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RESUMEN EJECUTIVO

Este estudio examina la viabilidad de abrir una nueva sucursal del restaurante “Los
Pollos del Vecino” en la parroquia de Santa Rosa, en el canton Ambato. Se realiz6 un
diagnéstico completo que abarca el andlisis de mercado, el estudio técnico, la

estructura organizacional y la evaluacion financiera del proyecto.

El anélisis de mercado mostré una fuerte aceptacion del producto y una demanda
insatisfecha ante la oferta actual, lo que representa una oportunidad favorable para
ingresar al mercado. Ademas, se observaron preferencias definidas de los
consumidores respecto al servicio, la calidad y el precio, lo que ayuda a enfocar

correctamente la propuesta comercial.

En los ambitos técnico y organizacional, se determinaron los recursos materiales,
humanos y operativos indispensables para un funcionamiento eficiente. Se analizaron
distintas ubicaciones y se eligio la opcion mas adecuada, considerando el flujo de

clientes, la accesibilidad y las condiciones del entorno.

La evaluacion financiera revelo resultados favorables, demostrando que el proyecto es
rentable y recupera la inversion en un tiempo razonable, con indicadores que respaldan

su viabilidad economica.

PALABRAS CLAVE: EMPRENDIMIENTO, SUCURSAL, POLLOS ASADOS,
ESTUDIO DE MERCADO.
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ABSTRACT

This study examines the feasibility of opening a new branch of the restaurant “Los
Pollos del Vecino” in the parish of Santa Rosa, in the canton of Ambato. A
comprehensive diagnostic was conducted, encompassing market analysis, a technical

study, organizational structure analysis, and a financial evaluation of the project.

The market analysis revealed strong product acceptance and unmet demand relative to
the current supply, presenting a favorable opportunity to enter the market.
Furthermore, clear consumer preferences regarding service, quality, and price were

observed, which helps to properly focus on the business proposal.

In the technical and organizational aspects, the essential material, human, and
operational resources for efficient operation were determined. Various locations were
analyzed, and the most suitable option was selected, considering customer traffic,

accessibility, and surrounding conditions.

The financial evaluation yielded favorable results, demonstrating that the project is
profitable and recovers the investment within a reasonable timeframe, with indicators

that support its economic viability.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, BRANCH, ROAST CHICKEN, MARKET
STUDY.
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CAPITULO I

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Definicion del Problema de Investigacion

El consumo de pollo en Ecuador ha aumentado y se ha convertido en una de las
proteinas mas populares y accesibles para la gente, gracias a su valor nutritivo,
versatilidad y precio razonable. Esto ha llevado a que cada vez haya mas restaurantes
especializados en pollo asado, que buscan atender una demanda creciente de comidas
practicas y faciles de preparar. Sin embargo, a pesar de estas tendencias positivas, el
restaurante “Los Pollos del Vecino” todavia no ha logrado establecerse en la ciudad
de Ambato, un lugar con mucho potencial gastronémico y una economia en constante

crecimiento.

Actualmente, la marca enfrenta la limitacidon de no contar con una sucursal en la
ciudad, lo que restringe su capacidad de expansion y su capacidad de posicionarse
frente a la competencia ya establecida en el sector. Esta situacion genera una brecha
entre la creciente demanda de consumidores ambatefios de opciones de comida rapida
basadas en pollo y la ausencia de una oferta diferenciada de la marca que destaque por

su sabor, calidad y experiencia gastrondmica.

En Santa Rosa, en Ambato, la zona destaca por su alto movimiento de personas, su
comercio en crecimiento y su ambiente propicio para abrir nuevas opciones en el
mundo de la gastronomia. Sin embargo, aun no cuenta con un plan de negocios que
considere aspectos clave como la ubicacion adecuada, la sostenibilidad econdmica, los
habitos de los consumidores y las estrategias de marketing, lo que dificulta tomar

decisiones bien fundamentadas para abrir una sucursal.

La ausencia de un plan claro para expandirse limita a “Los Pollos del Vecino” a
aprovechar las oportunidades que ofrece una ciudad como Ambato, donde muchas
personas buscan un pollo asado préctico y delicioso. Por eso, es importante elaborar

un plan de negocio que permita determinar si seria viable abrir una sucursal en el sector



de Santa Rosa. Este plan también permitira definir como destacar en el mercado,
aprovechar mejor los recursos disponibles y fortalecer la presencia de la marca,

ademas de contribuir al crecimiento econdémico local.

1.1 Contextualizacion

El mundo de la gastronomia se ha convertido en una parte esencial tanto de nuestra
economia como de nuestra cultura, impulsada por la creciente bisqueda de comidas
précticas, nutritivas y faciles de obtener. Entre los distintos ingredientes que destacan
en este escenario, el pollo ocupa un lugar especial. No solo es muy versatil para
prepararlo de distintas formas, sino que también es nutritivo y asequible, por lo que
resulta muy popular. En Ecuador, esta tendencia también se refleja claramente: cada
vez mas restaurantes especializados en pollo asado abren sus puertas, atienden a las
demandas de los consumidores y contribuyen a dinamizar el mercado de la comida.

(Chang Bocangel et al., 2020)

1.2.1 Macro Contextualizacion

A nivel mundial y en nuestra region, el pollo se ha convertido en la proteina animal
mas popular y consumida. En paises de América Latina como Perti, Colombia, México
y Ecuador, el pollo asado es mucho mas que una comida; es una tradicién que se ha
adoptado tanto en las casas como en los restaurantes, convirtiéndose en una opcion
diaria para muchas familias. Este fendémeno se debe a que el pollo no solo es asequible,
sino también nutritivo. Ademas, las empresas gastrondmicas han sabido adaptarse
rapidamente a las tendencias del mercado, lo que ha permitido que surjan y crezcan

modelos de negocio exitosos en distintos paises (Sanchez Navarro, 2020).

1.2.3 Meso Contextualizacion

En Ecuador, cada persona consume en promedio 28 kilogramos de pollo al afio, una
cifra mucho mayor que la de otras carnes, como la de res o la de cerdo. (aviNews,
2025). El pollo asado se ha convertido en uno de los platos preferidos del pais,

formando parte esencial de su cultura y tradicion culinaria. En las regiones de la Costa,
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generalmente se acompafia con arroz, menestra y chifles; mientras que, en la Sierra, es
comun servirlo con papas fritas o ensaladas. Esto demuestra lo versatil que es y como
se adapta a las distintas costumbres y preferencias regionales. (Changoluisa Mera,

2021).

Recientemente, se ha observado que més de la tercera parte de las solicitudes de
comida en linea en Ecuador incluyen pollo, y esta tendencia crece rapidamente, con
un aumento anual del 25%. En ocasiones especiales, esa cifra llega incluso al 45%.
(OnData, 2025). Este comportamiento refleja tanto la alta demanda como el potencial

de crecimiento de los negocios especializados en este producto.

1.2.3 Micro Contextualizacion

En la parroquia Santa Rosa, ubicada en el canton Ambato, se presenta un escenario
muy propicio para la creacion de nuevas propuestas gastrondmicas. Segun el Instituto
Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC, 2022), esto se debe a su crecimiento
poblacional constante y a su eficaz dinamismo econdémico. Entre 2010 y 2022, la
poblacion de esta comunidad aument6 de 20.931 a 28.210 habitantes, lo que implica
un crecimiento promedio anual de aproximadamente 2,49%. Este aumento no solo
indica que hay mas personas viviendo alli, sino que también se traduce en una mayor

demanda de diversos bienes y servicios, especialmente en el &mbito gastronomico.

Santa Rosa se ha consolidado como una zona con amplia movilidad, donde concurren
tanto residentes locales como visitantes de parroquias aledafias, lo que favorece el flujo
constante de consumidores hacia los negocios del sector. Este entorno presenta
condiciones idoneas para la apertura de restaurantes de comida rapida, como los
especializados en pollos asados, que responden a las necesidades de practicidad, sabor

y precio accesible de la poblacion.



1.3  Desarrollo y Analisis del Problema

A continuacion, se presenta un esquema del arbol de problemas, junto con el analisis
de los objetivos que deben considerarse para llevar a cabo esta investigacion, de

manera clara y comprensible.

El mapa de causas y efectos, también conocido como arbol de problemas, es una
herramienta clave en la etapa de planificacion, especialmente en proyectos de
investigacion. Su proposito principal es facilitar la identificacion de soluciones
mediante el analisis en profundidad de las causas y consecuencias del problema, lo que

permite un abordaje mas efectivo (Gonzalez Mufioz et al., 2023).



1.3.1 Analisis del Problema

Figura 1
,
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Nota. La figura ilustra el arbol de problemas, identificando sus causas y efectos. Fuente: elaboracion propia.



1.3.2  Anadlisis del Arbol de Problemas

No realizar un estudio de mercado antes de abrir una sucursal puede ser un gran
obstaculo, pues impide conocer las preferencias y habitos de consumo de los clientes,
asi como la demanda real en Ambato. También dificulta identificar a los competidores
y comprender sus fortalezas y debilidades. Sin un estudio, el restaurante puede perder
competitividad, no diferenciarse ni atraer a su publico. Realizar uno ayuda a decidir la
mejor ubicacion, los precios, los productos y las estrategias de promocion, lo que

aumenta las probabilidades de éxito.

La carencia de un estudio técnico organizacional puede afectar directamente el
funcionamiento de una nueva sucursal. Si no se definen con claridad aspectos como
las necesidades de infraestructura, los procesos diarios o la estructura administrativa,
la operacion puede volverse ineficiente y generar problemas. Esto aumenta el riesgo
de que el negocio cierre pronto, ya que la desorganizacion puede provocar retrasos,
errores y conflictos internos. Realizar un estudio técnico y organizacional ayuda a
entender qué necesita el equipo, qué equipo se requiere y como planificar la logistica,
asegurando que la sucursal funcione bien desde el principio y minimizando el riesgo

de fracaso.

No contar con un estudio financiero completo dificulta determinar los costos, los
ingresos y la rentabilidad del proyecto, lo que puede llevar a decisiones basadas en
suposiciones vagas y aumentar el riesgo de pérdidas. Un analisis financiero detallado
ayuda a calcular el capital, predecir los flujos y determinar cudndo el negocio es

rentable, y a verificar si abrir la sucursal es viable y sostenible a largo plazo.

La poca presencia de marketing y posicionamiento hace que la nueva sucursal no sea
visible ni destaque frente a la competencia, afectando la percepcion de la marca “Los
Pollos del Vecino”. Esto puede generar dudas entre clientes, dificultar atraer nuevos y
perjudicar la fidelidad de los habituales. Implementar un plan de marketing completo
mejorara el reconocimiento, resaltard lo especial del producto y atraera mas clientes,

asegurando el éxito desde el inicio.



1.3.3 Andalisis de Objetivos

Figura 2
Arbol de objetivos

Lograr una alta
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Alcanzar una rentabilidad
adecuada y sostenida,
asegurando que la sucursal sea
econOmicamente viable.

Mejorar la imagen y el
reconocimiento de la marca
“Los Pollos del Vecino™,
captando clientes nuevos y
fidelizando a los existentes.
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del Vecino™ en Ambato.

Realizar un estudio de
mercado detallado que
informe sobre la demanda, las
preferencias de los clientes y la
competencia en Ambato.

Elaborar un estudio técnico
organizacional que determine |
infraestructura necesaria, los
procesos operativos y la
estructura administrativa
adecuada.

Ejecutar un estudio economico
financiero que proyecte la
inversion inicial, los costos, los
ingresos y la rentabilidad del
proyecto.

Implementar estrategias de
marketing y posicionamiento
para aumentar la visibilidad
de la sucursal y fortalecer la
marca.

Nota. La figura ilustra el arbol de objetivos e identifica las soluciones a los problemas encontrados. Fuente: elaboracion propia.



1.3.4 Andalisis del arbol de objetivos

Hacer un estudio de mercado en Ambato nos ayuda a entender mejor qué buscan los
clientes, cudles son sus gustos y como se comporta la competencia. Esta informacion
es clave para que nuestro negocio en el sector gastrondmico destaque y atraiga al
publico adecuado. Con estos datos, reducimos el riesgo de fracasar y tomamos
decisiones mas acertadas sobre donde ubicarnos, los precios y los productos que

ofreceremos.

Al realizar un estudio técnico organizacional, nos aseguramos de que la sucursal
cuente con la infraestructura, los procesos y la estructura administrativa necesarios
para funcionar de manera eficiente. Este analisis nos ayuda a mantener una operacion
solida, reduciendo errores y retrasos que puedan afectar la gestion del negocio. Con
una buena planificacion interna, podemos minimizar los riesgos de cierre y ofrecer un

servicio de calidad desde el primer dia.

Realizar un estudio econdémico financiero nos ayuda a entender cuanto dinero
necesitamos para comenzar, cuales seran los gastos y cudnto podemos esperar en
ingresos y ganancias. Esto nos da tranquilidad al tomar decisiones, sabiendo que
contamos con una base solida y confiable. Con una buena planificacion, podemos
controlar mejor los gastos, aprovechar al méximo los ingresos y asegurarnos de que el

negocio sea viable y rentable a mediano y largo plazo.

Implementar estrategias de marketing y posicionamiento ayuda a que mas personas
conozcan la sucursal y que la marca “Los Pollos del Vecino’ sea més reconocida.
Mejora la imagen, atrae nuevos clientes y mantiene satisfechos a los existentes. Una
buena estrategia cuenta la historia y calidad de nuestros productos de forma cercana,

generando confianza y aumentando las probabilidades de ser elegidos.

Finalmente, el objetivo principal de esta propuesta es abrir una nueva sucursal del
restaurante de pollos asados “Los Pollos del Vecino” en la ciudad de Ambato. Para
ello, hemos elaborado un plan de negocios completo que nos ayudara a evaluar si esta

idea es viable desde los puntos de vista técnico, financiero y comercial. Con este plan,



podremos organizar todos los procesos internos, planificar la inversion, controlar los

costos, implementar estrategias de marketing y comprender mejor las necesidades y

preferencias de los clientes en la zona. De esta manera, buscamos asegurar la

rentabilidad del negocio, fortalecer la imagen de la marca y garantizar el éxito a largo

plazo de la sucursal.

El acatamiento de estos objetivos permitird, en consecuencia, obtener los siguientes

resultados:

1.4

Lograr una alta competitividad en el sector gastrondmico, mediante decisiones
basadas en un estudio de mercado que identifique las preferencias de los
clientes y el comportamiento de la competencia.

Garantizar la operacion eficiente y sostenible de la sucursal mediante un
estudio técnico-organizacional que determine la infraestructura, los procesos
operativos y la estructura administrativa necesarios.

Alcanzar una rentabilidad adecuada y sostenida mediante un estudio
econdmico-financiero que proyecte la inversion, los costos, los ingresos y la
viabilidad econémica del negocio.

Mejorar la imagen y el reconocimiento de la marca “Los Pollos del Vecino”,
mediante estrategias de marketing y posicionamiento que permitan captar

nuevos clientes y fidelizar a los existentes.

Alternativas de Solucion

Desarrollo y validacion del plan de negocio de la sucursal

Implementacion de estrategias de marketing y posicionamiento de la marca
Optimizacion del punto de venta fisico

Capacitacion y desarrollo del talento humano

Evaluacion y mejora continua del desempefio de la sucursal



CAPITULO 11

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Nombre del Emprendimiento

Apertura de una sucursal del restaurante de pollos asados “Los Pollos del Vecino” en

la parroquia de Santa Rosa, en la ciudad de Ambato.

Tipo de empresa: Micro empresa, privada perteneciente al sector terciario
2.2 Localizacion Geografica

Provincia: Tungurahua
Cantén: Ambato

Parroquia: Santa Rosa

Figura 3
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2.1 Justificacion

Ambato, capital de la provincia de Tungurahua, es reconocida como una de las
ciudades mas dinamicas del pais, gracias a su ubicacion estratégica, su actividad
comercial constante y su variada oferta gastrondmica. De acuerdo con (aviNews,
2025), la industria avicola en Ecuador ha alcanzado altos niveles de produccion, lo que
ha permitido incluso la exportacion de carne de pollo a mercados internacionales,
demostrando la fortaleza y potencial de este sector. En este marco, la ciudad de
Ambato constituye un espacio propicio para el desarrollo de nuevos negocios

vinculados a este producto, en particular en el ambito gastronomico.

Actualmente, el restaurante “Los Pollos del Vecino” no cuenta con una sucursal en la
ciudad de Ambato, lo que representa un espacio propicio para expandir su presencia
en un mercado con alta demanda de alimentos preparados y de consumo rapido. Este
escenario permite aprovechar la preferencia del consumidor por el pollo, posicionando
la marca como una opcién competitiva frente a la oferta existente y generando

fidelidad en un publico cada vez mas exigente.

Ademas, el pollo se considera una proteina versatil, nutritiva y accesible, factores que
refuerzan la viabilidad de una propuesta de negocio centrada en este producto. La
implementacion de una nueva sucursal no solo apunta a la rentabilidad empresarial,
sino también al fortalecimiento de la economia local, mediante la generacion de
empleo directo e indirecto, el dinamismo del comercio en la ciudad y la integracion de

proveedores de la region en la cadena de valor.

Desde el punto de vista estratégico, el disefio de un plan de negocios permitira evaluar
la factibilidad del proyecto, definir estrategias de posicionamiento y garantizar un
crecimiento sostenible. Una sucursal en Ambato representa la oportunidad de ampliar
la cuota de mercado de “Los Pollos del Vecino”, consolidar su imagen de marca y

ofrecer a los consumidores una experiencia cercana y auténtica.
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2.2 Objetivos

2.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la apertura de una sucursal del restaurante de
pollos asados “Los Pollos del Vecino” en la ciudad de Ambato, provincia de

Tungurahua.

2.2.2 Objetivos Especificos

1. Elaborar un estudio de mercado que informe sobre la factibilidad de abrir una
sucursal del restaurante de pollos asados “Los Pollos del Vecino” en la ciudad
de Ambato.

2. Disefar un estudio técnico organizacional que determine los requerimientos de
infraestructura, los procesos operativos y la estructura administrativa

necesarios para el funcionamiento de la sucursal.

3. Efectuar un estudio econémico-financiero que analice la inversion inicial, los
costos, los ingresos proyectados y la rentabilidad, a fin de establecer la

factibilidad economica del proyecto.

2.3 Beneficiarios

Las personas que se benefician de la creacion del restaurante de pollos asados “Los
Pollos del Vecino” son tanto quienes estan dentro del negocio como quienes podrian
aprovecharlo desde fuera. Esto incluye a los proveedores, clientes, empleados, la
comunidad en general y, por supuesto, el propio emprendedor. Al escoger una
ubicacion estratégica en la parroquia Santa Rosa, en la ciudad de Ambato, las

comunidades cercanas también se beneficiarian.

Tabla 1

Beneficiarios

Implicados Interés Beneficio
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Proveedores

Incrementar sus ventas y

posicionar sus productos.

Contar con un cliente

estable que incremente sus

ventas.

Clientes Obtener un producto de Acceso cercano a un
calidad, higiénico, a buen restaurante especializado
precio y con un sabor en pollo asado que
diferenciado. satisfaga sus necesidades.

Trabajadores Tener un empleo estable Fuente de ingreso formal.
con condiciones justas.

Comunidad Oportunidades laborales Fortalecimiento del
disponibles. comercio local.

Emprendedor Expandir la  marca, Incremento de las

aumentar las ventas y

utilidades, fidelizacion de

posicionarse en nuevos nuevos clientes y

sectores de Ambato. consolidacion de la
empresa en el mercado

local.

Nota. La tabla presenta a los beneficiarios del emprendimiento.

2.4  Resultados Esperados

El objetivo principal es elaborar un plan de negocios completo para abrir una sucursal
del restaurante de pollos asados “Los Pollos del Vecino” en la parroquia de Santa Rosa,
en Ambato. Este plan nos ayudara a evaluar, de forma clara y detallada, todos los
aspectos técnicos, organizativos, financieros y comerciales del proyecto, garantizando
una guia solida para que su apertura sea exitosa y beneficiosa para la comunidad.

Para esto, se espera desarrollar tres estudios fundamentales:

2.4.1 Estudio de mercado

Este analisis permitira identificar los gustos y patrones de consumo de los residentes

de la parroquia de Santa Rosa del canton Ambato, asi como evaluar a los competidores

del sector gastrondmico. De esta manera, se podran obtener datos precisos sobre la
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aceptacion del servicio, la demanda potencial y las oportunidades para destacar y

posicionar la nueva sucursal.

