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Resumen

El plan de negocio presentado para la creacion de un huarique especializado en
pescado frito en la ciudad de Chiclayo, se presentd con la intencion de ser un
concepto innovador y, por lo tanto, diferente al abanico de opciones de restauracion
en horario nocturno que la ciudad ofrece. Nunca hubo registro de un restaurante
huarique especializado en pescado frito en horario nocturno. Por lo tanto, segun el
estudio de mercado que se realiz a través de la encuesta, se concluyé que habia
necesidad de crear un lugar como el propuesto en esta investigacion. Es aqui donde
nacio la idea de aperturar un restaurante que se diferencie no solamente por lo que
ofrece como valor principal, sino también por brindar experiencias agradables en un
ambiente familiar. El estudio para la viabilidad de la investigacion realizada, se llevo
a cabo a través del desarrollo del modelo CANVAS propuesto por Osterwalder (2009)
el mismo que, segun el cuadro de operacionalizacion propuesto, estudid 5
dimensiones, definieron si la investigacion era viable o no de acuerdo a su demanda

y rentabilidad.

Palabras claves.

Huarique, restaurante especializado, whim food.



Abstract

This investigation was made in order to create a “huarique” type restaurant specialized
on the preparation of fried fish in Chiclayo city. It was introduce as an innovative
concept and a different option in the evenings. There wasn’t a restaurant of this kind
in the city in the evening hours, not during the period the business plan was made at
least. However, according to the market research done through a survey, there was
a necessity of creating a place like the previously mentioned. This is how the idea was
born, creating a different place not only for its main value, but also for the pleasant
experiences in a family environment. The viability analysis was done through the
CANVAS model proposed by Osterwalder (2009), which according to the operational
chart, studied five measurements that defined whether this investigation was viable

or not, based on its demand and profitability.

Keywords.

Huarique, specialized restaurant, whim food.



l. Introduccion

El mercado de restaurantes chiclayano ha crecido rdpidamente en los ultimos afios.
Parte de este fendmeno se dio gracias al incremento de personas que prefieren
comer fuera del hogar. Por otro lado, también tuvo mucho que ver el boom de la
gastronomia impulsado por los chefs mas reconocidos en los ultimos afios. Y una
ltima razon, es que en el norte peruano hay una gastronomia Unica, variada y sobre
todo exquisita.

Este mercado gastronomico se ha multiplicado tanto que muchos restaurantes no
logran tener la rentabilidad y la cartera de clientes que otros pocos manejan. Los
mencionados, suelen culminar su ciclo vital repentinamente y antes de lo esperado;
esto, en su mayoria de veces, se debe a que nunca hubo un estudio previo acerca
de la viabilidad de estos negocios.

Aperturar un negocio de comida en un mercado tan copado y exigente, requiere no
solamente de rentar un local y comenzar a atender. Si no que implementar,
estructurar y aperturar un restaurante debe ser un trabajo minucioso donde se estudie
cada detalle. Si bien es cierto, es muy importante los detalles internos del restaurante,
tales como, producto, servicio, precio, etc.; es igual o de mayor importancia tener en
cuenta detalles externos del negocio como la percepcion del cliente, sus
necesidades, sus antojos, etc.

Segun el estudio de mercado que se realizd a través de la encuesta al publico
chiclayano que cena de noche en restaurantes, se puede concluir que hay personas
que gustan de comer pescado y que estan dispuestas a consumirlo en la cena en un
restaurante. A partir de eso, se concluye que hay una necesidad de los consumidores
gue no esta cubierta aun y, por defecto, presenta una oportunidad de negocio ideal
dentro de un nuevo concepto de restauracion y el presente trabajo estudido cada
viabilidad, de acuerdo a lo establecido en el cuadro de operacionalizacion, para

evaluar si el proyecto es rentable y perdurara en el tiempo.
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1.1.Necesidad a satisfacer

Esta investigacion se realizé con el fin de satisfacer una necesidad en el
mercado, insertando a este, un nuevo concepto de restauracion nocturna. El
mencionado, centra su atencion en vender pescado frito en un lugar pequefio
pero acogedor. De la misma forma, pretende hacerse conocido solo y
exclusivamente por recomendacion. Se apunta a ser una opcién en la noche,
diferente de las que abundan en el distrito de Chiclayo como por ejemplo: chifas,
pollerias, sangucherias, parrilladas, etc.

La Unica opcién saludable que el mercado restaurantero Chiclayano ofrece
al comensal al momento de la cena son ensaladas. Estas solo son ofrecidas por
restaurantes de alta categoria y a precios elevados. El pescado, por su parte, es
un alimento rico en proteinas, vitaminas y minerales, ademas de ser
recomendado por los nutricionistas para ser consumido en su dieta al menos una

vez a la semana y a cualquier edad.

1.2.Formulacion del problema
¢Es viable la creacion de un restaurante huarique especializado en

pescado frito en la ciudad de Chiclayo, 2016?

1.3.0bjetivos
Principal:
Proponer la creacibn de un restaurante huarique especializado en
pescado frito en la ciudad de Chiclayo.
Especificos:
e Evaluar la viabilidad estratégica para la creacion de un restaurante
huarique especializado en pescado frito en la ciudad de Chiclayo.
e Evaluar la viabilidad de mercado para la creacion de un restaurante
huarique especializado en pescado frito en Chiclayo.
e Evaluar la viabilidad técnica-operativa para la creacion de un restaurante

huarique especializado en pescado frito en la ciudad de Chiclayo.
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e Evaluar la viabilidad organizacional para la creacion de un restaurante
huarique especializado en pescado frito en la ciudad de Chiclayo.

e Evaluar la viabilidad econdmica-financiera para la creacion de un
restaurante huarique especializado en pescado frito en la ciudad de
Chiclayo.

1.4.Justificacion e importancia

La investigacion realizada fue importante porque ayud6 a evaluar la
viabilidad de la creacion de un restaurante huarique especializado en pescado
frito en la ciudad de Chiclayo. Asi mismo, el negocio fue planteado como solucion
a una necesidad que aun no estd cubierta por el mercado gastronémico
chiclayano. No hay exactamente un lugar especializado en la preparacion de
pescados que pueda ser del agrado de las personas que gustan esta
especialidad, y al mismo tiempo, que pueda ser recomendado. Asi mismo, una
de las intenciones de la realizacion del proyecto es mejorar el concepto de
huarique. Se entiende por huarique a unos restaurantes no conocidos por su
publicidad, si no por su especialidad. Estos, siendo lugares pequefios y
acogedores, no tienen por qué ser ajenos a hacer uso de las buenas practicas
de manipulacion y procesamiento de alimentos que estan estipuladas y son
utilizadas por los grandes restaurantes. El principal beneficio que tendria la
realizacion del proyecto, es que el comensal chiclayano tendria otra opcion
gastrondmica nocturna, que podria elegir para una cena familiar, entre amigos,
entre otros. A lafecha, lo comun en la ciudad es comer parrilladas, hamburguesas
0 pizzas. Estos alimentos son causales de enfermedades y/o intoxicaciones que
pueden ser muy peligrosas para la salud del comensal puesto que hacen dificil y
lento el proceso de digestiébn, a comparacion de la carne blanca del pescado.
Finalmente, es importante mencionar que el tema de huariques no ha sido un
tema muy tratado dentro del campo de la restauracion, por lo tanto es relevante
ya que serviria como un referente académico de mucha importancia dentro de la
Escuela de Administracion Hotelera y de Servicios Turisticos, ya que no hay una
fuente de datos precisa, basta y escrita sobre el tema de huariques, al menos, en

la localidad.
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Marco teérico

2.1.Antecedentes

La gastronomia peruana, en palabras de Matta (2011), no se desarrolla
sola, si no que con ella arrastra el desarrollo de la produccion agricola, ya que de
ella depende mucho el abastecimiento de productos autoctonos de nuestra
region. Y bien es cierto que la gastronomia peruana ha causado furor en el mundo
gracias a la variedad de productos autoctonos y tradicionales propios de lugares
escondidos de nuestra costa, sierra y selva; sabores, aromas y texturas que en
ninguna otra parte del mundo se podran encontrar. Esto, sumado a los
conocimientos y técnicas europeas que los mas grandes y reconocidos chefs
peruanos trajeron de estas tierras, hicieron despegar y dar a conocer al mundo
nuestra gastronomia.

Garcia-Vega (2011) dijo que la gastronomia se encuentra en pleno auge
pero aun no esta siendo impulsada en un cien por ciento. Si fuese el caso que
pueda promoverse mas aun, podria generar mas ingresos del PBI y podria
arrastrar consigo el desarrollo turistico ya que una buena parte del porcentaje
total de turistas que arriban a tierras peruanas lo hacen por la curiosidad de
probar sus potajes tipicos.

What's Hot (2014) es el portal encuestador gastronémico mas importante
de Norteamérica, para ello indicé que las tendencias de la gastronomia de ahora
a 10 afnos buscan prevalecer lo saludable y lo sostenible con el medio ambiente.
El proyecto cumple con las tendencias a futuro. Es bueno para todo negocio y/o
empresa estar acorde con las nuevas tendencias e innovaciones que el mercado
exige.

Esparza (2014) analiz6 el portal What’'s Hot y concluye que la cocina hoy
en dia esta predispuesta a nuevas tendencias, las mismas que van a variar en el
transcurso de los afios de acuerdo a los propésitos y necesidades del mercado.
Las tendencias mas marcadas tienen que ver con el valor nutricional de los
alimentos y en este caso, el pescado es un alimento con alto valor nutricional.

Adicional lo expuesto, Dalmau & Garcia (2015) sostuvieron que es muy

importante que el restaurante considere la calidad del servicio como una
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herramienta competitiva. Los resultados obtenidos no solo son importantes para
la toma de decisiones sino para asignar valores econémicos a la calidad. En otras
palabras, considerar el valor de la atencién ya que también puede influir en el
precio final del producto.

Valderrama (2011, citando a Lauer 2007) sostuvo lo siguiente que en la
tltima década, la gastronomia nacional experimentd un espectacular boom
expresado en un rapido aumento y modernizacion de los establecimientos
gastrondmicos peruanos, en el pais y el extranjero, en el creciente
reconocimiento por parte de la prensa especializada y los principales medios de
comunicacién nacionales y extranjeros, en la incursién de la gastronomia en
festivales internacionales, en el crecimiento exponencial de las publicaciones
gastrondmicas, asi como en la explosion de la oferta académica de institutos de
formacion en cocina y pasteleria. Lo cual prueba que estos ultimos afios lo que
mas hemos desarrollado es nuestra cultura gastronémica, en todos los aspectos.
Los peruanos hemos buscado explotar este recurso, pues lo que antes pudo
haber sido considerado un negocio dificil o una profesion imposible, ahora es
algo que estd de moda y que cada vez mas personas buscan perfeccionar.

La cocina del Peru prioriza mucho la tradicion y sabor; caracteristicas que
estan mas presentes en las llamadas “comida de esquina”, también conocidos
como “huariques”. Estos lugares no solo ofrecen la comida preparada de forma
tradicional, sino que también permiten al consumidor, disfrutar de un momento
en familia como si estuvieran en su propio hogar. Entonces, no es que los chefs
mas famosos hayan sido quienes crearon la gastronomia peruana; esta siempre
estuvo ahi solo que con su trabajo han conseguido la propagacion de la
popularidad de nuestra comida.

Hildebrant (2010) en una entrevista realizada, sostuvo que muchos
peruanos hoy en dia utilizan el vocablo quechua warique para referirse a un
restaurante o lugar de expendio de comidas donde los potajes 0 guisos son
objetos de culto, el lugar es casi secreto y la tertulia obligada. Esta especie de
templo de la cocina tiene como origen la cultura Inca. “Warique” proviene de dos
palabras quechuas; la primera es “wa”, cuya utilizacion era para referirse a todo

aquello que no se entendia, que no se conocia o que se hallara escondido, en
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secreto. La segunda es “rique”, palabra que se deriva de “rocqro” que significa
guiso. Entonces, es el lugar donde se sirve guiso en forma escondida. Hoy
traducido, adaptado, podria ser, lugar exclusivo para conocedores Yy
gastronomos. Huarique es un término que ya existia desde siglos atras, sin
embargo ahora es un término que se le asigna a todos estos restaurantes de
culto tan distinguidos por su buena comida. Existen huariques de todo tipo y para
todo gusto, que estan dispuestos a ofrecer lo mejor de su tradicion para dejar
bien en alto el nombre del Pera.

Alvites & Prado (2012), en su tesis publicada sostienen que, considerando
que la idiosincrasia del peruano, estéa ligada al aprecio de la comida y en la que
toda celebracion siempre esta alrededor de una mesa, conlleva a estudiar el
mercado culinario del Peru en busca de una ventana de oportunidad.

Por tanto, basado en una cultura de peruanidad y de excelencia en el
servicio, se propuso la creacién de un restaurante huarique especializado en la
preparacion de pescado frito, ya que Chiclayo carece de uno dedicado a tal

especialidad y que vaya ligado al tema de calidad e inocuidad alimentaria.

2.2.Definicion de términos bésicos
2.2.1. Huarique

Es un término peruano que significa “escondrijo, lugar secreto”. En
los ultimos afios, su significado ha tendido a emplearse para designar
aquellos sitios que preparan deliciosos platos y potajes, pero que no son
conocidos por el comun de las personas (especialmente aquellos de
mayores ingresos). Parte del “boom gastronémico” del pais ha sido
rescatar y difundir estos huariques y, al hacerlo, que dejen de serlo (Diaz-
Albertini, 2015, p. 171).

2.2.2. Restaurante especializado
Cuando un restaurante se especializa en un tipo de comida, se le
conoce como restaurante de especialidad o restaurante especializado
(Reay, 2008, p. 25).
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2.2.3. Whim Food
Traducido del inglés literalmente como “Comida por placer”, Lauer
lo menciond de la siguiente manera: en lengua inglesa se ha comenzado
a llamar “whim food”, lo que significa que los alimentos que antes se
buscaban por la necesidad de alimentarse, ahora solo se buscan por
placer (Lauer & Lauer, 2006, p.38).
2.3.Bases tedricas cientificas
2.3.1. Restaurantes
2.3.1.1. Historia de los restaurantes

Monroy (2009) expuso que desde tiempos remotos el
hombre, desde sus épocas primitivas, ha buscado satisfacer sus
necesidades basicas tales como alojarse, vestirse y, por supuesto,
alimentarse. Con el pasar de los afos, el hombre fue
evolucionando y con él, su manera de satisfacer sus necesidades.
Asi mismo iba descubriendo nuevos y variados alimentos y los iba
clasificando hasta saber cuéles eran buenos y cuales no.

Los restaurantes, en palabras de Reay (2008), existen solo
para la preparacién y el servicio de alimentos. No solo varian en
tamafio sino también en estilo y precio. El restaurante elige un
motivo, estilo de mend, y lista de precios para agradar al tipo de
cliente que desea atraer (...). Cuando un restaurante se
especializa en un tipo de comida, se le conoce como restaurante
de especialidad.

Los restaurantes pueden proporcionar un menua de
opciones fijas o un menu de opciones libre. Por lo regular el mena
de opciones fijas tiene un precio determinado por la comida
completa. En un menu de opciones libres cada platillo individual
tiene un precio. (...) Es necesario que todos los restaurantes
muestren claramente a los clientes el precio de los platillos antes
de que pidan su orden.

Las funciones de restaurante, la preparacion de los

alimentos, el servicio de la comida y el vino, tienen la misma
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2.3.1.2.

2.3.1.3.

importancia para crear una buena experiencia durante la comida y
la satisfaccion del cliente.

Ya por la época del renacimiento o edad moderna, relata
Monroy, Europa tuvo un increible despertar hablando desde el
punto de vista gastronémico, ya que tuvo una cocina de lujo. El
arte de comer se convirtié en una obra maestra. Y es que empieza
en Italia todo este nuevo concepto que se tenia de la restauracion:
el uso de cubiertos, servilletas, manteles y menaje. Ya para
entonces, se conocia diversas variedades de ragodts y mas de 60

maneras de preparar huevos.

Definicion

En palabras de Bachs & Vives (2008), sostienen que segun
la ordenacion turistica, Orden del 17 de marzo de 1965, se define
como restaurante aquel establecimiento que ofrece al publico, a
cambio de un importe, una serie de ofertas gastronémicas para ser
consumidas en el mismo local. Los comedores universitarios, las
cantinas escolares y los comedores de empresa quedan excluidos
de dicha ley, al igual que los restaurantes de hotel.

Por su parte Morfin (2006) sostuvo que la palabra
restaurante responde al término que proviene del latin restaurare,
el mismo que significa recuperar o restaurar, por lo que los
restaurantes son lugares donde se preparan y sirven alimentos y
bebidas, a cambio de un precio que se cobra por la inversion

realizada.

Clasificacion de los restaurantes

Ditmer (2002), propuso que las operaciones de alimentos y
bebidas, se separan en dos:
Comerciales. Son, como su hombre lo expresa, empresas que se
forman con un objetivo y/o propésito comun, el cual es la obtencion

de un beneficio monetario.
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No comerciales. Buscan el beneficio de aquellos a quienes les

sirven.

Por su parte Morfin (2006), divide a los restaurantes en 2

grupos:

a. Restaurantes completos.

b. Restaurantes de especialidades.

a. Restaurantes completos: Aquellos que ofrecen en su carta una
gran variedad de entradas, fondos, postres y bebidas. Son
especialistas en todo lo que preparan, ya que su objetivo es
brindar calidad en todo lo que hacen. Ellos cuentan con
especialistas en diferentes areas de trabajo y diferentes
equipos de trabajo que ayudan a que todo salga mejor de lo
que el cliente espera.

b. Restaurantes de especialidades: Son aquellos especializados
en una sola preparacion. Estos restaurantes nacen de
descubrir diferentes tendencias o necesidades de los clientes,
pues son creados para su comodidad y buscan ser
reconocidos por eso. Son ejemplo de restaurantes
especializados los siguientes:

1. Restaurantes de comida rapida. Aquellos creados para
no perder tiempo en esperar que sea preparado. Tienen
un menu limitado y un precio accesible al publico. Son
generalmente faciles y rapidos de preparar:
hamburguesas, pizza, etc. Se encuentran abiertos todos
los dias de la semana y mayormente no ofrecen
bebidas.

2. Restaurantes étnicos. Refiere a restaurantes que se
dedicaron a un tipo de comida referida a los inmigrantes
de otros paises, tales como italianos, chinos, mexicanos
quienes aperturen pizzerias, chifas, taquerias

respectivamente.
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3. Restaurantes tematicos. Aquellos que son decorados y
todo su servicio es acorde a un tema en especial.
Incluso los platos ofrecidos puede llegar a ser unicos en
Su existencia.

4. Restaurantes familiares. Son aquellos que ofrecen un
menu casero, y a la atencion muy amigable. Se deben
adecuar a las necesidades de la familia, por ejemplo,
buena ubicacién, estacionamiento, etc. Segun Morfin
(2006) suelen ser cadenas o franquicias que son
manejados por la misma familia.

5. Huariques. Para Portella (2013) probablemente
cualquiera de estos lugares, los huariques, nos invite a
la sencillez en su mas genuina y maxima expresion. No
necesitamos las formas ni los atavios que se nos exigen
en ocasiones.

Platillos sabrosos sin ganas de parecer gourmet
por ninguno de sus cuatro costados y la cocinera que se
exhibe a vista y paciencia de los comensales, son los
ingredientes principales en los huariques visitados.

Los huariques han tomado notoria presencia y
han sido rescatados de su aletargamiento, gracias al
boom de la gastronomia, que deberiamos mencionar
cada vez menos, pues esto impone solo una etapa, y —
sin dudarlo- la nuestra aspira a mucho mas que ello.

Los sanguches, ceviches, chanfainitas y anticuc
hos, son los potajes favoritos para ser expendidos en un
huarique. La mayoria de ellos son conocidos gracias a
la costumbre de transmitirnos la noticia, el chisme o el
“‘dato” de “boca en boca”; esto consolida su
posicionamiento dentro del ambiente coloquial y familiar

en el que se ubica cada uno de ellos.
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2.3.2. El pescado como alimento

2.3.2.1.

Historia

Flandrin & Montanari (1996) expusieron que desde la
antigiiedad la pesca constituyo otra actividad fundamental para la
subsistencia de la comunidad fenicios y para sus exportaciones.
La pesca de cetdceos, por ejemplo, estd documentada en una
inscripcion asiria que cita un nakhiru (¢ ballena o delfin?) entre los
tributos presentados al rey Asurnazirpal Il por los reyes de la costa
fenicia.

