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Resumen Ejecutivo

cocina fusidn

KUYA CUY S.A. abrir4 su primera sucursal en Quito, Ecuador, con el objetivo de

inaugurar un restaurante de cocina fusiéon Coreano Ecuatoriana.

KUYA CUY S.A. ofrecera una experiencia culinaria enfocada en la comida tradicional
ecuatoriana y coreana, en un ambiente que permita vivir una experiencia de inmersion de
ambas culturas. Esta empresa sera fundada por los estudiantes del MBA de la Universidad
Internacional del Ecuador UIDE promocion 2024, quienes se conocen desde hace un par de
afios y han formado una sociedad. Adicionalmente, el equipo de trabajo posee amplia
experiencia e instruccion académica en el campo de la Gastronomia, Marketing, Recursos

Humanos, Administracién y Finanzas.

Santiago Lema, profesional con mas de dos décadas de experiencia liderando equipos
de alto desempefio en las areas de finanzas, control de gestion en procesos industriales y en la
cadena de suministros de la empresa mas grande e importante en la produccion y

comercializacién de alimentos de consumo humano en Ecuador.
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Dayanara Granja, profesional con experiencia en Recursos Humanos, coordinando
subsistemas de gestion del desempefio, capacitacién, ndmina y compensaciones y bienestar
social en una de las empresas lideres del retail farmacéutico en Ecuador, misma que cuenta

con dos cadenas de farmacias con operacion en todo el Ecuador y mas de 4500 colaboradores.

Christian Buenafio, experto en Marketing con una amplia experiencia en la elaboracion
de campafias BTL y ATL. Dentro de sus principales actividades ha planificado y ejecutado

estrategias de Marketing que generen conciencia de marca que aumenten las ventas.

Ha liderado varias marcas de productos en el sector de la construccién como: Unidas,
Sherwin Williams, Masonite, Timmerman, Bison y Evans desempefiando el cargo de Jefe de
Producto y Marca. Sus principales funciones estan enfocadas en realizar el desarrollo de
producto desde el acercamiento con el proveedor hasta realizar el andlisis de costos y
finalmente poner en marcha el plan de Marketing. Asi mismo, colabora con otros
departamentos de la empresa, como ventas, finanzas y produccién, para asegurarse de que las

estrategias de Marketing estén alineadas con los objetivos generales de la compafiia.

Junne Soria, Chef profesional con experiencia en cadenas hoteleras como Hilton y
Hyatt. En la actualidad, tiene su propio negocio en el que ofrece clases de cocina, catas de
comida nacional y tours culinarios. Apasionado por compartir su conocimiento y experiencia en
la cocina con otros y ayudarlos a mejorar sus habilidades culinarias. En su experiencia en

hoteleria y emprendimiento personal, ha liderado equipos de trabajo colaborativos para
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alcanzar metas. También ha tenido la oportunidad de experimentar con nuevos ingredientes y
técnicas culinarias para crear platos innovadores y deliciosos, consiguiendo asi explorar la

comida nacional e internacional y fusionar sabores para crear platos unicos.

Esta propuesta esta dirigida a un publico objetivo cuya edad esta en un rango de 25 a
45 afos y que se encuentren en un nivel socioecondmico medio a alto. Para el proyecto KUYA
CUY S.A. se estima la inversion en US $71,000.00, de este monto los socios realizarian un
aporte de US $40,000.00 y la diferencia de US $31.000,00 se obtendria a través de fuentes de

financiamiento en una institucidon bancaria ecuatoriana.

Se valoro el proyecto en un horizonte de 5 afios, se obtuvo una tasa interna de retorno
del 35.50%, este es un indicador superior a las opciones de rentabilidad financieras disponibles
en el sistema financiero nacional, esto convierte al proyecto Kuya Cuy en una opcién de

inversion atractiva.

Se ha determinado con claridad que existe una oportunidad en el sector de la
restauracién ya que no existen restaurantes ambientados en esta tematica en la ciudad de
Quito, y de acuerdo con un mapeo gastronémico realizado en el sector norte de la ciudad se
logro determinar que la poblacion tiene interés de visitar un restaurante con la propuesta de
Kuya Cuy, misma que se diferencia de la comida asiatica. La ventaja competitiva de KUYA
CUY S.A. radica en la experiencia culinaria diferenciadora que ofreceremos a nuestros clientes,

la cual se entregara de la siguiente forma:
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Sera un restaurante tematico y exclusivo ambientado en la cultura coreana junto con las
tradiciones ecuatorianas. Su principal atractivo es la decoracion elegante y la excelencia en su
atencion al cliente. Contrataremos los servicios de un disefiador de interiores para disefiar y
decorar el lugar, recreando en el ambiente del local la cultura ya citada. La elaboracién del
menu estara a cargo de uno de nuestros socios fundadores, Junne Soria, con amplia
experiencia en gastronomia, quien se encargara de asegurar que todos los platos mantengan
el concepto de nuestro restaurante con un toque gourmet; incluyendo deliciosos licores de

arroz que seran el acompafante especial para nuestra carta.

La experiencia culinaria sera al estilo Gui, método que se utiliza para describir los platos
coreanos (generalmente asados de carne de res, cerdo o pollo) hechos a la parrilla, mismas
gue se encuentran integradas al centro de la mesa. Esto le permitira al cliente tener la
experiencia de preparar directamente sus alimentos, siempre con la guia y asesoramiento de
nuestro personal. Nuestro restaurante contara con un menu que esta inspirado en las recetas
tradicionales coreanas, lo que significa que el cliente experimentara sabores auténticos que no
encontrara en otros lugares. Poseemos una variedad de platos Unicos que son dificiles de
encontrar en otros lugares, como bibimbap, kimchi y bulgogi fusionada con ingredientes
ecuatorianos, la mayoria de nuestros platos estan hechos con ingredientes saludables como

verduras frescas y arroz integral, lo que los convierte en una opcion nutritiva.

Con el objetivo de garantizar que la visita a KUYA CUY S.A. sea una experiencia
culinaria integral, se elaboraran trajes inspirados en la cultura coreana; hombres y mujeres

vestiran Hanbok, el vestido tradicional coreano usado desde la antigliedad.
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Esta membresia VIP permitird al cliente gozar de ventajas en precios, prioridad en la
disponibilidad al reservar, acceder a descuentos y promociones. KUYA CUY S.A. realizara
cada semana espectaculos o eventos, primero porque el objetivo es a través de la
ambientacion, permitir que nuestros clientes disfruten de la experiencia Kuya Cuy, logrando que

mientras nos visite tenga una estancia divertida y entretenida.

Finalmente, nuestro equipo de servicio esta dedicado a brindarle una experiencia de
comida excepcional desde el momento en que ingresa hasta el momento en que sale,
buscando ser uno de los restaurantes asiaticos mas grande del Ecuador con varias sucursales

en las ciudades mas importantes como: Quito, Guayaquil y Cuenca.

Misidn

KUYA CUY S.A. es un restaurante cuyo fin es ofrecer experiencias gastronémicas que
sobrepasen las expectativas del consumidor, basandose en la innovacion y creatividad y
ofreciendo un servicio amenizado por la cultura coreana y platos de alta calidad que permitiran

a nuestros clientes disfrutar de la fusion de los sabores ecuatorianos y coreanos.

Vision

KUYA CUY S.A. busca ser el mejor restaurante de comida fusiéon del mercado, como

resultado de ser reconocidos por nuestra vocacion innovadora, competitiva y con enfoque en
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lograr la satisfaccién plena de nuestros clientes al ofrecer un servicio exclusivo, con calidad

humana y principios éticos.

1.1. Analisis del entorno y competitividad

1.1.1 Entorno politico — legal

Actualmente, Ecuador atraviesa por un escenario de inestabilidad politica, una pugna de
poderes de tendencias politicas de izquierda y derecha. Ademas de la actual pugna de poder,
el Presidente de la Republica, Sr. Daniel Noboa enfrenta una lucha contra la delincuencia
armada, carteles y mafias. Habiendo declarado oficialmente una lucha contra el

narcoterrorismo y tomando un estricto control carcelario.

El pais esta diversificando su oferta productiva y para ello se ha procurado potenciarla
con la firma de tratados de libre comercio, cuyo objetivo es diversificar nuestra matriz primaria
exportadora de petréleo, cacao, banano, camarén, flores, etc., facilitando el acceso de nuestra
oferta exportable ecuatoriana, como por ejemplo con un TLC con China (Tratado de Libre
Comercio Ecuador — China — Ministerio de Produccion Comercio Exterior Inversiones y Pesca,
s. f.), que representa un mercado de méas de 1.400 millones de consumidores, lo que lo
convierte en un mercado potencial para incrementar exportaciones, generar nuevos empleos,
potenciar el crecimiento econémico y mejorar el atractivo de inversiones con nuevas leyes que

beneficien a la manufactura y turismo nacional.
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Por esa razdn se han promovido leyes como la Ley Organica de emprendimiento e
innovacion (Ley Organica de Emprendimiento E Innovacion | Ecuador - Guia Oficial de
Tramites y Servicios, s. f.) en la microempresa que tiene por objetivo establecer el marco
normativo que incentive y fomente el emprendimiento, la innovacién y el desarrollo tecnolégico,
promoviendo la cultura emprendedora e implementando nuevas modalidades societarias y de

financiamiento.

Ademas, el pais invierte recursos en la generacion, evaluacion y orientacion de las
personas que desean emprender estos tipos de actividad de negocios del sector turistico,
brindando asi también la oportunidad de acceder a créditos de la banca. Resulta beneficioso
para la implementacion de este proyecto de restauracion contar con el apoyo del Gobierno y las
leyes de proteccion a la produccion nacional creando a partir de esto una cultura preferencial

de consumir lo nuestro.

Sin embargo, esta inestabilidad politica, las reformas legales que podrian generarse con
el cambio de orientaciones politicas y econdémicas representa una amenaza, ya que en el
consumidor ecuatoriano se produce una mayor incertidumbre, llevandolo a ser mas cauteloso
en cuanto a sus gastos, especialmente con la poblacién ubicada en un estrato social medio,
debido a que es mas vulnerable al incremento de impuesto a la renta, ya que su capacidad

adquisitiva puede verse mermada.

1.1.2. Entorno econdmico
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El 30 de octubre de 2022, el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) envi6 a la
Asamblea la proforma presupuestaria 2023 que asciende a USD 31.503 millones (Ministerio de

Economia y Finanzas, 2023). Los supuestos macroeconémicos fueron:

PIB nominal de USD 122.369 millones, un crecimiento de la economia de 3,1% (el

previsto para 2022 es 2,7%). Inflacion promedio de 2,76% (la esperada para 2022 es de 3,6%).

Precio promedio de exportacion de crudo en USD 64,84 (en 2022 el promedio es de
USD 89,7 para 2022) y una produccién diaria de 188 millones de barriles (alcanzaria 176
millones en 2022). De acuerdo a lo sefalado por Toro (2022) “Estos indicadores
macroecondmicos son positivos para sustentar la viabilidad de nuestra idea de negocio”.. En
términos interanuales, el incremento de 3,1% del PIB fue impulsado por la variacion positiva de
los componentes del Producto Interno Bruto (PIB) como: Gasto de Consumo Final de los
Hogares de 6,7%; el Gasto de Consumo Final del Gobierno de 6,5%; y la Formacién Bruta de

Capital Fijo (FBKF) de 4,0%.

Adicionalmente, el crecimiento del Gasto de Consumo Final del Gobierno se basé en el

aumento de las remuneraciones del sector publico y en la compra de bienes y servicios.

A nivel de industrias, 12 de los 18 sectores reportaron un desempefio positivo. Las

principales actividades que reflejaron un mayor crecimiento interanual fueron:
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a) Acuicultura y pesca de camar6n en 28,5%.
b) Alojamiento y servicios de comida en 8,6%.
¢) Suministro de electricidad y agua en 8,4%.
d) Comercio en 7,0%.

e) Transporte en 6,5%.

De acuerdo al informe de resultados del primer trimestre del 2022 emitido por el Banco
Central de Ecuador el comportamiento del consumo de los hogares durante el 2022 es
resultado del aumento de remesas recibidas, importaciones y créditos de consumo. Es
importante sefialar que la recuperacion sostenida en los indicadores de consumo de los
hogares se ha convertido en un elemento fundamental en el desempeiio de la economia

ecuatoriana, mismo que impacta en mas del 60% del PIB.

Este crecimiento econémico también se ve reflejado en la reduccion del desempleo. En
el afio 2022, la tasa de desempleo a nivel nacional fue de 4,4%, a nivel urbano esta tasa se

ubico en 5,5%, y a nivel rural en 2,2% como se observa a continuacion:

Tasa de desempleo a nivel nacional, urbano v rural,
anos 2021 y 2022 (En porcentaje respecto a la PEA).

6,8%
5.2% 5,5%
4,4%
I I I e

Macional Urbano Rural
2021 2022
Fuente: ENEMDU anual 2022
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De acuerdo con el boletin macroeconémico de AsoBanca (2022) “el costo de acceder a
lineas de crédito, la Reserva Federal de Estados Unidos (FED) subi6 por séptima vez el 14 de
diciembre su tasa de interés referencial en 0,5 puntos porcentuales como consecuencia de su
batalla contra la inflacion. Si bien esta alza es mas moderada a las decisiones tomadas en los
Gltimos meses; con este resultado la tasa cierra un 2022 con siete incrementos consecutivos y
se encuentra en su nivel mas alto en mas de una década (rango entre 4,25% y 4,5%). Estas
decisiones se estan adoptando también en otras zonas del mundo. Por ejemplo, el Banco
Central Europeo aumentd la tasa de interés en 50 puntos basicos, ubicandose en 2,5%.
Asimismo, en México la tasa subi6 50 puntos base ubicandose en 10,5%, mientras que Perl

elevo 25 puntos basicos y su tasa de interés se encuentra en 7,5%”.

Para el contexto ecuatoriano, esto redundara en un mayor costo en el financiamiento
internacional, tanto para el sector financiero publico como para el privado, y por lo tanto el
encarecimiento de las lineas de crédito al que las personas pueden acceder para el segmento

de PYMES y consumo.

1.1.3. Entorno socio cultural

En 2021, Quito llegd a tener 2.827.106 habitantes, siendo por primera vez la ciudad mas

poblada de Ecuador, presentando algunas caracteristicas iniciales relevantes:

Poblacion:

a) El51,37% son mujeres frente al 48,6% de los hombres.
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b) El 71% de la poblacién esta conformada por bebés, nifias, adolescentes y

adultos jovenes.

c) 975.897 habitantes, que representa el 34,5% de la poblacién quitefia conforman
nuestro publico objetivo el cual corresponde a un rango de edad de 25 a 45

afnos.

d) Losy las adultas mayores (65 afios en adelante) representan el 6,32% de la
poblacién de Quito, quienes residen mayoritariamente en el area urbana

(94,2%).

Sobre la situacion de pobreza, en Quito se evidencia que:

a) La condicién de pobreza extrema es superior en el area rural (7,97%) que en la

urbana (6,54%), afectando en ambos espacios mas a las mujeres.

b) La pobreza por ingresos es la que mas ha aumentado en los Ultimos afios en la

ciudad, pasando del 12,1% en 2019 a 18,5% en 2021.

c) El grupo etario en mayor condicién de pobreza son los adultos (entre 30 y 64

afos), con una particion del 34,2% del total.

d) En base a la siguiente tabla de distribucién de ingresos de la poblacion de la
ciudad de Quito, con el objetivo de caracterizar a la clase con capacidad
adquisitiva media y siguiendo la literatura bastante aceptada en la literatura
economica, formard parte de este grupo la poblacién con ingresos superiores a $
1.000 mensuales, en este caso el 7,5% de la poblacién quitefia se ubica en este

rango y representan a 212.000 habitantes.
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INGRESO FAMILIAR MENSUAL

2022

NENOS O $200 "% 44.0% 4015 a03% 4

4 $501 A S0 28.6% 290% 5,25 28% 2646% 285% 453% \I%
D6 §7%1 A 1000 18,3% 16,5% 17.9% 17 4% 17,5% 38.9% ST.4% 0.7% 17,1%
£E $1001 A 53000 1 0% A% 5.2% s 57% 19.6% a0% 1%
D€ 12001 A $3000 5% 0A% 1.7% 0.7% 0,5% 134% 585 0%
O $3001 A 35000 1,8% 15% 1.3% 22% 1,2% 47.0%

NO SARENO MEPONCE 3% 14% 575 1A% % 175 13.0% 3, 5%

Fuente: Quito Como Vamos “Estudio de pobreza 2022”

1.1.4. Entorno

Conforme a un estudio realizado por Oikonomics (2023) respecto a la crisis de
seguridad por las que ha atravesado Ecuador en los tltimos meses y ha buscado determinar si
han tenido impactos en la economia y en el comportamiento de los consumidores del pais, y

los resultados se explican a continuacion:

En Quito, la consultora midio la percepcion de inseguridad, por actividades econémicas
y sectores de la ciudad, encontrando especialmente que el 88% de los encuestados percibe
que Quito no es una ciudad segura, “El 58% de las personas considera que la capital del

Ecuador es ‘nada segura’ y el 30% piensa que es ‘poco segura’.
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Especificamente, los encuestados dan a conocer cinco actividades que estan dejando

de realizar y que concentran el 64% de sus respuestas de la siguiente forma:

a) Salir a centros de diversion (16%).

b) Ir a comer en restaurantes (14%).

c) Ira parques (13%).

d) Viajar dentro del pais (12%).

e) Visitar lugares turisticos (9%).

Esto, contando también con que el 75% de los encuestados cree que las ventas de las
empresas disminuirdn en los proximos tres meses como consecuencia de la situacion actual de

inseguridad.

En el momento actual de estudio, esta es una amenaza de entorno, que requiere ser

mitigada en la construccion del proyecto, evaluando las siguientes alternativas:

Se deberd incluir un protocolo de seguridad para brindar protecciéon y que nuestros

comensales sientan tranquilidad para visitar nuestro restaurante.
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También deberemos considerar un plan incorporar el servicio a domicilio, para generar
el volumen de ventas que requiere el negocio, para que llegue el plato al domicilio tal cual lo

recibiria en la mesa.

1.1.5. Tecnoldgico

La realidad actual del mercado es que hoy en dia los clientes estan acostumbrados a
poder elegir entre un abanico de opciones y tenerlo todo casi al momento, con el solo esfuerzo

de un clic.

