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Introduccion

La evaluacion de este proyecto analiza la factibilidad para instalar una empresa
que brinde el servicio de café-bar y juegos de salén en la ciudad de Latacunga.
Su analisis comprende de cinco partes realizadas con enfoque técnico de mercado

y bajo estructuras sustentables de liquidez y de rentabilidad financiera.

El primer capitulo se refiere a las generalidades del proyecto, comprendiendo la
justificacion, objetivos y un breve diagndstico del entorno poblacional de la

ciudad de Latacunga.

El capitulo segundo consta del estudio de mercado, que comprende el servicio
que se pretende brindar, donde se analiza desde la definicion misma del servicio,
la estructura del segmento de mercado, anélisis y proyeccion de la demanda,
andlisis de la oferta y de los precios de mercado, hasta finalizar con un estudio de

comercializacion del servicio.

El proyecto contiene en el tercero y cuarto capitulos el analisis técnico de la
instalacion del servicio, que implica la determinacion de la localizacién 6ptima,
el disefio y adecuacion del local, horario de atencion al pablico, cantidad y tipo
de cada uno de los equipos y muebles a utilizar, la distribucion fisica del local,

las areas necesarias y los aspectos administrativos de ejecucion del proyecto.



El quinto capitulo del proyecto consiste en un analisis econdmico de todas las
condiciones de operacién que previamente se determinaron en el estudio técnico.
Esto determina la inversion inicial, los costos totales de operacion, el capital de
trabajo, se plantean esquemas de financiamiento para seleccionar el mas 6ptimo.
Se incluye la estructura de los Estados Financieros presupuestados en un
horizonte de cinco afios, ademas, contempla el analisis del punto de equilibrio y
la tasa de ganancia que los inversionistas desearian tener por arriesgar su dinero
instalando este local de servicio a los habitantes de la ciudad de Latacunga. En
resumen, esta fase contempla todas las cifras necesarias para llevar a cabo la

evaluacién economica del proyecto.

Finalmente en el capitulo sexto se establecen conclusiones y recomendaciones
acerca del disefio del proyecto con base en cada uno de sus datos y

determinaciones hechas en cada una de las partes.
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MC MARKETING

El presente cuestionario tiene como objetivo conocer las necesidades para brindar
un servicio de bar-café y juegos de salon en la ciudad de Latacunga, pedimos su
colaboracion llenando lo siguiente:

CUESTIONARIO
1. DATOS GENERALES

1.1 Sexo: Masculino J Femenino O

1.2 Edad:
17 -20
21-25
26 — 30
31-35
Mas de 36 [l

oooo

1.3 Ingresos mensuales:
De 100 a 300
De 301 a 600
De 601 a 900
De 901 en adelante [

Oodd

1.4 ;Cual es su ocupacion?

1.5 Lugar de residencia:

Norte [
Centro ]
Sur ]
Este O
Oeste O

2. DATOS ESPECIFICOS

2.1 ¢usted sale a divertirse por lo general?
Una vez por semana
Dos veces por semana
Tres veces por semana
Tres veces 0 mas
Quincenalmente
Mensualmente
Dias en especial

Oooooon

Especifique:




2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

2.7

¢Cuando usted sale generalmente lo hace?

Solo L]
En pareja L]
En grupo [ (Cuantas personas) ..............

¢Usted gasta en cada salida principalmente en; priorice en laescalade 1 a 4
siendo 1 la de mayor aceptacion y 4 la menor?

Comida
Bebidas alcohdlicas [
Juegos en general ]

Discotecas (Cover) [

Su consumo promedio en entretenimiento: comida, bebidas y juegos de
salon por noche esta en:
1 -5 dolares

6 — 10 dolares

11 - 15 ddlares

16 — 20 ddlares

21 — 25 dolares

Mas de 26 dolares ]

Oooodn

Que ambiente prefiere de los sitios de distraccion que existen en la ciudad,
siendo 1 el mas atractivo y 5 el menos atractivo:

Galaxi ]
Sky Way [l
Mangos [l
Kalua ]
Barra Cuba []
Otros 1 Especifique: ¢Por que?

Usted frecuenta los siguientes bares:

Galaxi SkyWay Mangos Kalua Barra Cuba

1 vez por semana ] [ O] ] L]

2 veces por semana ] [ O] ] L]

3 veces por semana O L] O ] ]
Quincenalmente ] L] O] ] [
Mensualmente ] N ] ] N
Otros [l L] O] L] [

Qué e lo que le atrae de un lugar de entretenimiento sefiale los tres mas
importantes

Comida

Cocteles y bebidas alcohdlicas

Juegos de salon (billa, futbolin, pimball)
Juegos de casino

Musica ambiental

Mdsica en vivo

Baile

Show en vivo

Ooooddoo



2.8

2.9

Decoracion (ambiente) [
Karaoke O]

Considera necesaria la venta de bocaditos en discotecas, bares y otros
lugares de entretenimiento

si No [

Si su respuesta es positiva, valore su preferencia por el tipo de comida en la
escala de 1 a 3, siendo 1 la mayor y 3 la menor

Bocaditos

Platos fuertes []

Comida rapida (hamburguesas, hot dogs, etc.) [

2.10 Clasifique segun su preferencia los siguientes juegos, en la escala de 1 a 6,

siendo 1 el mas atractivo y 6 el menos atractivo.
Billa

Billar

Futbolin

Hokey de mesa
Pinball

Juegos de video

OOooood

2.11 ;Usted esta dispuesto a pagar 2 ddlares por una hora de Billa en un local de

entretenimiento que también brinde comida, cocteles y bebidas alcohdlicas,
musica ambiental y otros juegos?

si [ No [

2.12 De que hora a que hora usted buscaria distraerse con juegos de salon:

De 15:00 a 19:00 ]
De 19:00 a 21:00 []
De 21:00 a 23:00 O
De 23:00 en adelante []
Indiferente OJ

2.13 Clasifique su preferencia por musica ambiental siendo 1 atractivo, 2 menos

atractivo y 3 indiferente:

1 Atractivo 2 Menos atractivo 3 Indiferente

Pop

Romantica [ 0 O
Rock-Clasico U [ O
Rock Latino U O O
Heavy [ O O
Tropical [ H O
Alternativa O] O O



2.14 ;Para un local de distraccion que cuenta con juegos de salén, comida y bar
que sector prefiere usted (por favor especifique 1 de ellos?
Sector ESPE
Av. Amazonas sector Corte Suprema OJ
Sector la FAE ]
Sector Vicente ledn calle Padre Salcedo [
Sector Universidad tecnica de Cotopaxi [

O

Otros ] Especifique:

2.15 ¢ Qué tipo de servicios adicionales prefiere, Priorice en la escala de 1 a 3,
siendo 1 la de mayor preferencia y 3 la de menos?
Parqueadero ]
Seguridad privada ]
Cabina telefonica [

Otros ] Especifique:

Muchas Gracias
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CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.2. Justificacion

Un proyecto es un plan prospectivo de una unidad de accion capaz de
materializar algun aspecto de desarrollo econdémico o social. Desde el punto de
vista econdmico significa la produccién de algun bien o la prestacion de algun
servicio con el empleo de cierta técnica y con miras a obtener un determinado

resultado o ventaja econémica o social.

El siguiente proyecto se enfoca hacia los servicios de diversion vy
esparcimiento, especialmente a la hora de comer y beber para satisfacer estas

necesidades a la poblacion latacunguefia adulta.

Segun el ultimo censo poblacional de noviembre del 2001 se cuantifican
144.327 habitantes en la ciudad de Latacunga, indicando un crecimiento
demografico que representa de igual forma un incremento en la actividad
econdémica en la ciudad, asi como también el requerimiento de centros de
diversion para beber y degustar. Por estas razones se hace imprescindible la
realizacion técnica de un proyecto de factibilidad para la implementacion de
un bar que permita satisfacer las necesidades de diversion de la poblacion

adulta en la ciudad de Latacunga.



Dado que los seres humanos, luego de una larga jornada de labores, sienten la
necesidad de eliminar sus presiones y el estrés, se presenta atractivo para los
inversionistas analizar la factibilidad de instalar un local que brinde un
servicio diferente a los relacionados existentes dentro de la ciudad de
Latacunga y asi generar rentabilidad para los accionistas del proyecto y

satisfaccion para sus consumidores potenciales.

El presente proyecto se orienta a realizar un estudio minucioso de las
diferentes necesidades que se presentan en busca de diversion ;qué podemos
hacer en las horas de ocio en Latacunga? Algunas respuestas son: acudir a un
bar, un club, un restaurante o un saloén de juegos. Hay que destacar que cada
una de estas alternativas brinda un servicio distinto y autébnomo; en tal virtud
si el grupo decide comer y entretenerse, necesariamente deberd buscar hasta

tres lugares en la misma salida.

Por lo tanto, se presume que en Latacunga no existen lugares que ofrezcan
servicios combinados de comida rapida y entretenimiento para una demanda
que definimos insatisfecha. Se considera que los salones de juego (billares,
futbolines, maquinas de pinball), por la calidad de su servicio, son vistos como

populares, por lo que podemos suponer que la demanda insatisfecha consiste



de un sector de la poblacion latacunguefia de clase media, media-alta y alta
que disfruta de esta clase de juegos. Pero adicionalmente se requiere de
variedad, calidad y diversificacion, no sélo en los juegos, sino el ambiente y
en servicios complementarios. Con estas consideraciones se presenta como
alternativa de inversion un café-bar que satisfaga las necesidades ofreciendo

juegos de diversion y variedad de servicios.

1.3. Importancia

En la ciudad de Latacunga desde el afio 1990 se ha dado un crecimiento y
desarrollo en todos los ambitos, tanto comerciales, bancarios, poblacionales,
de educacidn basica, media y hasta la superior (esto es notorio al observar el
incremento de centros educativos), segin el cuadro que demostramos a

continuacion:



Centros de educacion Afo de creacion
Instituto Tecnoldgico Vicente Ledn 1982
ESPE Latacunga 1995
Universidad Técnica de Cotopaxi 1992
Universidad Indo América 1998
Instituto Tecnologico Vasconez Cuvi 1999
Instituto Barba Naranjo 1996
Instituto tecnoldgico Aeronautico 1999
Colegio camilo Gallegos 1988
Colegio Trajano Naranjo 1995
Colegio Jean Peaget 1999
Unidad Educativa N°. 5 FAE 1995
Academia Militar Miguel Iturralde 2000

Fuente: Direccion de Educacion de Cotopaxi

Elaborado por: Marcelo Cardenas

El incremento de institutos superiores de educacion surge a partir de los afios
noventa con la creacién de Institutos Superiores con especializaciones en
Mandos Medios; posteriormente se crea la Escuela Politécnica del Ejercito,

luego la Universidad de Cotopaxi, la Universidad Indo América, entre otros.




De acuerdo a los datos del ultimo censo del 2001 el crecimiento poblacional es

del 24% para el &rea urbana®.

En la ciudad de Latacunga han surgido nuevas ciudadelas y urbanizaciones en
todos sus alrededores y zonas periféricas. Crecimiento que seria materializado
con mayor organizacion y estructura con el apoyo de un plan estratégico de

desarrollo provincial en el largo plazo.

Asi encontramos la siguiente estructura poblacional de la ciudad de Latacunga

en el area urbana y rural al afio 2001:

Afo Hombres | Mujeres | Total

1990 61628 67448 | 129076

2001 69517 74756 | 144327
Variacion 12.93 10.28 11.55

Fuente: INEC censo noviembre del 2001

Realizado por: Marcelo Cardenas

Como se observa en el cuadro que antecede, el crecimiento poblacional de la
ciudad de Latacunga es del 11.55% en un referente histérico de 10 afios

aproximadamente.

1« <« Fyente libro plan participativo del desarrollo de Cotopaxi del Consejo provincial de Cotopaxi
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Mediante el disefio del presente proyecto, a mas de tener utilidades que irdn en
beneficio de los inversionistas Y satisfacer las expectativas de diversion de los
habitantes adultos de la ciudad de Latacunga, su interés es crear atraccion a
personas de otras ciudades del pais y a turistas extranjeros que realizaran
desembolsos que generaran crecimiento economico y desarrollo a otros

sectores de la ciudad como los hoteles y comercio local en general.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Disefiar un Proyecto de Inversion para la creacion de un café-bar y juegos de

salon en la ciudad de Latacunga con la finalidad de satisfacer las necesidades

de diversion para adultos de clase media y media alta.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Determinar la demanda de servicios diversos que requiere la poblacion

adulta y econdmicamente activa de la ciudad de Latacunga.

e Realizar un analisis del tamafio y localizacidn estratégico del proyecto.

Pag. 32



e Establecer una propuesta de administracion y organizacion que permita la
creacion de la empresa de servicios cumpliendo lo pertinente del ambiente
externo.

e Desarrollar el analisis de inversion, financiamiento y evaluacion de

viabilidad del proyecto.

1.5. Competencia en la ciudad de Latacunga

Los principales centros de diversion que se establecen como competencia son:

e Discotecas: Dentro de este segmento, se identifican:
SKY WAY
GALAXI
MANGOS

Otras de Quito y Ambato

e Bares los principales son:
KALUA
BARRACUBA

CHOP



Salones de Juegos: Existen varios de segunda clase ubicados en Billares
y cantinas que no representan atractivo significativo para el mercado

objetivo al que va dirigido este proyecto.

Comidas Rapidas: Al referirnos a locales de comidas rapidas, existen
aquellos ubicados en centros fijos de este sector como son Pizzas,
Hamburguesas y Papas Fritas, pero estos sitios no permanecen abiertos

hasta altas horas de la noche.



CAPITULO II: ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado consiste en determinar la cantidad de bienes o servicios
que la empresa esta en capacidad de producir para atender las necesidades de
la poblacién a un nivel de precio adecuado para el cliente en relacion con la

competencia.

Se entiende por mercado el area a donde asisten las personas para ofertar y
demandar bienes o servicios, que al realizar las distintas transacciones se fijan
los precios determinados para las mismas®.

Segun la American Marketing Association (AMA) define de la siguiente
manera: “La investigacion de mercados es la funcién que enlaza al
consumidor, al cliente y al pdblico con el comercializador a través de la
informacion. Esta informacion se utiliza para identificar y definir las
oportunidades y los problemas del marketing; como también para generar,
perfeccionar y evaluar las acciones de marketing; monitorear el desempefio del

marketing; y mejorar la comprension del marketing como un proceso”.

El estudio de mercado determinard la calidad del servicio a prestar para
atender las necesidades de la poblacion a un nivel de precio adecuado para el

cliente, cuidando la competencia en un determinado periodo.