2.4.2 Estudio técnico-organizacional

Este estudio definira las necesidades en infraestructura, equipos y procesos operativos,
ademas de establecer la estructura administrativa y funcional requerida. Este analisis
permitira ofrecer un servicio mas eficiente, de calidad y centrado en las necesidades
del cliente, minimizando los riesgos de desorganizacion y fortaleciendo Ia

sostenibilidad de la sucursal.

2.4.3 Estudio economico-financiero

Este analisis nos permite tener una vision mas cercana y realista de cuanto debemos
invertir desde el inicio, cudnto nos costard mantener el negocio en marcha, cuanto
podriamos ganar y si realmente vale la pena continuar. De esta forma, podemos
identificar el momento exacto en que el negocio sera rentable y asegurarnos de que la
sucursal pueda crecer y mantenerse fuerte con el tiempo, ya sea a corto, mediano o

largo plazo.

El objetivo es que estos resultados sirvan como base s6lida para establecer una sucursal
en Santa Rosa de Ambato que sea rentable y competitiva. Queremos que este
establecimiento fortalezca la imagen de la marca “Los Pollos del Vecino”, contribuya
a dinamizar la economia local creando empleo y se convierta en una opcion

gastrondmica confiable y atractiva para toda la comunidad.
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3.1

CAPITULO 111

ESTUDIO DE MERCADO

Descripcion de los Usos y Caracteristicas del Producto

Los Pollos del Vecino” es un restaurante familiar especializado en la preparacion y

venta de pollo asado al carbon, ofreciendo una variedad de acompanantes tradicionales

que complementan perfectamente el plato, como papas, ensaladas y arroz.

Tabla 2

Descripcion, caracteristica y uso del producto

Producto Descripcion Caracteristicas Usos del servicio
Pollo asado El pollo asado se sazona Sabor ahumado Alimentacion
al carbon previamente con una caracteristico, jugoso,
receta secreta de en porciones de 1/8,
especias y luego se asa 1/4, 1/2 o entero,
en el horno de carbon. acompanado de
guarniciones.
Papas fritas  Las papas fritas son uno Elaboradas con papa Alimentacion
de los acompanamientos fresca, fritas en aceite
mas consumidos en limpio, con textura
diversos platos. crocante 'y  sabor
clasico.
Ensalada Acompafiamiento Mezcla de lechuga, Alimentacion
saludable preparado con tomate y pepinillo,
vegetales frescos. preparada al momento.
Arroz Acompaiiante Textura suelta, sabor Alimentacion

tradicional de los

ecuatorianos, que lo
incluyen en su dieta

diaria en diversos platos.

neutro que realza el
pollo asado, porcion
individual estdndar en

cada plato.

Nota. La tabla presenta las caracteristicas del producto.
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3.2 Segmentacion del Mercado

La segmentacion de mercado consiste en dividir un mercado grande en pequenos
grupos de personas que comparten caracteristicas similares. Esto ayuda a crear
estrategias de marketing que se perciben como mads personales y auténticas, lo que
favorece una conexioén mas cercana con los clientes. Al hacerlo, las empresas pueden
ser mas eficientes, ahorrar costos y obtener resultados mas rapidos y satisfactorios, lo
que hace que la experiencia de los clientes sea mucho mas agradable y humana

(Sanchez Galan, 2020).

Tabla 3

Segmentacion de mercado

Variable de Variable Dato Fuente Afo
Segmentacion
Geografica Provincia de 563.532 INEC 2022
Tungurahua
Geografica Canton Ambato 370.664 INEC 2022
Geografica Parroquia de Santa Rosa  28.210 INEC 2022
Demografica Poblacion de 18 a 64 16.655 INEC 2022
afios de la parroquia
Santa Rosa
Demografica PEA Santa Rosa 12.523 INEC 2022

Mercado objetivo — Mercado Meta — Target = 12.523

Nota. Datos tomados del Instituto de Estadistica y Censos (2022).
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3.2.1 Buyer Persona

Ilustracion 1

Buyer persona

BIOGRAFIA

( KEVIN QUINTIGUINA ] @
i ) Kevin Quintiguifia vive en la parroquia de Santa Rosa de Ambato con su familia.
Tiene una rutina bastante activa, combinando su trabajo de oficina con actividades
deportivas y sociales. Vive solo, por lo que suele buscar opciones de comida rapida,
sabrosa y accesible. Prefiere lugares con un ambiente limpio, familiar y con atencion
amable. Le gusta compartir comidas con sus amigos después del trabajo o los fines de

semana, especialmente los platos tradicionales como el pollo asado.

EDAD Saios | .
SEXO T GUSTOS Y AFICIONES Y4 OBJETIVOS N\
) + Le gusta salir a comer con amigos o = Ahorrar tiempo en su hora de almuerzo

sin sacrificar la calidad de la comida.

PAIS Ecuad: companeros de trabajo.
cuador i . Encontrar un  restaurante que  se

Disfruta del fitbol y suele ver partidos

V Licenciado en i convierta en su lugar habitual para

EDUCACION Administracién acompafiado de comida y bebidas. comer o pedir a domicilio.
OCUPACION Administrador  Prefiere comidas abundantes, caseras y « Mantener una alimentacion sabrosa,
i con buen sabor variada y con buena relacion costo-

beneficio.
ESTADO CIVIL Casado

o AN AN S
(" PERSONALIDAD NECESIDADES N( FRUSTRACIONES )

Extrovertido, sociable y alegre.

Necesita comidas rapidas, pero de buena

Restaurantes con tiempos de espera largos of

Le gusta sentirse valorado como calidad y con sabor casero. mala atencion.

cliente.

Busca porciones generosas a un precio justo. Comidas frias o mal preparadas al recibir

Disfruta de ambientes agradables y Valora que el servicio sea rapido, limpio y pedidos.

cercanos. que haya opciones para llevar o entregar a Promociones engaiiosas o precios poco

Tiene una actitud practica: si algo le| domicilio. claros.
gusta, repite sin dudarlo.
\_ J sin preocuparse por la higiene o el sabor. J \_ entrega. J

Desea un lugar confiable donde pueda comer| | » Malas experiencias previas con servicios de

Nota. — La presente imagen muestra al cliente ideal del emprendimiento.

33 Segmentacion de Mercado Proyectado

Tabla 4

Segmentacion de mercado proyectada
Ao Mercado Meta T.C.P
2022 12.523 2,49
2023 12.835 312
2024 13.154 320
2025 13.482 328
2026 13818 336
2027 14162 344
2028 14514 353
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2029 14876 361
2030 15246 370

Nota. Proyeccion del mercado meta a partir del T.C.P

3.4  Poblacion y Muestra

3.4.1 Poblacion

Son elementos o unidades de analisis que pertenecen a un area concreta donde se
realiza el estudio, incluyendo sus caracteristicas especificas y aspectos importantes que
ayudan a comprender y a investigar en ese entorno (Condori Ojeda, 2020).

Para el presente proyecto se consideran los datos del INEC (2022): el nimero de
personas econdmicamente activas de 18 a 60 afios que habitan la parroquia de Santo

Rosa de Ambato es de 28.210.

3.4.2 Muestra

Es una muestra representativa de la poblacion que refleja sus caracteristicas, como
edad, género y nivel socioecondmico, en proporciones similares. Seleccionarla
permite hacer suposiciones y entender mejor la comunidad sin analizar a cada persona,
lo que facilita su descripcion de manera sencilla y cercana (Condori Ojeda, 2020).
Formula para poblacion finita

N * z2 % P*xq
e2x(N—1)+z2xpxq

n=

Donde

n = Tamafios de la muestra = X

p = Probabilidad de Exito = 0.5

q = Probabilidad de fracaso = 0.5

Z = Nivel de confianza = 1.96

e = Margen de error = 5%

N = Tamafio del Universo = 12.523

B 13.482 +1.96% x 0.5 0.5
~0.052%(12.523—1) +1.962 0.5 % 0.5

n
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_12.948,1128
34,6654

n = 373,52 = 374 personas
3.5 Metodologia de la Investigacion

La metodologia de investigacion es como una guia que nos ayuda a entender el mundo.
Nos ensefia a usar diferentes maneras, técnicas y pasos para generar conocimiento, ya
sea para desarrollar nuevos productos o resolver problemas econdémicos y sociales de
manera objetiva, basandonos en hechos cientificos verificables. Ademas, nos ofrece
varias perspectivas para comprender la realidad y nos permite comparar distintos
enfoques teoricos, metodoldgicos y sociales, enriqueciendo nuestra vision del mundo

(Fuentes Doria y otros, 2020).

En consecuencia, la metodologia nos servira como guia clara y sencilla para recorrer
cada paso necesario para elaborar el plan de negocios de la nueva sucursal del
restaurante “Los Pollos del Vecino” en la parroquia de Santa Rosa de Ambato. Con
esta metodologia, aprenderemos a recopilar y analizar toda la informacion relevante,
lo que nos permitira comprender mejor el contexto, evaluar los datos obtenidos y
reflexionar sobre la viabilidad del proyecto. Todo esto nos ayudard a tener una visioén

completa y objetiva, asegurando que el estudio sea lo mas claro y util posible.
Enfoque de la Investigacion

El enfoque cuantitativo es un procedimiento metodologico mediante el cual se pueden
medir los fendmenos; es decir, se aplican técnicas estadisticas para analizar los datos

recolectados (Sanchez, 2019).

Este estudio adopta un enfoque cuantitativo, ya que recopilard datos mediante
encuestas, los cuales se tabularan y analizardn adecuadamente para describir los
resultados. Ademas, se realizaran analisis financieros para obtener la informacioén

necesaria para alcanzar los objetivos.
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Disefio de la Investigacion

La investigacion no experimental es un tipo de estudio donde el investigador observa
los fendmenos como suceden naturalmente, este no interviene ni manipula los

componentes (Calderon y Alzamora, 2019).

Alvarez (2020) menciona dos tipos de investigacion no experimental: la investigacion
transversal o transeccional y la investigacion longitudinal. El disefio o investigacion
transversal es aquella donde se mide y se analiza las variables una sola vez, se miden
las caracteristicas en un momento especifico o periodo determinado, mientras que la
investigacion longitudinal, es donde se mide las variables en dientes ocasiones, se
realiza una comparacion de variables en distintos momentos, pues su fin es analizar

las variables con el pasar del tiempo (Alvarez, 2020).

Tipos de Investigacion

Para el desarrollo del proyecto se aplica el tipo de investigacion de campo, debido a
que se recolectara informacion de fuentes primarias; es decir, se estad en contacto con
la poblacion o muestra del estudio y no se manipulan las variables, ya que se obtienen

datos de la realidad.

La investigacion de campo se caracteriza por realizarse la recopilacion de datos en
donde ocurren los hechos en su entorno natural; esta se realiza mediante el contacto
directo con el objeto de estudio y la recopilacion de testimonios para la busqueda de

la verdad objetiva (Baez Hurtado, 2018).

3.6.1 Instrumento

Para realizar este estudio, se emplearan técnicas que nos permitan recopilar
informacion de manera organizada, eficiente y confiable. La encuesta sera la principal
herramienta, ya que nos facilitara comprender de manera sistematica las opiniones y
los habitos de un gran grupo de clientes de la parroquia de Santa Rosa, en Ambato.

Gracias a ella, obtendremos datos numeéricos e informacion sobre habitos de compra,
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preferencias y cuanto estarian dispuestos a pagar, asi como opiniones, expectativas y

sugerencias de los clientes potenciales.

La recopilacion de datos consiste en recoger y organizar informacion sobre variables,
hechos, relaciones, categorias y comunidades involucradas en un estudio. Esto se
realiza mediante instrumentos que deben ser previamente probados para garantizar su

precision y correccion (Useche et al., 2019).

El cuestionario es un documento que consta de preguntas con escala de medicion, que
todas deben ser contestadas por la o las personas que seran encuestadas. Es importante
mencionar que todas las respuestas son validas, ya que permitirdn obtener informacion

mas precisa para realizar un mejor estudio (Carhuancho Mendoza y Nolazco Labajos,

2019).

3.7  Tabulacion, Analisis e Interpretacion

1. ;Con qué frecuencia consume pollo asado en restaurantes o en locales de

comida rapida en Santa Rosa?

Tabla 5
Pregunta 1
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
Nunca 37 1.334 9,89%
Muy pocas veces 33 1.190 8,82%
Algunas veces 121 4.362 32.35%
Casi siempre 181 6.525 48,40%
Siempre 2 72 0,53%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 1. Elaborado por el autor.
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Figura 4

Pregunta 1
0,53
o . 8,82%
48,40%
32,35%
® Nunca = Muy pocas veces

Nota. — Resultados de la pregunta 1. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

De acuerdo con los resultados obtenidos respecto a la frecuencia de consumo, del 100
% de los encuestados, el 48,4 % consume pollo asado casi siempre, el 32,35 % algunas

veces, el 9,89 % nunca, el 8,82 % muy pocas veces y el 0,53 % siempre.

Esto muestra que comer pollo asado en Santa Rosa es una practica comun, lo que
evidencia una demanda constante. Esto ofrece una buena oportunidad para abrir una

sucursal, ya que existe un habito de consumo establecido en la zona.

2. Sien la parroquia de Santa Rosa se ofertara pollo asado con guarniciones

en un restaurante, ;Usted lo consumiria?

Tabla 6
Pregunta 2
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
Si 346 12.473 92,51%
No 28 1.009 7,49%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 2. Elaborado por el autor.
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Figura 5
Pregunta 2

7,49%

ESi =No

Nota. — Resultados de la pregunta 2. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

Segun los resultados obtenidos, el 92,51 % de los encuestados manifestd que si

consumiria el producto, mientras que el 7,49 % indic6 que no lo haria.

Esto muestra que la oportunidad en Santa Rosa es bastante alentadora. Los habitantes
estan interesados y abiertos a probar nuevas opciones gastronémicas, lo que indica que

esta propuesta tiene buenas posibilidades de éxito comercial.

3. (Havisto o ha escuchado que en el mercado de la parroquia de Santa Rosa

se comercializa pollo asado 100 % a carbon acompaiiado de guarniciones?

Tabla 7
Pregunta 3
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
Si 104 3.749 27,81%
No 270 9.733 72,19%
Total 374 13482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 3. Elaborado por el autor.
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Figura 6
Pregunta 3

ESi ENo

Nota. — Resultados de la pregunta 3. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

Segun los resultados, el 72,19 % no ha visto ni oido hablar del pollo asado al 100 % a

carbon con guarniciones, mientras que el 27,81 % si lo conoce.

Esto evidencia que hay una escasa proporcion de personas que reconocen locales que

venden pollo asado al carbdn, lo que representa una oportunidad de mercado para “Los

Pollos del Vecino”. La escasa competencia permite posicionarlos como una opcion

atractiva y novedosa.

4. (;Qué guarniciones prefiere junto al pollo asado? (puede marcar maximo

3)
Tabla 8
Pregunta 4
Alternativa Frecuencia Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral muestral mercado objetivo
Papas fritas 374 125 4.494 33,33%
Arroz 374 125 4.494 33,33%
Ensalada 350 117 4.206 31,19%
Menestra 24 8 288 2,14%
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Otros 0 0 0 0,00%

Total 1.122 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 4. Elaborado por el autor.

Figura 7
Pregunta 4
2,14%
® Papas fritas & Arroz = Ensalada

Menestra ® Otros

Nota. — Resultados de la pregunta 4. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

Los resultados muestran que el 33,33 % de los encuestados prefiere las papas fritas,
otro 33,33 % elige el arroz y el 31,19 % opta por la ensalada. Solo el 2,14 % indico
menestra y ninglin participante menciono otras opciones.

La preferencia por guarniciones clasicas favorece combinaciones sencillas y populares

adaptadas al gusto local, por lo que “Los Pollos del Vecino” disenia menus con esas

tres opciones principales.
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5. ¢Cuantas porciones de pollo asado con guarniciones estaria dispuesto/a a

consumir semanalmente en un restaurante de pollo asado?

Tabla 9
Pregunta 5
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
De 1 a 3 porciones 275 9.913 73,53%
De 4 a 6 porciones 69 2.487 18,45%
Mas de 7 porciones 2 72 0,53%
Ninguna 28 1.009 7,49%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 5. Elaborado por el autor.

Figura 8
Pregunta 5

EDe 1 a3 porciones ®De4 a6 porciones
= Mas de 7 porciones Ninguna

Nota. — Resultados de la pregunta 5. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

Del total de encuestados, el 79,95 % afirmé que consumiria entre 3 y 4 porciones

semanales, el 9,36 % entre 1 y 2 porciones, el 0,80 % mas de 5 porciones y el 9,89 %

indicé que no consumiria ninguna porcion.
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El alto porcentaje de consumo, entre tres y cuatro porciones por semana, evidencia un
habito frecuente y una demanda sostenida, lo que favorece la estabilidad de las ventas

y las proyecciones de ingresos para la nueva sucursal.

6. ;Qué tipo de promociones le motivarian a visitar con mayor frecuencia un

restaurante de pollos asados?

Tabla 10
Pregunta 6
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral  mercado objetivo

Combos familiares 17 613 4,55%
Descuentos por volumen | 36 0,27%
Tarjeta de cliente frecuente 0 0 0,00%
Promociones en fechas especiales 356 12.833 95,19%

Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 6. Elaborado por el autor.

Figura 9
Pregunta 6
9519%
® Combos familiares ¥ Descuentos por volumen
Tarjeta de cliente frecuente Promociones en fechas especiales

Nota. — Resultados de la pregunta 6. Elaborado por el autor.

27



Analisis e interpretacion

El1 95,19 % de los encuestados dice que las promociones en fechas especiales motivan
mas a visitar un restaurante, mientras que el 4,55 % prefiere combos familiares y el

0,27 % prefiere descuentos por volumen. Nadie eligio las tarjetas de cliente frecuente.

El interés por las promociones en fechas especiales demuestra que las estrategias de
marketing deben centrarse en las festividades o conmemoraciones de la parroquia.
Aprovechar estas oportunidades ayudard a atraer a mas clientes y a crear un vinculo

emocional mas fuerte con la marca “Los Pollos del Vecino”.

7. ¢(En qué rango de precios estaria dispuesto a pagar por 1/8, 1/4, 12y 1

pollo entero asado al carbon mas guarniciones?

1/8 de pollo
Tabla 11
Pregunta 7 para 1/8 de pollo

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
$2,25 75 2.704 20,05%
$2,75 299 10.778 79,95%
$3,25 0 0 0,00%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/8 de pollo. Elaborado por el autor.
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Figura 10
Pregunta 7 para 1/8 de pollo

m$2,25 wm$2,75 w$3,25

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/8 de pollo. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 79,95 % de los encuestados esta dispuesto a pagar $2,75 por una porcion de 1/8 de
pollo, mientras que el 20,05 % pagaria $2,25. Ninguno opto por el precio de $3,25.

El precio ideal para el publico objetivo es de aproximadamente $2,75 por un octavo
de pollo. Con este precio, podemos ofrecer un precio competitivo que atraiga a mas
clientes sin poner en riesgo la rentabilidad del negocio. Esto nos ayuda a definir nuestra

estrategia de precios para ofrecer una buena relacion costo-beneficio

1/4 de pollo

Tabla 12

Pregunta 7 para 1/4 de pollo

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
$3,25 76 2.740 20,32%
$3.,75 298 10.742 79,68%
$4.,25 0 0 0,00%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/4 de pollo. Elaborado por el autor.
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Figura 11
Pregunta 7 para 1/4 de pollo

m$3,25 m$3,75 m$4,25

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/4 de pollo. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 79,68 % de los encuestados prefiere pagar $3,75 por 1/4 de pollo, mientras que el
20,32 % opta por $3,25. No hubo preferencia por el valor mas alto de $4,25.
El precio de $3,75 se posiciona como el mas aceptado por los consumidores, lo que

permite definir un valor estandar que se adapte al poder adquisitivo de los clientes en

Santa Rosa.

1/2 pollo

Tabla 13

Pregunta 7 para 1/2 pollo

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
$6,00 356 12.833 95,19%
$6,50 18 649 4,81%
$7,00 0 0 0,00%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/2 pollo. Elaborado por el autor.
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Figura 12
Pregunta 7 para 1/2 pollo

m$6,00 =$6,50 =3$7,00

Nota. — Resultados de la pregunta 7 para 1/2 pollo. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 95,19 % de los encuestados manifesto estar dispuesto a pagar $6,00 por 1/2 pollo,
mientras que el 4,81 % pagaria $6,50. Ninguno eligio el valor de $7,00.