En el mundo digital actual que vivimos, los clientes pueden acceder a informaciéon
infinita, fotos y comentarios sobre un restaurante para elegirlo, en este sentido la digitalizacion
ha tenido un impacto sobre el comportamiento del usuario y esto ha afectado el modo en el que
los restaurantes deben comunicarse con ellos, los canales a utilizar, los modelos de gestion de
reservas, etc. para poder alcanzar sus expectativas, satisfacer sus necesidades y destacar

sobre la competencia.

La tecnologia esta maodificando la forma en que los restaurantes trabajan, tanto en sus
procesos internos y forma de trabajo, como de cara al publico respecto al modo en el que se
realiza publicidad, en la comunicacion e interaccion con su publico. El no estar en linea con el
desarrollo tecnoldgico para este sector representa una amenaza, si ho se cuenta con los
recursos econémicos para realizar estas inversiones, pero a la vez podria representar una

oportunidad, porque considerar este factor tecnolégico y que él mismo vaya en sintonia con las
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necesidades actuales de nuestro publico objetivo podrian representar una oportunidad para

posicionar nuestro proyecto en el mercado.

Estar a la vanguardia de la tecnologia en nuestro sector es importante para ofrecer a

nuestro publico objetivo los siguientes servicios:

a) Plataformas tecnol6gicas para la gestion de reservas y otros procesos.

Hoy es muy habitual que se pueda hacer directamente desde la web o una app mévil,
en no mas de varios segundos, ya que el usuario busca poder gestionarlo de forma facil, agil, y
segura a la hora de hacer sus reservas. Con los nuevos softwares para restaurantes, los
procesos de reservas, gestion de inventarios, creaciéon de informes, etc. pueden ser realizados
de forma centralizada, automatica y eficaz, para que el personal se pueda centrar en lo

verdaderamente importante: ofrecer una experiencia y un servicio Unico a su publico.

b) TPV (Terminal Punto de Venta).

Los TPV son dispositivos digitales que ayudan a gestionar todo lo relacionado con la
venta, como es el pago con tarjeta, tickets y facturas, gestion de inventario, etc. Estos
dispositivos agilizan los procesos de ventas, permiten tener mayor control sobre ellas, tener
datos mas fiables sobre la rentabilidad del negocio, una mejor gestion de stock, hacer un
seguimiento mas preciso de los tickets que hace cada trabajador, etc. Implementar una TPV es

realmente beneficioso, ya que facilitan y agilizan muchisimo las tareas, pudiendo ofrecer asi
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una imagen mas profesional y un mejor servicio al cliente y sobre todo, ayudando al negocio a

ser mas eficiente y rentable.

c) Herramientas de comunicacién online y app maviles.

Segun un reciente articulo de Expansion, un 43% de usuarios hacen pedidos online
desde la comodidad de su casa, y este porcentaje va en aumento. Cada vez son mas los que
utilizan las apps para acceder a productos y servicios, ya que facilitan muchisimo la gestion del

pedido, no solo para el usuario sino para los propios restaurantes.

Los mayores desafios para los restaurantes son los siguientes:

Falta de presupuesto para implementar herramientas.

Dificultad a la hora de encontrar personal cualificado y falta de tiempo o de nuevo,

presupuesto, para formar a los trabajadores actuales.

Resistencia al cambio, y muchos negocios prefieren seguir con boligrafo y papel para
no afrontar la inseguridad que crea el cambiar de habitos y por no tener asegurado el retorno

de esa inversion.

En la restauracién, asi como en mltiples sectores econémicos, se esta demostrando
los beneficios que la implementacion de la tecnologia aporta a un negocio, y comienza a haber

un incremento de inversion por la implementacion de herramientas digitales.
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En un mercado competitivo como el de la restauracién es vital el uso de herramientas
que favorezcan la reduccién de costes, aumenten la productividad y efectividad del negocio, y

mejoren la comunicacion, relacion y fidelizacion de clientes.

1.1.6. Legal

Para crear este tipo de negocios se deben cumplir ciertos requisitos, obligaciones y
obtener los permisos para que el establecimiento funcione de forma legal, mismo que se

detallan a continuacion:
Constitucién de la compaiiia.

Para este tipo de negocio lo mas recomendable es constituir bajo la denominacién de

RESPONSABILIDAD LIMITADA, porque tiene las siguientes ventajas:
Mayor control de permanencia de los socios.
Se pueden conformar con 3 hasta 15 personas.

La responsabilidad econémica y legal se divide de forma proporcional en los accionistas
conforme a su participacion accionaria. Para definir los derechos y responsabilidades de los
socios se creara un contrato social el mismo que establecera los derechos de los socios en los
actos de la compaiiia, con énfasis en la administracion y en como se desarrollaran las

actividades que requiere la operacién del negocio.

Permiso de funcionamiento.
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Por otro lado, la Agencia Nacional de Regulacién, Control y Vigilancia Sanitaria
(ARCSA) es la institucién que emite los permisos de funcionamiento para establecimientos de
comida, con el objetivo de garantizar la calidad de los alimentos y cuidar la salud del

consumidor.

1.2. Analisis del sector y del mercado

El sector de restaurantes asiaticos en Quito, Ecuador, es uno de los mas populares y
con mayor crecimiento en los ultimos afios. A continuacion, se presentara un andlisis detallado
del sector de restaurantes asiaticos en Quito, tomando en cuenta diversos aspectos como el
mercado, las tendencias, la competencia, los costos, las regulaciones y las oportunidades de

este sector.

El mercado de restaurantes asiaticos en Quito es amplio y est4 en constante
crecimiento, debido a la creciente demanda por parte de los consumidores de opciones
gastronémicas asiaticas auténticas y de calidad. Los restaurantes asiaticos en Quito ofrecen
una gran variedad de opciones culinarias, que van desde la comida japonesa, china,

tailandesa, viethamita, entre otras.

En el sector de restaurantes asiaticos en Quito, se han observado diversas tendencias
en los dltimos afios, que estan siendo impulsadas por los cambios en los habitos de consumo y

en las preferencias de los consumidores. Algunas de las tendencias mas destacadas son:
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Existe una mayor demanda por parte de los consumidores de opciones gastronémicas

saludables, que incluyen opciones vegetarianas, veganas y sin gluten.

Los restaurantes asiaticos en Quito estan experimentando una creciente tendencia
hacia la gastronomia de fusion, que consiste en mezclar diferentes tradiciones culinarias para

crear nuevos sabores y platos Unicos.

El sushi y el ramen son dos de los platos mas populares en los restaurantes y su

demanda ha ido en aumento en los Ultimos afos.

La competencia en el sector de este tipo de restaurantes es alta, debido a la gran
cantidad de negocios que existen en la ciudad. Los restaurantes que ofrecen una experiencia
gastronGmica Unica y de calidad, con opciones saludables y de fusion, tienen mayores

posibilidades de éxito y de destacarse en un mercado cada vez mas saturado.

Los costos de operar un restaurante en Quito pueden ser altos, especialmente para
aquellos que utilizan ingredientes y suministros importados. Sin embargo, los costos de alquiler
de locales y de mano de obra son relativamente bajos en comparacion con otras ciudades de la

region.

Hoy por hoy en Quito, existen regulaciones especificas para la apertura y operaciéon de
restaurantes, incluyendo los restaurantes asiaticos, que buscan garantizar la seguridad

alimentaria y la calidad de los alimentos que se ofrecen a los consumidores. Estas regulaciones
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incluyen requisitos de higiene y seguridad alimentaria, asi como la obtencién de permisos y

certificaciones para operar un restaurante.

El mercado de restaurantes surcoreanos en Quito es relativamente nuevo y esta en
crecimiento, lo que implica que la competencia aun no es tan alta como en otros segmentos
gastronémicos. Sin embargo, es importante destacar algunos aspectos relevantes de la

competencia en este sector, como los siguientes:

La oferta de restaurantes surcoreanos es limitada en comparacién con otros tipos de
restaurantes, lo que significa que hay una oportunidad para los empresarios gastronémicos que
deseen incursionar en este segmento de mercado. Actualmente, se pueden encontrar algunos

restaurantes surcoreanos en zonas como La Mariscal y La Carolina.

Los competidores directos de los restaurantes surcoreanos en Quito son otros
restaurantes que ofrecen comida asiatica, como los restaurantes japoneses y chinos. Estos
restaurantes tienen un posicionamiento establecido en el mercado, por lo que los restaurantes
surcoreanos deben ofrecer una experiencia gastronémica diferenciada y de calidad para

destacarse.

Los competidores indirectos de los restaurantes surcoreanos en Quito son otros tipos de
restaurantes que ofrecen opciones gastrondmicas diferentes, como los restaurantes de comida

rapida y los restaurantes de comida local. Estos restaurantes también pueden atraer a los
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consumidores que buscan opciones rapidas y econémicas, por lo que los restaurantes
surcoreanos deben ofrecer precios competitivos y opciones de menu variadas. La calidad de la
comida es un aspecto fundamental en la competencia entre los restaurantes surcoreanos en
Quito. Los restaurantes que ofrecen platos auténticos y de calidad, con ingredientes frescos y

sabores auténticos, tienen mayores posibilidades de atraer y fidelizar a los consumidores.

La innovacion en la oferta de platos es un factor clave en la competencia entre los
restaurantes surcoreanos en Quito. Los restaurantes que ofrecen opciones gastronémicas
innovadoras, que mezclan la cocina surcoreana con otras tradiciones culinarias, pueden tener
una ventaja competitiva en el mercado. El servicio al cliente es un aspecto crucial en la
competencia entre los restaurantes surcoreanos en Quito. Los restaurantes que ofrecen un
servicio amable, rapido y eficiente, tienen mayores posibilidades de generar una experiencia

gastrondmica satisfactoria para los consumidores y fidelizar a su clientela.

En resumen, el mercado de restaurantes surcoreanos en Quito presenta una
oportunidad para los empresarios gastronémicos que deseen incursionar en este segmento de
mercado. La competencia es limitada en comparacion con otros tipos de restaurantes, pero es
importante destacar la importancia de ofrecer una experiencia gastronémica diferenciada y de

calidad para destacarse en el mercado y fidelizar a los consumidores.
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1.2.1. Competencia directa

RUI ASIAN FOOD UIO es un restaurante de comida asiatica ubicado en Quito, Ecuador.
Este restaurante ofrece una variedad de platos de la cocina asiatica, con un enfoque especial

en la comida japonesa y surcoreana.

Entre los platos mas populares que se pueden encontrar en RUI ASIAN FOOD UIO se
encuentran el ramen, los dumplings, los bibimbap, los platos de sushi, los rolls de sushiy los
poke bowls. Ademas, el restaurante también ofrece opciones vegetarianas y veganas en su

menu.

Los clientes que han visitado RUI ASIAN FOOD UIO destacan la calidad de la comida,
asi como el servicio amable y eficiente del personal. También se destaca el ambiente

agradable y acogedor del restaurante.

El restaurante cuenta con opciones de delivery y take-away, lo que lo convierte en una
opcién conveniente para aquellos que deseen disfrutar de comida asiatica en la comodidad de

su hogar.

Hoy por hoy, RUI ASIAN FOOD UIO cuenta con una sucursal en un lugar comercial en
el centro norte de la capital. El lugar posee un aforo para 40 comensales, los cuales se

distribuyen en mesas de 6, 4 y 2 personas.
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Su menu tiene una gran variedad de platos incluyendo algunos latinos como el

chaulafan que naci6 en Peru y Ecuador por inmigrantes chinos.

Cuentan con 8 tipos de entrada y los precios van desde 4 hasta 9 d6lares americanos.

En bebidas poseen una bebita caracteristica asiatica, pero es china no coreana.

Por otro lado, cuenta con 8 opciones de combos, es decir que el 33% de su carta son
promociones y se puede determinar que es un negocio que busca interés en la clase media.
Sus precios son accesibles para cualquier tipo de publico ya que su plato mas costoso es de

9,99 délares.
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El restaurante oriental, nacié tiempo después de la pandemia en el 2021 y empez6 con

platos caracteristicos de la cocina asiatica. En el 2022 remodelaron el restaurante e instalaron



36

el sistema de parrilla en 6 mesas del local lo que buscaban brindar una experiencia distinta

para los amantes de la comida coreana.

En la actualidad, su campafia de comunicacion se basa en usar a microinfluencers de

Quito para dar a conocer la marca y su nueva experiencia de cocinar tus propios alimentos.

Su horario de atencion es de 12h00 hasta las 22h00 de lunes a viernes y cuentan con

servicio a domicilio y su valor varia segun los kilémetros de distancia del restaurante.

RUI ASIAN FOOD UIO posee 8967 seguidores en Instagram y 1035 en Facebook. Sin

embargo, su engagement es bajo y no hay una interaccién constante con su publico.

1.3. Analisis de la demanda

1.3.1. Segmentacion demogréfica

Poblacion: Segun los datos demograficos generales, Quito cuenta con una poblacion de
2.827.106 habitantes. Para este andlisis, nos enfocaremos en el segmento de la poblacién

comprendido entre 25 y 45 afios, que representan aproximadamente el 34.5% de la poblacion,
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es decir, alrededor de 975.897 habitantes. Este grupo demografico sera nuestro principal

publico objetivo.
Estrategia:

Realizar campafias publicitarias especificas dirigidas a este grupo demogréfico a través

de canales digitales, como redes sociales y anuncios en linea.

Utilizar imagenes y mensajes que reflejen la juventud, energia y estilo de vida activo de

este segmento de edad.

1.3.2. Género

Segun los datos proporcionados, el 51.37% de la poblacién de Quito son mujeres,
mientras que el 48.6% son hombres. Esto indica que debemos considerar una estrategia de

marketing que atraiga tanto a hombres como a mujeres.

Estrategia:

Crear promociones o eventos especiales dirigidos a mujeres y hombres por separado,
ofreciendo descuentos, cocteles tematicos o actividades relacionadas con sus intereses

especificos.

Hay que destacar en la publicidad y el ambiente del restaurante la inclusién y diversidad

de género para atraer a una audiencia amplia y promover un ambiente acogedor para todos.
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1.3.3. Nivel socioecondémico

El restaurante se dirige a un publico de nivel socioeconémico medio a alto. Esto implica
que el restaurante debe ofrecer una experiencia de alta calidad y precios acordes con este

segmento de la poblacion.

Estrategia:

Ofrecer opciones de menu y precios que se ajusten a este segmento, brindando platos

de alta calidad y presentacion, asi como ingredientes frescos y saludables.

Promocionar eventos especiales, como cenas teméticas o maridajes con vinos

premium, para atraer a aquellos que buscan una experiencia gastrondmica exclusiva.

1.3.4. Preferencias culinarias

El restaurante de KUYA CUY ofrece una fusién de comida coreana y ecuatoriana. Para
atraer a los clientes, es importante destacar los aspectos Unicos y auténticos de esta fusion
culinaria. Se pueden resaltar los sabores auténticos de la comida coreana fusionada con
ingredientes ecuatorianos, la calidad de los platos preparados por un chef experimentado y la

opcion de disfrutar de la experiencia de cocinar en la mesa con la guia del personal.
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Estrategia:

Destacar en la publicidad y las redes sociales la autenticidad de los platos, resaltando

los sabores y técnicas de ambas culturas fusionadas.

Ofrecer opciones vegetarianas y veganas para atender a aquellos que siguen una dieta

especifica, ampliando asi la base de clientes potenciales.

1.3.5. Tendencias de consumo

Es importante tener en cuenta las tendencias actuales de consumo en el sector de
cocina fusion. La demanda de servicios de entrega a domicilio ha aumentado significativamente
en los ultimos afios. Por lo tanto, es recomendable considerar la implementacion de un menu y
un servicio de entrega a domicilio para llegar a un publico mas amplio y brindar comodidad a

los clientes.

Estrategia:

Establecer un sistema de entrega a domicilio eficiente y confiable, utilizando plataformas

digitales de entrega de alimentos o desarrollando una aplicacién maovil propia.

Promocionar la opcion de entrega a domicilio a través de campanfias en linea y ofrecer

un menu especial para pedidos a través de esta modalidad.
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1.3.6. Experiencia y ambiente

El analisis de la demanda debe considerar la importancia de ofrecer una experiencia
culinaria completa y un ambiente atractivo para los clientes. El restaurante de KUYA CUY se
destaca por su tematica coreano-ecuatoriana, la decoracion elegante y la atencion al cliente.
Estos aspectos deben promocionarse para atraer a los clientes y diferenciarse de la

competencia.

Estrategia:

Utilizar las redes sociales y plataformas en linea para mostrar imagenes y videos del

restaurante, resaltando la tematica, la decoracion y el ambiente acogedor.

Capacitar al personal para brindar un servicio calido, atento y personalizado, que

contribuya a una experiencia culinaria excepcional.

1.3.7. Cliente objetivo

Nuestro cliente objetivo busca mas que una simple comida; est en busca de una
experiencia gastronémica completa y diferenciadora. Esta dispuesto a pagar precios acordes a
la calidad y exclusividad que ofrece el restaurante y valora la atencion al detalle, la decoracion

tematica y el ambiente acogedor que se le brinda. Personas pertenecientes a un nivel
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socioecondmico medio a alto, que tienen capacidad econdmica para disfrutar de experiencias

gastrondmicas de calidad y estan dispuestas a gastar en restaurantes tematicos exclusivos.

Aquellos que valoran la fusién de comida coreana y ecuatoriana auténtica, asi como la
experiencia culinaria completa que se ofrece en el restaurante. Personas que buscan una
experiencia gastronémica Unica y estan dispuestas a pagar precios acordes a la calidad y
exclusividad del restaurante. Individuos interesados en la cultura coreana y ecuatoriana, que

aprecian la decoracion y el ambiente tematicos.

1.3.8. Cliente no objetivo

Personas con un nivel socioeconémico bajo que tienen restricciones financieras para
gastar en experiencias gastronémicas de alta gama. Aquellos que no estan interesados en
probar nuevos sabores o explorar la fusién de diferentes culturas culinarias. Individuos que
prefieren opciones de comida rapida o cadenas de restaurantes populares en lugar de

experiencias culinarias mas exclusivas.

Personas que no estan dispuestas a gastar en precios mas altos y que buscan opciones
mas econdémicas. Es importante tener en cuenta que estas son generalizaciones y que cada
cliente es Unico. Sin embargo, basandonos en el nivel socioecondmico mencionado y en la

oferta diferenciada del restaurante, se puede establecer un perfil de cliente objetivo que tenga
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la capacidad econdémica y la disposiciéon para disfrutar de la experiencia culinaria tematica y

exclusiva que ofrece KUYA CUY.

