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Resumen

El objetivo del presente trabajo es determinar la factibilidad para la instalacion de una
empresa de cocteleria a domicilio en la ciudad de Quito, a través del andlisis y viabilidad del
mercado, de la parte técnica y de los aspectos econémicos financieros del proyecto.

Para alcanzar los objetivos del presente proyecto, se realizé una investigacion
cuantitativa descriptiva, ya que se recopilaron datos de fuentes primarias, como son los
potenciales consumidores del servicio, a quienes se aplicd una encuesta de preferencias del
consumidor, asi como de fuentes secundarias, para realizar los distintos analisis requeridos
para el desarrollo del presente trabajo.

Los analisis efectuados demuestran que existe una importante demanda insatisfecha
del servicio que se oferta y que la empresa puede ingresar al mercado de venta de cocteles a
domicilio sin mayor complejidad, ademas el estudio econémico financiero presenta indices
favorables, lo que significa que la instalacion de este tipo de empresa en la ciudad de Quito

es factible.

Palabras clave: cocteleria a domicilio, factibilidad, estudio de mercado, andlisis, viabilidad

financiera
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Introduccion

El consumo de alcohol en el Ecuador es medio a nivel latinoamericano, con un
consumo anual de 7.2 litros per capita (Poblete y Admin 2014), cifra que fue obtenida hace
casi diez afos, ya que, no existen estudios estadisticos oficiales sobre el consumo interno de
alcohol ni comparativo desde el afio 2014, sin embargo, el tema de la cocteleria va mas alla
del consumo del alcohol, ya que, este producto esté ligado a la identidad que cada persona le
da a una bebida, de acuerdo a su cultura (Duhart 2019), y se podria incluir otros elementos,
tales como el gusto de cada paladar, la moda y la innovacion culinaria.

Lo cierto es que, la historia de la cocteleria, menciona que la mezcla de bebidas se
realiza desde hace méas de un siglo (Costantino 2005) y a través del tiempo, se experimentan
nuevos sabores Yy técnicas para la elaboracion de estas bebidas, lo cual conlleva un continuo
aprendizaje para la empresa que expende este tipo de productos e implica la oferta de distintos
sabores para el cliente que le gusta probar y disfrutar de un coctel.

Los cocteles en el Ecuador se venden en bares, pubs, restaurantes autorizados, hoteles
y negocios afines, pero se ha observado de forma exploratoria, que la preparacion de cocteles
en eventos y fiestas es limitada, por lo que, se ha visto una oportunidad de negocio en la
oferta del servicio a domicilio para la preparacion de cocteles, lo cual, constituye un negocio
innovador en el pais, especificamente en la ciudad de Quito, por lo tanto, la pregunta de
investigacion a responder a través de este estudio fue: ¢ Es factible la creacion de una empresa
de servicios de cocteleria a domicilio en el Distrito Metropolitano de Quito?

La creacion de esta empresa innovadora de cocteleria a domicilio en Quito, pretende
cubrir las necesidades de los clientes que buscan una nueva experiencia culinaria para si
mismos y para sus invitados mediante el disfrute de sabores singulares en las bebidas
alcohdlicas e incluso no alcohdlicas, y la experimentacion de una presentacion exquisita de
las bebidas, fomentando la creatividad y el amor a la belleza en todas sus expresiones.

La presente propuesta de investigacion se justifica debido a la necesidad de proyectos
de inversion innovadores en el Ecuador, ya que, este proyecto ofertara al cliente potencial
una cartera de productos y servicios innovadores y de calidad en el area gastronémica, y

también se contribuira a la generacién de empleo e ingresos en el Distrito Metropolitano de
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Quito. Por otro lado, los resultados sobre la factibilidad de este tipo de empresa, da pie a que
inversionistas, pueda efectivamente, ejecutar este proyecto.

El Ecuador se caracteriza actualmente por tener un alto indice de emprendimientos
en varios sectores empresariales, es por eso que, el gobierno del pais trata de incentivar este
tipo de acciones, asi como ayuda para que dichos emprendimientos sean sostenibles en el
tiempo, sin embargo, tanto la pandemia del COVID como la delincuencia que se vive en el
pais durante estos ultimos afios, marca de manera importante el comportamiento del
consumidor, por lo que, la atencion a domicilio y el trabajo virtual son aceptadas actualmente
en el mercado ecuatoriano y ha transformado la experiencia del consumidor, frente a esto, y
siendo mi experiencia profesional los eventos sociales y mi maestria en administracion de
empresas, se visualizd una gran oportunidad de negocio en el sector de la cocteleria a
domicilio.

Es importante, reconocer que, la busqueda de nuevas vivencias personales y las
tendencias en el sector de los licores instan a proyectar que la instalacién de una empresa de
cocteleria a domicilio podria ser una buena opcion de negocio, ya que, a través de ésta, se
brindaria una grata experiencia para el posible consumidor, sin embargo, es crucial para los
posibles inversionistas reducir las suposiciones y determinar de forma fundamentada si este
proyecto es viable 0 no, es por eso que, se ha desarrollado el presente proyecto de factibilidad.

La propuesta de esta empresa de cocteleria a domicilio responde a las nuevas
dindmicas sociales y de consumo en el pais, donde las personas valoran cada vez mas los
servicios personalizados, la comodidad del hogar y el disfrute de eventos sociales sin
necesidad de desplazarse. Asimismo, la sofisticacion del paladar del consumidor moderno,
junto con el crecimiento del interés por la mixologia, posicionan a la cocteleria a domicilio
como una alternativa innovadora con alto potencial de aceptacion.

La presente propuesta de investigacion plantea alcanzar como objetivo general el
evaluar la factibilidad para la creacién de una empresa de servicios de cocteleria a domicilio
en el Distrito Metropolitano de Quito, asi mismo se propone alcanzar cuatro objetivos
especificos en donde se analizan aspectos esenciales como son la parte tedrica para la
comprension del proyecto, el analisis del mercado, la parte técnica del proyecto y la

viabilidad financiera, cabe indicar que, el presente proyecto ha alcanzado de forma
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satisfactoria cada uno de los objetivos especificos planteados con resultados positivos para
este tipo de negocio.

En el andlisis del mercado, se contempla el comportamiento del consumidor ante el
producto y el servicio que se oferta, en el analisis técnico, se determinan elementos como la
infraestructura necesaria, la seleccion de insumos, los equipos requeridos, y el perfil del
talento humano.

Estos elementos permiten proyectar de forma clara los requerimientos operativos del
negocio y anticipar los desafios que podrian surgir durante la implementacion, mientras que
en la evaluacion financiera se establece si la inversion es rentable y sostenible en el tiempo.
Paraello, se calculan indicadores financieros como la Tasa Interna de Retorno o TIR, el Valor
Actual Neto, el periodo de recuperacion del capital invertido y el punto de equilibrio. De esta
manera, se entrega una vision integral que aporta no solo al interés del posible inversionista,
sino también al debate académico y a la generacion de conocimiento atil para los
emprendedores del pais.

La rentabilidad del presente proyecto, se pudo plasmar luego de realizar el estudio
financiero, aunque se podia intuir, que, la preparacion de cocteles y su venta es rentable con
respecto a sus costos, sin embargo, la inclusion de elementos como los gastos administrativos
y de ventas, asi como gastos de depreciaciones de activos, que se analizaron en el presente
proyecto de factibilidad, afectaron los resultados finales, es por eso que fue crucial un
adecuado estudio y analisis de todos los elementos en la presente investigacion, de ahi la gran
importancia de realizar este tipo de estudio, con el fin de tomar decisiones acertadas en cuanto
a su implementacion.

El enfoque de investigacidn del presente estudio es cuantitativo, ya que se hara uso
de tabulacion de la informacion y su recopilacion para obtener conclusiones. Para la
elaboracion de la presente propuesta de investigacion se utilizaran tanto fuentes primarias
como fuentes secundarias de informacion.

Para el desarrollo del analisis de mercado se realizd una encuesta para determinar
preferencias del consumidor y analizar la demanda, por lo tanto, fue informacion de fuente
primaria. Sin embargo, otros temas de analisis de mercado como el estudio socioeconémico
del pais, el estudio de la competencia, de la industria y de la oferta, asi como el desarrollo

del estudio técnico y el estudio financiero requirié de informacion de fuentes secundarias,
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tales como libros, revistas, estadisticas, entre otras fuentes. Las técnicas de investigacion
fueron la encuesta en el capitulo del estudio de mercado y el analisis de documentos, ya que,

se reviso la informacion obtenida de las fuentes secundarias listadas anteriormente.
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Capitulo primero

Antecedentes

1.1. Antecedentes de la investigacion

En los antecedentes de la investigacion se hace alusion a investigaciones similares a
la que se plantea y los aspectos relevantes de la investigacion, tales como metodologia y
principales conclusiones, al respecto, las propuestas de una empresa con caracteristicas
similares a la de la presente investigacidn son inexistentes en el Ecuador. Se pueden observar
propuestas para crear empresas de elaboracion y comercializacion de licores puros y muy
pocas relacionadas con la cocteleria.

Una de las investigaciones académicas consultadas propone la creacion de una
empresa comercializadora de cocteles embotellados con pisco peruano y sabores de frutas
ecuatorianas, cuyo autor, sefiala que los clientes exigen innovacion, es por eso que hay una
oportunidad de negocio para su creacién, y, de hecho, demuestra la viabilidad de su propuesta
con indicadores financieros como el VAN y el TIR positivos y con una inversion inicial de
150 mil délares aproximadamente (Gémez Canales 2018).

Otra investigacion relacionada con la cocteleria trata sobre la creacion de un centro
de capacitacion de cocteleria en la ciudad de Quito (Flor Stopper 2019), sin encontrar en
dicha investigacidn aspectos relevantes que impacten ni ayuden en la presente propuesta de
investigacion.

A nivel latinoamericano, se observan propuestas de empresas de elaboracion de
cocteles en Colombia, sin destacar elementos significativos relacionados con la presente

propuesta de investigacion.

1.2. Marco conceptual
Se puede mencionar los siguientes conceptos principales relacionados a la presente

investigacion y cuya comprension es fundamental para su desarrollo.
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1.2.1. Empresas de servicios

En una economia nacional existen los sectores de produccién primario, secundario y
terciario, el primer sector se dedica a la produccidn de materia prima y el segundo sector la
transforma mediante la industria 0 manufactura, en el tercer sector se encuentran aquellas
empresas que no constan en el primero y segundo sector, siendo los servicios pertenecientes
a dicho sector. Los servicios satisfacen las necesidades de un consumidor mediante procesos
que generan un determinado desempefio, es decir no son bienes tangibles, sino que los
servicios son intangibles (Pefia y Garrido 2016).

En la actualidad, este sector de la economia ha crecido ostensiblemente, debido a la
evolucion de la sociedad y la basqueda de calidad de vida, es por eso, que cuando una
sociedad evoluciona y se desarrolla industrialmente, también se mueven sus sectores de
produccién (2016).

De acuerdo al flujo de las actividades de los sectores productivos de un pais, los
servicios podrian dividirse en cinco grupos: 1) empresas de servicios; 2) servicios de
comercio, 3) servicios sociales y personales; 4) servicios de infraestructura y, 5) entidades

publicas (2016), en donde, los restaurantes, bares y similares se hallan en el tercer grupo.

1.2.2. Logistica

Una de las principales preocupaciones de las empresas sea de bienes o de servicios,
es la forma en como llegan los bienes y servicios a sus clientes, por lo que, necesitan
establecer las estrategias adecuadas para generar un flujo adecuado de los bienes y servicios
hacia los clientes (Vallejo 2012) es por eso que, cada organizacién analiza concienzudamente
sus estrategias y acciones a seguir.

Uno de los eventos mundiales que cambiod la logistica de varias empresas fue la
pandemia del COVID-19, ya que, obligatoriamente, muchas organizaciones implementaron
el servicio a domicilio para llegar a sus clientes, sin embargo, este tipo de logistica, ya se
habia implementado desde tiempos atras, el caso es que, en la actualidad, varias empresas
aplican esta forma de flujo para lograr sus ventas, y es fundamental, que el tratamiento al

cliente sea 6ptimo para su fidelizacién (2012) y la continuidad de la empresa en el tiempo.
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1.2.3. Cocteleria

La cocteleria es la preparacion de cocteles, los cuales son mezclas de distintas bebidas
alcohdlicas y otros ingredientes no alcohdlicos (Hernandez Garcia 2008) como jugos, salsas,
hierbas o especias, miel, leche, entre otros.

Siendo la cocteleria una practica cultural y una mezcla de diversos ingredientes, se
puede decir que, en el Ecuador, la cocteleria es una préctica ancestral, puesto que, desde
nuestros antepasados, se realizaban preparaciones con licores y hierbas autoctonas, en el pais
existen cocteles tradicionales como el guarapo y el canelazo (Parraga Espinoza y Vinueza
Quinatoa 2020).

El uso de los términos mixologia y cocteleria es muchas veces indistinto, pero el
primero se usa a nivel profesional, con el mas alto grado para la preparacién de dichas bebidas
(Cruz et al. 2022).

También hay que sefialar, que los cocteles pueden ser tradicionales y vanguardistas,
siendo estos Ultimos aquellos que se preparan con nuevos insumos, aromas, colores,
densidades y texturas (2022), con el objetivo de que los clientes amplien su experiencia

culinaria.

1.2.4. Proyecto

Un proyecto es el producto de una idea, que pretende resolver un problema, es decir,
va a cubrir un necesidad de un determinado grupo de personas, a traves de la oferta de un
producto o un servicio especifico en el mercado, lo cual implica que se deba realizar una
determinada inversién (Urbina 2013) para su produccion y/o venta sin embargo.

La puesta en marcha de un determinado proyecto puede o no ser conveniente para el
inversionista, por lo que, se requiere de una evaluacion previa a su ejecucion, de tal forma
que, se reduzca la incertidumbre del inversionista sobre su inversion (Sapag Chain et al.
2014), y la solucién al problema del posible cliente, sea la mas eficiente y rentable (Urbina
2013).

La evaluacion que se realiza al proyecto debe ser hecha por un equipo
multidisciplinario que cuente con amplia informacion sobre el proyecto, y aun asi, no existe
garantia de que en el desarrollo del proyecto existan eventos fortuitos que impacten sus

resultados en el tiempo (2013).
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Es por eso importante que su evaluacién sea lo mas completa posible; por supuesto,
existen distintos tipos de proyectos, tales como proyectos con fines de lucro y sin fines de
lucro. Los proyectos de inversion tienen como fin el lucro, y pueden ser: 1) Instalacion de
una planta nueva; 2) Elaboracion de un producto nuevo; 3) Ampliaciéon de la capacidad
instalada o creacion de sucursales; y, 4) Sustitucion de maquinaria (2013).

La evaluacion de un proyecto puede tener distintos alcances o niveles de profundidad.
El nivel basico de evaluacion, se denomina perfil, también Ilamada gran visién o
identificacion de la idea, es en donde se realizan calculos globales del proyecto de la
inversion, los costos e ingresos sin mayor investigacion, sino mas bien se utiliza informacion
existente y la experiencia y el juicio comdn.

El siguiente nivel se denomina anteproyecto o factibilidad, que es donde se ubica la
presente propuesta, aqui se busca informacién en fuentes primarias y secundarias para
investigar el mercado, ademas se sefiala la tecnologia y procesos a utilizar, los costos,
ingresos y rentabilidad, y este nivel es utilizado por los inversionistas para la toma de
decisiones.

El tercer nivel, se denomina proyecto definitivo, y es aqui donde se adicionan
contratos reales de venta, se realizan planos arquitectonicos y se cotiza las inversiones, entre
otros, con el objetivo de llevar a cabo el proyecto (2013).

La realizacion de un anteproyecto o proyecto de factibilidad y su evaluacion conlleva

la siguiente estructura:



28

Formulacién y evaluacion
de proyectos
|
Definicion

de objetivos

:

__________________________

I

I

I

I

I

|

:

I

: e Analisis Anilisis Andlisis
! Analisis o __ .

[ técnico CoOnomico- sOCio-
i de mercado _ ) o
! operativo financiero CCONOMICcH
I

|

I

' |

)

I

I

[} - -4 [t

-# Retroalimentacidn Resumen y conclusiones

Diecision sobre el proyecto

Figura 1. Estructura para evaluar proyectos segun el libro de Gabriel Baca Urbina, 2013. Elaborado
por: Gabriel Baca Urbina, 2013

En la figura 1, se observan cuatro tipos de andlisis: 1) de mercado; 2) técnico
operativo; 3) econémico-financiero; y 4) socio-econémico. La presente tesis desarrolla los

tres primeros analisis.

1.2.5. Estudio de mercado

El estudio de mercado es vital dentro de un estudio de factibilidad, puesto que a través
de éste se puede determinar los aspectos econdémicos que nacen de las estrategias de
marketing y que van a repercutir en las finanzas del proyecto, para lo cual se debe realizar
un analisis de cada uno de los agentes que influyen en el mercado, lo cual va a variar de
acuerdo al tipo de proyecto (Sapag Chain et al. 2014).

Sapag (2014) propone la realizacién de un analisis integral de los agentes del mercado
del proyecto como son: el mercado consumidor, el mercado competidor, el mercado

proveedor, el mercado distribuidor, y el mercado externo si fuere el caso, todo esto con el
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objetivo de crear estrategias adecuadas para el proyecto. Es decir que segun, este autor, en el
estudio de mercado deben analizarse cinco aspectos:
1) El consumidor, la demanda actual del mercado y la demanda actual y proyectada
del proyecto.
2) La competencia y la oferta actual del mercado y la oferta actual y proyectada del
proyecto.
3) La comercializacién del producto o servicio.
4) Los proveedores, la disponibilidad y los precios tanto actuales como proyectados
de los insumos.
5) El mercado externo, aunque no todos los proyectos deben analizar este apartado.
Sin embargo, uno de los objetivos basicos dentro de un estudio de mercado es
determinar la existencia o no de la demanda potencial insatisfecha (Urbina 2013) para que el
proyecto se ponga en marcha, ya que, si no existiera demanda suficiente entonces, el proyecto
no tendria objeto de ser.

1.2.6. Analisis del mercado consumidor

Este andlisis tiene como objetivo caracterizar al consumidor y definir la demanda del
proyecto (Sapag Chain etal. 2014) y sus proyecciones. Se puede utilizar tanto fuentes
primarias como secundarias para la obtencion de la informacién, pero es recomendable
utilizar fuentes primarias (Urbina 2013).

En este analisis se desarrolla una investigacion de mercado mediante técnicas como
la encuesta, de la cual se obtienen elementos que exponen las preferencias del consumidor e
inclusive cuando no existe informacién de series historicas para calcular la demanda y la
oferta del producto o servicio a vender, es posible utilizar elementos de dicha encuesta para
su determinacion.

También, esta investigacion sirve para definir aspectos de preferencia del posible
cliente como el precio del producto o servicio, los colores, los tipos, la frecuencia de compra,

entre otros aspectos (Sapag Chain et al. 2014).

1.2.7. Analisis del mercado competidor o de la oferta



30

En esta seccion, se debe realizar un analisis del mercado competidor directo, lo cuales
ofertan productos o servicios similares al de la empresa, asi como del mercado competidor
indirecto, quienes venden productos sustitutos que también pueden satisfacer las necesidades
del cliente potencial.

A traves de este analisis es importante conocer los precios de sus productos, los plazos
de entrega de los productos o servicios, términos de créditos si los hubiera, tipo de
promocion, tipo de distribucién y estrategias comerciales que aplica (Sapag Chain et al.
2014), ademas en este apartado se calcula y se proyecta la cantidad de oferta para
posteriormente utilizar estos datos con el objetivo de calcular la demanda potencial
insatisfecha (Urbina 2013).

1.2.8. Analisis del mercado proveedor

Las empresas requieren negociar con distintos proveedores para abastecerse de
materias primas, de servicios varios y de tecnologia, por lo que, es importante realizar el
analisis de algunos elementos para la compra de estos requerimientos, tales como tiempos,
costos, créditos otorgados, etc., ya que, algunas empresas necesitan adquirir muchas veces
productos demasiado especiales lo cual hace que la seleccidn del proveedor sea esencial e
impacte en los costos del proyectos y por lo tanto en sus resultados (Sapag Chain et al. 2014).