Pero, a pesar de la importancia demostrada de pescado en
la alimentacion egipcia, este no figura en la lista de ofrendas
funebres y pocas veces se presenta en las mesas de las ofrendas:
quiza se deba mas a una especie de “tabu olfativo” que religioso
en el caso de algunos pescados.

El pescado se ha desempefiado como uno de los alimentos
mas importantes en la gastronomia antigua, asi también en la
gastronomia de los paises cristianos de la Edad Media y, por
supuesto, de los tiempos modernos. Entre los afios 1850 y 1950
el consumo del pescado aumento considerablemente por persona,
ya que paso de 2.5kg a 10kg por persona. Esto se basa en la
llegada del ferrocarril, que fue lo que permitié que gente del interior
de los paises se interesara mas en el consumo del pescado fresco,
ya que usualmente lo conocian solamente salado, seco, ahumado
o de cualquier otra manera que fuera conservado, mas no fresco.

Ledn (2013) argumento que el pescado es consumido en el
Perd desde épocas prehispanicas. El Suco o también llamado
Coco fue uno de los pescados preferidos por nuestros habitantes
prehispanicos de la costa norte y secundariamente de la costa
central. Su consumo se remonta a unos 9700 afos a.C. y se halla
luego en diversos sitios lejos del litoral, por lo que se presume que
se salaba o secaba para conservarlo en buen estado hasta llegar

a su destino. Aparece asociado a otros comestibles como carne
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2.3.2.2.

de llama y de cormoranes, e incluso de caracol de tierra, de modo
que uno puede especular en la combinacién de este tipo de
recursos cuando se alimentaban.

De la misma manera la marotilla también tiene un registro
de existencia en la alimentacion prehispanica de 9700 afos a.C.,
el tamborin con 7000 afios a.C. y el bagre con 5300 afios a.C. La
importancia del jurel en la alimentacion prehispanica se denota
mucho antes: 10700 afios a.C. Por otra parte la lorna tiene un

registro mucho mas antiguo y es de 11040 afios a.C.

Importancia en el ser humano

Los pescados, segun sostuvo Armendariz (2006), suponen
uno de los productos mas importantes en la cocina, por su
variedad de especies, formas de racionado y por las distintas
posibilidades de cocinado.

Clasificacion de los pescados:

Por sus propiedades nutritivas se clasifican en blancos y
magros, azules o grasos e intermedio 0 semigraso. Como norma
general podemos diferenciar los pescados blancos de los que no
lo son por la forma de la cola, los pescados blancos tienen la cola
redondeada y los demés ahorquillada.

Pre-elaboracion:

Requiere eviscerado en las especies que vienen integras,
retirada de agallas, des-escamado si procede o retirada de piel y
racionarlo o cortarlo.

Para Noriega & Zapata (2008) el pescado, alimento rico en
proteinas, acidos grasos, vitaminas y sales minerales, se adecua
a la alimentacion en los diferentes estados fisiol6gicos o etapas
evolutivas del ser humano, asegurando el aporte de un buen
complemento proteico, que cubre gran parte de las necesidades

alimentarias.
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Cada parte o etapa de la vida del hombre, implica
exigencias nutricionales diferentes, de alli que se recomiende
consumir la cantidad adecuada de alimentos segun las
necesidades.

1. El pescado como alimento para bebés:

El pescado puede incluirse en la alimentacion de bebes a
partir de los seis meses de edad ya que es un alimento que aporta
al niflo elementos nutritivos esenciales reconocidos para el
crecimiento de los musculos, desarrollo de huesos y dientes. El
pescado, por su contenido de proteinas, acidos grasos, vitaminas
y sales minerales, tiene la facilidad de ser administrado antes de
gue aparezcan los primeros dientes, ya que la carne es muy suave
y tiene la facilidad de ser digerida en forma rapida.

La administracion de esta puede ser de diversas formas: al
principio se puede licuar o triturar la carne para que sea mas facil
de administrar, lo que se hara tipo una papilla o puré. Luego podria
ser solo desmenuzada para que forme parte de una sopa. A
medida de que el nifio crece, puede ser administrada de diferentes
maneras como por ejemplo, en guisos o al horno, de tal manera
gue la carne siempre esté apetitosa para que no cause un rechazo
por el nifio.

2. El pescado como alimento para nifios en edad
escolar:

En este periodo de vida de las personas, se incrementan
los requerimientos de calorias y proteinas, de alli que se
recomienda la inclusion del pescado debido a que en los productos
pesqueros se encuentran cantidades apropiadas de nutrientes que
participan en las funciones bioldgicas de crecimiento y movimiento
de los musculos y érganos del cuerpo.

3. El pescado en la alimentacion del adolecente:
La adolescencia de las personas comprende el periodo que

esta ente la nifiez y la edad adulta. En este periodo generalmente
26



se presenta con mayor fuerza el crecimiento fisico acelerado del
ser humano. En términos de nutricion, los requerimientos de
nutrientes son mayores para satisfacer las demandas del
crecimiento fisico y de la actividad de las glandulas de secrecion
interna.

Una gran de personas en su mayoria jovenes, consideras
que el pescado es una de las formas mas rapidas de ayudar a
brotar al acné lo cual es ciertamente falso, hasta se puede decir
gue ayuda a cicatrizar a las heridas causadas por el acné, gracias
a su alto contenido de vitaminas y proteinas. Cabe recalcar que si
toda fritura favorece al acné, el pescado pude consumirse en otras
diversas formas sin ser suprimido de la dieta totalmente.

4. El pescado en la alimentacién de la gestante:

El embarazo constituye el mayor esfuerzo fisiolégico al que
se encuentra sometida la mujer en el curso de su vida, pues tiene
gue cubrir los requerimientos alimentarios y energéticos propios y
del nuevo ser. El pescado en la alimentacién de la gestante es de
suma importancia, por reunir en sus tejidos nutrientes esenciales,
para el metabolismo en esta fase critica. Es necesario que se
aporte proteinas de alto valor biolégico, acidos grasos y otros
nutrientes para la formacion del nuevo ser, asi como propiciar su
desarrollo normal.

Asi mismo, los investigadores genéticos manifiestan que,
durante la gestacion, se incrementa el metabolismo impuesto por
la tiroides, con un aporte de yodo normal. Esto se lograra con una
racion suficiente de pescado en el menu diario. Los alimentos de
origen pesquero son casi los unicos que contienen yodo en los

niveles que el organismo humano requiere.
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2.3.2.3.

5. El pescado en la alimentacion de la madre lactante:

La madre lactante tiene necesidades mayores de
alimentarse y nutrirse en comparacion con la madre gestante,
debido a que el bebé sigue dependiendo de ella para su
alimentacion.

Existe la necesidad de incluir una racion suficiente de
pescado en el menu diario de la madre lactante para aportar las
proteinas de alto valor biologico, vitaminas, sales minerales,
acidos grasos y asegurar la calidad de la leche y la salud de la
madre y el nifio.

6. Importancia del consumo del pescado en otras
etapas de la vida:

El pescado tiene una cualidad plastica (regenerativa) en la
renovacion de tejidos, al proporcionar los nutrientes suficientes
para reemplazarlos. Ademas, debido a su estructura suave y facil
de digerir es el alimento recomendado para los ancianos, ya que
estos tienen limitaciones en su nutricion, digestion y apetito

disminuido.

Formas de poder preparar el pescado
Noriega et al. (2008) también propusieron que es preferible
lavar el pescado y los mariscos con agua con sal y rociarlos
siempre con limon.
1. Sancochado
Si se quiere hervir el pescado debe introducirlo en
agua o caldos frios o tibios, con los condimentos y las
verduras que hemos decidido agregar. En cambio, si se
trata de langostas, langostinos, camarones, cangrejos,
centollas y pulpos, es necesario sumergirlos en agua
hervida caliente y salada (dos cucharadas de sal por litro de

agua), y continuar la coccion segun convenga.
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2. Al horno

En caso de preparar un pescado al horno, no
olvidemos frotarlo con limén y untarlo con manteca o un
buen aceite.

3. Alaparrilla

Si es a la parrilla, se rociar4 con sal y pimienta,
envolviéndolo en papel aluminio, precaucion que le
permitira mantener todo su sabor y cocinarse en sus
propios jugos, sin secarse demasiado. La parrilla debe estar
muy limpia, sin restos de carne y bafiada con aceite.

4. Frito

Si es pescado frito, este exige un aceite muy caliente
y que sea renovado con frecuencia. Para freir el pescado
se debe tener el aceite a 140°C, lo que se conoce
colocando un diente de ajo en el aceite caliente, y cuando
este se dore, es porque el aceite esta listo para freir los
filetes.

Cualquiera sea la forma de preparacion, el pescado
representa una variante bienvenida en la mesa, rompiendo
la monotonia que a veces imponen los platos con carnes de
res y pollo, brindandonos ademéas importantisimos
elementos nutritivos. El pescado y el resto de recursos
hidrobioldgicos, debido a su composicién fisico-quimica y
bioquimica, forman una importante parte de la dieta del
hombre, puesto que son ricos en aminoacidos, acidos
grasos, sales minerales y vitaminas. El pescado aporta
sustancias nutritivas que combinadas adecuadamente con
otros alimentos nos proporcionan una dieta y un menu
balanceado, que es capaz de cubrir las necesidades de
nutrientes que requiere el hombre para realizar sus

funciones bioldgicas.
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2.3.3. Determinacion de viabilidades

Las 5 viabilidades que se estudiaron en esta investigacion tuvieron

una finalidad en comun, la cual fue determinar si el negocio era rentable

0 no. A continuacion se conceptualiza las 5 viabilidades estudiadas las

cuales estan entrelazadas y dependen mucho una de otra.

2.3.3.1.

2.3.3.2.

Viabilidad estratégica

En palabras de Pifion (2011) la primera de las viabilidades,
las decisiones estratégicas, son de mucha importancia puesto que
abren el campo de visualizacién futura de nuestra empresa a largo
plazo. Esta viabilidad dice por dénde se debe ir, que se debe hacer
y como encarar el futuro, para asi dirigirnos hacia él sobre una
base sdlida y estudiada, e ideario mas alla de la planificacién
operativa y tactica.

El realizar la viabilidad estratégica de una investigacion,
hace que la visualizacion de esta sea mucho mas amplia y realista,
haciendo también que resalten los pros y contras que tiene dicha
investigacién. En resumen, es imperativo llevarlo a cabo puesto
que evalla, a su vez, distintos escenarios en los cuales el negocio

puede desarrollarse de manera positiva 0 no.

Viabilidad de mercado

Para Malhotra (2008), la viabilidad de mercados incluye una
de las facetas mas importantes y fascinantes del marketing. La
investigacibn de mercados es la identificacion, recopilacién,
analisis, difusidén y uso sistematico y objetivo de la informacion con
el propoésito de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la
identificacion y soluciébn de problemas y oportunidades del
negocio.

La viabilidad de mercados es una parte muy sensible, ya
gue esta conecta al publico consumidor, que esta en potencia de

ser cliente, directamente con el vendedor mediante la busqueda
30



2.3.3.3.

2.3.3.4.

de informacion que, en este caso, se realizo a traves de encuestas
y que al consolidarlas, se utilizaron para identificar y plasmar las
oportunidades y los problemas del negocio. Esto ultimo debe llevar
al negocio a proponer, evaluar y perfeccionar las acciones a tomar
en orden de prevenir los errores que puedan generarse por los
puntos débiles que tenga el negocio. Llevar a cabo la investigacion
de viabilidad de mercados origin6 muchas oportunidades
profesionales, puesto que los resultados estudiados arrojaron
informacion muy valiosa que ayudo a tener una mejor visualizacion
del negocio.

Viabilidad técnica-operativa

Los autores Sapag & Sapag (2008) sostienen que en el
analisis de la viabilidad financiera de un proyecto, el estudio
técnico- operativo tiene por objeto proveer informacion para
cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion
pertinentes a esta area.

Uno de los principales motivos de realizar el estudio de la
viabilidad técnica-operativa es que durante el proceso de llevarla
a cabo, la persona se va dando cuenta de que activos son los mas
convenientes para realizar el negocio. Estos activos pueden ser
los instrumentos, la ubicacién del negocio, el espacio destinado y
la distribucion dentro del mismo. Se estudia también detalles como
los horarios de atencion y la capacidad de atencion o aforo, puesto
gue esto influye mucho al momento del calculo de ingresos en la

parte financiera.

Viabilidad organizacional

En este apartado, Ramirez (2006) afirma que este estudio
busca determinar la capacidad operativa y ejecutora de las
personas responsables del negocio, con el fin de detectar sus
puntos débiles y disefiar las medidas correctivas necesarias para

una eficaz gestion del proyecto.
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2.3.3.5.

Se debe definir también si el lugar propuesto para ejecutar
el negocio garantiza un dinamismo agil para el funcionamiento.
También es importante definir las funciones de las personas
involucradas en el giro del negocio y, asi mismo, estandarizar los
procesos teniendo claro los objetivos de la empresa a fin de evitar

errores al momento de la ejecucion.

Viabilidad economica-financiera

Segun Sobrero (2009), la viabilidad financiera de un
proyecto informa sobre la disponibilidad de recursos monetarios
en los momentos en que la ejecucion o la operacion del proyecto
los necesita. Este estudio focaliza la atencion en el andlisis de los
recursos presupuestarios, previstos y ejecutados.

Este estudio comprende la parte mas amplia, compleja y
minuciosa ya que es considerada como la columna vertebral del
negocio. En primer lugar, se determina los costos tangibles e
intangibles que van a ser necesarios para el negocio. Luego de
es0 es necesario conocer a los proveedores con los que se va a
trabajar y conocer los precios de la materia prima con la que se
elaboran los platos que son el giro principal del negocio. A partir
de eso y acorde a los otros datos obtenidos a partir de los estudios
de las viabilidades anteriores, es que se van desarrollando las
tablas de proyecciones en ingresos, egresos, ganancias y
pérdidas los cuales sirven como proyeccion y para conocer Si

finalmente el negocio sera rentable y perdurara en el tiempo.
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Metodologia

3.1.Tipo de investigacion

El tipo de estudio realizado, fue la investigacion cuantitativa, propuesta por
Hernandez, Fernandez & Baptista (2010), debido a que estuvo orientada al
conocimiento de la realidad tal y como es, y se presenté en una determinada
situacidn espacio temporal, y en potencia de una prueba empirica, ya que es un
plan de negocio, por tal, se basa en las mediciones que se puedan materializar.

Bernal (2010) por su parte, reafirmo lo que sostuvo Hernandez et al. (2010)
argumentando que el proyecto tuvo un enfoque cuantitativo, puesto que se hizo
una recoleccion de datos, y que posteriormente fueron analizados. Es decir que
se basé en la medicion numérica, el conteo y en el uso de la estadistica, para

establecer con exactitud patrones de comportamiento en la poblacién estudiada.

3.2.Disefio de investigacion

a. No experimental. Puesto que, tal como indicaron Hernandez et al.
(2010) solo se observaron los fenébmenos como se dan en su contexto
natural, para posteriormente ser analizados (p. 149), ademas que no se
manipulé el objeto de estudio.

b. Transversal. Porque se recolectaron los datos en un tiempo

determinado, que fue en el afio 2016.

3.3.Poblacién, muestray muestreo

La unidad de analisis de la investigacion se realizO a personas que
conforman el total de la Poblacién Econémicamente Activa (P.E.A.) entre 25 a 65
afios, que pertenecen al grupo de progresistas, modernas, adaptados y
conservadoras segun el estilo de vida propuesto por Arellano (2010) que son
residentes de la ciudad de Chiclayo durante el afio 2016.

Para el calculo, tuvimos que la PEA de Chiclayo, sumé un total de 221,735
personas en el afio 2007.

Segun INEI, la poblacién econbmicamente activa (PEA) en el resto del
Pera crece anualmente en un porcentaje de 2,5%. Por lo tanto se desarrollo el

siguiente calculo.
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Tabla 1.

Poblacion econdmicamente activa (PEA) en Chiclayo.

ANO PEA Crec. Porc. Crec.

2007 221375 5534

2008 226909 5673

2009 232582 5815

2010 238397 5960

2011 244357 6109 2 50%
2012 250465 6262

2013 256727 6418

2014 263145 6579

2015 269724 6743

2016 276467

Fuente: Direccion nacional de promocién del empleo y formacidn profesional.

Entonces, el resultado de la PEA de la ciudad de Chiclayo al afio 2016,

segun el indice de crecimiento promedio dado por el INEI, fue de 276,467

personas. Esta poblacién total fue dividida de acuerdo a los porcentajes de los

estilos de vida asignados, segun el estudio de Rolando Arellano, para los

ciudadanos chiclayanos que fueron estudiados en la presente investigacion en

esta oportunidad.

Segun lo resaltado en la figura lineas abajo, el publico objetivo

encuestado correspondié a los estilos de vida:

a.
b.
C.
d.

Progresistas
Modernas
Adaptados

Conservadoras

Se escogieron estos estilos de vida puesto que son los cuatro que

estuvieron mas en potencia de ser consumidores del establecimiento.
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Figura 1. Estilos de vida en los Departamentos del Pera.
Fuente: http://www.arellanomarketing.com/inicio/estilos-de-vida/

Los 2 estilos de vida restantes, sofisticados y resignados, no entraron en
el estudio puesto que para el primero, los sofisticados, nunca fue una de sus
caracteristicas ir a restaurantes pequefos; ellos prefieren acudir a restaurantes
de lujo que les den status y donde puedan reunirse con su circulo de amigos. Por
otro lado, los resignados tampoco tienen la caracteristica de gastar dinero en
consumir fuera del hogar. Para ellos siempre fue vital gastar solamente en lo
necesario para sobrevivir ya que no tienen un ingreso econémico que les permita
vivir holgadamente.

Tabla 2.

Estilos de vida en Chiclayo
CHICLAYDO

Sofisticados 5%
Proactivos Progresistas 23%
Modernas 28%
Adaptados 19%
Reactivos Conservadoras 20%
Resignados 3%

Fuente. http://www.arellanomarketing.com/inicio/estilos-de-vida/
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Por lo tanto, el porcentaje que se extrajo del total de PEA en Chiclayo el

afio 2016, corresponde a la parte resaltada y se realiz6 de la siguiente manera:

Tabla 3.
Cdlculo de la Poblacion a estudiar.
CHICLAYDO PEA 2016 276467

Sofisticados 5% 13823
Proactivos Progresistas 23% 63587
Modernas 28% 77411
Adaptados 19% 52529
Reactivos Conservadoras 20% 55293
Resignados 3% 8294
Total poblacion 248820

Fuente: Elaboracién propia.

Finalmente, se consiguié una poblacién total de 248,820 personas, que
responden a la suma de progresistas, modernas, adaptados y conservadoras, de
donde se obtuvo la muestra para aplicar la unidad de estudio.

La formula para encontrar la muestra fue la siguiente:

N *(a,*05)" _
1+(e2*(N-1)

Donde los valores son los siguientes:
“n” es el tamafo de la muestra.
“N” es el tamarfo de la poblacion.

[{el)

p” es la proporcién esperada que cumple la caracteristica deseada.

“q” es la proporcidn esperada que no cumple la caracteristica deseada.

“Z” es el valor de distribucion normal estandar dependiendo del margen de

error que asigna el investigador.

“e” es el margen de error con el que el investigador calculara la muestra.
Al aplicar la formula, la muestra final para la elaboracién de encuestas, el

total de personas a encuestar quedé de la siguiente manera:

Total de la muestra = 270
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3.4.Operacionalizacion de variables

Tabla 4.

Cuadro de operacionalizacidn de variables.
Operacionalizacién

Variables Definicion Dimension Definicion operativa  Sub-dimensién Indicadores
conceptual
Analisis de la
Dimension que cadena de valor
desarroll6 las Fuerzas de Porter
estrategias del Foda
Viabilidad proyecto en base a Sector Foda cruzado
estratégica sus fortalezas, EFE y EFI
oportunidades, Objetivos
debilidades y estratégicos
amenazas. Estrategias
genéricas
L, Niveles
Segmentacion . P
de mercado socm_economl_cos/
estilos de vida
. L Investigacion de Investigacion de
Dlmeq5|on que mercado mercado
desarrollé un estudio 5 J N° de consumidores
Viabilidad de del mercado y de emanda potenciales
comportamiento del S
mercado mismo ante el nuevo N de
Plan f Oferta establecimientos
que fue concepto que ofrece tenciales
elaborado como el proyecto. PO
guia Produpto
sistematizada y Marketing mix Precio
detallada de un Promocion
estudio profundo Plaza
en la cual una Tamafio del
Plan de persona, Dimensién que se proyecto
negocio empresario o Viabilidad dedico al estudio y o Localizacion del
grupo de Técnico- V|§1b|I|dad de los Especfn‘lc_auone proyecto
personas, sabran Operativo |mp|§mentos s técnicas Capacidad del
invertir un tangibles del proyecto
determinado proyecto. Diagrama de flujo
capital de negocio Magquinaria y equipo
a fin de disminuir Organigrama
riesgos Reclutamiento y
Dimension que seleccién de
Viabilidad estudio la parte Direccion de personal
Organizacional intangible de la personas Manual de funciones
empresa. de la Organizacion
Estructura de la
inversion
Balance inicial
Flujo econémico y
financiero
Viabilidad desarrollc la parte Indicadores VAN
P viable financiera del . TIR
Economico- Economicos y —
Financiero proyecto. Fue la parte Financieros Beneficio / Costo
mas importante al Periodo de
momento de invertir. recuperacion de la
inversion
Analisis de la
sensibilidad

Fuente: Elaboracion propia.
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3.5.Métodos
El método que se utilizo en el trabajo fue el método cuantitativo, puesto
gue se uso6 un instrumento para poder recolectar datos y evaluar la viabilidad de
mercado, contabilizando los gustos y preferencias en cuanto al tema en

investigacion, de las personas que conformaron la muestra.