1.4. Analisis interno

1.4.1. Recursos tangibles

1.4.1.1. Recursos financieros

KUYA CUY contara con un capital de $40000 (cuarenta mil délares) mismo que sera
dividido en cuatro partes de $10000 (diez mil délares), aportado en partes iguales por los
socios fundadores. Adicionalmente, se realizara una solicitud de préstamo por $30000 (treinta
mil délares) a una entidad bancaria; esto nos permitird cumplir con todas las actividades

necesarias que requieran la apertura del restaurante.

1.4.1.2. Recursos tecnologicos

Para la utilizacion de recursos tecnoldgicos que utilizard el restaurante, se deben

clasificar en:

A) Tangibles: computadores e impresora (facturacion y control interno administrativo),

caja registradora, tablets (registro de érdenes), maquina data fast (lectura de
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tarjetas de crédito), televisores y parlantes (ambientacién de espacios), headset y
celulares (comunicacion entre equipo de trabajo), equipo biométrico (control de
asistencia de colaboradores), camaras de seguridad.

B)

C) Intangibles: aplicacion virtual y plataforma web de KUYA CUY, sistema de control
de inventarios, sistema de facturacion, red de internet, crear campafias
comunicacionales que permita generar expectativa y atraer a huestros clientes
potenciales mediante presencia en redes sociales (Facebook, Instagram, TikTok) y

vallas publicitarias por distintos sectores de Quito.

1.4.1.3. Recursos organizacionales

Se contara con el disefio y eslogan de la marca KUYA CUY, misma que estara
registrada y patentada para utilizacion sélo del restaurante. Adicionalmente, tendra un sistema
de recepcion de quejas y sugerencias que permitiran controlar y trabajar en la reputacion de

nuestra marca.

1.4.1.4. Recursos fisicos

Si bien el enfoque sera en la cocina fusion coreano-ecuatoriana, el menu que ofrecera

KUYA CUY se enfocara en distintos tiempos gastronémicos, siendo su esencia aquellos en los
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gue prime la preparacién de los alimentos con ingredientes importados desde Corea,
adicionalmente nuestros clientes disfrutardn de una experiencia culinaria preparando sus

alimentos en las parrillas integradas a la mesa:

a) Entradas

b) Sopas

c) Platos fuertes

d) Postres

e) Bebidas

Ademas de los alimentos y demas ingredientes que se usaran, es necesario contar con
equipos, utensilios (cocinas, refrigeradores, congeladores, licuadoras, hornos, planchas,

freidoras, parrillas) y menaje para su preparacion.

También, los empaques que se utilizaran para el servicio a domicilio mismos que seran
de material biodegradable y sencillos para transportar por el cliente o el servicio de domicilio.
Adicionalmente, se ofrecera shows en vivo cada semana en donde el cliente podra disfrutar de

un extracto de la cultura coreana y ecuatoriana.

KUYA CUY, utilizara canales de distribucién tanto directos como indirectos para vender

sus productos y ser competitivo en el mercado. Los canales que se utilizaran son:



45

Tiendas fisicas: al ser un canal directo, el cliente podra disfrutar de toda la experiencia
culinaria del restaurante, incluyendo tanto menu de cocina fusion como shows en vivo y una

excelente atencion al cliente de nuestro personal.

Entregas a domicilio: como canal indirecto, el servicio de delivery permitira tener mayor
cobertura para los clientes que no puedan acercarse a nuestras tiendas fisicas, ademas de
lograr que el restaurante tenga mayor visibilidad al encontrarse en aplicaciones maoviles de

entregas a domicilio.

1.4.2. Recursos intangibles

1.4.2.1. Recursos humanos

Reclutamiento y seleccion de personal: realizar un levantamiento de perfiles que se
acoplen a la necesidad del restaurante. Se debera considerar chefs, baristas, personal
polifuncional, entre otros. La contratacion de este personal se realizara a través de portales de
empleo, considerando postulantes que tengan minimo un afio de experiencia en el sector

gastronémico.

Capacitacién: se realizaran programas de capacitacion tanto para temas técnicos

concernientes al restaurante, como de beneficio para la vida personal del colaborador.
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Gestién del Desempefio: se realizaran evaluaciones de desempenio a los colaboradores
previo a la terminacién de su periodo de prueba, para definir si se encuentran aptos para el
cargo. Luego, se realizaran evaluaciones anuales de seguimiento a todo el equipo del

restaurante, con el fin de identificar el estatus de desempefio de cada colaborador.

Desarrollo: las oportunidades para ejecutar un plan de carrera iran atadas a los

resultados de evaluacion de desempefio de los colaboradores.

1.4.2.2. Cultura empresarial

KUYA CUY serd un restaurante que se destague por los siguientes valores:

a) Empatia con el cliente: capacidad de satisfaccion de las necesidades de sus
clientes, ofreciendo productos y servicios que superen sus expectativas

b) Orientacién a resultados: capacidad para tomar decisiones importantes que
permitan alcanzar las metas esperadas

¢) Trabajo en equipo: capacidad para lograr cohesién entre todos los integrantes
de KUYA CUY, con el fin de redoblar esfuerzos y conseguir todos sus objetivos
empresariales

d) Responsabilidad social: contribuir al mundo brindando una calidad de vida justa
a todo el equipo de trabajo y sus clientes

e) Calidad: mantener altos estandares que manejan sus productos tecnoldgicos,

tanto en rendimiento como disefio
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f) Agilidad: capacidad para reaccionar rapidamente ante las necesidades del

entorno en que se desarrolla

1.4.2.3. Recursos de innovacion

Desarrollar laboratorios gastronémicos que permitan ofrecer cada vez al cliente una

experiencia inigualable y diferenciadora en alimentos y menu de primera calidad.

1.4.2.4. Recursos de imagen

Asegurar que KUYA KUY ofrezca a sus clientes productos servidos en el restaurante
acorde a la cultura coreano-ecuatoriana y ademas, comercializar ingredientes o insumos en la

misma linea, listos para ser utilizados en el hogar de nuestros clientes.

1.5. Benchmarking de precios

Para este modelo de negocio, la estrategia principal es ofrecer un servicio diferenciado
gue se soportara en la experiencia gastrondémica que ofreceremos a nuestros clientes. Por lo

tanto, el precio no es un factor determinante, sin embargo, es importante tener presente los
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precios del mercado de aquellos restaurantes que ofrecen comida fusién, mismo que podrian

funcionar como sustitutos.

Los resultados de la investigacién de mercado respecto a los precios de la competencia

son los siguientes:

Segundo Hanzo Ozaka Edo Sushi
Muelle Bar
Ceviche peruano simple $14,52 $16,99 $14,00 $15,00
Ceviche peruano completo $15,50 $18,99 $16,50 $16,70
Tiradito de pescado $13,90 $14,90 $12,90 $12,20
Pulpo al olivo $17,70 $18,90 $16,80 $16,20
Causa de langostino $15,30 $16,90 $14,00 $15,20
Maki acebichado $12,50 $13,99 $12,00 $12,50

Fuente: Investigacion propia de precios de mercado.

1.6. Planeamiento estratéegico

1.6.1 Andlisis DAFO - CAME

A continuacion, se muestran los resultados del analisis DAFO:
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Factores Externos

Factores Internos

actor

EO

actor

EO

actor

EO

El PIB 2022 en Ecuador
crece en las actividades
economicas de alojamiento y
comidas, factor que hace
posible el gasto de los hogares
en restaurantes como KUYA

CUY.

La poblacion quitefia que
conforma a la clase econémica
media a alta representa a

212.000 habitantes.

Los restaurantes que
ofrecen una experiencia
gastronémica Unica y de
calidad, con opciones
saludables y de fusion, tienen
mayores posibilidades de éxito y
de destacarse en un mercado

cada vez mas saturado.

0%

0%

0%

actor

IF 1:

actor

IF 2:

actor

IF 3:

Uso de ingredientes
coreanos que seran

importados.

Experiencia
diferenciadora por el tipo de
alimentos y servicio que se

ofrecera.

El precio de los
alimentos esta en linea con
el que ofrecen otros
restaurantes tipicos de
comida asiética sin
experiencia culinaria

diferenciadora.

0%

0%

0%

ORT

ALE

ZAS
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INCONTROLABLES POR LA CONTROLABLES POR LA

EMPRESA EMPRESA

Para KUYA CUY se observa un entorno externo favorable, por las siguientes variables:

El PIB 2022 en Ecuador crecid, y parte de ese desempefio es potenciado por el
crecimiento de las actividades econdmicas de alojamiento y comidas. La poblacion quitefia que
conforma a la clase econémica media a alta representa a 212.000 habitantes, nuestro objetivo
es poder participar de ese mercado en 2.800 comensales, quienes apenas representan el 1,3%

del mercado.

Hay estudios respecto a las preferencias de los consumidores Quitefios, estos estudios
concluyen que los restaurantes que ofrecen una experiencia gastrondmica Unica y de calidad,
con opciones saludables y de fusion, tienen mayores posibilidades de éxito y de destacarse en
un mercado cada vez mas saturado, en este sentido KUYA CUY esta apostando correctamente
al ofrecer un menu que fusiona la gastronomia coreano-ecuatoriana. Respecto a las fortalezas

de nuestro andlisis interno, podemos destacar lo siguiente:
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Nuestro menu garantizara que nuestros clientes perciban en su paladar los sabores
coreanos porque usaremos ingredientes originales de esta cultura, los mismos que seran
importados directamente por nosotros. Eso es de vital importancia, puesto que esos son los

sabores que buscan los clientes que gustan de la gastronomia asiatica.

La clave del éxito de KUYA CUY se cimienta en UNA EXPERIENCIA GASTRONOMICA

DIFERENCIADORA, cuyos catalizadores son los siguientes elementos:

Ingredientes propios de la cultura coreana.

Mariscos, carnes de pollo, cerdo y res de primera calidad.

Una experiencia en el consumo y preparacion de alimentos diferente, donde los
comensales podran disfrutar de un momento social mientras preparan en sus propias mesas

sus alimentos y los consumen frescos.

Para la preparacion de los alimentos contardn con la asesoria de personal preparado en
el restaurante, cuyo objetivo es garantizar que el cliente disfrute de una experiencia

diferenciadora.

El costo de los platos que ofrecemos esté en sintonia con los precios que el mercado
ofrece actualmente por otros platos con lineas asiaticas, pero cuya propuesta de valor es
diferente a la nuestra, por lo tanto, estamos protegidos de las alternativas a las clientes pueden

acceder como sustitutos por precio.
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Respecto a las amenazas y debilidades, hemos detectados las siguientes:

Amenazas del entorno externo:

Cambio en las regulaciones de comercio exterior que impligue una mayor carga

arancelaria para la importacion de productos de origen coreano.

La inestabilidad y el cambio de orientacion politica, especialmente a una linea de
pensamiento de izquierda podrian motivar reformas legales en el ambito laboral y tributario,
cambios que normalmente afectan al estrato social medio, mismo que constituye nuestro

publico objetivo.

Nuestra propuesta de negocio requiere de una linea de crédito de US $30.000, y
posiblemente de lineas de crédito adicionales para financiar capital de trabajo, actualmente el
contexto internacional esta afectando el costo del dinero, las lineas de crédito son restringidas y

traen consigo un mayor costo financiero.

Nuestro modelo de negocio requiere la importacion de ingredientes coreanos, en
momentos de crisis econdmica, para estabilizar la balanza comercial en Ecuador, ha traido
consigo medidas que desincentivan las importaciones incrementando aranceles, situacion que

podria afectar nuestra estructura de costos a futuro.

Las debilidades de nuestro analisis interno se detallan a continuacion.



54

Si bien es cierto, uno de nuestros socios fundadores tiene experiencia gastronémica,
consideramos que es apropiado contar con un Chef con experiencia en comida asiética, el
factor clave es retener a ese talento y que no se dirija a la competencia 0 monte su propio

negocio y con similitudes al nuestro.

Respecto a la cadena de suministros de KUYA CUY la consideramos una debilidad,
porque debemos construir un plan de trabajo para que la misma funcione de la siguiente forma

en cada una de sus etapas:

Aprovisionamiento

Durante esta etapa de la cadena de suministro, es importante planificar bien y coordinar
la disponibilidad de materia prima, su cantidad, la calidad y frescura de los alimentos para

procesar.

- Mantener un flujo constante de suministros: las buenas relaciones con los proveedores

de suministros para restaurantes para garantizar un flujo constante de los mismos.

- Elabora una politica de compras de insumos: aplica en tus procesos de compra
politicas estandarizadas para mantener el control de estas y adecuarlas a las demandas de tus

clientes.
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- Identifica los productos de mayor a menor rotaciéon: funcién de la demanda de los

platos, identificar cuales productos debemos abastecer con mayor frecuencia.

Almacenamiento y elaboraciéon

Esta fase incluye todos los procesos relacionados con el almacenamiento. Debemos
mantener las materias primas de manera que conserven su calidad. Asi mismo se involucra en
esta fase el proceso de creacién de los platos. Es decir, los procesos necesarios para llevar

hasta el cliente todos los productos del menu.

La mejora de los procesos en esta fase marca la diferencia para ser eficaces en la

gestion del restaurante. Para conseguirlo, necesitamos:

- Establecer las areas de almacenamiento y cocina: las areas de cocina y
almacenamiento bien ubicadas y equipadas para garantizar la calidad y eficiencia. No solo en

el sabor de los platos, también en el servicio al cliente.

- Tener en cuenta la temperatura de los alimentos: para mantener la calidad de los
platos en el restaurante, todos los ingredientes deben almacenarse a la temperatura correcta

para su conservacion.
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- Definir pautas generales en la preparacion de platos: establecer la forma como se va a
elaborar cada plato, asi como las cantidades necesarias para hacerlo. De esta forma se
minimizan los errores al preparar los platos y se estandariza y mantiene el sabor que los

distingue.

Distribucion

Para la distribucion y entrega de tus platos debes poner en practica estrategias dentro

del restaurante y de entrega a domicilio. Para ello:

- Delimitar estratégicamente el area de despacho: de esta manera agilizar el servicio y

reduces el tiempo de espera de los clientes.

- Prepara la distribucion de pedidos a domicilio: contar con un equipo dedicado solo a

las entregas a domicilio, de manera de no afectar la distribucién en salén.

- Gestionar la logistica de ultima milla con tecnologia: aplicar la tecnologia para la Gltima
milla mejora significativamente la experiencia del cliente. Plataformas como Picker garantizan

las entregas a tiempo sin desmejorar la calidad de los platos en el traslado.

Logistica inversa
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La implementacién de la logistica inversa en un restaurante es importante porque

racionaliza la eliminacién de materiales y hace que la organizacién sea mas sostenible.

Para una adecuada logistica inversa en el restaurante debemos:

- Clasificar y organizar todos los residuos del restaurante: instalar puntos de recogida
selectiva en el mayor nimero de lugares posible dentro del restaurante. Los residuos organicos

gue regresan de los platos deben ser liberados por separado de las latas, vasos, papeles, etc.

- Realizar alianzas para el aprovechamiento de residuos: conseguir empresas que estén
dispuestas a pagar por los residuos, conseguir manipuladores que los recojan de forma

gratuita, ayudaria mucho.

- Analizar como el restaurante puede ser ecoeficiente: Encuentra la manera de
aprovechar la materia organica de desecho del restaurante. Asi mismo reciclar latas, vidrio,

papel, etc.

El objetivo del restaurante es ser ecoeficiente y tener un minimo impacto negativo en el

medio ambiente.
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El alto costo de inversién en mobiliario, y en la ambientacién del restaurante constituye

una barrera de salida, pues, la inversion que realizaremos en los aspectos generalizados y

citados son exclusivos de una idea de negocio como la planteada por KUYA CUY.

En analisis CAME desarrollaremos las siguientes estrategias a las variables detectadas

en el analisis DAFO

XPL

OTA

ANALISIS CAME

Factores Externos

Factores Internos

Mantenernos
actualizados constantemente
de las tendencias emergentes
y los cambios en el entorno
actor para adaptarnos rapidamente.
EO Esto puede incluir la
1: monitorizacion de las redes
sociales, la investigacion de la

competencia y el seguimiento

de las noticias del sector.

0%

actor

IF1

Mantener la calidad de
la comida que inicialmente
ofreceremas, pero innovando
constantemente la oferta del

menu para mantener a los

_ clientes interesados.

Exploramos nuevos platillos,
opciones vegetarianas o
veganas, o incluso explorar la

posibilidad de menus

ANT

0%ENE
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actor

EO

actor

EO

Identificar nuevas
oportunidades en el mercado,
invertir en publicidad y
marketing para destacar la
oferta. Esto podria incluir la
promocioén de los productos
en las redes sociales,
publicidad en linea, la
distribucién de folletos, la
creacion de un blog de

recetas, entre otros.

Desarrollar alianzas
estratégicas, identificando
empresas 0 marcas que se
relacionen con el negocio y
desarrollar nuevas alianzas
estratégicas para aprovechar
las oportunidades. Por
ejemplo, si hay un nuevo

evento en la zona, podria ser

0%

0%

actor

IF 2:

degustacion o menus

tematicos.

La ambientacion del
local es una fortaleza, nos
aseguraremos de que la
decoracion y el disefio del
restaurante reflejan esa
fortaleza. Haremos énfasis en
la iluminacion, la seleccién de
mobiliario, el uso de la
masica, entre otros aspectos
gue ayuden a crear un
ambiente atractivo y

acogedor.

Trabajaremos en un
plan de fidelizacién de
clientes, mediante programas

de recompensas, ofertas

actor especiales y descuentos

IF 3:

exclusivos para clientes
recurrentes, asegurandonos
de que los clientes se sientan

valorados y apreciados.

0%

0%
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una oportunidad para

promocionar el negocio, etc.

INCONTROLABLES POR LA CONTROLABLES POR LA

EMPRESA EMPRESA

Correccién de debilidades del analisis DAFO: Se busca mejorar las caracteristicas que

consideramos como debilidades del restaurante, y estas son:
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Desarrollar un plan de retencién de talento humano valioso como el Chef, asi como a la

vez, formar sucesores de esta posicion clave.

Contratar un consultor y experto en Cadena de Suministro especializada en

restaurantes para realizar una adecuada gestion durante la operacién del negocio.

Mitigacion de amenazas: Se busca minimizar los efectos de las amenazas identificadas

en el andlisis DAFO y las afrontaremos de la siguiente forma:

Mantenernos pendientes de los cambios en las regulaciones gubernamentales para

desarrollar planes y adaptarnos rapidamente.

