Proyecto de Inversion parala apertura delocal comercial en el patio de comidas
San Marino Shopping Center para venta de Crepes, Wafflesy variedad en café.
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Resumen

Laideade Coffee & Crepes nace ante la necesidad de un producto que pueda consumirse atoda horay
ocasion; servido con la misma rapidez de una comida rdpida; pero con la diferencia de ser un producto
nutritivo, bajo en grasas saturadas y carbohidratos.

La mayoria de los patios de comida de los centros comerciaes de la ciudad te ofrecen platos tipicos
(arroz con menestra, parrilladas, secos, etc.), y las comidas rapidas o chatarra (hamburguesa, papas fritas,
sanduches, etc.). Pensamos que los crepes son una muy buena alternativa de comer un producto delicioso,
rapido y sin cargos de conciencia.

Vemos un mercado casi virgen, ya que en Guayaquil existen pocos lugares donde se ofrece este tipo de
productos uno de €ellos son los Crepes de Nico en Samborondén y los locales de Crepes & Bagels
ubicados en algunos centros comerciales del norte de la ciudad.

La tendencia actual es comer sano o light. No podemos calificar a los crepes como una comida
dietética o light; porque sobre todo los de dulce contienen altos valores cal éricos; pero en relacién a otro
tipo de comidas rapidas, si podemos decir que los crepes es una opcién con menores cantidades de grasas
saturadas, ya que la mayoria de los crepes de sal son acompariados por alimentos cocinados acompafiados
por salsas. También la cantidad de carbohidratos por porcién es menor en relacion a productos como
hamburguesas, papas fritas, etc., ya que la masa de los crepes es muy ligera.

Este es un producto que lo puedes consumir ya sea como desayuno, almuerzo o merienda, gracias ala
variedad de presentaciones que tiene. De igual manera su mercado meta es amplio, ya que para un nifio de
7 afios es un atractivo un crepe de helado con chocolate derretido, como para un joven de 21 afios es
atractivo desayunar un crepe de queso y jamén y para un adulto de 50 afios es bueno desayunar un crepes
de pollo con champifiones y vegetales.

Palabras Claves. Coffee, Crepes, Waffles; comida sana.

Abstract

The idea for Coffee & Crepes is born with the need for a product that could be consumed at any time
and occasion, served with the same speed of afast food, but with the difference being a nutritious, low in
saturated fats and carbohydrates.

Most of the food courts of shopping centers in the city offer dishes (mixed rice, grilled, dry, etc..), And
junk or fast foods (burger, fries, sandwiches, etc.).. We believe that the crepes are a good choice of eating
adelicious, quick and without charge conscience.

We see dmost a virgin market, as in Guayaquil, there are few places where this type of product offers
one of the Crepes Samborondén and Nico on the premises of Crepes & Bagels located in some malls in
the north of the city.

The current trend is to eat healthy or light. We can not qualify the crepes as a dietary or light,
especialy because the candy contains high caloric values, but relative to other fast food, if we can say
that the crepes is an option with smaller amounts of saturated fat, since most of the crepes are



accompanied by salt cooked food accompanied by sauces. Also the amount of carbohydrates per serving
islow in relation to products such as burgers, fries, etc. Because the mass of the crepes are very slight.

Thisisaproduct that you can eat either breakfast, lunch or snack, thanks to the variety of presentations
that you have. Similarly your target market is large, because for a child of 7 years is an attractive one
crepe with melted chocolate ice cream, for a couple of 21 years is an attractive breakfast crepe with
cheese and ham and an adult of 50 years is a good breakfast crepes with chicken and mushrooms and
vegetables.



I ntroduccion

Los patios de comida de los centros
comerciales de Guayaquil, son seguramente uno
de los lugares més visitados y transitados por la
poblacién, se estima que estos lugares tienen
aproximadamente  unas  230.000 visitas
semanales; por |0 que se convierten en un gran
atractivo parainstalar un negocio.

Estos patios de comida en la actualidad estan
copados en su gran mayoria por negocios de
comidas rgpidas y comidas tipicas.

