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Resumen Ejecutivo
El presente proyecto de investigacion, Modelo Canvas para el mejoramiento del
Restaurante “La Casona” sector de Cajas Juridica, tiene como objeto brindar un posible beneficio
a la comunidad de Cajas, basado en la cultura y gastronomia, con el fin de aprovechar todos los
conocimientos previos que tienen o el interés de ver las habilidades enfocadas en las recetas
creadas, para que pueda ser una actividad que se realice en el hogar y asi promover la

productividad de la comunidad.

En el capitulo | del presente proyecto, se describe una introduccion del planteamiento del
problema que se genera en el tema propuesto, detallando el problema que tiene. Seguidamente,
se describe los objetivos, donde se constituye lo que se quiere conseguir en la investigacion, y se
respalda los argumentos con el desarrollo del marco tedrico, el cual se encontrara estructurado
con definiciones importantes para el desarrollo del trabajo antes citado, y se respaldara la

propuesta en el marco legal basado en las leyes vigentes establecidas por el Estado.

El capitulo Il esta orientado a exponer el disefio metodoldgico referido al trabajo de
investigacion. Ademas, el andlisis de los criterios genera resultados que determinan si el proyecto
tiende a ser viable, de la problematica que tiene la comunidad de Cajas. Posterior la recopilacion
de datos de cada una de las preguntas formuladas a los encuestados se analizara con base en la

técnica mixta.

En el capitulo 111 se acentlia y socializa la propuesta del proyecto de investigacion,

basado en los elementos que conforman el Modelo Canvas, donde se describen cada uno de los



beneficios de caracter econdmico, cultural y social que puede generar la comunidad de Cajas y

asi promueva la capacidad productiva de sus habitantes.

Palabras Claves: Modelo Canvas, mejorar, cultura y gastronomia, restaurante, Cajas

Juridica.



Abstract
The purpose of this research project, Canvas Model for the improvement of the
Restaurant "La Casona" sector of Cajas Juridica, is to provide a possible benefit to the
community of Cajas, based on culture and gastronomy, in order to take advantage of all the
knowledge who have previous or interest in seeing the skills focused on the recipes created so
that it can be an activity, to be carried out at home and thus promote the productivity of the

community.

In chapter | of this project, an introduction to the approach to the problem that is
generated in the proposed topic is described, detailing the problem it has. Next, the objectives are
described, where what is to be achieved in the investigation is constituted, and the arguments are
supported with the development of the theoretical framework, which will be structured with
important definitions for the development of the aforementioned work, and will be supported the

proposal in the legal framework based on the current laws established by the state.

In chapter Il it is oriented to expose the methodological design referred to the research
work. In addition, the analysis of the criteria generates results that determine if the project tends
to be viable, of the problems that the community of Savings Banks has, after the data collection
of each of the questions formulated to the respondents, it will be analyzed based on the mixed

technique.

In Chapter I1l emphasizes and socializes the proposal of the research project, based on the

elements that make up the Canvas Model, where each one of the economic, cultural and social



benefits that the community of Savings Banks can generate is described and thus promotes the

productive capacity of its inhabitants.

Keywords: Canvas model, improve, culture and gastronomy, restaurant, Legal Boxes.
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Tema

Modelo Canvas para el mejoramiento del Restaurante “La Casona” sector de Cajas
Juridica.

Problema

En el mundo, el primer restaurante que inicio fue por el siglo XVI, cuando nacio el
concepto de alimento que restaura, que era utilizado por Boulanger, un comerciante de sopa.
Desde ahi se ha convertido en una fuente de empleo para personas sin experiencia dentro del
ambiente laboral, en el cual ha dado cabida a personas menores de edad y extranjeros
indocumentados.

En el Ecuador, a lo largo de los afios, los restaurantes han tenido muy poca interaccién en
el &ambito de gastronomia, debido a la pandemia que hubo en el afio de 2020, donde se evidencid
que todos los restaurantes pequefios y grandes tuvieron una caida drastica, con lo que no podia
sacar sus productos para que degusten las personas locales y extranjeras. Es asi que, debemos
tomar en cuenta las falencias que existen, para realizar una planificacion o un método de
emergencia cuando suscite algun problema.

En Pedro Moncayo, se ha reflejado un aumento de restaurantes enfocados en la comida
rapida, con lo que la productividad sobre la gastronomia que tiene la parroquia vaya decayendo.
Razones fundamentales para tener en cuenta un plan de mejoramiento para incrementar el
volumen de las ventas del restaurante “La Casona” en la parroquia Tupigachi del canton Pedro
Moncayo de la provincia de Pichincha.

Uno de los elementos que se ha podido determinar es la baja en el volumen de las ventas
por parte de nuestro negocio, por lo que se han tomado decisiones dréasticas para solventar dichos

problemas.



Bajo los principios descritos, se fundamenta la siguiente pregunta de investigacion:
¢ Cuén beneficioso sera implementar un plan para mejorar el volumen de las ventas del
Restaurante “La Casona” del sector de Cajas Juridica mediante el uso de la herramienta Canvas?
Idea a defender
El beneficio de implementar un plan de mejoramiento para el restaurante “La Casona” en
el sector del Cajas Juridica, basado en el modelo canvas, tiene el direccionamiento de buscar los

canales técnicos para incrementar el volumen de las ventas en el negocio.



Justificacion

La necesidad de crear un modelo Canvas para el mejoramiento del restaurante “La
Casona” en el sector de Cajas Juridica nace del problema existente. Mencionar que no dispone de
una planificacion de evolucién del restaurante, implica no poder cubrir los gastos que se genera
con los trabajadores que tenemos a disposicion.

Sustentar los conocimientos bajo los principios de socializacion dentro de la comunidad.
Transfiriendo los mismos a la brevedad bajo lo posibilidad de que se promueva el bienestar de la
sociedad, la excelencia en los valores, la antigliedad que tenia varias cosas, l10s mismos que seran
respaldados en fomentar ideas creativas e innovadoras para una nueva planificacion en “La
Casona”. Bajo lo expuesto, el mejoramiento del restaurante seré viable siempre y cuando se
consideren conceptos tedricos para la innovacion.

La deficiencia que existe naturalmente en la planificacién del mejoramiento del
restaurante, asi como también la premura que requiere para poder cubrir los gastos de los
trabajadores y que se cumpla con lo propuesto al momento de la contratacion, para que asi la
productividad de la gastronomia no disminuya.

Inserto en el ambito social, esta planificacion innovadora que facilitard el cumplimiento
de los objetivos propuestos, con lo que asi facilitara mas la atraccion de mas clientes al
restaurante. En este sentido, fortalecer la estabilidad laboral, el compromiso, el empoderamiento
hacia el negocio que van de la mano con el desarrollo de la organizacion.

Los conocimientos adquiridos durante el proceso de ensefianza en el Instituto
Tecnologico Pichincha apalancaran la ejecucion de viabilidad en el modelo Canvas para el

mejoramiento del Restaurante “La Casona”, sector de Cajas Juridica. De igual manera, en



cumplir un objetivo personal de impulsar una idea de negocio, el cual puede plasmarse, motiva
de manera sustancial a seguir construyendo esta planificacién de innovacion a largo plazo.

El no contar con personal preparado especificamente para ocupar puestos en el
restaurante limita el desarrollo del negocio como tal. La no implementacion de nuevas cosas al
local es un obstaculo permanente para el engrandecimiento de la organizacion en una forma

constante y sostenida.



Objetivos

Objetivo General

Contar con un plan de mejoramiento mediante el uso del Modelo Canvas para
incrementar el volumen de las ventas en el restaurante “La Casona” en el sector de Cajas
Juridica.
Objetivo Especificos

Contar con una linea de base mediante el uso de herramientas de investigacion que nos
permita tener un conocimiento cabal de la situacion del negocio y, en consecuencia, tomar las
decisiones adecuadas para lograr el cumplimiento del objetivo.