Cuando las regulaciones gubernamentales son una amenaza, evaluaremos como estas

afectan a los costos y como podemos reducir estos costos para mantener el negocio rentable.

Fortalecimiento de las fortalezas: Se busca potenciar las caracteristicas que hemos

identificado que tienen un valor diferencial en el restaurante:

Mantener la calidad de la comida que inicialmente ofreceremos, pero innovando

constantemente la oferta del menu para mantener a los clientes interesados. Exploramos
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nuevos platillos, opciones vegetarianas o veganas, o incluso explorar la posibilidad de menus

degustacién o menus tematicos.

La ambientacion del local es una fortaleza, nos aseguraremos de que la decoracién y el
disefio del restaurante reflejan esa fortaleza. Haremos énfasis en la iluminacion, la seleccion de
mobiliario, el uso de la musica, entre otros aspectos que ayuden a crear un ambiente atractivo y
acogedor. Trabajaremos en un plan de fidelizacién de clientes, mediante programas de
recompensas, ofertas especiales y descuentos exclusivos para clientes recurrentes,

asegurandonos de que los clientes se sientan valorados y apreciados.

Aprovechamiento de oportunidades: Se procura explotar las oportunidades identificadas

en el andlisis DAFO, de la siguiente forma:

Mantenernos actualizados constantemente de las tendencias emergentes y los cambios
en el entorno para adaptarnos rapidamente. Esto puede incluir la monitorizacion de las redes

sociales, la investigacion de la competencia y el seguimiento de las noticias del sector.

Identificar nuevas oportunidades en el mercado, invertir en publicidad y marketing para
destacar la oferta. Esto podria incluir la promocién de los productos en las redes sociales,

publicidad en linea, la distribucién de folletos, la creacion de un blog de recetas, entre otros.
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Desarrollar alianzas estratégicas, identificando empresas o0 marcas que se relacionen
con el negocio y desarrollar nuevas alianzas estratégicas para aprovechar las oportunidades.
Por ejemplo, si hay un nuevo evento en la zona, podria ser una oportunidad para promocionar

el negocio, etc.

2. Estrategia competitiva y propuesta de valor

2.1. Propuesta de valor

KUYA CUY es un restaurante cuya propuesta de valor es la Experiencia gastronémica
que fusiona sabores coreanos y ecuatorianos de excelente calidad y preparados por el mismo

clientes con la asesoria de un chef, y el servicio ambientado en la cultura coreana.

Adicionalmente, el cliente tendréa la opcion de pedir nuestro menu a través de WhatsApp
0 en nuestra pagina web, puesto que el disefio de nuestro giro de negocio es hibrido, puedes
disfrutar de la experiencia gastronémica que ofrecemos en nuestro local y podras disfrutar de

nuestro mend a domicilio solicitandolo de forma virtual.

Kuya Cuy es un restaurante que brinda la opcién de adquirir alimentos y preparar platos
balanceados, ayudando al consumidor final a obtener una alimentacion balanceada, saludable
y especialmente diferente por la experiencia gastronémica diferenciadora de la que podra

disfrutar.
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Mediante nuestra opcién online, nuestros clientes si tienen dificultades para movilizarse
a nuestro restaurante, se desarrolla la opcion de acceder a nuestro Restaurante En Linea
donde el cliente desde su propio dispositivo movil a través de nuestra pagina web, o WhatsApp
puede solicitar su menu favorito y asi evitar: tiempos de desplazamiento, disponibilidad de
mesas, ahorro de tiempo para el desarrollo de sus actividades diarias y lo mas importante,

adquirir un menu exquisito y diferente.

¢ Por qué la propuesta valor de “KUYA CUY” es diferente a lo ya existente en el

mercado?

- Valor transmitido al cliente: Un menu exquisito, diferente, que fusiona los sabores de la

comida coreano-ecuatoriana, acompafiados de una experiencia gastronémica diferente a la

ofertada cominmente en el mercado.

- Qué problema se soluciona: Es una opcién para salir de la rutina culinaria, que te

permite disfrutar de una experiencia gastronémica diferente, en un lugar cuya ambientacion te

permite apreciar la cultura coreana, asi como sus sabores fusionados con la sazén ecuatoriana.

- Qué necesidad se satisface: Te ofrece la opcion de disfrutar de un momento social,

ameno, divertido, acompafado de amigos, familia, y otros, mientras disfrutas de un menu

innovador y preparas tus propios alimentos con ingredientes de alta calidad.
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2.1.1. Segmento de clientes

Amantes de la gastronomia asiatica: Este segmento esta formado por personas que
tienen un gusto particular por la comida asiatica en general y sienten curiosidad por probar
nuevos sabores y experiencias culinarias. Son personas aventuradas en cuanto a la comida y
estan dispuestas a explorar diferentes culturas gastronémicas. Dentro de este segmento,
aquellos que se sienten atraidos especificamente por la cocina coreana encontraran en KUYA

CUY una propuesta de valor Unica y auténtica.

Residentes de Quito: Al estar ubicado en Quito, el restaurante se enfoca en los
residentes de esta ciudad. Este segmento incluye a personas que buscan opciones
gastronOmicas diferentes y emocionantes en su lugar de residencia. Pueden ser tanto
habitantes locales como aquellos que se han mudado recientemente a Quito y estan
interesados en descubrir la oferta culinaria de la ciudad. Estos clientes valoran la conveniencia

de tener un restaurante Unico y emocionante cerca de su hogar.

Clase econdmica media-alta: KUYA CUY se dirige especificamente a la clase
econdémica media-alta de Quito. Estos clientes tienen una capacidad adquisitiva relativamente
alta y estan dispuestos a invertir en experiencias culinarias de calidad. Valoraran los sabores
auténticos, los ingredientes de primera calidad y la experiencia gastronémica diferenciadora
gue ofrece el restaurante. Ademas, estan dispuestos a pagar precios competitivos por platos

Unicos y una atencion excepcional.
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Interesados en experiencias gastrondémicas Unicas: Este segmento esta compuesto por
personas que buscan algo mas que simplemente comer fuera. Valoran las experiencias
culinarias como momentos especiales y buscan una conexién emocional con la comida y el
entorno. Les gusta experimentar nuevos sabores y disfrutan de la interaccién social que se
produce durante la preparacion y el consumo de los alimentos. Para ellos, KUYA CUY ofrece
una propuesta de valor que combina sabores auténticos, una experiencia interactiva y un

ambiente acogedor que les permite disfrutar de una experiencia culinaria Unica.

Es importante tener en cuenta que, aunque estos segmentos de clientes son los
principales objetivos de KUYA CUY, también puede atraer a otros grupos de clientes que estén
interesados en la propuesta de valor Unica del restaurante. Esto puede incluir a personas que
buscan opciones gastrondmicas especiales para ocasiones especiales, como aniversarios o
celebraciones, asi como turistas que visitan Quito y desean experimentar la cocina local con un

toque de fusidn coreano-ecuatoriana.

2.1.2. Relacioén con los clientes

Hay que destacar la fusiéon de sabores coreanos y ecuatorianos: se resaltara la
propuesta Unica del restaurante al combinar la gastronomia coreana y ecuatoriana. Se
comunicara a los clientes cdmo esta combinacién crea una experiencia culinaria excepcional,

invitAndolos a probar platos innovadores y deliciosos.
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Ofrecer opciones saludables y de fusion: Se hara énfasis en la variedad de platos
saludables y de fusion que combinan ingredientes frescos y nutritivos. Se destacara la calidad

de los productos utilizados y como contribuyen a una alimentacion equilibrada y satisfactoria.

Establecer alianzas con mercados locales: esto nos permitira obtener ingredientes
frescos y de alta calidad y, ademas, fortalecer la conexién con la comunidad y apoyara a otros
negocios locales. También, se comunicara esta colaboracion a los clientes, resaltando la

procedencia de los ingredientes y el respaldo a la economia local.

Personalizacion del servicio: El personal sera capacitado para conocer las preferencias
y necesidades individuales de los clientes. Se recordaran sus nombres, platos favoritos y se
adaptaran las recomendaciones segun sus gustos y restricciones alimentarias. Se brindara una

experiencia acogedora y personalizada.

Celebracién de eventos tematicos y culturales: Se organizaran eventos especiales que
celebren la cultura coreana y ecuatoriana. Esto incluird degustaciones de platos tradicionales,
festivales de comida, noches tematicas, presentaciones de muasica o danza, entre otros. Estos
eventos no solo ofreceran entretenimiento, sino que también reforzaran la identidad del

restaurante y crearan vinculos emocionales con los clientes.

Programas de lealtad y promociones especiales: se implementaran programas que

recompensen a los clientes frecuentes con descuentos, ofertas exclusivas y beneficios
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adicionales. También, se ofreceran promociones especiales para eventos o fechas importantes

en Ecuador, como fiestas nacionales o celebraciones locales.

Interaccién en RR. SS: se utilizaran las redes sociales para interactuar con los clientes,
responder preguntas, compartir contenido relevante y promocionar eventos o promociones
especiales. Se aprovecharan plataformas populares en Ecuador, como Facebook, Instagram y

Twitter, para mantener una comunicacion activa y cercana con los seguidores.

2.1.3. Canales

Atencidn directa en el restaurante: crear platos excepcionales que permitan a los
clientes disfrutar de nuestras creaciones fusionadas y conocer mas sobre la historia e

ingredientes de cada plato

Uso de redes sociales, aplicacion movil y web: utilizar plataformas como Instagram,

Tiktok, para compartir fotos llamativas de nuestros platos, promociones y eventos tematicos.

Estrategia de boca a boca: Brindar un servicio excepcional y platos deliciosos para

fomentar recomendaciones y resefias positivas por parte de los clientes satisfechos.
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2.1.4. Actividades clave

- Desarrollo de menu fusién comida ecuatoriano-coreana.

- Asesorar al cliente durante la preparacion de sus alimentos.

- Contar con un protocolo de atencién al cliente.

- Ambientar el local con elementos alusivos a la cultura

2.1.5. Recursos clave

Aporte de los socios: este es uno de los principales recursos, puesto que sin capital de
los inversionistas con el que iniciar no seria posible financiar el total de lo planificado para

KUYA CUY

Financiamiento: el objetivo es buscar asesoria y la mejor tasa de interés en entidades
bancarias que permitan obtener un préstamo que nos permita continuar con todo el proceso de

adecuacion y apertura de KUYA CUY.

Arrendamiento local: inicialmente, este proyecto no contempla tener un local propio en
el que atender, sino arrendar un espacio en un sector estratégico que permita atraer a nuestro

publico objetivo
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Mobiliario y maquinaria: sera necesario contar con todos los materiales, insumos y
mobiliario para las distintas fases y procesos desde la compra de nuestros productos hasta el

servicio en restaurante y a domicilio a nuestros clientes.

Sistema de control de inventarios: la contratacion de este sistema permitird que desde
el inicio todos los productos y materiales utilizados para el restaurante mantengan un estricto

control para conocer su nivel de rotacion y stock en KUYA CUY.

Contratacion de personal (Chef experto en comida coreana, ayudantes de cocina, etc):
el contar con el personal idoneo en el restaurante nos permitira tomar ventaja y cumplir con los
altos estandares de calidad que el restaurante ofrece para cumplir con la experiencia

inigualable de la que hablamos.

Registro de marca Kuya Cuy: es primordial mantener patentada la marca, puesto que al
ser un estilo de restaurante que no existe actualmente en Quito, permitira que seamos los
pioneros en ofrecer este servicio y por ende que utilicemos de manera responsable y Unica

nuestra marca.
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2.1.6. Socios clave

Importador de productos coreanos: conseguir acuerdos comerciales con importadores
directos de materia prima coreana que aumenten nuestro nivel de rentabilidad y garanticen la

calidad de productos

Productores nacionales de mariscos y carnes: lograr acuerdos comerciales con los
principales productores de proteinas nacionales para lograr el concepto de comida fusiéon con

platos ecuatorianos.

Fabricantes de muebles y enseres: conseguir fabricantes que comprendan el concepto
gue deseamos transmitir a través de nuestro restaurante, para crear muebles y enseres que

vayan acorde a la cultura coreano-ecuatoriana.

Socios inversionistas: para crear un emprendimiento gastronémico con el concepto de
KUYA CUY, es importante mantener una red de inversionistas dispuestos a arriesgarse con
esta idea de negocio que combina distintas tradiciones y culturas, con el principal objetivo de

ser uno de los mejores restaurantes de comida fusién a nivel nacional.

Influencers: crear alianzas con personajes publicos en Ecuador que creen contenido en
redes sociales y faciliten el reconocimiento de nuestra marca y oferta, para aumentar asi la

cuota de mercado y llegar a mas clientela.
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2.1.7. Estructura de costos

Sueldos: Incluye los salarios y beneficios del personal que trabaja en el restaurante,

como chefs, cocineros, camareros, personal de limpieza, administrativos, entre otros.

Arriendo: El costo del alquiler del local donde se encuentra ubicado el restaurante.

Servicios basicos: Incluye el pago de servicios como electricidad, agua, gas y teléfono.

Seguridad: Costos asociados a sistemas de seguridad, alarmas, camaras de vigilancia,

seguros contra incendios y robos.

Mantenimiento: Gastos destinados al mantenimiento y reparacion de equipos,

mobiliario, instalaciones y decoracion del restaurante.

Depreciacion de activos y mobiliario: Este costo representa la pérdida de valor de los
activos fijos del restaurante con el paso del tiempo, como equipos de cocina, mobiliario,

decoracion, entre otros, se toma en cuenta un 10% de depreciacién.

Tabla 1.

Costos fijos Restaurante Kuya Cuy S.A.

_ Costo fijo
Cantidad Sueldos Total
(mensual)




1 Chef $ 900,00| $ 900,00
2 Cocineros $ 600,00 $ 1.200,00
4 Camareros $ 450,00 $ 1.800,00
2 Personal de limpieza $ 450,00| $ 900,00
4 Administrativos $ 550,00 $ 2.200,00
1 Arriendo $ 1.500,00 $ 1.500,00
1 Servicios béasicos $ 300,00| $ 300,00
2 Seguridad $ 200,00 $ 400,00
1 Mantenimiento $ 400,00 $ 400,00

Total Costos fijos $ 5.350,00 $ 9.600,00

Costos Variables:

Materias primas: Incluye el costo de los ingredientes y alimentos utilizados en la
preparacion de los platos del menud, como carnes, pescados, mariscos, vegetales, especias,

entre otros.

Insumos para venta a domicilio: Costo de los insumos utilizados para el empaque y
entrega de los pedidos a domicilio, como cajas, bolsas, recipientes, papel de envoltura,

etiquetas, etc.

Otros insumos y suministros: Costos asociados a otros insumos y suministros
necesarios para el funcionamiento del restaurante, como productos de limpieza, utensilios

desechables, papel higiénico, servilletas, etc.
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Marketing y publicidad: Costos relacionados con las estrategias de marketing y
publicidad para promocionar el restaurante, como anuncios en redes sociales, disefio y

produccion de folletos, material promocional, entre otros.

Comisiones de entrega a domicilio: En caso de utilizar servicios de entrega a domicilio

de terceros, se deben considerar las comisiones o tarifas asociadas a dichos servicios.

Costos financieros: Costos asociados a préstamos, intereses, comisiones bancarias,

gastos administrativos relacionados con la gestion financiera del restaurante.

2.1.8. Fuentes de ingresos

Esperamos generar un margen neto por planto entre un 40% a 60%.

Se estima atender a 120 clientes en promedio diario por semana, representa 2.800

clientes al mes.

Inicialmente estimamos ingresos mensuales por $ 56.000, que corresponden a un ticket

promedio de US$ 20 a US$ 25.

MenUs de comida coreana.



Venta de productos exclusivos coreanos.

Alquiler de espacios para eventos corporativos o familiares.
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2.1.2 Estrategia de posicionamiento

Kuya Cuy se destaca por ofrecer una experiencia auténtica de la cocina
coreana, utilizando ingredientes tradicionales ecuatorianos y técnicas de preparacion
genuinas. Se enfoca en mantener los estandares de calidad y autenticidad en todos

sus platos, lo que lo diferencia de otros restaurantes.

La experiencia de que el cliente prepare sus propios alimentos con la asesoria
de un experto es realmente increible, ya que el cliente no necesita saber cocinar, pero

en Kuya Cuy se sentird como un chef mientras aprende sobre la cultura asiatica.

Nuestro restaurante busca constantemente introducir nuevos platos o agregar
giros creativos a los platos tradicionales coreanos. Esto puede incluir fusiones de
sabores Unicos, presentaciones llamativas e incorporacion de ingredientes locales
para adaptarse al gusto y las preferencias de los clientes. La innovacion constante en
el menud puede ayudar a mantener el interés de los clientes y diferenciarse de la

competencia.

Kuya Cuy se centra en brindar una experiencia excepcional a sus clientes. Esto
puede incluir un servicio atento y amable, un ambiente acogedor y atractivo, asi como
eventos teméaticos o actividades relacionadas con la cultura coreana. Al ofrecer una
experiencia completa y agradable, el restaurante busca construir relaciones sélidas

con los clientes y fomentar la fidelidad a largo plazo.



78

De igual forma, nuestro restaurante puede optar por dirigirse a segmentos de
mercado especificos, como amantes de la comida asiatica, entusiastas de la cultura
coreana o0 personas que buscan opciones saludables. Asimismo, nuestra oferta y
estrategias de marketing buscan satisfacer las necesidades y preferencias de ese
grupo especifico de clientes. Por otro lado, Kuya Cuy puede establecer colaboraciones
0 asociaciones estratégicas con otros negocios o influencers relevantes. Esto puede
incluir colaboraciones con proveedores de ingredientes coreanos de alta calidad,
eventos conjuntos con otros restaurantes étnicos o influencers de alimentos, o incluso
asociaciones con organizaciones culturales coreanas. Estas asociaciones pueden
ayudar a potenciar la visibilidad del restaurante, cautivar a nuevos clientes y fortalecer

su posicién en el mercado.

2.1.3 Posicion competitivo

Kuya Cuy se destaca al ofrecer una auténtica experiencia culinaria coreana,
utilizando ingredientes tradicionales y recetas auténticas. La capacidad de
diferenciarse de otros restaurantes ofreciendo platos Unicos y auténticos puede ser
una ventaja competitiva. Asimismo, mantener altos estandares de calidad en los
alimentos y en el servicio es crucial para destacar en la industria de la restauracion. Un
restaurante coreano que se esfuerza por ofrecer alimentos sabrosos y de calidad de

manera consistente puede generar una reputacién positiva y atraer a mas clientes.