2 Marketing de Servicios autor Marcos Cobra segunda edicion Pag. 12
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2.1. Objetivos del estudio de mercado

e Determinar la magnitud de la demanda que podria esperarse y conocer
la composicion, caracteristicas y ubicacion de los potenciales
consumidores.

e Identificar el segmento de mercado al que va dirigido el proyecto de
inversion.

e Identificar a la competencia.

e Establecer las razones de compra de los consumidores del servicio
diversién en cafés — bares.

2.2. Estructura del estudio de mercado

La estructura del mercado se compone de la siguiente forma:

e Limitacion del area de estudio

e Establecimiento de la unidad muestral

e Determinacién del tamafio de la muestra
e Disefio del Cuestionario

e Tratamiento de la Informacion

10



Limitacion del &rea de estudio: los limites fisicos a donde va dirigido
el presente estudio de mercado esta comprendido a la geografia de la

ciudad de Latacunga.

Analisis de las fuentes de informacion: la metodologia de la
investigacion es una herramienta que facilita la tarea de investigacion a
través de un conjunto de pasos sistematicos y métodos de investigacion
apropiados, los cuales se aplicaran de acuerdo a los requerimientos del

estudio.

Meétodo Deductivo: aquel que partiendo del estudio de una ley o teoria

universal consigue dar respuesta a fendmenos o hechos concretos.

Método Inductivo: este método va de lo particular a lo especifico o a

un principio general.

Para la recoleccion de informacion se hace necesario de herramientas
como las entrevistas, encuestas y otras en las que incluimos el tipo de

informacion primaria.

Fuentes Primarias: esta herramienta de primera mano nos entrega

datos para atender a una necesidad concreta de investigacion.

11



2.2.1. Andlisis de la demanda

La demanda debera entenderse como la cuantificacion de la necesidad real

0 psicoldgica de una poblacion.

Alguna diferencias se establecen de cuantificar la demanda al tomar en
cuenta la necesidad que se va a identificar,, esta es derivada de los
compradores con poder suficiente para adquirir un determinado producto o
servicio que satisfaga dicha necesidad. Esto nos lleva a establecer la
diferencia entre la demanda potencial y la demanda real. La demanda
potencial es un indicador muy valioso, s6lo que debe complementarse, con
datos de la demanda real. La demanda potencial sirve de referencia basica

para la medicion de la demanda real.

Tiene como objetivo demostrar y cuantificar la existencia, en ubicaciones
geogréficamente definidas, de individuos o entidades organizacionales que
son consumidores o0 usuarios actuales o potenciales de un bien o servicio

que se piense ofrecer.

Por esta razon la demanda esté integrada por:
e Las necesidades sentidas

e El poder adquisitivo
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e Las posibilidades de compra
e El tiempo de consumo

e Las condiciones ambientales de consumo

Las necesidades pueden ser de origen fisico o social. EI poder adquisitivo es el
importe del dinero o la disponibilidad de lineas de crédito del cual disponen un

grupo de consumidores para satisfacer sus necesidades.

El anélisis de la demanda nos permite conocer:

e Laestructura del consumo. Volumen de venta del producto o servicio

e Laestructura de los consumidores. Cuantificacion de los consumidores

e Estructura geogréafica de la demanda

e Motivos que originan la demanda

e Necesidades potenciales o latentes

e Potencial de mercado. Determina el poder adquisitivo de los
compradores potenciales y sus prioridades personales para la

satisfaccion de las necesidades.
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2.2.1.1. Clasificacion de la demanda

“La demanda se puede clasificar desde diferentes puntos de vistas: en relacion
con su oportunidad, con su necesidad, con su temporalidad, con su destino y

.53
con su pertenencia.”

e En relacion con su oportunidad, esta puede ser de tipo insatisfecha
cuando la produccién no cubre los requerimientos del mercado o
satisfecha, en esta categoria se clasifica la demanda satisfecha saturada
cuando no es posible hacerla crecer bajo ninguna circunstancia, y la
demanda satisfecha no saturada cuando estando aparentemente
satisfecha a esta se la puede hacer crecer a través de la publicidad u
otros instrumentos de marketing.

e De acuerdo a su necesidad, la demanda puede ser basica o suntuaria. La
demanda basica son necesidades que la comunidad requiere
indudablemente para mantenerse y desarrollarse, en cambio la demanda
suntuaria se relaciona con la satisfaccién de un gusto mas que una

necesidad.

e En relacién con su temporalidad, hay una demanda ciclica o estacional.

En el primer caso es de caracter permanente como la alimentacién o la

¥ Gabriel Baca Urbina; evaluacion de proyectos 4 ta. Edicion Pag.18
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vivienda, en cambio la segunda es de tipo no permanente, como la
navidad o las vacaciones, etc.

De acuerdo con el destino, la demanda puede clasificarse como de
bienes finales los que se adquieren para ser consumidos o los bienes
intermedios que se adquieren para ser utilizados en la elaboracién de

otros bienes.

En relacién con la pertenencia, la demanda puede clasificarse como de
flujo o de stock. La demanda de flujo es de caracter permanente para
las personas que se incorporan al mercado. La demanda de stock es
para satisfacer una demanda finita en tiempo de quienes ya se
encuentran en el mercado a través de identificar una demanda

potencial.

2.2.1.2 Uso de la segmentacién del mercado para tipificar la demanda

la segmentacidn de los mercados es un proceso de dividir el mercado total

de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente

homogéneos. La esencia de la segmentacion es que los miembros de cada

grupo sean semejantes con respecto a los factores que repercutan en la

demanda, el éxito de una compafiia es la capacidad de segmentar

adecuadamente su mercado. La estrategia de segmentacion es mas eficaz al
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llegar a fragmentos especificos del mercado, donde se identifica el

mercado por tipo de industria, servicio e ubicacion geografica.

Factores que afectan la demanda: los diversos factores que afectan la
demanda determinan su magnitud, decrementos o incidencias,
basandose en éstos, establecemos la potencialidad del mercado y las
reacciones de los demandantes. A través de estos factores analizamos la
sensibilidad o establecemos los escenarios futuros que enfrentara la
nueva unidad productora

Tamafio y crecimiento de la poblacion: la demografia es una
estadistica vital que describe a la poblacién, entre las caracteristicas
mas conocidas figuran la edad, el género, la etapa el ciclo de vida
familiar, la escolaridad, el ingreso y el origen étnico. Estos factores
estan estrechamente vinculados con la demanda de muchos productos.
Los cambios demograficos sefialan el nacimiento de nuevos mercados y
la eliminacién de otros. Con estos nos ayudan a prever las necesidades

y deseos de la poblacién.

Al disponer de informacién relativa a la poblacién potencial

demandante, se puede aplicar el consumo per cépita historico, obtenido

estadisticamente, mediante encuestas representativas de la poblacion
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estudiada o aplicarse el consumo per capita obtenido de alguna fuente

disponible y confiable.

El tamafio del crecimiento del mercado de la provincia de Cotopaxi es
del 2.7% de la poblacion el cual se ha obtenido a traves del INEC. Este
dato nos ayuda a pronosticar el crecimiento poblacional anual de la

demanda.

Habitos de consumo: término referido al comportamiento de los
consumidores con respecto a la decision de compra de productos o
servicios. Dicho comportamiento dependera de la cultura, época, poder

adquisitivo, etc.

Gustos y preferencias: el analisis de la demanda debe considerar la
cantidad deseable y necesaria que un consumidor desea de un bien o
servicio, independientemente de su capacidad de pago si bien el nivel
de ingresos determinard también lo que son los gustos y preferencias

del consumidor.

Niveles de ingresos y gastos: Ingresos entradas de dinero que tienen

como contrapartida una entrega de bienes o prestacion de servicios. Son
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consecuencia de la actividad de la empresa que es posible por que

previamente se han desembolsado unos gastos determinados.

Gastos, desembolso dinerario que tiene como contrapartida una
contraprestacién de bienes o servicios, la cual contribuye al proceso
productivo. En el momento en que se origina en un gasto, se produce
por tanto una doble circulacién econdmica: por una lado sale dinero y

por otro entra bienes y servicios.

e Precios: “es valorar un bien o servicio en unidades monetarias 0 en

4 El precio puede ser fijado por el mercado

otro instrumento de cambio
en funcidn de la oferta y la demanda, o por el contrario ser fijado por

las autoridades, en este caso se trata de un precio controlado.

En un momento determinado el precio de un bien o servicio puede ser
uno y otro, puede variar la oferta y la demanda. Mientras més alto sea el
precio menor serd la demanda y mayor serd la oferta, y si el precio

disminuye sucedera lo contrario.

e Técnicas de estimacion de la demanda: “al estimar la demanda en la

investigacion del mercado se pide que mida el mercado actual, y el

* Contabilidad de Costos autor Pedro Zapata coleccion MC Graw Hill Pag. 16
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. .. . 5
potencial de ventas para un producto o servicio nuevo o existente”.

Esta informacion es necesaria, para designacién de territorios de ventas,
determinacion de cuotas de ventas, distribucion de los esfuerzos de
ventas, asignacion de presupuestos publicitarios y o promocion de

ventas.

Para obtener todo este tipo de informacion, se realizard encuestas en la
gue se pregunte a los diferentes consumidores que cantidad de producto
0 servicio estan dispuestos a comprar y a qué precio. Otro parametro es
seleccionando mercados representativos del mercado nacional fijando
precios representativos en cada uno de ellos. Otro pardmetro, es la
informacion obtenida de diferentes individuos, familias, ciudades, etc.
Todos estos pardmetros nos brindan informacion para procesarle, sacar

resultados y aplicar al estudio en mencion.

2.2.1.3. Proyeccion de la demanda

Al proyectar la demanda, es necesario conocer la evolucion historica, ya que

es necesario tener una explicacion razonable que justifique la evolucion y un

> Investigacion de Mercados coleccién Mc Graw Hill autor Kinnear/Taylor Pag. 533 quinta edicion
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planteamiento de la probable constancia o modificacion futura de las

circunstancias que se han presentado.

Las técnicas habituales de proyeccion de la demanda no son en principio
aplicables al caso de los proyectos que produciran bienes o servicios sobre los
cuales no existen antecedentes de demanda en la sociedad dentro de la cual se
prevé que se utilizaran en bienes o servicios nuevos. En estos casos se debe
analizar el comportamiento de la demanda a traves de bienes o servicios

similares.

2.2.1.4. Identificacion de las variables.

Preseleccion de variables para la segmentacion del mercado

El mercado objetivo del Café-bar es toda la poblacion econémicamente activa de la
ciudad de Latacunga. De acuerdo a estas variables de segmentacion que pueden ser

utilizadas son las siguientes:

Variables Geograéficas.-

Region Sierra

Provincia Cotopaxi

Tamafio de la Provincia 349.540 Habitantes
Ciudad Latacunga
Tamafio de la Ciudad 128.689 Habitantes
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Densidad

Clima

Variables Demograficas.-

Edad

Clase Social
baja

Sexo

Ingresos Mes:

Variables conductuales.-

Ocasion de Compra:

Beneficios Buscados:

21

Centro Periferia

Frio

De 18 a 24 afos
De 25 a 31 afos
De 32 a 38 afos
De 39 a 45 afos

Mas de 46 afos

Clase alta, media alta, media, media

Masculino, Femenino

Menor de $250

De $251 hasta $400
De $401 hasta $550
De $551 hasta $700
De $701 hasta $850
De $ 851 hasta $1000
Mayor de $1000

Regular
Especial

Economia
Servicio



Calidad
Buen ambiente

Actitud al servicio: Calidad
Elegancia
Exclusividad

e Establecimiento de la Unidad Muestral: La unidad que se establece
como muestra de la investigacion de mercado son los hombres y
mujeres mayores de 18 afios y que forman parte de la Poblacion

Econdmicamente activa de la ciudad de Latacunga.

e Tamafo de la Muestra: La poblacion o universo de la PEA de la

ciudad de Latacunga esta determinado de la siguiente manera:

Cuadro de la Poblacion Econémicamente Activa de Cotopaxi.

Numero | Sector Sector Sector No Trabajadores
total Primario |Secundario | Terciario |especificado | nuevos

Industrial | Comercial |Servicios

141.062 71.614 22.416 41.645 4.862 525

100,00% | 50,77% 15,89% 29,52% 3,45% 0,37%

Fuente INEC Latacunga datos del censo del 2001

Elaborado por: Marcelo Cérdenas
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El mercado potencial de la provincia de Cotopaxi estd constituido por la
poblacion econémicamente activa que es de 141.062 PEA, pero la limitacion
se refiere Gnicamente a la ciudad de Latacunga, por lo tanto tenemos la
siguiente evaluacion:

Determinacion del universo en la ciudad de Latacunga

Sectores Total
clientes Clientes

potenciales Potenciales
% NUmero
Latacunga centro 34.842 23% 8013.66
Periferia 18.418 47% 8656.46
Parroquias Rurales 39.534 3% 1186.02
Total 92.794 18215.14

Fuente: INEC Cotopaxi censo de noviembre del 2001

Elaborado Por: Marcelo Cardenas

Por lo tanto el tamafio de la poblacion total asciende a 18.215 habitantes.
Aplicando la formula de tamafio de muestra n = NPQ / (((N-1)(E"2)/4) +PQ),
se establece una muestra que serd una cantidad aceptable de informantes, que

daran una respuesta para la evaluacion del proyecto.

En donde:

n = Tamario de muestra nUmero de muestras que necesitamos.
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PQ = Variancia de la poblacion con respecto a las principales caracteristicas
que van a representar. Es igual a 0.25, valor constante.

N = Universo de estudio donde se va a extraer las muestras = 18215.14

E = Error méximo admisible, para las inferencias y las estimaciones, es un
valor que varia entre 0.01 y 0.9. Para el presente proyecto tomamos un error

del 7%

De donde n es igual a 201.83 encuestas, que representa, un estudio

aproximado de 200 encuestas

Las encuestas se aplicaron en el centro y periferia de Latacunga, en
instituciones como: clientes de la Estacion de servicio Manuel Albéan,
Calzacuero, Banco Pichincha, Banco Austro, Cooperativa CACPECO, Corte
Superior de Justicia, OBM, ESPE Latacunga, Universidad Técnica de
Cotopaxi, Ala de Investigacion y Desarrollo FAE que fueron seleccionados

aleatoria mente.

e Disefio del Cuestionario. Anexo Uno
e Tratamiento de la Informacion: Los datos recopilados en las 200
encuestas del estudio de mercado se capturaron y trataron en el paquete

SPSS version 10.0.
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1.1- ;Cual es el sexo?

2.3. Resultados de la investigacion

Masculino

1.1- ¢ Cual es el sexo0?

Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent
Vald Masculino 104 52,0 52,0 52,0
Femenino 96 48,0 48,0 100,0
Total 200 100,0 100,0

El 52% de la muestra encuestada es de sexo masculino, y un 48% del sexo femenino. Esto quiere decir que existe una

distribucién homogénea por el sexo de los potenciales clientes, siendo aplicados las encuestas en los distintos lugares de

trabajo, centros de educacidon, centros comerciales principales de la ciudad seleccionados aleatoria mente.
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1.2.-¢Cual es su edad? Missing

mas de 36

Cumulative 3135
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 17-20 81 40,5 40,9 40,9
21-25 46 23,0 23,2 64,1
26-30 40 20,0 20,2 84,3
31-35 17 8,5 8,6 92,9
mas de 36 14 7,0 7,1 100,0
Total 198 99,0 100,0
Missing  System 2 1,0
Total 200 100,0

En esta pregunta, como podemos observar, la poblacion mas representativa o posibles clientes van a ser personas
comprendidas entre los 17 a 35 afios de edad, ya que tienen el mayor porcentaje acumulado que nos da el 92,9% del total de

encuestados.
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1.3.- ¢Cuales son sus ingresos mensuales?

1s?

Esto se puede ver reflejado en el 54.7% de la poblacién que tiene ingresos menores a 300 ddlares, pero son personas que

de 100 a 300

Cumulative Missing
Frequency | Percent [ Valid Percent Percent de 901 en adelants

Valid de 100 a 300 99 495 547 547

de 301 a 600 52 26,0 28,7 83,4 R

de 601 a 900 19 9,5 10,5 93,9

de 901 en adelante 11 55 6,1 100,0

Total 181 90,5 100,0 de 301 2600
Missing  System 19 9,5
Total 200 100,0

demandan de este tipo de servicios, seguido de las de 301 a 600 ddlares con el 28.7%.
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1%
Técnicomantenimiento
1%
TécnicoenElectricidad
1%

Servicioal Cliente

1%
Secretaria

%

Reprecentante de Ventas

TrabajadoraSocial

Auditor

1,4 ¢Cudl essuocupacion? 1%

Auxiliar de Administracion

Tramportista 1%

Asesor Comercial
2% 1% Ayudante de bodega

1%

Agente Vendedor

Chofer Profesional
8%

Comwgrciante
0
Administrador 2%
Docente
1% Doctor
1% -
oresponden 1%

2% Ejecutivoenventas
1%

EmpleadaPublica
5%

1%
Publicista
1%
Oficinista
1%
Profesor
1%

Militar C
2%

JefedeServicioal Cliente
1%

e\

//

Empleado Privado
4%

\Empleado Univercitario

1%
\51 udiante

43%

Estadisticase Investigacion
1%

Estilista
1%
Gerente
1%
Ing. Sistemas
1%

Estudiantes, militares, administradores, Asesores Comerciales, Empleado Privado y vendedores son las actividades que

realizan en su mayoria los encuestados de la muestra.
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1.5.-¢Cual es su lugar de residencia?

Missing
Oeste de la ciudad
Valid Norte de la Cumulativ Norte de la ciudad
Centro de la Freq“eﬁﬁ Peroff',o Valid 22,6 Perce53,3 Este de la ciudad
Sur de la 45 22,5 23,1 76,4
Este de la 28 14,0 14,4 90,8
Oeste de la 18 9,0 9,2 100,0
Total 195 97,5 100,0 _
Missin Syste 5 25 Surdelacudad )
Centro de la ciudad
Total 200 100,0

Esta variable nos indica que la poblacion de la ciudad de Latacunga esta acentuada en el centro, norte y sur de la ciudad.
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2.1.-¢Usted sale adivertirse por lo general?

2.1.-¢Usted sale a divertirse por lo general?

Missing
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent ) Una vez por semana
Valid Una vez por semana 57 28,5 29,2 29,2 Dias en especial
Dos veces por semana 19 9,5 9,7 39,0
Tres veces por semana 3 1,5 1,5 405
Tres veces 0 mas 2 1,0 1,0 415
Quincenalmente 28 14,0 144 55,9
Mensualmente 34 17,0 17,4 73,3 S veces por semana
Dias en especial 52 26,0 26,7 100,0 Mens uaimente Tres veces por seman
Total 195 97,5 100,0 Tres veces 0 mas
Missing  System 5 2,5 Quincenal mente
Total 200 100,0

En esta variable, nos indica el nimero de veces que las personas salen a divertirse en los distintos lugares existentes en la

ciudad de Latacunga, que para el presente proyecto son tomados como productos sustitutos. Como se puede ver, el 29.2% sale

a divertirse por lo menos una vez por semana.
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2,3¢Usted gasta en cada salida principalmente en la escala de 1 a 4; siendo 1 la mayor aceptacién y 4 la menor?

Bebidas Juegos en |Porcentaj [Discotecas|Porcent
Comida |Porcentaje |Alcohélicas|Porcentaje| general e (Cover) | aje
Més aceptable| 105 52,5 45 22,5 17 8,5 45 22,5
Aceptable 39 19,5 29 14,5 29 14,5 46 23
Medianamente
aceptable 14 7 19 9,5 44 22 34 17
Menos
aceptacion 20 10 56 28 41 20,5 18 9
Ninguna 22 11 51 255 69 34,5 57 28,5
Total 200 100 200 100 200 100 200 100

Este parametro indica el grado de aceptacion en cuanto a comer, beber, bailar o jugar, con el cual podemos observar que
como primera opciodn esta el comer, luego el bailar y tomar bebidas alcohodlicas y en Gltimo instancia el de utilizar los juegos

en general. Con esto podremos dar la prioridad a los primeros.
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) L. i . Consumo promedio de entretenimiento en comidas, bebedas y juego
2.4.-;,Su consumo promedio de entretenimiento en comidas, bebidas y

salén por noche esta

Missing
Cumulativ mas de 26 délares
Frequenc Percen Valid Percen de 21 a 25 ddlares de 1a5 dolares

Valid deﬂl ab 47 23,5 23,7 23,7

de 6al0 55 27,5 27,8 51,5

de 11 a 15 35 17,5 17,7 69,2 de 162 20 ddlare

de 16 a 20 38 19,0 19,2 88,4

de 21a?25 7 3,5 3,5 91,9

maés de 26 16 8,0 8.1 100,0

Total 198 99,0 100.0 de 11 a 15 délares de8ai0dolares
Missin Syste 2 1,0
Total 200 100,0

Media: 11.7626263

Desviacion: 7.49

Un 27.5% estaria dispuesto a gastar entre 6 a 10 ddlares, un 23.5 % entre 1 a 5 dolares; un 19% estaria dispuesto a gastar de

16 a 20 dolares; y, el 17.5% entre 11 y 15 dolares. El valor promedio de consumo por salida cada noche es de 11.76 ddlares.
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2,5 ;Qué ambiente prefiere de los sitios de distraccion que existen en la ciudad ,

siendo 1 el mas atractivo y 5 el menos atractivo

Medianamente Menos
1Mas Atractivo|  Atractivo atractivo No Atractivo Atractivo
4 4 3 2 1 No Opinan Total
Galaxi 91 38 7 2 9 53 200,
Porcentaje 45,50% 19,00% 3,50% 1,00%| 4,50% 26,50% 100,00%
Sky Way 53 41 17 6 6 77 200
Porcentaje 26,50% 20,50% 8,50% 3,00% 3,00% 38,50% 100,00%
Mangos 7 17| 20, 25 30, 101 200
Porcentaje 3,50% 8,50% 10,00% 12,50% 15,00% 50,50% 100,00%
Kalua 8 17 23 20 25 107 200
Porcentaje 4,00% 8,50% 11,50% 10,00% 12,50% 53,50% 100,00%
Barrra Cuba 13 4 23 23 39 98, 200
Porcentaje 6,50%) 2,00% 11,50% 11,50% 19,50% 49,00% 100,00%|
Otros 10 1 189 200
Porcentaje 5,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,50% 94,50% 100,00%
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¢Cuantas veces por semana visita los bares?

.- ¢Cuantas veces por semanayvisitalos bares? *2.6.-¢Usted frecuentalos siguientes barre
Crosstabulation

Count

2.6.-¢Usted frecuenta los siguientes barres?

Sky B Barra | Jean
Galaxi Way Mangos | Kalia Cuba Chop | Total
2.6.- (Cuantas 1vez por
veceg por seman’; 8 22 1 4 35
semana visita 2 Veces por
los bares? semana 3 3 6
3 Veces por
semana P 1 L
Quicenalmente 11 8 1 2 1 1 24
Mensualmente 51 11 1 2 6 71
Otras 23 10 1 34
Total 97 54 3 4 12 1 171

La mayoria de personas que equivale al 51% visita la discoteca Galaxi con una visita mensual.
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2.7.-¢,Que es lo que mas le atrae de un lugar de entretenimiento?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
V alid Comida 26 13,0 14,5 14,5
i%céﬁﬁigsbeb'das 26 13,0 145 29,1
Juegos de Sal6n 13 6,5 7,3 36,3
Juegos de Casino 4 2,0 2,2 38,5
Juegos de Mesa 3 1,5 1,7 40,2
Musica Ambiental 20 10,0 11,2 514
Musica en vivo 19 9,5 10,6 62,0
Baile 31 15,5 17,3 79,3
Show en vivo 10 5,0 5,6 84,9
Decoracién Ambiente 14 7,0 7,8 92,7
Karaoque 13 6,5 7,3 100,0
Total 179 89,5 100,0
Missing  System 21 10,5
Total 200 100,0

Un 17.3% prefiere bailar, mientras que el 14.5% desean comidas, cActeles y bebidas.
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.8.-¢Considera necesarialaventade bocaditos en discotecas bares y

otros lugares de entretenimiento?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 170 85,0 85,9 85,9
No 28 14,0 141 100,0
Total 198 99,0 100,0
Missing  System 2 1,0
Total 200 100,0

Considera necesaria la venta de bocaditos en discotecas bares y otras

Missing
1,0%

No
14,0%

85,0%

Un 85.9% desea venta de bocaditos en los centros de diversion.
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).1.-,Si su respuesta es positivavalore su preferenciapor eltipo de comide

Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percent

Valid Bocaditos 100 50,0 56,5 56,5
Platos fuertes 17 8,5 9,6 66,1
Comida rapida 60 30,0 339 100,0
Total 177 88,5 100,0

Missing  System 23 11,5

Total 200 100,0

Preferencias de tipo uno

Missing

11,5%

Bocaditos

Comida rapida
50,0%

30,0%

Platos fuertes

8,5%

El 56.5% de los encuestados prefieren Bocaditos y un 33.9% comida rapida.
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2,10 Clasifique segun su preferencia los siguientes juegos, en la escala de 1 a 6, siendo 1 el méas atractivo y 6 el menos atractivo.

1Mas |2 Medianamente 4 Regularmente 6 Menos No
Atractiva A Atractivo A 5 Pésimamente | Atractiva | Contestan | Total
Billar 54 28 18 19 14 19 48 200
Porcentaje 27% 14% 9% 10% 7% 10% 24%)| 100%
Billar 27, 19 31 15 30 21 57, 200
Porcentaje 14%| 10% 16%| 8% 15% 119% 29%| 100%
Futbolin 20 37 25 40 10 12| 56 200
Porcentaje 10% 19% 13% 20% 5% 6% 28%| 100%
Pinball 17, 34 19 11] 19 31 69 200
Porcentaje 9% 17% 10%| 690 10%| 16% 35%| 100%
Juegos de video 47 20, 24 16 13 32 48 200
Porcentaje 24% 10% 12% 8% 7% 16% 24%| 100%

La primera preferencia es el Billar, seguido del futbolin, en tercer lugar al pimbal.
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2.13 Clasifique su preferencia por la masica ambiental siendo 1 atractivo, 2 menos atractivo y 3 indiferente.

Atractiva Menos Atractiva Indiferente No responden Total Total
Pop 76) 36 14 74 126 200,
Romantica 100 41 13 46 154 200
Rock Clasico 41 46 30 83 117 200,
Rock Latino 62 39 24 75 125 200,
Heave 15 26| 65 94 106 200
Tropical 91 33 15 61] 139 200
|Alternativa 52 30 25 93 107 200
200

Este pregunta, nos ayuda a seleccionar el tipo de musica de mayor preferencia, por el publico, teniendo como primera opcion
la masica romantica, seguido por la pop, luego por el rock latino, y asi indistintamente. Esto es sélo para dar una mayor
preferencia, por el bar- café contard con musica variada para todos los gustos y de acuerdo a la ocasion y al gusto de los

clientes.
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4.- ;Paraun local de distraccién que cuente con juegos de salon y barra que sect Locales de distraccion
prefiere usted?

Missing
Cumulative 4.0%
Frequency | Percent | Valid Percent Percent Otros
Valid Sector Espe 99 495 51,6 51,6 4.5%
Av: Amazonas Sector Sector Universidad T
corte suprema 36 18,0 188 703 3,0%
Sector La Fae 21 10,5 10,9 81,3 Sector Vicente Leon
Sector Vicente Leon 21 10,5 10,9 92,2 10,5%
Sector Universidad Sector Espe
Técnica de COtOani 6 3,0 31 95,3 Sector La Fae 49,5%
Otros 9 4,5 4,7 100,0 —
Total 192 96,0 100,0 Av: Amazonas Sector
Missing  System 8 4,0 18,0%
Total 200 100,0

El sector con mayor preferencia es la zona de la ESPE con un 49,5%, y una segunda opcion estaria el sector de la Avenida

Amazonas con el 18%.
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Servicios adicionales preferencia Uno

Missing
3,5%

Cavinas Telefonicas
20,0%

Parqueadero

2.15.1.-;,Que tipo de servicios adicionales prefeririacon preferencia Uno? 42.0%
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid Parqueadero 84 42,0 435 43,5
Seguridad Privada 69 345 35,8 79,3
Cavinas Telefonicas 40 20,0 20,7 100,0 Seguridad Privada
Total 193 96,5 100,0 34,5%
Missing  System 7 3,5
Total 200 100,0

La preferencia uno que es el parqueadero con un43.5% de la muestra, mientras que el 35,8% requiere de seguridad privada.
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2.4. Determinacion de la Demanda de Mercado

2.4.1. Célculo de la Demanda Actual

Para establecer la demanda de mercado de referencia, se considera un nivel de
confianza del 95% (z =1.96) con respecto a las ventas mensuales por linea
determinadas en la muestra del estudio de mercado, por esta razon se

estructura la siguiente tabla de datos muestrales obtenidos en la investigacion:

Variable Unidad Valor
Consumo por cada salida dolares 11.76
Desviacion Estandar dolares 7.48
Tamano de la muestra Personas PEA 200
Tamafio de la Poblacion Personas PEA 18.215

De acuerdo a los resultados, la demanda de mercado se establece asi:

Estimacion:

Media Poblacion +- Z (desviacion poblacion)
Media Muestra = Media Poblacion

11.76 +- 1.96 * (((7.48)"2)/200 * (18.215 — 200))/(18.215-1))10.5

42



11.76 + - 1.037 dolares

Tabla de Demanda Actual por cada salida

Estimacion | Demanda individual | Tamafio de la Demanda por
por salida (dolares) Poblacion salida (dolares)
Optimista 12.79 18.215 233139.46
Conservadora 11.76 18.215 214256.23
Pesimista 10.73 18.215 193227.81
Elaborado por: EIl Autor
2.4.2. Establecimiento de la Demanda Anual
2.4.2.1. Escenario Optimista
Demanda Mensual Actual con Escenario Optimista
# Salidas % de Demanda Tamafio de la Demanda | Demanda Anual
por mes Concentracion individual Poblacién Mensual (délares)
. . 6l
por salida (Habitantes) (dolares)
(délares)
1 17.40% 12.79 18215 40536.75 486441.05
2 14.40% 12.79 18215 33547.66 402571.90
4 29.20% 12.79 18215 68027.20 816326.35
8 9.70% 12.79 18215 22598.08 271176.91
12 1.50% 12.79 18215 3494.55 41934.57
Total 168204.23 2018450.78

Elaborado por: EI Autor
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Con criterios de enfoque optimistas se establece una demanda actual de

servicios de entretenimiento en la ciudad de Latacunga de 2.018.450.78

dolares anuales.

