las
personas a buscar nuevas fuentes de trabajo para mejorar sus ingresos,
ya que al no trabajar las 40 horas a la semana poseen tiempo libre que
les sirve para emprender en otro tipo de negocios concernientes al sector
de A&B, que es donde existe mayor concentracidén de ingresos, pues son
negocios de gran acogida porque satisfacen la primera necesidad basica
de alimentacion de las personas y representa el 24,4% de gasto en el

que las personas destinan sus ingresos.

El PIB sectorial de alojamiento y establecimientos equivale al 1.5%, que
representa una cifra significativa en el primer trimestre del 2016 , lo cual
demuestra ser una actividad favorable para el incremento de dinero para
la Ciudad de Quito que es la segunda ciudad mas poblada del Ecuador y
especificamente para el sector Sur del DMQ que representa el 39% del
total de la poblacién del DMQ, misma poblacion que se encuentra en
constante crecimiento y que genera un alto numero de demanda de

personas que necesitan satisfacer sus necesidades alimenticias en
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establecimientos de A&B, por lo que el sector genera varias

oportunidades de negocio.

Para la creaciéon de un establecimiento de A&B a mas de los motivos que
conlleva a las personas a invertir en este sector, es fundamental también
conocer ciertos factores como los documentos, tramites y legalizacién
necesaria que se deben obtener para el correcto funcionamiento del

negocio, bajo las normativas y ordenanzas establecidas en el DMQ.

Adicionalmente, se determind que los establecimientos deben manejarse
a través de requisitos elementales en cuanto a maquinaria, aforo,
procesos, ubicacion, personal y carta menu al publico; y, los
administradores o duefios de estos negocios en su mayoria son
personas naturales que no estan obligados a llevar contabilidad pero si
estan obligados a inscribirse en el RUC y cumplir sus obligaciones
tributarias.

En el Sur del Distrito Metropolitano de Quito en el afo 2015 existian 125
establecimientos de A&B, ya para marzo del 2016 este numero de
establecimientos incremento de la siguiente manera: restaurantes 65.8%,
bares 13.1%, fuentes de soda 15.1% y cafeterias 6%, dando como
resultado 199 establecimientos, es decir, que incremento un total de 74
establecimientos con el 62.8%, principalmente aumentaron los
restaurantes y fuentes de soda. Reflejando de esta manera la relacién
existente entre los establecimientos y los productos que se expenden

mayormente en el sector.
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RECOMENDACIONES

A los futuros emprendedores en el Sector de A&B se les recomienda
previo a la implementacion del establecimiento, realizar un estudio de
mercados para poder examinar la viabilidad de los nuevos proyectos y
enfocar correctamente al negocio. Asi este estudio les ayudara a
entender a los clientes, competidores y al mercado en general; y también
aportara a que el emprendedor desarrolle nuevos planes de negocio y

lance nuevos productos y servicios en el mercado.

Se recomienda hacer uso del presente trabajo de investigacién a los
interesados en emprender en el sector de A&B, ya que les servira como
una guia en sus procesos de formacién gracias a la informacién precisa
que contiene a cerca de todos los requerimientos, tramites y legalizacién
necesaria que deben manejar para el desenvolvimiento del negocio,
como también las caracteristicas idoneas que deben poseer los

emprendedores.

Por otra parte, se recomienda a los emprendedores tomar muy en cuenta
el analisis FODA del presente trabajo de investigacién, para que
consideren cada uno de los factores mencionados y no escatimen sus
esfuerzos en el aprovechamiento de las oportunidades y fortalezas, con
el fin de que implementen estrategias que contribuyan al desarrollo y

mejora de sus negocios.

A los Organismos encargados de facilitar la informacion turistica a las
personas interesadas en realizar investigaciones o desarrollos de
proyectos, se les recomienda realizar actualizaciones periédicas y
seguras para que la informacion brindada sea veraz y facilite la

manipulacion de la misma en diferentes proyectos.
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Por otra parte, a los Organismos reguladores de la operacion y correcto
funcionamiento de los establecimientos de A&B se les recomienda
facilitar a los emprendedores la obtencién de documentos que regulan la
actividad, para motivarlos a obtener los permisos de forma sencilla y
segura con el afdn de que sus negocios cumplan los requisitos y
funcionen legalmente, y también que provean de mayores capacitaciones

para que los emprendedores operen de mejor manera sus negocios.
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