Coffee & Crepes nace ante la necesidad de
un producto diferente, que se pueda preparar y
servir rapido; pero sin € exceso de grasas
carbohidratos y calorias que tienen las comidas
répidas.

Este proyecto fue realizado para determinar
la factibilidad de instalar un local de comidas
répidas en el patio de comidas del San Marino
Shopping  Center, basandonos en las
necesidades, comportamientos de compra y
preferencias de los clientes. Ademas de la
utilizacion de herramientas financieras, para
determinar su viabilidad.

Este proyecto consta esencialmente de 3
capitulos. En € primer capitulo revisamos los
objetivos del proyecto, descripcion de la
institucion y una breve resefia de la historia de
los crepes, sus caracteristicas, tipos, etc.

En e segundo capitulo presentamos la
direccion estratégica de la empresa, la mision
paralacual fue creada, suvision alargo plazoy
como esta conformada por medio de
organigrama. Ademas se realizé n andlisisde las
fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas de la empresa.

Luego se redizd una investigacion de
mercado para descubrir €l conocimiento de la
poblacién acerca de nuestro producto, las
caracteristicas demograficas y de consumo de
los potenciales consumidores y la aceptacion de
nuestra alternativa.

En base a andlisis se establecieron las
estrategias de marketing mix para finalmente
proceder a redlizar e estudio técnico de la
puesta en marcha del negocio.

En el capitulo Il se redizaron los estudios
de inversién, gastos, costos y demés gjercicios
contables y se utilizaron herramientas
financieras; como, el valor presente neto (VPN),
tasa interna de retorno y sensbilidad uni-
variable; para determinar la viabilidad del
negocio.

Finalmente se presentan las conclusiones,
explicando los objetivos iniciales propuestos y
se hicieron unas cuantas recomendaciones para
poder cumplir las proyecciones durante el ciclo
de vida del negocio.

Planteamiento del Problema

Aprovechar una oportunidad latente dentro
de una crisis econémica:

Podemos mencionar la mala situacion
econébmica mundial actual, la cua afecta a
nuestro pais ya que los mayores compradores de
nuestros productos de exportacion son los
Estados Unidos y Europa, la caida del precio del
petroleo y las mermas en las remesas enviadas
por los ecuatorianos en el exterior.

Paraddjicamente los negocios de comidas
répidas se ven beneficiados ante esta situacion.

Las principal es cadenas de comida répida del
Ecuador reportan un crecimiento promedio de
15% en sus ventas, en los primeros meses del
aiio 2009 a diferencia de los grandes
restaurantes de comidas tipicas o gourmet; los
cuales registran bajas en sus ventas.

Esto tiene una explicacion econdémicamente
|6gica:

Estamos en una época de ahorro familiar y
en virtud de aquello las familias pasaron de
elegir una elaborada cena, por un lugar menos
comodo pero més barato.

Demanda elastica

Ante la crisis, o primero que se deprime es
el consumo, sobre todo €l que tiene por objeto
un bien que no es de extrema necesidad. Asi, los
gastos superfluos son los que retacean las
familias con total urgencia. Las sdlidas a
restaurantes pertenecen a ese grupo, a igual que
las vacaciones, (turismo). Hay algunos bienes,
gue sin ser de total necesidad, marcan la calidad
de vida, y € estrato social a que se pertenece,
por eso, el uso de telefonia celular, la television
por cable, o Internet, son los servicios que
menos sufrieron hasta el momento.

La demanda €lastica es, explicado
sencillamente, la relacion entre e valor de un
bieny el consumo de éste.

Traducido, muestra cuanto esta dispuesto a
gastar una persona en un determinado bien. Por
gjemplo, aunque €l precio de la leche o del pan
se eleve mucho, probablemente no varie
demasiado €l consumo, ya que son bienes de
primera necesidad. En cambio, si los precios de
algin bien superfluo aumentan, (se encareceir a
comer) la cantidad de personas que lo
consumird serd menor. De este Ultimo caso se



dice que la demanda es el &stica. Porque a mayor
0 menor precio hay mas variacion de la
demanda.