1.2.9. Analisis del mercado distribuidor
Este andlisis se hace en empresas cuyo segmento de mercado es amplio
geogréficamente y requiere de una gran cadena de distribucién como supermercados, tiendas

minoristas, etc. y que podria afectar en gran medida los costos del producto o servicio (2014).

1.2.10. Demanda potencial insatisfecha

La demanda potencial insatisfecha es la diferencia entre la proyeccién de la demanda
y la proyeccion de la oferta, las cuales se originan de los analisis del consumidor y del
competidor realizados previamente (Urbina 2013). El problema surge cuando no existen estas
proyecciones y la curva de la demanda es la misma que la curva de la oferta, sin embargo, se
pueden utilizar diversos datos de fuentes secundarias para obtener dichos datos, o la

informacion de las fuentes primarias a través de la encuesta realizada. En realidad, un
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proyecto debe darse de baja cuando la curva de la proyeccion de la demanda tenga pendiente
cero o sea negativa (2013).

Posteriormente, luego de los diversos andlisis realizados se plantean las estrategias
de marketing mix, sobre el precio, la plaza o distribucion, el producto y la promocion y
publicidad, lo cual también involucra aspectos de costos que se utilizardn posteriormente en

la evaluacion financiera.

1.2.11. Estrategias del producto

Las estrategias del producto se refieren a la presentacion de un producto o servicio
unico al consumidor, de tal manera que se involucren los cinco sentidos de una persona al
probarlo o experimentarlo, es decir, en donde se produzca una experiencia Unica y sea
diferenciado del resto de productos o servicios similares, es por eso que, se deben establecer
elementos como el disefio, el olor, incluso la musica que lo identifique, entre otros elementos

que lo hagan especial (Sapag Chain et al. 2014).

1.2.12. Fijacion de precio

La fijacion del precio de un producto o servicio no consiste Unicamente en adicionar
un porcentaje de ganancia al costo del mismo, sino que se deben considerar aspectos como
la oferta y demanda de producto que pudiera influir en la fijacion de su precio, la situacion
econdmica y financiera del pais o region en donde se vaya a colocar dicho producto o
servicio, la reaccion de los competidores en relacion a los precios, el precio de mercado del
mercado o servicio, el control de precios por parte del gobierno, el margen de ganancia de

los revendedores v la estrategia de mercadeo escogida (Urbina 2013).

1.2.13. Comercializacion y distribucion del producto

La forma de comercializar un producto puede marcar una diferencia entre el éxito o
el fracaso de una nueva empresa, por lo que, es importante establecer de forma adecuada la
comercializacion del producto o el servicio que se oferta, sabiendo que muchas veces se
requiere de intermediarios que pueden encarecer el precio final de producto o servicio objeto
del proyecto (2013).
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Dentro de esta seccion se debe analizar el tipo de canal de distribucién a utilizar lo
que significa establecer la trayectoria del producto o servicio desde su origen denominado
productor hasta el consumidor final, para lo cual es importante saber que existen productores
para el consumo y productores de consumo industrial.

Esto se puede observar en la Figura 2, en donde se exponen tanto el tipo de productor
como los distintos canales de distribucion, frente a estas opciones, se deben analizar aspectos
como la cobertura de mercado, el control de mercado a ejercer y los costos de la distribucion,
todo esto con el objetivo de escoger el canal de distribucion mas adecuado para el proyecto
(2013).

Canales de productores de Productores de consumo
consumo industrial
eProductores al consumidor, via eProductores al usuario industrial
directa eProductores a distribuidor
eProductores a minoristay a industrial y a usuario industrial
consumidor eProductor a agente, a distribuidor
eProductores a mayorista, a y a usuario industrial

minorista y a consumidor

eProductores a agentes, a
mayorista, a minoristay a
consumidor

Figura 2. Canales de distribucion de un producto/servicio segin Baca Urbina, 2013. Elaboracién
propia.

1.2.14. Promocién y publicidad

Se debe definir la mejor forma de llegar al cliente a través de las estrategias de
promocion y publicidad, para lo cual se requiere de una inversién inicial en promocion y
publicidad que permitira colocar el producto o servicio nuevo en el mercado y también de
gastos de promocidn y publicidad, los cuales se realizan de forma permanente. Dichos rubros

deben ser cuantificados ya que afectan los costos del proyecto (Sapag Chain et al. 2014).

1.2.6. Estudio técnico

El estudio técnico—operativo comprende todos aquellos aspectos relacionados con el
funcionamiento y las operaciones del proyecto (Urbina 2013) y por supuesto, lo desarrollado
en este capitulo impacta a la inversion y a los costos del proyecto para su correspondiente

evaluacion financiera.



33

La figura 3 contiene los principales elementos a desarrollarse en el estudio técnico —
operativo. El primer paso en todo estudio técnico es definir la localizacion éptima, en donde
normalmente se utiliza la técnica de Puntos para su seleccion (2013). Luego en este analisis
se define el tamafio dptimo del proyecto, se puede calcular la capacidad del proyecto de
acuerdo a la demanda insatisfecha calculada y que seré cubierta con el proyecto, este paso es
bésico, ya que, de este planteamiento depende el tamafio de la estructura de la empresa y de
la planta de produccion, asi como los requerimientos de equipos y otros activos necesarios
para operar.

De igual manera de acuerdo a la capacidad de la planta y la produccion a realizar, se
determinaré la cantidad de insumos y materias primas necesarias, asi como su costeo (Sapag
Chain et al. 2014).

Siguiendo la figura 3, en el estudio técnico — operativo se debe determinar los
procesos de produccion de la planta o los procesos de produccién del servicio, y por ultimo,
de forma logica y de acuerdo a las necesidades del proyecto, se va a establecer el personal
requerido, tanto su perfil como la cantidad de talento humano para poner en marcha la
empresa (2014).

En algunos proyectos de factibilidad, se observa la inclusion de elementos filosoficos
y estratégicos de la empresa, asi como la descripciéon del marco legal que afectaria a la

empresa o al proyecto.

Localizacion 6ptima

N

Tamafio dptimo

N

Costo de suministros e insumos

¢

Procesos

¢

Organizacion humana

Figura 3. Componentes del estudio técnico operativo segiin Baca Urbina, 2013. Elaboracidn propia.
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1.2.7. Evaluacion financiera

El desarrollo de un proyecto de factibilidad resulta bastante interesante y 1dgico ya
que todas sus partes se interrelacionan y dependen unas de otras, actuando como un sistema
complejo, por lo que, tanto el desarrollo del estudio de mercado como la parte financiera es
crucial para obtener resultados favorables o no del proyecto.

Existen varios indicadores clave para evaluar financieramente un proyecto tales como
el TIR, el VAN, el periodo de recuperacion de capital, el indicador Costo/Beneficio, se utiliza
en proyectos sociales y también puede tomarse en cuenta el punto de equilibrio (Urbina
2013), pero para realizar dichos célculos se requieren de elementos contables y financieros
previos, de tal manera, que al igual que en el estudio técnico, se realiza un proceso organizado
de la informacion para obtener dichos nimeros.

En la figura 4, se pueden observar los aspectos contables y financieros iniciales a
desarrollar para poder evaluar un proyecto. En primera instancia, se debe determinar la
inversion inicial del proyecto, aqui es donde los inversionistas definen cuales seran los
aportes a realizar y quiénes van a realizar dichos aportes (Urbina 2013).

El segundo paso es calcular el capital de trabajo a utilizar, de acuerdo a la capacidad
de la planta y los dias que podrian financiera de forma auténoma los distintos gastos que la
empresa debe realizar para operar (2013).

El tercer paso, y de acuerdo a lo desarrollado en el estudio técnico — operativo, se
puede calcular tanto los ingresos como las costos y gastos del proyecto, de forma organizada
y se pueden proyectar dichos valores (Sapag Chain et al. 2014).

El cuarto paso, es determinar las fuentes de financiamiento del proyecto de las
inversiones a realizar, definir de donde se van a obtener recursos financieros y definir tasas
de interés pasiva del préstamo, y realizar la correspondiente tabla de amortizacion.

Estos cuatro pasos previos, permitiran la construccion de dos elementos clave: 1) los
estados de resultados proforma del periodo y proyectados; y 2) el Balance General inicial.

Derivado de los estados de resultados proforma, se va a construir el Flujo de Caja del
Proyecto, siendo este el elemento fundamental y central para la evaluacién financiera del
proyecto y la toma de decisiones adecuada de acuerdo a los resultados de los indicadores

mencionados al inicio de este apartado. Obsérvese la figura 5.
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Cabe indicar que el punto de equilibrio se calcula con base de los estados de
resultados proforma y no con el Flujo de Caja del Proyecto.

4. Determinar

fuentes de
3. Calcular financiamiento
ingresos y y amortizacion
costos del de deudasila
eaIcular el proyecto hubiera
capital de
trabajo

1. Determinar
la inversion
inicial

Figura 4. Primeros pasos para la evaluacion financiera de un proyecto, segin Baca Urbina y Sapag,
2014. Elaboracion Propia.

"~ Flujo de
- C/B  cajadel VAN
\/ proyecto \ N

S

Figura 5. Indicadores de evaluacion financiera de un proyecto que utilizan el flujo de caja del proyecto
como base. Elaboracién Propia.

1.2.7.1.Principales Indicadores de Evaluacién Financiera
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TIR: La Tasa Interna de Retorno iguala la inversion inicial a sumatoria de los flujos
descontados del proyecto, si la TIR es mayor a la TMAR del proyecto, entonces se acepta el

proyecto (Urbina 2013).
_ FNE, N FNE, N FNE, N FNE, +FNE5+VS
@A+ A+ A+D3 A+t 1+ 0)S

Férmula tomada de: (Urbina 2013), en donde:

P=Inversion inicial

FNE= Flujos netos de efectivo

iI= TMAR del proyecto

VS=Valor de salvamento

VAN: El Valor Actual Neto o Valor Presente Neto es la diferencia entre la sumatoria
de los flujos descontados del proyecto menos la inversion inicial. Si el VAN es mayor a cero
“0”, se acepta el proyecto, se considera el proyecto, si el VAN es igual a cero o se rechaza el

proyecto si el VAN es menor a 0 (2013).

N FNE, N FNE, N FNE; N FNE, +FNE5+VS
A+ (1+%2 @A+ @A+ 1+ )5

VAN = —P

Formula tomada de: (Urbina 2013), en donde:
P=Inversion inicial

FNE= Flujos netos de efectivo

i= TMAR del proyecto

VS=Valor de salvamento

Periodo de recuperacion del capital: Es la cantidad de afios que toma que la
sumatoria de los flujos descontados se iguale al valor de la inversion inicial (2013).

Existen por supuesto otros indicadores financieros que se pueden calcular y que se
derivan de los estados de resultados y balance general en las empresas, sin embargo, éstos se
utilizan para mediciones de resultados en el tiempo de resultados reales, mas no con fines de

evaluacion de un proyecto nuevo.
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1.2.8. Emprendimiento de supervivencia

El emprendimiento de supervivencia se define como aquel negocio cuyo propdsito
principal es mantener la operatividad y generar ingresos basicos, mas que perseguir un
crecimiento acelerado o expansion a gran escala. Este tipo de emprendimientos surge
principalmente en contextos de vulnerabilidad econdmica, desempleo, o migracion, donde
iniciar un negocio se convierte en una estrategia de subsistencia frente a la falta de

oportunidades laborales formales (De la Hoz Suarez 2023; Chaves et al. 2024).

La probabilidad de mantenerse activo en el tiempo depende del capital emprendedor,
entendido como la experiencia, habilidades y redes de apoyo que el emprendedor moviliza,

asi como de su capacidad para adaptarse a condiciones adversas del entorno (Adjei 2021).

Entre sus caracteristicas se incluyen operar con recursos financieros y humanos
limitados, atender mercados locales de pequefia escala y presentar altos niveles de
informalidad. Ademas, estos emprendimientos muestran baja propension a la innovacion
tecnoldgica y a la expansion, pero compensan estas limitaciones con creatividad, capacidad
de improvisacion y resiliencia frente a dificultades operativas y de mercado. La experiencia
previa del emprendedor y la existencia de redes de apoyo familiares o comunitarias
incrementan la estabilidad de este tipo de negocios (De la Hoz Suarez 2023; Chaves et al.
2024).

Desde una perspectiva social y cultural, los emprendimientos de supervivencia
cumplen un papel importante en la adaptacién y resiliencia de comunidades vulnerables,
como migrantes o poblaciones con limitadas oportunidades econdémicas. Funcionan como
mecanismos que permiten generar ingresos autonomos, fortalecer relaciones comunitarias y

acceder a recursos mediante redes de apoyo (Chaves et al. 2024).

Su sostenibilidad no solo depende del esfuerzo individual, sino también del
acompariamiento institucional, la capacitacion y la posibilidad de conectarse con mercados
locales, demostrando que incluso negocios modestos pueden contribuir al bienestar

econdmico y social de los emprendedores y sus familias (Chaves et al. 2024; Adjei 2021).
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Capitulo segundo

Analisis y viabilidad del mercado

Este capitulo determina la demanda insatisfecha que justifica el proyecto y las
estrategias de marketing mix a utilizarse, para lo cual, se van a analizar los siguientes
elementos:

¢ Anadlisis externo

e Andlisis de la industria

e Analisis del producto

e Segmentacion del mercado

¢ Analisis de la demanda

e Andlisis de la oferta

e Demanda insatisfecha

e Estrategias de marketing mix

2.1. Analisis externo
Para realizar el analisis del entorno de la empresa de cocteleria a domicilio se va a
utilizar la herramienta de analisis PESTEL, es decir, se va a examinar los factores politicos,

econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, que pudieran afectar el proyecto.

2.1.1. Factores politicos

La situacion politica del pais era incierta hasta la segunda vuelta electoral
presidencial, lo cual afect6 el desarrollo de los negocios de forma normal y el indicador
Riesgo Pais subié ostensiblemente en ese periodo. Luego de la eleccion presidencial, en
donde el Presidente Daniel Noboa se mantuvo en el poder por eleccion popular, se puede
observar un panorama mas estable en lo politico.

El gobierno de Daniel Noboa es de derecha, por lo tanto, mantiene alianzas con el
sector empresarial, con paises capitalistas como Estados Unidos e incentiva el

emprendimiento nacional. Este gobierno realizd modificaciones a la Ley Orgéanica de
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Emprendimiento e Innovacion, con el objetivo de incrementar la participacion femenina y su
acceso a creditos (Vasconez 2025), asi mismo realizo la entrega de bonos a emprendedores
catalogados RIMPE y que hayan sufrido afectaciones economicas (Moreno 2025), a traves
del banco Ban Ecuador, entrega lineas de créditos para microempresas y plante6 el
denominado alivio financiero que también beneficia a los emprendedores del pais (Moreno
2025).

Todas las medidas adoptadas sefialan una predisposicion del gobierno nacional para
dar solidez al sector empresarial y fomentar la creacion y permanencia de los negocios en el
pais, lo cual, en ciertas ciudades, se ha tornado complejo debido al incremento de la
delincuencia, tanto asaltos como secuestros y de extorsiones como las “vacunas” (EFE y
Rivadeneira 2025), que impide que los empresarios trabajen de forma normal.

Anadlisis: Pese a la incertidumbre derivada de la inestabilidad politica en el pais, en la
actualidad tenemos un gobierno elegido por la mayoria del pueblo ecuatoriano con tendencias
de derecha y preocupado por el sector empresarial, por lo que, este aspecto es positivo para

la instalacion de una nueva empresa en Quito.

2.1.2. Factores econdmicos

La economia del Ecuador en los ultimos afios ha sido impactada por la delincuencia
y el narcotrafico, lo cual ha debilitado la presencia de negocios pequefios y la inversion de
las grandes empresas en el pais, también el escenario politico ha sido puntal para que ciertos
indicadores como el Riesgo Pais se incremente de forma desmesurada, y haya una crisis de
empleabilidad.

La situacion se agravo en el 2024 (Gonzalez 2025) por la crisis energética, ademas
como es usual, el gobierno de turno tuvo déficit en el presupuesto y el pais tiene un alto nivel
de endeudamiento, es decir, el escenario econdémico fue y es complejo, sin embargo, aunque
el panorama pinta un futuro incierto, ciertos estudios sefialan que para el 2025 y 2026, el
Ecuador tendrd un crecimiento econémico de aproximadamente entre el 1,2% y el 3%
(Vasconez 2025), lo que es alentador para aquellos inversionistas que buscan ingresar en el
mercado ecuatoriano.

En el sector de bebidas alcohdlicas, las investigaciones indican, que aunque el

Ecuador no ocupe el primer lugar en consumo de bebidas alcohdlicas en la region, va a darse
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un crecimiento en el sector del 2,5% al 5,1% inclusive hasta el afio 2029 (Maldonado 2025),
ya que este sector mueve 1.600 millones de dolares anuales aproximadamente, es decir que,
existe una oportunidad en el mercado de venta de licores a pesar de que la competencia es
alta.

Anélisis: El crecimiento econdmico de la industria de bebidas alcohdlicas tiene
tendencias al alza, lo que representa un aspecto positivo para la instalacion del presente

proyecto.

2.1.3. Factores sociales

El cambio en los hébitos de consumo y socializacion de la poblacién urbana,
especialmente entre adultos jovenes de entre 25 y 45 afios es inminente, ya que, existe una
tendencia creciente a buscar experiencias personalizadas, de realizacion personal (Advance
Consultora 2025) y de seguridad (Ekos 2025).

Estas tendencias en el Ecuador se dan en primer lugar por los rezagos derivados de la
pandemia del COVID y por otro lado la delincuencia por la que atraviesa el pais en la
actualidad y los apagones del 2024 (2025), es por eso que, los bares y lugares de diversion
han experimentado una disminucion en sus ingresos e incluso se ha dado el cierre de muchos
de estos negocios en el pais, lo que incidiria positivamente en la compra de servicios de
cocteleria a domicilio.

La desigualdad en el poder adquisitivo de los ciudadanos (Estudio Contable Garcia
2025) y la limitacion que tienen en el acceso digital, conlleva diferencias sociales, lo que
sugiere que el servicio de cocteleria a domicilio tendria mayor aceptacién en sectores con
capacidad econémica media o alta, sin embargo, Quito tiene una cultura activa de
celebraciones familiares, eventos sociales y encuentros gastronémicos, en todo nivel social,
lo que representa una oportunidad para el sector de bebidas alcohélicas.

Anaélisis: Los cambios en la forma de consumo de las personas representa una
oportunidad para el proyecto de servicio de cocteleria a domicilio, especialmente porque este

tipo de servicio es una experiencia personalizada dentro de casa o salon.
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2.1.4. Factores tecnologicos

Es normal observar a un bar tender mezclar insumos y preparar cocteles exquisitos,
lo cual, adn sigue vigente en el Ecuador, sin embargo, en paises mas desarrollados, el impacto
tecnoldgico ha incidido en la preparacion y el servicio de la cocteleria.

Se habla de mixologia molecular, como una innovacion para este tipo de bebidas,
también se conoce de maquinas que preparan cocteles sin la intervencion del hombre.
También la tecnologia puede repercutir en la forma de brindar el servicio, por ejemplo, para
ordenar y para pagar, utilizando Apps para este fin. Ademas, existen impresoras especiales
para decorar los cocteles, lo cual si se esta utilizando en el Ecuador. En definitiva, la
tecnologia va a impactar en la cocteleria a largo plazo y la empresa debe adaptarse a dichos
cambios (Escuela de Cocteleria de Madrid 2023).

Anadlisis: Se debe estar a la vanguardia de los cambios tecnologicos que pueden
impactar en el negocio, sin embargo, a corto y mediano plazo, esto no representa una amenaza

para la instalacién del proyecto.

2.1.5. Factores ecoldgicos

La preparacion de cocteles y el servicio de empresas de cocteleria a domicilio no
genera desperdicios en grandes cantidades que pudiera afectar e impactar el ambiente de
manera importante, ya que se utilizan elementos como hierbas aromatizantes, jugos, frutas y
licores. Las empresas de servicios de bebidas alcohdlicas utilizan cristaleria para su servicio,
por lo que, el impacto ambiental por desperdicios de vasos o copas plasticos es minimo.

Es importante, sin embargo, mencionar que se debe tener un manejo adecuado de los
desperdicios, especialmente con los envases de las bebidas, los cuales deben ser clasificados
y enviados para reciclaje, de tal forma que se cuide el ambiente.

Analisis: El impacto ambiental del proyecto es bajo, lo que es un elemento positivo

para la instalacién del proyecto.