La ubicacién de nuestro restaurante es un factor importante para su éxito. Estar

ubicado en una zona con alta afluencia de publico como el centro norte de Quito, como
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areas urbanas o lugares turisticos, puede generar una mayor visibilidad y atraer a un

mayor nimero de clientes potenciales.

Brindar una experiencia excepcional al cliente es esencial para mantener una
posicién competitiva. Esto incluye un servicio amable y atento, una decoracion

atractiva, una ambientacion agradable y una atencion personalizada.

Ofrecer una buena relacién calidad-precio puede ser un factor clave para
cautivar a los clientes y mantenerse competitivo en el mercado. Los precios deben ser
justos y competitivos en comparacion con otros restaurantes coreanos en la misma

area.

Una solida estrategia de marketing y promocion puede ayudar a un restaurante
coreano a destacar entre la competencia. Esto puede incluir el uso de medios
digitales, redes sociales, publicidad local, promociones especiales y colaboraciones

con otros negocios relacionados.

2.2. Establecimiento de objetivos de mercadeo y

posicionamiento

2.2.1 Objetivos de mercadeo
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- Alcanzar un indice de recomendacion NPS de un 60%.

- Desarrollar el canal de Delivery para alcanzar una participacion del 15% sobre las

ventas totales mensuales.

- Lograr que la venta de productos complementarios represente un 10% de las ventas

totales mensuales.
- Conseguir que el ticket promedio diario sea de US$ 25,00.

- Optimizar el manejo de inventarios de articulos perecederos para que el costo de

obsolescencia sea igual o inferior al 1% de la facturacién mensual.

2.2.2. Objetivos de posicionamiento
- Desarrollar y planificar campafias de comunicacion.

- Posicionarnos en el top of mind del top 3 de restaurantes de cocina fusién en Quito.

- Identificar las opciones del menl que permiten tener alto grado de rentabilidad

2.3. Estrategias de marketing y tacticas

2.3.1. Rivalidad competitiva

- Ofrecer platos coreanos especializados que no sean habituales en otros restaurantes

en Quito.
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- Ofrecer una calidad y un servicio al cliente superiores para fidelizar a la clientela, por

medio de un protocolo de atencién Unico.

- Desarrollar una carta de platos caracteristicos que solo en Kuya Cuy posea.

2.3.2. Producto

- Ofrecer un menua degustacion con una variedad de platos coreanos tradicionales y
modernos a un precio atractivo. Esto permitira que los clientes experimenten la

diversidad de la cocina coreana y se animen a probar nuevos platos.

- Ofrecer talleres de cocina coreana donde los clientes pueden aprender a preparar
sus propios platos favoritos. Esta es una excelente manera de generar interés en la

cocina coreana Y fidelizar a los clientes.

- Organizar noches tematicas con platos especificos de una region de Corea o0 con un
tema especial, como una noche de barbacoa coreana o una noche de comida

vegetariana coreana.

2.3.3. Plaza

- Elegir una ubicacion estratégica para el restaurante, como un area con alta densidad

de poblacion o cerca de otros restaurantes populares.
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- Crear un ambiente acogedor y auténtico en el restaurante con decoracion tradicional

coreana y masica.

- Ofrecer un servicio al cliente excelente y atento para que los clientes se sientan

valorados y tengan una experiencia memorable.

2.3.4. Precio

- Ofrecer precios competitivos que sean comparables con otros restaurantes de la
zona. Es importante considerar el costo de los ingredientes, costo de produccién y los

gastos generales al fijar los precios.

- Ofrecer menus del dia a un precio econémico para atraer a clientes que buscan una

opcion de almuerzo o cena asequible.

- Ofrecer promociones especiales, como descuentos en ciertos platos o dias de la

semana, para atraer a nuevos consumidores y fidelizar a los clientes existentes.

2.3.5. Promocion

- Utilizar las redes sociales para promocionar el restaurante, compartir fotos de los

platos, publicar recetas y ofrecer promociones especiales.



- Colaborar con influencers locales de la gastronomia para que promocionen el

restaurante en sus redes sociales.

Contactar con medios de comunicaciéon especificos para obtener cobertura editorial

sobre el restaurante.

2.4. Acciones Tacticas

- Producto:

Desarrollar un menu degustacién con 5 platos coreanos: 2 entrantes, 2 platos

principales y 1 postre.
Organizar una noche tematica de barbacoa coreana una vez al mes.
Ofrecer un taller de cocina coreana una vez al trimestre.

- Precio:

Ofrecer un menu del dia por $15 que incluye un entrante, un plato principal y una

bebida.
Descuento del 10% en la cena para grupos de 4 0 mas personas.
Promocionar un plato del dia a un precio especial.

- Plaza:

Participar en eventos gastronomicos locales.
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Ofrecer servicio de delivery a través de plataformas online.

Asociarse con hoteles locales para ofrecer descuentos a sus huéspedes.

Promocion:

84

Crear una péagina web para el restaurante con informacion sobre el menu, los eventos

y las promociones.

Publicar fotos y videos de los platos del restaurante en las redes sociales.

Colaborar con influencers locales para que promocionen el restaurante en sus redes

sociales.
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2.5 Estrategias de mitigacion

2.5.1. Objetivo del plan de contingencia

Garantizar la continuidad operativa del restaurante ante eventos inesperados,

minimizando el impacto en el servicio al cliente y en la rentabilidad del negocio.

2.5.2. ldentificacion de riesgos

Interrupcion del suministro de ingredientes especificos (locales o

importados).

Falta de personal clave (chefs, personal polifuncional).
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Crisis sanitarias que afecten la afluencia de clientes.

Cambios regulatorios en la importacion de productos coreanos.

Problemas con la infraestructura del restaurante (incendios, inundaciones,

etc.).
2.5.3. Estrategias de mitigacion
2.5.3.1. Interrupcion del suministro
Establecer relaciones con multiples proveedores para cada ingrediente
clave.

Mantener un inventario de seguridad para ingredientes esenciales.

Explorar alternativas locales para ingredientes importados.

2.5.3.2. Falta de personal clave

Implementar un programa de formacion continua para todo el personal.

Tener un equipo de relevo entrenado para cubrir ausencias temporales.

Establecer contratos de trabajo flexibles para contratar personal temporal en

caso de necesidad.
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2.5.3.3. Crisis sanitaria

Establecer protocolos de limpieza y desinfeccion rigurosos.

Implementar un sistema de reservas online para controlar el flujo de clientes.

Ofrecer opciones de entrega a domicilio o para llevar.

2.5.3.4. Cambios regulatorios

Mantenerse informado sobre las regulaciones de importacion y adaptarse

rapidamente a los cambios.

Establecer un fondo de contingencia para cubrir costos adicionales

relacionados con aranceles o impuestos.

2.5.3.5. Problemas en Infraestructura

Realizar inspecciones regulares de las instalaciones.

Contratar seguros adecuados para cubrir dafios a la propiedad y pérdida de

ingresos.

Establecer acuerdos con locales cercanos para reubicar temporalmente en

caso de emergencia.
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2.5.3.6. Comunicacion

Establecer un protocolo de comunicacion para informar al personal y a los

clientes sobre cualquier situacion de contingencia.

Designar a un portavoz oficial para comunicar decisiones y actualizaciones.

2.5.3.7. Revision y actualizacion

Revisar el plan de contingencia semestralmente y después de cualquier

evento que lo active.

Realizar simulacros anuales para garantizar que el personal esté

familiarizado con los procedimientos.

2.6. Plan comercial

2.6.1. Objetivos

2.6.1.2. Andlisis de mercado

e Establecer Quito como centro de este emprendimiento, con una

poblacién de 2,7 millones de habitantes aproximadamente, se convierte
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en un mercado potencial para un concepto gastronémico innovador y

creativo.

El segmento objetivo seran personas de nivel socio econdémico medio-

alto y alto, con ingresos superiores a $1000,00.

La creciente apreciacion a la cocina coreana en Ecuador significa una

oportunidad de mercado atractiva.

2.6.1.3. Propuesta de valor

Ofertar una cocina fusién creativa y exclusiva entre la cocina

ecuatoriana tradicional y las preparaciones y sabores coreanos.

Lograr una ubicacién estratégica en un sector de alta plusvalia en

Quito.

Asegurar la experiencia del cliente mediante la contratacion de equipos
que ofrezcan un alto nivel de servicio y con conocimiento en la cocina
fusion. La capacitacion es clave para que el personal domine conceptos
como: conocimiento del producto: si no conocen lo que venden,
dificilmente pueden vender mas, también; descripcién del producto vy,
recomendaciones de la carta de manera mas personalizada, ademas de
brindar un servicio exclusivo durante el tiempo de permanencia del

cliente.
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2.6.1.4. Estrategias de mercado

e Promocionar eventos de lanzamiento y degustacion para medios lideres de

opinién en el mercado.

e Promocién a través de un plan de marketing digital creando canales,
potenciando la exposicion en linea y creando campafias publicitarias en medios

gastronémicos.

e Promocion mediante influencers y celebridades locales.

e Crear programas de fidelizacion que cuenten con beneficios exclusivos para

clientes.

2.6.1.5. Estrategias de precios

El precio de los platos durante el primer afio de operacion sera definido en
funcidn del costo de producir los alimentos, para ello, definiremos un precio base para

cada articulo.

Primero, debemos definir la participacion del costo ideal, basicamente es lo que
gastamos en alimentos. Y, aunque varia, en el sector esta ubicado entre un 25% y un

35%, el propdsito es optimizar este valor para convertir esta parte en ganancia.
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Segundo, definiremos el costo de la materia prima. Por ejemplo, si hacemos
una ensalada césar, debemos calcular uno por uno el coste de cada ingrediente (pollo,

aderezo, lechuga, costrini de pan, queso parmesano o cualquier elemento mas).

Una vez conocidos estos elementos, calcularemos el precio del plato, para ello

aplicaremos la siguiente formula:

Precio = Coste de la materia prima del plato / Porcentaje del coste de los

alimentos.

Precio = $4,00 (Coste de la materia prima del plato) / 28% (Porcentaje del

coste) = $14,29 es el precio que se utilizara para el plato.

Con la experiencia adquirida durante el primer afio de operacion, a partir del
segundo afio los precios seran definidos usando la técnica de ingenieria de mend, que
segun Reina (2024). es una técnica muy extendida entre los restauradores, su objetivo
es animar al cliente de forma subconsciente para que consuma los alimentos y
productos mas rentables de nuestro restaurante, siempre considerando una estructura

de precios de gama alta, acorde al segmento que estamos apuntando.

2.6.2 Estrategias y tacticas de ventas

2.6.2.1. Proyeccién de ventas

e Capacidad estimada para 120 personas

e Incrementar el ticket promedio en un 10%
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¢ Lograr una tasa de ocupacién del 60% entre semana y 60% durante el

fin de semana

¢ Ingresos mensuales aproximados: $56.000

e Ingresos anuales aproximados: $670.000

2.6.2.2. Liderazgo en Costes

Online: Optimizar la cadena de suministro y produccion para reducir costes y

ofrecer precios competitivos en la plataforma de pedidos en linea.

Offline: Implementar eficiencias operativas en el restaurante para reducir

costes y ofrecer promociones especiales a los clientes que visitan fisicamente.

Diferenciacion:

Online: Resaltar la exclusividad y autenticidad de los platos de fusién coreano-
ecuatoriana en el sitio web y redes sociales. Ofrecer contenido interactivo y educativo

sobre la cultura culinaria.

Offline: Ofrecer una experiencia gastrondmica Unica y un servicio al cliente

excepcional en el restaurante. Realizar eventos tematicos y talleres de cocina.

Especializacion:

Online y Offline: Centrarse en segmentos de mercado especificos, como
amantes de la gastronomia fusién y clientes que buscan experiencias culinarias

Unicas. Ofrecer menus especializados y promociones dirigidas a estos segmentos.
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3. Herramientas y sistemas

El objetivo de trabajar con herramientas y sistemas en el plan comercial es
facilitar el trabajo de nuestros colaboradores y llegar a los objetivos de una forma mas
efectiva, utilizando todos el mismo lenguaje, guia e insumaos, por ello, planteamos lo

siguiente:

3.1. Herramientas

3.1.1. Analitica de datos

En la actualidad, la automatizacion de data permite generar y obtener
informacién y estadisticas en tiempo real, adecuandose a la necesidad de nuestro giro
de negocio. Por ejemplo, podriamos obtener informacién acerca del rango de edad en
la que se encuentran nuestros clientes, la frecuencia de sus visitas, preferencia de su
mend, identificacion del ticket promedio. Esto nos permitira trabajar para mejorar los

servicios que ofrecemos como restaurante.

3.1.2. Proyecciones

Esto permitira tener un mejor control respecto a las ventas diarias y los

prondésticos para ventas futuras durante un periodo determinado, logrando asi
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optimizar otros procesos como gastos de materiales e insumos alimenticios, de esta

manera podremos reducir costos por desperdicio, compra de materia prima, etc.

3.1.3. Redes sociales

A través de este medio el restaurante tendra la posibilidad de publicitar los
servicios y productos y llegar a mas clientela, facilitando asi el que nuestra marca se
de a conocer y, permitiéndonos mantener perfiles activos con contenido constante

respecto a nuestro restaurante (menu, promociones, nuestro concepto).

3.2. Sistemas

3.2.1. Software tecnologico

El propésito de utilizar un sistema tecnoldgico en el plan comercial de nuestro
restaurante es que este se conecte a nuestra base de datos y, segun esto pueda
identificar clientes potenciales que realmente se interesen por nuestros servicios y
productos y, asi enfocar mayor esfuerzo comercial y publicitario en esta cuota del

mercado.

3.2.2. Encuestas
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Se podran utilizar encuestas para medir la satisfaccion de nuestros clientes,
mediante envios al cliente por correo electrénico, mensajeria de whatsapp, redes

sociales. Esto nos permitira tener feedback sobre nuestro desempefio.

3.2.3. Sistemas de gestion de inventario

Estos sistemas nos permitirdn operar de manera mas eficiente y tendremos un
estricto control de todos nuestros insumos de restaurante, asi como también,

optimizaremos la vida Util de todo nuestro inventario para disminuir la pérdida.

3.2.4. Sistemas de disefio gréafico

Utilizaremos sistemas de disefio gréafico para elaboracion de artes en nuestro
restaurante, como menus, publicidad en redes sociales o locales propios, material

promocional.

3.2.5. Sistemas contables

Uno de los sistemas mas importantes es el contable, puesto que esto nos
permitira tener un estricto control respecto a los activos, pasivos e ingresos y gastos
de nuestro restaurante y, asi mantener una vision real y permanente de la situacion

financiera de nuestro restaurante.



3.2.6. Canales de Distribucion

Venta Directa en Restaurante:

Los clientes pueden visitar el restaurante fisico de KUYA CUY para

disfrutar de la experiencia gastronémica in situ.

Plataformas de Pedidos en Linea:

Colaboracion con plataformas de entrega a domicilio como Uber Eats,
Rappi, y Glovo para llegar a consumidores gue eligen disfrutar de la comida en el

bienestar de sus hogares.

Eventos y Catering:

Ofrecer servicios de catering para eventos privados y corporativos, asi

como participar en exposiciones gastronomicas y eventos comunitarios

Estructura del Equipo Comercial:

Gerente de Ventas:

Sueldo Estimado: $1,800 - $2,200 mensuales.
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Justificacion: Dada la responsabilidad de liderar las estrategias de ventas

y gestionar el equipo comercial, el sueldo es significativamente mas alto que el

minimo. La variacion depende de la experiencia y las habilidades del candidato.

Ejecutivo de Ventas:

Sueldo Estimado: $1,200 - $1,500 mensuales.
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Justificacién: Este rol requiere experiencia en ventas y habilidades de
negociacioén, por lo que el sueldo esta por encima del minimo. La variacion se basa en

la experiencia y el rendimiento del individuo.

Asistente de Ventas y Marketing:

Sueldo Estimado: $800 - $1,000 mensuales.

Justificacién: Aunque es un rol de apoyo, la gestion de marketing y redes
sociales es crucial para atraer a un publico de clase alta, justificando un sueldo

superior al minimo.

4. Plan de Servicio al Cliente

4.1. Vision del Servicio al Cliente

Crear una experiencia de cliente inolvidable que refleje la fusién Unica de

sabores coreanos y ecuatorianos y promueva la lealtad y satisfaccion del cliente.

4.2. Mision del Servicio al Cliente

Proporcionar un servicio excepcional en cada interaccion, garantizando que

cada cliente se sienta valorado, comprendido y emocionado de regresar.
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de estas areas con acciones especificas, objetivos y herramientas

recomendadas.

4.3. Objetivos Especificos

4.3.1. Maximizar la Satisfaccion del Cliente

Meta: Alcanzar un promedio de satisfaccion del cliente del 95% en todas las

plataformas de feedback dentro de los primeros 12 meses.

Acciones: Implementar un sistema de feedback y asegurar la resolucién de

quejas en menos de 24 horas.

Alineacion con la Estrategia de Servicio: esta meta respalda el objetivo
general de ofrecer una experiencia excepcional al cliente, enfocandose en la

personalizacion y la respuesta proactiva.

4.3.2. Excelencia en tiempo de respuesta

Meta: Lograr un tiempo promedio de respuesta a consultas y quejas de menos

de 12 horas en los canales de comunicacion.

Acciones para Lograrlo: Capacitar al personal en el uso eficiente del sistema

CRM para seguimiento de consultas.
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Tener personal encargado de monitorear y responder consultas en redes

sociales y correo electrénico.

Alineacion con la Estrategia de Servicio: mejorar el tiempo de respuesta
refuerza la percepcion del cliente de que "KUYA CUY" valora su tiempo y feedback,

fortaleciendo la lealtad del cliente.

4.4. Fidelizacion de clientes

Meta: Incrementar el nimero de consumidores recurrentes en un 20% durante

el primer afio de apertura.

Acciones para Lograrlo: Desarrollar y promocionar un servicio de calidad que

brinde una experiencia Unica y de calidad

Alineacion con la Estrategia de Servicio: Fomentar la fidelizaciéon de clientes

a través de un servicio de calidad promueve el boca a boca positivo.

4.4.1. Estrategias de Servicio al Consumidor

Para las estrategias de servicio al consumidor nos hemos enfocado en cinco
areas clave, Capacitacion del personal, Tecnologia y comunicacion, Gestion de

qguejas, Fidelizacion y reconocimiento del cliente y Medicién y evaluacion continua.
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4.4.2. Capacitacion Personalizada del Personal

Objetivo: Asegurar que todo el equipo posea las habilidades necesarias para ofrecer

un servicio al cliente excepcional.