Asumir los resultados de la investigacion mediante el procesamiento de la informacién

para tomar decisiones adecuadas en el negocio.

Tabla 1

Lineas y sublineas de investigacion

Tema de Canvas para el mejoramiento del Restaurante “La Casona” sector de
investigacion Cajas Juridica.
Linea de Consolidar la sostenibilidad del sistema econémico social y solidario.

investigacion

Sublinea de Promocidn de iniciativas de la economia popular y solidaria,

investigacion microempresas, talleres artesanales y pequefias empresas.

Nota. Datos tomados del TSHCPP (2022).



Tabla 2

Eje de formacion

Eje de

formacion

Materias integradoras

Resultados de aprendizajes

Metodologia de la
investigacion y
desarrollo de

emprendimiento

Métodos de
produccion para
economia popular,
solidaria y talleres
artesanales
Administracion de

Presupuestos

Marketing para

emprendedores

Analiza la utilidad del manejo de fuentes de
informacion.

Desarrolla la capacidad de analisis y sintesis para el
tratamiento del conocimiento cientifico y aplica a la
solucion de un problema de investigacion en el campo
de la Administracion.

Esté en la capacidad de aplicar los conocimientos para
la creacion y gestion de la produccion en empresas
pequefias y de economia popular y solidaria.

Puede desarrollar sistemas de produccion de bienes o
generacion de servicios.

Entiende la importancia de los presupuestos como
reflejo cuantitativo de los objetivos y herramienta de
evaluacion del actuar empresarial, asi como técnica de
planeacion financiera.

Planea las actividades de la empresa de acuerdo con los
objetivos propuestos, a través de la recoleccion de
informacidn financiera dependiendo del tipo de
empresa.

Elabora y aplica los elementos del marketing que se
disefian en los emprendimientos, con el fin de proyectar
una gestién de excelencia en la pyme.

Aplica de manera practica las estrategias genéricas y

alternativas a fin de generar alternativas de




competitividad en el mercado a cualquier tipo de
organismo econémico —social.

Gestion de la Calidad  Analiza, identifica y comprende problemas
administrativos de manufactura y servicios locales para
realizar investigaciones de nivel exploratorio, con
enfoque prospectivo, para el uso adecuado de métodos
que conserven el ecosistema, a fin de promover el
desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y Economia

Popular y Solidaria.

Finanzas Aplica técnicas de andlisis financiero y planeacion para
Corporativas comprender la situacion financiera actual de la
organizacion y proyectarla a futuro de acuerdo con la
capacidad y estructura.
Calcula la viabilidad y rentabilidad de inversiones,
mediante la valoracion de diferentes indicadores que

administran el riesgo y el rendimiento

Nota: Datos tomados del TSHCPP (2022).



Capitulo |
Marco Teorico
1. Modelo Canvas

El modelo canvas o “Business Modelo Canvas”, es una plantilla donde te permite
visualizar en un documento la idea y vision global de un modelo de negocio, segun los nueve
campos preestablecidos, mostrando interconexiones de los diferentes elementos que intervienen;
esta técnica corporativa, entre otras cosas, permitird a cada uno de los miembros de trabajo
conocer cual es la situacion real que se encuentra y cuéles seran las acciones que les corresponde
llevar a cabo. (Facchin, 2023)

El modelo canvas es una metodologia que fue desarrollado por Alexander Osterwalder y
Yves Pigneur, que permite sencillamente desarrollar, evaluar, visualizar y alterar modelos de
negocios canvas nuevos o existentes de manera sencilla. Plasmaron esta metodologia en el libro
“Business Model Generation del 2010 donde se enfatizaron en evidenciar y cuestionar las
percepciones del negocio. También, apostaron por una metodologia dividida por nueve médulos
bésicos, que cubren las cuatro areas principales de un emprendimiento o empresa; clientes,
oferta, viabilidad econ6mica e infraestructura. No seria tan facil definir o validar una idea de
negocio, es por eso que el modelo canvas sirve para realizar practicas y plasmar un modelo

empresarial.(Crespo, 2022)

1.1. El Modelo Canvas

Cred unos de los modelos mas sencillos y practicos, en el cual ayuda al analisis de una
idea de negocio. Organiza y visualiza los componentes antes de ponerlo en practica, es utilizado
principalmente en emprendimientos por su facil aplicacion y entendimiento. Tiene la cualidad de

observar puntos de innovacion para asi tener una mejora continua.



1.2. Importancia Del Modelo Canvas

Este modelo dentro del mundo de los negocios como las oportunidades de elaborar un
método mas rentable y sostenible que consta de los nueves elementos, se refleja en el como
tenerlos presentes a la hora de establecer las bases para un proyecto con vision de ser escalable y
que ofrezca resultados. En la actualidad, varias empresas utilizan las bases del modelo Canvas,
debido a la precision que permite poder armar una estrategia de negocios con un enfoque méas
global. (Facchin, 2023) No solo te ayuda a comprender quiénes son tus clientes y tus productos,
también sirve para asegurarte de que todos los miembros de tu organizacion tengan el mismo

enfoque. (Clavijo, 2022)

1.3.Lienzo De Modelo De Negocio
Alexander Osterwalder define que es una forma sencilla de representar, a modo de cuadro

de mandos de las variables importantes de un modelo de negocio. (Elosegui, 2017) Egggsta
basado en entender que el lienzo de modelo Canvas es la vision integradora de un conjunto,
siendo guiados y que se adaptan a cualquier emprendedor para analizar y revisar habitualmente

su proyecto.

llustracién 1

Modelo de negocio

Partners Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de
Clientes

+Qué pueden hacer ¢ Que actividades 2+ Qué problema £ Qué tipo de
los partners mejor clave hay que solucionamos? relaciones esperan A quién nos
que tu o con un desarrollar en su £ Qué necesidad tus clientes que dirigimos?

coste menor y, por modelo de negocio satisfacemos? establezcas y L Qué segmentos
tanto enriquecer tu de que manera las 4 Qué beneficios mantengas con consideramos?
modeio de negocio? llevas a cabo? aporta? ellos? Cuales son
prioritanos?




Nota. La ilustracion muestra el modelo de negocio (2022).

1.4.Segmento Del Modelo Canvas

El modelo Canvas es un instrumento para el analisis de ideas de negocio, esta compuesto
por nueve segmentes que, a continuacion, veremos:

1.4.1. Segmento De Clientes. Para una empresa es importante identificar como son los
clientes, determinar las organizaciones que a menudo brindan servicios a un ciento
grupo de clientes con lo que resulta una buena tactica dividirlos en segmentos. De
esta manera, los productos y servicios podran orientarse mejor hacia las necesidades
que mas aportan a tu negocio. Esto conduciria a una mayor satisfaccion del cliente y
contribuiré a una buena propuesta valor. (Clavijo, 2022)

Cuando en un modelo de negocio se analizaban estos segmentos de clientes,

tradicionalmente se utilizaban los siguientes conceptos: demogréaficos, psicograficos y



1.4.2.