2.1.6. Factores legales
La creacién de empresas en el Ecuador se supedita a lo dictado por la Ley de
Compaiiias, cuya ultima reforma fue realizada en el 2020, que sefiala en su Art. 2 que existen

seis tipos de compaiiias en el pais, siendo la mas comdn en la actualidad por los
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procedimientos y los costos bajos para su creacion, las sociedades por acciones simplificadas
—SAS-. Ademés, en el afio 2020 el gobierno nacional cre6 la Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion para fomentar los emprendimientos en el pais.

En la actualidad existen varias empresas que se dedican a abrir empresas SAS, que
cobran valores entre 250USD y 300USD, y que se demoran aproximadamente de dos a tres
semanas para lograr su cometido, incluyendo en ese tramite la creacion del Registro Unico
de Contribuyentes en el Sistema de Rentas Internas —SRI-.

Luego de que la persona juridica se crea, debe cumplir una serie de obligaciones, tales
como el pago de patente y el ingreso de balance inicial en la Superintendencia de Compafiias,
que es el ente regulador de las sociedades en el pais. Es decir, que la creacion de una empresa,
en el Ecuador, es poco compleja y accesible para quienes deseen invertir.

También hay que recalcar, que una empresa debe cumplir con obligaciones
posteriores a su creacion, tales como declaraciones de impuestos, presentacion de estados
financieros anuales en la Superintendencia de Compafiias y declaracién y pago de patentes
en el Municipio de Quito, independientemente si opera 0 no.

Analisis: La creacion de una empresa SAS es relativamente facil, lo cual, constituye

un beneficio para la implementacion del proyecto.

2.2. Analisis de la industria
Para realizar el analisis de la industria, se va a utilizar la herramienta estratégica denominada

las cinco fuerzas de Porter, en donde se analizan cinco factores:

2.2.1. Poder de los clientes

La cantidad de clientes es amplia en la ciudad de Quito, por lo tanto, no existe una
amenaza al respecto, sin embargo, los clientes tienen varias opciones de empresas que
ofrecen licores y cocteles, ya que es un mercado amplio y el escoger o cambiarse de empresa
de servicios de este tipo no tiene ningun costo para el cliente, lo que hace que los precios
jueguen un papel importante para los clientes, es por eso que se puede calificar que el poder
de los clientes es ALTO.
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2.2.2. Amenaza de nuevos competidores

El servicio de cocteleria a domicilio conlleva una serie de inversiones tanto para la
entrega del servicio como para la logistica del servicio, lo que significa una barrera para
muchos emprendedores que quisiera entrar en el negocio, adicionalmente también se requiere
de un experto 0 una persona con experiencia en el campo de eventos y cocteleria, lo cual
también constituye una restriccién para el ingreso de la competencia. Por otro lado, los
competidores si poseen el capital y los conocimientos suficientes, no tienen ningdn otro tipo
de restriccion, ya que los requisitos legales para su ingreso son minimos y el mercado del
pais es de libre competencia. Se podria concluir que la amenaza de nuevos competidores es
MEDIA.

2.2.3. Poder de los proveedores

Los insumos como hierbas, especies, frutas y licores que se utilizan para realizar los
cocteles, son de facil adquisicién. En la actualidad existe una gran variedad de tiendas y
supermercados que ofertan este tipo de productos, por lo tanto, el poder de los proveedores
es BAJA.

2.2.4. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos de los cocteles son los licores base o con sabor, los cuales
pueden ser adquiridos de manera on trade u off trade. Los clientes deciden su adquisicién o
no por diversas razones, y su acceso es facil, asi como su precio depende del poder adquisitivo
de las personas, por lo tanto, la amenaza de productos sustitutos en esta industria es ALTA.

2.2.5. Rivalidad competitiva

La industria de licores y cocteleria es bastante competitiva, ya que, existen varios
sitios donde las personas pueden adquirir este tipo de productos, si bien es cierto, el segmento
de la cocteleria a domicilio es poco conocida, los servicios de catering y los salones de
eventos, pueden incluir este tipo de producto, ya que no existe ninguna restriccion o barrera
para esta oferta, por lo tanto, la rivalidad competitiva en la industria ES ALTA.

Conclusién: El andlisis evidencia que el proyecto de la creacion de una empresa de
servicio de cocteleria a domicilio en Quito va a operar en un entorno altamente competitivo.
Aunque la amenaza de nuevos competidores es media debido a la inversion requerida, existe

un alto riesgo de rivalidad competitiva, alto poder de los clientes y un alto riesgo de productos
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sustitutos, lo que implica que, a pesar de que es un mercado atractivo y con posible demanda
potencial, el proyecto requiere de estrategias que tengan como objetivo la diferenciacién del
servicio, la fidelizacion del cliente y gestion eficiente de costos y precios de los productos.
2.3. Analisis del producto

Hace aproximadamente diez afios, el 46% de los bebedores ecuatorianos preferia la
cerveza (Diaz 2016), sin embargo, en la actualidad, las preferencias han cambiado, ya que,
los jovenes prefieren bebidas con sabores y bebidas de mayor calidad (EMR 2025), por lo
que incluso la industria cervecera presenta productos frutales y artesanales. En este contexto,
los cocteles son una propuesta interesante por su multitud de sabores y su presentacion
singular, lo que atrae a los bebedores a su consumo.

Existen varios lugares dentro de la ciudad de Quito en donde se preparan y se
comercializan cocteles, es decir, que se trata de un consumo on-trade, puesto que se prepara
en el sitio y se consume en el sitio, lo cual podria darse en bares, lugares de diversion,
restaurantes autorizados, fiestas privadas y eventos corporativos y sociales.

2.4. Segmentacion del mercado

La segmentacién del mercado es fundamental, ya que, agrupa a los individuos segun
caracteristicas comunes por las cuales van a adquirir o comprar el bien o servicio que se
pretende comercializar (Urbina 2013).

Existen varios tipos de segmentacion, entre los cuales se puede mencionar: 1) la
segmentacion geogréafica, en donde se agrupa a las personas de acuerdo al lugar, ciudad, area
0 region; 2) la segmentacién demografica; agrupacion que se realiza de acuerdo a la edad,
género, ingresos, etapa de ciclo vital, etc.; 3) la segmentacidén de comportamiento, agrupacion
que se realiza de acuerdo a la forma en que los individuos se comportan, piensan o sienten;
y 4) la segmentacion por cliente o industria (2013).

Para la evaluacion de la demanda de esta propuesta, se realizd una segmentacion

geogréfica y demografica, con las siguientes caracteristicas o variables:

Tabla 1
Segmentacién del mercado

Variables geogréaficas

Ciudad Quito

Variables demogréficas
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Tipo de poblacién Economicamente Activa
Nivel de ingresos mensuales Mayor a 470USD
Edad Igual o mayor a 20 afios

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

2.5. Analisis de la demanda

Para analizar la demanda, se realizo el siguiente proceso:

2.5.1. Célculo de la poblacion y del tamafio de la muestra para aplicar la

encuesta o cuestionario de preferencias del consumidor

Poblacion del estudio:
Conforme la segmentacion realizada, se calculd la poblacion del estudio, que

corresponde a 414.294 personas.

Tabla 2
Célculo de la poblacion del estudio
Caracteristica Cantidad
Poblacion de Quito 2.748.483,00
Edad mayor a 20 afios 66,3% 1.822.244,00
Poblacién Econémicamente Activa 63,56% 1.158.218,00
Paoblacién con ingresos mensuales superiores a 470USD 35,77% 414.294,00

Fuente: Datos de la poblacion de censo 2022 y datos laborales abril 2025 del INEC (INEC 2025)
Elaboracion Propia

2.5.2. Célculo de la muestra

En los estudios de mercado, es bastante normal que se utilice una muestra
representativa de la poblacion, ya que, una investigacion a toda la poblacion conlleva el uso
de varios recursos y una inversion cuantiosa para el investigador (Franco, Rodriguez, y
Jiménez 2016). Puesto que se conoce el tamafio de la poblacion, se utilizd la siguiente
formula para el calculo de la muestra del presente estudio:

_ NZ?pq
T E2(N—1) + Z2pq

n

Donde:
n= tamafo de muestra
N= poblacion = 414.294
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Z= distribucion normalizada = 1.96 con el 95% de confianza
p= proporcién de aceptacion deseada = 0.5

g= proporcion de rechazo = 0.5

E= porcentaje deseado de error = 7.3%

Para el calculo del tamafio de la muestra, se utilizd un nivel de confianza del 95% el
cual es utilizado en la mayoria de investigaciones (Urbina 2013). EI margen de error fue del
7.3%, porcentaje superior al habitual del 5%, debido a limitaciones en la recoleccion de datos,
tales como el tiempo disponible, la accesibilidad a los encuestados y la disponibilidad de
recursos, pero que es aceptable en investigaciones aplicadas y exploratorias, de tal forma que
se obtuvieron los siguientes resultados.

N=414.294

Z=1.96 con el 95% de confianza
p=05

g=0.5

E=7.3%

B 414.294 * 1.96% x 0.5 * 0.5 3
"~ 7.32% (414294 —1) + 1.962 % 0.5% 0.5

n 180

Es decir, que se debe realizar la encuesta de preferencias del consumidor a 180

personas.

2.5.3. Aplicacién de la encuesta y resultados obtenidos

La encuesta aplicada fue revisada por un experto, previo su aplicacion, la misma
consta de 18 preguntas y el modelo se encuentra en el Anexo 1. La encuesta fue aplicada a
183 personas utilizando la herramienta de Google Forms.

El tipo de muestreo para aplicar la encuesta es no probabilistico y por estratos el cual
es utilizado en este tipo de investigaciones (2013), ya que, para su aplicacion se segmenté el
mercado con anterioridad. Sus resultados son los siguientes.

Pregunta 1. ¢ En queé rango de edad se encuentra?

Tabla 3
Rango de edad
Respuestas Frecuencia %
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21-30 afos 31 16,9%
31-40 afos 69 37,7%
41-50 afos 58 31,7%
Mas de 50 afios 25 13,7%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Rango de edad

40,0%
35,0%

30,0%

25,0%

20,0%

15,0%

10,0%

5,0%

0,0%
21-30 afios 31-40 afios 41-50 afios

Figura 6. Respuestas pregunta 1. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Mas de 50 afios

El 37,7% de los encuestados tiene una edad entre 31 y 40 afios, el 31,7% de los

encuestados tiene una edad entre 41 y 50 afios, el 16,9% de los encuestados tiene una edad

entre 21 y 30 afios y el 13,7% de los encuestados tiene méas de 50 afios.

Pregunta 2. ;Con qué género te identificas?

Tabla 4
Identificacion de género

Respuestas Frecuencia %
Femenino 69 37,7%
Masculino 114 62,3%
Prefiero no decirlo 0 0,0%
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Total 183

100,0%

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

Género

Prefiero no decirlo
0%

B Femenino M Masculino  ® Prefiero no decirlo
Figura 7. Respuestas pregunta 2. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 62,3% de los encuestados son de género masculino y el 37,7% son de género

femenino.
Pregunta 3. ¢Cudl es su ingreso promedio mensual?

Tabla 5
Ingreso promedio mensual
Respuestas Frecuencia %
De $475USD a $700USD 71 38,8%
De $701USD a $1.200USD 62 33,9%
De $1.201USD a $1.700USD 24 13,1%
De $1.701USD en adelante 26 14,2%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Ingreso promedio mensual

De $1.701USD en adelante [ 14.2%
De $1.201UsD a $1.700usD [ 13,1%
De $701uspa $1.200usD [ 33,9%
De $475UsD a $700usD | 38,8%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0% 40,0% 45,0%

Figura 8. Respuestas pregunta 3. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 38,8% de los encuestados tienen ingresos mensuales desde 475USD a 700USD; el
33.9% de los encuestados tienen ingresos mensuales desde 701USD a 1.200USD; el 14.2%
de los encuestados tienen ingresos mayores a 1.701USD y el 13.1% de los encuestados tienen
ingresos desde 1.201USD a 1.700USD.

Pregunta 4. ;Con qué frecuencia consume cocteles?

Tabla 6
Consumo de cocteles
Respuestas Frecuencia %
Mas de una vez a la semana 2 1,1%
1 vez a la semana 9 4,9%
2 0 3 veces al mes 31 16,9%
1 vez al mes 39 21,3%
Casi nunca 95 51,9%
Nunca 7 3,8%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Frecuencia de consumo de cocteles

Nunca [ 3,8%
Casi nunca | 51,9%
1vezalmes [N 21,3%
203 vecesal mes [N 16,9%
lvezalasemana [ 4,9%

Més de unavezalasemana W 1,1%
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

Figura 9. Respuestas pregunta 4. Elaboracion Propia.
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Interpretacion:

El 51,9% de los encuestados sefiala que consume cocteles al menos una vez al afio,
el 21,3% consume cocteles una vez al mes, el 16,9% consume cocteles de 2 a 3 veces al mes,
el 4,9% de los encuestados consume cocteles una vez a la semana, el 3,8% nunca consume

cocteles y el 1,1% consume cocteles mas de una vez a la semana.

Pregunta 5. ¢ Dénde suele consumir cocteles?

Tabla7
Frecuencias de consumo de cocteles
Respuestas Frecuencia %
Bares o discotecas 69 29,2%
Restaurantes 55 23,3%
En casa 33 14,0%
Fiestas particulares con amigos 71 30,1%
Otro 8 3,4%
Total 236 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Lugar de consumo

Otro
Fiestas particulares con amigos
En casa

Restaurantes

Bares o discotecas

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

Figura 10. Respuestas pregunta 5. Elaboracion Propia.

Interpretacion:



51

Esta pregunta tiene 236 respuestas, ya que, algunas personas escogieron mas de un
lugar de consumo de cocteles. EI 30,1% sefiala que los cocteles son consumidos en fiestas
particulares con amigos; el 29,2% consume cocteles en bares o discotecas; el 23,3% consume
cocteles en restaurantes; el 14% consume cocteles en casa y el 3,4% escogio la opcion otra

respuesta.

Pregunta 6. ¢ Suele pedir licores o bebidas alcohdlicas a domicilio?

Tabla 8
Pedido de bebidas alcohélicas a domicilio
Respuestas Frecuencia %
Si 42 23,0%
No 141 77,0%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Pedido a domicilio de licores
Si
23%

ESi mNo

Figura 11. Respuestas pregunta 6. Elaboracién Propia.

Interpretacion:
El 77% de los encuestados no suele pedir bebidas alcohdlicas a domicilio y el 23% si

lo hace.
Pregunta 7. Si usted consume cocteles, ¢cuales son los cocteles de su preferencia?

(hasta 3 cocteles)

Tabla 9
Preferencia de cocteles
Respuestas Frecuencia %
Mojito 113 30,1%
Margarita 43 11,4%
Pifia colada 76 20,2%
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Caipirifa 29 7,7%
Gin Tonic 34 9,0%
Martini 25 6,6%
Mimosa 37 9,8%
Otro 19 5,1%
Total 376 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Cocteles de preferencia

otro [N 5.1%
Mimosa | ,8%
Martini _ 6,6%
cinTonic [ 0o
caipiriva [ 7.7
pita colada N 20,2%
Margarita _ 11,4%
Mojito |, 30,1%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

Figura 12. Respuesta pregunta 7. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Esta pregunta tiene 376 respuestas, puesto que algunos de los encuestados escogieron
mas de un coctel de preferencia. El 30,1% prefiere el mojito, el 20,2% prefiere la pifia colada;
el 11,4% escogio la margarita, el 9,8% prefiere la mimosa; el 9% prefiere el gin tonic; el
7,7% prefiere la caipirifia, el 6,6% prefiere el Martini y el 5,1% prefiere otros tipos de
cocteles.

Pregunta 8. ;Qué base de coctel prefiere?

Tabla 10
Base de coctel preferida
Respuestas Frecuencia %
Ron 59 18,7%
Vodka 60 19,0%
Ginebra 20 6,3%

Whisky 53 16,8%
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Tequila 66 20,9%
Vino 28 8,9%
Sin alcohol 27 8,5%
Otra 3 0,9%
Total 316 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Base de coctel preferida

Otra .9%
sin aiconol T
vino - S
Tequiia |
whisk |
Ginebra G
Voo | T
won- |
0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0%

Figura 13. Respuestas pregunta 8. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Esta pregunta tiene 316 respuestas, ya que varias personas escogieron mas de una
base de coctel de preferencia. Sin embargo, las bases escogidas no coinciden con su coctel
de preferencia, probablemente debido al desconocimiento del licor base. El 20,9% prefiere
el tequila como base de coctel, el 19% prefiere el vodka como base de coctel; el 18,7%
prefiere el ron como base de coctel; el 16,8% prefiere el whisky como base de coctel; el 8,9%
prefiere el vino como base de coctel; el 8,5% prefiere cocteles sin alcohol; el 6,3% prefiere

la ginebra como base de coctel y el 0,9% prefiere otro licor base.

Pregunta 9. ¢Por qué le gustan los cocteles frente a un licor sin afiadidos?

Tabla 11
Gusto de cocteles frente a licor
Respuestas Frecuencia %
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Por la presentacién 45 21,8%
Por el sabor Unico 112 54,4%
Por la exclusividad 37 18,0%
Por el precio 12 5,8%
Otro 12 5,8%
Total 206 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Razones por preferir un coctel

Otro M 5,3%
Por el precio [ 5,3%
Por la exclusividad N 18,0%
Por el sabor Gnico | 54,4%
Por la presentacion N 21,8%

Figura 14. Respuestas pregunta 9. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Esta pregunta tiene 206 respuestas, debido a que algunos encuestados escogieron mas
de una razén por preferir un coctel a un licor sin afiadidos. EI 54,4% indica que prefiere un
coctel por su sabor Unico, el 21,8% prefiere un coctel por su presentacion; el 18% prefiere
un coctel por su exclusividad; el 5,8% prefiere un coctel por el precio y el 5,8% prefiere un
coctel por otras razones.

Pregunta 10. ¢Ha utilizado servicios de cocteleria a domicilio?

Tabla 12
Utilizacién de cocteleria a domicilio
Respuestas Frecuencia %
Si 24 13,1%
No 159 86,9%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Utilizacion de servicio de cocteleria a domicilio

Si
13%

No
87%

HSi mNo

Figura 15. Respuestas pregunta 10. Elaboracion Propia.

Interpretacion:
El 86,9% de los encuestados no ha utilizado servicios de cocteleria a domicilio y el
13,1% de los encuestados si ha utilizado servicios de cocteleria a domicilio.

Pregunta 11. ;Estuvo satisfecho con el servicio que le brindaron?

Tabla 13
Satisfaccion del servicio brindado
Respuestas Frecuencia %
Si 21 11,5%
No 3 1,6%
No he utilizado 159 86,9%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Satisfaccion del servicio

11%

2%

ESi ENo HNo he utilizado

Figura 16. Respuestas pregunta 11. Elaboracion Propia.

Interpretacion:
El 87% de los encuestados no ha utilizado los servicios de cocteleria a domicilio, por
lo tanto, no puede contestar esta pregunta. EI 11,5% de los encuestados que utilizaron este
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servicio se sintio satisfecho con el servicio y el 1,6% de los encuestados que utilizaron el
servicio no se sintio satisfecho con el mismo.
Pregunta 12. ¢ Le interesaria contratar los servicios de una empresa de cocteleria a

domicilio para sus eventos o fiestas?

Tabla 14
Interés por contratacion de empresa de servicios de cocteleria a domicilio
Respuestas Frecuencia %
Si 86 47,0%
No 27 14,8%
Tal vez 70 38,3%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Interés en contratar servicios de empresa de
cocteleria a domicilio

ESi mNo mTalvez

Figura 17. Respuestas pregunta 12. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 47% de los encuestados si estaria interesado en contratar los servicios de una
empresa de cocteleria a domicilio, el 38.3% tal vez estaria interesado y el 14.8% no estaria
interesado en realizar este tipo de contratacion.