Acciones: Desarrollar un curriculo de capacitacion que incluya atencion al cliente,

sensibilizaciéon cultural, manejo de conflictos y conocimiento profundo del menda.
Implementar un programa de mentoria para nuevos empleados.

Herramientas y Recursos: Expertos locales en cultura coreana y ecuatoriana para

sesiones de sensibilizaciéon.Plataformas e-learning para cursos en linea.

5. Tecnologiay Comunicacién

Objetivo: Utilizar la tecnologia para mejorar la interaccién con los clientes y

gestionar eficazmente sus experiencias.

Acciones: Implementar un sistema CRM para un seguimiento detallado del

historial y preferencias del cliente.

Establecer un sistema de chat en vivo y una linea telefénica dedicada para

consultas rapidas.

Utilizar las redes sociales para interactuar con los clientes, publicar

actualizaciones y recoger feedback.
Herramientas y Recursos: Software CRM como Salesforce o HubSpot.

Plataformas de atencion al cliente en redes sociales para chat en vivo.
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5.1. Gestién Proactiva de Quejas

Objetivo: Resolver las quejas de los clientes de manera rapida y efectiva,

transformando experiencias negativas en positivas.

Acciones: Establecer un protocolo claro de gestion de quejas que incluya la

identificacion, respuesta y resolucion de la queja.
Capacitar al personal especificamente en técnicas de manejo de quejas.

Realizar un seguimiento post-resolucion para asegurar la satisfaccion del

consumidor.

Herramientas y Recursos: Sistema de gestion de feedback integrado en el

CRM.
Encuestas de satisfaccion post-interaccion.

Atencion a calificaciones de la atencion recibida en redes sociales.

6. Fidelizacion y Reconocimiento del Cliente

Objetivo: Construir relaciones duraderas con los clientes, incentivando su

retorno y promoviendo la recomendacion boca a boca.

Acciones: Celebrar la lealtad del cliente con reconocimientos especiales en

fechas importantes (cumpleanos, fechas especiales)
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Herramientas y Recursos: Software de gestion de programas de lealtad.

7. Medicion y Evaluacion Continua

Objetivo: Evaluar constantemente la efectividad del servicio al cliente y realizar

ajustes basados en el feedback y los resultados.
Acciones: Analizar datos del CRM para identificar patrones y areas de mejora.

Realizar reuniones trimestrales para revisar los KPIs de servicio al cliente y

planificar estrategias de mejora.

Herramientas y Recursos: Herramientas de analisis de datos y software de
encuestas como SurveyMonkey y tableros de control para visualizar KPIs y

tendencias.

7.1. Presupuesto para el Plan de Servicio al Cliente

7.1.1. Tecnologia y Software

Sistema CRM (Customer Relationship Management):
Costo de Licencia/Suscripcion: $1000 anuales.
Implementacion y Personalizacion: $400 - $700 (Gnica vez).

Plataformas de Encuestas de Satisfaccion y Feedback:
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Suscripcion: $200 anuales.

7.1.2. Capacitacion del Personal

Desarrollo de Programas de Capacitacion:
Creacion de Materiales y Recursos: $200 - $600.

Capacitadores Externos: $600 - $1200 (dependiendo de la frecuencia y nimero

de sesiones).

Simulaciones y Role-Playing: Dentro de la creacion de materiales

7.1.3. Canales de Comunicacion

Mantenimiento de Redes Sociales y Web: $450 - $800 anuales.

Sistema de Chat en Vivo: $120 - $400 anuales.

Objetivos del servicio al cliente
a) Brindar una experiencia gastronémica inigualable

KPI: Puntuacién media de satisfaccién del cliente en la experiencia

gastronémica.
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Meta: Alcanzar una puntuacion media de al menos 4.5/5 en las encuestas de

satisfacciéon del cliente.

b) Ofrecer atencién personalizada

KPI: Porcentaje de clientes que reportan haber recibido atencién

personalizada.

Meta: Lograr que al menos el 90% de los clientes reporten haber recibido

atencion personalizada en las encuestas de satisfaccion.

¢) Optimizar tiempos de respuesta hacia el cliente

KPI: Tiempo promedio de espera desde la orden hasta la entrega del plato.

Meta: Reducir el tiempo promedio de espera a no mas de 10 minutos para

entradas y 20 minutos para platos principales.
d) Lograr la fidelizacion del cliente
KPI 1: Tasa de retencion de clientes.
Meta 1: Mantener una tasa de retencion de clientes del 80% o0 mas.
KPI 2: Participacién en programas de lealtad.

Meta 2: Lograr que al menos el 50% de los clientes se inscriban en programas

de lealtad.

KPI 3: Feedback positivo en plataformas de resefas y redes sociales.

Meta 3: Mantener una puntuaciéon media de al menos 4.5/5 en plataformas de

resefias y obtener un 75% de comentarios positivos en redes sociales.
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7.1.4. Experiencia Gastrondémica Educativa

Descripcién: mas alla de conocer el mend, el personal debe ser capaz de
compartir la historia y la cultura detras de cada plato de fusién, creando una

experiencia educativa para los clientes.

Implementacion: realizar sesiones educativas sobre la cultura culinaria

coreana y ecuatoriana, y como cada plato representa esta fusion.

Objetivo: enriquecer la experiencia del cliente y fomentar la apreciacion por la

singularidad de la oferta culinaria de KUYA CUY.

7.1.5. Desarrollo de Habilidades Multiculturales del Personal

Descripcién: La capacitacion del personal debe centrarse no solo en
habilidades técnicas, sino también en la comprension y apreciacion de las

diversidades culturales representadas en el menda.

Implementacién: Incorporar médulos de formacién cultural en los programas

de capacitacion y fomentar el intercambio cultural dentro del equipo.

Objetivo: Asegurar que el personal pueda comunicarse efectivamente la

riqgueza multicultural de los platos a los clientes.

7.1.6. Comunidad Online Activa y Participativa
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Descripcién: Desarrollar una comunidad online donde los clientes puedan
compartir sus experiencias, aprender mas sobre la cocina de fusion y participar en

eventos y promociones exclusivas.

Implementacion: Crear grupos o foros en redes sociales, organizar eventos

virtuales y compartir contenido educativo y entretenido regularmente.

Objetivo: Fomentar la lealtad del cliente y crear un sentido de pertenencia y

comunidad alrededor de la marca KUYA CUY.

7.1.7. Programa de Feedback y Mejora Continua

Descripcién: Implementar un sistema proactivo para recoger feedback de los

clientes y utilizarlo para mejorar continuamente el servicio y la oferta culinaria.

Implementacién: Instaurar encuestas de satisfaccion, cajas de sugerencias y

reuniones regulares de revision de feedback.

Objetivo: Asegurar que las necesidades y expectativas de los clientes se

aborden de manera oportuna y efectiva.

7.1.8. Canales de comunicacion

Los canales de comunicacion con el consumidor son herramientas utilizadas
por las empresas, negocios para establecer una relacion con los consumidores

actuales y potenciales; conocer sus expectativas, resolver sus preguntas y ofrecer
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soluciones que contribuyan a mejorar la experiencia del consumidor y su relacién con

la marca.

A través de diversos canales de comunicacion con el cliente se puede:

e Presentar un nuevo producto o servicio.

¢ Mantener a la gente informada sobre todo lo relacionado con la

empresa y los productos o servicios que ofreces.

e Responder a las preguntas del publico y contestar sus comentarios.

e Compartir material e informacion de valor que pueda acercar al publico

a tu marca.

Al momento de definir el canal de comunicacion a utilizar, es importante
conocer la voz del cliente para escoger aquel que aporte valor a nuestra audiencia y le

ayude a resolver sus necesidades.

Los canales de comunicacion gque usaremos para comunicarnos con los

clientes de Kuya Cuy son los siguientes:

Redes sociales: Actualmente las redes sociales son una excelente herramienta

para fortalecer la relacién y el compromiso con la marca, permiten aprovechar diversas
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cuentas en redes para responder comentarios y ofrecer contenido relevante en varios

formatos multimedia.

Email marketing: es un canal de comunicacion que permite enviar el mensaje
de forma personalizada a un lead y a un cliente potencial. Nos permite enviar una
promocién especial, una encuesta mediante correo electrénico, un aviso importante
sobre productos u ofrecer contenido de valor para el cliente. Actualmente existen
varias herramientas que automatizan todo el proceso desde su creacion hasta la

medicién de los resultados.

Chat en linea: Contar con un chat en el sitio web nos permitir4 responder las
dudas que tengan los visitantes en tiempo real y poder orientarlos hacia la adquisicion
de nuestros servicios. La ventaja de los chats como estos es que nos permite utilizar
herramientas de inteligencia artificial para aumentar la capacidad de respuesta y tener

multiples conversaciones simultdneamente, incluso en horarios fuera de oficina.

8. KPI’s

Las métricas (KPI's) que implementaremos en Kuya Cuy para monitorear la
atencion al consumidor y la calidad de la visita a nuestro restaurante son los

siguientes:


https://www.questionpro.com/blog/es/encuesta-por-correo-electronico/
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Tiempo de espera hasta ser atendido: haber entrado en contacto con un
colaborador del restaurante que le pueda indicar de alguna manera, la forma de

proceder.

El KPI definido es: tiempo medio en ser contactado por un colaborador del

establecimiento.

Tiempo en la lista de espera: indicativo para conocer la atencion al cliente. Los
restaurantes de segmento medio alto tienen definido que un tiempo de espera de unos

30 minutos no implica necesariamente un mal servicio.

El KPI definido es: Tiempo medio en lista de espera.

Tiempo de espera en recibir la orden: una vez comandados por parte del
camarero, mediremos cuanto espera el cliente hasta que su ronda de bebidas iniciales

llega, el umbral de espera de los clientes antes de que se impacienten.

El KPI definido es: Tiempo medio desde la comanda hasta que la reciben.

Eficacia en la entrega de 6rdenes: uno de los mejores indicativos de calidad y
atencion al cliente es el nimero de equivocaciones por mesa, bien sea en la bebida o

en la entrega de platos.

KPI: Equivocaciones en platos entregados / Volumen total de platos servidos.

Calidad de comida: un restaurante, no es una fabrica de bebidas donde sabes

gue una bebida sale exactamente igual que la otra. Cuando se sirve comida y se
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elabora o remata sobre la marcha, es imposible que todos los platos salgan idénticos.
Directamente proporcional al volumen de platos servidos sera el nimero de errores
gue se encontraran, entre otros: carnes/pescados/maricos poco/muy hechos; fritos

muy/poco fritos; menor guarnicion; olvido de alguna salsa, etc.

KPI: Namero de quejas / Volumen total de platos servidos

Atencion al cliente: esperando la cuenta: Una de las quejas mas constantes
gue se reciben en restaurantes y son objeto de comentarios por parte de los clientes
es la tardanza en ser cobrados. Esto ocurre de manera sistematica por las puntas del
propio servicio. Cuando las personas van a comer/cenar a un restaurante siempre lo
hacen en el mismo tramo horario, produciéndose las I6gicas colas en momentos

puntuales. Es imposible eliminar este componente de espera.

KPI: Tiempo de espera desde peticion de cuenta hasta pago y/o devolucion

Rapidez en la produccion de comandas: Mediremos el tiempo medio de
preparacion entre que la cocina/barra recibe una comanda y es preparada y esta lista

para ser recogida por parte del servicio de camareros.

KPI: Tiempo medio de preparacion de platos

Quejas y reclamos de los clientes: La clave del éxito de Kuya Cuy sera nuestra
capacidad para escuchar, comprender y actuar en funcion de las opiniones y quejas

de nuestros clientes, mediremos lo siguiente:

- El nimero de requerimientos recibidas durante los ultimos 30 dias.



CLIENTE

Contacto directo
por reclamo o
requerimiento a
ser solventado
INICIO

MEDIO ELECTRONICO.

Cliente registra sus

datos e ingresa
requerimientc

dias.

clientes.

Flujograma KUYA CUY

ASESOR DE ATENCION AL CLIENTE

\Ns

Identifica e ingresa el
requerimiento ¢ reclameo
del cliente segin
corresponda

Gestion, resolucion del |‘
<

Recibe el
requerimiento
del cliente

Identifica e ingresa
¢l requerimientc o
reclamo cel cliente
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Promedio de clientes afectados por cada requerimiento en los ultimos 30

Validaremos la efectividad de las soluciones entregadas a nuestros

ASESOR COMERCIAL

( Recepta la
llamaca Cenfirma datos
telefonica del de contacto
cliente

si .
e — > (Datos Correctos?
N

i

segiin comesponda

requerimiento

Comunica al
diente y cierre
de casc

REQUERIMIENTO

ATENDIDO
Gestiona con
nivel superior

9. PERSONAS Y FUNCIONES
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en R&R
@D




Para la operacion de Kuya Cuy se ha definido la siguiente estructura

organizacional, cuyos roles y ficha técnica de cargos se explican mas adelante.

Gerente General

Asistente de
Gerencia (x1)

Gerente
Administrativo
(x1)

Gerente de
Logisticay
Operaciones (x1)
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Bartender (x1)

Ayudante de
Cocina (x3)

9.1. Personas y Funciones

9.1.1. Personal Directivo

Cajero (x1)

La estructura directiva de Kuya Cuy estara conformada por 3 de los 4 socios

fundadores de este proyecto, con los roles y responsabilidades explicados a

continuacion:

Gerente General
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Se encargara de supervisar las operaciones del restaurante, conseguir
financiamiento, elaborar planes estratégicos para atraer nuevos clientes, elaborar
analisis econémicos, y todo aquello relacionada a la parte financiera y estratégica de la

empresa.

Asistente Administrativo

Manejar la agenda del Gerente General y ayudarlo en todas las actividades

gue este le solicite.

Gerente de Logistica y Operaciones

Es la persona encargada de llevar un control de los inventarios de los insumos
necesarios para el restaurante. Debera negociar con proveedores para conseguir
productos de excelente calidad a buenos precios. También se encargara de la

ambientacion y decoracion del local.

Gerente Administrativo

Es la persona encargada de dirigir y supervisar al personal operativo del
negocio, cuidando que la preparacion de platos y bebidas cumpla con todos los
estandares de calidad establecidos por la compafiia y las entidades de control
sanitario. Ademas, se encarga de solicitar al Gerente de Logistica y Operaciones la

compra de suministros para la cocina y el bar.
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9.1.2. Personal Operativo

La estructura operativa de Kuya Cuy contara con el apoyo de 1 de los socios
fundadores, con experiencia gastronémica en el ambito de la restauracion, en total, la
gestion operativa del restaurante contara con 10 personas, cuyos roles se explican a

continuacion.

Hostess

Encargado de recibir a los clientes, dar la bienvenida e invitarlos a entrar a las

instalaciones del restaurante y asignarles un mesero y una mesa.

Mesero/a

Guia al cliente a su respectiva mesa. Le sugiere al consumidor aperitivos y
bebidas. Ademas, presenta al cliente la lista de vinos y demas bebidas para asistirlo
en la eleccidn; conoce los ingredientes y la preparacion de bebidas y botanas; conoce
el manejo correcto de la cristaleria; se encarga de la limpieza y montaje de las mesas;
toma la orden del cliente; sirve las bebidas a la mesa; reemplaza ceniceros, recoge
platos, vasos y copas sucias; solicita las cuentas al cajero, y las presenta al cliente;

despide al cliente.

Chef
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Crea, disefia y prepara todos los platos incluidos en el menu del restaurante.
Debe ser un profesional con experiencia en el campo de la cocina, y que conozca de

comida ecuatoriana y asiatica, con experiencia en cocina fusion.

También se encargara junto a sus ayudantes de cocina de realizar un
inventario semanal de los productos en stock, para entregar al administrador una lista

actualizada de los suministros requeridos.

Ayudante de cocina

Las funciones de ayudante de cocina incluyen tantas tareas de manipulacion
de alimentos, limpieza de platos y ollas, limpieza de la cocina. Ademas, deben servir y
decorar los platos los cuales seran entregados al mesero para que los lleve al cliente.

Ademas, se encarga de recibir las 6rdenes de pedido para déarselas al chef.

Bartender

Prepara bebidas alcohélicas compuestas (cocteles) y tiene un conocimiento
vasto sobre vinos. Debe conocer el tipo de vajilla donde servir cada bebida. Debe
realizar inventarios periodicos y notificar al administrador las bebidas en stock. Debe
conocer sobre la cultura asiatica y ecuatoriana para asi crear nuevas bebidas y atraer

nuevos consumidores.

Cajero
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Encargado de manejar y administrar de manera eficiente la caja registradora,
emitir comprobantes de venta, recibir el pago de los clientes, archivar las copias de las

facturas emitidas, entregar el cambio correcto.
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Ficha técnica de cargos
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Cargo Descripcion Educacion Experiencias Habilidades
Estructura directiva
Se encargara de supervisar las Graduado en
operaciones de la empresa, conseguir administracion de Planificacién

financiamiento, elaborar planes empresas, Finanzas, 6 afos de estratégica, habilidades de
Gerente

estratégicos para atraer nuevos clientes, Direccion Comercial o experiencias en comunicacion, liderazgo,

General

elaborar andlisis financieros y Marketing, de cargos directivos. influencia, negociacion y

presupuestos, y todo aquello relacionada | preferencia con un resolucion de conflictos.

a la parte financiera de la empresa. MBA.

Manejar la agenda del Gerente Graduado en

Asistente

Administrativo

General y ayudarlo en todas las

actividades que este le solicite.

administracion de

empresas.

3 afos en

cargos asistenciales

Liderazgo.

Comunicacion efectiva.
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Gerente

Administrativo

de niveles Resiliencia.
gerenciales. Orientacion a resultados.
Es la persona encargada de dirigir
y supervisar al personal operativo del Graduado en Liderazgo.
negocio, cuidando que la preparacion de administracion de Comunicacion efectiva.
platos y bebidas cumpla con todos los empresas, Finanzas, 6 afios de Servicio al cliente.

requerimientos de calidad establecidos
por la compafia. Ademas, se encarga de
solicitar al Gerente de logistica y
operaciones la compra de suministros

para la cocina y el bar.

Direccion Comercial o
Marketing, de
preferencia con un

MBA.

experiencias en

cargos directivos.

Resolucién de problemas.