1.4.3.

de comportamiento. Esto hace que el lienzo afiada un cuarto concepto a tener en
cuenta, la hora de analizar los segmentos de los clientes: es todo aquello sobre
problemas o necesidades que esperan realizar en algin momento. Por lo tanto, ya no
basta con saber quiénes son tus clientes, sino que, también necesitas pensar en
aquellos trabajos que estan tratando de realizar un proyecto y ver como tu puedes
ayudar en su planificacion. (Martin, 2023)

Propuesta De Valor. Este mddulo esta enfocado en el valor que ofrece el segmento
de mercado, seleccionando adecuadamente las necesidades que pueden ser valores
cualitativos o cuantitativos. (Crespo, 2022)

Siempre se debe apoyar en los dolores de sus prospectos, mas cuando el objetivo que
tiene a futuro cliente no es el centro de la propuesta de valor, sino posiblemente la
solucién que no tenga sentido para el cliente, en donde, consecuentemente, el
producto no tendra el mismo posicionamiento y retorno de la inversion hecha.
Ademas, debes pensar en lo que ofreces como empresa segln tu modelo de negocios,
debes dedicarte unos minutos a poner en lista en como tu producto o solucién puede
ayudar en su dia a dia a los clientes; en donde, si tienes mas de un producto que va
para diferentes clientes, enfocate en cada uno de ellos pero por separado. Asi tu
mision serd la facilitarle la vida a la persona que tienen alguna empresa, teniendo
como aliado el Modelo Canvas, donde puedes crear una forma de explorar las
necesidades de una forma muy préactica y objetiva. (Rivera, 2022)

Canales. Los canales a la hora de comercializar la propuesta de valor, pasan al
segmento de mercado en el momento correcto; donde cuentan con algunas fases

como, Informacion, Evaluacion, Compra, Entrega y Posventa. Donde brindan detalles



14.4.

del producto y servicios que tiene la empresa, y en como ayudara la evaluacion de la
propuesta de valor. También se puede utilizar canales directos e indirectos, sin
limitarse, es decir tener un importante equilibrio para lograr una integracion
adecuada, traducida en una experiencia increible de 0 afectacion en los costos para
aumentar los ingresos de la empresa. (Crespo, 2022)

Esos lugares fisicos o virtuales donde el segmento de mercado, tiene una pégina de
publicidad, revista, anuncio, red social, sitio web y entre otros. Son la fuerza de venta
que acerca tu producto o servicio hacia el publico objetivo, en donde la
recomendacion boca a boca es unos de los canales mas importantes en la actualidad.
Si tienes los canales adecuados para la propuesta de valor, el encuentro con el pablico
sera algo inevitable; pero debemos tener cuidado con qué canal escogemos, de lo
contrario, si seleccionas inadecuadamente, tu propuesta de valor nunca sera conocida
por el segmento de mercado que aspirabas alcanzar. (Carabafio, 2015)

Relacion Con Los Clientes. En este punto, se marcard un segmento limite desde
donde comienza y termina la relacion e interaccion con los clientes. Una vez decidido
por cuales canales se acercaran al segmento de mercado, debes tener en claro que tipo
de negociacion vas a utilizar para que puedas impulsar el negocio. Sin embargo, hay
varios tipos de negocios que ameritan relaciones continuas, en la que entablas una
conversacion con el cliente; resuelvas dudas y atiendas las quejas, para que asi, el
cliente quede satisfecho y no solo vuelva a comprar, sino que también recomiende la
empresa, estas relaciones pueden ser mas automatizadas o personales. (Carabario,

2015)



1.45.

1.4.6.

14.7.

Fuente De Ingresos. Los clientes constituyen el centro de un modelo Canvas, donde
indican cuales son los mecanismos de monetizacion de tu modelo de negocios. Puede
haber més de una o varias formulas para que los clientes paguen por la propuesta de
valor. Estas pueden ir de la venta directa de productos, licencia por uso, las
suscripciones por un lapso de tiempo, o contratacion de determinados servicios,
cualquiera que lo uses, fundamentalmente el valor que entregas también puede
traducirse en el valor que recibes o expresado basicamente en el dinero. (Carabafio,
2015)

Recursos Claves. Para brindar un servicio de calidad se requiere algunos recursos
personalizados al giro de negocio, esto permitira crear y ofrecer una propuesta de
valor para asi consolidar su posicionamiento en el mercado, manteniendo las
relaciones con los clientes, con lo que puedo fundamentar agregando:
corporativamente hablando es uno de los elementos més delicados dentro de casi
cualquier proyecto donde se aprecie, dentro del Modelo Canvas la administracién de
los recursos que posee el negocio para el funcionamiento eficiente, donde los recursos
tangibles o intangibles hacen posible el lado derecho del Canvas, los cuales estan
constituidos por: fisicos, intelectuales, humanos y financieros. (Facchin, 2023)
Actividades Claves. La atencidn al cliente seria una forma apropiada de administrar
los recursos, entre otras cosas; donde se deben colocar actividades que son esenciales,
medulares, para que la propuesta de la empresa tenga forma y pueda funcionar para
llegar hasta el mercado, ya sea a corto, mediano o largo plazo. Segun Carabafo
(2015), “Cada una de las acciones que estaran implicadas en la actividad lucrativa que

realicemos. Siendo tan importante tener clara la actividad que se desempefiara en la



1.4.8.

empresa y qué acciones no tendran cavidad dentro de este modelo de negocios”
(p.76).

Asociaciones Claves. Dentro de toda empresa hay procesos que no se pueden
desarrollar internamente. Los aliados son personas 0 empresas externas que pueden
hacer posibles procesos fundamentales para la operacion, no importa cuél sea el
tamario del negocio, basicamente necesitaras aliados que apoyen en los logros
determinadas por la propuesta de valor. (Carabafio, 2015)

En toda empresa se asocian con modelos de negocio para optimizar, reducir riesgos y
adquirir recursos; donde se puede hablar de cuatro tipos de asociaciones:

Alianzas estratégicas entre empresas que no son competencias.

Competicidn: asociaciones entre empresas que son competidoras.

Joint Ventures (empresas conjuntas) para crear un nuevo plan de negocios.

Relaciones cliente — proveedor para garantizar fiabilidad en los suministros.

(Crespo, 2022)

1.4.9.

Estructura De Costes. La estructura de costes es la unién de todos los elementos que
incluyas los blogues aliados y actividades tienen un costo econdémico, estas cifras
forman parte de la estructura de la empresa en donde se definira el precio de venta de
los productos o servicios y obtener permisos legales necesarios para el
funcionamiento de la entidad. (Carabario, 2015)

Los costos a nivel general deben minimizarse en todos los negocios, por lo que no
obstante las estructuras pueden ser:

Segun costos: se busca recortar gastos en donde sea posible, la reduccion de los

precios en la propuesta de valor y el maximo uso de sistemas automaticos o externos.



Segun valor: Tiene un enfoque hacia la creacion de valor, con servicios premium,
personalizados, con base en la propuesta de valor percibido por el cliente. (Crespo,
2022)
2. Mejorar
Su etimologia viene del latin “meliorare”, en forma verbal “melior”, que significa estas
mejor. La palabra mejorar es un término que usamos muchisimo en el lenguaje corriente, si bien
ostenta méas de una referencia las cuales son: refinar o perfeccionar el aspecto exterior de algo o

alguien para el mismo pase de un estado regular a otro que sea superior. (Ucha, 2012)

2.1.Mejoramiento Continuo

El mejoramiento continuo es un principio basico de la gestion de calidad, donde deberia
ser objetivo permanente de la organizacion para incrementar la ventaja competitiva a través de la
optimizacion de las capacidades organizativas. (Mihi Ramirez & Rivera Rodriguez , 2009)

Para llevar a cabo este proceso, tanto para un departamento determinado como en toda la
empresa, se debe tomar en consideracién que dicho proceso debe ser: econdémico, es decir, debe
requerir menos esfuerzo que el beneficio que aporta; y acumulativo, que la mejora que se haga
permita abrir las posibilidades de sucesivas mejoras, a la vez que se garantice el
aprovechamiento del nuevo nivel de desempefio logrado.

La importancia de esta técnica gerencial radica en que con su aplicacion se puede
contribuir a mejorar las debilidades y afianzar las fortalezas de la organizacion. A través del
mejoramiento continuo se logra ser mas productivos y competitivos en el mercado al cual
pertenece la organizacion; por lo que, las organizaciones deben analizar los procesos utilizados,
de manera tal que si existe algun inconveniente pueda mejorarse o corregirse. Como resultado de
la aplicacion de esta técnica, puede ser que las organizaciones crezcan dentro del mercado y

hasta lleguen a ser lideres. (pag. 21)



2.2.Restaurante

Los restaurantes vienen de un antiguo origen, donde se encuentra en los limites de la
historia, ya que nacieron con los mercados populares, desde los tiempos de los romanos, pero se
dice que ya existian en china. Fue en el siglo XVI cuando nacio este concepto de alimento que
restaura, que fue utilizado por un tal Boulanger, “comerciante en sopas”. En donde se establecio
como restaurante moderno fue en el siglo XVI11 en Europa, debido al consecuencia de la
Revolucion Francesa, del acceso al poder de la Burguesia. Los primeros en disfrutar de estos
beneficios de un negocio nuevo fueron los cocineros de las casas nobles, cuyos duefios partieron
de este mundo y fueron al otro mundo, asi es que existio la posibilidad de que disfruten de los
hedonismos, que antes eran solo para los nobles.