En tiempos de crisis no es necesario que
aumenten los precios para que comience a
ponerse mas elastica la demanda. Sucede que la
inflacion provoca menor poder adquisitivo en
las personas, entonces hay una nacionalizacion
del gasto, porque se tiene menos dinero.

Estd enloslibros

Explicada la demanda eléastica, hay otro
aporte sustancial de la teoria econémica para €l
caso de los restaurantes versus los fast food: “si
existen bienes sustitutivos cercanos, la demanda
tenderd a ser més elastica ya que ante una
subida de precio muchos consumidores
comprarén €l bien sustituto”. Esto quiere decir
gue ante un aumento de precio, € consumidor
tiende, en primera medida, a intentar suplantar
el bien anterior por uno mas barato. Platos
gourmet o parrilla completa por hamburguesas,
y papa fritas. Y que mejor que una comida
répida con menos grasas saturadas y
carbohidratos que los crepes.

Justificacion

Los siguientes datos de crecimiento en
ventas del sector de las comidas rapidas
justifican la puesta en marcha de este proyecto:

El buen momento de restaurantes como
McDonald's, Kentucky Fried Chicken (KFC),
Burger King, Yogurt Persa, Pollo Gus, Pizza
Hut y otros, se reflga en la expansion del
nimero de locales en Guayaquil y Quito y la
apertura en otras ciudades.

En el caso de Yogurt Persa, en 2005 abrié un
local en San Cristobal, Galdpagos y hace pocos
meses inauguré otro en Riobamba.

Otra cadena que est4 en franca expansién es
McDonald's, que hace pocos afios abrié un local
en la Av. Francisco de Orellana, de esta ciudad,
€l primero y méas moderno de Latinoamérica,
seglin sus ejecutivos

También prevé abrié un local en la Terminal
terrestre de Guayaquil y otro en e mall El
Condado de Quito, ambos con muy buena
aceptacion.

McDonald's también ha incursionado en dos
nuevas modalidades, los postres y cafeteria, de
los cuales ha abierto varios locales.

Un segundo grupo de productos de la cadena
son los combos tipos gourmet Siciliano, papa
ranchera, waffles Belgay crispy Thai.

KFC, la marca de comida répida més
recordada en €l pais, de acuerdo con un estudio
de Pulso Ecuador, se aio con la distribuidora de

combustibles Mévil para ampliar su cobertura,
lo cual le generd un buen resultado.

Los modernos locales ya atienden en las
estaciones de combustibles de la avenida
Francisco de Orellana, de las Américas y la via
principa de Durdn y estdn en construccion
varios locales mas en esta ciudad.

Aunque Burger King maneja una estrategia
diferente en cuanto a difundir sus éxitos,
algunos de sus dependientes aceptan que e
restaurante ha meorado sus ventas, ha
contratado mas persona y prepara la
construccion de nuevos locales.

Ese restaurante, ademas de los combos
econdmicos, basa sus ventas en las ensaladas y
productos dietéticos. En tercer lugar de ventas
destacan los s&ndwich de pollo o hamburguesas
con carne alaparrilla

De acuerdo con el estudio de Pulso Ecuador,
los ecuatorianos gastan 48,27 millones de
ddlares, promedio mensual, en comidas rapidas.

Quito, con 17 millones de ddlares, y
Guayaquil, con 13 millones, son las ciudades
donde sus habitantes més gastan en comidas
répidas.

Los centros comercidles son unos le los
lugares mas visitados o transitados por las
personas en la ciudad de Guayaguil. Esto
sumado al hecho de que el sector de comidas
rapidas muestra un incremento en ventas nos da
como resultado una gran oportunidad y nos
incentiva a nacimiento de Coffee & Crepes.

Objetivo General
Elaborar un proyecto para la apertura de
local comercia en el patio de comidas del San

Marino Shopping Center para venta de crepes,
Wafflesy variedad en café

Objetivos Especificos

Identificar la aceptacion y conocimiento del
producto en la poblacion.