3.6.Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Para determinar si el proyecto era viable o no, se contd con técnicas de
recoleccion de datos tales como encuestas, las mismas que se aplicaron a
personas de la ciudad de Chiclayo que cumplieron las caracteristicas de la
muestra antes mencionada.
Los instrumentos, segun los indicadores, se elaboraron con respecto a la
viabilidad de mercado y fueron los siguientes:
a. Encuestas. (Ver Anexo 4).
Las encuestas fueron aplicadas a personas que consumen
alimentos fuera del hogar como cena. En otras palabras, a personas
gue acuden a restaurantes en la noche. Como no hay una
competencia dedicada al mismo rubro que la del proyecto, se
procedi6 a encuestar en los restaurantes y huarigues mas
parecidos a la idea del negocio, como por ejemplo: Miura Grill,

MegaBurger, Chifa Jackie y restaurantes cercanos a ellos.

3.7.Procesamiento de andlisis de datos
Para la recoleccién de los datos, obtencion de resultados y graficos mas
precisos se utiliz6 el programa IBM SPSS. Usado como un programa
estadistico informatico, muy utilizado en las ciencias exactas, sociales y
aplicadas, ademas de las empresas de investigacion de mercado. El mencionado
programa facilité el proceso de fabricar las tablas y graficos estadisticos
necesarios para consolidar los datos arrojados por las encuestas realizadas de

una manera rapida y precisa.
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Iv.

Resultados

4.1.Presentacion de la empresa

La empresa se cre6 como un restaurante huarique especializado en la
preparacion y venta de pescado frito. Tuvo por objetivo principal conseguir un
posicionamiento en Chiclayo, siendo reconocida como un huarique referente del
distrito que se dedique exclusivamente a la preparacion de pescado frito en la
noche.

Tipo huarique porque refirié a un lugar pequefio pero acogedor, el cual no
tendra mayor publicidad que la misma recomendacioén de los clientes (publicidad
boca a boca).

Especializado porque el restaurante va a centrar su proceso de produccion
en satisfacer un solo antojo que el comensal tenga: el cenar un buen pescado
frito en una ambiente familiar, tranquilo y agradable.

El presente proyecto buscé adicionar un concepto méas a las opciones de
restaurantes que Chiclayo tiene para comer en la noche. La idea del negocio se
proyecta a ser una opcion saludable, nutritiva y a su vez econOmica y
contundente. Detalles que el publico objetivo valorard al momento de visitar el

local.

4.2. Modelo CANVAS

El modelo de negocio se desarroll6 de acuerdo a las 9 etapas del modelo
CANVAS que proponen Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2009).
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Tabla 5.
Modelo CANVAS propuesto por A. Osterwalder y Y. Pigneur.

Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relacién con

Segmentos de

Clientes Clientes
Fusion de comida S;?Sghoenizada y
caseray saludable. asesoria del chef.
k\'g:;;?;d' Relacion y armonia
« Proveedores comendacion ooy entre  precio - o PEA: 221735
mavoristas con P cantidad — calidad. ° Estilos de vida:
Y i parte del chef. b ot 4%
recios médicos que o rogresistas
Eermitan redﬂcir * Nuevo concepto de Canales de . Mogernas 280/2
costos y ofrecer un Recursos Clave cena en la ciudad de Distribucion e Adaptados 10%
mejor  precio  al Chef profesional Chiclayo. . . . Congervadoras 200/2
tblico et protesional. e Alimentacién nutritiva AR
ECOM#’HISA Cocinera y saludable. e En su mayoria publico
N _ , )
o Mayorista MAKRO experimentada €0+ Proyecto acorde con Salon cémodo, queé ludabl
«  Mercado Modelo. frituras 'y comida las nuevas tendencias pequefio, acogedor, ¢ Lomasaludable.
. £ . ~ (]
e  Mercado casera. gastronomicas. ambiente hogarefio. Quiera pasar
- Infraestructura acorde E-malil momentos en familia.
Moshoqueque. '
queq cqn_el local. Facebook. e Guste d_e probar
Facil acceso al Teléfono cosas distintas.
establecimiento. :
Sistema de pago
variado.
Estructura de Costos Fuentes de Ingreso
e Costos Fijos.
* Costos Varlabl_es. e Venta de platos a la carta.
e (Gastos Operativos. e Al contado
e Gastos Administrativos. e Con tarjeta. de crédito
° Gasto.s,Tr_lb.u t.aI‘IOS. e Con tarjeta de débito.
e Inversion inicial.

Fuente: CANVAS Business Model. (2009)
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4.2.1. Propuesta de valor

El propdsito del proyecto fue insertar una nueva opcion

gastrondmica para compartir en familia en horario nocturno. La idea

siempre fue concatenar y llevar la armonia de una manera equitativa

las principales caracteristicas gastronomicas a las que el publico

chiclayano responde, tales como Calidad — Precio — Cantidad. De

acuerdo a las nuevas tendencias mundiales, el proyecto tuvo como

giro principal la venta de pescado frito, insumo que siempre fue el

principal en el huarique y que es conocido por su alto valor nutricional

y recomendado por nutricionistas para ser consumido a cualquier
edad.

a.

Novedad. El proyecto del restaurante tipo huarique especializado
en la preparacion de pescado frito apuntd, precisamente, a ser un
lugar reconocido y recomendado por su especialidad, y por
supuesto, se incluy6 siempre, en cada uno de los procesos, las
buenas practicas de manipulacion, inocuidad y calidad en los
alimentos y servicio. Junto a esto, se implementé el proceso de
seleccion de los mas frescos insumos. Esto ultimo, siempre hizo
gue el plato ofrecido sea mas exquisito.

Se implementd en el salon una barra exhibidora frigorifica en la
gue se exhiben los pescados (pesca del dia) para que el cliente
pueda acercarse y elegir el pescado (tamafio y tipo), que quieren
gue se le prepare al instante.

Desempefio. El establecimiento se caracterizé por Ila
preparacion de su comida con tendencia casera, instantanea y
saludable. El negocio presentado, estuvo acorde a las tendencias
mundiales: Light Food. El desarrollo de la recomendaciéon del
pescado se llevo a cabo por el chef del restaurante, quién es
conocedor de los diferentes tipos de pescado que se ofrece,
ademas se realiz6 un laboratorio, al menos una semana antes de
aperturar, para que todos los trabajadores conocieran el producto
gue se vende.

Infraestructura. El saldn es un lugar pequefio que se decor6 y

ambientd con decoraciones sencillas y rusticas, pero acorde al
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giro principal de la empresa, de tal manera que invite al comensal
a sentirse comodo, a gusto, y sobre todo, como en casa.

Entre mesa y mesa (distancias de sillas) e calcul6 un espacio de
50 cm, asi, esta manera, haya espacio para que transiten
libremente las personas y el personal de servicio. En cada venta,
se muestra el insumo principal (en este caso el pescado) y el
cliente mismo puede elegir que pescado (tipo y tamafio) quiere
gue le preparen al instante.

d. Personalizacion. Se considerd que, las veces que el cliente no
sepa diferenciar entre los sabores y texturas que tienen la diversa
variedad de pescados, sea el chef quien recomiende que pescado
deba elegir el cliente. Esto como parte de la idea del negocio en
diferenciarse del resto de negocios, es que haya una interaccion
directa del cliente con el encargado de preparar el producto y que
se asesore al cliente asi sea mas facil el proceso de seleccion de
producto a consumir.

e. Marca. Posicionar en nombre del establecimiento en la mente de
las personas fue un reto sencillo, ya que es un lugar Unico en su
especialidad y en su horario y tiene un nombre facil de recordar,
gue va acorde al giro principal de la empresa.

f. Precio. El precio de los platos se determinaron para que sean
accesibles al publico sobre el cual se estudio la viabilidad del
proyecto. Por ser un huarique, los precios no pudieron ser muy
elevados, sino, accesibles a todas las personas.

g. Riesgo y accesibilidad. El proyecto se concretdé en un lugar
seguro y accesible para nuestros clientes. Ademas de tener con
seguridad permanente durante el horario de atencién.

4.2.2. Segmento de clientes
a. Mercado masivo: En este se incluy6 todo habitante de Chiclayo
y turistas que deseen probar esta nueva opcién y salir de la rutina
de comer, de noche, carnes, parrillas, pizzas y demas cosas

similares que son lentas a la digestion.
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b. Mercado objetivo: El mercado objetivo para la empresa fueron
las personas, grupos de personas o familias que deseen compartir
momentos agradables alrededor de una mesa disfrutando de una
buena comida ligera y sobre todo, saludable.

c. General:

1. Sexo. Masculino y femenino.
2. Estilo de vida. Progresistas, modernas, adaptados y
conservadoras.
Edad. De 24 a 50 afios de edad.
Religion. Todas las existentes.
Ciudad/Region. Chiclayo.

4.2.3. Relacion con el cliente
La relacion Precio — Calidad — Sabor — Infraestructura que tuvo
el proyecto fue la principal forma de mantener la relacion y
compromiso con los clientes.
Adicional a esto, se ofrecié siempre el servicio personalizado

de asesorar al cliente sobre que pescado elegir seglin sus gustos.

4.2.4. Canales de distribucion

a. Principal: El principal canal de distribucion que tuvo el proyecto
fue el propio restaurante. La venta del producto se llevé a cabo
principalmente en el salén de restaurante.

b. Secundarias: Entre las alternativas secundarias fueron
consideradas todas las maneras que el publico pida para llevar.
Por ejemplo:

1. Via e-mail. (Caso de reservas)
2. Via Facebook.
3. Via teléfono.

Todas y cada una de las maneras solo se entregan para que el
cliente recoja, ya que al empezar no se contd con personas
adicionales que se hagan cargo de un delivery.

Es importante hacerle saber al cliente que va a solicitar un

pedido para llevar, que es mejor que se acerque al restaurante a
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consumirlo porque ahi disfrutara mejor del plato puesto que se

preparara al instante y podria adquirir algo mas si quisiera.

4.2.5. Fuentes de ingreso
La principal y Unica fuente de ingresos del establecimiento fue
la venta de los productos ofrecidos y de la carta de adicionales que se
elaboro.
Los medios de pago son:
1. Al contado: Dinero en efectivo.
2. Con tarjeta: Aceptadas tarjetas de crédito y débito.
3. Vales de consumo: Dados en alguna promocién o publicidad.

4.2.6. Recursos clave

a. Recurso profesional: Se necesitd personal profesional vy
capacitado para cubrir todas las &reas que comprende el negocio.
e Se necesitd la presencia de un experto en pescados, quién al

mismo tiempo es quien asesora y recomienda los tipos de
pescado segun los gustos del cliente.

e Se necesitd contar con la participacibn de personal de
atencién capacitado para brindar una atencién mas familiar y
de confianza.

e Se necesitd cocineros con experiencia en la preparacion de
pescados.

e Y se requirié también de una persona encargada de cobrar y
reportar ingresos y gastos del establecimiento.

b. Recurso de infraestructura: La infraestructura fue proyectada
como un ambiente calido, familiar, con un toque rustico para que
identificase al restaurante.

c. Recurso de capital: El capital para el negocio fue aportado por
los mismos socios del negocio combinado con ayuda de una
entidad financiera, lo que permiti6 empezar bien y con todo lo que
se requiere.

d. Recurso tecnoldgico: El local fue implementado segun lo que
cada area que requirio.
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4.2.7.

4.2.8.

1. Saldn. Fue equipado con mesas, sillas comodas, televisores,
cable, mesas auxiliares para mozos y estacién de mozos.

2. Cocina. Este espacio fue equipado con cocinas, camaras de
conservacion, de refrigeraciéon y congelacion. También se
adquirié todos los utensilios basicos como sartenes, peroles,
cuchillos, bowils, ollas, entre otros.

3. Exhibicion del producto. Se construyé con una barra de
conservacion para la exhibicion de los pescados a ofrecer.

4. Adicional. El local adquiri6 una camara de conservacion de
frios portatil o también conocido como cooler, para realizar las
compras de pescados y poder transportarlos desde el terminal
hasta el local del negocio. Una vez que la empresa crezca,
puede optar por un vehiculo adecuado para el traslado de sus
productos que necesiten una temperatura adecuada, y se
respete la cadena de frios. Debe ser un vehiculo equipado
con una camara de frios, para que el insumo principal, en este
caso el pescado, no se perjudique en el trayecto de

transportarlos.

Actividades clave

La empresa fusion6 la comida con sabor casero que ofrece,
con la calidad e inocuidad de los alimentos. Adicional a esto, se
considerd la atencion brindada desde que el cliente hace su ingreso,
el cual es recibido por la persona experta en pescados quien lo
asesora, hasta el personal que atiende en el salon.

Asi  mismo, el establecimiento elabor6 una carta
exclusivamente de guarniciones, puesto que no se trabajé una carta

principal. Todas las opciones principales son ofrecidas directamente.

Socios clave

La empresa establecio lazos con proveedores clave para
conseguir los insumos mas frescos del mercado. Se considerd el
terminal pesquero de Santa Rosa como principal proveedor del

producto principal del negocio. En el caso de productos envasados se

45



contactd con proveedores que ofrecieron un precio al por mayor.
Finalmente se tuvo por proveedores a:

1. Mercado Moshoqueque.

2. Mercado Modelo.

3. Terminal pesquero ECOMPHISA, Sta. Rosa.

4. Supermercado Mayorista MAKRO.

4.2.9. Estructura de costos
Los principales gastos que la empresa debié afrontar para
empezar a funcionar de manera correcta son mencionados a
continuacion:

Tabla 6.
Principales gastos generales en el proyecto.
Principales gastos

Alquiler del local

Gastos de remodelacion y ambientacion

Compra de muebles para salon

Compra de bateria de cocina y cAmaras de frio

Licencias y permisos de acuerdo a ley

Honorarios de personal

Pago de proveedores

Pago de financieras

O©| O N| O O | W N|

Impuestos

Contador

=
o

11 Administrador

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.Viabilidad estratégica
4.3.1. Analisis de la cadena de valor

GESTION

APOYO / SOPORTE

ra

Figura 2. Cuadro de cadena de valor.
Fuente: Elaboracion propia.
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e Fortalezay Debilidad del cuadro

Personal capacitado para lograr objetivos colectivos y el

posicionamiento en el mercado restaurador chiclayano con un

producto nuevo.

En el momento del ‘rush’, puede que algunos procedimientos

sean mas apresurados con algunos clientes. Esto puede jugar en

contra ya que todos los clientes merecen el tiempo y la atencion

necesaria para cada uno y a todos por igual.

4.3.2. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

43.2.1.

4.32.2.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Se pudo observar que cada mes en Chiclayo, nuevos
restaurantes entraban al mercado. Este rubro se posicion6
como un sector bastante rentable ya que las personas se
acostumbraron cada vez mas a consumir alimentos fuera del
hogar, y la mayoria de veces al momento del almuerzo y/o
cena. En cuanto a esta investigacidon, se presentd como una
idea nueva y por lo tanto impactd en el mercado de manera
positiva y generar que los clientes la recuerden como marca

lider en lo que ofrece y en el horario de atencién.

Rivalidad entre los competidores

La empresa tuvo la ventaja de ser el Unico restaurante
especializado en pescado frito de la ciudad; por lo tanto no
hubo un restaurante que pueda ser considerado como
competencia directa.

Si un negocio se consolido bueno y sobretodo rentable,
puede haber quien copie la idea; pero el restaurante y su
equipo deben hacer fieles a sus clientes y, de este modo, evitar
que los futuros competidores no tengan tanta relevancia como

amenaza.
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4.3.2.3.

4.3.2.4.

4.3.2.5.

Poder de negociacion de los proveedores

El principal motivo de iniciar un negocio es generar
ingresos, y la principal mision de su administrador es generar
el mayor margen de utilidad para la empresa. Si se compra la
materia prima al primer vendedor (mayorista), el costo va a ser
mucho menor a comparacion de comprar a segundos o
terceros (minorista). Entonces, la idea del negocio fue
conseguir los productos de la manera mas directa posible y

para esto ya se identifico a los proveedores de la materia prima.

Poder de negociacion de los compradores

La modalidad de venta del restaurante tambiéen fue
novedosa. El restaurante no contdé con una carta principal a
comparaciéon de todos los restaurantes de la ciudad. Por el
contrario, la propuesta fue exhibir los pescados con su precio
establecido al lado habiendo tomando en cuenta los costos de
preparacion y servicio.

Se considero la opcién de que el cliente pueda elegir la
variedad y tamafio a su gusto para que posteriormente se le
prepare.

En un futuro se podria incorporar al menos 2 maneras
mas de preparacion; asi el cliente no solo elegira variedad y

tamafio, sino también como quiere que se lo preparen.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El sabor, la textura y sobre todo el valor nutricional que
aporta el pescado al ser humano, no tienen facilmente un
sustituto; sin embargo, por ser un mercado poco explotado en

horario nocturno, puede ser atractivo para nuevas inversiones.
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4.3.3. Analisis PEST del sector

4.3.3.1.

Politicas

Para iniciar un negocio, cualquiera que este sea, se
debe conseguir la debida acreditacion y ser avalado por las
autoridades competentes de la localidad. Para esto, los socios
del negocio, tienen que hacerse cargo de la tramitacion de
todos los permisos y licencias necesarias con los que se
requiere iniciar un negocio de restauracion.

Segun la Ley N° 26935, todo establecimiento, para
iniciar operaciones, debe encontrarse inscrito en el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC). Asi mismo, se debe contar con
la licencia municipal de funcionamiento y cumplir con las demas
disposiciones municipales que se requiera.

Es fundamental solicitar todos los permisos de la
municipalidad local ya que es un proceso basico para que el
restaurante tenga un funcionamiento con normalidad y dentro
de las exigencias de la ley regente.

Entre estos pasos esta lo siguiente:

Evaluacion de la municipalidad competente.

e Permite acreditar la formalidad de su negocio, ante
entidades publicas y privadas, favoreciendo su acceso
al mercado.

e Garantiza el libre desarrollo de la actividad econémica
autorizada por la municipalidad.

Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento, la
municipalidad evaluara los siguientes aspectos:

1. Zonificacion y Compatibilidad de uso.
Evaluacion que realiza la entidad competente con
el fin de verificar si el tipo de actividad econémica
a ser desarrollada por el interesado resulta 0 no
compatible con la categorizacion del espacio

geografico establecido en la zonificacion vigente.
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2.

Informe de Inspeccién Técnica de Seguridad
en Defensa Civil. Documento que sustenta y
consigna el resultado de la ejecucion de una
Inspeccidn Técnica de Seguridad en Defensa
Civil, mediante la cual se verifica y evalua el
cumplimiento de las condiciones de seguridad en
defensa civil establecidas en la normativa vigente

sobre la materia.

Las normas establecidas de acuerdo con la Ley Marco

de Licencia de Funcionamiento 28976, una vez que sean

evaluados los requisitos que la municipalidad requiere, esta

tiene un plazo maximo de 24 horas para entregar la licencia si

todo esta en orden.

Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento,

segun la Superintendencia Nacional de Aduanas y de

Administracion Tributaria, son exigibles, como maximo, los

siguientes requisitos:

Solicitud de Licencia de Funcionamiento con
caracter de declaracion jurada, que incluya:
Numero de RUC y DNI o carné de extranjeria del
solicitante, tratAndose de personas juridicas o
naturales, segun corresponda.

DNI o carné de extranjeria del representante legal
en caso de personas juridicas u otros entes
colectivos, o tratandose de personas naturales
gue actien mediante representacion.

Vigencia de poder del representante legal, en el
caso de personas juridicas u otros entes
colectivos. Tratandose de representacion de
personas naturales, se requerira carta poder con
firma legalizada.