El Restaurante méas antiguo que se fundo, segin Larousse Gastronomique, es en 1782 en
la parisina calle Richelieu con el nombre La Gran Taberna de Londres, por primera vez en la
historia se servia a horas y precios fijos, cartas con la lista de propuestas y en pequefias mesas
individuales. Desde ahi es cuando los restaurantes se institucionalizaron, aunque se convivieron
en Europa con las posadas donde seguian sirviendo las especialidades de la region. Después ya
vendrian las diferentes opciones, desde el pequefio bristo, bodegdn, cevicherias y lugares con
fuerte identidad regional y urbana, hasta llegar a los grandes restaurantes estrellados. (Checa,
2023)

3. Marco Legal

El presente marco legal se basara en la Constitucion de la Republica, el Cddigo de
trabajo, en la Ley de Seguridad Social, en el cual se detallaran ciertos nimeros de provisiones
regulatorias y leyes interrelacionadas entre si, donde se incluye el codigo penal, reglamentos y

regulaciones, asi como también cddigos de conducta/ ética.



3.1.Constitucion De La Republica Del Ecuador
3.1.1 Articulos de la carta magna relacionados con el emprendimiento y la libertad del

trabajo.

3.2.Cdédigo de Trabajo Ley De Seguridad Social
3.3.Instituto Ecuatoriano De Seguridad Social

3.4. Ley De Seguridad Social

Art. 1.- Principios Rectores. -
Ley de Seguridad Social Art. 2.- Sujetos de Proteccion. -

Ley de Seguridad Social Art. 3. Riesgos cubiertos. —

Marco Conceptual

3.5.Planificacién

Es una herramienta que consiste en una descripcién general sobre los diferentes aspectos
que implica la planificacion de una organizacion o proyecto. También, permite que el usuario
pueda distinguir entre estratégico o accion, que ambas herramientas detallan o aportan ideas

sobre técnicas Utiles para la planificacion. (Shapiro, 2001)

3.6.Gastronomia

Se denomina gastronomia al acto de saber satisfacer el hambre, con modos exquisitos de
excitar el paladar y satisfacer el apetito. (Castellvi, 2015) Tal puede no ser solo con comidas,
sino también con bebidas y postres, para que asi sea mas variado al momento que el cliente desee

pedir o servirse algo que le guste.
3.7.Tradicional
Se utiliza como adjetivo a todo aquello que tenga que ver con la o las tradiciones de un

pueblo, comunidad o sociedad. Esto por lo general son tradiciones que se van traspasando de



generacién en generacion, como parte del legado de los antepasados, lo que puede incluir todo
tipo de valores, costumbres, formas de pensamiento, creencias y practicas. (Bembibre, 2009)
3.8.Productividad
La productividad es un indicador que define cuantos productos o servicios se han llegado
a producir por cada uno de los recursos utilizados para su elaboracién ya sea como: mano de
obra, tiempo y capital; dentro de un plazo determinado. De este modo, se puede calcular la

productividad de la eficiencia en la produccion de una organizacion. (BBVA, 2023)



Capitulo 11
4. Disefio de la Investigacion
4.1.Enfoque Cuantitativo
La investigacion cuantitativa, también llamada empirico, analitico, racionalista o
positivista es aquel que se basa en los aspectos numeéricos para investigar, analizar y comprobar
informacion y datos, la misma que registra datos reales de los potenciales clientes que requeriran

el servicio del restaurante “La Casona”.

4.2.Método Cientifico
Conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver
problemas de investigacion, es decir, el método cientifico es la via o el camino que nos permite
llegar a un fin o conseguir un objetivo a través de técnicas y procedimientos ordenados.
5. Investigacion De Campo o Disefio De Campo
La investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos, sin
manipular o controlar variables algunas, es decir, el investigador obtiene la informacién, pero no
altera las condiciones existentes. Mediante la técnica de la encuesta realizada en el restaurante
“La Casona” se obtendra los datos necesarios, los mismos que nos ayudara a sustentar el
mejoramiento del restaurante.
6. Investigacion Descriptiva
Metodologia que describe un bien o circunstancia que se presenta, recopila informacion
cuantificable en el andlisis estadistico de la muestra de la poblacion definida. En la investigacion

descriptiva el propoésito es exponer el evento estudiado, haciendo una enumeracion detallada de



sus caracteristicas, de modo tal que en los resultadosse pueden obtener dos niveles, dependiendo

del fendmeno y propdsito del investigador (Hurtado, 2012).

7. Unidad De Analisis
La unidad de andlisis que se esté utilizando en este proyecto comprende todas las
personas de la ciudad de Pedro Moncayo.

llustracién 2

Mapa de la ciudad de Pedro Moncayo
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Nota. Tomado de Google Maps (2023).

Se considera que la poblacion existente en Pedro Moncayo es de 43281 personas hasta el

afio del 2020. (INEC, 2020)



Referenciando que el proyecto que se va a realizar en el Restaurante, se lo plantea
trabajar con 12 empleados pertenecientes al area mencionada. Al ser una poblacién conocida y
manejable.

8. Técnicas De Investigacion

8.1.Encuesta

La encuesta es un método de recoleccion de datos a partir de un muestreo de personas,
con el objetivo de generalizar los resultados para un segmento de poblacién méas grande. Es una
fuente fundamental de informacidn para comercios, medios de comunicacion, organismos
gubernamentales, educadores y cualquiera que forme parte de la economia. Hay varios
componentes que estan presentes en la mayoria de ellas, como los especialistas en investigacion,
expertos en metodologia, psicologos y estadistas, que han estudiado muchas de estas

caracteristicas comunes a profundidad. (Qualtrics, s.f.)

8.2.Cuestionario

Es una técnica cuantificable que adopta la forma de una serie de preguntas formuladas en
un orden determinado. Este instrumento de estudio est4 conformado tipicamente por una mezcla
de preguntas abiertas y cerradas. Esta herramienta se utiliza con fines de investigacion que puede
ser tanto cuantitativos como cualitativos. (Ortega, 2022)

1. ¢Con qué frecuencia usted sale a consumir alimentos fuera de su hogar?

= Diariamente

= Semanalmente

= Quincenalmente
= Mensualmente

= Qcasionalmente

2. Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar, prefiere:



= Alimentos tradicionales

= Comida gourmet

= Comida rapida

= Otro

Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar lo hace acompafiado de:
= Familiares

=  Amigos

= Comparieros de trabajo

= Otro

Desde su punto de vista, la comida tipica es:

= Excelente

= Muy buena
* Buena

= Variada

= No hay variedad

¢Conoce o ha escuchado hablar de la parroquia Tupigachi?

= Si
= No
= NS/NC

¢ Considera usted que en la parroquia Tupigachi se puede disfrutar de
gastronomia tradicional del canton?
= Si

= No



10.

= NS/NC

¢ Conoce o ha escuchado del restaurante “La Casona”?