El precio de $6,00 parece ser el mejor para que mas personas lo compren y
mantenernos competitivos con otras opciones en la zona. Esto nos ayuda a definir

nuestra estrategia de precios para ofrecer una buena relacion costo-beneficio

1 pollo entero
Tabla 14

Pregunta 7 para 1 pollo entero

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %

muestral mercado objetivo

$11,00 357 12.869 95,45%
$11,50 17 613 4,55%
$12,00 0 0 0,00%

Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 7. Elaborado por el autor.
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Figura 13

Pregunta 7 para 1 pollo entero

=511,00 =$11,50 =$12,00
Nota. — Resultados de la pregunta 7. Elaborado por el autor.
Analisis e interpretacion
E195,45 % de los encuestados indico que pagaria $11,00 por un pollo entero, mientras

que el 4,55 % lo haria por $11,50. Ninguno eligio el precio de $12,00.

El precio de $11,00 parece ser la mejor opcion para el mercado objetivo. Ofrece un
buen margen de ganancia y, ademas, resulta atractivo para las familias o grupos que

prefieren porciones completas.

8. Cada vez que usted visita un restaurante de pollos asados, ;con cuintas

personas suele acudir?

Tabla 15
Pregunta 8
Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
solo/a 68 2.451 18,18%
1 persona 3 108 0,80%
2 a 3 personas 53 1.911 14,17%
4 a 5 personas 247 8.904 66,04%
Mas de 5 personas 3 108 0,80%
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Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 8. Elaborado por el autor.

Figura 14
Pregunta 8
7o
14,17%
66,04% W
E Solo/a =1 persona 2 a 3 personas
4 a S personas = Mas de 5 personas

Nota. — Resultados de la pregunta 8. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 66,04 % de los encuestados sefnal6 que suele acudir acompafiado de 4 a 5 personas;

el 18,18 %, solo; el 14,17 %, con 2 a 3 personas; y el 0,8 %, con mas de 5 personas.

La tendencia a visitar en grupo indica que disfrutar del pollo asado es una experiencia
social y familiar. Por eso, ofrecer combos disefiados para compartir y crear espacios
acogedores para los grupos puede hacer que los clientes se sientan mas comodos y

felices.
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9. ¢;Qué aspectos considera mas importantes al elegir un restaurante de

pollos asados? (puede marcar maximo 3)

Tabla 16
Pregunta 9
Alternativa Frecuencia  Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral muestral mercado objetivo
Precio 242 81 2.908 21,57%
Sabor 370 123 4.446 32,98%
Higiene 131 44 1.574 11,68%
Atencién al cliente 366 122 4.398 32,62%
Ubicacion 1 0 12 0,09%
Promociones 12 4 144 1,07%
TOTAL 1.122 374 13.482 100%
Nota. — Resultados de la pregunta 9. Elaborado por el autor.
Figura 15
Pregunta 9
0,09% 1,07%
32,62%
H Precio = Sabor = Higiene
Atencion al cliente = Ubicacion = Promociones

Nota. — Resultados de la pregunta 9. Elaborado por el autor.
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Analisis e interpretacion

Los resultados revelan que los factores mas importantes son el sabor, que representa
el 32,98 %, la atencion al cliente, con un 32,62 %, y el precio, con un 21,57 %. La

higiene alcanz6 el 11,68 %, la ubicacion el 0,09 % y las promociones el 1,07 %.

Los clientes valoran un lugar que ofrezca comida deliciosa y atencion amable. Para
“Los Pollos del Vecino", esto implica mantener un sabor Uinico y ofrecer una atencion

calida, creando un ambiente familiar donde cada visitante se sienta bienvenido.

10. ;Qué medio de comunicacion utiliza con mayor frecuencia para conocer

nuevas opciones de restaurantes en Santa Rosa?

Tabla 17
Pregunta 10

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje
muestral mercado objetivo %
Redes sociales 40 1.442 10,70%
Publicidad fisica (afiches, volantes) 4 144 1,07%
Recomendacion de conocidos 3 108 0,80%
Visita directo al local 327 11.788 87,43%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 10. Elaborado por el autor.
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Figura 16
Pregunta 10

1 ,07%
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Recomendacion de conocidos Visita directo al local

Nota. — Resultados de la pregunta 10. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 87,43 % de los encuestados manifestd que prefiere conocer nuevos restaurantes
visitando directamente los locales; el 10,7 % se informa a través de redes sociales; el

1,07 % por publicidad fisica; y el 0,8 % por recomendaciones.

La preferencia por visitar en persona sigue siendo comun, basada en la experiencia
directa, pero el crecimiento en redes sociales ofrece una oportunidad para ampliar el

alcance mediante estrategias digitales.

11. ;Le interesaria que el restaurante contara con servicio a domicilio?

Tabla 18
Pregunta 11

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
Si 374 13.482 100,00%
No 0 0 0,00%
Me es indiferente 0 0 0,00%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 11. Elaborado por el autor.
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Figura 17
Pregunta 11

ESi ®ENo = Me es indiferente

Nota. — Resultados de la pregunta 11. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

E1100 % de los encuestados afirmd que le gustaria que el restaurante ofreciera servicio

a domicilio, sin respuestas negativas ni neutras.

En la actualidad, ofrecer un servicio a domicilio se ha convertido en una necesidad
fundamental. Incluir esta opcion desde el principio del negocio no solo permitira
responder mejor a las expectativas de los clientes, sino que también aumentara

significativamente las ventas.

12. ;En qué horario prefiere consumir pollo asado?

Tabla 19
Pregunta 12

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %
muestral mercado objetivo
Almuerzo 317 11.427 84,76%
Merienda 7 252 1,87%
Ambos 50 1.802 13,37%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 12. Elaborado por el autor.
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Figura 18
Pregunta 12

1,87%4 13,37%

B Almuerzo = Merienda = Ambos

Nota. — Resultados de la pregunta 12. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 84,76 % de los encuestados prefiere consumir pollo asado durante el almuerzo, el
13,37 % en ambos horarios (almuerzo y merienda) y solo el 1,87 % exclusivamente en

la merienda.

El horario de almuerzo es cuando més personas visitan el restaurante, por lo que seria
ideal que el negocio enfocara su atencién y promociones en ese momento. Sin
embargo, ofrecer opciones para la merienda también puede resultar atractivo y captar

a mas clientes, especialmente en las horas nocturnas.

13. ;Qué percepcion tiene actualmente sobre los restaurantes de pollos asados

en Santa Rosa?

Tabla 20
Pregunta 13

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %

muestral mercado objetivo

Muy mala 0 0 0,00%
Mala 109 3.929 29,14%
Regular 257 9.264 68,72%
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Buena 8 288 2,14%
Muy buena 0 0 0,00%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 13. Elaborado por el autor.

Figura 19
Pregunta 13

68,72%
® Muy mala = Mala Regular
® Buena ® Muy buena

Nota. — Resultados de la pregunta 13. Elaborado por el autor.

Analisis e interpretacion

El 68,72 % califico la percepcion como regular, el 29,14 % como mala y apenas el
2,14 % como buena. No se registraron respuestas en las categorias de muy mala ni de

muy buena.

La percepcion regular o negativa hacia los establecimientos actuales ofrece una
oportunidad para diferenciarse mediante una mejor atencion, higiene y calidad. “Los
Pollos del Vecino” puede posicionarse como una alternativa superior, enfocada en la

excelencia del producto y del servicio.
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14. ;Qué tan probable es que pruebe una nueva propuesta gastrondmica,

como “Los Pollos del Vecino”, en Santa Rosa?

Tabla 21
Pregunta 14

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %

muestral mercado objetivo

Nada probable 0 0 0,00%
Poco probable 37 1334 9,89%
Neutral 32 1154 8,56%
Probable 108 3893 28,88%
Muy probable 197 7101 52,67%
TOTAL 374 13482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 14. Elaborado por el autor.

Figura 20
Pregunta 14

28,88%

d

® Nada probable u Poco probable & Neutral
Probable E Muy probable

Nota. — Resultados de la pregunta 14. Elaborado por el autor.
Analisis e interpretacion

El 52,67 % de los encuestados manifestd estar muy dispuesto a probar la nueva
propuesta; el 28,88 %, probable; el 8,56 %, neutral; y el 9,89 %, poco probable. No se

registraron respuestas negativas extremas.
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La fuerte predisposicion del publico, con més del 80 % en las categorias de "probable”
y “muy probable", muestra un gran interés en nuevas opciones gastrondémicas, lo que

sugiere una posible aceptacion positiva y altas expectativas de éxito para el proyecto.

15. ;Qué factores le motivarian a cambiar su restaurante habitual por uno

nuevo? (puede marcar maximo 3)

Tabla 22
Pregunta 15
Alternativa Frecuencia Frecuencia Frecuencia Porcentaje
muestral muestral  mercado objetivo %
Mejor precio 211 70 2.535 18,81%
Mejor sabor 189 63 2.271 16,84%
Mayor higiene 349 116 4.194 31,11%
Mejor atencion 370 123 4.446 32,98%
Promociones atractivas 4 1 48 0,36%
TOTAL 1.123 374 13.482 100%

Nota. — Resultados de la pregunta 15. Elaborado por el autor.

Figura 21

Pregunta 15
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® Promociones atractivas
Nota. — Resultados de la pregunta 15. Elaborado por el autor.
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Analisis e interpretacion

Los factores mas valorados fueron la mejor atencion, con un 32,98 %, la mayor
higiene, con un 31,11 %, el mejor precio, con un 18,81 %, y el mejor sabor, con un

16,84 %. Solo el 0,36 % mencion6 promociones atractivas.

Los consumidores valoran mas la atencién y la limpieza que otros aspectos, lo que
destaca la importancia de un servicio amable y de un ambiente higiénico. “Los Pollos
del Vecino” puede fortalecer su posiciéon competitiva al centrarse en estos puntos

clave.

3.8 Estudio de 1a Demanda

El mercado estd compuesto por un conjunto de ofertantes (vendedores) y demandantes
(compradores) de un bien o servicio especifico. La demanda muestra cuanta cantidad
estan dispuestos a comprar los consumidores a distintos precios. En definitiva, es la
relacion entre la cantidad demandada y el precio (Aguado Franco, 2022).

El estudio de la demanda busca entender cuantas personas en una zona estan
interesadas en comprar un bien o servicio, lo que nos ayuda a conocer mejor sus

necesidades y preferencias.

3.8.1 Cdlculo de Demanda

Para este analisis, se emplean una tasa de crecimiento poblacional y la segmentacion
de mercado para una poblacion econdmicamente activa de 18 a 64 afios, considerando
que se trata de una sucursal nueva en el mercado de Santa Rosa.

3.8.2 Demanda de Personas

Para entender cuantas personas estarian interesadas, se analiza la pregunta 2 del

cuestionario: Si en la parroquia de Santa Rosa se ofertara pollo asado con guarniciones

en un restaurante, justed lo consumiria? La cual se aplicO a una muestra de 374
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personas y, para calcular la demanda, se considera como parte del mercado objetivo a

quienes respondieron con frecuencia SI.

Tabla 23

Demanda de personas

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %

muestral mercado objetivo

Si 346 12.473 92,51%
No 28 1.009 7,49%
Total 374 13.482 100%

Nota. — Demanda de personas dispuestas a adquirir el producto. Elaborado por autor

Analisis

De acuerdo con los resultados de la presente tabla, se aprecia que 12.148 personas
respondieron Si, lo que representa el 90,11% del mercado dispuesto a consumir pollo
asado con guarniciones, por lo que se observa un alto grado de aceptacion.

3.8.3 Demanda proyectada en las personas

La demanda obtenida para el afio 2025 se proyecta hasta el afio 2030 con una tasa de

crecimiento poblacional (TCP) DE 2,49 %.

Tabla 24

Demanda de personas proyectada

Afio Demanda de personas TCP 2,49%
2025 12.473 311
2026 12.783 318
2027 13.102 326
2028 13.428 334
2029 13.762 343
2030 14.105 351

Nota. — La presente tabla determina la proyeccion de la demanda de personas hasta el

ano 2030.
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Figura 22

Demanda de personas proyectada
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Nota. — La presente figura muestra la proyeccion de la demanda de personas hasta el

ano 2030.

Analisis

Después de hacer la proyeccion de la demanda, considerando una tasa de crecimiento
poblacional del 2,49%, encontramos que para el afio 2025 la demanda sera de 12.473
personas y, para 2030, se estima que seran 14.105 las personas interesadas en el pollo

asado al carbon con acompafiamientos.

3.8.4 Estudio de demanda de productos

Para calcular la demanda de productos, se utilizard la pregunta 4 del cuestionario, que
pregunta: ;Cuantas porciones de pollo asado con guarniciones estaria dispuesto/a a
consumir semanalmente en un restaurante de pollos asados? Se considera la demanda
de 12.473 para el afio 2055. Segin los datos de la encuesta, el 73,53 % de los
encuestados que estarian dispuestos a consumir afirmé que consumiria entre 1y 3
porciones semanales; el 18,45 % consumiria de 4 a 6 porciones; el 0,53 % mas de 7

porciones; y el 7,49 % indic6é que no consumiria ninguna.
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Cabe recalcar que la cantidad promedio se calcula de las alternativas, las cuales se
suman entre si y se dividen para dos, el mercado objetivo se calcula mediante el
porcentaje de la demanda en cada alternativa y por ultimo la demanda en productos se
obtiene multiplicando el mercado objetivo, la cantidad promedio y el tiempo que, en
este caso son 48 semanas, de tal forma se obtuvo que la demanda del producto es de

1.736.871 porciones de pollo asado al carbon con guarniciones por afio.

Tabla 25

Demanda de productos

Demanda Consumo Porcentaje  Mercado Cantidad Tiempo Demanda

en objetivo  promedio en
personas productos
Dela3 73,53% 9.171 2 48 880.423
porciones
De4 a6 18,45% 2.301 5 48 552.265
12.473 porciones
Mas de 7 0,53% 67 7 48 22.411
porciones
Ninguna 7,49% 934 0 48 0
Total 100% 12.473 1.455.098

Nota. — La tabla presenta la demanda de productos. Elaborado por el autor.

3.8.5 Demanda proyectada en los productos

Tabla 26

Demanda proyectada de productos
Afo Demanda anual en productos TCP 2,49%
2025 1.455.098 36.232
2026 1.491.330 37.134
2027 1.528.464 38.059
2028 1.566.523 39.006
2029 1.605.530 39.978
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2030 1.645.507 40.973

Nota. — La tabla detalla la proyeccion de la demanda de productos para el afno 2030.

Elaborado por el autor.

Figura 23

Demanda proyectada de productos
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Nota. — La figura muestra la proyeccion de la demanda de productos para el afio 2030.

Elaborado por el autor.

Analisis

Segun los célculos realizados, se estima que la demanda de productos crecera durante
los proximos cinco afios considerando una tasa de crecimiento poblacional del 2,49%.
Para este afo 2025, la demanda es de 1.736.871 porciones de pollo asado al carbon
con guarniciones y se proyecta que para el afio 2030 sera de 1.964.151 porciones. Este
analisis nos ayuda a comprender mejor como puede evolucionar la demanda en el

futuro.

3.9 Estudio de la oferta

La oferta se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los productores estan
dispuestos a poner a disposicion del mercado a distintos precios. Generalmente, hay

una relacion directa entre el precio y la cantidad ofrecida: a mayor precio, mayor sera
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la cantidad que estan dispuestos a ofrecer. Esto se refleja en la curva o funcion de

oferta (Bellido, 2025).

3.9.1 Oferta en personas

Para comprender y determinar la oferta en la comunidad, revisamos la pregunta 3 del
cuestionario: ;Ha visto o escuchado que en el mercado de la parroquia de Santa Rosa
se comercializa pollo asado 100% a carbdn, acompanado de guarniciones? De esta
forma, para estimar la oferta, tomamos en cuenta a quienes respondieron con

frecuencia SI.

Tabla 27

Oferta en personas

Alternativa Frecuencia Frecuencia Porcentaje %

muestral mercado objetivo

Si 104 3.749 27,81%
No 270 9.733 72,19%
Total 374 13482 100%

Nota. — La tabla presenta la oferta en personas del proyecto. Elaborado por el autor.

Analisis

Los resultados muestran que solo el 27,81 % de los encuestados ha visto u oido hablar
de locales que venden pollo asado al carboén con guarniciones en Santa Rosa, lo que
representa 3.749 personas del mercado meta. Esto evidencia una oferta limitada en la
parroquia, lo que constituye una oportunidad para que “Los Pollos del Vecino” se
posicione como un competidor relevante al ofrecer un producto diferenciado, de mayor

calidad y mayor disponibilidad.

3.9.2 Oferta proyectada en las personas

La oferta obtenida para el afio 2025 se proyecta hasta el afio 2030 con una tasa de

crecimiento poblacional (TCP) DE 2,49 %.
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Tabla 28

Oferta proyectada en personas

Ao Oferta en personas TCP 2,49%
2025 3749 93
2026 3842 96
2027 3938 98
2028 4036 100
2029 4137 103
2030 4240 106

Nota. — La presente tabla determina la proyeccion de la oferta de personas hasta el ano

2030.

Figura 24
Oferta de personas proyectada
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Nota. — La presente figura muestra la proyeccion de la oferta de personas hasta el afio
2030.

Analisis

Después de proyectar la oferta, considerando una tasa de crecimiento poblacional del
2,49%, encontramos que para el aio 2025 la oferta sera de 3.749 personas y, para 2030,
se estima que seran 4.240 las personas que ya tienen cubierta su necesidad de pollo

asado, por lo cual se observa un escenario propicio para el emprendimiento.
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3.9.2 Estudio de la Oferta en Productos

Tabla 29

Oferta en productos

Oferta  Consumo Porcentaje Mercado Cantidad Tiempo  Oferta
en objetivo  promedio en
personas personas

Dela3 73,53% 2.757 2 48 264.636

porciones

De4a6 18,45% 692 4 48 165.999
3.749 porciones

Mas de 7 0,53% 20 5 48 6.736

porciones

Ninguna 7,49% 281 0 48 0

Total 100,00% 3.749 437.371

Nota. — La tabla presenta la oferta de productos. Elaborado por el autor.

Analisis

Los datos revelan que la competencia proporciona unas 437.371 porciones anuales,

una cifra baja en comparacion con la demanda del mercado, lo que sugiere que los

negocios actuales no cubren todas esas necesidades. Esto representa una oportunidad

para que el emprendimiento ingrese con la capacidad, la calidad y la disponibilidad

necesarias para atender esa demanda insatisfecha.
3.9.3 Oferta Proyectada en el Producto
Tabla 30

Oferta proyectada en el producto
Ao Oferta anual en el producto TCP 2,49%

2025 437.371 10.891
2026 448.261 11.162
2027 459.423 11.440
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2028 470.862 11.724
2029 482.587 12.016
2030 494.603 12.316

Nota. — Oferta proyectada en el producto. Elaborado por el autor.

Figura 25
Oferta proyectada en el producto
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Nota. — La presente figura muestra la oferta proyectada en porciones de pollo asado
hasta el afio 2030.

Analisis

La oferta proyectada muestra un crecimiento moderado, con una tasa de crecimiento
poblacional del 2,49 %, que pasa de 536.008 porciones en 2025 a 606.148 en 2030.
Aunque aumenta, la oferta sigue siendo considerablemente inferior a la demanda
proyectada, lo que indica que el mercado puede seguir aceptando nuevos participantes

sin saturarse. Esto respalda la viabilidad comercial del proyecto a mediano plazo.
3.10 Demanda Potencial Insatisfecha (DPI)
La demanda potencial insatisfecha es la parte del mercado en la que los consumidores

tienen necesidades no satisfechas por la oferta actual, debido a limitaciones en la

disponibilidad, la calidad, la variedad, el acceso o la adaptacion del producto o
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servicio. Es una oportunidad para que las empresas creen propuestas que cubran esas

necesidades y conviertan el interés en demanda (Pitizaca Guaman, 2024).

Tabla 31

Demanda potencial insatisfecha

Aio Demandas de productos Oferta de productos DPI
(Presentacion en porciones (Presentacion en

de 1/8 de pollo asado al porciones de 1/8 de pollo

carbon con guarniciones) asado al carbon con
guarniciones)

2025 1.455.098 437.371 1.017.72
8

2026 1.491.330 448.261 1.043.06
9

2027 1.528.464 459.423 1.069.04
2

2028 1.566.523 470.862 1.095.66
1

2029 1.605.530 482.587 1.122.94
3

2030 1.645.507 494.603 1.150.90
4

Nota. — La presente tabla determina el DPI proyectado hasta el afio 2030. Elaborado

por el autor.
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Figura 26

Demanda potencial insatisfecha

Demanda Potencial Insatisfecha

1.645.507
o 1.750.000 1.566.523 1.605.530
g 1.455.008 1.491.330 1.528-464
£ 1.500.000
=]
= 1.150.904
2 1.250.000 1017728 1.043.069 1.069.042 1.095.661 1.122.943
= 1.000.000 . . '
=
S 750.000
=
& 500.000 : - . o -
250.000 437371 448261 459.423 470.862 482.587 494.603
2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031
Aiio
—@—Demanda »— Oferta DPI

Nota. — La presente figura muestra el DPI proyectado hasta el afio 2030.