Declaracion Jurada de Observancia de

Condiciones de Seguridad o Inspeccién Técnica
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de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multi-

disciplinaria, segun corresponda.

Adicionalmente, de ser el caso, seran exigibles los

siguientes requisitos:

Copia simple de titulo profesional en el caso de
servicios relacionados con la salud.

Informar sobre el nimero de estacionamientos de
acuerdo con la normativa vigente, en la
declaracion jurada.

Copia simple de la autorizacion sectorial
respectiva en el caso de aquellas actividades que,
conforme a ley, la requieran de manera previa al
otorgamiento de la licencia de funcionamiento.
Copia simple de la autorizacion expedida por el
Instituto Nacional de Cultura, conforme a la Ley
N° 28296, Ley General del Patrimonio Cultural de
la Nacién. Verificados los requisitos sefalados,
se procedera al pago de la tasa respectiva fijada

por cada municipalidad.

De no cumplirse las normas a seguir segun la ley que

compete a apertura de establecimientos, es decir, iniciar una

actividad lucrativa sin los permisos necesarios, puede llevar a

tener consecuencias desfavorables para el empresario que van

desde las multas o sanciones por no tener premisos hasta el

cierre o clausura del establecimiento.
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Tabla 7.

Licencia de apertura definitiva de establecimientos comerciales y/o servicios.

TIPO: Automatico

FINALIDAD: Solicitar una licencia de apertura definitiva de establecimientos comerciales y/o servicios.

BASE LEGAL:

TUO de la Ley de tributaciéon Municipal Decreto Supremo No.156 2004-EF

TUO de Cédigo Tributacion. Decreto Supremo No. 135 99-EF

PROCEDIMIENTOS

LICENCIA DE APERTURA DEFINITIVA DE ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES Y/O SERVICIOS

MAPRO
Requisitos: N° Unidad Organica Acciones Duracion
1. Formato de Tramite Interno N° 4207 (FTI) 1 Caja 1°Administrado paga tramite 10 min
2. Certificado de Inspeccidn conjunta, segun O.M. 009- Tramite Documentario  1°Administrado: Presenta solicitud. 10 min
2006-GPCH 2°Tecnico de Registro: recepciona, verifica requisitos, registra, entrega
de copia de recepcidn de administrado.
3°Jefe emite proveido, remite a Departamento de Licencias.
3. Certificacion de la Autorizacion Sectorial para los 3 Departamento de 1° Jefe: Toma conocimiento y deriva a Emisiones. 10 min
casos especificos, segun Ley de la materia. Licencias
4. Copia de DNI 4 Emisiones y 1° Notifica a Urbanismo 1d
Notificaciones
5. En caso de ser persona Juridica, copia de certificado 5 Urbanismo 1° Jefe: evalla y deriva.
de la Partida Registral donde conste la inscripcidn, la 2° Técnico: revisa, analiza y emite certificado.
vigencia del poder y del Representante Legal expedido 3° Jefe; Firma de certificado.
por SUNARP.
6. Copia literal de Dominio de Propiedad expedido por 6 Tramite Documentario  1° Administrado: Presenta Solicitud. 10 min
SUNARP o Contrato de Arrendamiento con firmas 2° Técnico: Proyecta resolucidn y certificado definitivo.
Legalizadas Vigentes o documento que acredite la
posesion legitima.
7. Copia de RUC. 7 Departamento de 1° Jefe: evaltia y deriva 10 min
Licencias 2° Técnico: Proyecta resolucion y certificado definitivo
8 Gerencia de Da visto bueno a la resolucion. 20 min
8. Recibo de pago tnico. 9 Operaciones Da visto bueno a la resolucién 20 min
10 Asesoria Legal Firma resolucidn y certificado 20 min
Jefatura
11 Emisiones y 1° Entrega de resolucion y certificado a administrado 1d
Notificaciones 2° Administrado firma cargo
12 Departamento de 1° Recibe cargo de notificacién 10 min
Licencias 2° Anexa a expediente y archiva
TOTAL 2d

Fuente: TUO de la Ley de tributacién Municipal Decreto Supremo No.156 2004-EF. TUO de Cddigo Tributacidn y Decreto Supremo No. 135 99-EF.
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4.3.3.2.

Asi mismo, todo establecimiento de restauracion
requiere de una constante fumigacion a fin de evitar las plagas
dentro de la cocina y el salén del restaurante. Si bien es cierto,
el olor que emana la fritura del pescado y sus residuos es muy
fuerte y puede atraer insectos como moscas, estas plagas solo
pueden ser combatidas con una fumigacién constante. Esto se
lleva a cabo cada 20 o 30 dias dependiendo de la necesidad.

Por otro lado, segun la exigencia municipal, todo
colaborador del restaurante tiene que contar con su carnet de
sanidad a fin de filtrar a las personas no aptas para la
manipulacion de alimentos. De esta manera se puede asegurar
que el cliente esta recibiendo un producto integro, desde la
calidad de la materia prima (caracteristicas organolépticas en
Optimas condiciones) hasta la practica de manipulacién de

alimentos.

Econdmicas

El poblador chiclayano, con el pasar de los afios, ha
cambiado sus costumbres y sobre todo su manera de gastar en
cuanto a restaurantes se refiere.

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (2015)
dio a conocer que durante el afio 2014, del total del gasto en
alimentos que realizan los peruanos, el 33,2% se destina al
consumo de alimentos fuera del hogar, lo que significo un
incremento de 7,7 puntos porcentuales al compararlo con el
afio 2005 (25,5%).
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Figura 3. Consumo de alimentos fuera del hogar.
Fuente: INEI, 2015.

Este comportamiento evidencia que comer fuera del
hogar se ha convertido en un hecho cotidiano para la poblacion,
a diferencia de lo que ocurria en afios anteriores que se
consideraba esta costumbre como algo extraordinario. Es
decir, las personas hoy en dia ya no guardan el momento de
salir a compartir una comida, ya sea desayuno, almuerzo o
cena, para un momento especial de alguna celebracion, si no
que ahora lo hacen como un hébito o como una necesidad en
el caso de personas gque no llegan a almorzar a su casa por

diferentes motivos (como lo que pasa con los menus).
Asi mismo, queda demostrado que, segun el INEI, el

promedio de gasto en el consumo de alimento fuera del hogar

es mayor en hombres que en mujeres.
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Figura 4. Gastos en alimentos fuera del hogar, segiin género.
Fuente: INEI, 2015.
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Figura 5. Gastos en alimentos fuera del hogar, segun edad.
Fuente: INEI, 2015.
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4.3.3.3.

En Chiclayo el nivel econémico se ve reflejado en los
estilos de vida que el poblador local tiene. Con una mayor
demanda de los clientes y una exigencia mayor hacia los
proveedores de productos y servicios, Lambayeque constituye
la quinta economia mas grande del pais después de Lima
(INEI, 2015).

Sociales

En el Perd no hay potaje que sea rechazado por el
comensal, eso hizo que su comida sea conocida a nivel
mundial. Asi mismo, existe un publico apto y abierto a probar
nuevos sabores y vivir nuevas experiencias fuera del hogar.
Lauer (2006) sostuvo que la revolucion de la gastronomia
peruana ha hecho, sin duda, que su comida, esa que podemos
encontrar hasta en el rincon menos pensado, se haya
convertido en lo que la lengua inglesa ha comenzado a llamar
“‘whim food”, lo que significa que los alimentos que antes se
buscaban por la necesidad de alimentarse, ahora solo se
buscan sola y exclusivamente, por placer.

Este fenbmeno fue originado por el “boom de la
gastronomia peruana”. Lograr que el comensal se antoje de
algun platillo sea dulce o salado y este pueda encontrarlo en
algun pequefio lugar y en su mas exquisita expresion.

El emprendedor peruano se da cuenta de lo que sucede
a su alrededor y entonces se crean estos pequefios negocios
especializados en un determinado antojo. Tal es el caso de
esos puestos de anticuchos que encontramos por las calles, o
la sefiora de los picarones que siempre esta en un determinado
parque. El norte peruano se caracteriza por la buena comida y
la variedad de platos que posee, es asi que cada persona
emprendedora va creando puestos de comida especializados
en determinado antojo y la persona andante va descubriendo

estos lugares, lo cual se desarrolla en mayor porcentaje por
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recomendacion, y hace de este “su huequito” donde puede

disfrutar eso que tanto le gusta.

4.3.3.4. Tecnologicas

Para el proyecto que se quiere iniciar, la influencia del
sector tecnolégico no es muy relevante ya que se requiere de
implementos béasicos y no muy complejos. El equipamiento
tecnolégico que necesita un huarigue se basa en una
computadora con acceso a internet, la cual sirve para registrar
clientes, ventas, cuadros, estadisticas de la empresa; y una

impresora.

4.3.4. Mega Tendencias

Ya no es suficiente dar un valor agradado para ganar un cliente. El
cliente busca algo mas sobre el valor agregado. Hoy en dia, el
mercado restaurador esta casi saturado por lo que es necesario
romper esquemas al momento de atender a un cliente. Es verdad que
es necesario seguir un protocolo o estandares para la atencion, pero
si es necesario romper esa linea, se tendra que hacer con tal de
conseguir un cliente satisfecho al cien por ciento.

Se esta promoviendo bastante, por el Ministerio de la Produccion, la
pesca responsable y sostenible. Asi mismo se estd buscando
recuperar la pesca artesanal, promovida por cocineros conocidos del
Perd. La empresa apunta a eso.
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4.3.5. Matriz FODA del sector

Tabla 8.
Cuadro de matriz FODA.
Fortaleza

Debilidad

F1: Nueva opcidn gastronomica
en horario nocturno.
F2: Bajo en costos.
F3: Platillos faciles y rapidos de
Anélisis preparar.
interno
F4: Amplia variedad de materia
prima (pescado) por estar en
una zona privilegiada del Peru.

F5: Insumos frescos y del dia.

D1: No se cuenta con un local propio.
D2: Se tiene que adaptar el negocio a las
dimensiones del local a alquilar.

D3: Modificar las construcciones para
hacerlas acordes a las necesidades del
negocio.

D4: Ubicada en una calle de poco
trnsito vehicular y peatonal.

D5: Ubicada en al borde con un centro

poblado de alto peligro.

Oportunidad

Amenaza

O1: Captar un buen nimero de

publico.

O2: Poder ser reconocidos

como marca pionera en la

especialidad.

03: Contactar con un pescador
Analisis  ge totora que pueda ser el
externo

proveedor directo.

O4: Promover la pesca

artesanal responsabile.

O5: Tener un margen de

ganancia mas amplio gracias al

contacto directo con el

proveedor de la materia prima.

Fuente: Elaboracion propia.

Al: Inversionistas pueden copiar la idea
si esta resulta con una buena acogida
por parte del publico.

A2: Alza de los precios de los alimentos.
A3: Vedas de determinadas especies
marinas.

A4: Escases de materia prima debido a
algun fenémeno natural.

A5: Personas ajenas a la localizacion

atenten con la seguridad del cliente.
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4.3.6. FODA cruzado: Cuadro de estrategias

Tabla 9.
FODA cruzado.

Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

O1: Captar un buen numero de publico.
02: Poder ser reconocidos como marca
pionera en la especialidad.

03: Contactar con un pescador de
totora que pueda ser el proveedor
directo.

O4: Promover la pesca artesanal
responsable.

O5: Tener un margen de ganancia mds
amplio gracias al contacto directo con el
proveedor de la materia prima.

Al: Inversionistas pueden copiar la
idea si esta resulta con una buena
acogida por parte del publico.

A2: Alza de los precios de los
alimentos.

A3: Vedas de determinadas
especies marinas.

A4: Escases de materia prima
debido a algin fenémeno natural.
A5: Personas ajenas a la
localizacién atenten con la
seguridad del cliente.

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategia FA

F1: Nueva opcidén
gastrondmica en horario
nocturno.

F2: Bajo en costos.

F3: Platillos faciles y rapidos
de preparar.

F4: Amplia variedad de
materia prima (pescado) por
estar en una zona privilegiada
del Peru.

F5: Insumos frescos y del dia.

Trabajar en base a metas diarias,
semanales y mensuales para poder
organizar mejor al equipo de trabajo.

Hacer un lugar en el corazén de las
familias chiclayanas como el lugar
referente del tipo de comida que
se ofrecera.

Debilidades

Estrategia DO

Estrategia DA

D1: No se cuenta con un local
propio.

D2: Se tiene que adaptar el
negocio a las dimensiones del
local a alquilar.

D3: Modificar las
construcciones para hacerlas
acordes a las necesidades del
negocio.

D4: Ubicada en una calle de
poco transito vehiculary
peatonal.

D5: Ubicada en al borde con
un centro poblado de alto
peligro.

Fuente: Elaboracion propia.

Invitar al chiclayano a consumir pescado
de noche como opciodn ‘light’ en un
ambiente acorde a lo que se ofrece.

Trabajar duro y parejo hasta que se
tenga capital para poder comprar
el inmueble o mudarse a otro
mejor o conseguir un inmueble por
la modalidad de leasing.
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4.3.7. Matriz EFl y EFE
4.3.7.1. Matriz EFI

Tabla 10.
Matriz EFI.

Matriz EFl — Evaluaciéon de Factores Internos

Fortalezas Peso Calificacion Total
Ponderado
F1: Nueva opcidn gastrondmica en horario
nocturno. 0.06 4 0.24
F2: Bajo en costos. 0.18 3 0.54
F3: Platillos faciles y rapidos de preparar. 0.16 4 0.64
F4: Amplia variedad de materia prima
(pescado) por estar en una zona
privilegiada del Perd. 0.12 4 0.48
F5: Insumos frescos y del dia. 0.08 3 0.24
Debilidades Peso Calificacion Total
Ponderado
D1: No se cuenta con un local propio. 0.10 2 0.2
D2: Se tiene que adaptar el negocio a las
dimensiones del local a alquilar. 0.06 1 0.06
D3: Modificar las construcciones para
hacerlas acordes a las necesidades del
negocio. 0.06 2 0.12
D4: Ubicada en una calle de poco transito
vehicular y peatonal. 0.06 1 0.06
D5: Ubicada en al borde con un centro
poblado de alto peligro. 0.12 2 0.24
TOTAL 1 2.82

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.7.2. Matriz EFE

Tabla 11.
Matriz EFE.
Matriz EFE — Evaluacién de Factores Externos
Oportunidades Peso Calificacion Total
Ponderado
O1: Captar un buen nimero de publico. 0.08 3 0.24
02: Poder ser reconocidos como marca
pionera en la especialidad. 0.06 3 0.18
03: Contactar con un pescador de totora
qgue pueda ser el proveedor directo. 0.09 3 0.27
0O4: Promover la pesca artesanal
responsable. 0.13 4 0.52
0O5: Tener un margen de ganancia mas
amplio gracias al contacto directo con el
proveedor de la materia prima. 0.14 4 0.56
Amenazas Peso Calificacion Total
Ponderado
Al: Inversionistas pueden copiar la idea si
esta resulta con una buena acogida por
parte del publico. 0.08 1 0.08
A2: Alza de los precios de los alimentos. 0.13 2 0.26
A3: Vedas de determinadas especies
marinas. 0.11 2 0.22
A4: Escases de materia prima debido a
algin fenémeno natural. 0.08 1 0.08
A5: Personas ajenas a la localizacién
atenten con la seguridad del cliente. 0.10 2 0.2
TOTAL 1 2.61

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3.8. Objetivos estratégicos genéricos
4.3.8.1. Estudio de mercado

Posicionar el restaurante en el listado de opciones

principales que el chiclayano tiene para comer de noche.

4.3.8.2. Estudio técnico — operacional

Satisfacer las expectativas de los clientes a través del

producto final y todo lo que involucra el procedimiento.

4.3.8.3. Estudio organizacional

Concretar un equipo de trabajo consolidado y que cree
una sinergia que inspire a cada uno de ellos a lograr las metas

trazadas.

4.3.8.4. Estudio econdmico —financiero

Generar mayores ingresos econémicos contactando los
proveedores directos apuntando a la sostenibilidad en el

mercado.

4.3.9. Estrategias genéricas

Contactar proveedores directos para poder asi reducir los costos de
los platos a ofrecer. A través de esta estrategia podemos generar mas
margen de utilidad haciendo que el negocio sea mas rentable.

Tener una ambientacion del salén acorde a lo que se esta ofertando
al cliente. La percepcion que tiene el cliente puede tener mucho que
ver con la ambientacion, decoracion e infraestructura del lugar. Si el
cliente percibe, al entrar a un restaurante, una decoracion simple o
improvisada, puede generarse en él la duda al momento de decidir si
entrar a consumir o no.

Generar el marketing de “boca a boca” ayuda a invertir menos en
publicidad. Hacer que nuestros propios clientes nos recomienden con
sus familiares y conocidos para poder aumentar nuestra cartera de

clientes.
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4.3.9.1.

Ventaja competitiva

La ventaja competitiva principal del proyecto es que una

vez puesto en marcha, seria una opcion nueva en el mercado

restaurador nocturno de Chiclayo. El no tener un competidor

directo, es decir, que ofrezca el mismo producto y en el mismo

horario, da la oportunidad de poder colocar este hegocio como

referente en su especialidad. Los clientes reconocerian la

marca por ser la primera en apostar por esta hueva opcion en

la noche. Para esto, el nombre del negocio y su logotipo deben

ser sencillos, sobrios y faciles de recordar.

4.4.Viabilidad de mercado

4.4.1. Cuadro de segmentacion

Tabla 12.

Cuadro de segmentacion del mercado.

BASES

GEOGRAFICAS

Ubicacion Chiclayo

DEMOGRAFICAS

Edad De 25 a 65 afios.

Sexo Masculino y femenino.

Ciclo de vida Joévenes, adultos, casados con/sin hijos, familias.
Profesionales y no profesionales.

Ocupacion 850 a més.

Ingresos

PSICOLOGICAS

Clase social

Estilo de vida

Beneficios buscados

B, B1,B2,C, C1, C2,D.
Progresistas, modernas, adaptados y conservadoras.

Consumo de alimentos fuera del hogar

CONDUCTUALES

Ocasion de compra
Decision de compra

Tasa de uso

Fuente: Elaboracion propia.

Cenar de noche en familia o grupo de amigos.
Nuevo opcién de comida en horario nocturno.

Cenar 4/7 dias fuera del hogar.
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4.4.2. Tipos de mercado

442.1.

Mercado Potencial

El mercado potencial es el conjunto de consumidores al
que, el nuevo producto que se esta proponiendo lanzar, va a
llegar. Esto no quiere decir que actualmente lo consumen, solo
que estan en potencia de poder ser consumidores del
establecimiento.

Para el caso del presente proyecto, seran todas las
personas desde los 25 afios que acostumbren a cenar fuera del

hogar.

Tabla 13.
Cuadro de poblacion potencial.

Variable de

Caracteristica Datos Resultado

segmentacion

PEA con la que se

Poblacion , 276 467
esta trabajando.

NSE B, C, D. 87.2% 241 079
Progresistas,

_ _ modernas,

Estilo de vida 90.0% 216 971
adaptados y
conservadoras.

Fuente: Arellano Marketing 2015.

4.42.2.

Mercado disponible
Este mercado es una parte del mercado potencial. Este
estd formado por el conjunto de consumidores que si
consumen el producto que ofrece el negocio, sin
necesariamente decir que consumiran en el futuro restaurante.
Esto se ve reflejado en la pregunta formulada en la
encuesta que se realizd6 la cual formula la siguiente

interrogante:
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4.4.2.3.

¢, Considera usted dentro de su dieta al menos un dia a
la semana para el consumo de pescado? (Pregunta 8).

El 91.48% considero que si incluye en su dieta semanal
el consumo de pescado, mientras que un minimo 8.52% no lo
considera.

Entonces el mercado disponible se definiria de la

siguiente manera:

Tabla 14.

Resultado mercado disponible.
Mercado % Mercado  Mercado
Potencial Disponible disponible
216 971 91.48% 198 485

Fuente: Elaboracion propia.

Mercado Efectivo

El M. Efectivo es una parte del mercado disponible y la
cual responde al conjunto de consumidores que tienen la
intencién de comprar el producto que el nuevo negocio va a
ofrecer.

El resultado para este mercado se puede obtener a
través de la pregunta formulada en la encuesta realizada, la
cual formula la siguiente interrogante:

¢ Estaria dispuesto a gastar por un buen pescado frito en
la noche, en un huarique especializado en eso? (Pregunta 11).

El 90.74 respondi6 que siy el 9.26% dijo que no.

Entonces el mercado efectivo se consigue de la

siguiente manera:

Tabla 15.