Organizacion.
Formacion de equipos de

alto rendimiento

Gerente
Logistica 'y

Operaciones

Es la persona encargada de llevar
un control de los inventarios de los

insuMmos necesarios tanto

Graduado en
Operaciones, Logistica,
de preferencia con,

estudios de 4to nivel en

6 anos de

experiencias en

cargos directivos.

Comunicacion
Resolucion de problemas
Manejo de conflictos

Trabajo en equipo
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para la cocina como para el bar.

Debera negociar con proveedores para

conseguir productos de

excelente calidad a buenos
precios. También se encargara de la

ambientacion y decoracion del

local.

Supply Chain

Management.
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Estructura operativa

Encargado de recibir a los clientes,
darles la bienvenida e invitarlos a entrar a
Hostess
las instalaciones del restaurant. Les

asigna un mesero y una mesa.

Graduado en
administracion de
empresas, gestion

comercial, hoteleria y

turismo, gastronomia.

3 afios de
experiencia en

posiciones similares

Habilidades de
atencion al cliente.
Buena presentacion.
Actitud positiva.
Habilidades organizativas y
de gestion de tiempo.
Trabajo en equipo.
Habilidades
interpersonales.

Facilidad para la resolucion
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de problemas.
Capacidad de trabajar bajo

presion.

Mesero

Guia al cliente a su mesa. Le
sugiere al cliente aperitivos y bebidas.
Presenta al cliente la lista de vinos y lo
asiste en la eleccion. Toma la orden del
cliente. Conoce los ingredientes y la
preparacion de bebidas y botanas.
Conoce el manejo correcto de la
cristaleria. Se encarga de la limpieza y
montaje de las mesas. Sirve las bebidas a
la mesa. Reemplaza ceniceros, recoge
platos, vasos y copas sucias. Solicita las

cuentas al cajero, y las presenta al cliente.

Graduado en
administracién de
empresas, gestion

comercial, hoteleria y

turismo, gastronomia.

3 afos de
experiencia en

posiciones similares

Amabilidad y buen
trato.
Pulcritud.
Buen manejo del tiempo.
Trabajo en equipo.
Capacidad multitareas.
Excelente memoria.
Atencion al cliente.

Atencion al detalle.
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Paga al cajero la cuenta y despide al

cliente.

Chef

Crea, disefia y prepara todos los
platos incluidos en la carta de alimentos
del restaurante. Debe ser un profesional
con experiencia en el campo de la cocina,
y que conozca de comida ecuatoriana y
asiatica, con experiencia y muy
familiarizado en cocina fusion.

También se encargara junto a sus
ayudantes de cocina de realizar un
inventario semanal de los productos en
stock, para entregar al administrador una
lista actualizada de los suministros

requeridos.

Graduado en

Gastronomia

5 afos de
experiencia en

posiciones similares

Innovacion
Creatividad
Adaptabilidad
Planificacion
Liderazgo y manejo de

equipos.
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Prepara bebidas alcohdlicas
compuestas (cocteles) y tiene un
conocimiento vasto sobre vinos. Debe

conocer el tipo de cristaleria donde servir

Graduado en

5 afos de

Atencién al cliente

Bartende | cada bebida. Debe realizar inventarios
Gastronomia, experiencia en Organizacion
r perioddicos y notificar al administrador las
cocteleria. posiciones similares | Trabajo en equipo
bebidas en stock. Debe conocer sobre la
cultura asiatica y ecuatoriana para asi
crear nuevas bebidas y atraer nuevos
clientes.
Las funciones de ayudante de Innovacion
cocina incluyen tantas tareas de N Creatividad
4 afios de
Ayudant | anipulacién de alimentos, limpieza de Graduado en o Adaptabilidad
experiencia en
e de cocina Gastronomia

platos y ollas, limpieza de la cocina.
Ademas, deben servir y decorar los platos

los cuales seran entregados al mesero

posiciones similares

Planificacion
Liderazgo y manejo de

equipos
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para que los lleve al cliente. Ademas, se
encarga de recibir las 6rdenes de pedido

para darselas al chef.

Capacidad para trabajo

bajo presion

Cajero

Encargado de manejar y
administrar de manera eficiente la caja
registradora, emitir la factura, recibir el
pago de los clientes, archivar las copias
de las facturas emitidas, entregar el

cambio correcto.

Graduado en
administracion de

empresas.

3 afos en
cargos asistenciales
de niveles

gerenciales.

Liderazgo.
Comunicacion efectiva.

Resiliencia.

Orientacion a resultados.
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La estructura organizacional de Kuya Cuy comprende a 14 personas cuya

remuneracion mensual se estima en US$ 15.800 mas costos laborales y beneficios de ley,

mismas que equivalen a una carga adicional del 29,31%.

9.2. Relacion de cargos

\Y
\Y
Puestos de trabajo . c alor alor F_ormay T‘Tome”“’
antidad mensual de integracion
Lo mensual
unitario
Estructura directiva
Gerente General 1 $ $ Contrato indefinido
2.500 2.500 '
$ Contrato indefinido
Asistente de Gerencia 1 800 8og €On periodo de prueba (3
meses)
Gerente Administrativo 1 $ $ Contrato indefinido
2.000 2.000 '
Gerente Logistica 'y $ $ . -
Operaciones 1 2 000 2 000 Contrato indefinido.
Estructura operativa
$ $ Contrato indefinido
Hostess 1 800 gog €on periodo de prueba (3
meses)
$ $ _ Contrato indefinido
Mesero 3 460 1380 On periodo de prueba (3
meses)
$ $ Contrato indefinido
Chef 1 2,000 2000 €ON periodo de prueba (3
meses)
$ $ _ Contrato indefinido
Bartender 1 200 200 CON periodo de prueba (3
meses)
$ $ Contrato indefinido
Ayudante de cocina 3 700 2100 €ON periodo de prueba (3
) meses)
_ $ $ _ Contrato indefinido
Cajero 1 900 900 N periodo de prueba (3
meses)
1 $
TOTAL 4 15.800
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Previsiones financieras: ingresos, costos, gastos e inversiones no financieras.

Previsiones de ingresos.

El proyecto tiene como obijetivo lograr la venta mensual de 2.800 platos, o su

equivalente anual de 33.600 platos con una facturacion o ticket promedio de US$ 20,00.

La simulacion de ingresos considera que el primer afio estaremos vendiendo 2.075
platos mensuales, representa un cumplimiento del 75% de nuestra meta. Conforme nos
consolidemos en el mercado, proyectamos lograr crecimientos anuales del 5% para llegar al

2028 cumpliendo al 100% el objetivo del proyecto.

En cuanto a ingresos, si bien es cierto hay incrementos de costos por efectos
inflacionarios, no consideramos estratégico ajustar los precios de venta en la misma

medida, pues el objetivo es fidelizar y sostener la masa de nuestro publico obijetivo.

El 80% de esas ventas seran cancelas de contado, ya sea el pago en efectivo,
transferencia bancaria y tarjeta de débito. El 20% de las ventas estimamos seran recadadas
con pagos por tarjetas de crédito cuya acreditacion bancaria estimamos sucedera en 21

dias con un costo por comision bancaria del 4%.
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En cuanto al precio de venta estamos realizando una proyeccion conservadora al no
considerar para el resto de los afios incrementos en el ticket promedio por efectos

inflacionarios.

Respecto al crecimiento organico del proyecto, sera el mercado y la receptibilidad de
nuestro publico objetivo lo que determinara a futuro apertura de nuevos de locales dentro de

la ciudad de Quito, asi como en el resto del Ecuador.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusidn coreano ecuatoriana

Proyeccién de ingresos

Ingresos netos del producto/servicio: Ticket promedio de facturacion por cliente

Ingresos por Producto/Servicio

Numero de Unidades # Clientes esperados 24.898 26.142"7 27.450" 30.195 33.600
Precio de venta Ticket promedio v $20" $20 $20 $20 $20
Total ingresos del producto/servicio ¥ 4979527 522.850 548.992 603.891 672.000
Devoluciones 0,0% de las ventas r o” 0 0 0 0
INGRESOS NETOS POR PRODUCTO/SERVICIO 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
% s/Ventas Totales del Proyecto 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
Desglose de Ventas
Ventas al contado % de las ventas 80,0% 80,0% 80,0%
Ventas a crédito % de las ventas 20,0% 20,0% 20,0%
Ventas al contado en US$ r 398.362" 418.280 439.194 483.113 537.600
Ventas a crédito en US$ 99.590 104.570 109.798 120.778 134.400

Resumen de Ingresos Netos por Producto/Servicio

Ingresos netos por producto/servicio

Ticket promedio de facturacién por cliente 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
0% 0 0 0 0 0
INGRESOS NETOS DEL PROYECTO ¥ 497.952"7  522.850 548.992 603.891 672.000

Previsiones de costos.

Para las previsiones de costos se han considerado el encarecimiento de los costos

de mano de obra, de la materia prima, misma que la conforman los abarrotes, aderezos,
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vegetales, proteinas, embutidos, licores, vinos, pastas, frutas, granos, etc, considerando un

crecimiento inflacionario anual para los proximos afios en el orden del 1,84%.

Este porcentaje de inflacion corresponde a la inflacion ponderada calculada desde el

afno 2016 al 2023.

2024 2025 2026 2027 2028
Inflacion (IPC) 1,84% 1,84% 1,84% 1,84% 1,84%

Conforme a lo explicado, para los afios proyectados los costos de produccion
flucthan entre los US$ 125.125,00 hasta los US$ 134.900 anules, la variable predominante
es el costo de mano de obra directa con un peso del 65% respecto al total del costo de

produccion.
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Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Proyeccion Costes de Produccion

Ingresos Netos del Proyecto 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
Inflacién 1,84% 1,80% 1,84% 1,84% 1,80%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 101,84% 103,72% 105,63% 107,58%
Costes de Produccion
Mano de obra directa 81.625 83.129 84.946 86.511 88.105
Gastos generales de fabricacion
Nimero de empleados en produccion 5 5 5 5 5
Material de Oficina 5 /Empleado r 300 306 311 317 323
Viajes JEmpleado r 0 0 0 0 0
Comunicacion [Empleado r 0 0 0 0 0
Alquiler drea de produccién r 21600" 21998 22403 22816 23236
Agua, electricidad 6,0 /m2 r 14.400 14.665 14.936 15211 15.491
Mantenimiento, reparaciones puntuales 3,0 /m2 r 7.200 7.333 7.468 7.605 7.745
Total costes indirectos 43.500 44.301 45118 45,949 46.796
TOTAL COSTES DE PRODUCCION 125.125 127.431 130.063 132.460 134.900

El costo de materia prima se incorpora en el costo de venta, como ya se explico,

también esta afectado para cada afio proyectado por una tasa inflacionaria del 1,84%, y a

su vez dentro de la estructura de costos la materia prima representa el 50%. Considerando

lo explicado respecto a las proyecciones de incrementos de costos de materia prima y mano

de obra podemos observar que el margen bruto proyectado para el 2024 es de un 50,3% y

para el afio 2028 este se mejora en un 3,1% ubicandose en un 53,4%, por efecto del

crecimiento en volumen de ventas.
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Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Proyeccidn Coste de Ventas

% s/Ventas Totales del Proyecto por producto/servicio
Ticket promedio de facturacion por cliente 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
TOTAL 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Costes de ventas del producto/servicio: Ticket promedio de facturacion por cliente

Coste materiales utilizados

NUmero de Unidades 24.898 26.142 27450 30.195 33.600
Coste materiales por unidad $4.9 $5,0 $5.1 $5.2 $5.3
Total ingresos del producto/servicio 122.594 131.095 140.186 157.046 177.978
Mano de obra directa 81.625 83.129 84.946 86.511 88.105
Gastos generales de fabricacion 43.500 44301 45.118 45.949 46.796
COSTE DE VENTAS DEL PRODUCTO/SERVICIO 247.719 258.526 270.250 289.506 312.878

Resumen de Coste de Ventas por Producto/Servicio

Coste de ventas por producto/servicio

Ticket promedio de facturacion por cliente 247.719 258.526 270.250 289.506 312.878
0 0 0 0 0
COSTE DE VENTAS DEL PROYECTO 247.994 258.805 270.250 289.506 312.878

Desglose de Margen Bruto por producto/servicio

Margen Bruto del producto/servicio: Ticket promedio de facturacién por cliente

Ingresos Netos 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
Coste de Ventas 247.719 258.526 270.250 289.506 312.878
MARGEN BRUTO 250.233 264.323 278.743 314.386 359.122
% s/Ventas del Producto/Servicio 50,3% 50,6% 50,8% 52,1% 53,4%

10. Previsiones de gastos

Los gastos de explotacién para el 2024 suman US$ 220.952 y para el 2028 se
estiman en US$ 265.623 por efecto inflacionario y conforme la operacion crece y demanda

la realizacion de mayores gastos para impulsar ese crecimiento y para atender la operacion.
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Los gastos de OPEX se concentran en gasto de personal que corresponde al equipo de

Direccion, asi como el personal de servicio.

Existen otros rubros respecto a la contratacion de servicios de contabilidad y legales,
seguros y la contratacion de empresas para el manejo de marca y publicidad,

especialmente con enfoque en marketing digital.
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Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Proyeccién Costes de Explotacion

INGRESOS NETOS DEL PROYECTO 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
Inflacién 1,84% 1,84% 1,84% 1,84% 1,84%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 101,84% 103,72% 105,63% 107,58%

Gastos de Personal

Gastos de Personal (excl. gastos de produccién)

Sueldos y salarios en Disefio o o o] o] o)
Sueldos y salarios en Servicio 40.194 40.935 53.908 54.901 55.913
Sueldos y salarios en Administracion 88.464 90.094 109.527 111.545 113.600
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 128.658 131.029 163.435 166.446 169.513

Gastos de Promocién y Publicidad

Gastos de promocién y publicidad

Numero de empleados 5 5 5 5 5
Gastos de asesoramiento Segln sea necesario (] (] (o} (o} (o}
Material de Oficina 10 /Empleado v 600 611 622 634 645
Viajes /Empleado 4 o 4] o o o
Comunicacién /Empleado v o o o] ] o)
Publicidad 7,0% delas ventas 4 34.857" 36.599 38.429 42.272 47.040
Ferias y exhibiciones de las ventas v o” o o] o] o
Otros delas ventas 4 o” o o o 0
TOTAL GASTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD 35.457 37.211 39.052 42.906 47.685

Gastos de Administracion

Gastos de Administracién

Numero de empleados (incl. todas dreas excepto produccién & marketing y ventas) 4 4 4 4 4
Material de Oficina 10 /Empleado 4 480 489 498 507 516
Viajes /Empleado v o o o” o” o
Comunicaciéon 10 /Empleado v 480 489 498 507 516
Seguros 5,0% delas ventas 4 24.808" 26.142 27.450 30.195 33.600
Servicios profesionales (legal contabilidad, etc) Segln sea necesario 6.000 6.000" 6.2237 65737 7.072
Provisién por facturas impagadas 0,0% de las ventas v o” () (o] (o] o
Alquiler LOCAL o” 0 0 0 o
Agua, electricidad 0 /m2 v o o o] o] (o)
Mantenimiento, reparaciones puntuales 0 /m2 v o o o] o] o
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 31.858 33.120 34.668 37.782 41.704

Célculo gastos de alquiler oficina

Espacio total de oficina (m2) 200 200 200 200 200

Coste total alquiler de oficina 0,00 /m2 v o o o] o] o)
Imprevistos
Imprevistos

Estimacidn de provisiones 1,0% de las ventas v 4.980" 5.228 5.490 6.039 6.720
TOTAL IMPREVISTOS 4.980 5.228 5.490 6.039 6.720

Resumen de Costes de Explotacion

Costes de explotacién

Gastos de Personal 128.658 131.029 163.435 166.446 169.513
Gastos de Promocién y Publicidad 35.457 37.211 39.052 42.906 47.685
Gastos de Administracion 31.858 33.120 34.668 37.782 41.704
Imprevistos 4.980 5.228 5.490 6.039 6.720

COSTE DE EXPLOTACION DEL PROYECTO 200.952 206.588 242.645 253.173 265.623
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10.1. Punto de equilibrio

El primer afio de operacion considera la venta de 2.075 tickets mensuales o su

equivalente anual de 24.898 tickets, a un precio de US$ 20,00 promedio mas impuestos.

Los costos y gastos totales por afio ascienden a US$ 456.743 y de estos el 50% son
fijos. Se estima el margen de contribucién en US$ 10,88 promedio por ticket y la

contribucién marginal equivalente al 54% por cada ticket.