Analisis

De acuerdo con los resultados obtenidos, se determind que la demanda potencial
insatisfecha de porciones de 1/8 de pollo asado al carbén con guarniciones en el 2025

es de 1.200.863 y para el afio 2030 se proyecta 1.358.004 porciones.

3.11 Analisis de precio

El precio puede entenderse como la suma de dinero, asi como otros productos o
servicios, que el comprador entrega a cambio de los bienes o servicios proporcionados

por el vendedor (Rosa Diaz y otros, 2020).

La mayor parte de las compaifiias considera el precio una decision tactica que se toma
al lanzar un nuevo producto o al mejorar el rendimiento financiero de uno ya existente.
Por lo general, cuando consultan sobre politicas de precios, se centran en la "fijacion
de precios" en lugar de en una "estrategia de precios". La primera tiene una
connotacion mas tactica, mientras que la segunda representa un enfoque mas

estratégico (Restrepo Abad, 2024).
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Para el célculo del precio se tomaré en cuenta la pregunta 7, la cual menciona: 1. ;En
qué rango de precios estaria dispuesto a pagar por 1/8, 1/4, 1/2 y 1 pollo entero asado

al carbon mas guarniciones?

Para proyectar el precio de cada plato a cinco afios, se utiliza la inflacion acumulada
de septiembre de 2025, de 2,23 %, segin datos presentados por el Banco Central del

Ecuador.

Tabla 32

Analisis de precio de 1/8 de pollo asado al carbon con guarniciones

Ao Precio de 1/8 de pollo asado al Inflacion acumulada
carbon con guarniciones 2,23%

2025 $2,75 0,061

2026 $2,81 0,063

2027 $2,87 0,064

2028 $2,94 0,066

2029 $3,00 0,067

2030 $3,07 0,068

Nota. — La tabla muestra la proyeccion del precio de 1/8 de pollo asado al carbon con

guarniciones.
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Figura 27

Anadlisis de precio de 1/8 de pollo asado al carbon con guarniciones
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Nota. — La figura muestra la proyeccion del precio de 1/8 de pollo asado al carbon con

guarniciones.

Analisis

El precio del 1/8 de pollo sube de $2,75 en 2025 a $3,07 en 2030, ajustandose a la
inflacion para equilibrar la capacidad de compra del consumidor y la sostenibilidad,

manteniendo la accesibilidad y la competitividad.

Tabla 33

Analisis de precio de 1/4 de pollo asado al carbon con guarniciones

Afo Precio de 1/4 de pollo asado al Inflacion acumulada
carbon con guarniciones 2,23%

2025 $3,75 0,084

2026 $3.83 0,085

2027 $3,92 0,087

2028 $4,01 0,089

2029 $4,10 0,091

2030 $4,19 0,093

Nota. — La tabla muestra la proyeccion del precio de 1/4 de pollo asado al carbon con

guarniciones.
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Figura 28

Anadlisis de precio de 1/4 de pollo asado al carbon con guarniciones

Precio de 1/4 de pollo asado al carbon con
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Nota. — La figura muestra la proyeccion del precio de 1/4 de pollo asado al carbon con

guarniciones.

Analisis

El precio del 1/4 de pollo aumenta de $3,75 en 2025 a $4,19 en 2030. Siendo una de
las presentaciones mdas populares, la proyeccion permanece estable entre los

consumidores, lo que garantiza su accesibilidad.

Tabla 34

Analisis de precio de 1/2 pollo asado al carbon con guarniciones

Aiio Precio de 1/2 de pollo asado al Inflacion acumulada
carbon con guarniciones 2,23%

2025 $6,00 0,134

2026 $6,13 0,137

2027 $6,27 0,140

2028 $6,41 0,143

2029 $6,55 0,146

2030 $6,70 0,149

Nota. — La tabla muestra la proyeccion del precio de 1/2 de pollo asado al carbén con

guarniciones.
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Figura 29

Analisis de precio de 1/2 pollo asado al carbon con guarniciones
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Nota. — La figura muestra la proyeccion del precio de 1/2 de pollo asado al carbon con
guarniciones.

Analisis

El precio del medio pollo sube de $6,00 en 2025 a $6,70 en 2030. A pesar del aumento,
continua siendo competitivo en el mercado de Ambato. Este precio ayuda a cubrir el

incremento de los costos de insumos sin disminuir la percepcion de valor del cliente.

Tabla 35

Andlisis de precio de 1 pollo entero asado al carbon con guarniciones

Afio Precio de 1 pollo asado al  Inflacion acumulada
carbon con guarniciones 2,23%

2025 $11,00 0,245

2026 $11,25 0,251

2027 $11,50 0,256

2028 $11,75 0,262

2029 $12,01 0,268

2030 $12,28 0,274
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Nota. - La tabla muestra la proyeccion del precio de 1 pollo entero asado al carbon con

guarniciones.

Figura 30

Anadlisis de precio de 1 pollo entero asado al carbon con guarniciones
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Nota. — La figura muestra la proyeccion del precio de 1 pollo entero asado al carbon

con guarniciones.

Analisis

La presentacion del pollo entero aumentara de $11,00 en 2025 a $12,28 en 2030. Este
pequefio aumento refleja una tendencia inflacionaria habitual, pero sigue siendo una
opcidon muy accesible para familias de 4 a 5 miembros, manteniendo su atractivo para

distintos grupos.

3.12 Comercializacion (canales de distribucion y comunicacion)

3.12.1 Canales de Distribucion

Los canales de distribucidn son las rutas por las que un producto llega del fabricante
al consumidor final. Son clave en el marketing, asegurando la disponibilidad oportuna,
la aceptacion y una mejor atencion. Elegir correctamente requiere planificacion para
ajustarse a los objetivos, a las necesidades del mercado y a las preferencias,

garantizando el rendimiento y la competitividad (Toala Baque, 2023).
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Canales cortos

Para la sucursal de “Los Pollos del Vecino”, usamos un canal directo que permite
realizar entregas rapidas y garantiza platos frescos y de calidad. La interaccion con los
clientes es clave para ofrecer una buena experiencia, cumplir con los plazos y presentar
bien. Este método elimina intermediarios, reduce costos y fortalece la relacion con los

clientes, lo que facilita respuestas rapidas y un lugar destacado en Santa Rosa.

Figura 31

Canal de distribucion

Nota. — La presente imagen muestra el canal de distribucion del emprendimiento.

3.12.2 Canales de comunicacion

Los canales de comunicacién conectan a las empresas con sus clientes mediante
herramientas digitales, como las redes sociales, que ayudan a comprender las
necesidades, a adaptar ofertas y a promover productos. Las PYMES pueden fortalecer
su marca, mejorar su presencia en linea y aprovechar el marketing digital para alcanzar

el éxito y el desarrollo econdomico (Mera Plaza et al., 2022).

Redes sociales

Para la sucursal de “Los Pollos del Vecino”, se utilizaran las redes sociales para llegar
rapidamente a un publico amplio en Santa Rosa, mostrando productos, promociones y

horarios en plataformas como Facebook, Instagram o TikTok. Esto favorece la

interaccion, el reconocimiento de marca y el fortalecimiento de las relaciones con los
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clientes. La estrategia digital aumenta su visibilidad, atrae nuevos clientes y mantiene

las ventas tanto en local como a domicilio.

Figura 32

Facebook como red social

-

El Pollo Del Vecino

1,3 mil seguidores « 0 seguidos

Informacion Menciones

Opiniones

{© WhatsApp

B Favoritos @ Mensaje

Reels Fotos Mas v

Nota. — La imagen muestra a Facebook como la red social del emprendimiento.

3.13 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

F1. Experiencia previa en el negocio.
F2. Recetas propias y sabor tradicional.
F3. Atencién personalizada, enfoque
familiar y trato cercano al cliente.

F4. Flexibilidad para adaptar el ment y
las promociones al mercado local.

F5. Modelo de negocio probado con

procesos y equipos adecuados.

O1. Santa Rosa es una zona en
crecimiento con familias y trabajadores.
02. Demanda creciente de comida
rapida casera y econdmica en Ambato.
03. Poca presencia de marcas
reconocidas especificas de pollo asado
en la parroquia.

O4. Opciones accesibles para obtener
financiamiento.

0S. Alianzas con apps de delivery.

06. Potencial para posicionar la marca

mediante el marketing digital.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1. Marca nueva en Ambato requiere
inversion en publicidad.
D2. Carencia de red de clientes locales al

inicio del restaurante.

Al. Competencia de negocios similares
en Ambato.
A2. Preferencia del publico por los

restaurantes ya conocidos.
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D3. Dificultad para encontrar personal A3. Incremento del costo de insumos
capacitado. clave como pollo, gas y aceite.

D4. Limite de capital propio para la A4. Riesgo de baja demanda inicial
expansion y el equipamiento inicial. debido al desconocimiento de la marca.
DS5. Poca experiencia con proveedores AS. Cambios econdmicos o sanitarios

locales al inicio. que incrementen los costos operativos.

Nota. — La presente tabla muestra las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas del proyecto.
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3.13.1 Matriz Cruzada FODA

Tabla 36

Matriz de estrategias

Fortalezas

Debilidades

F1. Experiencia previa en el negocio.

F2. Recetas propias y sabor tradicional.

F3. Atencion personalizada, enfoque familiar y
trato cercano al cliente.

F4. Flexibilidad para adaptar el ment y las
promociones al mercado local.

F5. Modelo de negocio probado con procesos

y equipos adecuados.

D1. Marca nueva en Ambato requiere inversion
en publicidad.

D2. Carencia de red de clientes locales al inicio
del restaurante.

D3. Dificultad para encontrar personal
capacitado.

D4. Limite de capital propio para la expansion y
el equipamiento inicial.

DS5. Poca experiencia con proveedores locales al

1nicio.

Oportunidades

Estrategias FO

Estrategias DO

O1. Santa Rosa es una zona en

crecimiento

trabajadores.

con

familias

y

FO1. Lanzar una campana de "Sabor

Tradicional del vecino", combinando recetas

enfocandose en zonas en

propias 'y

crecimiento, complementada con un plan de

DO1. Fortalecer la presencia local mediante
campafias de lanzamiento y degustaciones

gratuitas, aprovechando las oportunidades del
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02. Demanda creciente de
comida rapida casera y econdémica
en Ambato.

03. Poca presencia de marcas
reconocidas especificas de pollo
asado en la parroquia.

04. Opciones accesibles para
obtener financiamiento.

0Os. de

Alianzas con

apps
delivery.

06. Potencial para posicionar la
marca mediante el marketing

digital.

marketing digital dirigido geograficamente a
familias y trabajadores de Santa Rosa para
destacar la autenticidad. F2, O1, O6

F02. Implementar un programa de expansion,
con entidades que brinden financiamiento, para
escalar el modelo probado, estandarizar
procesos y adquirir equipos, con el objetivo de
abrir una segunda ubicacion en menos de 18
meses. 04, F5

FO3. Desarrollar un “Menua Delivery
Exclusivo” que aproveche la flexibilidad del
disefio del menu para crear combos y
promociones optimizados para aplicaciones de
delivery, asegurando la calidad y la velocidad
que las marcas reconocidas de la zona no

ofrecen. F4, 05, O3

marketing digital y el crecimiento de Santa Rosa
para compensar la falta de reconocimiento inicial.
DO2. Implementar alianzas estratégicas con apps
de delivery y comercios locales para expandir la
red de clientes y reducir el impacto de no contar
con una base propia al inicio.

DO3. Acceder a opciones de financiamiento
disponibles para cubrir necesidades de capital,
capacitacion y equipamiento, mitigando Ia
limitacion de recursos propios y mejorando la

calidad del servicio.

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Al. Competencia de negocios

similares en Ambato.

FA1l. Implementar un sistema dindmico de
gestion de costos y precios que aproveche la

flexibilidad del ment para ajustar rapidamente

DA1. Ejecutar un programa intensivo de
capacitacion del personal en atencion al cliente e

higiene para evitar desventajas frente a la
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A2. Preferencia del publico por
los restaurantes ya conocidos.
A3. Incremento del costo de
insumos clave como pollo, gas y
aceite.

A4. Riesgo de baja demanda
inicial debido al desconocimiento
de la marca.

AS5. Cambios econémicos o
sanitarios que incrementen los

costos operativos.

recetas y promociones ante posibles aumentos
de costos, protegiendo asi los margenes. F4,
A3

FA2. Generar contenidos sobre "Transparencia
y Origen" que destaquen la experiencia y los
tradicionales del

sabores producto para

comunicar su calidad e inocuidad. Esto
ayudard a diferenciarse de la competencia y a
generar confianza ante el desconocimiento de
la marca. F1, F2, A1, A4

FA3. Diversificar la base de proveedores clave,
aplicando la experiencia del negocio para
identificar y calificar multiples proveedores de

pollo, gas y aceite, y crear un escudo frente a

los cambios economicos. F1, A3, A5

competencia establecida y las altas

ya
expectativas del mercado

DAZ2. Establecer un plan de control financiero y
presupuestos ajustados que permitan manejar
eficientemente el capital limitado frente a posibles
aumentos de costos externos.

DA3. Disefiar promociones temporales y combos
de introducciébn para contrarrestar la baja
demanda inicial causada por el desconocimiento
de la marca y competir frente a opciones ya

posicionadas

Nota. — La presente tabla muestra la matriz cruzada Foda con las estrategias aplicables al proyecto.
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3.14 Matriz de Perfil de Capacidad Interna (PCI)

El Perfil de Capacidades Internas analiza fortalezas y debilidades para evaluar la
respuesta ante desafios. Examina como los recursos humanos, financieros, materiales
y tecnoldgicos trabajan en conjunto para mejorar la eficiencia y detectar areas de
mejora. El PCI ayuda a entender qué tan preparada estd una empresa para enfrentar

obstaculos y adaptarse (Colmenarez & Colmenarez, 2024).

Tabla 37
Escala de calificacion matrices PCI — POAM

Escala de calificacion

4 Alto impacto
3 Medio alto impacto
2 Medio bajo impacto

1 Bajo impacto

Nota. — La tabla muestra la escala de calificacion.

Tabla 38
Regla de decision
Valor ponderado PCI POAM
>2.5 Fortalezas/Debilidades Oportunidades/Amenazas
<2,5 Debilidades/Fortalezas Amenazas/Oportunidades

Nota. — La tabla muestra la regla de decision para las matrices PCI y POAM.

Tabla 39
Matriz PCI
Fortalezas
Descripcion del factor Ponderacion Calificacion Valor ponderado
F1. Experiencia previa en el 0,10 3 0,48
negocio
F2. Recetas propias y sabor 0,13 4 0,60
tradicional
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F3. Atencion personalizada y 0,08 4 0,40

ambiente familiar

F4. Ubicacion estratégica en 0,09 3 0,33

Santa Rosa

F5. Modelo de negocio probado 0,10 3 0,48
0,50 2,29

Debilidades
Descripcion del factor Ponderacion Calificacion Valor ponderado

D1. Marca nueva sin 0,12 3 0,20

reconocimiento

D2. Capital limitado para 0,14 3 0,24

equipamiento

D3. Dificultad para encontrar 0,11 3 0,18

personal capacitado

D4. Poca experiencia con 0,07 2 0,10
proveedores locales

D5. Ausencia de una red inicial 0,06 2 0,08
de clientes

0,50 0,80

Total 1,00 2,50 3,09

Nota. — La tabla determina la calificacion para la matriz de factores internos. Elaborado

por el autor.

Analisis

El resultado de la matriz PCI fue de 3,09, superior al minimo de 2,5, lo que indica que
las fortalezas predominan sobre las debilidades. Esto significa que sus ventajas superan
con mayor facilidad sus debilidades. En general, la empresa cuenta con condiciones
internas por encima del promedio, lo que respalda su viabilidad para abrir y mantener

una nueva sucursal.
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3.15 Matriz de Perfil de las Oportunidades y Amenazas en el Medio (POAM)

El Perfil de Oportunidades y Amenazas en el Medio analiza externamente los factores
del entorno que influyen en la organizacidon, considerando aspectos politicos,
econoémicos, sociales, tecnoldgicos, geograficos y competitivos para identificar
oportunidades y amenazas. Evalua la influencia de cada factor para comprender como
afecta a la estrategia, con el objetivo de ofrecer una vision clara del entorno y facilitar
la toma de decisiones y la planificacion de riesgos y oportunidades (Colmenarez &

Colmenarez, 2024).

Tabla 40
Matriz POAM
Oportunidades

Descripcion del factor Ponderacion  Calificacion Valor ponderado
Ol1. Crecimiento poblacional de 0,12 4 0,48
Santa Rosa
02. Alta demanda de comida 0,11 4 0,44
casera y econdmica
03. Poca competencia de pollo 0,10 3 0,30
100% al carbon
04. Potencial del marketing 0,09 3 0,27
digital
05. Alianzas con apps de delivery 0,08 3 0,24

0,50 1,73

Amenazas
Descripcion del factor Ponderacion Calificacion Valor ponderado

Al. Competencia de restaurantes 0,14 3 0,42
conocidos
A2. Preferencia del publico por 0,10 3 0,30
marcas establecidas
A3. Aumento de costos de 0,12 2 0,24

insumos (pollo, gas, aceite)
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A4. Cambios econdémicos que 0,07 2 0,14
afecten los ingresos

AS. Riesgos sanitarios que 0,07 2 0,14
afecten la operacion

0,50 1,24

Total 1,00 2,50 2,97

Nota. — La tabla determina la calificacion para la matriz de factores externos.
Elaborado por el autor.

Analisis

La matriz POAM indica un entorno externo favorable, con un valor de 2,97, que supera
los 2,5, lo que indica que las oportunidades superan a las amenazas. Ofreciendo
oportunidades como la demanda de comida casera, el crecimiento en Santa Rosa, la
baja competencia en pollo al carbon y el potencial digital. Las amenazas incluyen la
competencia, las preferencias por marcas reconocidas y los costos crecientes, que
requieren estrategias de diferenciacion y control. En general, el entorno favorece el

desarrollo si se gestionan las amenazas.
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CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO

4.1 Tamaiio Optimo del Proyecto

4.1.1 Factores Determinantes del Tamario

Demanda Potencial Insatisfecha (DPI)

Uno de los aspectos fundamentales para determinar el tamafio del mercado es la
demanda potencial insatisfecha, como se mostro en los calculos anteriores. Para 2025,
se estima un DPI de 1.200.863 porciones de pollo asado al carbon con guarniciones, y
para 2030, ese DPI proyectado aumenta a 1.358.004. Es crucial satisfacer estas
cantidades, por lo que es importante contar con esta informacion para comprender el

alcance posible y el espacio necesario para desarrollar las operaciones.

Disponibilidad de capital

La disposicion de fondos es esencial para que una nueva empresa pueda iniciar sus
operaciones, expandirse de manera estable y permanecer en el mercado a largo plazo.
Es importante contar con una cantidad adecuada de dinero, que puede obtenerse
mediante recursos propios o financiamiento externo, como préstamos bancarios, para
facilitar tanto la creacion como la puesta en marcha del negocio. En el caso de un
emprendimiento reciente, estos fondos se utilizaran en gastos como el alquiler del
local, la adquisicion de mobiliario y equipos de cocina, la compra de materias primas

y suministros y otros costos relacionados.

Mano de Obra

El recurso mas importante en cualquier negocio es la fuerza laboral. Para inaugurar la

sucursal, es fundamental contar con un equipo con habilidades y experiencia en el
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sector. Por ello, la mano de obra se reconoce como un elemento esencial en la

formacion y la operacion del restaurante.

4.1.2 Tamaiio Optimo

El tamafio Optimo de produccion es una herramienta esencial para los
emprendimientos, ya que ayuda a determinar cuantos productos producir para
satisfacer una parte de la demanda que aun no estd cubierta en el mercado. En un
restaurante, esto significa calcular cudntos platos preparar para atender esa demanda
pendiente. Para ello, utilizamos un porcentaje estimado del 28,83%, que nos permite
definir con mayor precision cudnta comida se debe producir, de modo que usemos los

recursos de manera eficiente y reduzcamos desperdicios o excesos.

Para obtener el DPI real, se multiplica el DPI anteriormente calculado por la
estimacion del 16,98% y, para conocer la produccion diaria, se divide el DPI real entre

360 dias, que corresponden al afio comercial.