= Si
* No
= NS/NC

Si estuviera en sus manos mejorar al restaurante la Casona, sugeriria:

= Mejor infraestructura

= Cambiar ubicacion

= Mejorar la atencion

= Bajar los precios

= Variar el menu

= Otro

Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar, su forma de pago es:

= En efectivo

= Con tarjeta de débito

= Con tarjeta de crédito

¢ Considera usted que seria beneficioso para usted y su familia la implementacion
de un sistema de entrega a domicilio por parte del restaurante “La Casona”?
= Si

= No

= NS/NC



Capitulo 111
Marco Metodoldgico
11. Disefio De Investigacion
A continuacion, se reflejara la formula para calcular el tamafio de la muestra concerniente

a la poblacion finita.

llustracién 3

Formula para calcular el tamafio de la muestra

Zz*p*q*N

nzez*(N—1)+ Z?2xpxq

Nota. La ilustracion muestra la férmula para calcular el tamafio de la muestra en una poblacién
finita (2023).

En donde:
Z=nivel de confianza (1.96).
e= margen de error (0.05).
p= probabilidad de éxito (0.5).
g= probabilidad de fracaso (0.5).

N= total de la poblacion.

Zz*p*q*N
T e2x(N—1)+ Z2xpxq




_ = 1,96 * 1,96 * 43281 0,5 % 0,5
~ =0,05* 0,05 * (43281 — 1) + (1,96 * 1,96 * 0,5 = 0,5)

n= 380, 7889

n

Redondeando 381 encuestas

12. Investigacion De Mercado

a. Analisis situacional
El restaurante “La Casona” es un establecimiento que se constituyd, que es dirigido para
la prestacion de servicio de comida tradicional, para los turistas y habitantes del Canton Pedro
Moncayo.
De esta manera, previa a la definicion del FODA, se realizd el siguiente analisis

situacional, sustentando en una inspeccion de observacion al entorno de negocio.

b. Aspectos externos

i. Competencia. En el sector de Cajas Juridica, hay una gran
competencia en el ambito de restaurantes, debido a que esta la
panamericana via Quito- Otavalo, en donde los turistas al viajar varias
horas, tienen el atrevimiento de hacer una parada para que puedan
relajarse de todo el transcurso que hayan hecho para poder llegar al
destino que tengan acordado.

Una de las competencias que tiene el restaurante “La Casona” es la del
servicio de Gasolinera Taranto, en donde varios turistas hacen paradas
para poder cargar gasolina, y es ahi donde ellos tienen su propio

restaurante y asi es como tenemos la obligacién de organizar una



planificacién de mejoramiento para que el volumen de ventas suba y
los turistas recomienden a otras personas.

Proveedores. Tenemos varios proveedores, los cuales nos ayudan con
el despacho de vegetales, carnes, pollos, pescados, yogures, quesos,
golosinas, bebidas, helados y entre otros, que son de buena calidad,
con precios accesibles para que nos acoplemos al presupuesto que
tengamos. Asimismo, tenemos proveedores que nos entregan harinas,
mantequillas, huevos, entre otros, para la preparacién de bizcochos,
empanadas y cosas que son de la comunidad.

Poder adquisitivo de los clientes. Elaboraremos un plan estratégico,
para que todos los clientes al momento que entren al restaurante “La
Casona” tengan el conocimiento de lo que estaremos ofreciendo y de
todos los productos o servicios, y asi tengan la posibilidad de elegir. Al
paso del tiempo, tendremos la posibilidad de analizar si nuestro plan

para aumentar el volumen de ventas subio o bajo.

c. Analisis internos

Personal. Dentro del area de recurso humano, contaremos con 12
trabajadores con experiencia laboral suficiente, su jornada de trabajo
serd de 6H00 a 15H00, con las habilidades para que turistas nacionales
e internacionales pueden degustar de la comida y asi podamos
incrementar el volumen de ventas del restaurante “La Casona”.
Cultura empresarial. En el restaurante tenemos un amplio
conocimiento sobre la creencias, normas y valores, que debe tener

nuestro negocio hacia las personas o turistas que vaya a visitar en



local. En si, nos enfocamos en que la cultura indigena Kayambi sea la
diferencia de todos los restaurantes que estan cerca del nuestro. Asi es,
como podremos crear una ventaja competitiva hacia los deméas
restaurantes que estén cercanos.

iii. Recursos de Innovacion. Tendremos mucho en cuenta las opiniones y
la creatividad de todos los clientes para asi poder mejorar las
instalaciones, la atencion y el servicio, implementando nuevas cosas
que sean de la comunidad como vestimenta, herramientas, o algun
objeto que identifiqguen o mejoren la presentacion del restaurante. Con
lo que ayuden a subir el volumen de ventas y a construir nuevos menus
para la satisfaccion del cliente.

Iv. Proceso de promociones. Teniendo en cuenta los factores de personal
y equipo que son propicios para el sostenimiento del negocio, se tiene
en conocimiento el factor de la promocién y publicidad es minimo, lo
cual repercute negativamente el sostenimiento y crecimiento del

emprendimiento y posicionamiento en el mercado.

d. Analisis FODA

i. Analisis variables (Precio, Producto, Plaza, Promocién)

Restaurante “La Casona”.



Tabla 3

Andlisis de variables restaurante "La Casona"

Variables Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas
Precio Precios Crecimiento Exceso de Precios bajos de la
adecuados y econémico de la empleados competencia.
satisfactorios. comunidad. incrementa el Proveedores suben
Facilidad de Lograr costo de los los precios de
pago por los financiamiento de la  platos. forma indistinta
costos de los  banca publica No se cuenta con
platos granja propia para
bajar costos de los
productos
Producto Alto nivel en  Proponer menus Productos Competencia
la preparacion  veganos. perecibles en el produce sus
de platos Posibilidad de corto plazo. propios productos
tradicionales ~ ampliar la variedad Poca capacidad en granjas propias
de la cultura de servicios. de Proveedores nos
indigena almacenamiento  dejan los
Kayambi. de productos productos que
alimenticios. otros restaurantes
no quieren (baja
calidad).
Plaza Ubicacion Ampliar el local y Escasa visita de Inseguridad a
estratégica. decorar de forma turistas nivel nacional,
Local propio  adecuada Instalaciones dificultan la
Ambiente Generar un ambiente  inadecuadas Ilegada de turistas.
limpioy amigable para los limitan la visita La competencia
relajado. clientes de clientes tiene copados los
mejores lugares de
la parroquia
Promocién  Nuestros Organizar eventos Falta de Competencia tiene
clientes culturales. publicidad en pautado en radios
hablan bien Convertirnos en un redes sociales. locales
del negocio sitio turistico Poca informacion  La trayectoria de
La obligado para los sobre productos muchos afios hace

experiencia en
la
comercializaci
on de
alimentos nos
permite contar
con clientes

turistas (hueca)

que ofrece el
negocio. Falta de
una pagina web.

que los clientes
visibilicen a la
competencia




cautivos y
permanentes.

Nota. Investigacion de campo (2023).

e. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

llustracion 4

Analisis 5 fuerzas de Porter “La Casona"

Poder de negociacion de

proveedores
Entrar en el mercado de la
comida es relativamente féacil,
ya que para cualquier nuevo
negocio o emprendedor. No
obstante, llegar a alcanzar los
niveles de marca que tiene hoy v
en dia “La Casona”, se les hara Rivalidad entre las
méas complicado. empresas
El mercado se encuentra
saturado por las varias

opciones de restaurantes que
hay en la preparacion de
— » | comida. En donde hacen
gestiones para arrebatar la
marca en el mercado y asi
ellos sigan creciendo.

Amenaza de los
nuevos entrantes

Hoy en dia, la cantidad de
proveedores que ofrecen
vegetales, carnes, lacteos y entre
otras cosas mas, es casi ilimitada,
por lo que no es ningun problema
para “La Casona” cambiar
facilmente sabiendo que, trabajar
con ellos es un negocio potente,
suponiendo que este caso no seria
una amenaza para nosotros.

Amenaza de productos
sustitutos

Los clientes tienen un poder de
negociacion elevado, ya que la
variedad de restaurantes que son
similares es mediana. Ya que hay
otras opciones de comidas
tradicionales que pueden preparar Poder de negociacién
en las casas o comunidades, que de los clientes
pueden servir la comida con mejor
calidad o capaz que se enfoquen en
la comida rapida por cuestiones de
tiempo o calidad.