Pregunta 13. ¢ En qué ocasiones le interesaria contratar el servicio de una empresa

de cocteleria a domicilio?
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Tabla 15
Interés por contratacion del servicio
Respuestas Frecuencia %
Cumpleafios y fiestas especiales con familia y amigos 112 61,2%
Reuniones con amigos 37 20,2%
Eventos corporativos 31 16,9%
Otros 3 1,6%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Ocasiones para contratar empresa de servicios de
cocteleria a domicilio

70,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%
10,0%
1,6%
0’0% I
Cumpleafios y fiestas Reuniones con amigos Eventos corporativos Otros
especiales con familiay
amigos

Figura 18. Respuestas pregunta 13. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 61,2% de los encuestados indica que le interesaria contratar el servicio de una
empresa de cocteleria a domicilio para cumpleafios y fiestas especiales con familia y amigos;
el 20,2% sefala que le interesaria este tipo de servicios para reuniones con amigos; el 16,9%
indica que le interesaria contratar este servicio para eventos corporativos y el 1,6% indico
otros motivos para su contratacion.

Pregunta 14. ;Por qué razones contrataria una empresa de cocteleria para servir a
sus invitados?

Tabla 16
Razon de contratacion de empresa de cocteleria a domicilio
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Respuestas Frecuencia %
Porque es un servicio Unico y exclusivo segun su status social 30 16,4%
Porque quiere que sus invitados degusten algo distinto 60 32,8%
Porque quiere que sus invitados tengan varias opciones para beber 51 27,9%
Porque quiere que su fiesta sea inolvidable 36 19,7%
Otros 6 3,3%
Total 183  100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Razones para contratar empresa de cocteleria a
domicilio

Otros

Porque quiere que su fiesta sea inolvidable

Porque quiere que sus invitados tengan varias
opciones para beber

Porque quiere que sus invitados degusten algo
distinto

Porque es un servicio Unico y exclusivo segun su
status social

0,0% 50% 10,0% 15,0% 20,0% 250% 30,0% 35,0%

Figura 19. Respuestas pregunta 14. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 32,8% de los encuestados indica que la principal razén para contratar este tipo de
servicio es porque quiere que sus invitados degusten algo distinto; el 27,9% indica que seria
porque quiere que sus invitados tengan varias opciones para beber; el 19.7% sefiala que
contrataria estos servicios porque quiere gque su fiesta sea inolvidable; el 16,4% indica que
contrataria estos servicios porque es Unico y exclusivo segun su estatus social y el 3,3%
sefiald otras razones.

Pregunta 15. ¢ Cuantas veces al afio estima usted utilizar el servicio de cocteleria a
domicilio para sus eventos o fiestas?

Tabla 17
Frecuencia de utilizacion del servicio de cocteleria a domicilio
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Respuestas Frecuencia %
Una vez al afio 104 56,8%
Dos veces al afio 44 24,0%
Tres veces al afio 24 13,1%
Cuatro o mas veces al afio 11 6,0%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Frecuencia de utilizacion de servicio de cocteleria a
domicilio

Cuatro o mas veces al afio - 6,0%
Tres veces al afio _ 13,1%

Figura 20. Respuestas pregunta 15. Elaboracion Propia.

Interpretacion:
El 56,8% de los encuestados sefiala que utilizaria estos servicios una vez al afio; el

24% indica que lo haria dos veces al afio; el 13,1% indica que lo haria tres veces al afio y el

6% lo haria cuatro 0 mas veces al afio.
Pregunta 16. ;Qué deberia incluir el servicio de cocteleria a domicilio?

Tabla 18
Servicios a incluir
Respuestas Frecuencia %
Barra para atender a los clientes de forma libre 127 53,4%
Servicio de meseros para llevar el coctel a la mesa 76 31,9%
Maridaje 30 12,6%
Otro 5 2,1%
Total 238 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Servicios a ofertar por la empresa de cocteleria

otro M 2,1%
Maridaje [N 12,6%
Servicio de meseros para llevar el coctel a lamesa [ 31,9%
Barra para atender a los clientes de forma libre [ 53,4%

Figura 21. Respuestas pregunta 16. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Esta pregunta tiene 238 respuestas, ya que varios encuestados escogieron mas de dos
opciones. El 53,4% opinan que el servicio deberia incluir una barra para atender a los clientes
de forma libre; el 31,9% piensa que debe tener servicio de meseros para llevar el coctel a la
mesa, el 12,6% opina que deberia ofrecer maridaje y el 2,1% sefiala otros servicios.

Pregunta 17. ¢ Cuanto pagaria por un coctel preparado en su domicilio?

Tabla 19
Pago por coctel
Respuestas Frecuencia %
De 5USD a 7USD por coctel servido 138 75,4%
De 7USD a 9USD por coctel servido 36 19,7%
De 9USD a 11USD por coctel servidio 4 2,2%
Pagaria cualquier precio 5 2,7%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia



Precio por coctel servido

Pagaria cualquier precio

De 9USD a 11USD por coctel servidio

De 7USD a 9USD por coctel servido

De 5USD a 7USD por coctel servido

Interpretacion:

I 2,7%
I 2,2%
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Figura 22. Respuestas pregunta 17. Elaboracion Propia.

El 75,4% de los encuestados pagaria un precio de 5USD a 7USD por coctel servido;
el 19,7% pagaria un valor de 7USD a 9USD por coctel servido; el 2,7% pagaria cualquier
precio y el 2,2% pagaria un valor de 9USD a 11USD por coctel servido.

Pregunta 17. ¢ Qué valoraria mas en un servicio de cocteleria a domicilio? (Seleccione

hasta 3)
Tabla 20
Valoracion de aspectos en el servicio de cocteleria
Respuestas Frecuencia %
Calidad de los ingredientes 132 26,2%
Variedad de cocteles 107 21,2%
Presentacion estética 81 16,1%
Buen precio 89 17,7%
Atencidn al cliente 92 18,3%
Otro 3 0,6%
Total 504 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Valoracion del servicio

M Seriesl

otro ] 0,6%

Atencidn al cliente _ 18,3%
suen precio | 17, 7%
Presentacion estética _ 16,1%
Variedad de cocteles _ 21,2%
Calidad de los ingredientes _ 26,2%

Figura 23. Respuestas pregunta 18. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Esta pregunta tiene 504 respuestas, ya que los encuestados escogieron mas de una
respuesta. El 26,2% se inclina por valorar la calidad de los ingredientes; el 21,2% valoraria
la variedad de cocteles ofertados; el 18,3% valoraria la atencion al cliente; el 17,7% valoraria
el buen precio del servicio; el 16,1% valoraria la presentacion estética del coctel y el 0,6%
sefiala otros factores de valoracion del servicio.

Pregunta 19. ;Por qué medio preferiria solicitar el servicio de la empresa de cocteleria

a domicilio?
Tabla 21
Medio para solicitar el servicio de cocteleria
Respuestas Frecuencia %
WhatsApp 132 72,1%
Pagina web 8 4,4%
Instagram 5 2,7%
Llamada telefénica 14 7,7%
App movil 20 10,9%
Otro 4 2,2%
Total 183 100,0%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Medio para solicitar el servicio

Otro l 2,2%
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Figura 24. Respuestas pregunta 19. Elaboracion Propia.

Interpretacion:

El 72,1% de los encuestados indica que prefiere solicitar el servicio via WhatsApp;
el 10,9% sefiala que prefiere solicitar el servicio mediante una App movil; el 7,7% indica que
prefiere realizar una llamada telefénica para solicitar el servicio; el 4,4% sefiala que prefiere
utilizar una pagina web para solicitar el servicio; el 2,7% indica que prefiere realizar la

solicitud del servicio via Instagram y el 2,2% escogi6 otra opcion.

2.5.4. Determinacion del tamafio de la demanda potencial de servicios de

cocteleria a domicilio

Las bases del INEC son insuficientes para determinar la demanda y la oferta de
licores, la informacién es somera, lo que representa un problema algido para el célculo de
demanda y oferta historica para esta industria.

Para el calculo de la demanda potencial de la empresa, se utilizaron las respuestas de
las preguntas 4, 6 y 11 de la encuesta realizada a los potenciales consumidores, determinando
una demanda potencial anual de 21.496 personas en la ciudad de Quito, los cuales podrian
contratar los servicios de la empresa de cocteleria a domicilio.

Tabla 22
Calculo de la demanda potencial
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Poblacion del estudio 414.294

(-) Personas que nunca consumen cocteles 3,8% -15.743 Pregunta 4. Frecuencia de consumo
(-) Personas que casi nunca consumen cocteles

51,9% -215.018 Pregunta 4. Frecuencia de consumo
Poblacion del estudio que consume cocteles 199.276

(*) Personas que utilizan servicios a domicilio Pregunta 6. Utilizacion de servicio a
23% 45.833 domicilio

(-) Personas que no les interesa el servicio ofertado

14,8% -6.783 Pregunta 12. Interés por servicios
() Personas que tal vez les interesa el servicio

ofertado 38,3% -17.554  Pregunta 12. Interés por servicios
Demanda potencial de personas interesadas en

servicios 21.496

Fuente: Calculos realizados
Elaboracion Propia

2.6. Analisis de la oferta

El analisis de la oferta se realizd con la ayuda de un experto en el campo de la cocteleria,

Sr. Byron Andrade, bar tender especialista que conoce del medio, a quien se realiz6 una

entrevista sobre la oferta de este tipo de servicios. La entrevista fue abierta y fue grabada en

un dispositivo mavil, obteniéndose la siguiente informacion.

Tabla 23
Entrevista abierta a experto en cocteleria

Cuestionario

Respuesta

1. ¢ Cree que existe una alta competencia en el sector
de cocteleria a domicilio?

Si, porque hay empresas grandes y fuertes que
mantienen precios bajos, como La Guarda por
ejemplo. También hay personas que siguen un curso
de cocteleria y ofrecen ese tipo de servicios a precios
demasiado bajos y luego se retiran, pero dafian el
mercado.

2. ¢Por qué cree que las personas contratarian un
servicio de cocteleria a domicilio?

Porque las personas quieren un servicio completo en
donde nos encargamos de todo, lo cual muchas veces
las empresas de catering no pueden cumplir, ya que, se
ocupan o se enfocan en el servicio de comida,
descuidando el aspecto de las bebidas.

3. ¢Cree que hay mercado suficiente para ofertar
servicios de cocteleria a domicilio?

Si, pero hay que tomar en cuenta que son servicios que
en ciertos meses estdn ocupados y otros meses son
bastante bajos, por lo que es importante la
organizacion y las reservas.

4. ¢ Cuales cree que serian las empresas competidoras
directas para una empresa de servicio de cocteleria a
domicilio?

La Guarda, Barras mdviles Shake & Drink y Barras
Moviles by Carmen Gross
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5. ¢Usted conoce a lo mejor la cantidad de personas
que atienden esas empresas o la cantidad de
facturacidn estimada?

No conozco, pero La Guarda factura cantidades
bastante grandes.

6. ;CAmo cree que una empresa nueva de servicios de
cocteleria puede competir con esas grandes
empresas?

Con un servicio diferenciado, por ejemplo, shows de
bartenders, burbujas, impresion de cocteles y por
supuesto con precios similares o mejores que la
competencia.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

De acuerdo a lo conversado con el experto, se investigo las tres empresas de

competencia directa, en efecto, no existe fuente fidedigna donde se refleje el nimero de

clientes que atienden ni los ingresos obtenidos, sin embargo, se pudo obtener la siguiente

informacion.

Tabla 24
Informacion obtenida sobre competencia directa

Empresas de competencia directa

Caracteristicas

Venta de licores en botella y por vaso, venta de cerveza, venta de
cocteles de autor, bebidas soft y de picadas y servicio a domicilio

La Guarda

Los precios de los cocteles no incluyen servicio, tiene 9 variedades
de cocteles en su pagina web y tienen un precio de 10,27USD cada
uno de ellos.

Esté ubicado en el norte de Quito, sector Ifaquito

Servicios de cocteleria a domicilio para todo tipo de eventos

Shake & Drink

Ubicado en el norte de Quito

No se encuentra disponible la informacién ni en pagina web, ni en
redes sociales.

Servicios de cocteleria a domicilio para todo tipo de eventos

Barras Méviles by Carmen Gross

La pagina web no funciona, pero tiene cuenta de Facebook activa,

en donde se encuentran imagenes y reels de los servicios que
ofrecen sin determinar precios por coctel, solo se encuentran los
teléfonos de referencias para cotizar.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Tal como en el caso de la demanda, se ha calculado la oferta del servicio, utilizando

la informacion de la encuesta, las preguntas 10 y 11 fueron utilizadas para este fin. La
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informacion y los célculos realizados sefialan que existe una oferta que cubre el 24,4% de la
demanda potencial, que serian 5.249 personas.

Tabla 25

Oferta del servicio
Personas interesadas en el servicio de cocteleria a domicilio 86 Pregunta 12
Personas satisfechas que ya adquirieron este servicio con otras
empresas 21 Pregunta 11
Porcentaje cubierto por otras empresas 24,4%
Demanda potencial de personas interesadas en servicios 21.496 Tabla 22
Oferta del servicio actual o cubierto 5.249

Fuente: Calculos realizados
Elaboracion Propia

2.7. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha resulta de la diferencia entre la demanda potencial y la oferta
del servicio actual, el resultado sefiala que la demanda insatisfecha son 16.247 personas en
la ciudad de Quito que podria adquirir los servicios en la empresa de servicios de cocteleria

a domicilio.
Tabla 26
Demanda insatisfecha
Demanda potencial 21.496
(-) Oferta del servicio cubierto -5.249
Demanda insatisfecha 16.247

Fuente: Calculos realizados
Elaboracion Propia

2.7.1. Proyeccion de la demanda del proyecto

La demanda del proyecto constituye una parte de la demanda insatisfecha, que el
proyecto pretende cubrir. En evaluacién de proyectos, se suele trabajar con un porcentaje
conservador de la demanda insatisfecha, que para el caso sera del 3% de la demanda
insatisfecha, por lo tanto, la empresa debe cubrir 487 personas en el primer afio de

funcionamiento.
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Demanda del proyecto

3%

Figura 25. Demanda del proyecto. Elaboracion Propia.

Para proyectar la demanda se utilizo el porcentaje del 2,5% anual de crecimiento, ya
que, estudios de mercado sefialan que el consumo de bebidas alcohdlicas tendrd ese
crecimiento en el Ecuador.

Tabla 27
Proyeccién de la demanda

Afio Demanda del proyecto
1 487
2 499
3 511
4 523
5 536

Fuente: Calculos realizados
Elaboracion Propia

2.8. Estrategias de Marketing Mix
Las estrategias de marketing mix, se enfocan en cuatro factores: 1) Producto, 2)
Precio, 3) Distribucién y 4) Promocion.

2.8.1. Producto

La empresa a crearse se llamara Barras Moviles Quito S.A.S., cuyo sera el servicio
de cocteleria a domicilio, a través de la oferta de experiencias Unicas para el consumidor, y
cuyos clientes pueden hacer uso de los servicios en todo tipo de eventos sociales,
empresariales o celebraciones particulares. Esta propuesta se basa en la excelencia del
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servicio, la innovacion y el detalle visual y sensorial para el cliente, convirtiendo el evento

en un momento inolvidable.

{OVILES QUITO SAS

.

Figura 26. Logotipo de la empresa. Elaboracion Propia.

Segun la encuesta realizada en el estudio de mercado, los cocteles méas populares entre
los consumidores son el mojito, la pifia colada, la margarita, la mimosa, el gin tonic, la

caipirifia, el martini y otros tipos de cocteles.

Figura 27. Tipo de cocteles del proyecto. Tomado de imagenes de internet.

Una de las principales estrategias es la personalizacion de cocteles, donde el cliente
puede disfrutar de bebidas Unicas gracias al uso de tecnologias innovadoras como la

impresora especial para espuma y la aplicacion de burbujas aromaticas. Esta técnica permite
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personalizar los cocteles con logos, nombres, frases o imagenes sobre la superficie de la
bebida, haciendo que cada trago sea visualmente impactante y emocionalmente significativo.

Ademas, se va a ofrecer un servicio todo incluido que contempla la presencia de un
bartender profesional, meseros, barra movil, cristaleria de calidad, decoracidn opcional de la
barra y un show dindmico de cocteleria en vivo. Este enfoque integral no solo asegura
comodidad para el cliente, sino que eleva la experiencia del evento al incorporar un
espectaculo visual y profesionalismo en cada detalle.

Otra de las propuestas clave que se puede ofrecer son los packs tematicos, que
permiten adaptar los cocteles, la barra y el ambiente a tematicas especificas como tropical,
vintage, blanco & negro, nedn, entre otros. Estos paquetes estan disefiados para
complementar la decoracion general del evento y lograr una armonia estética que potencie la

experiencia sensorial de los asistentes.

2.8.2. Precio

En el presente proyecto se va a aplicar la diferenciacion de precios de acuerdo al
paquete elegido, ofreciendo al cliente la posibilidad de elegir entre la compra de cocteles
individuales o la modalidad de barra libre. Esta propuesta permite ajustarse tanto a eventos
pequefios y controlados como a celebraciones masivas en las que se busca brindar a los
invitados una experiencia mas libre de consumo. Al diversificar la oferta, se amplia el alcance
del servicio y se da flexibilidad al cliente para seleccionar la opcidon mas conveniente segun
su presupuesto y tipo de evento.

Las tarifas de los servicios van a ser distintas de acuerdo con el dia y la hora en que
se realiza el evento. Esta estrategia permite ofrecer precios mas accesibles en horarios de
menor demanda, como dias entre semana 0 eventos matutinos, incentivando la contratacion
de los servicios de la empresa, lo cual va a permitir mantener una agenda mas equilibrada a
lo largo del mes.

Sin embargo, los precios del servicio al menos deben cubrir los costos y gastos del
negocio. Tomando en cuenta que el costo promedio del coctel es de 1,49USD por coctel, lo
cual se va a especificar en el capitulo financiero, se puede ofertar los servicios con los

siguientes precios.
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Opcidn 1: Venta de cocteles unitarios por un precio referencial de $8,90USD por cada
coctel, lo cual es inferior al precio de la competencia que era de 8,97USD o incluso méas en
restaurantes y discotecas, cuyos precios oscilan entre 9USD y 12USD.

Opcion 2: Venta de paquetes controlados a un precio 2x1, por ejemplo, contratacion
de un evento de 50 personas sirviendo a cada invitado maximo seis cocteles, en esta opcion,
el precio ser& 8,90USD por dos cocteles servidos.

Opcion 3: Venta de paquetes “all you can drink” o barra libre, en donde se sirven
cocteles ilimitados a cada invitado, cuya condicion es que al menos deben haber 50 invitados
y cuyo valor a cobrar sera de 18,20USD por persona. Este precio, es similar a los precios de
la competencia que ofertan este tipo de servicio, adicionalmente, en esta industria, se conoce

por expertos, que, una persona toma maximo diez cocteles.

PVP Precio que es

8,90 por inferior a la
coctel competencia

2x1 del
precio
PVP

Paquete controlado
o limitado

18,20USD
por Barra libre
persona

<

Figura 28. Precios del servicio. Elaboracion Propia.

Para estimular las ventas durante temporadas de menor movimiento comercial, se va
a implementar promociones tematicas mensuales que ofrecen cdcteles especiales inspirados
en fechas especificas, sabores estacionales o tendencias de consumo. Estas camparias no solo
generan interés entre nuevos clientes, sino que también fidelizan a quienes ya conocen los
servicios de la empresa, manteniendo a la marca activa y visible durante todo el afio.
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2.8.3. Distribucion

La empresa Barras Moviles Quito S.A.S. ha estructurado una estrategia de
distribucion que busca garantizar la disponibilidad oportuna y eficiente de sus servicios,
adaptandose a las necesidades logisticas y geograficas de su mercado objetivo. La
distribucion del servicio es directa porque se ofrece el servicio a domicilio sin intermediarios,
lo cual, puede cubrir tanto el Distrito Metropolitano de Quito, asi como cantones aledafios,

permitiendo asi ampliar su alcance territorial y captar una mayor diversidad de clientes.

Barras Moviles Consumidor

Quito SAS final

Figura 29. Distribucion directa. Elaboracion Propia.