2.4.2.2. Escenario Conservador

Demanda Mensual Actual con Escenario Conservador

# Salidas % de Demanda Tamafio de la Demanda Demanda Anual
por mes Concentracion individual Poblacién Mensual (délares)
. . (délares)
por salida (Habitantes)
(délares)
1 17.40% 11.76 18215 37272.26 447267.14
2 14.40% 11.76 18215 30846.01 370152.12
4 29.20% 11.76 18215 62548.85 750586.23
8 9.70% 11.76 18215 20778.21 249338.58
12 1.50% 11.76 18215 3213.13 38557.51
Total 154658.46 1855901.58

Elaborado por: EI Autor

Bajo criterios de enfoque conservador se establece una demanda actual de
servicios de entretenimiento en la ciudad de Latacunga de 1.855.901.58

dolares anuales.

2.4.2.3. Escenario Pesimista

De acuerdo a criterios de enfoque pesimistas se establece una demanda actual
de servicios de entretenimiento en la ciudad de Latacunga de 1.693.352.37

dolares anuales.
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Demanda Mensual Actual con Escenario Pesimista

# Salidas % de Demanda Tamafio de la Demanda | Demanda Anual
por mes Concentracion individual Poblacion Mensual (ddlares)
. . (délares)
por salida (Habitantes)
(délares)
1 17.40% 10.73 18215 34007.77 408093.23
2 14.40% 10.73 18215 28144.36 337732.33
4 29.20% 10.73 18215 57070.51 684846.11
8 9.70% 10.73 18215 18958.35 227500.25
12 1.50% 10.73 18215 2931.70 35180.45
Total 141112.70 1693352.37

Elaborado por: El Autor

2.5. Determinacion de la Oferta de Mercado

Al igual que el tratamiento de la demanda, es obligado presuponer la futura
situacion de la oferta. Para esto se usaran los datos del pasado, se analizaran
las perspectivas y la facilidad o restricciones que se presentan a fin de lograr

incremento en el producto a ofrecer.

Al investigar la oferta actual, en ocasiones logramos identificar a
inversionistas que también pretenden introducirse al mercado estudiado, por lo
tanto estos se convierten en potenciales oferentes y deben ser considerados al

cuantificar la oferta futura.

En el caso del bar-café hemos basado en la investigacion de campo, la misma

que nos arrojo los siguientes resultados:
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Discoteca GALAXI.- Esta discoteca se encuentra situada en el barrio el
Mirador, en la parte alta que es visible desde cualquier parte de la ciudad. Su
capacidad es para 500 personas, las mismas que se encuentran ocupadas en un
80% de su capacidad semanalmente; su ambiente es agradable y esta considera
entre una de las mejores de la ciudad de Latacunga; su duefio es el sefior Luis

Antonio Puma Sanchez, funciona de jueves a sabado.

Discoteca Sky Way.- Su capacidad instalada es para 160 personas.
Semanalmente funciona al 80% de su capacidad instalada a partir del dia
jueves. Actualmente esta atendida por su duefio el Sr. Jaime Lanas. Se
encuentra ubicada en la Avenida Oriente, frente al Colegio “Primero de

Abril”. Ofrece una pista de baile y toda clase bebidas.

Discoteca Mangos.- Este centro de entretenimiento se encuentra ubicado en
las calles Gral. Maldonado y Av. Amazonas, sector de la Corte Superior de
Justicia, su capacidad esta disefiada para 120 personas; su especialidad es
bebidas alcoholicas de todos los tipos y una pista de baile. Actualmente esta
representado por el Sr. Santiago Fabara, funciona a partir del dia jueves hasta
el dia sabado, con una ocupacion de su capacidad instalada de alrededor del

60% por semana.
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Bar Barracuba.- Se encuentra ubicado el la calle Marqués de Maenza frente
al edificio de la empresa eléctrica. Su capacidad es para 60 personas, cuenta
con una pequefa pista de baile, una barra para 15 personas y su especialidad
es servir toda clase de tragos preparados como también botellas corchadas. Su
atencion es desde el dia martes hasta el dia sdbado. Este se encuentra ocupado

alrededor del 80% de su capacidad instalada.

Bar Kalua.- Se encuentra ubicado en la calle peatonal Padre Salcedo, sector
del parque Vicente Ledn. Su capacidad es para 30 personas, posee una barra
para 5 personas, no tiene pista de baile, tiene una mesa de Billar y dos mesas
para juegos de mesa; ofrece toda clase de tragos preparados, funciona de
lunes a sabado; se encuentra ocupado alrededor del 60% de su capacidad

instalada por semana.

A continuacion presentamos el cuadro de oferentes con los datos de las
encuestas y los datos de entrevistas personales a los principales duefios de los
locales, los mismos que informaron sobre la utilizacion de su capacidad
instalada, con el cual se ha procedido al calculo de la oferta de los servicios

sustitutos.
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CUADRO DE OFERENTES

LUGAR CAPACIDAD Capacidad # personas | Consumo Oferta
Promedio
PERSONAS utilizada / ocupadas | Promedio | Anual Doélares
semana
ddlares

GALAXI 500 80% 400 15 288000
SKY WAY 160 80% 128 5 30720
BARRA CUBA 60 80% 48 5 11520
KALUA 30 60% 18 10 8640
MANGOS 120 60% 72 10 34560
TOTAL 660 373440
Elaborado por: El Autor

La oferta que presentan las principales organizaciones que brindan el servicio

de café — bar y juegos de salon es de 373.440 délares al afio, considerando su

funcionamiento una vez por semana, pero si lo hacemos de dos dias a la

semana tenemos una oferta de mercado 746.880 dolares. Sin embargo

demanda anual que se presenta en la ciudad es superior a 1.600.000 ddlares,

por lo tanto los consumidores buscan satisfacer sus necesidades en otros

centros de la localidad, asi como también un grupo lo prefiere realizar en otras

ciudades.
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2.6. Demanda Insatisfecha

“Se llama demanda potencial insatisfecha a la cantidad de bienes o servicios
que es probable que el mercado consuma en los afios futuros, sobre la cual se
ha determinado que ningun productor actual podra satisfacer si prevalecen las

condiciones en las cuales se hizo el calculo”.?

De los resultados del estudio de mercado realizado se establece una demanda

insatisfecha de acuerdo al parametro de show en vivo que es de 5.6%.

Por lo tanto la demanda potencial del proyecto es de:

Demanda Potencial
Escenario Anual Mensual
Optimista 113033.24 9419.44
Conservador 103930.49 8660.87
Pesimista 94827.73 7902.31
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2.7. Segmento de Mercado

Del estudio de mercado se obtiene que el perfil de consumidor, a quienes esta
dirigido el proyecto como mercado potencial, tiene las siguientes

caracteristicas:

Variable Perfil Porcentaje
Sexo Masculino 52%
Femenino $8%
Edad 17 a 35 afios 92.9%
Ingresos Mes 100 a 300 ddlares 54.7%
Ocupacion Empleado  Publico 100%
Empleado Privado
Estudiantes
Lugar de residencia | Urbano - Latacunga 100%

Lo resultados de la investigacion de mercado permitieron identificar los
perfiles o caracteristicas que presentan los segmentos del mercado

seleccionados.

® Baca Urbina evaluacion de Proyectos pag. 46
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Segmento Medio Bajo

Este segmento estd constituido por: Comerciantes, duefios de vehiculos,
comerciantes informales duefios de locales comerciales, almacenes, etc. por lo
que la mayoria declara tener ingresos menores a 300 dolares mensuales lo que
constituye una contradiccion por la actividad econdémica que realiza y por lo
que la investigacion demuestra que es un segmento que demandan los

servicios de distraccion que se ofrece en la propuesta.

Este segmento estd constituido por el 49,5%, entre mujeres y hombres, los
cuales invierten 60 ddlares anuales tomando en cuenta que ellos salen a

divertirse una vez por mes y gastan 5 ddlares.

Lo mas atractivo del servicio es la buena atencion, ambiente agradable, por lo
que hoy en dia acuden a los lugares denominados sustitutos, para sus horas de

distraccion.

Los elementos mas considerados por los usuarios del servicio son: atencién al

cliente, la informacion de todos los servicios de que dispone.
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Segmento Medio Medio

El segmento medio medio estd conformado por personas con ingresos de 301
doélares hasta 600 dolares mensuales, que de igual manera lo conforman
hombres y mujeres de estos, el 28.7%, los cuales invierten 110 délares al afio,

en este tipo de servicios.

Los elementos mas atractivos por los que demandan estos servicios son: la

atencion al cliente, informacion de todos los servicios y facilidades de acceso.

Segmento Medio Alto

Este segmento esté constituido por personas con ingresos de 601 dolares a 900

doélares mensuales, que representan el 9.5%, el mismo que de igual manera se

encuentra conformado por hombres y mujeres, los cuales invierten de 16

dolares a 20 dolares en cada salida.

Lo maés atractivo de esto del servicio para este tipo de segmento es la atencion

al cliente, la variedad servicios, la adecuacion y infraestructura del local.
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Segmento Alto

El segmento alto estd conformado por personas con ingresos mayores a 900
dolares, por lo que esta representa el 5.5%, conformado por hombres y
mujeres, de los cuales todos demandan del servicio, invirtiendo mas de 20

dolares por cada uno y por lo general salen a divertirse dos veces por semana.

Lo que es mas atractivo para ellos es la atencion al cliente, informacion de los

servicios disponibles, infraestructura adecuada, seguridad, parqueadero.

2.8. Analisis de Variables del macro ambiente

El andlisis del macro ambiente proporcionara las bases para conocer la
incidencia de éstas en las organizaciones encargadas de proporcionar
servicios. Dicho analisis se efectuara de los ambientes: tecnoldgico, socio

cultural, politico y legal.

Las variables del medio ambiente actuan en las diversas actividades con
mayor o menor probabilidad de representar oportunidades o amenazas. Estas

variables pueden localizarse en las mas diversas fuentes.
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2.8.1. Ambiente Econémico:

Determina la prosperidad o bienestar general de la economia. Este, a su vez,
afecta la capacidad de la empresa para obtener una adecuada tasa de
rendimiento, por lo que haremos un breve andlisis de los distintos indicadores
macroecondémicos que influiran en la determinacion de factibilidad del

proyecto, asi:

e PIB del Sector de Servicios

e Inflacidn del Ecuador y de la Provincia de Cotopaxi

2.8.1.1. Producto Interno Bruto PIB

El PIB es un indicador macroecondémico que comprende la produccién interna
y mide la capacidad de generar recursos en un pais; es decir determina el
tamafio de la economia del pais en términos de produccion; ademas es el
principal indicador que mide la actividad econdmica. Para el periodo del 2003
al 2005 se prevé un crecimiento del 3% al 5%. Estos estudios han sido

realizados por el FMI segun revista EKOS de enero del 2003.
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El PIB es una oportunidad ya que existird mayor circulacion de dinero en el
mercado nacional, por lo mismo para el bar café constituye una oportunidad

con un nivel de impacto medio.

2.8.1.2. Inflacion

La principal variable macroecondmica que influye en el desarrollo de los

presupuestos del presente proyecto es la INFLACION, especialmente en la

determinacion de:

Precios, para el presupuesto de ventas

Costos, para el presupuesto de compras y gastos

La inflacion historica del Ecuador y proyectada es:

ANO INFLACION

97 35.3
98 39.6
99 39

2000 21.38

2001 15.24

2002 11.28

2003 9.15

55



Pero debido a la incertidumbre del sistema de Dolarizacion podemos utilizar
ademas en escenario optimista el supuesto de que la disminucion en los

proximos afios sera inferior al 10% anual’

2.8.1.3. Tasas de Interés

Como el Ecuador entro en el esquema de la dolarizacién, con ello, las tasas de
interés han descendido, encontrandose del 11.29% al 15.99%, pero esto
todavia son altas que comparadas con las tasas internacionales y por el mismo
hecho de estar dolarizados. Estos datos son segin revista EKOS del mes de
noviembre del 2003, esto hace que para el proyecto en estudio, se acceda a un

crédito de financiamiento.

La tasa activa actual es del 16% anual, sin embargo se utilizaran las posibles
tasas futuras con cada tipo de escenario, asi como el Riesgo Pais para calcular

el Costo real del accionista.

Esto se constituye en una oportunidad para el proyecto en mencion, ya que se
prevé que en lo futuro bajarian las tasa de interés, y con ello seria mas facil

acceder a un crédito y, en los plazos establecidos seguir cancelando.

! SUPUESTOS DEL BCE PARA EL PRESUPUESTO A TRAVES DEL MINISTERIO DE
ECONOMIA DEL ECUADOR
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2.8.2. Ambiente tecnoldgico

Como la innovacidn tecnologica proporciona satisfaccion de necesidades, para
el proyecto en mencion ésta es una oportunidad, ya que hoy en dia disponemos
de una gran variedad de disefios. Es por ello que para el disefio del café bar, se

ha visto la colaboracion del Arg. Ulises Gonzales.