Resultado mercado efectivo.
Mercado % Mercado  Mercado
Disponible  Efectivo Efectivo
198 485 90.74% 180 105

Fuente: Elaboracion propia.
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4.42.4.

Mercado objetivo

Es la pequefia parte porcentual que la nueva empresa
estima atender diariamente cuando empiece a funcionar el
establecimiento. Esto puede variar de acuerdo a las nuevas
ofertas que se puedan aperturar.

El mercado objetivo se conseguira de la siguiente

manera:
Tabla 16.
Resultado mercado objetivo.
Mercado % Mercado  Mercado
Efectivo Objetivo Objetivo
180 105 3.0% 5403

Fuente: Elaboracién propia.

Entonces el restaurante en cifras aproximadas espera
atender a 5,403 personas mensualmente, teniendo un

promedio de 180 personas atendidas durante un solo turno.

4.4.3. Investigacion de mercado

4.43.1. Analisis de mercado

Mercado consumidor

Favorablemente para el proyecto, el destinar dinero a
alimentacion fuera del hogar esta creciendo. Esto quiere decir
que cada vez mas personas se atreven a comer fuera del
hogar, entonces se crea una nueva oportunidad para ofrecer
nuevas cosas y asi atraer al consumidor. En cifras, el INEI
(2015) dice que el 33% del gasto del hogar va destinado a
alimentacion fuera del hogar. Esto no es ajeno en Chiclayo, y
por eso muchos empresarios apuestan por inaugurar mas

opciones de restauracion.

Mercado competidor
El proyecto presenta una idea nueva en la ciudad de
Chiclayo. Aunque no hay una competencia directa, es decir,

que venda u ofrezca el producto que el presente proyecto
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4.4.3.2.

busca ofrecer, si hay bastantes nuevos restaurantes que
atienden de noche pero el ofrecer lo mismo los hace caer en la
opcion final de los consumidores porque ellos prefieren ir a un

restaurante de tradicion y confianza.

Mercado de productos sustitutos

En Chiclayo hay una larga lista de opciones de
restauracion nocturna. Hay opciones diferentes y cada una
tiene un restaurante referente. Por ejemplo, Marakos es
referente de restaurante de parrillas en Chiclayo. Detras de él
hay varios que también dedican a lo mismo, venta de parrillas;
sin embargo solo los mejores y que ofrezcan algo mas que el
valor agregado logran perdurar en el mercado.

Asi como el mencionado restaurante, hay referentes en
todas las especialidades: chifas, pollerias, pizzerias, cafeterias,

etc.

Mercado externo
No hay registro de empresas extranjeras o franquicias
internacionales que hayan llegado a Chiclayo con la oferta que

se propone en el presente proyecto.

Resultados de la investigacion

El andlisis de los resultados de la investigacion de
mercado segun la tabulacion de la encuesta fue desarrollada
una a una segun cada pregunta realizada al encuestado. Las
preguntas fueron formuladas siguiendo un orden dentro de la
sub-dimension de marketing mix de acuerdo a los indicadores
producto, precio, plaza y promocién segun indica el cuadro de

operacionalizacion propuesto.
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Encuesta

A. Edad

£0,0%

50,0%
40,0%

30,0%7 58,52%

20,0%

Porcentaje

10,0%- 23,7%

3 333%

T T T T
25 - 35 afios 35 - 45 afios 45 - 55 afios 55 - G5 afios
Edad

0%

Figura 6. Resultado de la edad de los encuestados.
Fuente: Resultados de encuesta.

De la cantidad total de personas encuestadas (270) se puede concluir
que:
e 158 personas encuestadas tuvieron entre 25 a 35 afos de edad.
e 64 personas encuestadas tuvieron entre 35 a 45 afios de edad.
e 39 personas encuestadas tuvieron entre 45 a 55 afos de edad.

e 9 personas encuestadas tuvieron entre 55 a 65 afios de edad.
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B. Sexo

Sexo

B Femening
B Masculing

Figura 7.Resultado de sexo de los encuestados.
Fuente: Resultados de encuesta.

Del 100% de personas encuestadas, el 58,15% respondié al sexo
femenino, y el 41,85% restante, respondio al sexo masculino.

C. Ciudad

100,0%

B0,0%

50,09

Porcentaje

B7 41%
40,0%

20,0%

[5.519%] B ey B e ke
0% . 7449 EREEELY

T
Chiclayo Lambayegue Ferrenafe Ctros

Ciudad

Figura 8. Resultado de ciudad de los encuestados.
Fuente: Resultados de encuesta.

Esta variable indicé que el maximo de personas encuestadas con un
87.41% residen en la ciudad de Chiclayo y la minima con un 0.741% reside

en la ciudad de Ferrefafe.
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1° Pregunta: ¢A qué se dedica actualmente?

50,09
40 0%
2
B _
£ 300%
Q@
2 45 56%
o 20,0%
o
10,0% - 19 26% —
14,07% 14 07%
. 5 185%
' = o) = h o
0o 9] 5 w 1]
i o o c a
2 g o = g
2 T o =) o
2 s & * 2
i = w 8
Ocupacion

Figura 9. Resultado de ocupacién.
Fuente: Resultados de encuesta.
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El gréfico indica que la mayoria del publico que fue encuestado, trabaja

en el sector privado, hubo también un grupo considerable de estudiantes y en

un tercer lugar estuvieron los trabajadores independientes y del sector publico.
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2° Pregunta: ¢ Cudl es su ingreso monetario aproximado?
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Salario

Figura 10. Resultado de ingreso monetario.
Fuente: Resultados de encuesta.

La mayoria del publico que fue encuestado percibe un ingreso menos
a los 800 soles, esto hace referencia a las ganancias de quienes aun son
estudiantes. Sin embargo el porcentaje mas alto estuvo dividido entre los

encuestados que perciben ingresos entre 1000 a 3000 soles.
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3° Pregunta:

¢, Qué preferiria comer usted en una cena de restaurante?

50,0%%
40 0%
a
e}
‘E 30,0%
a
=
o 200%- |[#1.11%
o
10,0%7 18,52% 158 26%
B.148% ’=|
0% E 5,185% 5,556%| [ zzz%i
. T T T T T T S —
Parrilas Ensaladas Polloala Pizza Chifa Pescado otros
hrasa frito

Preferencia

Figura 11. Resultado de preferencia.
Fuente: Resultados de encuesta.

La mayoria del pubico encuestado dijo que preferia comer parrilla de

noche, sin embargo, también se puede observar que hay publico que prefirié

comidas menos pesadas como chifa, ensaladas y pescado frito.
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4° Pregunta: ¢En qué horario suele salir a cenar a un restaurante?

G0,0%=
@
.
£ 40,0%
:
o
20,0%

T T T
Antes de las 06 06:00pm - 08 08:00pm -10:  10:00pm - 12 Después de las
O0pm O0pm Opm Opm 2:00pm

Horario

Figura 12. Resultado de horario.
Fuente: Resultados de encuesta.

La mayoria del publico que fue encuestado indico que suele cenar entre
las 08:00 y 10:00 de la noche, aunque también hubo un porcentaje

considerable que cena entre las 10:00 y 12:00 de la noche.
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5° Pregunta: ¢ Considera que Chiclayo tiene variedad en tipo de restaurantes

para disfrutar de una cena?

50,0%=

40,0%
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Si, tiene Me gustaria  No, notiene No he buscado Estoy bien con

variedad  encontrar mas mucha variedad otras opciones las que tiene

Variedad

Figura 13. Resultado de variedad de restaurantes.
Fuente: Resultados de encuesta.

El 41,48% de los encuestados deseaban encontrar mas opciones de
restaurantes al momento de cenar. Lo cual indicé que hay una necesidad por

satisfacer.
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6° Pregunta: ¢Qué es lo que lo motiva a usted elegir un restaurante al

momento de cenar?

Tabla 17.
Resultado de nivel de motivacion.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Motivacién 270 100,0% 0 0,0% 270 100,0%
Motivacién frecuencias
Respuestas

N Porcentaje
Motivacion 1,00 43 3,2%
2,00 61 4,5%
3,00 168 12,4%
4,00 200 14,8%
5,00 878 65,0%
Total 1350 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

Segun el cuadro estadistico, las 270 personas encuestadas valoraron

en su mayoria con 5 la importancia de cada caracteristica que deben tener los

restaurantes. Entre las caracteristicas escogidas por los encuestados estan:

servicio, producto, precio, infraestructura, ambientacion y decoracion.

Esto quiere decir que el publico que suele cenar en restaurantes es

exigente en cuanto a estos 5 aspectos. Por lo tanto no irian si encuentran que

algunos de esos aspectos no estan bien desarrollados.
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7° Pregunta: ¢Qué grado de importancia considera usted que tiene el

pescado en la nutricion del ser humano?
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Importancia

Figura 14. Resultado de importancia del pescado.
Fuente: Resultados de encuesta.

Para medir esta variable, se utilizé en la encuesta la escala de Likert.
La misma que da 5 opciones que fueron valoradas entre 1 y 5 considerando
1 la menos importante y 5 la mas importante.

La mayoria de las personas son conocedoras del valor nutricional del
pescado y su importancia en el consumo del ser humano. Eso se muestra en
el grafico puesto que los mayores porcentajes estan marcados entre 4 y 5,

gue en este caso refirieron a “importante”y “muy importante”.
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8° Pregunta: ¢ Considera dentro de su dieta al menos un dia a la semana

para el consumo de pescado?

Consume

M si
B o

Figura 15. Resultado de consumo de pescado.
Fuente: Resultados de encuesta.

Un gran porcentaje del publico encuestado indic6 que consume
pescado al menos una vez a la semana, mientras que un minimo porcentaje

de 8,52% no consideré dentro de su dieta el consumo de pescado.
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9° Pregunta: ¢Cudl es la razén principal para incluir pescado en su dieta

alimenticia?
a0, 0%
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Figura 16. Resultado de motivo de consumo de pescado.
Fuente: Resultados de encuesta.

Segun en cuadro anterior, el 70,56% de los encuestados que
consumen pescado lo hacen porgue son conocedores del valor nutricional que
tiene el pescado. Por otro lado, un porcentaje menor lo hace porque estan

acostumbrados a consumirlo.
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10° Pregunta: Si tuviera que elegir alguna variedad de pescado segun sus

gustos y preferencias para cenar, ¢,cuél seria?

Tabla 18.
Resultado de variedad de pescado.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Tipo 248 91,9% 22 8,1% 270 100,0%
Tipo frecuencias
Respuestas
N Porcentaje
Tipo Pampanito 1 13 3,2%
Mero_2 78 19,4%
Cachema_3 70 17,4%
Suco_4 37 9,2%
Chula_5 12 3,0%
Jurel_6 17 4,2%
Bonito_7 84 20,9%
Caballa_8 37 9,2%
Recomendacion_9 54 13,4%
Total 402 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

Los 3 tipos de pescados que fueron de mayor preferencia por un total
de 248 personas encuestadas, que si consumen pescado en su dieta
semanal, son: Bonito, Mero y Cachema. Sin embargo, hubo un importante
13,4% que le gustaria recibir una asesoria antes de elegir su pescado. Dentro
de la materializacion del proyecto se considerd tener un especialista que
recomiende un determinado pescado a quienes asi lo deseen.

Los 22 encuestados restantes no fueron considerados en esta variable

ya que indicaron que no consumen pescado en su dieta normal.
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11° Pregunta: ¢Estaria dispuesto a gastar por un buen pescado frito en la

noche, en un huarique especializado en eso?

Fagaria

B si
B o

Figura 17. Resultado de disposicion a pagar.
Fuente: Resultados de encuesta.

El 90.74% del total de encuestados, estuvo dispuesto a pagar por

consumir pescado frito.
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12° Pregunta: ¢Con qué medio de pago suele pagar su cuenta en

restaurantes?

hiedio_Pago

ectivo
Bl Efecti
Tarjeta de
.u:iéh'rtu
Tarjeta de
Dcrédrtu

Figura 18. Resultado de medio de pago.
Fuente: Resultados de encuesta.

Del total de personas que si estuvieron dispuestos a consumir pescado
frito de noche, un 66,53% suele pagar con efectivo. No obstante, una
considerable cantidad de personas también eligié pagar con tarjetas entre

débito y crédito.
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13° Pregunta: Sipaga con tarjeta, ¢, qué operador usa usted?

Operadar_Tarpeta

M visa
B asterCard

Figura 19. Resultado de tipo de operador.
Fuente: Resultados de encuesta.

Del total de personas que prefirieron pagar con tarjeta de crédito o

débito, la gran mayoria con un 91,46% usan VISA. Y una parte minima usa

MasterCard. Si se debe implementar algun sistema de pago, para empezar

puede optarse por la marca VISA.
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14° Pregunta: ¢Con qué complementos le gustaria disfrutar el pescado frito?

Tabla 19.
Resultado de complementos preferidos.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Complemento 245 90,7% 25 9,3% 270 100,0%
Complemento frecuencias
Respuestas
N Porcentaje
Complemento Yuca Sancochada 134 28,3%
Camote Sancochado 59 12,5%
Sarsa Criolla 169 35,7%
Papa Sancochada 21 4,4%
Mote Serrano 19 4,0%
Arroz Alverjado 71 15,0%
Total 473 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

Segun el cuadro, hubo un total de 245 datos validos, que corresponden
a las personas encuestadas que si pagarian por un pescado frito como cena.
A estos, les gustaria acompafiar su plato o tener como complemento
principalmente: Sarsa criolla y yuca sancochada. No obstante el restaurante
consideré tener algunas de las otras opciones como complementos aparte

para que el cliente que desee los pueda ordenar.
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15° Pregunta: ¢Qué bebida elegiria para acompafar su plato de pescado

frito?

Tabla 20.
Resultado de bebidas preferidas.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Bebida 242 89,6% 28 10,4% 270 100,0%
Bebida frecuencias
Respuestas
N Porcentaje

Bebida Cafe 80 22,0%

Infusioén 77 21,2%

Gaseosas 76 20,9%

Refresco 129 35,4%

Aguardiente 2 0,5%
Total 364 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

De la misma manera, quienes eligieron pagar por un pescado frito como
cena, dijeron que preferirian acompafiarlo principalmente con bebidas como
refrescos. Otros porcentajes menores eligieron café, gaseosas e infusiones.

Sin embargo hubieron personas que eligieron no tomar nada por eso
aumentd en 3 el nimero de casos perdidos al momento del conteo de

respuestas.
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16° Pregunta: ¢Cuanto esta dispuesto a gastar en una cena de pescado frito

en un huarique, por un plato personal?
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Figura 20. Resultado de precio a pagar.
Fuente: Resultados de encuesta.

La mayoria del publico encuestado estuvo dispuesto a pagar
entre 10 a 20 soles y en segundo lugar entre 20 a 30 soles.

De esta manera, tuvo la idea de no solo tener variedad de
pescados por especie, sino también de tamafio, asi poder variar el

precio de manera razonable.
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17° Pregunta: ¢Seria de importancia para usted la ubicacion del huarique?

Imparta_Lugar

Figura 21. Resultado de ubicacion.
Fuente: Resultados de encuesta.

Para el 56,73% de personas encuestadas que estuvieron dispuestas a
gastar por consumir pescado frito, no les fue relevante la ubicacion de
establecimiento. Sin embargo hubo un considerable 43,27% que si tomaron

en cuenta la ubicacion.
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18° Pregunta: ¢En qué zona de Chiclayo le gustaria que se encuentre

ubicado el huarique?
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Figura 22. Resultado de preferencia de lugar.
Fuente: Resultados de encuesta.

Sin embargo, el publico que considerd importante la ubicacion del lugar
propone que sea ubicado en calles céntricas de Chiclayo, que es como se

planed la construccién de este desde el comienzo.
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19° Pregunta: ¢Con qué frecuencia acudiria usted?
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Figura 23. Resultado de frecuencia de visita.
Fuente: Resultados de encuesta.

Mayormente el publico estuvo dispuesto a ir al restaurante 1 vez por
semana. Sin embargo con la calidad, servicio y producto que se piensa
ofrecer, se podra aumentar el flujo de clientes, incluso por la novedad que se

ofrece.
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20° Pregunta: ¢Con quién suele usted salir a cenar?

Tabla 21.
Resultado de acompafiantes a restaurantes.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Con quién 245 90,7% 25 9,3% 270 100,0%
Con quién frecuencias
Respuestas

N Porcentaje
Con quién Familia 149 47,0%
Amigos 74 23,3%
Pareja 93 29,3%
Solo 1 0,3%
Total 317 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

El mayor porcentaje del total de personas dispuestas a gastar en
consumir pescado frito, sostuvo que iria preferentemente con su familia, que

es justamente el publico que buscamos atender.
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21° Pregunta: Si quisiera comer pescado frito por la noche, ¢ Tendria usted

algun restaurante o huarigue a donde ir y que sea de su

preferencia y agrado?

Conoce_Lugar

Msi
Bno

Figura 24. Resultado de reconocimiento de posible competencia.
Fuente: Resultados de encuesta.

El 87,30% de personas encuestadas no reconocio lugares donde se
pueda comer pescado frito de noche. El 12,70% restante si reconocio lugares
pero que son fuera de Chiclayo o donde no son de especialidad y solo le

preparan a ellos porque son clientes frecuentes.
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22° Pregunta: ¢Qué dias preferiria asistir?

Tabla 22.
Resultado de preferencias de dias para asistir al local.

Resumen de caso

Casos
Valido Perdidos Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
Dias 245 90,7% 25 9,3% 270 100,0%
Dias frecuencias
Respuestas
N Porcentaje
Dias Lunes 14 3,3%
Martes 5 1,2%
Miércoles 21 5,0%
Jueves 23 5,5%
Viernes 124 29,7%
Séabado 165 39,5%
Domingo 66 15,8%
Total 418 100,0%

Fuente: Resultados de encuesta.

Segun el analisis de esta variable, el mayor flujo de clientes estuvo

interesado en los dias viernes y sdbado ya que son dias del fin de semana

donde se puede pasar mayor tiempo con la familia. Esto sirvié como dato clave

para poder calcular la proyeccion de venta.
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4.4.4. Estrategia de comercializacion

4.4.41.

Producto
Del producto

El producto que el proyecto espera ofertar al publico
consumidor Chiclayano es el pescado frito en el horario
nocturno.

A partir de la encuesta aplicada se puede deducir dos
cosas. La primera es que las personas no conocen un lugar
que se especialice en la preparacion de pescado frito en horario
nocturno. Por lo encuestado y por lo indagado se puede decir
gue no hay un registro de un lugar igual o similar al que propone
el presente proyecto. Y la segunda es que la gente, o al menos
mas del 90%, si estarian dispuestos a consumir este producto
tal cual se esté ofertando.

El propdsito de vender pescado frito en horario nocturno
responde a una necesidad descubierta y aun no cubierta por
ningun local restaurador. Por lo tanto se lanza este proyecto
como pionero en su tipo, esperando ser aceptado por el publico
chiclayano.

El procedimiento para la atencion a los consumidores
sera de la siguiente manera:

1. El cliente tiene que elegir el tipo de pescado y el
tamafio que desea que le preparen.

2. El cliente tiene la opcion de elegir dos (02) de los
cinco (05) acompafiamientos que se ofertaran.

3. El pescado sera llevado a fritura y servido con los
acompafamientos que el cliente elija.

En la encuesta que se realizd, se propuso 8 tipos de
pescado que el cliente tuvo la opcion de elegir; sin embargo, no
se trabajara con todos. La empresa elegira con qué pescados
se trabajara de acuerdo a 3 filtros: los mas elegidos por los
encuestados, los de costo mas barato y aquellos que vayan
bien con la forma de preparacion que tendran (frito); quedando
asi, los siguientes: Cachema, suco, bonito y caballa. Asi
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también, la interrogante en la encuesta, tuvo un punto de
“‘Recomendacion”, el cual muchos encuestados marcaron, por
lo tanto se puede afadir al menos 2 especies mas que vayan
como recomendacion de la casa, y sumado a los otros filtros
anteriores estos pueden ser: Pampanito y Cabrilla.

Cabe resaltar que el Mero fue una de las especies mas
elegidas del encuestado; sin embargo, es un pescado con
costo muy elevado por su calidad y dificultad de pesca. Por lo

tanto, sera dificil incluirlo en la carta.

De la presentacion

Se mandard a hacer sartenes de fierro fundido en 3
medidas: chicas 20cm., medianas 35cm y grandes 50cm donde
se servird el pescado. El uso de estas sartenes es exclusivo
para servir el pescado y solo se deben precalentar antes de
servir el pescado, de tal manera que llegue a la mesa con el

sonido como si aun estuviera en la estufa.