Existe una gran cantidad de
alternativas, como comida répida,
comida vegana, comida gourmet o
que cocinar en la casa
directamente. No obstante, “La
Casona” ha invertido en mejorar la
experiencia del cliente tanto como
en el restaurante, en implementar
un drive-thru para hacerlo mas
atractivo.




Nota. La ilustracion muestra el anélisis de las 5 fuerzas de Porter (2023).

f. Tabulacion de resultados

Tabla de resumen de la encuesta de percepcion ejecutada

Encuesta

1. ¢Con qué frecuencia usted sale a consumir alimentos fuera de su hogar?

Tabla 4

Consumo de alimentos fuera del hogar

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAIJE

Diariamente 32 8,4
Semanalmente 62 16,3
Quincenalmente 62 16,3
Mensualmente 25 6,6
Ocasionalmente 200 52,5
Total 381 100,0

Nota. Elaboracién propia (2023).

Figura 1

Consumo de alimentos fuera del hogar
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Nota. La figura muestra las cifras del consumo de alimentos fuera del hogar (2023).

Comentario

Con relacion al resultado de la pregunta uno vemos que, el 8% de las personas

Ocacionalmente

encuestadas consumen comida fuera de su hogar, el 16% semanalmente, el 16% quincenalmente,

el 7% mensualmente y el 53% lo hace ocasionalmente. Este evidencia que las personas

encuestadas no salen siempre a comer afuera de su hogar.

2. Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar, prefiere:

Tabla b

Preferencia de consumo de alimentos fuera del hogar

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Alimentos Tradicionales 262 68,8
Comida Gourmet 0 0,0
Comida Répida 81 21,3
Otro 38 10,0
Total 381 100,0

Nota. Elaboracién propia (2023).



Figura 2

Preferencia de consumo de alimentos fuera del hogar
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Nota. La figura muestra las cifras de preferencia de consumo de alimentos fuera del hogar (2023).

Comentario

Se podria considerar que las persona al momento de comer fuera de su hogar tiene mas
preferencia en los alimentos tradiciones, con un 69% que corresponde a 262 personas, en comida
rapido con el 21% que corresponde a 81 personas, en comida gourmet vemos que a las personas
encuestadas no les llama mucho la atencién y por ultimo el 10% que corresponde a 38 personas
vemos que desean otro tipo de comida.

3. Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar lo hace acompariado de:

Tabla 6

Consumo de alimentos fuera del hogar acompariados de otra person

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Familiares 306 80,3
Amigos 62 16,3
Comparieros de Trabajo 0 0,0

Otro 13 3,4




Total 381 100,0
Nota. Elaboracion propia (2023).

Figura 3

Consumo de alimentos fuera del hogar acompafiado de otra persona
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Nota. La figura muestra las cifras del consumo de alimentos fuera del hogar acompafiado de otra
persona (2023).

Comentario
De acuerdo con la encuesta realizada sobre con quien le gusta salir a comer, vemos que
306 de 381 encuestados les gusta salir con su familia, 62 de 381 vemos que les gusta salir con

sus amigos y 13 de 381 les gusta salir con otra persona a comer.

4. Desde su punto de vista, la comida tipica es:

Tabla 7

Punto de vista sobre la comida tipica

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Excelente 231 60,6




Muy Buena 87 22,8
Bueno 38 10,0
Variada 19 50
No hay Variedad 6 1,6
Total 381 100,0

Nota. Elaboracion propia (2023).

Figura 4

Punto de vista sobre la comida tipica
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Nota. La figura muestra las cifras del punto de vista sobre la comida tipica (2023).

Comentario

No hay Variedad

Considerando los resultados obtenidos, vemos que el 61% de las personas ven que la

comida tipica es excelente, el 23% de las personas ve que es muy buena, el 10% lo ve bueno, el

5% lo ve que es variada y el 1% tiene el concepto de que no hay variedad en la comida tipica.

Con esto vemos que las personas les gusta la comida tipica que hay.

5. ¢Conoce o0 ha escuchado hablar de la parroquia Tupigachi?

Tabla 8



Conocimiento de la paroquia Tupigachi

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 256 67,2
No 106 27,8
NS/NC 19 5,0
Total 381 100,0

Nota. Elaboracion propia (2023).

Figura 5

Conocimiento de la parroquia Tupigachi
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Nota. La figura muestra las cifras sobre el conocimiento que tienen las personas de la parroquia

Tupigachi (2023).

Comentario

En este caso, revisando el porcentaje de las personas que conocen la parroguia de

Tupigachi, vemos que el 5% de las personas no tienen conocimiento de dénde queda o si es una

parroquia, Asimismo vemos que el 28% de las personas no conocen la parroquia, pero en cambio

el 67% de las personas encuestadas nos dicen que si tienen conocimiento de la parroquia de

Tupigachi.



6. ¢Considera usted que en la parroquia Tupigachi se puede disfrutar de gastronomia
tradicional del cantén?

Tabla 9

Opinidn sobre la gastronomia de la parroquia Tupigachi

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 231 60,6
No 62 16,3
NS/NC 88 23,1
Total 381 100,0

Nota. Elaboracion propia (2023).

Figura 6

Opinidn sobre la gastronomia de la parroquia Tupigachi

FRECUENCIA

Pron

P ——

Si mNo mNS/NC

Nota. La figura muestra las cifras sobre la opinién que tienen las personas de gastronomia en la
parroquia Tupigachi (2023).

Comentario

El 61% de las personas encuestadas, responden que, si se puede disfrutar de la

gastronomia que tiene la parroquia de Tupigachi, pero por otra parte vemos que el 23% de las



personas dice que no saben o no tienen conocimiento de si puede disfrutar de la gastronomia,

debido a que no conocen la parroquia, por otro lado, el 16% de las personas encuestadas dice que

no se puede disfrutar de la gastronomia.

7. ¢Conoce o ha escuchado del restaurante “La casona”?

Tabla 10

Conocimiento sobre el restaurante ""La Casona"

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 225 59,1
No 144 37,8
NS/NC 12 3,1
Total 381 100,0

Nota. Elaboracion propia (2023).

Figura7

Conocimiento sobre el resturante “La Casona”
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Nota. La figura muestra las cifras sobre el conocimiento que tienen las personas del restaurante

“La Casona” (2023).



Comentario

A partir del resultado obtenido vemos que 225 de 381 personas si conocen nuestro
restaurante y ha probado lo que estamos ofreciendo, asimismo vemos que 144 de 381
encuestados no conocen nuestro negocio y 12 de 381 personas no tienen conocimiento o no

saben que ofrece nuestro establecimiento.

8. Si estuviera en sus manos mejorar al restaurante la Casona, sugeriria:

Tabla 11

Sugerencias para la mejora del restaurante "La Casona"

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Mejorar infraestructura 38 10,0
Cambiar Ubicacion 25 6,6
Mejor Atencién 31 8,1
Bajar Precio 50 13,1
Variar Menu 125 32,8
Otro 112 29,4
Total 381 100,0

Nota. Elaboracién propia (2023).

Figura 8

Sugerencias para la mejora del restaurante "La Casona"
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Nota. La figura muestra las cifras sobre las sugerencias para la mejora del restaurante “La Casona’

(2023).

Comentario

En base a la opinion de los encuestados, vamos viendo que el 33% quieren nuevos menus
que implementemos, como también el 29% quiere que hagamos de implementar algo nuevo, el
13% desea que bajemos el precio, el 10% pide mejorar la infraestructura del local, el 8% de los
encuestados piensan que debemos mejorar al momento de atenderlos y el 7% piensan que

debemos cambiar de ubicacién de donde nos encontramos.

9. Cuando usted consume alimentos fuera de su hogar, su forma de pago es:

Tabla 12

Forma de pago al consumir alimentos

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Efectivo 362 95,0
Tarjeta de Crédito 6 1,6
Tarjeta de Debito 13 3,4
Total 381 100,0

Nota. Elaboracién propia (2023).