2.8.3. Ambiente socio cultural

En el ambiente socio cultural, el presento proyecto, se desarrollard dentro de
una sociedad que tiene héabitos de distraccion, como es el de comer jugar y
bailar, es por ello que este ambiente se convertiria en una oportunidad, por que
la sociedad actual, juntamente con el crecimiento poblacional, siente la

necesidad de distraccion.

2.8.4. Ambiente politico legal

Dentro de este ambiente, para el proyecto en estudio este se convertiria en una
fortaleza, ya que por ser un proyecto de servicio, no ocasiona ningun dafio a la
comunidad, si no mas bien lo ayudara a crecer y fortalecer el crecimiento
comercial de los mismos. Pero dentro del Estado, éste tiene que cumplir con

todos los leyes y reglamentos que este propone.
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2.8.5. El Sistema Tributario Ecuatoriano

El sistema Tributario Ecuatoriano, actualmente se encuentra administrado por
el Servicio de Rentas Internas SRI, el mismo que ha sido modificado por los
distintos gobiernos de turno, con el fin de que con estos ingresos financiar el

presupuesto general del Estado.

Este componente, no se lo tomaria como amenaza, para el bar-café si no mas
bien como una oportunidad, porque ingresa mas dinero a las arcas fiscales y
con ello el gobierno pagara los sueldos y obligaciones que seran de beneficio

para la poblacion.

Ademas, otros parametros entre los mas importantes analizados en forma
globalizada, tenemos: la migracién, ésta ha ocasionado que los ecuatorianos

emigren hacia otros paises con el fin de conseguir dias mejores.

Otro factor que afecta al pais es la delincuencia, la misma que se convierte en
una amenaza, ya que cada afio sigue creciendo y con ello afecta directamente
al turismo nacional e internacional. Para controlar esto hace falta que el
gobierno dicte leyes para frenar el ingreso de ciudadanos colombianos y

peruanos que hace que la delincuencia siga en aumento
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Tenemos a un paso del Ecuador el ingreso al ALCA, para lo cual el pais no
estd preparado para competir con los demas paises miembros del mismo
convirtiéndose en una amenaza, ya que muchas empresas tendran que cerrar
sus puertas y con ellos mas desempleo, ya que existiria menos dinero
circulante. EIl aporte econdmico que esta nueva empresa ofreceria al pais es a
través de brindar trabajo a varias familias ecuatorianas, generar tributos para el
Estado, colaborar con el desarrollo del turismo de la provincia y por que no
decirlo del pais, para con todo esto ser competitivos a nivel nacional e

internacional.
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CAPITULO IIl: ESTUDIO TECNICO

3.1. Localizacion

La localizacion es el andlisis de las variables consideradas como factores de
localizacion. Estas determinan el lugar donde el proyecto logra la maxima
utilidad o el minimo costo unitario. EI problema de localizacién se relaciona
con el desarrollo regional, debido a que las decisiones acerca de la
localizacion de industrias influye en el crecimiento de las diferentes regiones
del pais. Con frecuencia la decision de donde situar una planta, puede ser el

determinante para optar continuar con el proyecto.

La seleccidn de la localizacion influyen dos etapas:

3.1.1 Macro localizacion

Relacionado con los aspectos sociales y nacionales de la planeacion,

basandose en las condicionantes regionales de la oferta, de la demanda y en la

infraestructura.

La infraestructura del Proyecto se ubicara en el Centro Este de la ciudad de

Latacunga, provincia de Cotopaxi. Anexo No. 2.
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3.1.1.1 Alternativas de Localizacion

Cuando hablamos del Centro Este de Latacunga encontramos diversas puntos
en los cuales podria ubicarse el local del café - bar. Algunos de los factores a

tener cuenta para determinar adecuadamente su ubicacién son:

Que sea un lugar en donde el radio de influencia de la competencia no

lo perjudique demasiado.

e Que tenga una buena ubicaciéon para efectos de adquisicion de los

servicios por parte de los consumidores.

e Que el costo del local no sea demasiado caro en el caso de comprarlo o

arrendarlo.

e Que la infraestructura existente responda a los requerimientos del

negocio, 0 que sus adecuaciones no sean demasiado caras

e Que cuente con los servicios basicos.

e Que se cuente con un local que permita aumentar el uso de los activos

improductivos.
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3.1.1.2 Seleccion Optima de Localizacion

En el caso del proyecto, se determind que éste se ubicard en un local en las
calle Marqués de Maenza y Rooselbelt, barrio la Laguna, detras de la ESPE,
aledafio a los Bares de el Marqués y el Restaurante de Comidas, que se

adquirira bajo el concepto de compra.

Se ha pensado ubicar el local en dicho lugar, con el proposito de permanecer
en una zona aledafia a centros de esparcimiento nocturno, y considerando que
es un sector relativamente central si se tiene en cuenta el segmento de
poblacion a la que se espera ofrecer los servicios, asi como también porque el

51.6% de la muestra investigada prefiere un sector cercano a la ESPE.

3.1.2 Micro localizacion

Trata sobre los detalles relacionados con la investigacion y comparacion de los

componentes del costo y otros factores de la localizacion, incluyen estudio de

costos para cada alternativa de localizacion, con el fin de llegar a una

seleccion casi definitiva del lugar donde se localizara el proyecto.
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3.1.2.1 Caracteristicas y Costos de adquisicién

El local se encuentra ubicado en las calles Roosevelt, junto al Hotel el
Marqués. La extension completa del local es de 400 m2., de los cuales se
encuentran construidos en dos plantas y con un balcon jardin y parqueadero

Anexo No. 3, y destinados para:

e Oficinas de administracion

e Barra Bar

e Salon de mesas para bebidas

e Seccion Bar Externo

e Saldn de Juegos

e Seccion CD movil

e Seccion pista de baile

e Bodega almacenamiento de bebidas y alimentos
e Bodega almacenamiento utilitarios

e Centro para preparacion de alimentos

e Bafos para clientes (hombres / Mujeres)
e Bafios privado (personal)

e Parqueadero Clientes
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El espacio que se ubicard para la construccion de la infraestructura se

distribuird conforme se detalla en: Anexo No. 4.

El costo de adquisicién del Local es de 80 mil dolares y el estimado por el

arquitecto en redisefio asciende a 4.500 ddlares.

3.1.2.2 Marco Legal

Se adquirira el RUC correspondiente a servicio de bares y restaurantes en el

Servicio de Rentas Internas, el mismo que no tiene costo alguno.

Los estatutos bajo los cuales se regiré el café bar se realizaran a través de un
abogado societario, cuyo costo asciende a 400 dolares. Este requisito con la
finalidad de normar el funcionamiento interno del negocio y evitar dificultades

entre personal, administradores e inversionistas.

También se obtendran los respectivos permisos de funcionamiento en la

Intendencia de Policia, cuyo tramite estara a cargo del Abogado.

La nueva unidad, ademas, pagard en los periodos establecidos por los

organismos pertinentes:
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Impuesto a la Renta 25% de impuesto.

IVA 12%
ICE En sus transacciones
Y Otros Inmersos en pagos de luz, agua y teléfono

3.1.2.3 Ubicacion Especifica

El negocio de café bar estara ubicado especificamente en la Urbanizacion
Semanate, Sector La Laguna, calles Marqués de Maenza y Roosebelt, junto al

hotel el Marqués.

3.1.2.4 Condiciones locales

a) Auxilio Policial y Bomberos

El puesto de auxilio policial mas cercano se encuentra a 600 metros del local,

en la Av. Civica sector la Laguna.

Es importante mencionar que adicionalmente de contar con el servicio de la

policia de manera casi inmediata, se dispondra de un servicio de guardias de
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seguridad especialmente para la vigilancia en las noches y fines de semana,

mientras se encuentre abierto para atencion al publico.

Los Bomberos estan ubicados a 300 metros de la urbanizacién Semanate.

b) Recoleccion de Basura

La recoleccién de la basura, es realizada por la Empresa Municipal de Aseo

diariamente y en horario vespertino

c) Servicios de Rediseiio y Mantenimiento

Para la construccion de los cambios en el local se contratara a un profesional

en la rama de arquitectura, quien seré el encargado de ejecutar la construccién.

Se estima que el costo de la misma es de USD 4.500.

En cuanto al mantenimiento del local, éste se realizara mediante contratos

mensuales mercerizados cuyo valor es de 150 dolares.
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3.2. Ingenieria del Proyecto

El estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo concerniente a la
instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del proceso,
adquisicién de equipo y maquinaria se determina la distribucién optima de la
planta, hasta definir la estructura juridica y de organizacion que habra de tener

el proyecto.

3.2.1. Tecnologia

La eleccién de cierta tecnologia se debe considerar no tan solo desde el punto

de vista de ingenieria sino también desde el punto de vista de los negocios.

En el presente proyecto la tecnologia a aplicar en el servicio es muy sencilla y
esto hace que los insumos necesarios también sean muy sencillos de
conseguir, tal como todas las materias primas, la mano de obra que no es muy

calificada, etc.

3.2.1.1. Recursos Humanos

El recurso humano (tecnologia blanda) que se requerira para el

funcionamiento del café bar es:
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DETALLE No. SUELDO BASICO

MENSUAL POR PERSONA
Administrador 1 400
Bar Man 1 200
Cajera / contadora 1 200
Meseros 2 140
Mensajero 1 140
Cocinero 1 140
Guarda Espaldas 1 200
Guardia 1 150
TOTAL 9

3.2.1.2. Software
El software a utilizarse es el Punto de Venta, con la finalidad de apoyar a la

facturacién, y al manejo y actualizacién de inventarios.

3.2.1.3.  Maquinaria y Equipos

Las principales maquinas y equipos gque se adquiriran para el funcionamiento

de la nueva unidad estratégica de negocios son:
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DETALLE CARACTERISTICAS CANTIDAD
Equipo de CD mdvil |Yamaha/ Daewo 1
Proyector Tv Panasonic 1
Computadora Clon XP 1
Impresoras Canon 2100 1
Fax Papel comn, funcién de copiadora 1
Teléfonos Panasonic simple 1
Sumadoras Casio 1
Refrigeradora Mabe 1
Cocina Industrial Durex 1
Nevera Philips 1
Licuadora Oster 1
Cafetera Industrial Wipool 1

3.2.1.4. Distribucién del Espacio Fisico

La distribucion del espacio fisico es muy importante en una Café Bar, puesto
que se requiere de espacios para transitar, una ubicacién adecuada de los
mismos con el fin de que los clientes tengan acceso con facilidad, de igual
manera es importante la optimizacion de tiempos y movimientos en la entrega

de productos en las mesas.
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3.2.1.5. Capacidad Instalada

La capacidad instalada del proyecto se establece en base a la competencia, con
150 metros cuadrados en secciones de acceso a clientes, se considera una

capacidad instalada de 140 personas:

3.3. Ingenieria del Producto

a)  Composicion de Productos

De acuerdo al estudio de mercado realizado sobre el mercado objetivo los
servicios que brindara el café bar son:

e Bar de bebidas alcohdlicas

e Juegos de salon

e Pista de baile

e Comida Répida

e Show en vivo

b) Proveedores

Los principales proveedores por linea de servicio, tendremos:
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Linea Proveedor

Bebidas Alcohdlicas Pilsener

Importar de Colombia

Alimentos Comida Rapida | Super Despensa Aki

Gaseosas Coca Cola

Insumos Varios de la Provincia de Cotopaxi y de la

ciudad de Quito

3.4 Variables Macroeconémicas

e [Estrategia de Precios

Es la fundamental definicion que tenemos en el desarrollo del proyecto, ya que

se espera ingresar a satisfacer una demanda insatisfecha por los precios altos.

Es asi, que se adoptd como politica penetrar en el mercado definido

anteriormente con un Precio 10% inferior al que se encuentre vigente en el

mismos.
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Para Posicionar el negocio se destinara un 1.5% de las Ventas anuales a

Camparias promocionales y publicitarias.

e Liquidez

Se desea obtener una liquidez de al menos 2 $USD de activo corriente para

cubrir cada dolar de deuda a corto plazo.

e Politicas de Compras y Ventas

Las compras en su totalidad se efectuaran a crédito con un plazo de pago de

dos semanas. Las Ventas por el contrario se realizaran de contado.

e Politica de Apertura del Local

Se atenderad al publico cada semana los dias jueves, viernes y sabados en

horario de las 19 horas hasta las 02h30.
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e Politicas Generales

Evaluacion

Se evaluara el proyecto mediante la aplicacion préactica de flujos nominales a
través de la TIR, VAN, Pay Back y Valor Econémico Agregado para verificar

la factibilidad del proyecto.

Riesgo

Cuando hablamos de servicios de entretenimientos nocturnos se incurre en un
alto riesgo debido a que en estos se pueden presentar personas problemas y

ocasionar pérdidas de utensilios y deterioro del local.

El personal

El administrador, cajera y seguridad gozaran de todos los beneficios de ley. El
resto de empleados se contratardn bajo la modalidad de Trabajo Ocasional
(por horas). Los incrementos de sueldo son Primer afio: Administrativos: 0%.
A partir del Segundo afio Administrativos: 5%. Ademas se pagara una

Comisién mensual del 1% Sobre las ventas totales al Administrador.
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Depreciacion:

El Sistema de Depreciacion es el de linea Recta.

Activos:

Las adquisiciones de activos se realizaran de contado.
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CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO

El estudio Financiero se realiza con la finalidad de identificar los recursos
econdmicos necesarios para la ejecucion del proyecto, asi como también busca

establecer los indicadores que sustenten la factibilidad del mismo.

Los datos e informes que se consideran para el presente capitulo se derivan de
los capitulos precedentes, se establecen premisas de precios y volumenes de

ventas de acuerdo al estudio de mercado Y a la experiencia de la gente.

4.1. Inversion

Cualquier nuevo negocio presupone la cuantificacion del volumen de capital
que sera necesario invertir para desarrollar la actividad elegida. EI volumen de
recursos financieros a invertir dependera de las caracteristicas del negocio y
fundamentalmente de la capacidad de inversién del emprendedor, quien puede
obtener sus recursos de distintas fuentes como: fondos propios, socios, bancos,

etc.