2.8.4. Publicidad
Se pueden mencionar las siguientes estrategias de publicidad de Barras Mdviles Quito
S.A.S.

a) Utilizacion de las redes sociales Instagram y TikTok como canales clave para la
difusion de sus servicios, enfocdndose en la publicacion de reels que muestran la
preparacion de cocteles y la dindmica de los eventos de sus clientes, lo cual permite
conectar con un publico joven y digitalmente activo, generando interés y visibilidad
mediante contenido audiovisual atractivo y actual.

b) Realizacion de demostraciones de sus cocteles en su local, dirigidas a personas
interesadas en realizar reservas e invitados especiales. Estas sesiones permitiran a los

clientes experimentar directamente la calidad y variedad de las bebidas ofrecidas,
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facilitando la toma de decisiones y fortaleciendo la relaciéon con el consumidor a
través de un contacto mas personal y cercano.

c¢) Para incentivar la demanda durante los periodos de menor actividad comercial, se
implementaran campafias promocionales especificas en temporadas bajas.

d) Utilizacion de WhatsApp Business como plataforma de comunicacion integral que
incluye la presentacion de un catdlogo digital y el seguimiento personalizado
posterior a los eventos. Este canal permite mantener una relacion continua con los
clientes, resolver dudas, gestionar futuras reservas y recibir retroalimentacion, lo que
contribuye a mejorar el servicio y la satisfaccion del usuario.

e) Establecimiento de alianzas con organizadores de eventos y wedding planners, lo cual
permite integrarse directamente en la planificacion de bodas, fiestas corporativas y
otras celebraciones. Esta sinergia facilita el posicionamiento de la marca en circuitos
profesionales especializados, asegurando presencia en eventos con altos estandares
de calidad y mayores volimenes de contratacion.

f) Participacion constante en ferias de eventos y bodas para promocionar sus servicios
y generar contactos directos con potenciales clientes y otros actores del sector,

fortaleciendo su red comercial y su visibilidad en el mercado.
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Capitulo tercero

Analisis y viabilidad técnica

En este capitulo se va determinar el tamafio del proyecto, la localizacion mas optima
y aspectos de ingenieria del proyecto como procesos de produccién, la determinacién de los
activos fijos necesarios para su funcionamiento, la distribucion de la empresa en relacion a
su estructura fisica y la definicion de aspectos administrativos como son la filosofia de la

empresa Y la estructura de la organizacion (Urbina 2013).

3.1.Tamafo del proyecto

La empresa debe operar en un local en donde se pueda realizar reuniones para la
planificacién de las operaciones y en donde se reciba a los clientes para la contratacion del
servicio. También debe permitir la instalacion de mini barras para la demostracion de la
preparacion de cocteles y la degustacion de los mismos. Hay que tomar en cuenta, que en un
afio se va a atender a 487 personas que efectivamente van a querer contratar el servicio, que
en promedio seran 40 personas en un mes, por lo que la empresa debe tener una oficina para
recibir clientes potenciales de lunes a sabado para cerrar la contratacion con esa cantidad de

personas.

Figura 30. Cantidad de clientes de la empresa. Elaboracion Propia.

El gerente encargado, debera coordinar las citas de tal manera que atienda un solo
cliente a la vez, para que explique los servicios que la empresa ofrece, haga una demostracion

de la elaboracidon de algunos cocteles y su degustacion, exponga los precios y lo que incluye
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el servicio, y pueda cerrar la venta con la firma del contrato y la reserva del mismo, por lo
que se estima, que cada proceso podria durar aproximadamente una hora y media.

Es decir, que el local, debera contar con las siguientes areas: 1) oficina de gerencia
de operaciones; 2) oficina de gerente general; 3) sala de reuniones; 4) area central para
colocacion de barras; 5) bodega para almacenar insumos; 6) garaje para clientes.

Las oficinas deben tener un tamafio promedio que contenga un escritorio con dos
sillas para visitantes y una silla opcional. En la sala de reuniones debe caber al menos una
mesa para seis personas y sus respectivos asientos. La bodega debe tener una capacidad para
almacenar todos los insumos y licores para atender los contratos, que en la semana serén
entre 10 a 11 eventos. El garaje debe tener al menos cuatro espacios, tanto para vehiculos de
gerentes, para el camion de ingreso y salida de insumos y barras y para los clientes
potenciales.

Tomando en cuenta los requerimientos de la empresa, se va a necesitar un local con
aproximadamente 75 metros cuadrados y cuatro estacionamientos.

Tabla 28
Calculo de extensién del local

Oficina Dimensiones (m2) individual Dimensién total

Oficina gerente general 2,5x3,0 75
Oficina gerencia operaciones 2,5x3,0 7,5
Sala de reuniones 4,0x3,0 12,0
Avrea central 4,0x5,0 20,0
Bafio 1.5x1.5 3,0
Bodega 5,0x5,0 25,0

Requerimiento total en m2 75,0

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Otro aspecto a analizar es la capacidad logistica para prestar el servicio, puesto que
se debe atender entre 10 y 11 clientes semanales, lo cual implica que el transporte debe estar
listo y organizado para trasladar los distintos insumos, licores, cristaleria y barras moviles al
lugar del evento.

También hay que tomar en cuenta que, la concentracion de eventos se da los dias
viernes y sabado, que cada evento dura aproximadamente 5 horas y que los camiones o el
transporte debe llegar una hora antes al evento y debe estar a la terminacion del evento de

manera puntual.
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La empresa debe contar con el transporte suficiente para cubrir dos o tres eventos
entre lunes y jueves, cuatro eventos el dia viernes y cuatro eventos el dia sdbado, para lo cual

se van a organizar eventos cada tres horas, lo cual puede ser cubierto por un camién.

Tabla 29
Eventos por cubrir
Transporte Cambio Turnos
., Ingreso 8h 11h 14h 17h
Camion -
Salida 14h 17h 20h 23h

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

3.2.Distribucion del local
Se propone la siguiente distribucion para el funcionamiento de la empresa.
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Figura 31. Plano bésico de distribucién del local. Elaboracion Propia.
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El plano muestra las principales dependencias del local. En el area central se
encuentran ubicadas cuatro mini barras para demostrar la elaboracién de cocteles y degustar
con los clientes, ademas hay una estacion de trabajo para un asistente.

También hay una bodega grande para almacenar los insumos, licores, barras méviles
desarmables y cristaleria para los eventos, y por supuesto hay dos oficinas para las dos
gerencias de la empresa, un bafio y una sala de reuniones. Los estacionamientos deben estar
en la parte frontal o lateral del local.
3.3.Localizacion

De acuerdo a las preferencias de los socios de la empresa, la ubicacion del local puede
ser en el norte o valles de la ciudad de Quito, el mismo que debe cumplir con los metros
aproximados de 74m2 y que cuente con estacionamientos disponibles. Al local alquilado se
realizaran las adecuaciones necesarias para el funcionamiento del negocio. Se pudo ubicar

tres posibles lugares para renta.

USD 450

USD 90 Alicuota

Ponceano
Ponceano, Quito|

72 m? tot.

Local comercial en renta

fl_': HIUSE Super destacac

Figura 32. Local comercial opcion 1. Tomado de pagina web de Plusvalia.

USD 700

USD 41 Alicuota

samuel fritz

El Inca, Quito

75m?tot. 1hab. 2estac

Se renta local comercial

iMpakro  Super destacai

Figura 33. Local comercial opcion 2. Tomado de pagina web de Plusvalia.
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USD 490

Jipijapa, Quito

100 m?

Figura 34. Local comercial opcion 3. Tomado de pagina web de Plusvalia.

Para la seleccidn, se utilizé el método cualitativo por puntos, para lo cual, se prepard
una lista de elementos o caracteristicas relevantes cada una con sus pesos cuya suma total es
de 1, luego se procedi6 a calificar cada uno de los lugares de acuerdo a la percepcién del
investigador con un puntaje sobre 10 y finalmente, se multiplico cada peso por cada puntaje,
obteniendo distintas calificaciones, escogiendo la que tenga la mejor puntuacion (Urbina
2013).

La lista de caracteristicas es la siguiente:

1. El local se encuentra en un lugar seguro en donde se pueda almacenar sin problemas.

2. El local esta en una zona comercial privilegiada en donde se exalte la imagen de la
empresa.

3. Ellocal estd en una zona visible donde las personas puedan observar el nombre y tipo
de negocio.

4. El local tiene varios comercios aledafios que facilite el contacto de clientes y genere
curiosidad por el servicio.

5. El precio del arriendo es accesible.

6. El precio de las adecuaciones requiere de inversiones minimas.

7. Tiene el nimero de estacionamientos necesarios.

Tabla 30
Calificacion por puntos

Opciédn 1. Opcién 2. El Opcién 3.

Caracteristicas Peso -
Ponceano Inca Jipijapa
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.. Calif . Calif .. Calif
Calif Pond. Calif Pond. Calif Pond.
1. Ellocal se encuentra en un lugar seguro en donde se 0.2 9 18 7 14 8 16
pueda almacenar sin problemas.
2. Ellocal esta en una zona comercial privilegiada en 0.1 8 0.8 8 0.8 8 0.8
donde se exalte la imagen de la empresa.
3. Ellocal esta en una zona visible doncgle las personas 0.1 8 0.8 8 0.8 8 0.8
puedan observar el nombre y tipo de negocio.
4.  Ellocal tle_ne varios comercios gledanos que fac_ll_lte 0.1 7 0.7 7 0.7 8 0.8
el contacto de clientes y genere curiosidad por el servicio.
5. El precio del arriendo es accesible. 0,2 8 1,6 7 1,4 8 1,6
6., _ El precio de las adecuaciones requiere de inversiones 0.1 7 0.7 8 0.8 7 0.7
minimas.
7. Tiene el nimero de estacionamientos necesarios. 0,2 7 1,4 7 1,4 7 1,4
Total 1,0 7,8 7,3 7,7

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

De acuerdo a las calificaciones obtenidas, la mejor opcién seria alquilar el local

ubicado en Ponceano.

3.4.Procesos de produccion

Los procesos basicos que va a llevar a cabo la empresa son los siguientes: 1) Proceso

para contratar el servicio; y, 2) Proceso para prestacion de servicio.

3.4.1. Proceso para contratar el servicio

Este proceso es previo a la prestacion del servicio, ya que, se realiza el contacto con

el cliente para concretar la venta, éste termina con la recepcion de la reserva del 50% del

valor del contrato. Los pasos son los que sefiala a continuacion.

a) Contacto con el cliente via WhatsApp, mensaje de red social o via telefonica

b) Invitacion a la oficina

c) Preparacion de cocteles y degustacion
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d) Presentacion del servicio, tipo de cocteles y precios del servicio
e) Elaboracion del contrato, fijacion de fechas limite y firma del contrato

f) Recepcion de la reserva del 50% del valor

Contactar con
cliente
potencial

Y

Invitar a
oficina

Y

Prepara
cocteles y
degustar

¥

Presentacion
de servicio,
tipos vy
precios

A4

Elaboracién y
firma de
contrato

—

Y

Reserva del
50% inicial

Figura 35. Proceso para contratar el servicio. Elaboracién Propia
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3.4.2. Proceso para prestacion del servicio
La prestacion de servicio se da el dia del evento, para lo cual se requiere realizar
acciones previas y posteriores para su cumplimiento.

Los pasos a seguir en este proceso son los siguientes.

a) Recepcion del 50% restante para la prestacion del servicio

b) Elaboracion de orden de servicio donde se especifica el tipo de servicio y tipo de
cocteles

¢) Planificacion de cantidades de insumos, licores, equipos y muebles para el evento

d) Elaboracion del documento Control de Servicios, en donde se encuentran todos los
contratos a cubrir por fecha y lugar.

e) Compra de insumos y licores

f) Contratacion del personal para el evento

g) Contratacion de transporte y comida para el personal del evento

h) Transportacion de insumos, cristaleria, licores al evento

i) Verificacion de insumos, cristaleria, licores y del personal para el evento

j) Elaboracion de documento “inventario de servicio”

k) Organizacion de bartenders, meseros y posilleros y de actividades a realizar

I) Armado de barras y preparacion de cocteles

m)Prestacion del servicio

n) Terminacion del evento

0) Recoger cristaleria, insumos y licores

p) Listado de bajas de cristaleria e insumos sobrantes

q) Pago del personal contratado

r) Transportacién de personal contratado a sus domicilios

s) Firma de recepcion del servicio

t) Fin del servicio

En el siguiente diagrama de flujo se aprecian los pasos de este proceso.
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Figura 36. Proceso para prestar el servicio. Elaboracién propia.

3.5.Estructura organizacional

La estructura organizacional de la empresa es funcional, cuya maxima autoridad es
el gerente general, quien tiene la representacion legal de la empresa y realiza funciones
estratégicas importantes.

Bajo su control se encuentra el gerente de operaciones, quien se encargara de

coordinar todas las actividades para la prestacion del servicio, ademas se va a necesitar de un
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asistente administrativo que va a realizar todas las demas actividades administrativas de

apoyo que requieran los dos gerentes.

/

Gerente
general

Socio 1

Gerente de
operaciones

Socio 2

Asistente
administrativo

j
Figura 37. Organigrama funcional de la empresa. Elaboracion Propia.

3.6.Manual de funciones
El manual de funciones describe en fichas individuales y de forma detallada cada uno
de los cargos de los funcionarios que van a trabajar en la empresa.

Tabla 31
Ficha 1 de manual de funciones gerente general

Cddigo BMQ-TH-001
Nombre del cargo: Gerente general Depende de: N/A




84

Permanencia en oficina, Coordinacion de
reuniones fuera e incluso operaciones y otro
Condiciones de trabajo teletrabajo Supervision a: personal contratado
Oficina con laptop,
Psicoldgicos como ansiedad y internet y Gtiles de
Riesgos: estrés Equipamiento: oficina
Resolucién de problemas de
Situaciones criticas del servicio al cliente, fijacion de
cargo: descuentos y precios finales

PERFIL DEL CARGO

Avrea de conocimiento
Nivel de instruccién: Tercer nivel especifica: Administracion

Administracion,
finanzas, marketing y

Conocimientos hoteleria o
Tiempo de experiencia: 3 afios 0 mas generales: gastronomia
Manejo de personal, servicio al Subordinados y
Capacitacion en: cliente y marketing Relacién directa con:  clientes

Mision: Administrar la empresa Barras Mdviles Quito SAS y representar legalmente a la empresa en todas
las actividades externas y legales que se requieran.

FUNCIONES

1. Planificar a mediano y largo plazo las acciones estratégicas de la empresa

2. Establecer o modificar las politicas, filosofia y objetivos estratégicas de la empresa y crear una cultura
organizacional adecuada.

4. Evaluar los procesos, desenvolvimiento y resultados del personal para la mejora continua

5. Aprobar el plan de marketing de la empresa

6. Representar legal y externamente a la empresa en todos los eventos, reuniones y requerimientos que lo
exijan

7. Aprobar los presupuestos de la empresa a corto, mediano y largo plazo

8. Revisar la informacion financiera de la empresa previo la declaracion de impuestos y presentacion de
estados financieros a la Superintendencia de Compafiias

9. Aprobar la contratacion de trabajadores

11. Gestionar los recursos financieros para el funcionamiento de la empresa

12. Otras inherentes al cargo

COMPETENCIAS

Comunicacién asertiva, resolucién de conflictos, toma de decisiones

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Tabla 32
Ficha 2 de manual de funciones gerente de operaciones
Cobdigo BMQ-TH-002
Nombre del cargo: Gerente de operaciones Depende de: Gerente general

Permanencia en oficina,
reuniones fuera e
Condiciones de trabajo incluso teletrabajo Supervision a: Personal contratado
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Riesgos:

Psicoldgicos como

ansiedad y estrés Equipamiento:

Oficina con laptop,
internet y Gtiles de
oficina

Situaciones criticas del

Resolucion de
problemas de servicio al

cargo: cliente.
PERFIL DEL CARGO
Area de conocimiento
Nivel de instruccion: Tercer nivel especifica: Hoteleria
Hoteleria o
Tiempo de experiencia: 3 afios 0 mas Conocimientos generales: gastronomia

Capacitacion en:

Manejo de personal,
servicio al cliente,

cocteleria y marketing Relacion directa con:

Subordinados y
clientes

Mision: Coordinar las operaciones de la empresa Barras Moviles Quito SAS

FUNCIONES

. Planificar a corto plazo las acciones de la empresa

. Establecer los objetivos a corto plazo de la empresa

. Coordinar y controlar los procesos, desenvolvimiento y resultados del personal

. Elaborar los presupuestos de la empresa a corto, mediano y largo plazo

. Reclutar y seleccionar los trabajadores operativos

. Planificar las capacitaciones al personal

. Gestionar los recursos fisicos y financieros para la prestacion del servicio

0 |IN (o |01 |~ W |N (-

. Otras inherentes al cargo

COMPETENCIAS

Comunicacién asertiva, resolucién de conflictos, toma de decisiones

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

Tabla 33
Ficha 3 de manual de funciones asistente administrativo
Cadigo BMQ-TH-002
Gerencia general y de
Nombre del cargo: Asistente administrativo ~ Depende de: operaciones

Condiciones de trabajo

Permanencia en oficina o

incluso teletrabajo Supervision a:

N/A

Riesgos:

Psicolégicos y

ergonémicos Equipamiento:

Oficina con
computador, internet,
teléfono y Utiles de
oficina

Situaciones criticas del
cargo:

Resolucion de problemas
internos

PERFIL DEL CARGO
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Nivel de instruccién:

Secundaria o
Universitaria

Area de conocimiento
especifica:

Administracion,
hoteleria

Tiempo de experiencia:

6 meses

Conocimientos generales:

Procesos

Capacitacion en:

Trabajo en equipo,
manejo de inventarios,
bodega, elaboracién de
contratos, contabilidad
bésica

Relacion directa con:

Gerentes, clientes y
otro personal
contratado

Mision: Dar apoyo administrativo en todas las actividades que se requiera

FUNCIONES

1. Realizar las entradas y salidas de insumos, licores, cristaleria, muebles a la bodega de la empresa

2. Realizar los contratos escritos con clientes

3. Elaborar formularios y fichas que se soliciten

4. Receptar y controlar transferencias de reservas

5. Preparar la informacién financiera y contable para entregar al contador externo

6. Otras inherentes al cargo

COMPETENCIAS

Responsabilidad, compromiso con la organizacion, comunicacion

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

3.7.Filosofia de la empresa

Los principales elementos filoséficos de la empresa Barras Moviles Quito S.A.S. son

los siguientes:
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- Innovacion
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- Respeto

AN A 4

Figura 38. Elementos filoséficos de la empresa. Elaboracion Propia.

3.8.Marco legal

La Constitucion de la Republica del Ecuador, en su articulo 66 sefiala el
reconocimiento y la garantia de las personas de las personas a ciertos derechos, entre los
cuales, menciona en el numeral 15 el derecho de las personas a desarrollar actividades
econOmicas, ya sea de forma individual o de forma colectiva (Constitucién de la Republica
del Ecuador 2008), estas actividades pueden ser desarrolladas en la denominada empresa,
que es la unidad econémica en donde se organizan las personas y los recursos materiales e
inmateriales con fines mercantiles o comerciales (Cédigo de Comercio 2019).

Las empresas denominadas SAS o Sociedad por Acciones Simplificadas, asi como
otros tipos de compafiias, son reguladas y controladas por la Superintendencia de Compafiias
y la ley que las supedita es la Ley de Compafiias. En el articulo 2 de la Ley de Compaiiias se
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reconoce este tipo de empresas. Al respecto de estas empresas la Ley de Compafiias
especifica algunos aspectos sobre su constitucion en la Seccion sin nimero seguido de la
seccion VIII y sefiala que, es una sociedad de capitales con naturaleza mercantil,
independientemente de su actividad (Ley de compafiias 2023).

Este tipo de empresa puede ser constituida por una o varias personas naturales o
juridicas mediante contrato o acto unilateral en documento privado, adquiriendo personalidad
juridica al inscribirse en el Registro de Sociedades de la Superintendencia de Compaiiias,
Valores y Seguros. Sus accionistas tienen responsabilidad limitada hasta el monto de sus
aportes, salvo que renuncien expresamente a esa limitacion o que se desestime judicialmente
la personalidad juridica. Esta sociedad no puede realizar actividades financieras, de seguros,
de mercado de valores ni cotizar en bolsa (Ley de compafiias 2023).

El documento constitutivo debe contener informacion basica como los datos de los
accionistas, razon social, objeto, capital, administracion, reparto de utilidades, entre otros.
Las acciones pueden estar en fideicomiso siempre que se identifiquen los beneficiarios. En
el caso de participacion de sociedades extranjeras, debe adjuntarse la documentacion que
respalde su existencia y estructura societaria. La constitucion puede realizarse
electrénicamente y la sociedad puede adoptar la forma de Sociedad de Beneficio e Interés
Colectivo (Ley de compaiiias 2023).