Para nuestro giro de negocio se estima que para lograr punto de equilibrio es clave
lograr la facturacién de 1.759 tickets, es decir, que es posible lograr equilibrio con el
cumplimiento del 85% de nuestra métrica de valoracion del proyecto para el afio 2024, y el
equilibrio en monto de ventas también lo lograriamos con una facturacion promedio mensual

de US$ 35.182,00.
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Fijo Variable

Gastos generales de fabricacion $256.221 $29.100 $227.121
Material de Oficina $300 $300
Viajes $0 $0
Comunicacion $0 $0
Alquiler area de produccion $21.600 $21.600
Agua, electricidad $14.400 $0 $14.400
Mantenimiento, reparaciones puntuales $7.200 $7.200
Materia Prima $131.095 $0 $131.095
Mano de obra directa $81.625 $0 $81.625
Gastos de Personal (excl. gastos de produccion) $128.658 $128.658 $0
Sueldos ysalarios en Disefio $0 $0
Sueldos ysalarios en Senvicio $40.194 $40.194
Sueldos ysalarios en Administracién $88.464 $88.464
Gastos de promocion y publicidad $35.457 $35.457 $0
Gastos de asesoramiento $0 $0
Material de Oficina $600 $600
Viajes $0 $0
Comunicacién $0 $0
Publicidad $34.857 $34.857
Ferias y exhibiciones $0 $0
Otros $0 $0
Gastos de Administracion $36.408 $36.408 $0
Material de Oficina $480 $480
Viajes $0 $0
Comunicacion $480 $480
Seguros $24.898 $24.898
Senvicios profesionales (legal contabilidad, etc) $6.000 $6.000
Provisién por facturas impagadas $0 $0
Alquiler LOCAL $0 $0
Agua, electricidad $0 $0
Mantenimiento, reparaciones puntuales $0 $0
Amortizacion del CAPEX $4.550 $4.550
$229.622 $227.121 $456.743

50% 50%
Tickets promedio: 24.898
Costo variable unitario $9,12
Precio de venta $20,00
Margen de contribucion $10,88
% contribucién marginal 54%
Cantidad de equilibrio 21.109 1.759 Tickets promedio mensual
Ingreso de equilibrio $422.185 $35.182 Facturacion promedio mensual
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10.1.1. Capex

El requerimiento de recursos para CAPEX se estima en US$ 39.800, del total US$
15.100 son para adquirir la maquinaria esencial para el funcionamiento de la cocina y lograr
la produccion de los platos. Otro rubro importante se concentra en CAPEX para las
inversiones para adecuacion del local, muebles y enseres y menaje, inversiones claves para

la disposicion del producto a nuestros comensales.
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Proyecto KUYA CUY - Comida fusién coreano ecuatoriana
Inversiones (CAPEX)

Plan de inversiones materiales e inmateriales (CAPEX)

Maquinaria Total CAPEX
Hornos para mesas 6.000 6.000 0
Refrigerador industrial 2.000 2.000 (1]
Cocina industrial 2.500 2.500 0
Horno industrial 1.000 1.000 0
Lavavajilla 600 600 0
Linea caliente 3.000 3.000 0
Total Inversiones / CAPEX 15.100 " 15.100" 0 0 0 0
Mobiliario Total CAPEX
Mejoras y adecuaciones iniciales 4.000 4.000 0
Muebles y enseres, menaje 15.000 15.000 [1]
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 19.000 " 19.000" 0 0 0 0
Hardware Total CAPEX
Equipos de computo 2.700 2.700 (1]
0 0 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 2.700 r 2.700" 0 0 0 0
Software Total CAPEX
Licencias de softwarey registros sanitario 3.000 3.000 0
0 0 0
0 0 0
0 0 0
Total Inversiones / CAPEX 3.000 " 3.000" 0 0 0 0
TOTAL INVERSIONES / CAPEX DEL PROYECTO 39.800 39.800 0 0 0 0

Resumen de CAPEX Material e Inmaterial

Inversiones (CAPEX) del periodo 39.800 0 0 0 0
Inversiones Acumuladas - Activo Fijo r 39.800" 39.800 39.800 39.800 39.800
Amortizaciones del periodo 4.095 4.550 4.550 4.550 4.550
Amortizacién Acumulada r 4.005" 8.645 13.195 17.745 22.295

10.1.2. Financiacién del proyecto

El proyecto serd financiado en primera instancia con el aporte de los socios

fundadores por un monto de US$ 40.000 ,00 segun detalle adjunto:



Socios Fundadores Aporte de capital

Santiago Lema
Dayanara Granja
Christian Buenafio

Junne Soria

Aporte total $40.000,0

$10.000,0
$10.000,0
$10.000,0

$10.000,0
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Para la operacion de Kuya Cuy hemos considerado necesario el acceder a una linea

de crédito en el segmento microcrédito en el sistema financiero ecuatoriano por un monto

de US$ 30.000,00 a 4 afios plazo con una tasa de interés del 20,5% anual. Este crédito,

tanto el principal como el interés sera amortizado de forma mensual durante 48 meses,

estos recursos seran destinado para financiar el 100% del CAPEX del proyecto.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Calendario de Amortizacién de Deudas

Principal: 30.000
Tipo de interés: L2 20,5%
Plazo de Amortizacién: 4 afios
Tipo de amortizacion: 1 (1=amortizacion constante del principal; 2 = amortizacién de principal a ve

1 1

25,0% 25,0% 25,0% 25,0%

Repago de principal: 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%

Saldo Inicial: 30.000 22.500 15.000 7.500

Amortizacién: 4 12.948" 11.410 10577 9.038

Principal: v 7.500 7.500 7.500 7.500

Intereses: 4 5.448 3.910 3.077 1.538

Saldo Final: 22.500 15.000 7.500 o

Deuda a pagar a corto plazo: 7.500 7.500 7.500 o
Deuda a largo plazo: 15.000 7.500 1] (1]

Balance - Pasivo

Pasivo Corriente
Deudas a pagar a corto plazo 7.500 7.500 7.500 o]

Pasivos a Largo Plazo
Deudas a largo Plazo 15.000 7.500 [o] o]

Cuenta de Explotacién
Gastos Financieros (5.448) (3.910) (3.077) (1.538)
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10.1.3. Fondo de maniobra

Estimamos que durante el primer afio de operaciéon del proyecto es necesario contar
con recursos propios, por un monto de US$ 7.395 para financiar mensualmente el ciclo de
explotacion del proyecto, necesidad de recursos que se encuentra cubierta con el aporte de

capital de US$ 40.000 que realizaran los socios fundadores.

Desde el 2025 los flujos de caja que generara el negocio estan capacidad de cubrir
las necesidades operativas de fondos, sin que sea necesario recurrir a otras fuentes para la

inyeccion de recursos en el proyecto.

Sin embargo, estos analisis seran fundamentales cuando a futuro se considere

conveniente realizar inversiones de expansion de las operaciones de Kuya Cuy.
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Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana
Fondo de Maniobra proyectado

Ingresos Netos del Proyecto 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
Inflacién 1,84% 1,84% 1,84% 1,84% 1,84%
Costes como % de los costes iniciales 100,00% 101,84% 103,72% 105,63% 107,58%

Estimacion Activos Corrientes

Inventario

Coste de Ventas del Proyecto 270.250 289.506 312.878

Dias de inventario ¥ 107 107 10
TOTAL INVENTARIO 4 6.889 7.189 7.404 7.932 8.572
Clientes

Ventas a crédito del proyecto 109.798 120.778 134.400

Dias de cobro = r 217 21" 21
TOTAL CLIENTES v 5.809 6.100 6.317 6.949 7.733
Otros Activos Corrientes

Ingresos Netos del Proyecto 548.992 603.891 672.000

% de las Ventas Totales v 1,0% v 1,0% v 1,0%
TOTAL OTROS ACTIVOS CORRIENTES v 415" [ 5.490 6.039 6.720
Estimacién Pasivos Corrientes
Proveedores

Coste de Ventas del Proyecto 270.250 289.506 312.878

Dias de pago 8 8 8
TOTAL PROVEEDORES 4 5.511 5.751 5.923 6.345 6.858
Otros Pasivos Corrientes

Coste de Ventas del Proyecto 270.250 289.506 312.878

% del Coste de Ventas % 1,0%" 1,0%7 1,0%
TOTAL OTROS PASIVOS CORRIENTES 4 207" 0 2.702 2.895 3.129
Célculo del Fondo de Ma

Inventario 6.889 7.189 7.404 7.932 8.572

Clientes 5.809 6.100 6.317 6.949 7.733

Otros activos corrientes 415 0 5.490 6.039 6.720

Proveedores (5.511) (5.751) (5.923) (6.345) (6.858)

Otros pasivos corrientes (207) 0 (2.702) (2.895) (3.129)
FONDO DE MANIOBRA 7.395 7.538 10.585 11.679 13.038

10.1.4. Estados Financieros

A continuacién, se presentan los Estados Financieros correspondientes a la
empresa sobre la que se ha desarrollado el Proyecto y las conclusiones sobre la viabilidad

de este.

Cuenta de explotacion.
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La rentabilidad neta media es del 7%, misma que se encuentra calcula bajo un
criterio &cido como se explico, ya que parte de una expectativa de ventas creciente en un
5% anual sin ajuste del precio de venta, costos y gastos afectados por un factor inflacionario

variables que desafian la rentabilidad del proyecto.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Cuenta de Explotacion Proyectada

Ingresos Netos del Proyecto 497.952 522.850 548.992 603.891 672.000
Coste de Ventas (247.994) (258.805) (270.250) (289.506) (312.878)
MARGEN BRUTO 249.958 264.044 278.743 314.386 359.122

% s/Ventas Totales del Proyecto 50% 51% 51% 52% 53%

Costes de Explotacion

Gastos de Personal (128.658) (131.029) (163.435) (166.446) (169.513)
Gastos de Promocion y Publicidad (35.457) (37.211) (39.052) (42.906) (47.685)
Gastos de Administracion (31.858) (33.120) (34.668) (37.782) (41.704)
Imprevistos (4.980) (5.228) (5.490) (6.039) (6.720)
Total Costes de Explotacion (200.952) (206.588) (242.645) (253.173) (265.623)
% s/Ventas Totales del Proyecto -40% -40% -44% -42% -40%
EBITDA 49.007 57.456 36.098 61.212 93.499
% s/Ventas Totales del Proyecto 10% 11% 7% 10% 14%
Amortizacién (4.095) (4.550) (4.550) (4.550) (4.550)
EBIT 44.912 52.906 31.548 56.662 88.949
% s/Ventas Totales del Proyecto 9% 10% 6% 9% 13%
Gastos Financieros (5.448) (3.910) (3.077) (1.538) 0
Ingresos Financieros 0,0% saldo caja 0 0 0 0 0
Beneficio antes de Impuestos 39.464 48.997 28.471 55.124 88.949
Impuesto sobre beneficio 25,0% del beneficio r (2.637) r (4.887) (7.118) (13.781) (22.237)
BENEFICIO NETO (PE'RDIDA) 36.827 44.110 21.353 41343 66.712
% s/Ventas Totales del Proyecto 7% 8% 4% 7% 10%

10.1.5. Balance

Para los afios evaluados, gran parte del activo se concentra en las partidas

corrientes, proyectando una gran concentracion en la caja para los afios 2027 y 2028.
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La estructura financiera del proyecto se financia con fondos propios, pues se

constituyen importantes reservas y una acumulacion de resultados de los ejercicios.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana

Balance de Situacién proyectado

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja 27.535 39.300 61.351 88.231 133.516
Inventario 6.889 7.189 7.404 7932 8.572
Clientes 5.809 6.100 6.317 6.949 7.733
Otros activos corrientes 415 0 5.490 6.039 6.720
Total Activos Corrientes 40.648 52.589 80.563 109.151 156.540
Activos Fijos
Activos Fijos (tangibles & intangibles) 39.800 39.800 39.800 39.800 39.800
Amortizacion Acumulada (4.095) (8.645) (13.195) (17.745) (22.295)
Activo Fijo Neto 35.705 31.155 26.605 22.055 17.505
TOTAL ACTIVO 76.353 83.744 107.168 131.206 174.045
PASIVOS
Pasivo Corriente
Proveedores 5.511 5.751 5.923 6.345 6.858
Impuestos a pagar 225 422 7.118 13.781 22.237
Otros pasivos corrientes 207 0 2.702 2.895 3.129
Deudas a pagar a corto plazo 7.500 7.500 7.500 0 0
Total Pasivos Corrientes 13.443 13.673 23.244 23,021 32.224

Pasivos a Largo Plazo

Deudas a largo Plazo 15.000 7.500 0 0 0
Total Pasivos a Largo Plazo 15.000 7.500 0 0 0
TOTAL PASIVO 28.443 21.173 23.244 23.021 32.224
FONDOS PROPIOS

Capital Social 40.000 40.000 40.000 40.000 40.000

Reservas 7.235 21.305 22,571 26.841 35.110

Beneficio (pérdida) del ejercicio 675 1.266 21.353 41.343 66.712
TOTAL FONDOS PROPIOS 47910 62.571 83.924 108.184 141.822

TOTAL PASIVO Y FONDOS PROPIOS 76.353 83.744 107.168 131.206 174.045
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10.1.6. Flujo de caja

Lo explicado anteriormente se ve reflejado en el flujo de caja del proyecto, mismo
gue proyecta que Kuya Cuy generara un flujo operativo importante, conforme se cumplan

especialmente las premisas del volumen de venta esperado.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana
Estado de Cash Flow proyectado

CAJA AL INICIO DEL EJERCICIO 0 27.535 39.300 61.351 88.231

Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes

Beneficio Neto 7.910 14.660 21.353 41343 66.712
Amortizaciones & Depreciaciones 4.095 4.550 4.550 4.550 4.550
Reduccidn (Aumento) de Activos Corrientes (sin caja) (13.113) (176) (5.922) (1.708) (2.105)
Aumento (reduccidn) de Pasivo Corriente (sin deuda) 5.943 231 9.570 7.278 9.202
Total Flujo de Caja de las Operaciones Corrientes 4.835 19.265 29.552 51.463 78.359

Flujo de Caja de las Inversiones
CAPEX - Inversiones 39.800 0 0 0 0
Total Flujo de Caja de las Inversiones 39.800 0 0 0 0

Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion

Aportaciones de los fundadores 40.000 0
Aportaciones de los Inversores 0 0 0 0 0
Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Linea de crédito- Segmento Microcrédito 30.000 0 0 0 0
Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Recompra de Acciones 0 0 0 0 0
Amortizacion Deuda de los inversores 0 0 0 0 0
Amortizacion Linea de crédito- Segmento Microcrédito (7.500) (7.500) (7.500) (7.500) 0
Amortizacion Deuda Bancaria 2 0 0 0 0 0
Dividendos 0 0 0 (17.083) (33.074)
Total Flujo de Caja de las Operaciones de Financiacion 62.500 (7.500) (7.500) (24.583) (33.074)

CAJA AL FINAL DEL EJERCICIO 27.535 39.300 61351 88.231 133.516




143

10.1.7. Razones financieras

La razon corriente tiene un resultado que es mayor a 1, el negocio tiene la capacidad

para cubrir sus obligaciones a corto plazo.

La prueba acida con un resultado mayor a 1, el restaurante tiene capacidad para
cubrir sus obligaciones a corto plazo, sin embargo, se observa que el resultado es
excesivamente mayor, por lo que podriamos no hacer un uso eficiente de los recursos
disponibles. En caso de confirmarse en la practica estos resultados, se debera evaluar las

mejores opciones para invertir los recursos excedentes.

Rotacién del inventario muestra un resultado caracteristico de negocios que usan
productos perecederos. Finalmente, muestra que existe una buena velocidad de ventas de

los productos.

Rotacion del activo circulante nos muestra la eficiencia del uso del activo circulante
para generar ventas. Se observa un deterioro, debido al incremento de caja, por lo tanto,
este indicador también nos muestra que a futuro no se esta haciendo un uso eficiente del

activo corriente.
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Razo6n de endeudamiento de este proyecto parte con una participacién de deuda del
37%, conforme vamos amortizando la deuda a largo plazo, la razén de endeudamiento

tiende a ser menor.

Margen neto de utilidad mantiene un indicador promedio del 7% y la renta sobre
capital se observa en niveles apropiados, sin embargo, este también muestra es correlacion
de que Kuya Cuy esta capitalizando los beneficios que obtiene cada afio, hay un

crecimiento importante de los recursos propios disponibles, que podrian ser aprovechados

de mejor manera.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusién coreano ecuatoriana

Resumen de razones financieras

Razon corriente Activo corriente / Pasivo corriente 3,02 3,85 3,47 4,74 4,86
L Activo corriente - Inventario / Pasivo
Prueba acida X 2,51 3,32 3,15 4,40 4,59
corriente
Rotacion del inventario Costo de ventas / Inventario 17,80 18,24 18,93 19,80 20,76
Rotacidn del activo circulante Ventas netas / Activo corriente 12,25 9,94 6,81 5,53 4,29
Razon de endeudamiento Pasivo total / Capital Total 37% 25% 22% 18% 19%
Margen neto de utilidad Utilidad neta / Ventas netas 7,4% 8,4% 3,9% 6,8% 9,9%
Renta sobre capital Utilidad neta / Capital total 48,2% 52,7% 19,9% 31,5% 38,3%

10.1.8. Rentabilidad del proyecto

El ejercicio de valoracion de rentabilidad del proyecto se realiza valorando la

rentabilidad de la inversion de US$ 70.000.
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Se exige al proyecto una rentabilidad minima del 20,51%, tasa que corresponde al

costo de financiamiento de microcrédito, segmento que corresponde a este tipo de proyecto.

Como resultado, se obtiene un VAN positivo de US$ 109.330, mayor al capital
aportado, una TIR del 35,2 %, misma que es superior al costo de fondeo con lineas de

crédito para este segmento de crédito y la inversion se recupera en un horizonte de 3 afios.

Proyecto KUYA CUY - Comida fusion coreano ecuatoriana
Cdlculo de la Rentabilidad del Proyecto

Capital aportado -$70.000,0

Tasa de descuento 20,51%

Flujo de caja libre $27.534,7 $39.299,9 $61.351,4 $88.231,3 $133.515,8
Flujo de caja libre descontado -$70.000,0 $22.848,5 $27.061,1 $35.055,4 $41.834,1 $52.531,2
EVALUACION

VAN $109.330,3

TIR 35,2%

RECUPERACION INVERSION

| En Afios | 3,0 |

11. Conclusiones

El proyecto Kuya Cuy, al igual que otros, procura realizar una contribucion positiva a
la sociedad ya que generara 14 plazas de trabajo directas, asi como el mismo tiene un
efecto multiplicador al generar fuentes de trabajo indirectas debido a la interaccion que

tendremos con nuestros proveedores de bienes y servicios claves para la operacion.
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En funcién de los datos de mercado incluidos en desarrollo de este proyecto se
observa que el nicho de mercado y la poblacion objetivo a la que apuntamos aprecia que en
la ciudad de Quito existan opciones gastrondmicas diferentes, no solo por el tipo de platos a
servir, también por la experiencia que Kuya Cuy plantea ofrecer a nuestros potenciales

clientes.

El analisis financiero muestra que también es un proyecto viable desde la
perspectiva econémica, con resultados de rentabilidad acorde a los que obtienen otros
proyectos gastrondmicos en el mercado ecuatoriano. Su atractivo es positivo ya que nos
entrega un VAN de US$ US$ 109.330, mayor al capital aportado, una TIR del 35,2 %,
misma que es superior al costo de fondeo con lineas de crédito del 20,51% que
corresponde para este segmento de crédito y la inversion se recupera en un horizonte de 3

anos.

Esta evaluacién del proyecto nos aporta un aspecto importante que lo hemos
colocado como un punto importante de control, y es el hecho de que conforme vamos
cumpliendo nuestras metas de venta, la rentabilidad que vamos obteniendo, misma que se
va constituyendo en excedentes de caja, debe ser monitoreada apropiadamente para usar
€s0S recursos en proyectos de expansion, iniciativas que deben ser soportadas con
estudios de mercado mas profundos para evaluar su factibilidad de implementacién en el

mercado local o incluso en un contexto internacional.

Un punto final importante que los socios debemos recordar es la contribucion social
gue el proyecto debe realizar, buscando reducir el impacto ambiental de nuestra operacion,

con el uso de productos biodegradable, libre de quimicos, en la compra de la materia prima
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dar prioridad de compra directa a los productores de gran parte de los ingredientes
necesarios, aportando asi en la generacion de riqueza con la creacion de empleos

indirectos en el sector rural.
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