4.1.1. Costo de edificaciones e Infraestructura

El local que se adquirird por compra y requiere de ciertas adecuaciones y

remodelaciones para su utilizacion:
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Edificio

Descripcién Precio Unitario Precio Total
Local 400 metros cuadrados 90000.00 90000.00
Remodelacién Edificio 4500.00 4500.00
Total Edificio 94500.00 94500.00

4.1.2. Costo de los Equipos y Herramientas

Los principales equipos y herramientas que se adquirirdn para la operacion

propia del negocio, como son implementos para la musica, para la puesta en

marcha de la comida rapida y administrativo, asi:

Equipos y Herramientas

CARACTERISTICAS

CANTIDAD

DETALLE PRECIO

Unitario | Total
Equipo de CD mévil | Yamaha / Daewo 1 2100| 2100
Proyector Tv Panasonic 1 2000 2000
Computadora Clon XP 1 600| 600
Impresoras Canon 2100 1 70 70
Fax Papel comun, funcién de copiadora 1 160 160
Teléfonos Panasonic simple 1 40 40
Sumadoras CASIO 1 25 25
Refrigeradora Mabe 1 280| 280
Cocina Industrial Durex 1 210| 210
Nevera Philips 1 319 319
Licuadora Oster 1 80 80
Cafetera Industrial Wipool 1 110 110
Total 5994
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4.1.3. Costo de Muebles y Enseres

Muebles y Enseres

DETALLE CARACTERISTICAS CANTIDAD PRECIO

Unitario | Total

Mesas 1.10m largo por 70 cm de ancho 14 35| 490
Sillas Plasticas de PICA 28 19| 532
Basureros PICA 8 16| 128
Implementos de Cocina Varios 1 300| 300
Vasos y Vajilla Cristal y Metalicas 60 1.8| 108
Juegos de sal6n 1 Billar, 1 Pin Ball 1 380 380
Jabas Plésticas PICA 12 12 144
Counter de Caja y bar De madera 1 480| 480
2562

4.1.4. Inversioén Total

El Proyecto de implementacion del Café bar con juegos de salon en la ciudad

de Latacunga tendra una inversion inicial de 103.056 ddlares.

Inversion Inicial

Activos Costo USD
Edificio 94500.00
Equipo y Herramientas 5994.00
Muebles y Enseres 2562.00
Total 103056.00
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4.2. Depreciacion

Los activos Fijos se deprecian en linea recta y los valores anuales de rescate

que se considera es del 10% de su costo historico.

Edificio
Detalle Costo USD
Valor Residual # Afos | Depreciacion Anual
Edificio 94500.00 9450 20 42525
Total 94500.00 9450 42525
Equipos y Herramientas
DETALLE Costo
USD | valor Residual # Anos | Depreciacion Anual
Equipo de CD movil 2100 210 5 378
Proyector Tv 2000 200 5 360
Computadora 600 60 5 108
Impresoras 70 7 5 12.6
Fax 160 16 5 28.8
Teléfonos 40 4 5 7.2
Sumadoras 25 2.5 5 45
Refrigeradora 280 28 5 50.4
Cocina Industrial 210 21 5 37.8
Nevera 319 31.9 5 57.42
Licuadora 80 8 5 14.4
Cafetera Industrial 110 11 5 19.8
Total 5994 599.4 1078.92
Muebles y Enseres
DETALLE Costo
USD | valor Residual # Anos | Depreciacion Anual

Mesas 490 49 10 44.1
Sillas 532 53.2 10 47.88
Basureros 128 12.8 10 11.52
Implementos de Cocina 300 30 10 27
Vasos y Vajilla 108 10.8 10 9.72
Juegos de salon 380 38 10 34.2
Jabas Plasticas 144 144 10 12.96
Counter de Caja y bar 480 48 10 43.2

2562 256.2 230.58
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Depreciacién Anual

Depreciacion

Activos USD

Edificio 4252.5

Equipo y Herramientas 1078.92

Muebles y Enseres 230.58

Total 5562
Depreciacion Depreciacion Valor de
Inversion Anual #AR0S Proyecto Rescate
103056.00 5562 5 27810 75246.00

4.3. Financiamiento

La obtencion del capital se realizard mediante un préstamo bancario, sobre el
50% del monto de la inversién, a una tasa de financiamiento del 18% anual, y

para ello los socios deberan aportar el 50% del capital

Los pagos se realizardn con cuotas anuales descendentes durante los cinco

afios de vida util del proyecto. Por lo tanto la tabla de amortizacién es la

siguiente:

Inversion 103,056.00
Aporte Socios 51,528.00
Saldo Amortizar 51,528.00
Tasa anual 18%
(dias afio) 360
Tasa dia 0.05000%
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No. Pago Dias Saldo Capital Interés Pago
1 360 51,528.00 6,441.00 9,275.04 15,716.04
2 360 35,811.96 6,441.00 6,446.15 12,887.15
3 360 22,924.81 6,441.00 4,126.47 10,567.47
4 360 12,357.34 6,441.00 2,224.32 8,665.32
5 360 3,692.02 6,441.00 664.56 7,105.56
32,205.00 22,736.54 54,941.54

4.4. Presupuesto de Operacion

Para el establecimiento de los Presupuestos de Operacién se considerara el

analisis de un Escenario Pesimista, con las siguientes consideraciones:

Afos
2003 2004 2005 2006 2007 2008
Inflacion 8% 8% 8% 10% 10%

Fuente: Estimado Consultores Gerenciales
AC

4.4.1. Presupuesto de Ventas

e Demanda Potencial

Del estudio de mercado realizado se obtuvieron los siguientes resultados de

Demanda Potencial:
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Escenario

Demanda Potencial USD

Anual

Mensual

Pesimista

94827.73

7902.31

e Precio

Si se esperan ingresos mensuales de 7902.31 dolares, utilizando un 40% de la

capacidad instalada (140clientes potenciales), lo que da un total de 56 clientes

y abriendo tres veces a la semana (12 al mes), significa que el consumo

minimo por cliente debe ser de 11,76 délares por cliente (7902.31 USD / (56

clientes*12 veces)), valor que se encuentra dentro de los precios del mercado

local.

e Pronostico de Ventas

Ventas USD

Afo
2004 2005 2006 2007 2008
102413.95 110607.07 121667.77 133834.55 147218.01
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En el afio 2003 se tiene ventas de 94827.73 US, para los demas afios de vida

del proyecto se toma en consideracion la inflacién anual del 2003, 2004,2005

el 8% y en los afios 2006,2007,2008 el 10% segun el cuadro de inflacion.

De acuerdo a las preferencias de los consumidores, se establece la siguiente

estructura de ventas por linea de servicio:

Ao
Ventas por linea USD | Participacion 2004 2005 2006 2007 2008
Licores 30.00% 30724.19| 33182.12| 36500.33| 40150.37| 44165.40
Comida Rapida 20.00% 20482.79| 22121.41| 24333.55| 26766.91| 29443.60
Juegos de Salén 20.00% 20482.79| 22121.41| 24333.55| 26766.91| 29443.60
Show en vivo 30.00% 30724.19| 33182.12| 36500.33| 40150.37| 44165.40
Total 100.00% 102413.95 | 110607.07 | 121667.77 | 133834.55 | 147218.01

Fuente: Estudio de Campo.

Elaborado por: Marcelo Cardenas

4.4.2. Presupuesto de Compras

Para la estructura de los presupuestos de compras se realiza una estimacion de

acuerdo al margen de rentabilidad que existe en el mercado local por cada

linea de servicio, asi:
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Afo

2004 2005 2006 2007 2008
Compras USD 33796.60 36500.33 40150.37 44165.40 48581.94
Ao
Compras por linea | Margen Utilidad 2004 2005 2006 2007 2008
Licores 80.00% 6144.84| 6636.42| 7300.07| 8030.07| 8833.08
Comida Rapida 40.00% 12289.67 | 13272.85| 14600.13| 16060.15| 17666.16
Juegos de Salén 100.00% 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Show en vivo 50.00% 15362.09 | 16591.06 | 18250.17 | 20075.18 | 22082.70
Total 270.00% 33796.60 | 36500.33 | 40150.37 | 44165.40 | 48581.94

Fuente: Promedios de rentabilidad servicios CIUU Superintendencia de Compafiias 2002.

Elaborado por: Marcelo Cardenas

4.4.3. Presupuesto de Gastos de Operacién

Dentro de este rubro tenemos los presupuestos que ocasionan gastos para el

funcionamiento del café-bar y tenemos los siguientes:
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4.4.3.1. Gastos Administrativos

ARfo
Gastos Administrativos 2004 2005 2006 2007 2008
Desembolso
Remuneracion 20520,00 20520,00 21546,00 22623,30 23754,47
Seguros 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00
Suministros y servicios 6000,00 6480,00 7128,00 7840,80 8624,38
Subtotal 27320,00 27800,00 29474,00 31264,10 33179,35
No desembolso
Depreciaciones 5562,00 5562,00 5562,00 5562,00 5562,00
Subtotal 5562,00 5562,00 5562,00 5562,00 5562,00
Total 32882,00 33362,00 35036,00 36826,10 38741,35
Afo
Remuneracion #Personal |Remuneracién| 2004 2005 2006 2007 2008

Administrador 1 400,00

4800,00 | 4800,00 | 5040,00 | 5292,00 | 5556,60
Bar Man 1 200,00

2400,00 | 2400,00 | 2520,00 | 2646,00 | 2778,30
Cajera/Contadora 1 200,00

2400,00 | 2400,00 | 2520,00 | 2646,00 | 2778,30
Meseros 2 140,00

3360,00 | 3360,00 | 3528,00 | 3704,40 | 3889,62
Mensajero 1 140,00

1680,00 | 1680,00 | 1764,00 | 1852,20 | 1944,81
Cocinero 1 140,00

1680,00 | 1680,00 | 1764,00 | 1852,20 | 1944,81
Guarda Espaldas 1 200,00

2400,00 | 2400,00 | 2520,00 | 2646,00 | 2778,30
Guardia 1 150,00

1800,00 | 1800,00 | 1890,00 | 1984,50 | 2083,73

9
Total 20520,00|20520,00(21546,00(22623,30|23754,47
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4.4.3.2. Gastos de Ventas

Afio
Suministros y Servicios | 2004 2005 2006 2007 2008
Suministros 2400 2592 2851,2 3136,32 3449,95
Servicios Basicos 3600 3888 4276,8 4704,48 5174,93
Total 6000 6480 7128 7840,8 8624,88

Los gastos de Ventas que se estiman en el proyecto, se los considera

totalmente variables y estdn en funcion de las ventas de acuerdo a un %

asignado.
Afo
Gastos de Ventas 2004 2005 2006 2007 2008
Insumos 0.5% 512.07 553.04 608.34 669.17 736.09
Promocion/Publicidad 1.5% 1536.21 1659.11 1825.02 2007.52 2208.27
Comisiones Ventas 1% 1024.14 1106.07 1216.68 1338.35 1472.18
Total 3072.42 3318.21 3650.03 4015.04 4416.54

4.5. Estimacion de Cuentas por Pagar y por Cobrar

4.5.1. Cuentas Por Cobrar

El negocio de café bar funcionara bajo la politica de que todas sus ventas sean

de contado, por lo tanto no existen cuentas por cobrar.
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4.5.2. Cuentas Por Pagar

Se espera obtener financiamiento de Proveedores de dos semanas.

Afo
Cuentas / Pagar 2004 2005 2006 2007 2008
Licores 256.03 276.52 304.17 334.59 368.05
Comida Rapida 512.07 553.04 608.34 669.17 736.09
Juegos de Salén 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Show en vivo 640.09 691.29 760.42 836.47 920.11
Total 1408.19 1520.85 1672.93 1840.23 2024.25

Ademas debido al préstamo que se requiere para cubrir el financiamiento del

proyecto, se presentan cuentas por pagar anuales con la siguiente estructura:

Afio
Préstamos x Pagar 2004 2005 2006 2007 2008
Total 39226 | 26,338.35 15,770.89 7105.6
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4.6. Estado de Resultados Pro forma

El estado de resultados pro forma o proyectado es la base para calcular los

flujos netos de efectivo con los cuales se realiza la evaluacion econdmica.
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Afo

Estado de Resultados 2004 2005 2006 2007 2008
INGRESOS 102413.95| 110607.07 | 121667.77| 133834.55| 147218.01
Licores 30724.19| 33182.12| 36500.33| 40150.37| 44165.40
Comida Répida 20482.79 22121.41| 24333.55| 26766.91| 29443.60
Juegos de Salén 20482.79 22121.41| 24333.55| 26766.91| 29443.60
Shows en vivo 30724.19| 33182.12| 36500.33| 40150.37| 44165.40
EGRESOS
Operacionales 69751.02| 73180.54| 78836.40| 85006.54| 91739.83
Gastos Administrativos 32882.00| 33362.00| 35036.00| 36826.10| 38741.35
Gastos de Ventas 3072.42 3318.21 3650.03 4015.04 4416.54
Gasto Adquisiciones Lineas 33796.60 | 36500.33| 40150.37| 44165.40| 48581.94
UTILIDAD OPERACIONAL 32662.93| 37426.52| 42831.38| 48828.01| 55478.18
Gastos Financieros 15716.04 12887.15 10567.47 8665.32 7105.56
Utilidad antes de Impuestos 16946.89 | 24539.37| 32263.91| 40162.69| 48372.62
Participacion trabajadores 2542.03336 | 3680.90558 | 4839.58656 | 6024.40376 | 7255.89239
UTILIDAD DESPUES
PARTICIPACION 14404.86 20858.46 27424.32 34138.29 41116.72
Impuesto a la Renta 3601.21392 | 5214.61625 | 6856.08096 | 8534.57199 | 10279.1809
UTILIDAD NETA 10803.64 15643.85| 20568.24 | 25603.72| 30837.54
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4.6.1. Analisis Vertical del Estado de Resultados Pro forma

Afio
Estado de Resultados 2004 2005 2006 2007 2008

INGRESOS 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
Licores 30.00% | 30.00%| 30.00% | 30.00% | 30.00%
Comida Répida 20.00% | 20.00% | 20.00% | 20.00% | 20.00%
Juegos de Sal6n 20.00% 20.00% 20.00% 20.00% 20.00%
Shows en vivo 30.00% | 30.00%| 30.00% | 30.00% | 30.00%
EGRESOS

Operacionales 68.11% | 66.16% 64.80% | 63.52% | 62.32%
Gastos Administrativos 32.11% | 30.16% 28.80% | 27.52% | 26.32%
Gastos de Ventas 3.00% 3.00% 3.00% 3.00% 3.00%
Gasto Adquisiciones Lineas 33.00% 33.00% 33.00% 33.00% 33.00%
UTILIDAD OPERACIONAL 31.89% | 33.84% | 3520% | 36.48% | 37.68%
Gastos Financieros 15.35% 11.65% 8.69% 6.47% 4.83%
Utilidad antes de Impuestos 16.55% 22.19% 26.52% 30.01% 32.86%
Participacion trabajadores 2.48% 3.33% 3.98% 4.50% 4.93%
UTILIDAD DESPUES

PARTICIPACION 14.07% 18.86% 22.54% 25.51% 27.93%
Impuesto a la Renta 3.52% 4.71% 5.64% 6.38% 6.98%
UTILIDAD NETA 10.55% 14.14% 16.91% 19.13% 20.95%
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4.6.2. Analisis Horizontal del Estado de Resultados Pro forma