Figura 9

Forma de pago al consumir alimentos
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Nota. La figura muestra las cifras la forma de pago al consumir alimentos (2023).

Comentario

En referencia a la pregunta que planteamos, nos damos cuenta que el 95% de los
encuestados les gusta cancelar sus érdenes de comida en efectivo, asimismo vemos que el 3% de

las personas lo hacen con sus tarjetas de débito y el 2% lo hace con su tarjeta de crédito.

10. ¢ Considera usted que seria beneficioso para usted y su familia la implementacion de

un sistema de entrega a domicilio por parte del restaurante “La Casona”?

Tabla 13

Implementacion de un sistema de entrega a domicilio

VARIABLES FRECUENCIA PORCENTAJE

Si 337 88,5
No 19 5,0
NS/NC 25 6,6
Total 381 100,0

Nota. Elaboracion propia (2023).



Figura 10

Implementacion de un sistema de entrega a domicilio
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Nota. La figura muestra las cifras de la implementacion de un sistema de entrega a domicilio por

parte del restaurante “La Casona” (2023).

Comentario

Con estos resultados obtenidos nos damos cuenta que el restaurante “La Casona” debe
implementar un sistema de entrega a domicilio, porque el 88% de las personas encuestadas lo
afirman, asimismo vemos que el 7% personas no saben si seria una buena idea implementarlo y

el 5% de los encuestados no les gusta la idea de implementar este servicio.



g. Resumen del uso de la herramienta de investigacion de mercado
Tabla 14

Resumen del uso de la herramienta de investigacion de mercado

Encuesta
Aspectos positivos Aspectos negativos
¢ Lo que podemos observar en base a los ¢ En base a todo nos podemos dar cuenta que
resultados obtenidos sobre la encuesta, es las personas tienen ciertas cosas que nos les
que a todas las personas les gusta lo que gusta del restaurante, una de ellas es que no
vamos a ofrecer, en el producto y tienen conocimiento de donde nos

asimismo, en el servicio, como también hay ubicamos, la informacién de que no mas
personas que les gusta la gastronomia de la ofrecemos al publico.

parroquia y asi pueda subir el volumen de

las ventas.
Anélisis de las cinco fuerzas de Porter
Aspectos positivos Aspectos negativos
Tenemos varios puntos positivos, uno de ellos e Existe gran cantidad de restaurantes donde
son los productores de alimentos, ya que tienen variedad de comida, ya sea gourmet,
debido a que ellos son los que nos proveen, rapida o vegetariana, y con lo que entrar al
las vegetales, carnes, granos y lacteos, de la mercado de la comida se nos hara muy
mejor calidad y es asi donde nosotros facil, pero tener o alcanzar los niveles de
podremos ofrecer, una comida de calidad, asi marca que tienen algunos restaurantes sera
como también en la vestimenta indigena muy complicado.

kayambi, que podremos utilizar, al momento

de atender a los clientes.

Anélisis FODA
Aspectos positivos Aspectos negativos
e Precios adecuados y satisfactorio. e Exceso de empleados incrementa el costo
e Alto nivel de preparacion de los platos de los platos.
tradicionales de la cultura indigena ¢ No se cuenta con granja propia para bajar

kayambi. costos de los productos.




¢ Ubicacion estratégica. ¢ Poca capacidad de almacenamiento de

e Generar un ambiente amigable para los productos alimenticios.

clientes. e Escasa visita de turistas.
e Crecimiento econdmico de la comunidad. e Competencia produce sus propios
e Lograr financiamiento de la banca publica. productos en granjas propias.

Andlisis situacional
Aspectos positivos Aspectos negativos
“La Casona” cuenta con equipos y menajes Alta competencia del servicio de venta de las
para el funcionamiento. comidas.
Alta oferta de productores de alimentos, para  Promocion y publicidad baja.
sostenimiento de negocio. Falta de atracciones para los turistas.
personal capacitado para la operacion del
restaurante.
Estudio financiero

Aspectos positivos Aspectos negativos

e Este estudio nos dio a ver qué porcentajey e El ingreso econdémico para realizar este

rentabilidad tendra el lanzamiento del proyecto serd muy elevado, con lo que nos
restaurante hacia el mercado y con el van, hace recurrir a un préstamo para poder abrir
el tir, favoreciéndonos notablemente en los el negocio en cuestion.

5 afios iniciales la abrir el negocio.

Nota. Investigacion de campo (2023).

h. Estructura organizacional

llustracién 5

Estructura organizacional
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Nota. La ilustracién muestra la estructura organizacional (2023).




Capitulo IV

Propuesta

13. Filosofia de la organizacion

Mision

Somos una organizacion comercial que se interesa en la buena nutricién de nuestros
clientes para beneficio de la salud de nuestros comensales.
Vision

Somos un restaurante que en 4 afios de ejemplo a las deméas comunidades de que no dejen

morir las tradiciones que tiene la cultura indigena Kayambi, abriendo nuevas sucursales con el

mismo enfoque que llevamos, sin perder las tradiciones.

Valores

Responsabilidad:

Dar cumplimiento a las obligaciones y ser cuidadoso al tomar decisiones, en donde la
cualidad de ser responsable tiene el significado de cuidar de si mismo y de los demas. Cuando
somos responsables, estamos expresando el sentido de comunidad y de compromiso que
asumimos con los demas. (Vicente, 2013)

Honestidad:

Es una virtud humana consistente en el amor a la justicia y la verdad por encima del
beneficio personal o de la conveniencia, de las personas honestas u honradas se espera que digan
ante todo la verdad. La honestidad consistiria en actuar y hablar conforme a lo que se siente 0 se

piensa. (Equipo editorial, 2021)



Humildad:
La humildad se define como una virtud humana atribuida a quien ha desarrollado
conciencia de sus propias limitaciones y debilidades, en consecuencia, la humildad es un valor

opuesto a la soberbia. (Significados, 2022)

Calidad
Es un atributo muy tenido en cuenta en la mayoria de las cosas, también es un adjetivo
que se utiliza como instrumento de venta a la hora de aplicarlo a cualquier servicio o producto.
(Peiro, 2023)
14. Objetivo del plan de marketing

Generar un incremento del volumen de los clientes, mediante la implementacion de
acciones de orden estratégico para lograr un alto nivel de satisfaccion de los clientes que visitan

el restaurante “La Casona” en la parroquia Tupigachi del canton Pedro Moncayo.



a. Estrategias

Sobre la base del estudio realizado y los resultados obtenidos se proponen las siguientes

estrategias:

Tabla 15

Estrategias

Variable Estrategia
Precio | e Implementar acuerdos comerciales con productores de alimentos, con la
finalidad de eliminar la intermediacidn y en consecuencia bajar el costo

de los productos en beneficio de los clientes.

Producto | e Contar con una linea de base que nos permita tener informacion
privilegiada de los platos tipicos por regiones, en el pais 'y en
consecuencia diversificar el mend, respecto de lo platos andinos.

Plaza e Convertir el restaurante “La Casona” en una “hueca”, destino obligado
de turistas nacionales y extranjeros.
Promocion | e Generar periddicamente eventos atractivos, que inviten a los turistas a

visitar nuestro negocio.