3.9.Requerimiento de activos fijos y equipos de trabajo

De acuerdo a la distribucion del local y la cantidad de eventos a atender que son
aproximadamente 16 eventos a la semana, se estimé el requerimiento de los bienes, como
activos y equipo de trabajo que los socios deben adquirir para que la empresa funcione. La
tabla inferior se encuentra dividida en dos secciones: 1) bienes que se van a utilizar en el

local; y 2) bienes, equipos que se van a utilizar en operaciones.

Tabla 34
Requerimiento de activos fijos y equipo de trabajo

CANT | TIPO DETALLE POSIBLE VALOR | VALOR

PROVEEDOR UNIT TOTAL
2 Mueble de oficina | Escritorio Promart 150,00 300,00
1 Mueble de oficina | Estacion de trabajo Supermaxi 150,00 150,00
1 Mueble de oficina | Mesa de centro Promart 75,00 75,00
1 Mueble de oficina | Mesa de reuniones muebles Vasquez 270,00 270,00
2 Mueble de oficina | Silla ejecutiva sillas.ec 80,00 160,00
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6 Mueble de oficina | Silla secretaria sillas.ec 50,00 300,00
4 Mueble de oficina | Sillas sillas.ec 30,00 120,00
2 Mueble de oficina | Sillones de visita 1 | Promart 165,00 330,00
asiento
CANT | TIPO DETALLE PROVEEDOR VALOR | VALOR
UNIT TOTAL
1 Equipo de | Computador Planeta digital 600,00 600,00
computacion
1 Equipo de | Impresora Planeta digital 300,00 300,00
computacion
2 Equipo de | Laptop Planeta digital 600,00 1.200,00
computacion
CANT | TIPO DETALLE PROVEEDOR VALOR | VALOR
UNIT TOTAL
10 Equipo de trabajo | Barras moviles Otro 300,00 3.000,00
10 Equipo de trabajo | Cajas de madera para | Otro 30,00 300,00
cristaleria
8 Equipo de trabajo | Cocteleras (Boston 0o | Montero 15,00 120,00
clasicas)
8 Equipo de trabajo | Coladores finos Supermaxi 2,00 16,00
8 Equipo de trabajo | Coladores Hawthorne Amazon 14,00 112,00
24 Equipo de trabajo | Contenedores GN / bowls | Irvix 10,00 240,00
25 Equipo de trabajo | Copa flauta (mimosa) Irvix 4,60 115,00
40 Equipo de trabajo | Copa hurricane Irvix 6,70 268,00
25 Equipo de trabajo | Copa margarita Irvix 5,50 137,50
25 Equipo de trabajo | Copa martini Irvix 4,00 100,00
8 Equipo de trabajo | Cucharas trenzadas Montero 2,30 18,40
8 Equipo de trabajo | Cuchillos Montero 6,50 52,00
2 Equipo de trabajo Estanterias Imar creaciones 75,00 150,00
4 Equipo de trabajo Exprimidores manuales Supermaxi 4,92 19,68
8 Equipo de trabajo | Hieleras grandes Pycca 17,00 136,00
8 Equipo de trabajo | Jiggers (medidores) Corempro 4,50 36,00
5 Equipo de trabajo Muddler (machacador) Montero 2,50 12,50
8 Equipo de trabajo | Pinzas de hielo Montero 2,10 16,80
1 Equipo de trabajo Refrigerador Supermaxi 600,00 600,00
8 Equipo de trabajo | Tablas de corte Pycca 11,00 88,00
100 Equipo de trabajo | Vaso highball Irvix 4,90 490,00
25 Equipo de trabajo | Vaso old fashioned Irvix 3,50 87,50
40 Equipo de trabajo | Vertedores (pourers) Supermaxi 0,25 10,00
CANT | TIPO DETALLE PROVEEDOR VALOR | VALOR
UNIT TOTAL
1 Vehiculo Camion 3 toneladas Chevrolet 27.000,00 | 27.000,00
TOTAL 36.930,38

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion propia
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Capitulo cuarto

Analisis y viabilidad financiera

En este capitulo se va a realizar las estimaciones financieras tanto de la inversion
requerida, como de los ingresos, costos Yy gastos del proyecto, con el fin de evaluar de forma
financiera si el proyecto es viable o no. Para realizar este capitulo se utilizaron los siguientes
supuestos.

a) Todos los clientes van a comprar el paquete Barra Libre a un precio de 18USD por
paquete.

b) Se asume que el consumo promedio en barras libres es de 10 cocteles por persona.

c) La demanda de los cocteles esta supeditada a las preferencias de cocteles obtenidas
en la encuesta de analisis de la demanda.

d) El porcentaje de crecimiento es del 2,5% anual, lo cual ya se determind en la
proyeccion de la demanda.

e) Los costos permanecen sin variacion debido a que la inflacion en el pais es inferior

al 1%.

f) La negociacion de los camiones cubrird 5 afios de seguro del vehiculo.

g) Latasa minima requerida por los inversionistas corresponde a la tasa de utilidad neta
expuesto por un estudio realizado en Colombia, que es del 30,8% anual.

h) Todas las ventas requieren del desembolso del 100% del valor para prestar el servicio,
por lo que, en el célculo del capital de trabajo se exceptla los costos de produccion.

i) No se van a amortizar los gastos de constitucion, sino que se van a trasladar al gasto
de la empresa.

J) Los inversionistas van a invertir 15 mil ddlares en el negocio, la diferencia sera

financiado a través de un préstamo bancario.

4.1.Inversion del proyecto
La inversion del proyecto es la sumatoria de los valores de los rubros necesarios para

la compra de activos fijos y equipo de trabajo que se requieren para la operacién del negocio,
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asi como también los gastos para iniciar el negocio, cuyo detalle se encuentra en el numeral
9 del capitulo tres.

Dentro de constitucion se ha establecido un gasto de $300USD para el tramite de la
empresa SAS y un valor de $2.350USD para pago de garantia, el primer arriendo y
adecuaciones en el local. La inversion total para iniciar el proyecto es de $46.066,27USD.

Tabla 35
Inversién del proyecto

TOTAL DE INVERSION VALOR
ACTIVOS FIJOS 36.930,38
MUEBLES DE OFICINA 1.705,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 2.100,00
EQUIPO DE TRABAJO 6.125,38
VEHICULOS 27.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS 6.343,04
GASTOS DE CONSTITUCION 300,00
GASTOS DE LOCAL 2.350,00
IMPREVISTOS 3.693,04
CAPITAL DE TRABAJO 2.792,86 2.792,86
TOTAL INVERSION $ 46.066,27 $ 46.066,27

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.2.Composicion de la inversion
La inversion sera financiada por los dos socios y por financiamiento externo, a traves
de un préstamo bancario. La composicion de la inversion es del 32,56% por parte de los

socios y del 67,44% con financiamiento externo.

Tabla 36
Composicion de la inversion del proyecto
FINANCIAMIENTO VALOR % CAPITAL
Préstamo Entidad Financiera 31.066,27 67,44%
Aportes Socios 15.000,00 32,56%
TOTAL 46.066,27 100,00%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.3.Capital de trabajo
El capital de trabajo es el valor de caja necesario para operar, éste puede fijarse de

acuerdo a los requerimientos de los administradores del proyecto. En la tabla inferior, algunos
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valores como depreciaciones no tienen valor, ya que, no son erogaciones de dinero. Ademas,

se excluyo para el calculo de este rubro, la materia prima, la mano de obra y los costos

indirectos de fabricacion, ya que, los servicios se prestan tnicamente si el cliente deposito el

100% del valor, es decir que estos costos se dan siempre y cuando existan ventas, sin

embargo, los gastos administrativos deben ser pagados, aunque no se generen ventas, por lo

que se prevé que se necesitara al menos cubrir el primer mes de este tipo de gastos. Nétese

que el pago del primer interés se realizara a fin del primer afio.

Capital de trabajo del proyecto

ANO 1

CAPITAL DE TRABAJO VALOR SUBTOTAL
COSTOS DIRECTOS -
Materia prima utilizada -
Mano de obra directa -
COSTOS INDIRECTOS -
Depreciaciones -
GASTOS ADMINISTRATIVOS 28.834,26
Arriendo 6.480,00
Servicios publicos 540,00
Internet 396,00
Telefonia 504,00
Servicio de limpieza 360,00
Utiles de aseo 180,00
Utiles de oficina 120,00
Sueldos 20.254,26
Depreciaciones -
GASTOS DE VENTAS 720,00
Publicidad 720,00
GASTOS FINANCIERQOS 360,00
Costos Bancarios 360,00
Gasto Interés -
SUBTOTAL 29.914,26 29.914,26
SALDO DE CAJA MENSUAL 300,00
REQUERIMIENTO DIARIO 83,10
REQUERIMIENTO MENSUAL 2.492,86
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL $2.792,86

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Los ingresos del proyecto son el resultado de multiplicar la cantidad de eventos al

afio por la cantidad de clientes y por el precio del paquete Barra Libre, que es de 18,20USD,

lo cual, da un valor total de ingresos para el primer afio de $443.170,00USD.

Tabla 38
Ingresos del proyecto para el primer afo
DESCRIPCION CANTIDAD NOTA
Cantidad de eventos al afio 487 clientes
Clientes promedio por evento 50 clientes
Paquete Barra libre 18,20 USD
Total ingresos al afio 443.170,00 USD

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.5.Amortizacion del préstamo

Se va a solicitar un crédito de $31.066,27USD dolares para comprar el camion y otros

activos fijos. La diferencia de la inversion va a ser financiado por los socios con sus aportes

personales.
b Ecuador
Detalle Simulacion de Crédito
Tipo FYAME
Destino Activo Fijo Tasa Nominal{®) 11.86
Sector Econcamico MNeA Tasa Efectivai®) 11.86
Facilidad FPegqueria y Medians Empresa Monto{UsD) 31,066.00
Tipo Amorfizacién Cuota Decrecientes PlazofAnos) 5
Forma de Pago Anusl Fecha Simulacion 2025-09-25

No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédito.

Recuerda: Ezts informacion ez una simulscion de créditc que permite familiarizarse con nuesto sizfema.

[ Periodo Saldo Capital Interés Cuota ]
0 3106858.00
1 2485280 6213.20 3584.43 888763
2 18538.80 6213.20 204754 91G60.74
3 12425.40 6213.20 2210068 3423.58
4 B213.20 6213.20 1473.77 TEEG.8T
5 0.00 6213.20 T36.88 GR50.08

Figura 39. Simulador de crédito de Ban Ecuador. Elaborado por Ban Ecuador
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4.6.Costos y gastos del proyecto
En la siguiente figura se puede apreciar el desglose de costos y gastos del proyecto

para proceder con el respectivo calculo.

eCosto materia prima: licores e insumos

( O St O S *Costo mano de obra: bartenders, meseros y posilleros
*Otros costos indirectos: depreciaciones de equipo de

trabajo y de vehiculos

eGastos administrativos: arriendo, servicio publicos,
internet, telefonia, servicios de limpieza, Utiles de aseo,

G utiles de oficina, sueldos, depreciaciones de muebles de
a St O S oficina, depreciaciones de equipo de computacion
eGastos de ventas: publicidad

eGastos financieros: intereses préstamo y costos bancarios

Figura 40. Costos y gastos del proyecto. Elaboracién Propia.

4.6.1. Costos de produccion

Los costos de produccion son aquellos costos variables que dependen de la cantidad
de cocteles preparados, asi se tiene el costo de materia prima, que corresponde a todos los
licores e insumos necesarios para la preparacion de los cocteles. También se realizan costos
de mano de obra y otros costos indirectos que afectan el costo del producto, tales como la
movilizacion y las depreciaciones.

El célculo de los costos de cada uno de los cocteles se encuentra detallado en el Anexo
4, dichos célculos se utilizaron para calcular el costo individual promedio de los cocteles y
los costos totales anuales del servicio.

Se puede observar en la tabla inferior, que el costo promedio ponderado de un coctel
es de 1,46USD. Es importante recordar que los porcentajes utilizados para dicho calculo, se
obtuvieron de las encuestas realizadas en el andlisis de la demanda.

Tabla 39
Costo promedio ponderado de un coctel

PROMEDIO
TIPO DE COCTEL PORCENTAJE COSTO UNIT PONDERADO
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Mojito 30,1% 1,20 0,36
Pifia colada 20,2% 1,63 0,33
Margarita 11,4% 1,83 0,21
Mimosa 9,8% 1,02 0,10
Gin tonic 9,0% 1,88 0,17
Caipirifia 7,7% 1,19 0,09
Martini 6,6% 1,96 0,13
Otros Destornillador 2,6% 1,33 0,03
Otros Paloma 2,6% 1,35 0,04

100,0% 1,46

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Los costos totales de materia prima para el primer afio de funcionamiento del
proyecto, es de $352.139,36USD.

Tabla 40
Costo de materia prima
DESCRIPCION CANTIDAD NOTA
Cantidad clientes anual 487 clientes
Clientes promedio por evento 50 clientes
Barra libre 10 cocteles promedio por persona
Total cocteles 243.500 cocteles servidos en el afio
COSTO

TIPO DE COCTEL PORCENTAJE CANTIDAD COSTO UNIT TOTAL
Mojito 30,1% 73.293 1,20 87.954,07
Pifia colada 20,2% 49.187 1,63 80.001,29
Margarita 11,4% 27.759 1,83 50.737,93
Mimosa 9,8% 23.863 1,02 24.239,02
Gin tonic 9,0% 21.915 1,81 39.672,13
Caipirifia 7.7% 18.749 1,19 22.379,48
Martini 6,6% 16.071 1,88 30.202,23
Otros Destornillador 2,6% 6.331 133 8.414,09
Otros Paloma 2,6% 6.331 1,35 8.539,11

100,0% 243.500 352.139,36

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

La mano de obra corresponde al personal contratado por evento. El costo anual de

mano de obra corresponde a $40.908,00.

Tabla 41
Costo mano de obra

DESCRIPCION CANTIDAD NOTA



96

Cantidad de eventos al afio 487 clientes

Clientes promedio por evento 50 clientes

TIPO DE PERSONAL CANTIDAD VALOR UNIT VALORTOTAL
Bartenders 1 33,00 33,00
Meseros 1 28,00 28,00
Posilleros 1 23,00 23,00
COSTO MANO DE OBRA POR EVENTO 84,00
COSTO MANO DE OBRA AL ANO 40.908,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Existen otros costos indirectos dentro de los costos de produccion como son la
movilizacién y la depreciacién de equipos y vehiculos utilizados en las operaciones de la

empresa.
Tabla 42
Gastos Indirectos
GASTOS INDIRECTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Movilizacién 6.574,50 6.736,50 6.898,50 7.060,50 7.236,00
Depreciaciones de operacion 5.411,28 541128  5.411,28 5.411,28 5.411,28

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.6.2. Gastos del proyecto

Los gastos son erogaciones de dinero que se realizan de forma continua y
normalmente son valores fijos mensuales que se requieren pagar para que la empresa
funcione, estos gastos no dependen de la cantidad de produccién, sino que deben ser

realizados se venda o no. Se pueden especificar los siguientes gastos.

4.6.3. Gastos administrativos
El arriendo es de 450USD al mes, a lo cual se ha sumado el valor de la alicuota.

Tabla 43
Gastos de arriendo
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Arriendo 450,00 5.400,00
12 Alicuotas 90,00 1.080,00
TOTAL 6.480,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Los gastos publicos son los que se pagan en el local arrendado, se ha excluido valores
de telefonia fija, puesto que existe poco uso de ese medio de comunicacion.

Tabla 44
Gastos de servicios publicos
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Agua 20,00 240,00
12 Luz eléctrica 25,00 300,00
TOTAL 540,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

El pago de internet corresponde a un plan basico de Netlife que se va a contratar para

el local.
Tabla 45
Gastos de internet
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Plan internet 33,00 396,00
TOTAL 396,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

El gasto de telefonia corresponde al pago del plan empresarial para tres lineas, cuyo

valor estimado es de 14USD cada una.

Tabla 46
Gastos de telefonia
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Plan celular empresarial 3 lineas 42,00 504,00
TOTAL 504,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Se pretende contratar cada quince dias una persona que se encargue de la limpieza de
la oficina. El valor aproximado es de 15USD por 8 horas de trabajo.

Tabla 47
Gastos de servicio de limpieza

CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL

24 Plan limpieza integral 15,00 360,00

TOTAL 360,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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Se requiere adquirir algunos tiles de aseo como papel higiénico, fundas de basura,
toallas de limpieza y otros insumos.
Tabla 48
Gastos de Utiles de aseo
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Utiles de aseo 15,00 180,00

TOTAL 180,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Para el funcionamiento de las oficinas se deben adquirir ciertos utiles de oficina como

papel bond, clips, tintas de impresora, grapas, etc.

Tabla 49
Gastos de Utiles de oficina
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Utiles de oficina 10,00 120,00
TOTAL 120,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

El rol de pagos se detalla en el Anexo 3. Los valores detallados corresponden al valor

total que incluyen beneficios sociales de los empleados.

Tabla 50
Gastos de sueldos
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Sueldo gerente general 657,42 7.889,00
12 Sueldo gerente operacional 657,42 7.889,00
12 Sueldo asistente administrativo 373,02 4.476,26
TOTAL 20.254,26

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Dentro de los gastos administrativos se encuentran las depreciaciones de muebles de
oficina y de equipo de computacion. Para su calculo se utilizd la depreciacion en linea recta
con un valor residual del 10% del valor original. El detalle del calculo se encuentra en el

Anexo 3.
Tabla 51
Gastos de depreciacion
TIPO DE DEPRECIACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciacién muebles de oficina 153,45 153,45 153,45 153,45 153,45

Depreciacién equipo de computacion 700,00 700,00 700,00 0,00 0,00
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Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.6.4. Gastos de ventas
Entre los gastos de ventas, se encuentran los gastos de Publicidad, que basicamente
consiste en realizar publicaciones a través de las redes sociales y de WhatsApp.

Tabla 52
Gastos de publicidad
CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL
12 Publicaciones instagram 30,00 360,00
12 Publicaciones WhatsApp 30,00 360,00
TOTAL 720,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.6.5. Gastos financieros

Parte del financiamiento de la empresa va a provenir de un préstamo solicitado a Ban
Ecuador. La tabla de simulacion del crédito se encuentra en el numeral 4.5. de Amortizacion
del préstamo, sin embargo, se realizo el calculo en Excel, ya que se requiere de dicho dato
para calcular posteriormente el estado de resultados y el flujo de efectivo.

La siguiente tabla constituye la tabla de amortizacién del préstamo, en donde se
observan cinco columnas:

1) n que corresponde al nimero de cuota;

2) cap amor, en donde se encuentran los valores del capital amortizado o pagado en
cada cuota;

3) intereses, que justamente es el gasto de interés que se pagara del préstamo;

4) cuota, que es el valor de la cuota pagada anualmente y que es fija; y, por ultimo,

5) saldo, que corresponde al saldo del préstamo luego de descontar cada cuota.

Tabla 53
Gastos de intereses de préstamo
Capital = 31.066,27
Interés = 11,86%
Plazo = 5
Cuota = 8.588,22
n CAP AMORT INTERESES CUOTA SALDO

0 31.066,27
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1 4.903,76 3.684,46 8.588,22 26.162,52
2 5.485,34 3.102,87 8.588,22 20.677,17
3 6.135,90 2.452,31 8.588,22 14.541,27
4 6.863,62 1.724,59 8.588,22 7.677,65
5 7.677,65 910,57 8.588,22 0,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Cuando se realizan transacciones bancarias, el banco cobra un determinado valor por
el servicio, asi como cuando se hacen pagos de instituciones como el SRI y el IESS.

Tabla 54
Gastos de costos bancarios

CANT DETALLE VALOR MES VALOR ANUAL

12 Comisiones bancarias 30,00 360,00

TOTAL 360,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Luego de calcular tanto los ingresos, costos y gastos del proyecto corresponde la

elaboracion del estado de resultados proyectado del proyecto.

4.7.Estados de resultados proyectados
El estado de resultados de la siguiente tabla, consolida los resultados econdmicos
obtenidos por la empresa, durante cinco afios y muestra una utilidad neta que oscila entre el

0,8% y 1,5% de forma anual.