Afio
Estado de Resultados 2004 2005 2006 2007 2008

INGRESOS 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Licores 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Comida Répida 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Juegos de Salén 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Shows en vivo 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
EGRESOS

Operacionales 4.92% 7.73% 7.83% 7.92%
Gastos Administrativos 1.46% 5.02% 5.11% 5.20%
Gastos de Ventas 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Gasto Adquisiciones Lineas 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Gastos Financieros 14.58% 14.44% 14.00% 13.62%
Utilidad antes de Impuestos -18.00% | -18.00% | -18.00% | -18.00%
UTILIDAD OPERACIONAL 14.58% 14.44% 14.00% 20.44%
Participacion trabajadores 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
UTILIDAD DESPUES

PARTICIPACION 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
Impuesto a la Renta 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
UTILIDAD NETA 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
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4.7. Flujo de Efectivo Método Indirecto

FLUJO DE EFECTIVO INDIRECTO ANO
2003 2004 2005 2006 2007 2008

OPERACION

Utilidad Neta - 10,803.64 15,643.85 20,568.24 25,603.72 30,837.54
Mas Depreciaciones - 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00
Subtotal - 16,365.64 21,205.85 26,130.24 31,165.72 36,399.54
Mas Cuentas por pagar Proveedores y Préstamos 40,633.70 |- 12,77450 |- 10,415.38 8,498.03 6,921.54
Mas Aumento en Cuentas por Pagar - 6,143.25 2,7152.27 2,800.15 2,863.31 2,976.10
EFECTIVO GENERADO POR OPERACION - 63,142.58 11,183.63 18,515.01 25,531.00 32,454.10
FINANCIAMIENTO - - - - - -
Mas Adquisicién de Capital 103,056.00 - - - - -
EFECTIVO GENERADO POR FINANCIAMIENTO 103,056.00 - - - - -
INVERSION - - - - - -
Menos adquisicion de Activos Fijos - 103,056.00 - - - - -
EFECTIVO GENERADO POR INVERSION - 103,056.00 - - - - -
CAMBIO EN EFECTIVO - - - - - -
Mas Saldo Inicial de Efectivo - - 63,142.58 74,326.21 92,841.22 118,372.21
SALDO FINAL DE EFECTIVO - 63,142.58 74,326.21 92,841.22 118,372.21 150,826.31
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4.8. Balance General Pro forma

BALANCE DE SITUACION ANO
GENERAL 2004 2005 2006 2007 2008

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja Bancos 63,142.58 74,326.21 92,841.22 118,372.21 |150,826.31
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 63,142.58 74,326.21 92,841.22 118,372.21 |150,826.31
ACTIVO FIJO
Edificios 94,500.00 | 94,500.00 |94,500.00 |94,500.00 |94,500.00
(Depreciacion Acumulada Edificios) ;,252.50 é,505.00 -12,757.50 -17,010.00 -21,262.50
Equipo 5,994.00 5,994.00 5,994.00 5,994.00 5,994.00
(Depreciacion Acumulada Equip) -1,078.92 -2,157.84 5%,236.76 ;1,315.68 :%,394.60
Muebles y Enseres 2,562.00 2,562.00 2,562.00 2,562.00 2,562.00
(Depreciacion Acumulada Muebles) _230.58 ;61.16 ;391.74 ;322.32 _1,152.90
TOTAL ACTIVO FIJO 97,494.00 91,932.00 86,370.00 80,808.00 75,246.00
TOTAL ACTIVO 160,636.58 |166,258.21 [179,211.22 |199,180.21 |226,072.31
PASIVO
PASIVO CORTO PLAZO
Proveedores 1,408.19 1,520.85 1,672.93 1,840.23 2,024.25
Participacion por Pagar 2,542.03 3,680.91 4,839.59 6,024.40 7,255.89
Préstamos por Pagar 39,225.50 26,338.35 15,770.89 7,105.56 -
Impuestos Por Pagar 3,601.21 5,214.62 6,856.08 8,534.57 10,279.18
TOTAL PASIVO CORTO PLAZO 46,776.94 36,754.72 29,139.48 23,504.76 19,559.32
TOTAL PASIVO 46,776.94 36,754.72 29,139.48 23,504.76 19,559.32
PATRIMONIO
Capital Social 103,056.00 |103,056.00 |103,056.00 |103,056.00 |103,056.00
Utilidades retenidas 10,803.64 26,447.49 47,015.73 72,619.45
Utilidad del Ejercicio 10,803.64 |15,643.85 |20,568.24 |25,603.72 |30,837.54
TOTAL PATRIMONIO 113,859.64 |129,503.49 |150,071.73 |175,675.45 |206,512.99
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 160,636.58 |166,258.21 |179,211.22 |199,180.21 |226,072.31
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4.8.1. Analisis Vertical del Balance General Pro forma

BALANCE GENERAL ANO

ANALISIS VERTICAL 2001 2002 2003 2004 2005
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 39.31% 44.71% 51.81% 59.43% 66.72%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 39.31% 44.71% 51.81% 59.43% 66.72%
ACTIVO FIJO

Edificios 58.83% 56.84% 52.73% 47.44% 41.80%
(Depreciacion Acumulada Edificios) -2.65% -5.12% -7.12% -8.54% -9.41%
Equipo 3.73% 3.61% 3.34% 3.01% 2.65%
(Depreciacion Acumulada Equip) -0.67% -1.30% -1.81% -2.17% -2.39%
Muebles y Enseres 1.59% 1.54% 1.43% 1.29% 1.13%
(Depreciacion Acumulada Muebles) -0.14% -0.28% -0.39% -0.46% -0.51%
TOTAL ACTIVO FIJO 60.69% 55.29% 48.19% 40.57% 33.28%
TOTAL ACTIVO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
PASIVO

PASIVO CORTO PLAZO

Proveedores 0.88% 0.91% 0.93% 0.92% 0.90%
Participacion por Pagar 1.58% 2.21% 2.70% 3.02% 3.21%
Préstamos por Pagar 24.42% 15.84% 8.80% 3.57% 0.00%
Impuestos Por Pagar 2.24% 3.14% 3.83% 4.28% 4.55%
TOTAL PASIVO CORTO PLAZO 29.12% 22.11% 16.26% 11.80% 8.65%
TOTAL PASIVO 29.12% 22.11% 16.26% 11.80% 8.65%
PATRIMONIO

Capital Social 64.15% 61.99% 57.51% 51.74% 45.59%
Utilidades retenidas 0.00% 6.50% 14.76% 23.60% 32.12%
Utilidad del Ejercicio 6.73% 9.41% 11.48% 12.85% 13.64%
TOTAL PATRIMONIO 70.88% 77.89% 83.74% 88.20% 91.35%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
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4.8.2. Analisis Horizontal del Balance General Pro forma

BALANCE GENERAL ANO

ANALISIS HORIZONTAL 2001 2002 2003 2004 2005
ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Caja Bancos 17.71% 24.91% 27.50% 27.42%
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 17.71% 24.91% 27.50% 27.42%
ACTIVO FIJO

Edificios 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
(Depreciacion Acumulada Edificios) 100.00% 50.00% 33.33% 25.00%
Equipo 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
(Depreciacion Acumulada Equip) 100.00% 50.00% 33.33% 25.00%
Muebles y Enseres 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
(Depreciacion Acumulada Muebles) 100.00% 50.00% 33.33% 25.00%
TOTAL ACTIVO FIJO -5.70% -6.05% -6.44% -6.88%
TOTAL ACTIVO 3.50% 7.79% 11.14% 13.50%
PASIVO

PASIVO CORTO PLAZO

Proveedores 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Participacion por Pagar 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
Préstamos por Pagar -32.85% -40.12% -54.95% -100.00%
Impuestos Por pagar 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
TOTAL PASIVO CORTO PLAZO -21.43% -20.72% -19.34% -16.79%
TOTAL PASIVO -21.43% -20.72% -19.34% -16.79%
PATRIMONIO

Capital Social 0.00% 0.00% 0.00% 0.00%
Utilidades retenidas 100.00% 144.80% 77.77% 54.46%
Utilidad del Ejercicio 44.80% 31.48% 24.48% 20.44%
TOTAL PATRIMONIO 13.74% 15.88% 17.06% 17.55%
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 3.50% 7.79% 11.14% 13.50%
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4.9. Razones Financieras

ANO

RAZONES FINANCIERAS 2004 2005 2006 2007 2008
RENTABILIDAD
Margen de Utilidad Sobre Ventas 10.55% 14.14% 16.91% 19.13% 20.95%
Rendimiento Sobre Activos 6.73% 9.41% 11.48% 12.85% 13.64%
Ventas/ Activo (Rotacion) 0.64 0.67 0.68 0.67 0.65
UQO / Ventas (Margen) 31.89% 33.84% 35.20% 36.48% 37.68%
Activo/ Capital (Apalancamiento) 1.56 1.61 1.74 1.93 2.19
Rendimiento Sobre Capital Contable 10.48% 15.18% 19.96% 24.84% 29.92%
LIQUIDEZ
Razén Circulante 1.35 2.02 3.19 5.04 7.71
Prueba Acida 1.35 2.02 3.19 5.04 7.71
NIVEL USO DE ACTIVOS
Rotacion de Activo Fijo (Ventas/AF) 105.05% | 120.31% | 140.87% | 165.62% | 195.65%
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4.10. Evaluacion Financiera

4.10.1. Costeo variable

a. Costos Fijosy Variables

COSTOS FIJOS ANO
2004 2005 2006 2007 2008
Remuneraciones 20,520.00 | 20,520.00 | 21,546.00 | 22,623.30 | 23,754.47
Seguros 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
Suministros y Servicios 6,000.00 6,480.00 7,128.00 7,840.80 8,624.88
Gastos Financieros 15,716.04 | 12,887.15 | 10,567.47 | 8,665.32 7,105.56
Depreciaciones 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00
TOTAL 48,598.04 | 46,249.15 | 45,603.47 | 45,491.42 | 45,846.91
COSTOS VARIABLES ANO
2004 2005 2006 2007 2008
Insumos 0.5% 512.07 553.04 608.34 669.17 736.09
Promocién/Publicidad 1.5% 1,536.21 1,659.11 1,825.02 2,007.52 2,208.27
Comisiones Ventas 1% 1,024.14 1,106.07 1,216.68 1,338.35 1,472.18
Gasto adquisicién lineas (compras) 33,796.60 |36,500.33 |40,150.37 |44,165.40 |48,581.94
TOTAL 36,869.02 | 39,818.54 | 43,800.40 | 48,180.44 [ 52,998.48

96




b- Estado de Resultados por Costeo Variable

ESTADO RESULTADOS ANO
COSTEO VARIABLE 2004 2005 2006 2007 2008
Ventas 102,413.95 |110,607.07 |121,667.77 |133,834.55 |147,218.01
Menos Costos Variables (36,869.02) | (39,818.54) | (43,800.40) |(48,180.44) | (52,998.48)
Margen de Contribucién 65,544.93 | 70,788.52 | 77,867.38 | 85,654.11 | 94,219.52
Menos Costos Fijos (48,598.04) | (46,249.15) | (45,603.47) |(45,491.42) | (45,846.91)
Utilidad Operacional 16,946.89 | 24,539.37 | 32,263.91 | 40,162.69 | 48,372.62

4.10.2. Punto de Equilibrio

La implementacion del proyecto implicara un esfuerzo de ventas que genere

ingresos que por lo menos recupere los costos fijos y variables incurridos, es

decir, por lo menos alcanzar un nivel de equilibrio.

Punto de Equilibrio ANO
en Délares 2004 2005 2006 2007 2008

Utilidad Operacional - - - - -
Mas Costos Fijos 48,598.04 |46,249.15 |45,603.47 |45,491.42 |45,846.91
Margen de Contribucién 48,598.04 | 46,249.15 | 45,603.47 | 45,491.42 | 45,846.91
Mas Costos Variables 36,869.02 |39,818.54 [43,800.40 |48,180.44 |52,998.48
Punto de Equilibrio 85,467.06 | 86,067.70 | 89,403.86 | 93,671.86 | 98,845.39
Precio Promedio de Venta de Servicios 7.84 7.84 7.84 7.84 7.84
Dias de Apertura/ afio 144 144 144 144 144
Equilibrio en # de Clientes 75.71 76.24 79.20 82.98 87.56
Capacidad Instalada 140 140 140 140 140
Capacidad Utilizada de Equilibrio 54.08% 54.46% 56.57% 59.27% 62.54%
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Para alcanzar el equilibrio el negocio debe atender un promedio de 56 a 68
clientes durante su vida util, lo que implica una utilizacion de su capacidad

instalada que va del 40% al 53%.
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4.10.3. Estructura del Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO ANO
2004 2005 2006 2007 2008
CREDITO DISPONIBLE DE
PROVEEDORES
Compra anual de Productos a Crédito 33,796.60 |36,500.33 |[40,150.37 |44,165.40 |48,581.94
Plazo Medio (Normal de Cuentas por Pagar dias) | 15 15 15 15 15
Rotacion de Cuentas por Pagar 24.00 24.00 24.00 24.00 24.00
Financiamiento Medio de Proveedores 10,561.44 | 11,406.35 | 12,546.99 | 13,801.69 | 15,181.86
CAPITAL DE TRABAJO ANO
2004 2005 2006 2007 2008
Rotacién Cada Semana
Capital de trabajo 2,133.62 2,304.31 2,534.75 2,788.22 3,067.04
Variacién Capital de Trabajo 2,133.62 170.69 230.43 253.47 278.82
CAPITAL DE TRABAJO ANO
FINANCIAMIENTO 2004 2005 2006 2007 2008
Financiamiento Medio de Proveedores 10,561.44 [11,406.35 |12,546.99 |13,801.69 |15,181.86
Cuentas x Pagar Accionistas (8,427.81) |(11,235.66) |(12,316.56) | (13,548.21) | (14,903.04)
Capital de trabajo 2,133.62 170.69 230.43 253.47 278.82
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4.10.4. Flujo Nominal