© LrEcreuseT’

. YO
Zecucne

Figura 25. Plancha de fierro fundido.
Fuente: Recuperado de www.lecuine.com/blog

La sartén de fierro fundido va sobre una base de madera
para que los encargados del servicio tengan facilidad al

momento de transportarla hacia el comensal.
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Figura 26. Plancha de fierro fundido con base de madera.
Fuente: Recuperado de www.amazon.es

Las guarniciones saldran servidas en platos de madera
independientes que se mandaran a hacer para que todo el

menaje guarde relacién y asi se cuide cada detalle.

De la carta

El restaurante no cuenta precisamente con una carta
gue pueda indicar los precios de los pescados. Los precios se
le indicaran al cliente al momento que elija su pescado en la
barra fria. Sin embargo, en la mesa se contara con tent cards
qgue indicaran los precios de los adicionales (complementos)

asi como el que se presenta a continuacion:

Figura 27. Tent Card acrilico.
Fuente: Recuperado de alibaba.com
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LA BALLENA AZUL

= PESCA FRESCA-

COMPLEMENTOS
YUCA SANCOCHADA S/. 6.00
Boiled yuca
CAMOTE SANCOCHADO S/. 6.00
Boiled sweet potato
ARROZ ALVERJADO S/.7.00
Rice with peas
PAPA SANCOCHADA S/. 5.00
Boiled potato
MOTE SERRANO. S/. 6.00
SARSA CRIOLLA S/. 5.00

BEBIDAS

CAFE PASADO S/. 5.00
INFUSIONES (Té — Anis — Manzanilla — Hierba Luisc)) ... S/. 3.00
REFRESCANTES (Chicha Morada — L) ... S/. 5.00
GASEOSAS (Cocar-Cola = Inkat KOIG) 375l ..cvvieceesmeesesmssen S/. 5.00

Precios del TendCard incluyen solamente IGY. El servicio no esta incluido.

Figura 28. Tend Card con precio de complementos.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4.4.2.

Precio

El producto principal, es decir el pescado, tendra un
precio por kilo preparado. Para esto se trabajaran varias tablas
de costos con cada producto que el establecimiento ofrece.
Una vez que se tenga el precio establecido por kilo, el pescado
sera pesado delante del cliente y de acuerdo al peso tendr4 un
precio.

Las guarniciones si tendran un precio fijo y estaran
puestas a vista del publico en los tent card que cada mesa
tendra. Asi mismo, en esta cartilla estardn incluidas las
diferentes opciones de bebidas que el lugar ofrecera.

A continuacion, la hoja de costo de cada pescado,

guarniciones y bebidas.

Precios de pescados

Tabla 23.
Cuadro de costos por pescado: Cachema
CACHEMA PREPARADO
Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total

Cachema 1.000 Kg 16.00 16.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicién 1 1.000  Porcion 2.00 2.00
Guarnicién 2 1.000 Porcién 2.00 2.00
TOTAL 21.28
POR KILO REDONDEO FINAL 22.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 24.
Cuadro de costos por pescado: Suco

SUCO PREPARADO

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total

Suco 1.000 Kg 10.00 10.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicion 1 1.000 Porcién 2.00 2.00
Guarnicién 2 1.000  Porcién 2.00 2.00
TOTAL 15.28

POR KILO REDONDEO FINAL 16.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 25.

Cuadro de costos por pescado: Bonito
BONITO PREPARADO

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Bonito 1.000 Kg 6.00 6.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicién 1 1.000 Porcion 2.00 2.00
Guarnicion 2 1.000 Porcion 2.00 2.00

TOTAL 11.28
POR KILO REDONDEO FINAL 12.00
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 26.
Cuadro de costos por pescado: Caballa
CABALLA PREPARADO

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Caballa 1.000 Kg 5.00 5.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicién 1 1.000 Porcién 2.00 2.00
Guarnicién 2 1.000 Porcidn 2.00 2.00

TOTAL 10.28
POR KILO REDONDEO FINAL 11.00
Fuente: Elaboracion propia.
e Recomendaciones de la casa
Tabla 27.
Cuadro de costos por pescado: Cabrilla
CABRILLA PREPARADO

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Cabrilla 1.000 Kg 16.00 16.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicién 1 1.000 Porcion 2.00 2.00
Guarnicién 2 1.000 Porcién 2.00 2.00

TOTAL 21.28
POR KILO REDONDEO FINAL 22.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 28.

Cuadro de costos por pescado: Pampanito

PAMPANITO PREPARADO

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Pampanito 1.000 Kg 15.00 15.00
Harina 0.080 Unidad 6.00 0.48
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Aceite 0.100 Lts 7.00 0.70
Guarnicién 1 1.000 Porcidn 2.00 2.00
Guarnicién 2 1.000 Porcién 2.00 2.00

TOTAL 20.28
POR KILO REDONDEO FINAL 21.00

Fuente: Elaboracion propia.

El P.V.P. (Precio Venta al Publico) final es por kilo de

pescado. El costo final de un plato se determinara del resultado

entre el precio por kilo y el peso del pescado. Se debe tomar

en cuenta que el peso aproximado por cada pescado es entre

300 y 500 gramos.

e Precio de guarniciones

Tabla 29.

Cuadro de costos guarniciones: Sarsa Criolla
Porcion de Sarsa Criolla

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Cebolla 0.250 Kg 3.53 0.88
Limdn 2.000 Unidad 0.10 0.20
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Glutamato mono sdédico 1.000 Dash 0.20 0.20
Culantro 1.000 Dash 0.20 0.20
TOTAL 1.58
REDONDEO FINAL 2.00
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 30.
Cuadro de costos guarniciones: Arroz Alverjado
Porcion de Arroz Alverjado
Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Arroz blanco 0.250 Kg 3.00 0.75
Ajo 1.000 Diente 0.30 0.30
Aceite 0.050 Lts 7.00 0.35
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10
Arveja 0.080 Kg 7.50 0.60
TOTAL 2.10
REDONDEO FINAL (PVP) 3.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 31.
Cuadro de costos guarniciones: Papa Sancochada
Porcion de Papa Sancochada

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Papa 0.500 Kg 294 1.47
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10

TOTAL 1.57
REDONDEO FINAL 2.00

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 32.
Cuadro de costos guarniciones: Camote Sancochado
Porcion de Camote Sancochado

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Camote 0.500 Kg 3.53 1.76
Azucar 0.020 Kg 3.50 0.07

TOTAL 1.83
REDONDEO FINAL 2.00

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 33.
Cuadro de costos guarniciones: Yuca Sancochada
Porcidn de Yuca Sancochada

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Yuca 0.400 Kg 471 1.88
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10

TOTAL 1.98
REDONDEO FINAL 2.00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 34.
Cuadro de costos guarniciones: Mote
Porcién de Mote

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Mote 0.400 Kg 4.00 1.60
Sal 1.000 Dash 0.10 0.10

TOTAL 1.70
REDONDEO FINAL 2.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Precio de bebidas

Tabla 35.

Cuadro de costos bebidas: Café
Taza de café

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Café 0.015 Kg 20.00 0.30
Azlcar 0.024 Kg 6.00 0.14

TOTAL 0.44
REDONDEO FINAL 0.50
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 36.
Cuadro de costos bebidas: Infusion
Taza de infusion

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Infusién 1.000 Kg 0.10 0.10
AzUcar 0.030 Kg 6.00 0.18

TOTAL 0.28
REDONDEO FINAL 0.30
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 37.
Cuadro de costos bebidas: Lima
Vaso de refrescante x 500 ml. LIMA

Producto Cantidad Unidad Precio U. Precio total
Lima 1.000 Unidad 0.20 0.20
Azlcar 0.045 Kg 6.00 0.27

TOTAL 0.47
REDONDEO FINAL 0.50

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 38.
Cuadro de costo bebidas: Chicha Morada

Vaso de refrescante x 500 ml. CHICHA MORADA

Producto Cantidad Unidad PrecioU. Precio total
Esencia de chicha 0.030 Lts 10.00 0.30
Limon 1.000 Kg 0.20 0.20

TOTAL 0.50
REDONDEO FINAL 0.50

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 39. Cuadro de costos bebidas: Gaseosas
Gaseosa Coca-Cola e Inka Cola x 375ml.

Producto Cantidad Unidad PrecioU. Precio total
Producto embazado 1.000 Unidad 0.75 0.75
TOTAL 0.75
REDONDEO FINAL 0.80

Fuente: Elaboracién propia.

Los costos de los alimentos siempre seran mas elevados que
el de las bebidas como se puede apreciar en los cuadros detallados
lineas arriba. Por lo tanto el margen de ganancia en bebidas fue méas
elevado que el de los alimentos. Es por eso que en la viabilidad
econOmica — financiera, se ha considerado las bebidas como un

ingreso importante.

4.4.4.3. Promocion

Ser un huarique implica necesitar la mas minima
inversion en lo que publicidad o promocidn se refiere. Y es que
la mayor publicidad que un huarique puede tener es la misma
recomendacion de sus clientes y de esta manera posicionarse
en la mente de sus comensales. No obstante, de acuerdo a las
necesidades que el mercado presenta, se requiere crear un
fanpage en Facebook, donde nuestros clientes puedan
seguirnos y nosotros podamos hacerles llegar algunas
promociones, eventos y/o alguna informacién a comunicar al

publico.

e Del imagotipo
El imagotipo debe ser sobrio y a la vez facil de recordar
con el propdsito de quedarse en la mente de la persona.
Debe estar relacionado a lo que se esta ofertando y debe
inspirar confianza, profesionalismo y seguridad.
Teniendo en cuenta estas caracteristicas se propone la

creacion del siguiente imagotipo:
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Figura 29. Imagotipo del proyecto.
Fuente: Elaboracion propia.

El imagotipo comprende 3 partes consideradas para
poder crearlo:

La primera parte, el isotipo, hace referencia al producto
marino que el restaurante ofrece. A su vez impone estabilidad,
confianza y respeto.

El logotipo, es la palabra o palabras que hacen
referencia al nombre del establecimiento. Normalmente van
debajo o al costado derecho del isotipo.

Y finalmente el slogan o lema, es lo que define en breves
palabras lo que es el producto o lo que ofrece un

establecimiento.

Plaza

En un principio el local sera el Unico canal donde se
distribuya la comida. Por un tema de calidad en sabor y textura,
el producto no puede ser distribuido por la modalidad de
delivery, ya que llegaria al destino en condiciones que no son
las adecuadas de acuerdo al estandar del establecimiento. El
pescado, en el establecimiento, debe continuar friéndose en la
plancha en la que sale a la mesa. Debe tener una textura
crocante y a la vez jugosa; por lo tanto, no resultaria légico

hacer delivery.
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Por otro lado, el establecimiento busca satisfacer al
consumidor nocturno chiclayano brindandole una opcion nueva
para optar cenar ligero.

El local en propuesta debe estar situado en el centro de
Chiclayo, de preferencia cerca o en una zona residencial y

tranquila, donde haya casi nada de transito vehicular.

4.5.Viabilidad técnica — operativa
4.5.1. Caracteristicas y localizacion del negocio

Markzu es una empresa de consultoria integral que ofrece, a
sus clientes, servicios de mercadotecnia estratégica, arquitectura
comercial, imagen corporativa y geomarketing. Segun los expertos,
hay 5 factores para encontrar la ubicacidén perfecta para un negocio.
Entre ellos se deben considerar los siguientes:

Donde se ubica el mercado: En este primer punto tiene que
identificarse donde se encuentra el publico objetivo principal. Segun
las encuestas realizadas, el mayor porcentaje de personas
encuestadas, son de Chiclayo. El centro de Chiclayo o un lugar
céntrico y de facil acceso es ideal en este punto para decidir por un
local.

Aforo vehicular y peatonal: Aqui sostienen que el empresario
es quien debe decidir si es favorable para él un lugar donde haya alto
transito vehicular o alto transito peatonal. Por el modelo de negocio
gue se presenta, no es favorable para el proyecto que haya alto
transito vehicular. Por lo tanto una avenida no puede ser un lugar a
evaluar. Una de las caracteristicas de los huariques es que estan en
zonas sin mucho transito y si la gente va a tal calle es solo por el
restaurante.

Infraestructura y seguridad: Chiclayo en los ultimos afios, ha
sido victima del colapso de los desagiies y a partir de eso ha habido
mas consecuencias como pistas con huecos, polvo en la calle,
aumento de plagas tales como grillos, zancudos, moscas Yy

cucarachas. Este factor reduce mucho el panorama para encontrar un
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45.2.

lugar ideal y deja solo unos cuantas urbanizaciones que actualmente
ya albergan locales de restauracién que operan con éxito.

Otros giros comerciales en la zona: Otro de los factores
primordiales en la toma de decisibn es considerar si los giros
comerciales que se ubican alrededor del negocio te beneficiaran y te
ayudaran a atraer a tu mercado objetivo. Si cerca de donde se plantea
ubicar el negocio hay negocios iguales, no es conveniente tomar el
lugar. Pero si son negocios del mismo rubro pero de diferente
naturaleza puede ser una buena decisién tomar el lugar. Que haya
otros restaurantes cerca puede ser beneficioso para el proyecto. Ya
gue se estaria proponiendo una nueva opcion en la misma zona.

Radios de influencia: Esto se refiere a las cantidades en
kilbmetros que indican hasta donde puede llegar una empresa. De tal
manera se puede considerar el delivery, el publico que se desea
atender y en que medios de transporte pueden llegar al lugar. El
restaurante debe situarse en un lugar que no sea tan transitado
vehicularmente, pero que no esté tan escondido. Puede evaluarse
algun lugar cerca de una avenida o a un lugar bastante transitable por

peatones.

Micro Localizacién
Se observaron diversas opciones para poder plasmar el

proyecto. Al momento de decidir qué lugar seria el indicado para poder
llevar a cabo el proyecto, se tuvo en cuenta que la distribucion del
espacio en alquiler, sea lo mas acorde posible para poder montar el
proyecto, y entre otras cosas:

e Seguridad de la zona.

e Precio del lugar.

e Distribucion del lugar.
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Los locales que se escogieron para esto fueron:

Local 1: Ubicado en la calle Francisco Cabrera 237 es un local
de 113.5 mts? el cual tiene mucho mas de fondo que de frontera. Es
un espacio angosto. El local necesita de una remodelacion. Aunque
el precio es considerable, la calle es demasiado angosta y no

alcanzaria algunos carros si los clientes deciden venir en auto propio.

Local 2: Ubicado en la calle Tacna 1077 es un local en alquiler
de 139 mts?. El terreno es regular y no tiene divisiones. Se puede
armar el restaurante de la mejor manera dando amplio espacio para

la comodidad y confort del cliente.

Tabla 40.
Eleccion del local en niumeros.

Local 1 Local 2

Peso Calif. Punt. Calif. Punt.

Seguridad de la Zona 35% 4 140 3 105
Precio 35% 3 105 4 140
Distribucion del local 30% 2 60 3 90
TOTAL 100% 305 335

Fuente: Elaboracion propia.

Entonces, de acuerdo a los beneficios que presenta el local 2
en comparacion con el local 1, se optara por la opcién 2.

Con respecto a la calificacion en el nivel de seguridad, es
relativo, no quiere decir que el lugar 2 este situado en un lugar
peligroso, solo que es menos transitado por viandantes.

El precio del segundo, con respecto al espacio que comprende,
es bueno para poder mantener el restaurante. Ademas que se pueden
hacer modificaciones si es que se requiere. Asi mismo, el local cuenta

con los servicios basicos.
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4.5.3. Bosquejo de la distribucion del local

j ) ~i~ 8 | | L&

Figura 30. Plano de distribucién del local.
Fuente: Elaboracion propia.
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4.54.

4.5.5.

Especificaciones técnicas
El restaurante estard distribuido de forma que se aprovechen
todos los espacios disponibles. Dentro de la distribucion se

encontraran los siguientes espacios.

Tabla 41.
Distribucion de espacios.

Espacios Cantidad
Cocina 01
Salon comedor 01
Bafio de personal 01
Bario de clientes 02
Hall de ingreso 01
Caja y barra exhibidora 01

Fuente: Elaboracién propia.

Las mesas en su mayoria son para 4 personas, ya que se tiene
a las familias como publico objetivo. Distribuidas de acuerdo a

consideracion del arquitecto respetando los espacios de cada cliente.

Capacidad de servicio

El aforo del salén es de 64 personas distribuidas entre 16
mesas de 4 personas. Calculando un promedio de tiempo de
aproximadamente 1 hora y 30 minutos por mesa (tiempo promedio
gue se demora el cliente ocupando una mesa) se puede atender hasta
3 rounds en la misma noche. Dando capacidad para atender hasta

192 personas en una noche en el mejor de los casos.
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4.5.6. Servicios y procesos
Tener un estdndar en el servicio ayuda a que la atencién sea
mas rapida y eficaz a su vez, dandole, al negocio, un nivel de
diferencia notable con respecto a otros establecimientos.
A continuacion se detalla los procesos de los servicios

principales de acuerdo al giro de negocio:

Llegada del cliente al
establecimiento.

Cliente elige el pescado de su
agrado.

Se indica al cliente que su
pedido trae 2 guarniciones.

Ofrecer al cliente otras
guarniciones y/o bebidas

Consultar qué guarnicién y/o
qué bebida desea.

Comandar el pedido y

confirmarlo en cocina.

Llevar el pedido a la mesa del
cliente.

Figura 31. Diagrama de flujo para venta del producto principal.
Fuente: Elaboracion propia.
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Cliente esta consumiendo su
producto y va al 20% del total.

Preguntar si todo esta bien

con su pedido.

Consultar cual es el
problema y darle
solucién inmediata.

Pedir disculpas por el
inconveniente.

Desearle que disfrute su
pedido.

Dar seguimiento a las mesas y
ofrecer ayuda en lo que
necesite el cliente.

Figura 32. Diagrama de flujo para asegurar la satisfaccion del cliente.

Fuente: Elaboracion propia.

110



Cliente llama al teléfono del
restaurante

Contestar amablemente
de acuerdo al estandar
establecido.

Conseguir los datos
requeridos para la
reserva.

Consultar si vienen
acompafados de nifos.

Reservar una mesa mas
amplia y con unasilla
para ninos.

Confirmar la reserva
repitiendo los datos
obtenidos.

Coordinar con el encargado del

salon para reservar la mesa.

Figura 33. Diagrama de flujo para las reservas.
Fuente: Elaboracion propia.
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45.7.

4.5.8.

Descripcion y horarios de los servicios
5:30 — 6:30: Horario de compra y adquisicion de la materia prima del
restaurante. Compra del pescado fresco en el terminal pesquero
ECOMPHISA en el puerto de Santa Rosa.

9:00 — 12:00: Horario de compra y adquisicion de la materia prima del
restaurante. Abastecimiento del almacén del restaurante y reposicion

de faltantes.

16:00 — 18:00: Entrada de los colaboradores al establecimiento.
Realizacion de Mise en place para la posterior apertura del

establecimiento.

18:00: Apertura del restaurante para atender al publico.

11:20: Last call. Ultimo aviso a los clientes para hacer pedidos.

11:30: Cierra cocina y no entra ningun otro pedido.

11:30 — 00:45: Limpieza y ordenado del restaurante tanto en cocina

como en el salén.

Horarios para los servicios

Los horarios de atencidon se establecieron de acuerdo a la
encuesta realizada.

En la encuesta realizada, (ver tabla 22) los posibles
consumidores marcaron los dias lunes, martes y miércoles como los
dias que menos acudirian al restaurante. Por lo tanto, se considerd
estos dias para programar los descansos de los colaboradores.

Por otro lado, los encuestados marcaron los fines de semana,
considerando como tal los dias viernes, sabado y domingo, como los

dias que mas acudirian al establecimiento.
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Conrespecto al horario, (ver figura 12) el restaurante establecié
gue la atencion al publico debe darse desde las 06:00pm hasta las
11:30 pm, considerando los resultados de la encuesta aplicada.

De acuerdo a lo planteado anteriormente como consecuencia
de los datos obtenidos, el horario de atencién al publico quedo escrito

de la siguiente manera:

Tabla 42.
Horario de atencion al cliente.

Horario de atencién al publico Dias de atencion al publico
18:00 h. a 23:30 h. Lunes a Domingo

Fuente: Elaboracién propia.

4.5.9. Gestion ambiental

El Sistema Nacional de Informacion Ambiental (SINIA) del
gobierno chileno, define veda en su portal web, como la prohibicion
indefinida o temporal de ejecutar acciones de caza o de captura, que
se establece con la finalidad de propender a la preservacién o
conservacion de los ejemplares de las especies de la fauna silvestre.

Es decir que el estado a través del ministerio competente,
manda una resolucion la cual promueve el cuidado y la perduracion
de la especie. Para esto prohibe su consumo y caza. Esto rige
también en nuestro pais, y es el ministerio de la produccion quien se
encarga de decretar las vedas cuando resuelve que es tiempo de
reproduccion de alguna especie.