Tabla 55
Estado de Resultados proyectado
INGRESOS 1 2 3 4 5
VENTAS 443.170,00 454.090,00 465.010,00 475.930,00 487.760,00
Cantidad 24.350,00 24.950,00 25.550,00 26.150,00 26.800,00
Precio 18,20 18,20 18,20 18,20 18,20
Subtotal ventas CT 443.170,00 454.090,00 465.010,00 475.930,00 487.760,00
COSTOS DE OPERACION 402.598,14 415.229,39 425.084,73 434.940,08 445.616,70
Costo Materia Prima 352.139,36  363.660,60 372.405,95 381.151,29 390.625,42
Costo Mano de obra 38.473,00 39.421,00 40.369,00 41.317,00 42.344,00
Costo Indirecto 6.574,50 6.736,50 6.898,50 7.060,50 7.236,00
Depreciaciones 5.411,28 5.411,28 5.411,28 5.411,28 5.411,28

UTILIDAD OPERACIONAL 40.571,86 38.860,61 39.92527  40.989,92  42.143,30
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Indice UV/Ventas 9,15% 8,56% 8,59% 8,61% 8,64%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 29.687,71 29.687,71 29.687,71 28.987,71 28.987,71
Arriendo 6.480,00 6.480,00 6.480,00 6.480,00 6.480,00
Servicios publicos 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Internet 396,00 396,00 396,00 396,00 396,00
Telefonia 504,00 504,00 504,00 504,00 504,00
Servicio de limpieza 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Utiles de aseo 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Utiles de oficina 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Sueldos 20.254,26 20.254,26 20.254,26 20.254,26 20.254,26
Depreciaciones 853,45 853,45 853,45 153,45 153,45
GASTOS DE VENTAS 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
Publicidad 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00
GASTOS FINANCIEROS 4.044,46 3.462,87 2.812,31 2.084,59 1.270,57
Costos Bancarios 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Gasto Interés 3.684,46 3.102,87 2.452,31 1.724,59 910,57
UTILIDAD DEL EJERCICIO 6.119,69 4.990,03 6.705,25 9.197,62 11.165,02
Participacion empleados 15% 917,95 748,50 1.005,79 1.379,64 1.674,75
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 5.201,74 4.241,52 5.699,46 7.817,98 9.490,27
Impuesto a la Renta 25% 1.300,43 1.060,38 1.424,86 1.954,49 2.372,57
UTILIDAD NETA 3.901,30 3.181,14 4.274,59 5.863,48 7.117,70
Indice UN/Ventas 0,88% 0,70% 0,92% 1,23% 1,46%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.8.Flujo de efectivo
El flujo de efectivo corresponde justamente al flujo del proyecto y es en base de este

flujo que se calculan los distintos indices de evaluacion financiera.

Tabla 56

Flujo de efectivo del proyecto
DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA 3.901,30  3.181,14 427459 586348  7.117,70
(+) GASTO DEPRECIACION 6.264,73  6.264,73  6.264,73  5564,73  5.564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27
- PAGO CAPITAL 4.903,76 548534  6.13590 6.86362  7.677,65
+ RECUPERACION INVERSION 3.483,04
+ RECUPERACION CAPITAL 2.792,86
TRABAJO

(=) FLUJO NETO -15.000,00 5.262,28  3.960,53 440342 456459  11.280,68
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TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOSNETO DEL PROYECTO -15.000,00 5.262,28 3.960,53  4.403,42 4.564,59 11.280,68
FLUJO ACUMULADO NETO 5.262,28 9.222,81 13.626,24 18.190,83 29.471,51

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.9.WACC del proyecto

La WACC para evaluar el proyecto se calculd ponderando el porcentaje de la
composicion de la inversion con el costo de financiamiento de cada una de ellas. El costo del
financiamiento del préstamo es del 11,86%, mientras que el costo del capital de los socios
corresponde al 30,8% obtenido de un estudio académico cientifico colombiano, en donde la
utilidad promedio neta del sector de las grandes empresas del sector de bebidas alcohdlicas
desde el afio 2014 al 2018 corresponde a ese porcentaje (Rivera Godoy et al. 2021),
obteniendo una WACC del 16,62%.

Tabla 57
WACC del proyecto
%
FINANCIAMIENTO VALOR % COSTO CAPITAL WACC
Préstamo Entidad Financiera 31.066,27 11,86% 67,44% 8,00%
Aportes Socios 15.000,00 30,80% 32,56% 10,03%
TOTAL 46.066,27 100,00% 18,03%

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

4.10. Evaluacion del proyecto
Para calcular los indices de evaluacion del proyecto, se utilizaron las funciones de

Excel, lo cual fue calculado a partir de los flujos obtenidos del flujo de efectivo del proyecto.

Tabla 58

Calculo de indicadores de evaluacién del proyecto
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL -15.000,00 526228  3.96053  4.403,42 456459  11.280,68
PROYECTO
FLUJO ACUMULADO NETO 5.262,28  9.222,81  13.626,24 18.190,83 29.471,51
TIR 24%
VAN $2.257,23

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
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4.10.1. TIR

La TIR del proyecto es del 24% que es superior a la WACC del 18,03%, lo cual
indica, que el proyecto es viable, siempre y cuando se venda al precio determinado en el
estudio, que es de 18,20USD cada paquete barra libre, lo cual cubre los costos y gastos del
proyecto.

4.10.2. VAN

El VAN obtenido del calculo realizado es de $2.257,23USD el cual es positivo, lo
que sefiala que el proyecto es viable.

4.10.3. Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion del capital de los inversionistas se da en el cuarto afio de

funcionamiento del proyecto, puesto que los flujos se vuelven positivos a partir de ese

periodo.
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
(=) FLUJO NETO -15.000,00  5.262,28  3.960,53  4.403,42 456459  11.280,68
FLUJO ACUMULADO NETO 9.737,72  -5.777,19  -1.373,76  3.190,83

4.10.4. Punto de equilibrio

Se calcul6 el punto de equilibrio en cantidades, con la siguiente formula:

Costo fijo total

PeU = - ; ] ;
Precio venta —Costo variab unitario
46.437,95
PeU= 910,00 - 807,08
Pe U= 430 unidades por afio

El resultado sefiala que al menos se debe vender 430 eventos al afio para que no se

pierda ni se gane en el proyecto.
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Capitulo quinto

Analisis de riesgos

Los riesgos son eventos o0 acciones que pueden afectar el desempefio, las operaciones
y la capacidad de una empresa u organizacion para cumplir con sus objetivos, es por eso
importante su analisis, lo cual conlleva cuatro etapas: 1) Identificar los riesgos; 2) Analizar
los riesgos para determinar probabilidades y consecuencias; 3) Plantear estrategias para su
mitigacion; y, 4) Monitoreo y control de las acciones realizadas (Salgado y Awad 2022).

Este andlisis permite determinar posibles problemas que podrian afectar la viabilidad,
rentabilidad y operacion del negocio del presente proyecto de cocteleria a domicilio. Para su
desarrollo, se ha dividido los riesgos en dos tipos: 1) Riesgos financieros y, 2) Riesgos
operativos.

Los riesgos financieros son de indole econémico-financiero y estan relacionados con
las variaciones en ingresos, costos, rentabilidad y acceso a financiamiento. Dentro de este
grupo se realizara un analisis de sensibilidad, que permitird evaluar cbmo los cambios en
variables como el volumen de ventas, el precio de venta y los costos, puede afectar los
resultados financieros del proyecto.

Los riesgos operativos son aquellos de tipo logistico y operacional, vinculados con la
gestion del negocio, la provision de insumos, la calidad del servicio, la disponibilidad de
personal y la satisfaccién del cliente.

Para evaluar los riesgos financieros y operativos se van a analizar las cuatro etapas

mencionadas anteriormente.

5.1. Riesgos Financieros

5.1.1. Identificacion de riesgos financieros

Los principales riesgos financieros identificados en el proyecto de la empresa de
cocteleria a domicilio son los siguientes: a) Variacion de la demanda; b) Incremento de
costos; y, ¢) Variacion del precio de venta.

La variacion de la demanda puede ser con un incremento de la demanda calculada, lo

cual afectaria los costos de produccion, o con una disminucién, lo que impactaria en la
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rentabilidad de la empresa. Asi mismo, de acuerdo a los Gltimos acontecimientos del pais,
los costos de los insumos podrian elevarse, asi como el costo de movilizacion, lo cual,
también influye en los resultados finales del proyecto. Otro aspecto, que podria variar es el
precio de venta, ya que, la empresa debe ser competitiva, lo cual puede derivar en un

incremento o una disminuciéon del precio de venta.

5.1.2. Analisis de riesgos financieros
Se realizd un analisis de sensibilidad haciendo estimaciones con las variaciones en

cada una de las variables identificadas. Los resultados se presentan a continuacion.

Incremento 10% en demanda
Si la demanda del proyecto se incrementa en un 10%, los resultados del proyecto
mejoran de forma ostensible, obteniendo un TIR del 46%, un VAN de $11.392,64USD y una

recuperacion del capital en el segundo afio de funcionamiento del proyecto.

Tabla 599
Flujo de efectivo con demanda +10%

DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA 6.79059  6.009,13  7.159,14  8.861,15  10.228,49
(+) GASTO DEPRECIACION 6.26473  6.26473  6.26473  5564,73  5564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27
- PAGO CAPITAL 4.903,76 548534  6.13590  6.863,62  7.677,65
+RECUPERACION INVERSION 3.483,04
+ RECUPERACION CAPITAL 2.792,86
TRABAJO
() FLUJO NETO -15.00000  8.151,57  6.788,52  7.287,97  7.562,26  14.391,47

TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL PROYECTO ~ -15.000,00  8.151,57  6.78852  7.28797  7.56226  14.391,47
FLUJO ACUMULADO NETO 8.151,57  14.94009 2222806 29.790,33 44.181,80
TIR 46%
VAN $11.392,64
CREACION DE VALOR -$3.607,36

TIEMPO 0 1 2 3 4 5
(=) FLUJO NETO -15.000,00  8.15157  6.788,52  7.287,97  7.56226  14.391,47
FLUJO ACUMULADO NETO -6.848,43  -59,91 7.22806  14.790,33

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Disminucion 10% en demanda
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Si la demanda del proyecto disminuye en un 10%, los resultados del proyecto

presentan un TIR del 0%, un VAN negativo de $6.821,50USD y una recuperacion del capital

a partir del quinto afo de funcionamiento del proyecto.

Tabla 60
Flujo de efectivo con demanda -10%
DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA 951,82 353,15 1.390,04 2.978,93  4.120,03
(+) GASTO DEPRECIACION 6.264,73 6.264,73 6.264,73 5.564,73  5.564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27
-PAGO CAPITAL 4.903,76 5.485,34 6.135,90 6.86362  7.677,65
+ RECUPERACION 3.483,04
INVERSION
+ RECUPERACION 2.792,86
CAPITAL TRABAJO
(=) FLUJO NETO -15.000,00  2.312,79 1.132,55 1.518,87 1.680,04  8.283,01
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL -15.000,00  2.312,79 1.132,55 1.518,87 1.680,04  8.283,01
PROYECTO
FLUJO ACUMULADO NETO 2.312,79 3.445,34 4.964,21 6.644,26  14.927,27
TIR 0%
VAN -$6.821,50
CREACION DE VALOR -$21.821,50
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
(=) FLUJO NETO -15.000,00  2.312,79 1.132,55 1.518,87 1.680,04  8.283,01
FLUJO ACUMULADO NETO -12.687,21  -11.554,66  -10.035,79 -8.355,74  -72,73

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

Incremento de costos MP, movilizacion e insumos 10%

Si los costos de materia prima, movilizacion e insumos del proyecto se incrementan

en un 10% vy el valor de precio de venta no se incrementa, los resultados del proyecto

presentan resultados negativos, lo cual le haria no viable.

Tabla 61
Flujo de efectivo con costos +10%
DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA -26.721,24 -25.81582 -24.841,43 -23.089,88  -21.925,04
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(+) GASTO DEPRECIACION 6.264,73 6.264,73 6.264,73 5.564,73 5.564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27

- PAGO CAPITAL 4.903,76 5.485,34 6.135,90 6.863,62 7.677,65
+ RECUPERACION INVERSION 3.483,04
+ RECUPERACION CAPITAL

TRABAJO 2.792,86
(=) FLUJO NETO -15.000,00 -25.360,27 -25.036,43 -24.712,60 -24.388,77 -17.762,05
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL PROYECTO -15.000,00 -25.360,27 -25.036,43 -24.712,60 -24.388,77 -17.762,05
FLUJO ACUMULADO NETO -25.360,27 -50.396,70 -75.109,30 -99.498,07 -117.260,12
TIR n/a

VAN -$89.812,62

CREACION DE VALOR 104.812,6§

TIEMPO 0 1 2 3 4 5

(=) FLUJO NETO -15.000,00 -25.360,27 -25.036,43 -24.712,60 -24.388,77 -17.762,05
FLUJO ACUMULADO NETO -40.360,27 -65.396,70 -90.109,30 -114.498,07 -132.260,12

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

Incremento 10% en precio de venta

Si el precio de venta se incrementa en un 10%, los resultados del proyecto presentan

un TIR del 223%, un VAN positivo de $94.215,78USD y una recuperacion del capital a partir

del primer afio de funcionamiento del proyecto.

Tabla 62
Flujo de efectivo con PVP +10%

DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA 32.153,39 32.129,38 33.918,98 36.204,02 38.212,40
(+) GASTO DEPRECIACION 6.264,73  6.264,73  6.264,73  5564,73  5.564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27
- PAGO CAPITAL 4.903,76 548534  6.13590 6.863,62  7.677,65
+ RECUPERACION INVERSION 3.483,04
+ RECUPERACION CAPITAL
TRABAJO 2.792,86
(=) FLUJO NETO -15.000,00 33.514,37 32.908,77 34.047,81 34.90513 42.375,38
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL PROYECTO -15.000,00 33.514,37 32.908,77 34.047,81 34.90513 42.375,38
FLUJO ACUMULADO NETO 33514,37 66.423,14 100.470,95 135.376,08 177.751,46
TIR 223%
VAN $94.215,78
CREACION DE VALOR $79.215,78
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
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(=) FLUJO NETO
FLUJO ACUMULADO NETO

-15.000,00 33.514,37 32.908,77 34.047,81 34.905,13 42.375,38
18.514,37 51.423,14 85.470,95 120.376,08

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

Disminucion 10% en precio de venta

Si el precio de venta se incrementa en un 10%, los resultados del proyecto presentan

son negativos y el proyecto no es viable.

Tabla 63
Flujo de efectivo con PVP -10%

DETALLE 0 1 2 3 4 5
INVERSION -46.066,27
UTILIDAD NETA -38.197,31 -40.41897 -39.795,75 -38.395,38 -37.610,98
(+) GASTO DEPRECIACION 6.264,73  6.264,73  6.26473  5564,73  5.564,73
(+) GASTO AMORTIZACION 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ PRESTAMO RECIBIDO 31.066,27
-PAGO CAPITAL 490376 548534  6.13590  6.863,62  7.677,65
+ RECUPERACION INVERSION 3.483,04
+ RECUPERACION CAPITAL
TRABAJO 2.792,86
(=) FLUJO NETO -15.000,00 -36.836,33  -39.63958 -39.666,93 -39.694,27 -33.448,00
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS NETO DEL PROYECTO -15.000,00 -36.836,33 -39.639,58 -39.666,93 -39.694,27  -33.448,00
FLUJO ACUMULADO NETO -36.836,33 -76.47591 -116.142,84 -155.837,11 -189.285,11
TIR n/a
VAN -$ 133.849,86
CREACION DE VALOR -$ 148.849,86
TIEMPO 0 1 2 3 4 5
(=) FLUJO NETO -15.000,00 -36.836,33 -39.639,58 -39.666,93 -39.694,27 -33.448,00
FLUJO ACUMULADO NETO -51.836,33  -91.47591 -131.142,84 -170.837,11 -204.285,11

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia

5.1.3. Estrategias y monitoreo

Con el fin de mitigar los riesgos determinados, se ha elaborado el siguiente plan de

mitigacion y la frecuencia para el monitoreo de las estrategias y los indicadores clave.

Tabla 64
Estrategias y monitoreo de riesgos financieros
Riesgo Estratedia Acciones Responsable Indicadores  Frecuencia
identificado g (detalladas) P clave de control
1) Ajuste de 1a) Realizar analisis . Elasticidad
: . Gerencias - Mensual
precio de venta  de elasticidad estimada
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2) Campafias de  1b) Implementar Variacién
marketing y descuentos semanal de
o fidelizacion temporales ventas
Disminucion N .
del 10% en la 2a) Lanzar campafias Porcentaje de
demanda digitales orientadas a retencion de
retencion de clientes. clientes
2b) Programa de
fidelidad
1) Ajuste de 1a) R'eV|sar/contratos
: y aplicar clausulas de Margen bruto
precio de venta .
ajuste.
1b) Implementar
2) Nego_macmn pequefio recalculo de Margen neto
estratégica con  precios con .
. . por unidad
Incremento proveedores simulaciones antes
10% en costos de aplicar.
(rjrfo\'\//illFi),zacién . 2a) Negociar Gerencias Mensual
: 3) Eficiencia contratos a largo Porcentaje de
insumos : . o
operativa plazo y volimenes desperdicios
preferenciales.
3a) Optimizar
procesos para reducir
desperdicio y costos
logisticos.
1) Politica de 1b) I.mplementar Porcentaje de
: e precios por -
precios minimos - clientes
o paquetes/servicios
y segmentacion . nuevos
complementarios.
10% en precio  2) Incrementar  empaque, ofertas de Gerencias Trimestral
de venta valor agregado  valor y servicio
posventas.
2b) Entrenamiento
comercial para
vender beneficios,
no solo precio.
1a) Establecer
1) Escalgmlento contratos temporales Nivel de stock
de capacidad de personal y/o
turnos extras.
del 2a) Activar
IlrE)%;emerto € 2)Plan de proveedores G _ S |
q 0 er('j a abastecimiento  secundarios y erencias emana
emanda alternativo acuerdos de

suministro rapido.

2b) Mantener stock
de seguridad critico
para 2-4 semanas.




110

1a) Simular
1) Analisis de escenarios con Porcentaje de
L elasticidad y
elasticidad 2 churn tras
. segmentacion para
previo aumento

medir impacto en
volumen y margen.
2) Comunicacion 1b) Pruebas A/B de

de valor / Porcentaje de

incremento en
Incremento o_IeI paguetes . ventas .
10% en precio premium canales controlados. Gerencias Trimestral
de venta

2a) Campafias que
expliquen mejoras,
calidad o beneficios.
2b) Ofrecer
versiones premium
manteniendo
alternativa
economica.

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia
5.2. Riesgos Operativos

5.2.1. Identificacion de riesgos operativos

Los posibles riesgos que pueden afectar las operaciones de la empresa de cocteleria a
domicilio son los siguientes:

a. Retrasos en la entrega de pedidos

La empresa depende de un proceso de logistica para garantizar que el servicio llegue
a tiempo, por lo que, factores como el trafico, problemas mecanicos en el transporte o
dificultades de indole externa pudieran afectar la puntualidad de las entregas, generando

insatisfaccion en los clientes.

b. Falta de insumos o productos de calidad

La preparacion de cocteles requiere licores, frutas frescas y hierbas o especias
especificas, lo cual, debido a la escasez pudiera afectar la preparacién final del coctel.

c. Errores en la preparacion de pedidos

La mezcla incorrecta de ingredientes o cantidades equivocadas debido a la falta de
personal capacitado pueden causar errores en la preparacion de cocteles, puede generar
quejas del servicio y del producto y por consiguiente la pérdida de clientes.

d. Dafios durante la transportacion de insumos y cristaleria

Durante el traslado de los insumos y cristaleria se pudiera dar el quiebre de botellas o

accidentes, afectando la entrega final del servicio.
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e. Dependencia de personal clave

La dependencia de un Unico bartender experto o del personal entrenado puede
comprometer la entrega satisfactoria del producto y del servicio, en caso de faltas y ausencias
de los mismos.

f. Problemas de almacenamiento y conservacion

Podria darse problemas en la refrigeracion y almacenamiento inadecuado de insumos

lo cual afectaria la entrega final del producto y comprometer la seguridad alimentaria.

5.2.2. Analisis de riesgos operativos
El andlisis de los riesgos operativos del proyecto de cocteleria a domicilio evidencia
ciertos factores criticos que pueden afectar la operacion y logistica de la empresa, lo cual, se

puede observar en la siguiente tabla.