FLUJOS NOMINALES ANO
2003 2004 2005 2006 2007 2008

Inversion 103,056.00

Ventas Nomimales 102,413.95 110,607.07 121,667.77 133,834.55 147,218.01
Menos Gastos Nominales 85,467.06 86,067.70 89,403.86 93,671.86 98,845.39
Variables 36,869.02 39,818.54 43,800.40 48,180.44 52,998.48
Fijos 48,598.04 46,249.15 45,603.47 45,491.42 45,846.91
Utilidad antes de Participacion 16,946.89 24,539.37 32,263.91 40,162.69 48,372.62
Menos Participacion e Impuestos 6,143.25 8,895.52 11,695.67 14,558.98 17,535.07
Utilidad después de Imptos y participacion 10,803.64 15,643.85 20,568.24 25,603.72 30,837.54
Mas Depreciacion 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00 5,562.00
Flujo Real de Operacién 16,365.64 21,205.85 26,130.24 31,165.72 36,399.54
Mas Requerimientos/Recuperacion CT 2,133.62 170.69 230.43 253.47 278.82
Flujo Neto antes de Venta Activos 103,056.00 14,232.02 21,035.16 25,899.81 36,474.24 36,120.72
Maés RecuperacionFinal CT 3,067.04
Mas Recuperacion Activos 75,246.00
Total Flujos (103,056.00) 14,232.02 21,035.16 25,899.81 36,474.24 114,433.76
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4.10.5. Indicadores de Factibilidad

TIR

20.62%

PAY BACK ( meses )

4 afios 2 meses

VALOR ACTUAL NETO ANO
2003 2004 2005 2006 2007 2008
COSTO OPORTUNIDAD 16% 16% 14% 14% 14%
VAN 23,356.15 12,268.98 15,632.55 17,481.64 21,595.68 59,433.31
VALOR ECONOMICO AGREGADO ANO
2003 2004 2005 2006 2007 2008
Utilidad después de imptos y participacion - 10,803.64 15,643.85 20,568.24 25,603.72 30,837.54
Capital de trabajo - 2,133.62 170.69 230.43 253.47 278.82
Activo Fijo neto 103,056.00 97,494.00 91,932.00 86,370.00 80,808.00 75,246.00
Inversion Neta 103,056.00 110,431.27 107,746.54 107,168.67 106,665.19 106,362.36
Costo de Capital 16% 16% 14% 14% 14%
EVA A VALOR PRESENTE
Utilidad después de imptos y participacion - 10,803.64 15,643.85 20,568.24 25,603.72 30,837.54
Inversion neta al inicio del periodo - 103,056.00 97,494.00 91,932.00 86,370.00 80,808.00
Cargo por el Costo de capital - 16,488.96 15,599.04 12,870.48 12,091.80 11,313.12
EVA - 5,685.32 44,81 7,697.76 13,511.92 19,524.42
EVA a valor presente - 4901.14 33.30 5,195.77 8,000.14 10,140.37
VALOR PRESENTE EVA 18,468.45
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TASA REAL DEL ACCIONISTA

SUPUESTA 2004 2005 2006 2007 2008

Tasa libre de riesgo 10% 10% 10% 10% 10%
Menos Inflacién 8.00% 8.00% 10.00% 10.00% 10.00%
Mas Prima de RIESGO 14% 14% 14% 14% 14%
Costo real del accionista 16% 16% 14% 14% 14%

De acuerdo a los resultados de evaluacion financiera se puede establecer la

siguiente matriz de evaluacion:

INDICADORES

DE EVALUACION

EVALUACION

DECISION

PERIODO DE RECUPERACION

TASA INTERNA DE RETORNO

VALOR PRESENTE NETO

VALOR ECONOMICO AGREGADO

4 afios 2 meses Favorable

20.62% | Favorable

23,356.15 Favorable

18,468.45 Favorable

Los indicadores reflejan que bajo condiciones pesimistas de demanda del

servicio de entretenimiento y diversion nocturna en la ciudad de Latacunga, se
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obtendran resultados financieros atractivos para el inversionista, quien con una
inversion de 103 mil dolares, aproximadamente, percibird rentabilidades
superiores al costo de oportunidad del mercado, y la recuperara en un periodo
de cuatro afios 2 meses. Ademas la tasa interna de retorno es del 20,62 % vy
superior al costo de oportunidad del 16% al 14%, con un margen minimo
debido a la adquisicion del local quizas, Con respecto al valor actual neto
podemos observar que presenta una cifra positiva de 23. 356 dolares,

confirmando la factibilidad del proyecto.

Por estos analisis de mercado y financieros se confirma que la ejecucion de
este proyecto es atractiva para los inversionistas, considerando ademas la
cultura del ecuatoriano acerca de su preferencia por centros de diversion

nocturnos como lo sefiala el estudio realizado.
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CAPITULO V: ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

Representa la estructura organizacional que debera tener el café bar para su

adecuado funcionamiento al momento de su implantacion.

5.1.1. Misidn

Satisfacer las necesidades de entretenimiento nocturno para consumidores
adultos de la provincia de Cotopaxi, a través de la generacién de servicios de
calidad de bar, juegos de saldn, show en vivo y pista de baile, con un personal

altamente motivado y brindando seguridad a los clientes.

5.1.2. Vision

Ser lider en el sector de bares y discotecas dentro del centro del pais,
ofreciendo servicios diferenciados de diversion con alta calidad, preservando
la integridad personal de nuestro talento humano y clientes, asi como
entregando rentabilidad a los accionistas y relaciones de negocios perdurables

con los proveedores.
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5.1.3. Objetivos Estratégicos

Financieros

e Alcanzar una rentabilidad sobre las ventas anual del 21% hasta el afio

2008.

e Mantener una liquidez de 7 hasta la de vida del proyecto.

De Mercado

e Atender mensualmente un promedio 600 personas de la Provincia de
Cotopaxi y otras provincias, hasta el afio 2005.

e Establecer un Plan de Promocion y publicidad anualmente, utilizando el
margen destinado en los presupuestos del proyecto.

e Diversificar las lineas de servicios hasta diciembre del 2004.

Administrativos

e Desarrollar un Manual de Funciones y Responsabilidades hasta mayo

del afio 2004.

e Capacitar al personal del negocio semestralmente, para garantizar su

estabilidad y calidad de servicio.
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e Disefiar un calendario de turnos rotativos del personal para el desarrollo

de sus labores, hasta febrero del 2004.

5.1.4. Valores Corporativos

El negocio requiere de valores corporativos muy definidos que permitan

brindar servicios de calidad, a més clientes internos y externos asi:

e Seguridad: Proteger la integridad fisica y humana de los miembros y
activos de la organizacion.

e Lealtad: Dar y recibir confianza y verdadera entrega a la labor y a la
organizacion, cefiida a principios éticos y morales.

e Motivacién: Generar un ambiente agradable de trabajo con alto
dinamismo y cultura de servicio.

e Iniciativa: Tener un equipo con capacidad de resolver problemas,
afrontar situaciones adversas y aprovechar oportunidades de negocio.

e Liderazgo: Capacidad de alcanzar los objetivos del negocio moviendo a
todo el grupo humano que lo conforma.

e Honradez: Una organizacion con alta responsabilidad con los bienes y
dineros propios y de terceros, asi como honestidad en la entrega de

productos y servicios de calidad y a precios justos.
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e Puntualidad: Cumplir a cabalidad con los horarios de apertura y cierre
del negocio. También con los eventos y entrega de servicios ofertados.
e Servicio: Calidad de atencion a los clientes, proveedores, personal y

accionistas.

5.1.5 Organizacién

5.1.5.1. Organigrama Estructural

Socios

Administrador

Cajera/Contadora Bar Man Cocineros Seguridad

Meseros Guardias

ELAB. | APR. | Fecha
HV TV | Enero

Mensajero Referencias
— Aut.
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ORGANIGRAMA POSICIONAL

De acuerdo a lo establecido en la Ingenieria del Proyecto, el recurso humano

tiene la siguiente composicion:

JEFATURA

1Administrador

PLANIFICACION
1Bar Man

CONTABILIDAD
1Cajera / Contadora

COORDINACION SEGURIDAD
2 Meseros 1 Guardaespaldas
1Cocinero 1 Guardia
1 Mensajero

ELAB. | APR. | Fecha
HV TV | Enero

Referencias
Aut.

108



DETALLE No. SUELDO BASICO

MENSUAL POR PERSONA
Administrador 1 400
Bar Man 1 200
Cajera / contadora 1 200
Meseros 2 140
Mensajero 1 140
Cocinero 1 140
Guarda Espaldas 1 200
Guardia 1 150
TOTAL 9

5.1.5.2. Organigrama Funcional

Este tipo de organico describe de manera general las funciones que

desempefiard cada uno de los colaboradores en sus respectivos puestos de

trabajo.

Para el proyecto del café bar, se considera que las funciones que deberan

desarrollar su recurso humano son las siguientes:
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Socios
- Velar por las decisiones
estratégicas del negocio.
- Controlar al personal.
- Responder por la

rentabilidad.

Administrador
- Responder por la
operatividad del negocio
- Controlar al personal.
- Responder ante socios.
- Cumplir con disposiciones

de socios.

Cajera / contadora
- Receptar cobros de
clientes.
- Realizar pagos a
proveedores.
- Mantener actualizada la
contabilidad.
- Realizar gestiones
externas de obligaciones

tributarias.

Bar Man
- Preparar bebidas.
- Controlar stock de bebidas
y realizar reposiciones.
- Atender Clientes en
mostrador.
- Supervisar Meseros.

- Reportar al Administrador.

Cocinero
- Preparar
alimentos.
- Controlar stock
de alimentos.
- Supervisar
Meseros.
- Reportar al

Administrador.

Seguridad
- Receptar entradas en
puerta de ingreso.
- Revisar a los clientes que
ingresan.
- Controlar el orden
personal interno.
- Reportar al
Administrador.
- Controlar al guardia

externo.

Mensajero
Realizar compras de
productos del negocio.
Limpiar el local.
Ayudar a los meseros.
Ayudar en la cocina.

Otros.

Meseros
- Atender a clientes en las
mesas.
- Limpiar la cocina.
- Limpiar el local.
- Reportar al bar man 'y

administrador.
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Guardias
- Velar por la seguridad
externa del local.
- Coordinar actividades
con el personal de
Seguridad y

administrador.




ELAB.

APR.

Fecha

HV

TV

Enero

Referencias

Aut.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

Un proyecto es un plan prospectivo de una unidad de accion capaz de
materializar algin aspecto de desarrollo econémico o social, desde el
punto de vista econdmico significa la produccion de algin bien o la
prestacion de algun servicio con el empleo de cierta técnica y con miras

0 obtener un determinado resultado o ventaja econdmica o social.

Mediante el disefio del presente proyecto, a mas de tener utilidades que
iran en beneficio de los inversionistas Yy satisfacer las expectativas de
diversion de los habitantes adultos de la ciudad de Latacunga, su interés
es crear atraccion a personas de otras ciudades del pais y a turistas
extranjeros que realizaran desembolsos que generaran crecimiento y
desarrollos a otros sectores de la ciudad como los hoteles y comercio

local.

El mercado potencial de la provincia de Cotopaxi esta constituido por la
poblacién econdémicamente activa que es de 141.062 PEA, pero la
limitacion se refiere Gnicamente a la ciudad de Latacunga, por lo tanto el

tamafio de la poblacion total asciende a 18.215 habitantes. Aplicando

la formula de tamafio de muestra n = NPQ / (((N-1) (E"2)/4) +PQ), se
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establece una muestra que sera una cantidad aceptable de

informantes, que dardn una respuesta para la evaluacion del

proyecto< con un error muestral del 7%.

e De acuerdo a criterios de enfoque pesimistas se establece una demanda

actual de servicios de entretenimiento en la ciudad de Latacunga de

1.693.352.37 délares anuales.

Demanda Mensual Actual con Escenario Pesimista

-# Salidas | % de Concentracién Demanda Tamafio de la Demanda Demanda Anual
por mes individual Poblacion Mensual (ddlares)
(délares)
por salida (Habitantes)
(délares)
1 17.40% 10.73 18215 34007.77 408093.23
2 14.40% 10.73 18215 28144.36 337732.33
4 29.20% 10.73 18215 57070.51 684846.11
8 9.70% 10.73 18215 18958.35 227500.25
12 1.50% 10.73 18215 2931.70 35180.45
Total 141112.70 1693352.37

Elaborado por: Marcelo

Cardenas

e De los resultados del estudio de mercado realizado se establece una

demanda insatisfecha de acuerdo al parametro de show en vivo que es

de 5.6%. Por lo tanto la demanda potencial del proyecto es de:




Demanda Potencial
Escenario Anual Mensual
Optimista 113033.24 9419.44
Conservador 103930.49 8660.87
Pesimista 94827.73 7902.31

El negocio de café bar estara ubicado especificamente en

Urbanizacién Semanate, Sector La Laguna, calles Marqués de Maenza

y Rooselbelt junto al hotel el Marqués.

Para el establecimiento de

considerara el analisis de un Escenario Pesimista, con las siguientes

consideraciones:

los Presupuestos de Operacion se

ARfoS
2003 2004 | 2005| 2006 2007| 2008
Inflaciéon 8% 8% 8% | 10%| 10%| 10%

Estimado Consultores Gerenciales AC
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e Para alcanzar el equilibrio el negocio debe atender un promedio de 76 a
88 clientes durante su vida util, lo que implica una utilizacién de su

capacidad instalada que va del 54% al 63%.

e De acuerdo a los resultados de evaluacion financiera se puede

establecer la siguiente matriz de evaluacién:

INDICADORES
DE EVALUACION EVALUACION DECISION
PERIODO DE RECUPERACION 4 afios 2 meses Favorable
TASA INTERNA DE RETORNO 20.62% | Favorable
VALOR PRESENTE NETO 23,356.15 Favorable
VALOR ECONOMICO AGREGADO 18,468.45 Favorable

e Los indicadores reflejan que bajo condiciones pesimistas de demanda
del servicio de entretenimiento y diversion nocturna en la ciudad de
Latacunga, se obtendran resultados financieros atractivos para el

inversionista, quien con wuna inversibn de 103 mil dblares
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aproximadamente percibira rentabilidades superiores al costo de

oportunidad del mercado.

6.2. Recomendaciones

Se recomienda implementar el proyecto, a través de la confirmacion y

aceptacion de los posibles inversionistas.

Es necesario realizar un programa de publicidad y promocion anual,
para alcanzar el posicionamiento del nuevo negocio en el mercado

latacunguerio con efectividad.

Disefiar un plan estructurado de mantenimiento y relaciones con los
proveedores de la Sierra, a través de programas de capacitacion,
desarrollo Comunitario, intercambios de experiencias, etc., coordinados

por los Proyectos de Desarrollo Social.

Se deben actualizar los presupuestos continuamente de acuerdo a las

tendencias que genere la Dolarizacion en estos ultimos meses, con la

finalidad de reducir la incertidumbre del proyecto.
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Anexo Uno:

Anexo Dos:

Anexo Tres:

Anexo Cuatro:

ANEXOS

Encuesta de Mercado
Ubicacién Macro del Proyecto
Ubicacién Micro del Proyecto

Distribucién Fisica del Local
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