Tabla 41
DPI real
Ao DPI Estimacion DPI Real (Anual) Produccion diaria
2025 1017728 16,98% 172800 480
2026 1043069 16,98% 177103 492
2027 1069042 16,98% 181513 504
2028 1095661 16,98% 186032 517
2029 1122943 16,98% 190664 530
2030 1150904 16,98% 195412 543

Nota. — Esta tabla muestra con claridad como se proyecta el DPI real hasta el afio 2030.
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Figura 33
DPI real

DPI Real (Anual)
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Porciones de pollo asdado

Nota. — La figura muestra con claridad como se proyecta el DPI real hasta el afio 2030.

Analisis

Al realizar el calculo con una estimacion del 16,98%, se proyecta un DPI real de
172.800 porciones de pollo asado al carbon con guarniciones para el afio 2025. Esto
implica que en un solo dia laboral se deberan preparar aproximadamente 480 platos
para satisfacer la demanda. Con el paso de los afios se proyecta que esta cifra aumente

significativamente.

4.2 Localizacion

4.2.1 Localizacion Optima

La eleccion del lugar ideal para establecer un emprendimiento se determina mediante
el analisis de varios factores que influyen en la conveniencia de cada opcion. Se
evaluan diferentes ubicaciones para identificar aquella que ofrezca los mayores
beneficios y ventajas estratégicas para el negocio. Dado que el emprendimiento esta
dirigido a la parroquia de Santa Rosa de Ambato, se examinaron tres sectores

principales que se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 42

Posibles ubicaciones

Alternativas Ubicacion
Ubicacion A Entrada principal por Panamericana Sur
Ubicacion B Zona Central (Alrededor al GAD Parroquial)
Ubicacion C Sector del Mercado de Santo Rosa

Nota. — La tabla presenta las posibles ubicaciones para el emprendimiento.

Analisis

El sitio perfecto para comenzar un negocio es aquel que reduce los costos y, a la vez,
aumenta la rentabilidad. Por ende, se evalian estos factores que pueden afectar la toma

de esta decision.

Tabla 43
Impacto
Escala Impacto
1 Bajo impacto
2 Medio impacto
3 Alto impacto

Nota. — La tabla presenta el impacto de cada ubicacion.
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Tabla 44

Matriz de puntos de ponderacion de ubicacion

72

Factores Peso Entradaa Ponderacion Alrededor del Ponderacion Mercado de Ponderacion
Relevantes Ponderado Santa Rosa GAD Parroquial Santa Rosa

Accesibilidad 0,12 3 0,36 3 0,36 2 0,24
Sector comercial 0,11 2 0,22 3 0,33 3 0,33
Afluencia de las 0,14 2 0,28 3 0,42 3 0,42
personas
Servicios Basicos 0,12 3 0,36 3 0,36 2 0,24
Infraestructura 0,09 3 0,27 2 0,18 2 0,18
Competencia 0,08 2 0,16 2 0,16 1 0,08
Posibilidad de 0,06 3 0,18 3 0,18 1 0,06
parqueo
Seguridad 0,07 3 0,21 2 0,14 2 0,14
Permisos de 0,06 2 0,12 3 0,18 2 0,12
funcionamiento
Arriendo 0,15 2 0,3 2 0,3 1 0,15

Total 1,00 2,46 2,61 1,96

Nota. — La tabla presenta los factores que influyen en la decision sobre la ubicacion idonea del asadero.
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Analisis

Una vez identificados los factores clave para escoger la mejor ubicacion del asadero,
se analizaron tres posibles lugares en la parroquia Santa Rosa: la entrada por la
Panamericana Sur, el sector del GAD Parroquial y el area del Mercado Municipal. Tras
evaluar los criterios, se concluyo que el sector del GAD Parroquial es la opcion mas
adecuada, con una puntuacion total de 2,61, la mas alta entre las opciones. Esto indica
que en esta ubicacion hay condiciones mas favorables para una operacion eficiente,

mejores oportunidades de atraer clientes y un mayor potencial de rentabilidad.

4.2.2 Macro Localizacion

Pais: Ecuador
Region: Sierra
Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

Imagenes 1
Macro localizacion

Angamarca

Pillaro
:'-‘s»:n MIGUELITO
ATAHUALPA ;
o o PINLLO =
uizapincha =
3 FICOA B
Ambato
Mercado de Santa Rosa
e PARROQUIA f491)
Simisg PIUAHUIN i
o < Patate
N\ S8\ KUNUGYAKU

D @ T e Pelileo

Vi N Aguas Termales

o &

S

S Tisaleo
Q Cevallos

2 Poguios !

P Quero
(450,
Mocha
Sabariag
*. Yanayacu
b El Arenale., " Google Maps @

Nota. — La figura muestra la macro localizacién del canton Ambato. Obtenido de

Google Maps (2025).
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4.2.3 Micro Localizacion

Parroquia: Santa Rosa

Sector: Zona Central (frente al GAD Parroquial)

Imagenes 2

Micro localizacion

% Pequefia Granja ‘
©' XTREME GOLD GYM

= %,

Alros oYM O GAD PARROQUIAL =
SANTA'ROSA 0 Parque
| Visto recientemente Santa Rosa >
3-. (/% Visto recientemente
{i
%
@ Consultorio Dental 2 -
KIRU SAIR Q02
9

o Mercado de Santa Rosa %

Visto recientemente

= Google Maps M

Nota. — La figura muestra la micro localizacion de la parroquia Santa Rosa, en el

sector del GAD parroquial. Obtenido de Google Maps (2025).

4.3  Ingenieria del Proyecto

4.3.1 Producto — precio

Para la preparacion del pollo asado al carbon con guarniciones, es indispensable contar
con la materia prima suficiente, los equipos de cocina, la mano de obra y los demas

elementos necesarios para el proceso productivo. A continuacidon, se presenta el

proceso productivo del pollo al carbon:
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Tabla 45

Proceso del pollo asado al carbon con guarniciones

75

N° Actividad Descripcion Tiempos Recursos/Inversion
1 Compra de Materia Se compran la materia prima y los insumos a los 10 min Recurso Humano y Recurso Financiero
Prima e Insumos proveedores
2 Recepcion de la Recepcion del pollo fresco; verificacion del peso, la 30 min Recurso Humano
materia prima e calidad y la temperatura.
insumos
3 Limpieza del pollo Se limpia el pollo retirando los restos de visceras, el 360 min Recurso humano, Recurso material
faenado exceso de grasa y las plumas. Se higieniza la superficie (Menaje: Cuchillos Equipo: Mesa de
de trabajo antes y después del proceso trabajo; Materia prima: Pollo)
4 Marinado del pollo Se prepara la mezcla de marinado seglin larecetadel ~ 120 min ~ Recurso humano: mano de obra; Recurso
negocio y se cubre al pollo de manera uniforme. Para material (menaje: cucharones, guantes,
garantizar su sabor se traslada a congeladores y se deja licuadora; Insumos: alifio preparado)
reposar por al menos un dia
5 Preparacion del carbon  Se enciende el carbon con cuidado, asegurandose de 20 min Recurso humano: mano de obra; Recurso

y montaje del pollo

mantener una temperatura estable, y se coloca el pollo
en varillas, asegurandose de que quede bien sujeto para

evitar caidas durante la rotacion.

material (Maquinaria y equipo: horno,
varillas; Menaje: bandeja, pinzas; Insumos:

carbon)
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6 Asado del pollo

7  Retirar y despresar el

pollo asado

8 Preparacion de
guarniciones

9 Emplatado o
Empaquetado

10  Despacho al cliente

Se asa el pollo lentamente manteniendo una brasa
estable que permita obtener un pollo jugoso
Una vez cocido, el pollo se coloca en el termo para
posteriormente cortarlo en porciones estandar segun la
especificacion del cliente
Se preparan acompafiamientos como arroz, papas
fritas, ensaladas y menestra. Se coordinan los tiempos

de coccidn para que estén listas junto con los pollos.

Se arma el pedido con el pollo asado y sus
guarniciones en platos o en contenedores. Se incluyen
cubiertos y salsas segtn lo especifique el cliente
Se entrega el pedido en las mesas o se prepara para su
envio a domicilio. Se revisa que el cliente reciba su

pedido completo

90 min

25 min

45 min

5 min

1 min

Recurso humano: mano de obra

Recurso humano: mano de obra; Recurso
material (Menaje: tijeras, pinzas, guantes;
Magquinaria y equipo: Termo)
Recurso humano: mano de obra; Recurso
material (Menaje: utensilios en general;
Magquinaria y equipo: cocina industrial,
freidora; Insumos: verduras, aceite)
Recurso humano: mano de obra; Recurso
material (Menaje: utensilios en general y
los empaques o platos)

Recurso humano: mano de obra

Nota. — La tabla detalla el proceso, tiempo y los recursos para la elaboracion del pollo asado al carbon con guarniciones.
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4.3.2. Balance de Materiales

Tabla 46
Insumos
Descripcion Unidad de medida Consumo Mensual Consumo Anual

Papas Quintales 56 672
Arroz Quintales 5 60
Carbon Sacos 42 504
Lentejas Libras 60 720
Salsa de tomate Galones 56 672
Aceite (201t) Unidades 11 132
Mostaza (4kg) Unidades 4 48
Huevos Cubetas 5 60
Pimiento verde Sacos 3 36
Tomate rifion grande Cajas 4 48
Tomate de arbol Sacos 2 24
Lechuga Cajas 6 72
Limoén Sacos 1 12
Cebollas Malla 2 24
Aji Sacos 1 12
Pepinillo Sacos 3 36
Sal (2kg) Unidades 8 96
Vinagre Galones 3 36
Gas Unidades 36 432
Paquete de Paquetes 48 576
servilletas de 300u

Paquete de fundas Unidades 15 180

P7

Nota. — La tabla muestra los insumos requeridos.
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Tabla 47

Servicios basicos

Descripcion Unidad de medida Consumo Mensual Consumo Anual

Agua Metros cubicos 96 1.152
Luz Kilovatios hora 1.275 15.300
Internet Plan 950 Mbps 1 12

Nota. — La tabla detalla el consumo de servicios basicos.

Tabla 48
Equipos
Descripcion Cantidad

Asador de pollos con varillas a carbon 1
Campana extractora con ducteria 1
Termo de pollos 1
Congelador para pollo 1
Cocina industrial de 4 quemadores con 1
plancha

Self-service 1
Licuadora Oster 1
Refrigeradora 1
Freidora de 2 tanques y 4 canastos 2
Fregadero de acero inoxidable de 116 cm 1
(ancho) x 50 (Alto) x 15.2 (Profundidad)
Cilindros de gas 4
Calentador a gas 1
Carrito de limpieza 2
Computadora para registro 1
Impresora térmica para tickets 1
Cajon de dinero 1
Picadora de papas 1

Nota. — La tabla detalla los equipos necesarios para el emprendimiento.
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Tabla 49
Menaje
Descripcion Cantidad

Cuchillos 4
Tabla de picar 2
Pinzas de acero 3
Paila recortada industrial 1
Ollas industriales de 20 litros 1
Sartenes 1
Colador plastico 2
Colador de acero 2
Tijeras para pollo 4
Dispensador de jabon 2
Dispensador de papel higiénico 2
Espatula de acero 2
Guantes para calor 3
Cucharon 2
Porta cubiertos de mesa 15
Platos para 1/8 80
Platos grandes para 1/4 40
Juego de cuchillo y tenedor 120
Cucaras para sopa 40
Tazas para sopa 40
Bases para sola 40

Nota. — La tabla especifica el menaje a utilizar en el asadero.

Tabla 50

Muebles y enseres

Descripcion Cantidad
Mesas de madera para clientes para 4 8
personas
Sillas de madera para 2 personas 16
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Mostrador o barra de atencion
Mesa pequeiia de trabajo de acero

mnoxidable de 110 cm x 55 cm

Estantes metalicos (para bodega / 3

almacén)
Television Smart de 50 pulgadas

Silla giratoria ergondmica

Nota. — La tabla detalla los muebles y enseres necesarios para el proyecto.

4.3.3 Diagrama de Flujo

Tabla 51
Simbologia ASME
Simbologia Representacion Descripcion
Operacion Indica las principales fases del
Q proceso o procedimiento
inspeccion Indica una verificacion de la
calidad o cantidad de algo
:: Transporte Indica el movimiento o
traslado de materiales,
equipos o empleados a otro
lugar para seguir con el
proceso
: Demora Indica demora en el desarrollo
del proceso
Almacenamiento Inicia el depodsito de los
v productos o un objeto
cualquier en un almacén
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Nota. — La tabla detalla el significado de la simbologia ASME, expuesta por Ben S.

Graham en 1944, para el tratamiento de la informacioén en una empresa.

Figura 34
Diagrama de flujo

Los Pollos del Vecino

Diagrama de flujo

Producto: Pollo asado al carbon con Inicia en: Compra de materia prima e
guarniciones insumos

Fabrica: Asadero "Los Pollos del Vecino" Termina en: Limpieza

Método: diagrama de flujo vertical Normativa |Elaborado por: Isaac Pilatasig
ASME

Fecha: 28 de Noviembre de 2025

N.° Actividades Tiempo O |:> V D Obser.

Compra de Materia .
! Prima e Insumos 10 min \

Recepcion de la )
2 |materia prima e 30 min

insumos. \

\\
3 Limpieza del pollo 360 min >.
faenado y
4 |Marinado del pollo 120 min g
P |
Preparacion del ‘//
5 |carbon y montaje del 20 min
pollo
6 |Asado del pollo 90 min ®
7 Retirar y despresar el 25 min °
pollo asado
g Prepa.ra-cwn de 45 min T
guarniciones
9 Emplatado o 5 min
Empaquetado
10 [Despacho al cliente 1 min *
11 |Limpieza 0mn | ®

Nota. — La imagen muestra el diagrama de flujo del asadero de pollos asados.
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1  Aspectos Generales

El proyecto “Los Pollos del Vecino" busca ofrecer una propuesta tnica en Santa Rosa,
destacando el pollo asado 100 % al carbdn, con sabor auténtico y textura distintiva.
Este método aporta aroma y experiencia naturales. Considerando el crecimiento de la
poblacion y la demanda de comida casera y econdmica, el emprendimiento busca
posicionarse como un restaurante innovador en sabor, calidad y servicio,

aprovechando la escasa competencia y el interés en nuevas opciones gastrondmicas.

Ilustracion 2

Logotipo

LOSPULLOSDEL PRIV
ASADERO

Nota. — La figura muestra el logotipo de la empresa.
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5.2 Disefio Organizacional

5.2.1 Niveles jerarquicos

Figura 35

Niveles jerarquicos

Nivel Directivo

Nota. — La imagen muestra los niveles jerarquicos del emprendimiento.

5.2.2 Mision

En “Los Pollos del Vecino” ofrecemos pollo asado al carbon con sabor auténtico y
calidad garantizada, servido con calidez y compromiso para crear momentos
memorables en cada visita mientras cuidamos la frescura de nuestros productos, el

trato humano y el bienestar de nuestra comunidad.

5.2.3 Vision
Ser el restaurante de pollo asado preferido a nivel nacional, reconocido por nuestro
sabor auténtico, servicio calido y compromiso con la comunidad, creciendo de forma

sostenible y convirtiéndonos en un referente de confianza.
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5.2.4 Valores
Tabla 52

Matriz axiologica

Grupos de referencia

Principios Sociedad Clientes Proveedores Trabajadores Gobierno Total
Honestidad 2 2 2 3 3 12
Etica 2 2 2 2 2 10
Responsabilidad 3 3 3 3 3 15
Calidad 3 3 3 3 2 14
Respeto 2 3 3 3 3 14
Trabajo en 2 2 3 3 2 12
equipo

Nota. — La tabla detalla los valores de la matriz axioldgica del emprendimiento.
Honestidad: El restaurante actuara con transparencia y honestidad en sus operaciones,
asegurando claridad en las decisiones y los servicios, y reflejando la confianza y los

valores de la empresa.

Etica: El negocio mantendré principios €ticos en todas sus actividades, actuando con
justicia, cumpliendo normas y promoviendo el bienestar, respetando los derechos e

integridad de todos.

Responsabilidad: “Los Pollos del Vecino” asumira obligaciones, garantizando la
puntualidad, una buena manipulacion y el cumplimiento de las normas de higiene, lo

que se reflejard en productos de calidad, atencidn seria y altos estandares operativos.

Calidad: El restaurante ofrecerd productos y servicios de calidad, cuidando cada
detalle desde los ingredientes hasta la presentacion. La calidad se reflejard en un

ambiente comodo, en instalaciones limpias y en un servicio atento.
Respeto: Se fomentard un ambiente respetuoso y cordial con los stakeholders,

promoviendo una cultura de convivencia que reconozca opiniones, necesidades y

diferencias, y fortaleciendo las relaciones con los grupos de interés.
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Trabajo en equipo: El restaurante fomentara la colaboracion y la comunicacion
diaria. La coordinacion entre cocina, atencion y administracion garantizara un servicio
eficiente.

Analisis

La matriz axioldgica ayuda a las organizaciones a identificar y priorizar sus valores y
principios, asi como sus grupos de interés, lo que facilita la toma de decisiones
coherentes que fortalecen su reputacion, fomentan una cultura de responsabilidad y
promueven la sostenibilidad del emprendimiento. También apoya la gestion del
cambio y la confianza con los stakeholders, asegurando que sus acciones reflejen sus

COMpromisos.

5.3  Estructura Organizativa

Figura 36

Organigrama estructural

AUXILIAR CONTABLE

‘ AUXILIAR DE MARKETING

________________ A

[ | '

I

JEFE DE PISO JEFE DE BODEGA I

] |

PREPARADOR DE ALIMENTOS [

CARNICOS |

CAJERO/ MESERO COCINERO L J

DESPACHADOR| ( | | ——F7F70.-..41v . ~-— ===
Simbolo Descripcion
Elaborado por Revisado por Aprovado por Fecha

Relacion de autoridad

. . . . . 21 de noviembre de 4
Isaac Pilatasig Junta Directiva  |Junta Directiva |-~ | [Lommmmmmmmmmmme e Relacian de apoyo

2025
: Primer nivel jerarquico

:] Seundo y tercer nivel jerarquico

Nota. — La figura muestra el organigrama estructural del emprendimiento.
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5.4 Estructura Funcional

Figura 37

Organigrama funcional

AUXILIAR DE MARKETING
Disena estrategias promocionales, gestiona redes
sociales, analiza |a satisfaccion del cliente y contribuye al

¥ visibi del

LOS POLLOS DEL VECINO

GERENCIA

Directiva

Coordina todas las operaciones del restaurante,
administra recursos, supervisa al personal,
controla costos e inventarios, garantiza la calidad
del servicio y presenta resultados a la Junta

86

AUXILIAR CONTABLE

Registra movimientos fmanc\ams, elabora reportes,
controla facturacion y documentos tributarios

JEFE DE PISO

Supervisa la atencién al cliente, organiza al personal de
salén, mantiene el orden y limpieza del local. Ademas se

encarga de asar el pollo

MESERO

CAJERO / DESPACHADOR
Realiza cobros y facturacion,
controla la caja diaria y entrega
pedidos completos al mesero.

Recibe y atiende a los clientes,
mantiene el drea de comedor
ordenada y coordina pedidos con

cocina.

COCINERO
Prepara las guarniciones y salsas para la
venta.

Administra inventarios, revisa la calidad de insumas,
gestiona pedidos a proveedores y organiza el

JEFE DE BODEGA

almacenamiento

Recibe, limpia y sazona el pollo, asegura su correcta conservacion

PREPARADOR DE ALIMENTOS CARNICOS
y coordina con bodega y cocina para mantener el abastecimiento
diario.

Elaborado por ]Revisado por

Aprovado por

Fecha

Isaac Pilatasig Junta Directiva

Junta Directiva

21 de noviembre de
2025

Simbolo

Descripcion

Relacién de autoridad

Relacion de apoyo

Primer nivel jerarquico

Seundo y tercer nivel jerarquico

Nivel de apoyo

Nota. — La imagen presenta el diagrama funcional del emprendimiento.