En ese sentido, la empresa se compromete a respetar los
tiempos de veda que pudiera haber desde el inicio de sus actividades
y durante todos los dias.
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4.6.Viabilidad organizacional

4.6.1.

4.6.2.

4.6.3.

4.6.4.

Misién
Hacer que publico chiclayano consuma mas recursos marinos
y principalmente los diferentes tipos de pescado que el litoral nor-

peruano ofrece.

Visién
Ser el restaurante huarique de pescado frito referente para el

publico chiclayano.

Valores
Compromiso. Valor que tiene todo el equipo para terminar un

producto final excelente y asi asegurar la satisfaccion del cliente.

Integridad. Ofrecer y dar lo ofrecido. Cumplir con las promesas como
con el tiempo de espera del producto, las promociones, o demas
ofertas hara que la palabra del restaurante tenga peso y gane respeto

gue se desea como empresa.

Agradecimiento. Con los clientes y con los colaboradores. Con los
clientes siempre se debe ser agradecido y no olvidar que la empresa
existe gracias a ellos. Ofrecer cortesias. Y con los colaboradores
porque gracias a ellos es que funciona una empresa. Ofrecer

incentivos.

Flexibilidad. Hacer que los gustos y preferencias del cliente sean
primordiales en cuanto a lo que se ofrece. Hacer cambios segun lo

gue ordene el cliente.

Organigrama
Ser un restaurante pequefio hace que no se necesite
demasiada gente en operacion y administracion. Sin embargo, por un

tema de prevencion ante el posible rush, se debe contar con mas
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personal en el tema de produccién y atencion para estar preparados

y mejor organizados ante un posible caso de tener el restaurante lleno.

ADMINISTRADOR Y PROPIETARIO

CONTADOR
CAJERO

COCINERO MOZ0
PRINCIPAL ENCARGADO

COCINERO J

Figura 34. Organigrama propuesto para el restaurante.
Fuente: Elaboracién propia.

4.6.5. Manual de organizacion y funciones

Para el mejor desempefio y estandarizacion de las funciones y
responsabilidades de cada integrante del equipo de trabajo, se

desarrolla el siguiente MOF-.

4.6.5.1. Administrador del restaurante

Titulo de cargo: Administrador de restaurante.

Jefe inmediato superior: No tiene.

Calificacion: Direccion.

Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:
e Mozos.
e Cocineros.
e Cajero.

Atribuciones:

e Facultad de direccion frente a los demas trabajadores.

e Potestad sancionadora en caso de faltas laborales.
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Puede auto programarse sus vacaciones por lo que no
les corresponde la indemnizacion por falta de descanso
fisico vacacional.

No esta sometidos a la jornada maxima laboral por lo
cual no genera horas extras.

No pueden formar parte de un sindicato.

Generalidades:

Turno de Trabajo: Exento (confianza)

Dia de descanso semanal: Fijo.

Planilla: Empleado.

Objetivo del puesto de trabajo:

Garantizar el cumplimiento del estandar de servicio del
equipo a cargo, a fin de mantener el alto nivel de

satisfaccion de los clientes.

Responsabilidades especificas:

Garantizar la satisfaccion de colaboradores.

Liderar al equipo a través de la confianza y asegurar el
trabajo en equipo para el logro de los objetivos.
Asegurar una eficiente seleccion y desarrollo de
personal.

Asegurar la formacién y entrenamiento necesarios para
el equipo para el desempeiio de sus funciones con
fluidez.

Asegurar el cumplimiento de los procedimientos por

parte del equipo.

Funciones especificas:

Evaluar al personal periodicamente.

Apoyar al personal en todos los puntos de servicios.
Ejecutar las activaciones para las promociones
especiales.

Realizar capacitaciones al personal.

Realizar descargas e inventarios mensuales para los

analisis de costos del area.
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e Hacer pedido a los proveedores y realizar compras de
acuerdo a los consumos.

e Realizar inspecciones de buenas préacticas de
manipulacion.

e Garantizar el correcto estado y uso de los materiales de
trabajo de todo el restaurante.

e Coordinar, con los jefes de cocina y de salon, las
reservas que se programen semanalmente o las de

ultimo momento.

4.6.5.2. Cajero
Titulo de cargo: Cajero.
Jefe inmediato superior: Administrador de restaurante.
Calificacion: Confianza sujeto a fiscalizacion.
Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:
Ninguna.
Atribuciones:
e Laboran en contacto personal y directo con el
administrador.
e Tienen acceso a informacion de caracter reservado.
e Sus opiniones o informes son presentados directamente
al administrador.
e Estan sujetos a un control efectivo de tiempo de trabajo.
¢ No pueden formar parte de un sindicato.
Generalidades:
Turno de Trabajo: 8 horas.
Dia de descanso semanal: 1 dia la semana.
Planilla: Empleado.
Objetivos del puesto de trabajo:
o Realizar el cobro de todas las ventas que se realicen en

el restaurante.
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Responsabilidades especificas:

Mantener una actitud positiva en el trabajo y en las
relaciones con los demas.

Generar un clima agradable y un ambiente de
compromiso y corporacion entre los miembros del
equipo.

Contribuir al logro de los objetivos del equipo.

Conocer a detalle la carta (platos, bebidas, ingredientes,
preparacion, etc.) y ser capaz de hacer
recomendaciones acertadas al cliente.

El colaborador se hard responsable en aquellas
ocasiones donde se identifigue una diferencia en el

fondo de la caja que tenga asignada.

Funciones especificas:

Cobrar las cuentas.

Emitir reportes de ventas.

Cerrar y enviar reportes de tarjetas de los POS (Visa y
MasterCard).

Ingresar las propinas al sistema.

Proporcionar reporte de consumos internos.

Apoyo en el servicio.

4.6.5.3. Mozo encargado

Titulo de cargo: Mozo encargado.

Jefe inmediato superior: Administrador de restaurante.

Calificacion: Direccion sujeto a fiscalizacion.

Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:

Mozo

Atribuciones:

Facultad de direccion hacia los trabajadores de los que
tiene responsabilidad.

Potestad sancionadora en caso de faltas laborales.
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Estan sometidos a la jornada maxima laboral por lo cual
genera horas extras.

No pueden formar parte de un sindicato.

Generalidades:

Turno de Trabajo: 8 horas.

Dia de descanso semanal: Fijo

Planilla: Empleado

Objetivos del puesto de trabajo:

Supervisar la operacion diaria del restaurante y
encargado del recibimiento y especial atencién a

clientes que lleguen a consumir al restaurante.

Responsabilidades especificas:

Liderar a su equipo a través de la confianza y asegurar
el trabajo en equipo para el logro de los objetivos.
Asegurar la formacion y entrenamiento necesarios para
el equipo para el desempeiio de sus funciones con
fluidez.

Garantizar la eficiente operacion del area y servicio de
excelencia para lograr la satisfaccion del cliente.
Asegurar el cumplimiento de los procedimientos por
parte del equipo.

Conocer a detalle la carta (platos, bebidas, ingredientes,
preparacién, etc) y ser capaz de hacer
recomendaciones acertadas al cliente.

Brindar una atencion esmerada y personal, cuidando los
detalles en todo el proceso de servicio.

Asegurar que la experiencia general del cliente sea
excelente.

Asegurar el cumplimiento de las tareas de organizacion
y control de materiales.

Asegurar las tareas de limpieza, orden y preparacion del

comedor.
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Funciones especificas:

4.6.5.4. Mozo

Planificar, elaborar y distribuir los horarios de los
colaboradores de acuerdo al plano de las zonas del
restaurante.

Validar y realizar cambios sobre informacién de los
colaboradores registrada en el sistema (horarios, hora
extras, compensaciones, descansos, vacaciones).
Realizar el inventario de activos de la unidad (cristaleria
y menaje).

Supervisar el trabajo y desenvolvimiento de cada uno de
los colaboradores.

Apoyar en la evaluacion de personal periédicamente.
Brindar soluciones inmediatas ante cualquier tipo de
gueja o incidencia de los clientes.

Organizar la limpieza profunda mensualmente vy
mantener la limpieza diaria del area.

Reportar las necesidades del area al jefe inmediato
referente a las herramientas de trabajo (cambios de
equipo, falta de utensilios, etc.).

Reportar incidentes, ocurrencias asi como necesidades
que pueda tener el salon del restaurante.

Ayudar al mozo en las actividades del salon.

Titulo de cargo: Mozo.

Jefe inmediato superior: Mozo encargado.

Calificacion: Sujeto a fiscalizaciéon (ser supervisado).

Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:

No tiene

Atribuciones:

Tiene supervision inmediata.
Tiene la obligacion de estar sometidos a la jornada

maxima laboral por lo cual genera horas extras.
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Estan sujetos a un control efectivo de tiempo de trabajo.

Generalidades:

Turno de Trabajo: 8 horas.

Dia de descanso semanal: Fijo

Planilla: Empleado

Objetivos del puesto de trabajo:

Recibimiento y especial atencion a clientes que lleguen

a consumir al restaurante.

Responsabilidades especificas:

Mantener una actitud positiva en el trabajo y en las
relaciones con los demas.

Generar un clima agradable y un ambiente de
compromiso y cooperacion entre los miembros del
restaurante.

Contribuir al logro de los objetivos del restaurante.
Conocer a detalle la carta (platos, bebidas, ingredientes,
preparacién, etc) y ser capaz de hacer
recomendaciones acertadas al cliente.

Brindar una atencién esmerada y personal, cuidando los
detalles en todo el proceso de servicio.

Asegurar que la experiencia general del cliente sea
excelente.

Asegurar el cumplimiento de las tareas de organizacion
y control de materiales.

Asegurar las tareas de limpieza, orden y preparacién del

comedor.

Funciones especificas:

Mantener limpio y ordenado el comedor.

Revisar el material de trabajo (mends, menaje,
individuales, otros).

Armar las mesas inmediatamente después de que se
desocupen.

Pulido de vajillas y cristaleria.
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4.6.5.5. Cocinero Encargado
Titulo de cargo: Cocinero encargado.
Jefe inmediato superior: Administrador de restaurante.
Calificacion: Direccion.
Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:
e Cocinero
e Stewart
Atribuciones:

e Facultad de direccion frente a otros trabajadores.

e Potestad sancionadora en caso de faltas laborales.

e Pueden auto programarse sus vacaciones por lo que no
les corresponde la indemnizacion por falta de descanso
fisico vacacional.

¢ No estan sometidos a la jornada maxima laboral por lo
cual no genera horas extras.

¢ No pueden formar parte de un sindicato.

Generalidades:

Turno de Trabajo: 8 horas.

Dia de descanso semanal: Fijo
Planilla: Empleado

Objetivos del puesto de trabajo:

e Garantizar la produccién adecuada de los platos
ofrecidos de acuerdo a los horarios establecidos del
comedor.

Responsabilidades especificas:

e Garantizar la satisfaccion de colaboradores.

e Liderar al equipo a través de la confianza.

e Asegurar la formacién y entrenamiento necesarios para
el equipo para el desempeiio de sus funciones con
fluidez.

e Garantizar la eficiente operacion del area para lograr el
objetivo de satisfaccion del cliente.
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Asegurar el cumplimiento de los procedimientos y
buenas practicas de manipulacién por parte del equipo.
Tener lista la barra de pescado antes de empezar el

turno.

Funciones especificas:

Recomendar y elaborar los platos.

Verifica el stock de insumos de la cocina, y elaborar
requerimiento para la reposicion de los mismos.

Brindar apoyo en la elaboracién y servido de los platos.
Absolver consultas de los clientes referidas a los tipos
de pescado que se ofreceran y recomendar segun los
gustos y preferencias de los clientes.

Facilitar requerimientos especiales de los clientes como
alergias o no tolerancia algun alimento.

Dominio total del producto principal que ofrece el

restaurante.

4.6.5.6. Cocinero
Titulo de cargo: Cocinero.

Jefe inmediato superior: Cocinero encargado

Calificacion: Confianza sujeto a fiscalizacion.

Cargos sobre los que tiene responsabilidad directa:

Ninguno

Atribuciones:

Tienen acceso a informacion de caracter reservado
(modo de preparacion, técnicas de coccion y costos de
los platos).

Sus opiniones o informes son presentados directamente
al personal de direccion.

Estan sujetos a un control efectivo de tiempo de trabajo.

No pueden formar parte de un sindicato.

Generalidades:

Turno de Trabajo: 8 horas.
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Dia de descanso semanal: 1 dia la semana.

Planilla: Empleado.

Objetivos del puesto de trabajo:

Ejecutan las 6rdenes o comandas ordenadas por los
encargados de atencion.

Responsabilidades especificas:

Mantener una actitud positiva en el trabajo y en las
relaciones con los demas.

Generar un clima agradable y un ambiente de
compromiso y cooperacion entre los miembros del
restaurante.

Contribuir al logro de los objetivos del restaurante.
Conocer a detalle la carta (platos, bebidas, ingredientes,
preparacién, etc.) y ser capaz de hacer
recomendaciones acertadas al cliente.

Brindar una atencién esmerada y personal, cuidando los
detalles en todo el proceso de produccion.

Asegurar que la experiencia general del cliente sea
excelente.

Asegurar el cumplimiento de las tareas de organizacion
y control de materiales e insumos.

Asegurar las tareas de limpieza, orden y preparacion de
la cocina.

Manejar las BPM para poder aplicar en el momento de

produccién.

Funciones especificas:

Preparar el mise en place para empezar la jornada
diaria.

Preparar las guarniciones para tenerlas listas y servir al
momento de ser ordenadas.

Freir el pescado de acuerdo a las indicaciones del jefe

de cocina o encargados de servicio.
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e Comunicar el estado de los utensilios de cocina y si
necesitan ser cambiados.

e Reportar si hacen falta insumos para preparacion de los
platos.

e Hacer requerimiento semanal y diario de insumos.

e Lava vajillas.

e Encargado de limpieza y desinfeccion de todas las
superficies de cocina, campana y maquinas.

e Ayudar en las distintas areas de cocina.

4.6.6. Servicios de terceros
Se contd con el servicio de un contador que llevé a cargo los
procesos contables del establecimiento a fin de mes y se encargo de

todo el papeleo y tramites de su rubro.
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4.6.7. Cuadro OMEN (Objetivo, meta, estrategia, medicidn)

Tabla 43.
Cuadro OMEN.
MODELO DE NEGOCIO: Nueva opcion gastrondmica, horario nocturno y ambiente familiar.
Objetivos estratégicos Objetivo Meta Estrategia Medida
i tencid ductos d , .
Posicionar el restaurante en el Crlear impacto en el Ser recordados como una Da|.1do unaatenciony productos de A través del “Quality Check” que
publico que calidad.

listado de opciones principales que
el chiclayano tiene para comer de
noche.

recibimos de tal
manera que nos
recuerden.

opcidn principal al

momento de decidir donde

cenar.

Brindar ofertas y promociones a través
de las redes sociales.
Darle al cliente una experiencia Unica.

se hard a cada mesa.
Hacer seguimiento de cada mesa

Satisfacer las expectativas de los
clientes a través del producto final y
todo lo que involucra el
procedimiento.

Tener cuidado y
manipular los
insumos
correctamente y en
todo momento.

Brindar un producto en

Optimas condiciones
teniendo en cuenta el

producto como tal y su

presentacion.

Comprar el insumo principal fresco del
dia.

Rotular continuamente los
contenedores de insumos.

Tener un buen control de
almacenamiento.

Recomendacién de nuestros
clientes e incremento de los
mismos.

Concretar un equipo de trabajo
consolidado y que cree una sinergia
que inspire a cada uno de ellos a
lograr las metas trazadas.

Seleccionar un
personal apasionado
por el servicio al
cliente.

Formar un equipo que
pueda manejar el

restaurante sin necesidad

de supervision.

Capacitacion constante.
Briefing diarios.

Resultados en la satisfaccion del
cliente
Presentacidn de los platos.

Generar mayores ingresos
econdémicos contactando los
proveedores directos apuntando a
la sostenibilidad en el mercado.

Fuente: Elaboracion propia.

Generar mayores
ingresos.

Ser rentable con el

producto que se vende.

Proveedores directos.

Ahorro en costos.

No desperdiciar ni maltratar los
activos.

Venta sugestiva (Cross Selling).

Resultados en los cierres de caja.
Reportes del encargado de caja.
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4.7.Viabilidad econdmica financiera
4.7.1. Inversion
4.7.1.1. Tangible
Se considera inversion tangible al costo de todos los
implementos que el restaurante necesita para su correcta operacion.
En el presente cuadro se detalla de todos los requerimientos que

necesita el proyecto para la apertura.

Tabla 44.
Presupuesto de implementos para el restaurante.
Equipos y mobiliario Marca Proveedor Cantidad Precio Total
Cocina
Cocina semi industrial 3 hornillas Fadic Makro 2 S/ 238.00 S/ 476.00
Mesas de acero 3 niveles + 2 altos ADME ADME 3 S/ 700.00 S/ 2,100.00
Poza para lavar trastes ADME ADME 1 S/ 1,200.00 S/  1,200.00
Campana extractora con extractor ADME Otros 1 S/ 1,200.00 S/  1,200.00
Olla fierro 5 kilos Otros Makro 6 S/ 38.00 S/ 228.00
Sartén 30cm Tramontina Makro 4 S/ 27.00 S/ 108.00
Espatula de acero Facusa Makro 4 S/ 8.00 S/ 32.00
Trinche de acero Facusa Makro 2 S/ 8.00 S/ 16.00
Cuchillo N° 10 Aro Makro 3 S/ 42.00 S/ 126.00
Bowls de acero pequefio Otros Makro 9 S/ 9.20 S/ 82.80
Bowls de acero mediano Otros Makro 6 S/ 16.90 S/ 101.40
Bowls de acero grande Otros Makro 4 S/ 25.90 S/ 103.60
Taper porcionador N°8 Basa Makro 12 S/ 6.50 S/ 78.00
Taper porcionador N°4 Basa Makro 12 S/ 4.80 S/ 57.60
Pomo salsero N°8 Basa Makro 6 S/ 230 S/ 13.80
Contenedor de condimentos Otros Makro 1 S/ 22.00 S/ 22.00
Tabla de picar azul Aro Makro 2 S/ 68.00 S/ 136.00
Tabla de picar blanca Aro Makro 2 S/ 68.00 S/ 136.00
Planchas de fierro fundido Otros Otros 50 S/ 12.00 S/ 600.00
Base de madera para plancha Otros Otros 50 S/ 5.00 S/ 250.00
Bowls de madera Otros Otros 50 S/ 6.00 S/ 300.00
Balde 20 Its Basa Makro 2 S/ 60.00 S/ 120.00
Hervidor eléctrico Bosch >aga 1 s/ 15000 S/ 150.00
Falabella
Dispensador de agua caliente Facusa Makro 2 S/ 70.00 S/ 140.00
Estaciones para mozo (Melanina) Otros Otros 2 S/ 450.00 S/ 900.00
Exprimidor de limdn Basa Makro 2 S/ 8.00 S/ 16.00
Colador acero Otros Makro 2 S/ 12.00 S/ 24.00
Perol de fierro Otros Makro 4 S/ 50.00 S/ 200.00
Tachos de basura 80 Its DuraPlast  Sodimac 2 S/ 160.00 S/ 320.00
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Saga

Refrigeradora Indurama Falabella 2 S/ 900.00 S/ 1,800.00
Congeladora Indurama Makro 1 S/ 800.00 S/ 800.00
. Saga
Horno microondas Samgumg Falabella 2 S/ 220.00 S/ 440.00
Salén
Cuchillos de mesa Facusa Makro 100 S/ 230 S/ 230.00
Tenedor de mesa Facusa Makro 100 S/ 1.50 S/ 150.00
Cucharas de mesa Facusa Makro 50 S/ 1.80 S/ 90.00
Cucharitas de mesa Facusa Makro 50 S/ 1.20 S/ 60.00
TentCard acrilico Otros Indenor 20 S/ 5.00 S/ 100.00
Porta servilletas Otros Otros 24 S/ 5.00 S/ 120.00
Porta sachet de azucar Otros Makro 24 S/ 230 S/ 55.20
Porta cubiertos Basa Makro 3 S/ 26.00 S/ 78.00
Jarrasde 11t Aro Makro 24 S/ 450 S/ 108.00
Vasos 6 onzas Aro Makro 48 S/ 1.60 S/ 77.00
Tazas Aro Makro 48 S/ 2.40 S/ 115.20
Plato de té Aro Makro 48 S/ 1.10 S/ 52.80
Mesas para saldn Otros Otros 16 S/ 85.00 S/ 1,360.00
Sillas para salén Otros Otros 64 S/ 35.00 S/  2,240.00
Implementacién de acuario Otros Otros 1 S/ 690.00 S/ 690.00
Caja fuerte Otros Sodimac 1 S/ 192.00 S/ 192.00
Saga
Impresora HP Falalfella 1 S/ 890.00 S/ 890.00
Computadora Lenovo 5aga 1 s/ 1,500.00 S/  1,500.00
Falabella
Mobiliario para caja Otros Otros 1 S/ 1,100.00 S/  1,100.00
Mobiliario para barra Otros Otros 1 S/ 1,200.00 S/ 1,200.00
Barra exhibidora de sushi bar ADME Otros 1 S/ 900.00 S/ 900.00
Azafates Otros Makro 6 S/ 18.00 S/ 108.00
Limpieza
Escoba Hude Sodimac 2 S/ 8.00 S/ 16.00
Recogedor Hude Sodimac 2 S/ 5.00 S/ 10.00
Mopa Hude Sodimac 2 S/ 16.00 S/ 32.00
TOTAL S/ 23,751.40
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 45.
Alquiler del local, adelanto por 03 meses.
ALQUILER DE LOCAL
Alquiler de Meses C. Unitario C. Total
local 03 S/. 2000.00 S/. 6000.00

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.1.2. Intangible

En la siguiente tabla se detalla la inversion intangible, que

incluye elementos como pago por licencias, escrituras y demas

tributos municipales que garantizan un correcto funcionamiento.