Identificar condiciones del mercado.
Determinar laviabilidad del proyecto.

Analizar la sensibilidad del proyecto.

Tamano DelLa Muestra

Para determinar el nimero de encuestas a
realizar, se establece un grado de confianza del
95% y un margen de error del 5,4% y ademas se
toman en cuenta los siguientes factores:



Grado de confianza (2)

Es el porcentaje de datos que se abarca, dado
el nivel de confianza establecido del 95%. Para
este grado de confianza corresponde un valor de
z de 1.96 obtenido de una tabla de distribucion
normal.

Porcién estimada (P)

Es la probabilidad de ocurrencia de un
fendmeno en especifico, en este caso, es las
personas gque conozcan nuestro producto (los
crepes) dispuestas;, puesto que no se tiene
ninguna informacién previa, se toma €
promedio con el que se trabgja en estos casos,
gue es del 50% de que conozcan €l producto.

Método De La Investigacion

En nuestro Proyecto utilizamos una
investigacion  descriptiva por e método
concluyente, se realizo una encuesta de 16
preguntas que evaluaron nuestras premisas
acerca del conocimiento del producto,
caracteristicas 'y hébitos del  potencial
consumidor, y la aceptacion de la apertura del
local.

Conclusiones de la investigacion de
mer cado:

Se certifica la premisa de que los crepes son
poco conocidos dentro de la poblacion

guayaquilefia.

El mercado meta estda en las personas de
clase media-ata, con una edad comprendida
entre los 7 a 60 afios de edad.

Existen posiciones divididas entre las
personas, acerca del valor nutricional de lo que
comen.

La gran mayoria visita €l patio de comidas
por reunirse con amigos y salir en familiay la
gran mayoria prefieren las comidas répidas y la
comidatipica.

Las personas prefieren en su mayoria los
crepes de dulce acompafiados por un jugo o
gaseosa.

La mayoria de personas considera al crepe un
producto ato en calorias.

La totalidad de la muestra desearia la
aperturade un local de crepes, Wafflesy café; y
consideran $3.50 un precio razonable.

Conclusiones

El proyecto es factible, ya que los dos
factores de andlisis asi |o determinan:;

Tenemos una TIR = 175% la cual es mayor a
nuestra tasa minima atractiva de retorno TMAR
= 41.38% y nuestro valor presento neto VAN es
mayor que cero con un valor de 111.900,15.

Se certifica la premisa de que las crepes son
poco conocidos dentro de la poblacion

guayaquilefia.

El mercado meta estd en las personas de
clase media-alta, con una edad comprendida
entre los 7 a 60 afios de edad.

La gran mayoria visita e patio de comidas
por reunirse con amigos y salir en familiay la
gran mayoria prefieren las comidas rapidas y la
comidatipica.

La totalidad de la muestra desearia la
aperturade un local de crepes, Wafflesy café; y
consideran $3.50 un precio razonable.

Una variacién de disminucion del 40%, tanto
en el precio como en la cantidad demandada
genera un VPN negativo y una TIR < TMAR,;
por lo que bajo estas circunstancias el proyecto
no seriafactible derealizarse.

El fuerte de nuestro producto, son sus bajos
costos de ventas, lo que nos permite una
flexibilidad de hasta e 90% de incremento en
ellos. A partir de un incremento del 100% en los
costos de ventas tenemos un VPN negativo y la
TIR < TMAR; a partir de ese momento €
proyecto no es factible.

Recomendaciones

Expandir la oferta del producto, mediante
franquicias del modelo de negocio; para poder
hacer conocer més € producto y de esta manera
crear €l habito de consumo en la poblacion, para
poder cumplir las proyecciones de ingresos.

Buscar proveedores de calidad, eso garantiza
la calidad de tu producto final y que éste se
venda fécilmente.

Crear en €l equipo de trabajo de Coffee &
Crepes una cultura de servicio a cliente, ya que
a pesar de que no existe mucha competencia
hoy, el tener un buen producto no basta. El
factor diferenciador y determinante en la
eleccion del consumidor es el servicio a cliente.
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