5.5 Manuales de Funciones

El manual de funciones es un documento que organiza y comunica responsabilidades

y procedimientos, incluyendo la identificacion, los objetivos, los responsables, la

descripcion de los procesos y los formatos relacionados. Su propdsito es estandarizar

criterios, facilitar la coordinacion y garantizar la trazabilidad y el control (Quimiz &

Palacios, 2021).
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Figura 38
Manual de funciones del gerente
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Gerente

Nivel Ejecutivo

Ambito de operacién Administrativo

Jefe inmediato Junta directiva

Subordinados directos Auxiliares, jefe de piso y jefe de bodega

e Dirigir y coordinar todas las operaciones
del restaurante.

e Controlar costos, inventarios,
proveedores y recursos internos.

e Supervisar al personal y asegurar el

Funciones del cargo cumplimiento de las obligaciones.

e Implementar estrategias.

e Tomar decisiones operativas diarias.

e Presentar informes y resultados a la Junta
Directiva.

e Liderazgo

e Organizacién

Competencias e Comunicacion

e Toma de decisiones

e Manejo de conflictos
Conocimientos requeridos e Administracion de restaurantes
e Contabilidad bésica

e (Gestidn de personal

Experiencia e Minimo 2 afios en administracion o

supervision de establecimientos.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:

Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del gerente.
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Figura 39
Manual de funciones del auxiliar contable
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Auxiliar contable
Nivel Auxiliar

Ambito de operacién Administrativo
Jefe inmediato Gerente
Subordinados directos Ninguno

e Registrar ingresos, gastos y movimientos
financieros diarios.

e Elaborar reportes econdémicos,

Funciones del cargo conciliaciones y control de cuentas.

e Gestionar la facturacion, las retenciones y
la documentacion tributaria.

e Mantener las declaraciones al dia.

e Comunicacion asertiva
Competencias e Organizacion

e Honestidad

e Precisién numérica

Conocimientos requeridos e Contabilidad bésica
e Manejo de Excel
e Normas tributarias

Experiencia e Minimo de 1 afo en areas contables o
afines.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:

Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del auxiliar contable.
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Figura 40
Manual de funciones del auxiliar de marketing
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Auxiliar de marketing
Nivel Auxiliar

Ambito de operacién Administrativo

Jefe inmediato Gerente
Subordinados directos Ninguno

e Disefar estrategias de difusion y
promocion del restaurante.

e Qestionar redes sociales, contenido

Funciones del cargo digital y campafias publicitarias.

e Realizar estudios de mercado y analizar
la satisfaccion del cliente.

e Apoyar en el posicionamiento de la
marca y en las actividades promocionales
locales.

e Creatividad
e Comunicacion
Competencias e Proactividad

e Pensamiento comercial

Conocimientos requeridos e Marketing digital

e Redes sociales

e Disefio basico

e Analisis de mercado

Experiencia e Minimo de 1 afio de experiencia en
marketing o gestion de redes.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:

Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del auxiliar de marketing.
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Figura 41
Manual de funciones del jefe de piso
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Jefe de piso

Nivel Operativo

Ambito de operacién Operacional

Jefe inmediato Gerente

Subordinados directos Cajero-despachador, mesero, cocinero

e Supervisar la atencion al cliente.

e Coordinar al personal del salon.

e Mantener orden y limpieza.

Funciones del cargo e Apoyar en el asado del pollo.

e Resolver problemas operativos.

e Qarantizar tiempos del servicio.

e Comunicar las necesidades de insumos
con la bodega.

e Liderazgo operativo
e Trabajo en equipo
Competencias e Trato al cliente

e Agilidad para resolver problemas

Conocimientos requeridos e Atencion al cliente
e Procesos basicos de cocina

Experiencia e Minimo de 1 afio de experiencia en la
atencion de restaurantes.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva
Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del jefe de piso.
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Figura 42
Manual de funciones del cajero / despachador
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Cajero / despachador
Nivel Operativo

Ambito de operacién Operacional

Jefe inmediato Jefe de piso
Subordinados directos Ninguno

e Realizar cobros y facturacion
e Tomar pedidos

e Entregar pedidos

Funciones del cargo e Registrar ventas

e Coordinar pedidos con cocina
e Realizar arqueos de caja

e Mantener el area ordenada

e Atencion al cliente
e Responsabilidad
Competencias e Agilidad en despacho

e honestidad

Conocimientos requeridos e Manejo de caja
e Facturacion electronica
e Trato al cliente

Experiencia e Minimo conocimiento en manejo de caja
y facturacion.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:

Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del cajero / despachador
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Figura 43
Manual de funciones del mesero
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Mesero
Nivel Operativo
Ambito de operacién Operacional
Jefe inmediato Jefe de piso
Subordinados directos Ninguno

e Recibir clientes.

e Servir alimentos.

e Mantener las mesas y los bafios limpios.
Funciones del cargo e Apoyar en la satisfaccion del cliente.

e Amabilidad

e Comunicacion

Competencias e Organizacion

e Rapidez
Conocimientos requeridos e Atencion al cliente
Experiencia e No se requiere experiencia previa
Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del mesero.
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Figura 44
Manual de funciones de cocina
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Cocinero
Nivel Operativo
Ambito de operacién Operacional
Jefe inmediato Jefe de piso
Subordinados directos Ninguno

e Preparar las guarniciones y salsas.

e Cumplir recetas y porciones.

e Asegurar la manipulacion de alimentos.
Funciones del cargo e Mantener la limpieza de la cocina.

e Coordinar despacho de pedidos.

e Verificar disponibilidad de insumos.

e Rapidez

e Higiene
Competencias e Organizacion

e Trabajo bajo presion
Conocimientos requeridos e Cocina bésica
Experiencia e Minimo de 1 afio de experiencia en

preparacion de alimentos.

Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones de cocina.
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Figura 45
Manual de funciones del jefe de bodega
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAL DE FUNCIONES Pagina:
RV JTZ0LI0Y20L GENERAL Focha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Jefe de bodega

Nivel Operativo

Ambito de operacién Operacional

Jefe inmediato Gerente

Subordinados directos Preparador de alimentos carnicos

e Gestionar inventarios.

e Recibir y revisar insumos.

e Ordenar bodega.

Funciones del cargo e Controlar fechas de caducidad.

e Registrar entradas y salidas.

e Coordinar el abastecimiento de insumos
con el jefe de piso.

e Organizacion
e Responsabilidad
Competencias e Orden

e Comunicacion

Conocimientos requeridos e Excel basico
e Gestion de inventarios
Experiencia e Experiencia minima de 6 meses en
gestion de inventarios y manejo de Excel.
Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del jefe de bodega.
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Figura 46
Manual de funciones de la preparadora de productos carnicos
LOS POLLOS DEL Fecha:
VECINO 21/11/2025
Pagina:
: Sustituye
L =N MANUAéE]l)EEFl;Ii\LCIONES Pagina:
OVIDAY 130 204109 04 N Fecha:
0I3dARA

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Preparadora de productos
Nivel Operativo
Ambito de operacién Operacional
Jefe inmediato Jefe de bodega
Subordinados directos Ninguno
e Recibir, limpiar, porcionar y sazonar el
pollo
e Cumplir recetas de marinado
Funciones del cargo e Mantener higiene en la manipulacion
e Asegurar la cadena de frio.
e Orden
e Limpieza
Competencias e Rapidez
e Precision.
Conocimientos requeridos e Manipulacion de carnes
e Conservacion de alimentos.
Experiencia e Experiencia minima de 6 meses en
manipulacion de alimentos.
Elaborado por: Revisado por: Autorizado por:
Isaac Pilatasig Junta directiva Junta directiva

Nota. — La imagen muestra el manual de funciones del preparador de productos

carnicos.
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CAPITULO VI

ESTUDIO FINANCIERO

6.1  Ingresos Brutos

Los ingresos brutos representan el dinero que recibe el sujeto pasivo por sus ventas,
ya sea en forma de dinero recibido o de productos vendidos, tras restar las
devoluciones y los descuentos. Es una forma de entender cuanto ha ganado en total,

antes de cualquier deduccion (Gavilanez Gavilanez y otros, 2023).

Para calcular los ingresos brutos del emprendimiento, se requieren el DPI real y el
precio del producto; en este caso, el plato personal de pollo asado al carbon con

guarniciones. Luego, al multiplicar ambos valores, se obtienen los ingresos brutos.

Tabla 53

Ingresos brutos

Ao DPI real (anual) Precio Ingresos Brutos

2025 172800 $ 2,75 $ 475.200,00
2026 177103 $ 281 § 497.893,30
2027 181513 $ 287 § 521.670,33
2028 186032 $ 294 §$ 546.582,84
2029 190664 $ 300 $ 572.685,05
2030 195412 $ 307§ 600.033,78

Nota. — La presente tabla determina los ingresos brutos proyectados hasta el 2030.
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Figura 47

Ingresos brutos

Ingresos Brutos

$610.000,00 $600.033,78
$590.000,00
$570.000,00
2 $550.000,00
£ $530.000,00
£ $510.000,00
$490.000,00
$470.000,00

$450.000,00
2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031

Ano

Nota. — La presente tabla determina los ingresos brutos proyectados para el afio 2030.

6.2 Activos

6.2.1 Activos Fijos Tangibles

Los activos fijos tangibles son bienes materiales que se utilizan de forma continua en
las operaciones de una organizacion. Con el paso del tiempo, estos bienes se desgastan,
pierden eficiencia y, en algunos casos, pueden romperse, lo que provoca interrupciones
en los procesos e incluso detiene las actividades y puede generar pérdidas econdmicas.
Sin embargo, un mantenimiento adecuado puede prolongar su vida util y disminuir

estos efectos (Duenas y otros, 2021).

Tabla 54
Equipos
Descripcion Cantidad Precio Precio total
Unitario
Asador de pollos con varillas a 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00
carbon
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Campana extractora con 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
ducteria

Termo de pollos 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Congelador para pollo 1 $ 700,00 $ 700,00
Cocina industrial de 4 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00

quemadores con plancha

Self service 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00

Licuadora Oster 2 $ 90,00 $ 180,00

Refrigeradora 1 $ 700,00 $ 700,00

Freidora de 2 tanques y 4 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00

canastos

Fregadero de acero inoxidable 2 $ 250,00 $ 500,00

de 116 cm (Ancho) x 50 (Alto)

x 15.2 (Profundidad)

Cilindros de gas 4 $ 40,00 $ 160,00

Calentador a gas 1 $ 180,00 $ 180,00

Carrito de limpieza 2 $ 39,00 $ 78,00

Picadora de papas 1 $ 50,00 $ 50,00

Equipos de computo

Computadora para registro 1 $ 640,00 $ 640,00

Impresora térmica para tickets 1 $ 120,00 $ 120,00

Cajon de dinero 1 $ 40,00 $ 40,00
Total 22 $ 11.749,00 $ 12.248,00

Nota. — La presente tabla muestra la maquinaria y equipo del emprendimiento.

Tabla 55
Menaje
Descripcion Cantidad Precio Unitario Precio total
Cuchillos 4 $ 4,50 $ 18,00
Tabla de picar 2 $ 12,00 $ 24,00
Pinzas de acero 3 $ 3,80 $ 11,40
Paila recortada industrial 1 $ 75,40 $ 75,40
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Ollas industriales de 20 cm 1 $ 40,25 $ 40,25
Sartenes 1 $ 18,00 $ 18,00
Colador plastico 2 $ 2,80 $ 5,60
Coladero de acero 2 $ 17,75 $ 35,50
Tijeras para pollo 4 $ 10,00 $ 40,00
Dispensador de jabon 2 $ 8,00 $ 16,00
Dispensador de papel 2 $ 6,00 $ 12,00
higiénico
Espatula de acero 2 $ 7,00 $ 14,00
Guantes para calor 3 $ 6,50 $ 19,50
Cucharon 2 $ 4,50 $ 9,00
Porta cubiertos de mesa 15 $ 1,00 $ 15,00
Platos para 1/8 80 $ 2,50 $ 200,00
Platos grandes para 1/4 40 $ 4,00 $ 160,00
Juego de cuchillo y tenedor 120 $ 1,50 $ 180,00
Cucaras para sopa 40 $ 0,50 $ 20,00
Tazas para sopa 40 $ 1,00 $ 40,00
Bases para sopa 40 $ 0,75 $ 30,00
Total $ 227,75 $ 983,65

Nota. — La presente tabla muestra el menaje del emprendimiento.

Tabla 56

Muebles y enceres

Descripcion Cantida Precio Unitario  Precio total
d
Mesas de madera para clientes 8 $ 106,00 $ 848,00
para 4 personas
Sillas de madera para 2 personas 16 $ 44,00 $ 704,00
Mostrador o barra de atencion 1 $ 240,00 $ 240,00
Mesa pequena de trabajo de 1 $ 250,00 $ 250,00

acero inoxidable del10cm x

55cm
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Estantes metalicos (para bodega / 3 $ 95,00 $ 285,00

almacén)

Television Smart de 50 pulgadas 1 $ 370,00 $ 370,00

Silla giratoria ergonémica 1 $ 90,00 $ 90,00
Total 31 $ 1.195,00 $ 2.787,00

Nota. — La presente tabla muestra los muebles y enceres del emprendimiento.

Tabla 57

Total activos fijos tangibles

Descripcion Valor total
Magquinaria y equipo $ 12.248,00
Menaje $ 983,65
Muebles y enseres $ 2.787,00

Total $ 16.018,65

Nota. — La presente tabla muestra el total de activos fijos tangibles.

Analisis

La empresa requerira una inversion inicial de $16.018,60 en activos fijos tangibles.
Esta cantidad se distribuird entre varias categorias importantes para las operaciones
diarias: equipos por $12.248,00, menaje por $983,65 y muebles y enseres por
$2.787,00. Estos activos son fundamentales para garantizar la eficiencia y la
continuidad de las actividades cotidianas, apoyando el crecimiento y el desarrollo de

la empresa.

6.2.2 Activos Diferidos

Los activos intangibles, también llamados activos diferidos, son recursos no fisicos
que tienen valor econdémico y contribuyen a generar beneficios futuros. Son
identificables, ya sea por su capacidad de separarse o por sus derechos legales, y estan
bajo el control de la empresa. Incluyen marcas, licencias, propiedad intelectual y
gastos de desarrollo, siempre que puedan medirse y aporten valor a las operaciones

(del Carmen Garcia, 2021).
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Una vez definido, a continuacion, se detallan los activos diferidos que tendra el

emprendimiento.

Tabla 58
Activos diferidos

Descripcion total Valor total
Permisos de funcionamiento $ 196,40
Software contable $ 280,00

Total $ 476,40

Nota. — La presente tabla muestra el total de activos diferidos o intangibles.

Analisis

Para el emprendimiento, la inversion en activos diferidos fue de $476,40, destinada a
facilitar las operaciones del negocio. Estos activos incluyeron permisos de
funcionamiento y software contable. Es importante sefialar que, al tratarse de una

sucursal, no se realizo inversion en el registro de la marca.

6.2.3 Activo Corriente o Circulante

Los activos corrientes o circulantes son bienes y derechos que una empresa espera
transformar en efectivo o consumir durante su ciclo operativo habitual, que suele durar
menos de un afio. Incluyen dinero en efectivo, cuentas por cobrar, inventarios y otros
recursos liquidos que permiten que la empresa funcione dia a dia (Cisneros Cruzado

& Chuquiyauri Paz, 2021).

6.2.3.1 Caja-bancos

La caja representa el efectivo que la empresa tiene a su disposicion en un momento
dado, incluyendo lo que recibe de ventas, cobros o préstamos, asi como lo que gasta
en gastos, compras o pagos. La cuenta bancaria, por su parte, refleja los fondos
depositados en un banco, que pueden transferirse a la caja o utilizarse para realizar
pagos electronicos. Para poner en marcha el proyecto, comenzaremos con un saldo

inicial de $2.000,00 en la cuenta Caja-Bancos.
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Tabla 59
Disponibilidad
Cuenta Monto ($)
Caja $ 1.000,00
Bancos $ 1.000,00
Inversiones $ 0,00
Total $2.000,00

Nota. — Se menciona la disponibilidad de activos

6.2.3.2 Activo realizable (inventarios)

Los activos corrientes realizables son todos los activos que posee una empresa y que,
en un periodo inferior a un afio, deben convertirse en efectivo o en flujo de efectivo.
El inventario incluye activos en proceso de produccion, como productos terminados,
asi como suministros y materiales que usualmente se consumen durante la operacion,

el proceso de produccion o la prestacion de servicios (Bazan Pérez, 2021).

Lote econdomico

El lote econdmico es la cantidad 6ptima de inventarios que se debe requerir para el

proyecto, al tratarse de un emprendimiento que brinda un servicio se utiliza la siguiente

férmula:
] Total insumos
Inventarios =
12 meses
Inventarios de pollo faenado
) $98.172,00
Inventarios = ——
12 meses

Inventarios = $8.181,00

Inventarios de alino de la casa

$5.329,80

Inventarios = ———
12 meses
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Inventarios = $ 444,15

Inventarios de insumos

$19.443,14
12 meses
Inventarios = $ 1.620,26

Inventarios =

Tabla 60

Activos corrientes realizables (inventarios)

Descripcion Monto ($) Porcentaje
Inventario de pollo faenado $ 8.181,00 79,85%
Inventario de alifio de la casa $ 444,15 4,34%
Inventario de insumos $1.620,26 15,81%
Total $10.245,41 100%

Nota. — La tabla resume los activos corrientes realizables.

Analisis

Los activos corrientes realizables ascienden a $10.245,41. De estos, el inventario de
pollo faenado representa el 79,85 %, equivalente a $8.181,00; el inventario de alifios
de la casa constituye el 4,34 %, equivalente a $444,15; y el inventario de insumos

corresponde al 15,81 %, es decir, $1.620,26.

6.2.3.3 Activo exigible (cuentas por cobrar)

Las cuentas por cobrar de los clientes corresponden a los créditos por ventas otorgados,
que se reflejan en las cuentas exigibles de los estados financieros. Estas incluyen las
politicas de crédito, los plazos de pago y los intereses por mora que puedan aplicarse
(Baquerizo Rivera, 2021).

Ventas anuales
360

Cuentas por cobrar = * Periodo de recuperacion

$475.200,00

k7
360

Cuentas por cobrar = $ 9.240,00

Cuentas por cobrar =
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Tabla 61

Activo exigible (cuentas por cobrar)

Cuenta Monto ($)
Cuentas por cobrar  $9.240,00
Total $ 9.240,00

Nota. — Se menciona el activo exigible

6.3 Pasivo

6.3.1 Pasivos circulantes

También se conocen como obligaciones a corto plazo, y son una manera sencilla de
obtener financiamiento para las operaciones de la empresa. Estas obligaciones se
consideran de pago breve, generalmente en un plazo de no mas de 12 meses, lo que
equivale a un ciclo contable completo. Su existencia ayuda a mantener en marcha las
actividades diarias, permitiendo que la empresa gestione sus recursos de manera
efectiva y con mayor flexibilidad (Vélez Pincay, 2021).

Activo corriente

Tasa circulante = - -
Pasivo corriente

$36.081,91
2,15

Pasivo corriente = $9.996,88

Pasivo corriente =

Analisis

De acuerdo con los resultados obtenidos, se puede mencionar que el proyecto necesita
$9.996,88 para cubrir sus obligaciones o deudas con terceros en un periodo de menos

de un afio. Cabe mencionar que la tasa circulante se utiliza en 2,15.

6.3.2 Pasivo a largo plazo (financiamiento)

La empresa tiene una obligacion vigente consolidada mediante un acuerdo con una

institucion financiera. El monto, que vence, se reembolsa o cancela en mas de un afo

desde la fecha del balance, representa compromisos significativos. Este pasivo, que
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incluye préstamos, hipotecas y otras lineas de crédito a largo plazo, surge para
financiar inversiones o actividades de larga duracion, lo que apoya el crecimiento y
desarrollo de la empresa (Ramiro Gamboa et al., 2024).
6.3.3 Capital de Trabajo
Capital de trabajo = Activo corriente — Pasivo corriente
Capital de trabajo = $21.485,41 — $9.996,88
Capital de trabajo = $11.488,53

Analisis

El capital de trabajo de la empresa es de $21.649,15, obtenido tras aplicar la formula

correspondiente, que consiste en restar el pasivo corriente del activo corriente.

6.4 Resumen de Inversiones

Inversion inicial = Activo Fijo + Activo diferido + Capital de trabajo

Tabla 62

Inversion inicial

Inversion Valor (8)
Activos fijos $16.018,65
Activos diferidos $476,40
Capital de trabajo $11.488,53

Total de inversion $27.983,58

Nota. — Se presenta la inversion inicial

6.5 Financiamiento

El financiamiento a largo plazo ofrece a las empresas mayor estabilidad econdmica, lo

que les permite planificar y gestionar sus pagos con mayor tranquilidad. Esto las ayuda
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a evitar preocupaciones relacionadas con el estrés financiero o con dificultades
temporales y a mantener una posicion solida y confiable en el futuro (Zavaleta De la

Cruz, 2023).

Tabla 63
Financiamiento
Entidad financiera Valor (8) Tasa de interés Meses plazos
Banco Pichincha $25.000,00 13,00% 60 meses
Banco Guayaquil $25.000,00 15,60% 60 meses
Produbanco $25.000,00 15,60% 60 meses

Nota. — La tabla presenta el financiamiento con los intereses de los diferentes bancos.