Tabla 65
Andlisis de riesgos operativos
Riesgo Probabilidad Impacto Nivel de riesgo
Retrasos en la entrega de pedidos Alta Alto Alto
Falta de insumos o productos de calidad Baja Alto Medio
Errores en la preparacion de pedidos Media Alto Medio
Dafios durante la transportacion de insumos y cristaleria Media Alto Medio
Dependencia de personal clave Alta Alto Alto
Problemas de almacenamiento y conservacion Baja Alto Medio

Fuente: Investigacion realizada
Elaboracion Propia

El anélisis de los resultados evidencia que los riesgos operativos mas criticos para la
empresa de cocteleria a domicilio son los retrasos en la entrega de pedidos y la dependencia
de personal clave, ambos con alta probabilidad de ocurrencia y un impacto significativo, lo
que los sita en un nivel de riesgo alto. Esto indica que la operacion del proyecto es
particularmente sensible a factores relacionados con la logistica y la disponibilidad de
personal calificado, por lo que se requiere priorizar estrategias de mitigacién para garantizar
la continuidad del servicio y la satisfaccion del cliente.

Por otro lado, riesgos como la falta de insumos o productos de calidad, errores en la
preparacion de pedidos, dafios durante la transportacion de insumos y cristaleria, y problemas
de almacenamiento y conservacién presentan un nivel de riesgo medio. Aungue la

probabilidad de ocurrencia es baja 0 media, el impacto potencial es alto, lo que sefiala que
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estos riesgos no deben ser ignorados y requieren monitoreo constante y medidas preventivas
para minimizar sus efectos sobre la operacion y la calidad del servicio.

En conjunto, los resultados muestran que, si bien la empresa puede operar en un
entorno controlable, su desempefio depende de una gestion proactiva de la logistica, el
personal y la calidad de los insumos. La identificacion de los riesgos con nivel de riesgo alto
y medio permite priorizar acciones estratégicas, garantizando que la operacion sea eficiente,

segura y capaz de mantener el servicio frente a posibles contingencias.

5.2.3. Estrategias y monitoreo
La implementacion de las estrategias que se describen a continuacion contribuyen a
minimizar la probabilidad e impacto de los riesgos identificados, garantizando la continuidad

del servicio, la calidad de los productos y la satisfaccion del servicio ofrecido, fortaleciendo

la sostenibilidad del proyecto.

Tabla 66

Estrategias y monitoreo de riesgos operativos

Riesgo Estrategias de Indicadores Monitoreo y Cronograma
mitigacion control
Retrasos en la 1. Planificacion de  Porcentaje de Registro de Revision mensual
entrega de pedidos  rutas y horarios pedidos tiempos de entrega  de rutas
Optimos. entregados a y analisis de
2. Contar con tiempo retrasos.
transporte

alternativo o
adicional en dias
de alta demanda.

Falta de insumos o
productos de
calidad

1. Diversificar
proveedores y
mantener
inventario minimo
estratégico.

2. Negociar
contratos de
suministro y
controlar la
calidad de los
insumos.

Porcentaje de
insumos
disponibles y
control de calidad
aprobado

Control de stock y
calidad de
insumos mediante
checklist.

Revision diaria de
checklist

Errores en la

1. Capacitacion

Porcentaje de

Supervision de

preparacion de constante del cocteles sin servicio y registro
pedidos personal en errores de errores.
recetas y
protocolos.

2. Implementar
recetario de
preparacion de
cocteles

Revision semanal




113

Dafios durante la
transportacion de
insumos y
cristaleria

1. Uso de
embalaje
adecuado y seguro
para transporte.

2. Capacitacion de
personal de
reparto en
manipulacién de
insumos

Porcentaje de
incidencias

Registro de
incidencias.

Revision mensual
de incidencias

Dependencia de
personal clave

1. Capacitacion de
personal suplente
y rotacion de
funciones.

2. Documentar
procesos criticos y
protocolos de
preparacion.

Porcentaje de
cobertura por
suplentes
disponibles

Monitoreo de
disponibilidad de
personal y
cobertura de
turnos.

Revision mensual
de personal y
problemas
suscitados

Problemas de
almacenamiento y
conservacion

1. Control de
temperatura y
condiciones de
almacenamiento.

Porcentaje de
cumplimiento de
estandares de
conservacion

Registro de dafios.

Revision semanal.

Fuente: Investigacion realizada

Elaboracion Propia
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Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

Se analizaron los elementos tedricos fundamentales que sustentan la formulacion de
un proyecto de factibilidad, identificando las fases que lo componen: estudio de mercado,
analisis técnico y evaluacion financiera. Esta base conceptual permitio estructurar de forma
solida y coherente el desarrollo del proyecto.

El tipo de muestreo utilizado fue no probabilistico y por estratos, es por es que, las
conclusiones presentadas no son generalizables, las mismas corresponden a la poblacion del
segmento del mercado escogido, es decir, a personas de la ciudad de Quito, econdmicamente
activas, que tengan ingresos iguales o superiores al sueldo basico 2025 y que sea mayor de
20 afios.

El anélisis de mercado evidencié una demanda insatisfecha de 16.247 personas en el
sector de cocteleria a domicilio en Quito, el cual esta conformado por personas que buscan
experiencias de cocteleria personalizadas y de calidad. EI proyecto opté por el 3% de la
demanda insatisfecha determinada que corresponde a 487 personas. La investigacion
permitio disefiar estrategias de marketing dirigidas a este nicho, destacando la diferenciacion
por servicio de barras moviles, presentacion estética y variedad de bebidas.

Desde el enfoque técnico, se establecieron los requerimientos operativos del proyecto
como la ubicacién méas adecuada que seria en el norte de Quito, sector de Ponceano, asi como
los requerimientos logisticos y de infraestructura méas adecuados para la implementacion del
servicio, lo cual fue definido de acuerdo a la capacidad de la empresa, que debera atender de
10 a 11 eventos semanales, ademas se definieron los insumos y equipo de trabajo necesarios
para que la empresa brinde el servicio y el personal para trabajar eficientemente durante los
eventos. Este analisis técnico brinda una planificacion clara y precisa para la ejecucion del
proyecto.

En cuanto a la evaluacion financiera, se comprobd que el proyecto es
economicamente viable. La Tasa Interna de Retorno (TIR) calculada alcanza el 24%,
superando el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) que era del 18,03%, lo cual

demuestra que el proyecto es factible. Otro indicador como e Valor Actual Neto (VAN) fue
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de $2.257,23USD dolares, resultado positivo que confirma la viabilidad financiera del
proyecto. La recuperacion del capital se alcanza en el cuarto afio de funcionamiento, ya que
los flujos de caja se vuelven positivos en ese periodo.

El presente proyecto presenta una alta sensibilidad frente a tres variables criticas: el
precio de venta, los costos y la demanda del mercado. Esto implica que pequefias variaciones
en cualquiera de estos factores pueden generar cambios significativos en los resultados
financieros, afectando de manera directa la rentabilidad y la viabilidad del emprendimiento.
Por lo que, la sostenibilidad del proyecto depende de una gestién rigurosa de costos, del
establecimiento de politicas de precios adecuados y de la implementacion de estrategias
comerciales que aseguren un nivel constante de demanda del servicio.

Los resultados del analisis de riesgos operativos evidencian que la empresa debe
mantener un enfoque proactivo en la gestion de este tipo de riesgos, priorizando la
planificacién de la logistica, la capacitacion del personal, la contratacion de personal alterno,
el control de la calidad de los insumos y la conservacion de los productos. La implementacion
de estrategias de mitigacion y un monitoreo continuo permitira reducir la probabilidad y el
impacto de los riesgos, asegurando la prestacion adecuada del servicio para que el proyecto

tenga éxito.



116

Recomendaciones

Se sugiere a la comunidad académica continuar fomentando el estudio riguroso de los
proyectos de factibilidad, considerando su aplicabilidad en contextos reales, especialmente
en sectores como el de los servicios, ya que, el fortalecimiento de bases tedricas en programas
de formacion contribuira a la preparacion de profesionales capaces de evaluar integralmente
la viabilidad de emprendimientos innovadores.

Para el sector empresarial, resulta fundamental considerar la importancia de la
investigacion de mercado como herramienta clave para identificar oportunidades no
satisfechas y orientar estratégicamente el disefio de productos y servicios. La identificacion
de nichos especificos y la personalizacion de la oferta pueden representar una ventaja
competitiva sostenible, que permita que los negocios permanezcan en el mercado de manera
exitosa.

Se recomienda que los futuros emprendedores en el ambito de los servicios adopten
modelos operativos sistematicos, que contemplen procesos estandarizados, recursos
humanos capacitados y una planificacion logistica precisa. Este enfoque permite una
implementacidén mas eficiente y reduce riesgos asociados al crecimiento desorganizado.

Se destaca la importancia de utilizar herramientas de evaluacion como el VAN, la
TIR y el anélisis de recuperacion del capital para sustentar decisiones de inversion. Estos
instrumentos permiten medir con mayor objetividad la viabilidad de proyectos y asegurar
una gestion financiera responsable, especialmente para aquellos emprendedores que instalan
negocios sin tener un panorama claro de los riesgos del futuro proyecto.

Es importante que toda empresa analice los riesgos tanto financieros como operativos
a los cuales esta expuesto para determinar las mejores estrategias que mitiguen el impacto de
un evento negativo y que influya en el alcance de los objetivos asi como en la supervivencia

misma de la organizacion.
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ANexos

1. Anexo 1. Encuesta realizada

Universidad Andina Simoén Bolivar

Encuesta de preferencias del consumidor para la Creacitn de una empresa de
cocteleria a domieilio

mayo 2025

2 Ineflica nue la preqgunta es nhlinatoria

1. 1. :En qué rango de edad se encuentra? *
Mavrca solo un dvalo.
—121-30 afios
—131-40 afios
—141-50 afios
() Mag de 50 afios

2. 2. ;Con qué genero te identificas? *
Marca solo un dvalo.

() Femening

2 Masculino

__, Prefiero no decirlo

3. 3. pCudl es su ingreso promedio mensual? *

Mavrca solo un dvalo.

p-

) De $475 USD A 700 USD
() De $701USD & $12000SD
() De $1.201USD & $1.700USD
() De $1.701USD en adelante

e
p-

4. 4. ;Con gqué frecuencia consume cocleles? *

Marca solo un dvalo.

(___) Diaria

(___) Més de una vez a la semana
—

21 wvezalasemana

()2 03 veces al mes

(1 vezalmes

(___ Casi nunca (al menos una vez al afio)

—
[ ! Nunca
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5. 5. jDdnde suele consumir cocleles? *

Selecciona todos los gue comespondan.

D Bares o discotecas

[ ] Restaurantes

[]Enca=a

|:| Fiestas particulares con amigos

[] otre:

6. 6. ;Susle padir licores o bebidas alcohdlicas a domicilio? *

Mavrca solo un dvalo.

(s
__INo

7. 7. 5iusled consume cocteles, jcusles son los cocleles de su preferencia? *

{hasia 3 cocleles)

Selecciona todos los que carmespondan.
[ Majito

|:| b argarita

[] Pifia colada

[ caipirifia

[ in tonic

[ Martini

I:‘ Mimosa

[ otre:

B. 8. ;0ué base de coctel prefiera? *

Selecciona todos los gue commaspondan.

I:‘ Ron

[ ] vodka
[ ] Ginebra
[ whisky
[] Tequila
|:| Wino

[ ] sin alcohal
[ otre:

9. 9., Porqué le gustan los cocleles frente a un licor sin afadidos? *
Selecciona todos los que commaspondan.

D Por la presentacitn
[] Por el sabor tinico

[] Por la exclusividad
[] Por el precia

[] otre:
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10. 10. ;jHa utilizado servicios de cocteleria a domicilio? *

Marca solo un dvalo.

11.  10.1. zEstuvo satisfecho con el servicio recibido? *

Marca solo un évalo.

si
D No

() No he utilizado

12. 11, ;Le interesaria contralar los servicios de una empresa de cocteleria a

13.

14.

domicilio para sus evenltos o fiestas?
Marca solo un Gvalo.
Osi

C JNo
(D Talvez

*

12. ;En qué ocasiones le interesaria contratar un servicio de una empresa de *

cocteleria a domicilio?

Marca solo un évalo.

(___) Cumpleafios y fiestas especiales con familia y amigos
(__) Reuniones con amigos
() Eventos corporativos

(ot

13. 4 Por qué razones contralaria una empresa de cocleleria para servir a
sus invitados?

Marca solo un dvalo.

f:) Porgue es un servicio Unico ¥ exchusivo seglin su status social
l:) Porgue quiere que sus invitados degusten algo distinto

D Porgue guiere que sus invitados tengan varias opciones para beber
f:) Porgue guiere que su fiesta sea inolvidable

| Ortro:




15.

16.

17.

18.

19.

14. ;Cuantas veces al afio estima usted utilizar el servicio de cocteleria a 2
domicilio para sus eventos o fiestas?

Marca solo un évalo.

() Una vez al afic

() Dos veces al afio

() Tres veces al afio

7

() Cuatro o mas veces al afo

15. ;Qué deberia incluir el servicio de cocteleria a domicilio? *
Selecclong todos los que correspondan

| | Barra para atender a los clientes de forma libre
E Servicio de meseros para llevar el coctel a la mesa
[T] Maridaje

[ otre:

16. s Cuanto pagaria por un coclel preparado en su domicilio? *

Marca solo un dvalo.

) De 5USD a FUSD por coctel servido
) De 7USD a $USD por coctel servido

) De 9USD a 11USD por coctel servido
lf:','l Pagaria cualguier precio

17. £ Qué valoraria mas en un servicio de cocteleria a domicilio? *
{Selecciona hasta 3)

Selecclons todos los que comespandan
[ calided de los ingredientes

[ variedad de cocteles

[] Presentacicn estética

|: Buen precio

I: Atencidn al cliente

[T otra:

18. ;Por qué medio preferiria solicitar el servicio de la empresa de cocteleria a *
domicilic?

Marca solo un dvalo.

[ ) WhatsApp

() Pagina web

) Instagram

) Uemada telefdnica
() App miéwil

) tra:

123



124

2. Anexo 2. Depreciaciones y amortizaciones

Muebles de oficina

Porcentaje 10%
Valor bien 1.705,00 1.534,50
Valor residual 170,50
Saldo
Depreciacion | Depreciacion Valor
No. Anual acumulada Bien
1 153,45 153,45 1.551,55
2 153,45 306,90| 1.398,10
3 153,45 460,35| 1.244,65
4 153,45 613,80 1.091,20
5 153,45 767,25 937,75
6 153,45 920,70 784,30
7 153,45 1.074,15 630,85
8 153,45 1.227,60 477,40
9 153,45 1.381,05 323,95
10 153,45 1.534,50 170,50
Equipo de trabajo
Porcentaje 10%
Valor bien 6.125,38 5.512,84
Valor residual 612,54
Saldo
Depreciacién | Depreciacion Valor
No. Anual acumulada Bien
1 551,28 551,28| 5.574,10
2 551,28 1.102,57| 5.022,81
3 551,28 1.653,85| 4.471,53
4 551,28 2.205,14| 3.920,24
5 551,28 2.756,42| 3.368,96
6 551,28 3.307,71| 2.817,67
7 551,28 3.858,99| 2.266,39
8 551,28 4.410,27 1.715,11
9 551,28 4,961,56| 1.163,82
10 551,28 5.512,84 612,54




Equipos de computacién

Porcentaje 33%
Valor bien 2.100,00 2.100,00
Valor residual 0,00
Saldo
Depreciacién | Depreciacion Valor
No. Anual acumulada Bien
1 700,00 700,00| 1.400,00
2 700,00 1.400,00 700,00
3 700,00 2.100,00 0,00
Vehiculos
Porcentaje 20%
Valor bien 27.000,00 24.300,00
Valor residual 2.700,00
Saldo
Depreciacién | Depreciacion Valor
No. Anual acumulada Bien
1 4.860,00 4.860,00 | 22.140,00
2 4.860,00 9.720,00| 17.280,00
3 4.860,00 14.580,00| 12.420,00
4 4.860,00 19.440,00| 7.560,00
5 4.860,00 24.300,00| 2.700,00

125
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3. Anexo 3. Célculo de costo de cocteles

Mojito
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA Yl\gb?\ARO COSTO
Ron blanco 1,7|onza 14,00 0,72|980ml=33,10z
Azucar 1| cucharada 1,00 0,01 | 96 cucharitas funda de 1 libra
Hierbabuena 8 | hojas 1,00 0,05 10 porciones
Soda 3,4 |onza 1,20 0,121 litro de seven = 33,10z
Limon 1| unidad 1,00 0,10 10 limones
Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 | 3kg de hielo= porciones
Rama de hierba buena 1| unidad 1,00 0,10 | 10 porciones
COSTO COCTEL 1,20
Pifia colada
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA YI\'IA\S%JCI)\/IRO COSTO
Ron blanco 1,7 | onza 14,00 0,72 | 980mI=33,10z
Crema de coco 1|onza 4,51 0,31 |425ml = 14,370z
Jugo de pifia 3,4 | onza 1,50 0,151 litro = 33,10z
Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 | 3kg de hielo= porciones
Rodaja de pifia 1| unidad 1,00 0,10 10 rodajas
Cereza 1| unidad 3,59 0,24 | 15 cerezas
COSTO COCTEL 1,63
Margarita
INGREDIENTE CANT | MEDIDA YI\'IASLUCI)\/IRO COSTO NOTA
Tequila 1,7 | onza 17,00 1,16 | 750ml = 25 oz
Triple sec 0,85 | onza 13,00 0,47 | Bols 700ml =23,6 oz
Jugo de limén 0,85 | onza 2,05 0,05 | 1000ml = 330z
Sal 1| pizca 1,00 0,00 | 90 cucharas
Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 3kg de hielo= porciones
Rodaja de lima 1| unidad 1,00 0,05 |5 limas
COSTO COCTEL 1,83
Mimosa
INGREDIENTE CANT | MEDIDA YI\IIASIIJ(I)\/IRO COSTO NOTA
Jugo de naranja 2,5 onza 1,00 0,08 | 1000mI = 330z
Espumante brut 2,5|onza 9,00 0,90 | 750ml =250z
Rodaja de naranja 1| unidad 1,00 0,04 | 5 naranjas
COSTO COCTEL 1,02
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Gin tonic
VALOR
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA INSUMO COSTO NOTA
Ginebra 1,7 | onza 20,00 1,36 | 750ml = 25 oz
Agua tonica 5|onza 1,50 0,23 | 1500mI=500z
Rodaja de limon 1| unidad 1,00 0,03 |10 limones
Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 | 3kg de hielo= porciones
Rama de romero 1|rama 1,00 0,10 | 10 porciones
COSTO COCTEL 1,81
Caipirifia
VALOR
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA INSUMO COSTO NOTA
Cachaga 1,7 | onza 18 0,96 | 965mi=320z
Azlcar 2 | cucharada 1,00 0,01 | 96 cucharitas funda de 1 libra
Limon 1 | unidad 1,00 0,10 | 10 limones
Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 | 3kg de hielo= porciones
Rodaja de limén 1| unidad 1,00 0,03 | 10 limones
COSTO COCTEL 1,19
Martini
VALOR
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA INSUMO COSTO NOTA
Ginebra 2| onza 20,00 1,60 | 750ml = 25 oz
Vermut seco 0,35 | onza 16,75 0,23 |750ml =25 oz
Aceituna 1| unidad 1,12 0,04 | 25 aceitunas
COSTO COCTEL 1,88
Paloma
VALOR
INGREDIENTE |CANT | MEDIDA INSUMO COSTO NOTA
Tequila 1,7 | onza 17,00 1,16 | 750ml = 25 oz
Jugo de toronja 5|onza 0,45 0,09 |400ml =13 oz
Jugo de lima 0,5 |onza 1,00 0,02 | 400ml = 13 0z
Sal 1| pizca 1,00 0,00 | 90 cucharas
Rodaja de toronja 1| unidad 2,00 0,08 |5 limas
COSTO COCTEL 1,35
Destornillador
VALOR
INGREDIENTE CANT | MEDIDA INSUMO COSTO NOTA
Vodka 1,7 | onza 16,00 1,09 | 750ml = 25 oz




128

Jugo de naranja 3,4 | onza 1,00 0,10|1000ml = 330z

Hielo 6 | unidad 0,98 0,10 3kg de hielo= porciones
Rodaja de naranja 1| unidad 1,00 0,04 | 5 naranjas

COSTO COCTEL 1,33