Plan de Accidn

a. Plan de accion Estrategia de precio

impacto

OBJETIVO | E4ASTRATEGIA REESSPUEEKB%O TAREA | RESPONSABLE | REPORTAA PRESUP.
Iniciar una
investigacion de .
_ Generar un campo para Adquisiciones Jefe ?_\dmlmstratlvo 0
incremento del conocer a 1os inanciero
volumen de los proveedores
clientes, Implementar Mantener
mediante la reuniones de | Jefe Administrativo
implementacién acuerdos trabajo con cada financiero Gerente general 30
: comerciales con | Contar con una uno
de acciones de q q linea de base d
orden p_ro uctores de Inea de pase ae Lograr acuerdos Gerente general 0
L alimentos, con la proveedores comerciales g
estratégico para - —
finalidad de productores de Suscribir el
lograr un alto liminar | | o T
nivel de ~ eliminar la tal manera que | acuerdo, formas
. s intermediaciony | los costos de de pago y de Gerente general 0
satisfaccion de . g treca de |
los clientes que | €N consecuencia produccion entrega de los
visitan elq bajar el costo de | beneficien a los 5 Emd“f_t‘zsd
o los productos en clientes aborar 11Stados o inistrati
restaurante “La ben%ficio de los de productos a Adquisiciones Jefe ﬁggl(;gs:gatlvo 0
Casona” en la clientes requerir
parroquia Recibir los N Jefe Administrativo
. . Adquisiciones . . 0
Tupigachi del productos financiero
canton Pedro Cancelaralos | Jefe Admm_lstratlvo Gerente general 0
Moncayo. proveedores financiero
Medir el Jefe de operaciones Gerente general 0




b. Plan de accion Estrategia de producto

OBJETIVO | E4ASTRATEGIA | RESULTADO TAREA | RESPONSABLE | REPORTA A PRESUP.
ESPERADO
Generar una
linea de base
de los platos Jefe
tipicos Adquisiciones Administrativo 0
Generar un tradicior)ales financiero
incremento del en laregiony
volumen de los en el pais
clientes, Contar con una Implementar
mediante la . u un concurso
implementacion linea de pase que Ofrece_r a para contratar o
de acciones de | MO8 permlta_t,ener nuestra clientela un chef Jefe Administrativo Gerente general 0
informacion una gran . financiero
orden o . especializado
-~ privilegiada de variedad de :
estratégico para - o en este tipo de
los platos tipicos | platos tipicos de
lograr un alto por regiones, en | manera que su platos
nivel de . ’ e Seleccionar al | Jefe Administrativo
satisfaccion de el paisy en visita a nuestro chef financiero Gerente general 0
. consecuencia restaurante se
los clientes que diversificar el | convierta en una Lograr
visitan el i acuerdos de | Jefe de operaciones | Gerente general 0
« menu, respecto costumbre .
restaurante “La - menus
s de lo platos familiar
Casona” en la andinos Elaborar las
parroguia cartas con los | Jefe de operaciones | Gerente general 100
Tupigachi del menus
canton Pedro Recibir los Jefe de operaciones | Gerente general 0
Moncayo. pedidos P 9
Despac_har los Jefe de operaciones | Gerente general 0
pedidos
Medir el Jefe de operaciones | Gerente general 0

impacto




c. Plan de accion Estrategia de plaza

OBJETIVO | ESTRATEGIA | RESULTADO TAREA RESPONSABLE | REPORTAA | PRESUP.
ESPERADO
Generar un Contratar un
incremento del profesional en Jefe Administrativo
- . . Gerente general 0
volumen de los decoracion de financiero
clientes, interiores
mediante la Partiendo del Exponer nuestra Jefe Administrativo Gerente aeneral 0
implementacién concepto de lo necesidad. financiero g
de acciones de Convertir el que significa | Recibir propuesta de | Jefe Administrativo Gerente | 0
orden restaurante “La una hueca en trabajo y costos financiero genera
estratégico para | Casona” en una | nuestro pais nos Aprobar la propuesta
lograr un alto “hueca”, destino proponemaos y disponer la Jefe Administrativo
nivel de obligado de generar un realizacion de financiero Gerente general 0
satisfaccion de turistas espacio turistico trabajos
los clientes que |  nacionales y obligado para | Supervisar el avance | Jefe Administrativo
visitan el extranjeros quienes visitan de los trabajos financiero Gerente general 0
restaurante “La nuestro Recibir la obra y o
Casona” en la restaurante. cancelar al Jefe ':.‘dmm.'Strat'VO Gerente general 4.500
parroquia profesional Inanciero
Tupigachi del L
canton Pedro Medir el impacto Jefe AmIniStrativo. |- oo general 0

Moncayo.

financiero




d. Plan de accién Estrategia de promocion

OBJETIVO ESTRATEGIA RESULTADO | TAREA RESPONSABLE | REPORTA A | PRESUPUESTO
ESPERADO
Generar un Contactar a
incremento del gestores Jefe Administrativo
) . Gerente general 0
volumen de los culturales de la financiero
clientes, zona
mediante la Mantener Jefe Administrati
implementacion reunion de ere fi MINISTALIVO 1 Gerente general 50
: : inanciero
de acciones de trabajo
orden Mediante la Establecer Jefe Administrativo
estratégico para generacion de acuerdos de financiero Gerente general 0
lograr un alto Generar eventos presentacion
_nlvel _de periodicamente artisticos se Generar y dar a
satlsf_acmon de eventos promovera la | conocer por las Jefe Administrativo
los clientes que | atractivos, que culturay la lineas de financi Gerente general 500
. oo ; S inanciero
visitan el inviten a los gastronomia comunicacion
restaurante “La | turistas a visitar | tradicional tanto via medios
Casona”enla | nuestro negocio | de la parroguia Realizar los
parroquia como del cant6n eventos de Jefe de operaciones | Gerente general 0
Tupigachi del y la provincia. | forma semanal
canton Pedro Cancelar los
Moncayo. valores a los L
gestores Jefe ?_\dmm_lstratlvo Gerente general 300
inanciero
culturales de
forma semanal
Medir el Jefe de operaciones | Gerente general 0

impacto




Lienzo CANVAS.

Lienzo CANVAS para el Restaurante “La Casona” ubicado en el sector de Cajas Juridica

1. Propuesta De Valor
Ofrecer a nuestra
clientela la posibilidad de
degustar platos tipicos
andinos, que generan
valor agrado pensando en
nuestros clientes.

5. Fuente De Ingresos
Los ingresos que percibira
nuestro negocio seran con

comitente al volumen de
las ventas, en
consecuencia, una
excelente atencion atraera
una mayor clientela y asi
mismo mayores ingresos.

3. Canales Para Utilizar
Con la finalidad de
diferenciarnos, de las
empresas de la competencia
utilizaremos mecanismos de
comunicacion cara a cara,
donde el beneficiado sea el
cliente que nos refiere y el
referido; adicionalmente se
colocaran varias informativas
en las calles principales de la
parroquia de Tupigachi.

8. Socios Clave
El escogimiento adecuado de proveedores y
productores, garantizar la calidad de nuestro servicio a
la hora de satisfacer las necesidades de los clientes.




Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

El andlisis realizado nos permite a conocer con certeza la situacion de la organizacion, en
consecuencia, se puede confirmar que estamos en condiciones de administrar el negocio de
forma profesional, ya que hemos trazado una ruta a seguir.

El trabajo realizado demuestra que es posible obtener mejoras continuas en nuestro
negocio, muchas de las veces no solo sirven las buenas intenciones, sino que también apoyarse
en instrumentos que contribuyan a la administracion eficaz de los recursos, combinando la
gestion con decisiones asertivas.

La satisfaccion del cliente es fundamental para la supervivencia del restaurante, el estudio
que se desarroll6 permitié corroborar que existe una gran cartera importante de clientes a los
cuales debemos mantener satisfechos, a través de un buen trato, ofertas especiales, descuentos y
entre otras cosas.

Recomendaciones

Mantener estudios de mercado debidamente, con lo que se pueda visualizar a tiempo los
inconvenientes que se puedan presentar en el futuro, en todo lo que sea respecto al producto o ya
sea los clientes.

Implementar periddicamente herramientas estratégicas en el negocio, como medios para
potenciar su gestion de tiempo y sostener la actividad comercial.

Realizar mediciones periédicamente de la satisfaccion del cliente al momento de la
atencion y de probar la comida, con la finalidad de realizar los ajustes necesarios a los procesos

que presenten deficiencias, con lo que se asegura un servicio de excelente calidad.
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