Analisis

Para garantizar el financiamiento adecuado de la empresa, se evaluaron las mejores
opciones de instituciones financieras. Los tres bancos elegidos son Banco Pichincha,
con una tasa de interés del 13,00 %, Banco Guayaquil, con el 15,60 %, y Produbanco,
también con el 15,60 %. La seleccion se baso en su liquidez y estabilidad demostradas
a lo largo del tiempo. Finalmente, se optod por Banco Pichincha, que ofrece la tasa mas

baja y cumple con las necesidades para el crecimiento adecuado de la empresa.

6.6 Plan de Inversiones

Un plan de inversiones ayuda a decidir donde invertir para mejorar y crecer. Organiza
los fondos y enfoca mejoras como modernizar equipos, actualizar procesos o fortalecer
la produccion. Es un camino que guia a la empresa a usar recursos de manera
inteligente, avanzar, ser mas eficiente y mantener la estabilidad, tanto presente como

futura (Macias & Séanchez, 2022).

Tabla 64

Plan de inversion

Inversion Valor (§) % de aportacion

106



107

Activo fijo $ 16.018,65 57,24%
Activo diferido $ 476,40 1,70%
Capital de trabajo $ 11.448,15 41,05%
Total $ 27.983,58 100%
Capital propio $ 2.983,58 10,66%
Préstamo $ 25.000,00 89,34%
Total $ 27.983,58 100%

Nota. — Se presenta el plan de inversion con sus porcentajes de aportacion

Analisis

El plan de inversion para la sucursal del asadero “Los Pollos del Vecino” asciende a
$27.983,58. La mayor parte de este dinero, el 89,34 %, proviene de préstamos
bancarios por $37.000,00. Ademas, se obtuvo un financiamiento interno de $2.983,58,
equivalente al 10,66 % del total. Este financiamiento externo es clave para

complementar los recursos propios y facilitar la ejecucion del proyecto.

6.7  Presupuesto de Costos y Gastos

6.7.1 Gastos operacionales

Los gastos operativos son los costos incurridos en nuestra actividad diaria para
garantizar la continuidad de las operaciones empresariales. Son esenciales para la

produccion y prestacion de bienes y servicios, abarcando diversas partidas contables

que integran el funcionamiento cotidiano (Menéndez et al., 2024).

Tabla 65
Materia prima
Descripcion Consumo Unidades de Precio Costo total
Anual Medida Unitario
Pollo faenado 21600 Unidades $ $
de 4,51bs 4,55 98.172,00
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Alifio de la casa 108 Baldes de $ $ 5.329,80
20kg 49,35
Total $ $ 103.501,80
53,90

Nota. — Se detalla la materia prima

Tabla 66

Insumos

Materiales Consumo Unidades Precio Costo total
indirectos Anual de Medida Unitario

Papas 672 Quintales  $ 18,00 $ 12.096,00
Arroz 60 Quintales  $ 28,00 $ 1.680,00
Carbon 504 Sacos $ 13,00 $ 6.552,00
Lentejas 720 Libras $ 0,90 §$ 648,20
Salsa de tomate 672 Galones $ 1,60 $ 1.075,20
Aceite (201t) 132 Unidades $ 4407 $ 5.817,50
Mostaza (4kg) 48 Unidades $ 12,00 §$ 576,00
Huevos 60 Cubetas $ 3,00 $ 180,00
Pimiento verde 36 Sacos $ 7,00 $ 252,00
Tomate rifion 48 Cajas $ 8,00 § 384,00
grande
Tomate de arbol 24 Sacos $ 25,00 $ 600,00
Lechuga 72 Cajas $ 4,00 $ 288,00
Limon 12 Sacos $ 20,00 $ 240,00
Cebollas 24 Malla $ 16,00 $ 384,00
Aji 12 Sacos $ 20,00 $ 240,00
Pepinillo 36 Sacos $ 7,00 $ 252,00
Sal (2kg) 96 Unidades $ 0,84 § 80,64
Vinagre 36 Galones $ 2,00 $ 72,00
Gas 432 Unidades  $ 350 § 1.512,00
Paquete de 576 Paquetes $ 0,30 $ 172,80

servilletas de 300u
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Paquete de fundas 180 Unidades  $ 0,65 $ 117,20
P7

Total $ 19.443,14

Nota. — La tabla presenta los insumos

Tabla 67

Personal de contacto directo

Descripcion Cantidad Sueldo Mensual Sueldo Anual
Asador y jefe de piso 1 $ 600,00 $ 7.200,00
Cocinero 2 $ 500,00 $ 12.000,00
Preparadora de 1 $ 138,60 $ 1.663,20

productos (Se le paga
una cantidad por pollo

alinado)

Total 4 $ 1.238,60 $ 20.863,20

Nota. — Se detallan los gastos del personal de contacto directo

Tabla 68

Personal de contacto indirecto

Descripcion Cantidad Sueldo Mensual Sueldo Anual
Jefe de bodega 1 $ 470,00 $ 5.640,00
Total 1 $ 470,00 $ 5.640,00

Nota. — Se detallan los gastos del personal de contacto indirecto

Tabla 69
Depreciacion
Descripcion Valor Afios Valor depreciado
Equipos $12.248,00 5 $ 2.449,60
Menaje $ 983,65 5 $ 196,73
Muebles y enseres  $ 2.787,00 5 $ 557,40
Total $ 16.018,65 $ 3.203,73

Nota. — Se detallan el valor de las depreciaciones
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Amortizacion

110

Activos intangibles

Precio total

5 anos de vida util

Permisos de funcionamiento 196,40 $ 39,28
Software contable 280,00 $ 56,00
Total $ 476,40 $ 95,28

Nota. — Se detallan el valor de las amortizaciones

Tabla 71

Mantenimiento de equipos

Descripcion Valor % Valor total
Asador de pollos con varillas a $ 2.000,00 0,05 $ 100,00
carbon
Campana extractora con ducteria $ 1.200,00 0,05 $ 60,00
Termo de pollos $ 1.000,00 0,05 $ 50,00
Congelador para pollo $ 700,00 0,05 $ 35,00
Cocina industrial de 4 quemadores $ 1.000,00 0,05 $ 50,00
con plancha
Self service $ 1.200,00 0,05 $ 60,00
Licuadora Oster $ 180,00 0,05 $ 9,00
Refrigeradora $ 700,00 0,05 $ 35,00
Freidora de 2 tanques y 4 canastos $ 2.500,00 0,05 $ 125,00
Fregadero de acero inoxidable de $ 500,00 0,05 $ 25,00
116 cm (Ancho) x 50 (Alto) x 15.2
(Profundidad)
Cilindros de gas $ 160,00 0,05 $ 8,00
Calentador a gas $ 180,00 0,05 $ 9,00
Carrito de limpieza $ 78,00 0,05 $ 3,90
Picadora de papas $ 50,00 0,05 $ 2,50
Equipos de computo

Computadora para registro $ 640,00 0,05 $ 32,00
Impresora térmica para tickets $ 120,00 0,05 $ 6,00
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Cajon de dinero $ 40,00 0,05 $ 2,00
Total $ 612,40

Nota. — La tabla detalla el mantenimiento de equipos

Tabla 72

Total gastos operativos

Descripcion Valor anual

Materia prima $  103.501,80
Insumos $ 19.443,14
Personal de contacto directo $ 20.863,20
Personal de contacto indirecto $ 5.640,00
Depreciaciones $ 3.203,73
Amortizaciones $ 95,28
Mantenimiento equipos $ 612,40

Total $ 152.747,15

Nota. — La tabla detalla el total de gastos operativos anuales

Analisis

El total de gastos operativos fue de $152.747,15, lo que refleja los recursos necesarios
para el funcionamiento eficiente del negocio. La mayor parte corresponde a la materia
prima y los insumos, que suman $122.944,94, lo que destaca su importancia en el
proceso del servicio. La depreciacion de los activos se calculd en $3.203,73 y la
amortizacion en $95,28, lo que permite registrar el desgaste y el uso a largo plazo de
los bienes. El mantenimiento de equipos ascendio a $612,40, lo que garantiza su buen
estado. El personal de contacto directo tuvo un gasto anual de $20.863,20, lo que
subraya el valor del recurso humano en las operaciones diarias, mientras que el
personal de contacto indirecto generd un gasto de $5.640,00, lo que destaca la

importancia de este.

6.7.2 gastos administrativos

Los gastos administrativos son todo lo relacionado con las actividades necesarias para

gestionar y administrar eficientemente una organizacion. Incluyen pagos como

111



salarios del personal directivo y administrativo, alquileres de

basicos y otros recursos esenciales para el funcionamiento y la co

112

oficinas, servicios

ordinacidn interna.

Estos gastos garantizan una gestion administrativa ordenada y eficaz, lo que respalda

las demas areas (Pelaez et al., 2022).

Tabla 73

Personal administrativo

Descripcion Cantidad Sueldo Mensual Sueldo Anual
Sueldo Gerente 1 $ 600,00 $ 7.200,00
Auxiliar contable 1 $ 235,00 $ 2.820,00
(Trabaja medio
tiempo)

Auxiliar de marketing 1 $ 150,00 $ 1.800,00
(Contrato por servicio)
Total 3 $ 985,00 $ 11.820,00

Nota. — La tabla detalla el total de gastos del personal administrativo

Tabla 74

Servicio bdsicos

Descripcion Consumo Valor Valor total Valor total
Anual unitario mensual anual
Agua 1152 $ $ 33,60 $ 403,20
0,35
Luz 15300 $ $ 114,75  $ 1.377,00
0,09
Internet 12 $ $ 19,80 $ 237,60
19,80
Total $ 168,15 $§  2.017,80

Nota. — La tabla detalla el total de gastos en servicios basicos
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Tabla 75

Suministros de limpieza

Descripcion Consumo Anual  Valor Unitario Valor Total Anual
Escoba 12 $ 2,00 $ 24,00
Trapeador 12 $ 2,50 $ 30,00
Desinfectante de 1 48 $ 7,81 $ 374,88
galéon
Cloro en sachet 480 $ 0,26 $ 124,80
Deja 336 $ 0,87 $ 292,32
Papel higiénico 96 $ 1,79 $ 171,84
Pala de basura 12 $ 1,50 $ 18,00
Paquete de fundas de 72 $ 0,66 $ 47,52
Basura
Crema lavavajillas de 12 $ 9,42 $ 113,04
4gk
Jabon liquido 24 $ 5,00 $ 120,00
Basureros 3 $ 30,00 $ 90,00
Manteles 16 $ 0,80 $ 12,80
Esponjas 48 $ 0,49 $ 23,52
Alcohol antiséptico 12 $ 10,80 $ 129,60

Total $ 1.572,32

Nota. — La tabla detalla el total de gastos en suministros de limpieza

Tabla 76

Suministros de oficina

Descripcion Consumo Anual Valor Unitario Valor Total Anual
Cuaderno 8 $ 1,20 $ 9,60
Esferos 4 $ 0,40 $ 1,60
Archivadores 12 $ 2,75 $ 33,00
Grapadora 1 $ 2,96 $ 2,96
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Grapas x1000 2 $ 0,25 $ 0,50
Total $ 47,66
Nota. — La tabla detalla el total de gastos en suministros de oficina
Tabla 77
Arriendos
Descripcion Consumo Anual Valor total mensual Valor Total Anual
Arriendo local 12 $ 780,00 $ 9.360,00
comercial
Arriendo bodega 12 $ 210,00 $ 2.520,00
Total $ 11.880,00

Nota. — La tabla detalla el total de gastos en arriendos

Tabla 78

Total gastos administrativos

Descripcion Valor anual
Personal administrativo $ 11.820,00
Servicios basicos $ 2.017,80
Suministros de limpieza $ 1.572,32
Suministros de oficina $ 47,66
Arriendos $ 11.880,00
Total $ 27.337,78

Nota. — La tabla detalla el total de gastos administrativos

Analisis

Los gastos administrativos totales llegaron a $27.337,78. De esta cantidad, el mayor

gasto fue en sueldos y salarios, junto con los arriendos, que sumaron $23.700,00

anualmente, lo que resalta la importancia del personal en las tareas administrativas y

de contar con un espacio fisico, como un local comercial y una bodega, necesarios para

las operaciones. Los servicios basicos, como luz, agua e internet, totalizaron

$2.017,80, lo que demuestra su papel crucial en el funcionamiento diario. También se

incluyeron suministros de limpieza por $572,32, esenciales para mantener la higiene
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y la operatividad del lugar de trabajo, y, aunque de menor valor, los suministros de

oficina por $38,45.

6.7.3 Gastos de ventas

Los rubros de gastos de ventas son indispensables para que el negocio opere de manera
eficiente y promueva la venta de sus productos o servicios. Ademas de pagos a
vendedores y gastos de publicidad y marketing, incluyen costos asociados a

promociones, ferias comerciales y capacitacion del equipo de ventas, entre otros.

Tabla 79

Personal de ventas

Descripcion Cantidad Sueldo Mensual Sueldo Anual
Mesero 2 $ 470,00 $ 11.280,00
Cajero / despachador 1 $ 470,00 $ 5.640,00

Total 3 $ 940,00 $ 16.920,00

Nota. — La tabla detalla el total de gastos en el personal de ventas

Tabla 80

Total gastos de ventas

Descripcion Valor anual
Personal de ventas $ 16.920,00
Total $ 16.920,00

Nota. — La tabla detalla el total de gastos de ventas

Analisis

En lo que respecta a los gastos de ventas, se report6 un total anual de $16.920,00, que
corresponde al salario del personal responsable de la comercializacion del producto.
Este monto destaca la relevancia de contar con un equipo que apoye activamente el

posicionamiento y la distribucion del pollo asado al carbon.
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6.8.3 Gastos financieros

Los gastos financieros se inician al obtener un crédito o préstamo, lo que genera
intereses vinculados al financiamiento. Asimismo, estos gastos comprenden los
intereses derivados de la adquisiciéon de un activo en uso, que puede generar
rendimientos propios. Cuando estos procesos se llevan a cabo mediante el sistema
financiero, ademas de los intereses, se generan diversas comisiones y cargos bancarios,
como honorarios por servicios, tarifas de apertura y otros costes administrativos

relacionados con la intermediacion financiera (Garcia & Gonzales, 2021).

Tabla 81

Préstamos bancario

Descripcion Monto Tasa de interés  Total de interés
solicitado

Interés por préstamo $ 25.000,00 13% $ 13.578,36

Total $ 13.578,36

Nota. — La tabla detalla los intereses totales a pagar por la solicitud del préstamo

Analisis

La tabla muestra el monto que una entidad bancaria, en este caso, el Banco del
Pichincha, ha otorgado y que la empresa asume como responsabilidad econdmica. Se
obtuvo un préstamo de $25.000,00 con un interés del 13 %, lo que genera $9.174,57
en intereses que deben pagarse en 5 aflos. La cuota mensual es de $577,65, lo que
constituye un pasivo para la empresa. Estos valores pueden variar segin la entidad

financiera.

6.7.4 Resumen del presupuesto de gastos

Tabla 82

gastos totales

Descripcion Valor anual

Gastos operativos $ 152.747,15
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Gastos administrativos $ 27.337,78

Gastos de ventas $ 16.920,00

Gastos financieros $ 9.174,57
Total $ 189.259,50

Nota. — La tabla detalla el total de gastos
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6.7.5 Estado de Resultados Proyectado

Tabla 83

Estado de resultados proyectado

118

ESTADO DE RESULTADOS

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aio 4 Afo 5
Ingresos por venta $475.200,00 $497.893,30 $521.670,33 $546.582,84 $572.685,05
(-) Gasto operativo $152.747,15 $156.153,42 $159.635,64 $163.195,51 $166.834,77
(=)Utilidad Bruta $322.452,85 $341.739,89 $362.034,70 $383.387,33 $405.850,28
(-) Gasto Administrativo $27.337,78 $27.947,41 $28.570,64 $29.207,77 $29.859,10
(-) Gasto Financiero $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91
(-) Gasto de Ventas $16.920,00 $17.297,32 $17.683,05 $18.077,38 $18.480,50
(=) Utilidad Operativa $276.360,15 $294.660,25 $313.946,10 $334.267,27 $355.675,77
(-) 15% Reparto de utilidades a  $41.454,02 $44.199,04 $47.091,91 $50.140,09 $53.351,36
los trabajadores
(=) Utilidad antes de $234.906,13 $250.461,21 $266.854,18 $284.127,18 $302.324,40
Impuesto
(-) Impuesto a la Renta $58.726,53 $62.615,30 $66.713,55 $71.031,80 $75.581,10
(Persona natural MIPYME)
(=) Utilidad Neta $176.179,60 $187.845,91 $200.140,64 $213.095,39 $226.743,30

Nota. — La tabla detalla el estado de resultados proyectado
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6.7.6 Situacion Financiera Inicial

El estado de situacion inicial nos ayuda a entender qué recursos tiene la empresa en
sus activos, qué debe en sus pasivos y cudnto capital aportaron los socios. Este
documento es fundamental al comenzar un periodo econdémico, ya que sin ¢l no se

puede avanzar en el resto del proceso contable (Nieto et al., 2022).
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Tabla 84

Estado de situacion financiera inicial

BALANCE GENERAL 2025

ACTIVOS PASIVOS

Activos Corrientes $36.081,91 Pasivos Corrientes $14.432,76
Caja - Bancos $2.000,00

Inventario $19.561,91 Pasivo Corriente $14.432,76

Cuentas por cobrar $14.520,00

Activos Tangibles $12.814,92 Pasivos No Corrientes $37.000,00
Equipos $12.248,00 Préstamo Bancario $37.000,00

Menaje $983,65

Muebles y enseres $2.787,00 TOTAL PASIVO $51.432,76
(-) Depreciacion acumulada $-3.203,73

Activos Intangibles $3.581,12 PATRIMONIO $1.045,19
Permisos de funcionamiento $196,40

Software contable $280,00 Capital contable $1.045,19

Franquicia (marca) $4.000,00

(-) Amortizacion acumulada $-895,28

TOTAL ACTIVO $52.477,95 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $52.477,95

Nota. — La tabla detalla el estado de situacion inicial
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6.7.7 Situacion Financiera Proyectada

Tabla 85

Estado de situacion financiera proyectado

121

ACTIVOS

Activos Corrientes

Caja - Bancos

Inventario

Cuentas por cobrar

Total Activos Corrientes
Activos Fijos

Activos Tangibles

Equipos

Menaje

Muebles y enseres

(-) Depreciacion acumulada
Total Activos Tangibles
Activos Intangibles
Permisos de funcionamiento
Software contable

(-) Amortizacion acumulada
Total Activos Intangibles

Ano 1

$477.200,00
$10.245,41
$9.240,00

$496.685,41

$12.248,00
$983,65
$2.787,00
$-3.203,73
$12.814,92

$196,40
$280,00

$-95,28
$381,12

LOS POLLOS DEL VECINO
Balance General
Afio 2 Afio 3
$487.841,56 $498.720,43
$10.473,88 $10.707.,45
$9.446,05 $9.656,70
$507.761,50 $519.084,58
$12.248.,00 $12.248,00
$983.,65 $983.,65
$2.787,00 $2.787,00
$-6.407,46 $-9.611,19
$9.611,19 $6.407,46
$196,40 $196,40
$280,00 $280,00
$-190,56 $-285,84
$285,84 $190,56

Ano 4

$509.841,89
$10.946,23
$9.872,04

$530.660,16

$12.248,00
$983,65
$2.787,00
$-12.814,92
$3.203,73

$196,40
$280,00

$-381,12
$95,28

Aiio 5

$521.211,37
$11.190,33
$10.092,19
$542.493,89

$12.248,00
$983,65
$2.787,00
$-16.018,65
$-

$196,40
$280,00

$-476,40
$-
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TOTAL ACTIVO $509.881,45 $517.658,53 $525.682,60 $533.959,17 $542.493,89
PASIVOS

Pasivos Corrientes

Pasivo Corriente $197.004,93 $201.398,14 $205.889,32 $210.480,65 $215.174,37
Total Pasivos corrientes $197.004,93 $201.398,14 $205.889,32 $210.480,65 $215.174,37
Pasivos No Corrientes

Préstamo Bancario $25.000,00 $20.000,00 $15.000,00 $10.000,00 $5.000,00
Total pasivo no corriente $25.000,00 $20.000,00 $15.000,00 $10.000,00 $5.000,00
TOTAL PASIVOS $222.004,93 $221.398,14 $220.889,32 $220.480,65 $220.174,37
Patrimonio $287.876,52 $296.260,38 $304.793,28 $313.478,52 $322.319,51
Capital contable $111.696,92 $119.846,83 $104.652,64 $100.383,13 $95.576,21
Utilidad del ejercicio $176.179,60 $176.413,55 $200.140,64 $213.095,39 $226.743,30
Utilidad acumulada $352.593,15 $376.554,19 $413.236,02 $439.838,69
TOTAL PASIVOS + $509.881,45 $517.658,53 $525.682,60 $533.959,17 $542.493,89
PATRIMONIO

Nota. — La tabla detalla el estado de situacion financiera proyectado
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6.7.8 Flujo de caja

El flujo de caja es un registro que muestra todas las entradas y salidas de dinero de una
organizacion durante un periodo determinado. Permite comprender cdmo se mueve el
efectivo en las actividades operativas, de inversion y de financiamiento, y proporciona
informacion esencial para la toma de decisiones. Ademas, es un indicador clave de la
liquidez de la empresa, ya que revela su capacidad para generar efectivo, cumplir con

sus obligaciones y evaluar la calidad real de sus ingresos (Vidal & Vasconez, 2021).
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Tabla 86

Flujo de caja
Descripcion Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Ingresos Operacionales $27.983,58 $497.893,30  $521.670,33 $546.582,84 $572.685,05 $600.033,78
(+) Recursos propios $2.983,58 $- $- $- $- $-
(+) Recursos ajenos $25.000,00 $- $- $- $- $-
(+) Ingresos por ventas $497.893,30  $521.670,33 $546.582,84 $572.685,05 $600.033,78
(-) Egresos Operacionales $197.004,93  $201.398,14 $205.889,32 $210.480,65 $215.174,37
(+) Gastos operativos $152.747,15  $156.153,42 $159.635,64 $163.195,51 $166.834,77
(+) Gastos de ventas $16.920,00 $17.297,32 $17.683,05 $18.077,38 $18.480,50
(+) Gastos administrativos $27.337,78 $27.947,41 $28.570,64 $29.207,77 $29.859,10
(=) Flujo Operacional $27.983,58 $300.888,37  $320.272,19 $340.693,52 $362.204,40 $384.859.,41
Ingresos No Operacionales $- $- $- $- $- $-
(+) Créditos a contratarse a corto plazo ~ $- $- $- $- $- $-
(-) Egresos No Operacionales $- $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91
(+) Interés pago de créditos a largo plazo ~ $- $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91 $1.834,91
(+) Pago a principales $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00 $5.000,00
(+) Otros egresos $- $- $- $- $-
(=) Flujo No Operacional $- $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91 $6.834,91
(=) Flujo de Caja $27.983,58 $294.053,46  $313.437,28 $333.858,60 $355.369,48 $378.024,49

Nota. — La tabla muestra el flujo de caja proyectad
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6.8  Punto de Equilibrio

Tabla 87

Gastos variables

Gastos Variables Valor
Materia prima $ 103.501,80
Insumos $ 131.241,12
Suministros de limpieza $ 1.572,32
Suministros de oficina $ 47,66
Servicios basicos $ 2.017,80

Total $ 236.362,90

Nota. — Se presentan los gastos variables

Tabla 88
Gastos fijos
Costos Fijos Valor
Personal de contacto directo $ 20.863,20
Personal de contacto indirecto $ 5.640,00
Personal administrativo $ 11.820,00
Amortizaciones $ 895,28
Depreciaciones $ 3.203,73
Mantenimiento equipos $ 612,40
Arriendos $ 11.880,00
Personal de ventas $ 16.920,00
Total $ 73.852.41

Nota. — Se presentan los gastos fijos
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Tabla 89

Datos para el punto de equilibrio

Descripcion Valor
Costos Fijos $ 73.052,41
Costos Variables $ 124.564,92
Ventas $475.200,00
PVU $ 2,75
CVvU $ 0,72

Nota. — Se presentan los datos para el calculo del punto de equilibrio

6.8.1 Punto de Equilibrio en Unidades Monetarias

Para determinar el punto de equilibrio en términos monetarios, se emplea la siguiente

ecuacion:
PE = Cr
= - W
V
Donde
CF: Costos fijos
CV: Costos variables
V: Ventas
1: Constante
PE — $73.052,41
| _ $124.564,92
$475.200,00

PE = $99.004,66

Analisis
Una vez calculado el punto de equilibrio en unidades monetarias, obtenemos un valor

de $99.004,66. Esto significa que, al alcanzar esa cifra, el emprendimiento ni gana ni

pierde dinero, lo cual nos ayuda a comprender mejor su funcionamiento.
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6.8.2 Punto de Equilibrio en Unidades de Preparacion

Para determinar el punto de equilibrio en términos de preparacion, se emplea la

siguiente ecuacion:

CF

PE= svu—cvu

Donde
CF: Costos Fijos
PVU: Precio de venta unitario

CVU: Costo variable unitario

e Calculo del costo variable unitario

cv
Vo = Unidades a producir
CVU = $124.564,92
172.800
CVU = $0,72

e Solucion del punto de equilibrio en unidades a preparar

CF
PE= oo —cvu
pp_ 37305241
$2,75 — $0,72

PE = 36.002 Unidades
Analisis
Con el fin de cubrir todos los costos asociados al proyecto y prevenir pérdidas o
ganancias, es preciso vender un minimo de 36.002 unidades. Alcanzar dicha cifra

permitird recuperar la inversion inicial; no obstante, serd fundamental superar ese

punto de equilibrio para asegurar la rentabilidad y el crecimiento del negocio.
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6.8.3 Punto de Equilibrio Grdfico

Tabla 90

Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

$250.000,00
55200.000,00
=
v
;$150.000,00 $99.004,66
=" M’*
2$100.000,00 ’_—_0____,_—-0-—’
S
£ $50.000,00 36,002
]
$-
Q \ \ v v $ $ > >
‘ Q Q Q Q Q Q Q Q Q
R I R I RSP
Unidades
—e—Costo total Ingresos por ventas

Nota. — La tabla presenta el método grafico del punto de equilibrio

6.9 Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion proyectada

La Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (Tmar) es clave en la evaluacion de
proyectos financieros, ya que indica el rendimiento minimo necesario para que una
inversion sea rentable. También conocida como tasa de oportunidad o de rentabilidad.
Su funcién principal es establecer un umbral para comparar distintas opciones de
inversion, ayudando a inversionistas y analistas a tomar decisiones confiables y

fortalecer su cartera.
6.9.1 Capital Tmar 1 sin financiamiento
Tmarl=i+f
Donde:
i= Riesgo pais 0,0690 (6.90%) (Banco Central del Ecuador, 17 de noviembre del 2025)

f=Inflacion 0,0223 (2.23% )
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Tmarl = 0,0690 + 0,0223
Tmarl = 0,0913
Tmarl =9,13%

6.9.2 Capital Tmar 2 con financiamiento
Tmar2 =i+ f (2)
Tmar2 = 0,0690 + 0,0223 (2)
Tmar2 = 0,1136

Tmar2 = 11,36%

6.9.3 Calculo Tmar 1 Global Mixto
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Tabla 91
TMAR 1 global mixto
Proyecto con Monto % TMAR Ponderacio
financiamiento aportacion anual % n
Capital propio $ 2.983,58 10,66% 9,13% 0,97%
Crédito bancario $25.000,00 89,34% 13% 11,61%
Total $27.983,58 100,00% 22,13% 12,59%
Nota. — Se presenta el TMAR1 global mixto sin financiamiento
6.9.4 Calculo Tmar 2 Global Mixto
Tabla 92
TMAR 2 global mixto
Proyecto con Monto % TMAR Ponderacion
financiamiento aportacion anual%
Capital propio $ 2.983,58 10,66% 11,36% 1,21%
Crédito bancario $25.000,00 89,34% 13% 11,61%
Total $27.983,58 100,00% 24,36% 12,83%

Nota. — Se presenta el TMAR1 global mixto sin financiamiento
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6.10 Valor Presente Neto o Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es un indicador que nos permite conocer cuanto se va a ganar o perder en el
proyecto; por ello, es importante conocer este valor para que inversores se interesen

en el proyecto.
6.10.1 Calculo VAN 1

FNE1 FNE?2 FNE3 FNE4 FNES
A+ a+Z a+3tarortasros
20405346 31343728  333.858,60
(1 +0,0913)1 | (1+0,0913)2 | (1 +0,0913)3
355.369,48 378.024,49
T 1700913 T @ +0,0013)8

VAN 1 = $1.378.258,02

VAN = —Inversion In. +

VAN = —27.983,58 +

Analisis e interpretacion

Una vez realizado el célculo del VAN, se obtuvo que el VAN del proyecto es
$856.035,36 siendo un valor mayor a cero, por lo tanto, se puede decir que el proyecto
es viable ya que se puede generar rentabilidad con una Tasa Minima Aceptable de

Rendimiento de 9,13% y es susceptible llevarse a cabo.

6.10.2 Calculo VAN 2

FNE1 FNE?2 FNE3 FNE4 FNES
A+ a+z a+3tarortasros
294.053,46 313.437,28 333.858,60
(1 +01136) (1 +0,1136)2 | (1+0,1136)°
4 355.369,48 4 378.024,49
(1+0,1136)* ' (1 +0,1136)5
VAN 2 = $1.350.485,14

VAN = —Inversion In. +

VAN = —27.983,58 +
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Analisis e interpretacion

Una vez realizado el célculo del VAN, se obtuvo que el VAN del proyecto es
$862.567,38, un valor mayor a cero; por lo tanto, se puede decir que el proyecto es
viable, ya que se puede generar rentabilidad con una Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento de 11,36 %.

6.11 Indicadores Financieros

6.11.1 Indice de Solvencia

Activo total

Solvencia = ——— —
otvencia Pasivo total
Solvenciq — 350988145
Oencla = —¢552.004.93

Solvencia = $2,30

Analisis e interpretacion

Un indice de solvencia de 2,30 significa que la empresa tiene $2,30 en activos
corrientes por cada ddlar de pasivo a corto plazo. Esto indica una s6lida capacidad para
pagar sus obligaciones inmediatas y un bajo riesgo financiero. Aunque este nivel se
considera saludable, ya que proporciona margen para afrontar deudas, también podria

indicar que la empresa mantiene recursos ociosos si es mucho mayor de lo necesario.

6.11.2 indice de Liquidez

Activo corriente

Liquidez corriente = - -
Pasivo corriente

$496.685,41
$197.004,93

Liquidez corriente = $2,52

Liquidez corriente =

131



132

Analisis e interpretacion

Un valor de liquidez corriente de 2,52 indica que la empresa tiene 2,52 dolares en
activos corrientes por cada dolar de pasivo corriente. Esto demuestra una posicion
financiera solida para cumplir con sus obligaciones a corto plazo. Ademas, refleja una
holgura operativa, capacidad para manejar imprevistos y una gestion eficiente del
capital de trabajo, lo que reduce considerablemente el riesgo de incumplimiento a corto

plazo.

6.11.3 Indice de Endeudamiento

Pasivo total

Endeudamiento = ——— % 100
Activo total
Endeudamient $222.004,93 100
= £ 3
ndeudamiento $500.881.45

Endeudamiento = 43,52%
Analisis e interpretacion
Un indice de endeudamiento del 43,52% indica que esa proporcion de los activos de
la empresa se financia con deudas, mientras que el resto proviene de recursos propios.
Este nivel refleja una estructura financiera equilibrada, ya que no es excesivo y permite
operar sin una carga financiera significativa. La empresa depende moderadamente de
terceros y mantiene un riesgo financiero controlado.

6.11.4 Indice de Apalancamiento

Pasivo total

Apal ento = G rimonio
palancamiento Patrimonio
. onte — $222.004,93
palancamiento = $287.876,52

Apalancamiento = $0,77
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Analisis e interpretacion

Un indice de apalancamiento de 0,77 indica que por cada dolar de patrimonio, la
empresa tiene 0,77 dolares de deuda, lo que refleja un uso prudente del financiamiento
externo. Este nivel sugiere que la empresa se encuentra en una posicion financiera
solida, con una dependencia moderada de recursos ajenos y una buena capacidad para
asumir sus obligaciones sin comprometer su estabilidad, lo que indica un riesgo

financiero relativamente bajo.

6.12 Tasa de Beneficio — Costo

B Y. Ingresos brutos
Tasa— =
C Y Costos totales del proyecto

o B $2.614.03153
4= 7$1.039.122,00

T B—252
asaC— ,

Analisis e interpretacion

La tasa beneficio-costo fue de 2,52; esto significa que por cada ddlar invertido, el
proyecto genera 2,52 ddlares en beneficios, lo que refleja que la inversion es rentable
y crea valor. Este resultado indica que los beneficios superan claramente los costos,
posicionando al proyecto como una alternativa financieramente atractiva y justificable

desde el punto de vista econdomico.
6.13 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Inversion Inicia

PRI = Sumatoria FN
Numero de ano
PRI = $27.983,58
~ 294.053,46
5

PRI = 0,095 afios
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6.14 Tasa Interna de Retorno

Van,
TIR = Tmary, + (Tmar, — Tman, )(Vle — Vanz)
TIR = 0,0913 + (0,136 — 0,0913)( $1.378.258,02 )
' ' ' $1.378.258,02 — $1.350.485,14

TIR = 0,83

Analisis e interpretacion

La TIR de 0,83 significa que el proyecto ofrece una rentabilidad del 83% sobre la
inversion, lo cual sigue siendo muy atractivo y favorable desde el punto de vista
financiero, siempre que esta TIR sea superior a la tasa minima aceptable de
rendimiento o la tasa de descuento utilizada en la evaluacion. Si la supera, el proyecto
se considera rentable y viable, lo que demuestra que los flujos de efectivo generados

compensan ampliamente el capital invertido.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

Se concluye que el proyecto para la apertura de una nueva sucursal de “Los Pollos del
Vecino” en la parroquia Santa Rosa es completamente viable desde las perspectivas
comerciales, técnicas, organizacionales y financieras. Los andlisis realizados
demuestran que existe una demanda real y sostenida, una oferta insuficiente, una
propuesta de valor aceptada por los consumidores y una rentabilidad comprobada, lo

que respalda la factibilidad integral del proyecto.

El estudio de mercado permitié determinar que los habitantes de Santa Rosa presentan
una alta aceptacion del producto, con preferencias claras por precios accesibles y
productos elaborados al carbon. La demanda insatisfecha identificada evidencia que
los establecimientos actuales no cubren por completo las necesidades del sector, lo que

representa una oportunidad competitiva favorable para la expansion de la empresa.

El analisis técnico-operativo confirmd que el negocio puede funcionar eficientemente
en la ubicacion seleccionada, ya que cuenta con los recursos materiales, humanos y
procedimentales necesarios para garantizar la calidad del servicio. Asimismo, la
estructura organizacional propuesta asegura una adecuada distribucion de funciones y
responsabilidades, lo que facilita la gestion interna y el cumplimiento de estandares de

produccion e higiene.

La evaluacion financiera evidencia que el proyecto es rentable, dado que los
indicadores calculados, como el VAN, la TIR, la relacion beneficio—costo y el periodo
de recuperacion, presentan resultados favorables. Esto confirma que la inversion
propuesta generara beneficios y mantendra la estabilidad econémica del negocio a lo

largo del tiempo.
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7.2 Recomendaciones

Se aconseja avanzar con la apertura de la nueva sucursal, garantizando la preservacion
de los factores esenciales que respaldan la viabilidad del proyecto: calidad del
producto, atencion al cliente, higiene y diferenciaciéon mediante la preparacion al

carbon.

Es aconsejable desarrollar campafias promocionales dirigidas especificamente a los
habitantes de Santa Rosa, destacando los atributos del producto que el mercado valora
mas, como el sabor, el precio accesible y el servicio rdpido. Ademas, se sugiere
monitorear de forma continua la satisfaccion del cliente para adaptar la oferta a sus

necesidades.

Se recomienda mantener capacitaciones periodicas para el personal, a fin de garantizar
un servicio eficiente y uniforme. Asimismo, es importante implementar controles de
calidad y manuales operativos que permitan estandarizar el proceso de produccion y

asegurar la inocuidad alimentaria del producto.

Se sugiere realizar revisiones periddicas del flujo de caja, de los costos operativos y
de los margenes de ganancia para mantener la salud financiera del negocio. Ademas,
se recomienda evaluar constantemente el precio de venta para que siga siendo

competitivo sin afectar la rentabilidad.
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ANEXOS

Anexo 1

Instrumento

TECNIC,
WO 4 o
7,

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

UN
Q\"/
oW

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS °_ 1
ADMINISTRACION DE EMPRESAS Fea

El objetivo de este cuestionario es recolectar informacion para determinar la viabilidad
de la implementacion de una sucursal del restaurante de pollos asados “Los Pollos del
Vecino” en la ciudad de Ambato. Esta dirigido a las personas de la parroquia de Santa
Rosa de Ambato. La informacion recolectada tiene inicamente fines académicos y es
de total confidencialidad.

Instruccion: lea detenidamente cada una de las preguntas y escoja la respuesta que

considere la mas adecuada.
INFORMACION GENERAL

Género
[J Masculino
[1 Femenino

[ Otro

Edad

[0 De 18 a 29 afios
De 30 a 39 afios
De 40 a 49 afios
De 50 a 59 aios

O O 0O O

De 60 afios en adelante
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INFORMACION ESPECIFICA

1.

O

O O 0o o o

» O O d N O O 0O 0o O

0O 0O O O

.Con qué frecuencia consume pollo asado al carbon en restaurantes o

locales de comida rapida en Santa Rosa?

Nunca

Muy pocas veces

Algunas veces

Casi siempre

Siempre

Si en la parroquia de Santa Rosa se ofertara pollo asado con guarniciones

en un restaurante, ;usted lo consumiria?
Si
No

CPOT QUE? ittt et ettt e b e
.Cuantas porciones de pollo asado con guarniciones estaria dispuesto/a a

consumir semanalmente en un restaurante de pollos asados?

De 1 a 2 porciones

De 3 a 4 porciones

Mas de 5 porciones

Ninguna

.Ha visto o ha escuchado que en el mercado de la parroquia de Santa Rosa

se comercializa pollo asado 100 % a carbon acompanado de guarniciones?
Si

No

.Qué acompaiiamientos prefiere junto al pollo asado? (puede marcar
maximo 3)

Papas fritas

Arroz

Ensalada

Menestra

Otros (especifique)
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6. ;Qué tipo de promociones le motivarian a visitar con mayor frecuencia un

restaurante de pollos asados?
Combos familiares

Descuentos por volumen

Tarjeta de cliente frecuente
Promociones en fechas especiales

Otros (especifique)

N O 0O 0o o O

JEn qué rango de precios estaria dispuesto a pagar por 1/8, 1/4,1/2y 1

pollo entero asado al carbon mas guarniciones?

1/8 de pollo

[0 De $2,00 a $2,50
[0 De $2.51 a $3,00
0 $3,01-83,50

1/4 de pollo

[0 De $3,50 a $4,00
0 De $4,01 a $4,50
0 De $4,51 a $5,00

1/2 pollo

[0 De $6,50 a $7,00
0 De$7,51 a $8,00
0 De $8,01 a $9,00

1 pollo

[J De $11,50a $12,00
[0 De$12.01 a $13.00
[J De $13.01 a $14.00
8

. (Cada vez que usted visita un restaurante de pollos asados, con quién suele

acudir?

O

Solo/a
Familia
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12.

13.

144

Amigos

Compaiieros de trabajo
.Qué aspectos considera mas importantes al elegir un restaurante de

pollos asados? (puede marcar maximo 3)
Precio

Sabor

Higiene

Atencion al cliente

Ubicacion

Promociones

. ¢ Qué medio utiliza con mayor frecuencia para conocer nuevas opciones

de restaurantes en Santa Rosa?
Redes sociales

Publicidad fisica (afiches, volantes)
Recomendacion de conocidos

Visita directa al local

. (Le interesaria que el restaurante cuente con servicio a domicilio?

Si
No

Me es indiferente

JEn qué horario prefiere consumir pollo asado?
Almuerzo
Merienda

Ambos

. Qué percepcion tiene actualmente sobre los restaurantes de pollos asados

en Santa Rosa?
Muy mala
Mala
Regular
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Buena

Muy buena

. (Qué tan probable es que pruebe una nueva propuesta gastronéomica

como “Los Pollos del Vecino” en Santa Rosa?
Nada probable

Poco probable

Neutral

Probable

Muy probable

. (Qué factores le motivarian a cambiar su restaurante habitual por uno

nuevo? (puede marcar maximo 3)
Mejor precio

Mejor sabor

Mayor higiene

Mejor atencion

Promociones atractivas
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Anexo 2

Validacion del instrumento
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opini6n de aplicabilidad: ~ Aplicable [V{ Aplicable después d

Apellidos y nombres del experto validador: _ V) z¢/ & /&
cl._[?0503728 &

Especialidad del experto validador: .&c}‘w; =%
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