Tabla 46.
Detalle de inversion intangible.

INVERSION INTANGIBLE

Tramites Legales de Constitucion

Concepto Cantidad Costo Unitario Costo Total

Verificacidn y reserva de nombre en SUNARP 1S/ 10.00 S/ 10.00
Minuta 1S/ 200.00 S/ 200.00
Escritura Publica 1 S/ 220.00 S/  220.00
Licencia de funcionamiento 1 S/ 491.53 S/  491.53
Inspeccién INDECI 1 S/ 192.50 S/ 192.50
Derecho por publicidad en via publica 1S/ 23290 S/ 232.90
Registro en INDECOPI 1 S/ 580.00 S/  580.00
Total S/ 1,926.93

Fuente: Elaboracién propia.

4.7.2. Presupuesto de venta por servicio

En el restaurante se ofrecen 3 productos principalmente, los cuales son

el plato principal a base de pescado, las guarniciones adicionales que desee

tomar el cliente y las bebidas. A continuacion los siguientes cuadros detallan

el presupuesto en insumos por plato ofrecido separado en las 3 variedades

antes mencionadas.

Tabla 47.

Presupuesto de venta por producto: Pescados.

Se considera 400 gr peso
aprox. de un pescado

Presupuesto de

Presupuesto de insumos por

Pescado insumos considerando
1kl de pescado plato aprox. 400gr
Cachema S/.21.28 S/.8.51
Suco S/.15.28 S/.6.11
Bonito S/.11.28 S/.4.51
Caballa S/.10.28 S/.4.11
Cabrilla S/.21.28 S/.8.51
Pampanito S/.20.28 S/.8.11
PROMEDIO S/.16.61 S/.4.98

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 48.
Presupuesto de venta por complementos.

Presupuesto de insumos en

Complementos complementos o
guarniciones
Sarsa Criolla S/.1.58
Papa sancochada S/.1.57
Camote sancochado S/.1.83
Yuca Sancochada S/.1.98
Arroz alverjado S/.2.10
Mote S/.1.70
PROMEDIO S/.1.79

Fuente:
Elaboracidn propia.

Es bueno recalcar que el presupuesto de venta por complementos se
menciona solo de manera referencial, puesto que estos complementos estan
disponibles a la venta, sin embargo no se consideraron como un ingreso diario
porque no significaria un producto que tenga mucha rotacién como venta sola,
ya que vienen incluidos con el plato principal.

Muy diferente a la venta de bebidas que, de manera individual, genera
un ingreso considerable ya que cada comensal necesitara una bebida para
acompafar necesariamente su comida. Por el contrario del complemento que
en pocas ocasiones alguien pedira uno ya que vienen incluidos a eleccion del

cliente.

Tabla 49.
Presupuesto de venta por bebidas.

Presupuesto de insumos

Bebidas en bebidas
Café S/.0.44
Infusién S/.0.28
Chicha morada S/.0.50
Lima S/.0.47
Gaseosa S/.0.75
PROMEDIO S/.0.49

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.3. Proyeccién de venta por afio

El cuadro a continuacion detallado, da a conocer la proyeccion total de personas atendidas divididas de

acuerdo a sus gustos y preferencias en tipo pescado y de bebida segun resultados de encuesta plasmados en las

preguntas 10 y 15 respectivamente.

Tabla 50.

Proyeccion de personas por afio, segun preferencias.

Demanda en aiios proyectados segtin cantidad de PAX

2017 2018 2019 2020 2021 2022
Total de personas atendidas por afio 12288 12694 13112 13545 13992 14454
Producto % segun encuesta
Cachema 23.73% 2916 3012 3112 3214 3320 3430
Suco 12.29% 1510 1560 1612 1665 1720 1776
Bonito 28.47% 3498 3614 3733 3856 3984 4115
Caballa 12.29% 1510 1560 1612 1665 1720 1776
Cabrilla 18.81% 2311 2388 2466 2548 2632 2719
Pampanito 4.41% 542 560 578 597 617 637
TOTAL 100.00%
Café 22.10% 2716 2805 2898 2993 3092 3194
Infusion 21.27% 2614 2700 2789 2881 2976 3074
Chicha morada 17.82% 2190 2262 2337 2414 2493 2576
Lima 17.82% 2190 2262 2337 2414 2493 2576
Gaseosa 20.99% 2579 2664 2752 2843 2937 3034
TOTAL 100.00%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.4. Ingresos

En el cuadro mostrado lineas abajo se detalla el ingreso monetario del afio 0 a través del giro principal del

negocio: Venta de pescados fritos y bebidas. Este cuadro fue calculado segun la encuesta en el punto de preferencia

de pescado y se asignaron valores segun la proyeccion de personas a atender.

Tabla 51.

Tabla de ingresos por producto.
% de consumo segun

Proyeccién personas

preferencias atendidas en el 2017 Venta Plato  Ingreso diario Ingreso mensual  Ingreso anual

100% 12,288
Cachema 23.73% 2916 S/. 18.00 S/. 145.80 S/. 4,374.00 S/. 52,488.00
Suco 12.29% 1510 S/. 15.00 S/. 62.92 S/. 1,887.50 S/. 22,650.00
Bonito 28.47% 3498 S/. 12.00 §/. 116.60 S/. 3,498.00 S/. 41,976.00
Caballa 12.29% 1510 S/. 12.00 S/. 50.33 S/. 1,510.00 §S/. 18,120.00
Cabrilla 18.81% 2311 S/. 18.00 §S/. 115.55 S/. 3,466.50 S/. 41,598.00
Pampanito 4.41% 542 S/. 18.00 S/. 27.10 S/. 813.00 S/. 9,756.00
TOTAL S/. 518.30 S/. 15,549.00 S/. 186,588.00

100% 12,288
Café 22.10% 2716 S/ 5.00 S/. 37.72 §/. 1,131.67 S/. 13,580.00
Infusion 21.27% 2614 S/ 3.00 S/. 21.78 S/. 653.50 S/. 7,842.00
Chicha 17.82% 2190 s/ 500 S/ 3042 9/ 912.50 S/.  10,950.00

morada

Lima 17.82% 2190 S/ 5.00 S/. 30.42 S/. 912.50 S/. 10,950.00
Gaseosa 20.99% 2579 S/ 5.00 S/. 35.82 S/. 1,074.58 S/. 12,895.00
TOTAL s/. 156.16 S/. 4,684.75 S/. 56,217.00

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacion se detalla el cuadro de ingresos anuales correspondientes a los siguientes 5 afios por producto
ofrecido de acuerdo a la proyeccion estudiada. Sumando los 2 productos principales ofrecidos en el restaurante es
gue se obtiene el total de ingresos brutos por afio.

Tabla 52.
Tabla de ingresos de siguientes 5 afios.

Tipo de pescado Airo 2018 Aiio 2019 Aiio 2020 Ao 2021 Airo 2022
Cachema S/ 54,219.03 S/ 56,008.26 S/ 57,856.53 S/ 59,765.80 S/ 61,738.07
Suco S/ 23,400.47 S/  24,172.69 S/ 24970.39 S/ 25,794.41 S/ 26,645.63
Bonito S/ 43,366.09 S/  44,797.17 S/ 46,275.47 S/ 47,802.57 S/ 49,380.05
Caballa S/ 18,720.38 S/ 19,338.15 S/ 19,976.31 S/ 20,635.53 S/ 21,316.50
Cabrilla S/ 42,977.67 S/  44,395.93 S/ 45,860.99 S/ 47,374.41 S/ 48,937.76
Pampanito S/ 10,076.10 S/  10,408.61 S/ 10,752.10 S/ 11,106.92 S/ 11,473.45

TOTAL S/ 192,759.74 S/ 199,120.82 S/ 205,691.80 S/ 212,479.63 S/ 219,491.46
Tipo de bebida Airo 2018 Ao 2019 Ao 2020 Ano 2021 Ao 2022
Café S/ 14,026.32 S/  14,489.19 S/ 14,967.33 S/ 15,461.26 S/ 15,971.48
Infusiones S/ 8,099.72 S/ 8,367.02 S/ 8,643.13 S/ 8,928.35 S/ 9,222.99
Chicha Morada S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Lima S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Gaseosa S/ 13,321.83 S/ 13,761.45 S/ 14,215.58 S/ 14,684.70 S/ 15,169.29
TOTAL S/ 58,067.70 S/ 59,983.94 S/ 61,963.41 S/ 64,008.20 S/ 66,120.47

Total Ingresos Brutos

PESCADO+ BEBIDA s/ 250,827.45 S/ 259,104.75 S/ 267,655.21 S/ 276,487.83 S/ 285,611.93

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.5. Egresos

En la siguiente tabla, se detalla el esquema de costos para la elaboracion de los productos principales

ofrecidos en el restaurante. La misma se proyecta desde el afio O (apertura) hasta los siguientes 5 afios, y se sumo

también el gasto operativo, detallado en el punto 5.5.6, para conseguir el costo total de produccion.

Tabla 53.
Cuadro de costos de productos principales del giro del negocio.
Estructura de costos con tasa de crecimiento

2017(Aiio 0) 2018 2019 2020 2021 2022
12288 12694 13112 13545 13992 14454
Producto Costo unit. **Costos de produccién de cada plato vendido en proyeccién por el costo unitario.
Cachema 8.51 S/ 24,820.50 S/ 25,639.58 S/ 26,485.68 S/ 27,359.71 S/ 28,262.58 S/ 29,195.25
Suco 6.11 S/ 9,230.31 S/ 9,53491 S/ 9,849.57 S/ 10,174.60 S/ 10,510.36 S/ 10,857.21
Bonito 451 S/ 15,784.75 S/ 16,305.65 S/ 16,843.74 S/ 17,399.58 S/ 17,973.76 S/ 18,566.90
Caballa 411 S/ 6,209.92 S/ 6,414.85 S/ 6,626.54 S/ 6,845.22 S/ 7,071.11 S/ 7,304.45
Cabrilla 8.51 S/ 19,674.41 S/ 20,323.66 S/ 20,994.34 S/ 21,687.15 S/ 22,402.83 S/ 23,142.12
Pampanito 8.11 S/ 4,39590 S/ 4,54096 S/ 4,690.82 S/ 4,845.61 S/ 5,005.52 S/ 5,170.70
Total S/ 80,115.79 S/ 82,759.62 S/ 85,490.68 S/ 88,311.87 S/ 91,226.17 S/ 94,236.63
Café 044 s/ 1,205.75 S/ 1,245.54 S/ 1,286.64 S/ 1,329.10 S/ 1,372.96 S/ 1,418.27
Infusién 0.28 S/ 73182 S/ 75597 S/ 780.92 S/ 806.69 S/ 83331 S/ 860.81
Chicha morada 0.50 S/ 1,094.86 S/ 1,130.99 S/ 1,168.31 S/ 1,206.87 S/ 1,246.69 S/ 1,287.84
Lima 0.47 S/ 1,029.17 S/ 1,063.13 S/ 1,098.22 S/ 1,134.46 S/ 1,171.89 S/ 1,210.57
Gaseosa 0.75 S/ 1,934.44 S/ 1,998.27 S/ 2,064.22 S/ 2,132.34 S/ 2,202.70 S/ 2,275.39
Total S/ 5,996.04 S/ 6,193.91 S/ 6,398.31 S/ 6,609.45 S/ 6,827.56 S/ 7,052.87
Costos Directos S/ 86,111.83 S/ 88,953.52 S/ 91,888.99 S/ 94,921.33 S/ 98,053.73 S/ 101,289.50
Gasto Operativo* S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00
Costos Indirectos S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00 S/ 24,500.00
Costos Produccion s/ 110,611.83 S/ 113,453.52 S/ 116,388.99 S/ 119,421.33 'S/ 122,553.73 S/ 125,789.50

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.6. Gastos Administrativos
En los gastos administrativos se consideré en primera instancia
el sueldo del personal que est4 ajeno a la produccién del producto
principal. Estos estan mencionados en la proyecciéon anual a
continuacion.

Tabla 54.
Tabla de gasto administrativo.

Remuneraciones

Concepto Meses Costo mensual Costo Anual
Administrador 14 S/ 2,100.00 S/ 29,400.00
Mozo encargado 14 S/ 900.00 S/ 12,600.00
Mozo 14 S/ 850.00 S/ 11,900.00
Cajero (a) 14 s/ 850.00 S/  11,900.00
Honorarios Contador 12 S/ 500.00 S/ 6,000.00

TOTAL S/ 5,200.00 S/ 71,800.00

Fuente: Elaboracion propia.

Ademas se considero el gasto de los servicios publicos para el

funcionamiento de la empresa que se mencionan en el siguiente

cuadro.
Tabla 55.
Gasto administrativo: servicios.
Servicios
Concepto Meses Costo mensual Costo Anual
Agua 12 S/ 150.00 S/ 1,800.00
Luz 12 S/ 180.00 S/ 2,160.00
Gas 12 S/ 105.00 S/ 1,260.00
Telefonia e internet 12 S/ 80.00 S/ 960.00
Alquiler 9 s/ 2,000.00 S/ 18,000.00
TOTAL S/ 2,515.00 S/ 24,180.00

Fuente: Elaboracion propia.

En el punto de alquiler solo se consider6 9 meses ya que se
tomaron los 3 primeros meses del afio para ser calculados dentro de
la inversién inicial, puesto que es necesario contar con un capital mas
amplio de no percibir los ingresos adecuados para mantenerse en pie.
Luego del primer afio, la tabla debe volver a su estado natural con los

12 meses de alquiler siendo considerados.
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Asi mismo, se debe considerar los gastos en articulos de
limpieza y los articulos de oficina detallados lineas abajo que son
necesarios para el funcionamiento del local.

Tabla 56.
Gasto administrativo: articulos de oficina.
Articulos de Oficina

Concepto Cantidad Costo Unitario Costo Total
Tarjetas de presentacion (millar) 1S/ 52.00 S/ 52.00
Volantes (millar) 1 S/ 95.00 S/ 95.00
Papel bond A4 (millar) 3 S/ 18.00 S/ 54.00
Lapiceros (Caja x 24) 1 S/ 16.00 S/ 16.00
Pafios limpiadores 8 S/ 15.50 S/ 124.00
Juego de tinta para impresora 2 S/ 90.00 S/ 180.00
Papel higiénico (Pack x 24) 4 S/ 24.00 S/ 96.00
Papel toalla 24 S/ 9.00 S/ 216.00
Total $/833.00

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 57.

Gasto administrativo: articulos de limpieza.
Articulos Generales de Limpieza

Concepto Cantidad Costo Unitario Costo Total
Lavavajillas liquido (frasco 900 ml) 24 S/ 13.30 S/ 319.20
Saca grasas multiusos (frasco 500ml) 18 S/ 10.50 S/ 189.00
Pafios Scotch Brite de cocina (pack x 3) 12 S/ 11.30 S/ 135.60
Esponjitas para lavar 24 S/ 1.80 S/ 43.20
Total S/ 687.00

Fuente: Elaboracion propia.

4.7.7. Gastos Operativos
En los gastos operativos se consideré el sueldo del personal
gue esta directamente involucrado con la preparacion del producto
principal del establecimiento, que son en este caso, el cocinero
encargado y un cocinero auxiliar. Estos se detallan a continuacion en
el cuadro de proyeccion anual.

Tabla 58.
Tabla de gasto operativo.

Remuneraciones

Concepto Meses Costo mensual Costo Anual
Cocinero encargado 14 S/ 900.00 S/  12,600.00
Cocinero 14 S/ 850.00 S/  11,900.00

TOTAL S/ 1,750.00 S/ 24,500.00

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.8.

4.7.9.

Capital de trabajo

El capital de trabajo se hall6 determinando el costo anual de
produccioén del producto, considerando materia primay mano de obra
del personal directo en la produccién, mas el costo del alquiler, esto
dividido entre los 12 meses del afio para calcular un monto que
permita defender o cubrir estos gastos los primeros meses de la
apertura ya que suelen ser estos los meses mas bajos hasta hacer

una cartera de clientes.

Tabla 59.
Capital de trabajo.
Capital de trabajo 2017 Detallado

o nn Costos de produccion S$/110,611.83

1° Aho
Total  $/110,611.83
Mensual Dividido entre 12 meses S/9,217.65
CDT 2 Primeros meses $/18,435.31

Fuente: Elaboracién propia.

Inversion total

La inversion total esté calculada sumando la inversion tangible,
la inversion intangible y el capital de trabajo. En la inversion tangible
se esta considerando también el monto de alquiler por los 3 primeros
meses; la inversion intangible engloba todo acerca de licencias y
permisos que requiere un establecimiento para que tenga todo en
regla ante los ojos de las autoridades competentes; y finalmente el
capital de trabajo suma los 2 primeros meses de costos de produccion
para poder mantener el restaurante.

Tabla 60.
Presupuesto para apertura del restaurante.

Inversion Total

Inversion Tangible S/ 29,751.40
Inversidn Intangible S/ 1,926.93
Capital de Trabajo S/ 18,435.31
Total S/ 50,113.63

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.10.

Tabla 63.

Financiamiento

Los aportes para generar la inversion total se distribuyeron de

la siguiente manera:

Tabla 61.

Distribucion de aportes.

Propia 60% S/ 30,068.18
Banco 40% S/ 20,045.45

Fuente: Elaboracién propia.

El banco con el que se trabajé el proyecto es el BBVA. Que

ofrece la tasa mas baja cotizada en el mercado financiero.

Tabla 62.
TEA BBVA.

TEA

0.128 Tasa BBVA (SBS)

Tasa mensual
Fuente: BBVA

0.01008772

El cuadro de amortizaciones quedaria de la siguiente manera

en un préstamo a 5 afios:

Cuadro de financiamiento.

Periodos Principal Amortizacién Interés Cuota Escudo fiscal
0 S/ 20,045.45 S/ - S/ - S/ - S/ -
1 S/ 20,045.45 S/ 244,75 S/ 202.21 S/ 446.97 S/ 56.62
2 S/ 19,800.70 S/ 247.22 S/ 199.74 S/ 446.97 S/ 55.93
3 S/ 19,553.48 S/ 249.72 S/ 197.25 S/ 446.97 S/ 55.23
4 S/ 19,303.76 S/ 252.24 S/ 194.73 S/ 446.97 S/ 54.52
5 S/ 19,051.52 S/ 254.78 S/ 192.19 S/ 446.97 S/ 53.81
6 S/ 18,796.74 S/ 257.35 S/ 189.62 S/ 446.97 S/ 53.09
7 S/ 18,539.39 S/ 259.95 S/ 187.02 S/ 446.97 S/ 52.37
8 S/ 18,279.44 S/ 262.57 S/ 184.40 S/ 446.97 S/ 51.63
9 s/ 18,016.88 S/ 265.22 S/ 181.75 S/ 446.97 S/ 50.89

10 S/ 17,751.66 S/ 267.89 S/ 179.07 S/ 446.97 S/ 50.14
1 S/ 17,483.76 S/ 270.60 S/ 176.37 S/ 446.97 S/ 49.38
12 s/ 17,213.17 S/ 273.33 S/ 173.64 S/ 446.97 S/ 48.62
13 S/ 16,939.84 S/ 276.08 S/ 170.88 S/ 446.97 S/ 47.85
14 s/ 16,663.76 S/ 278.87 S/ 168.10 S/ 446.97 S/ 47.07
15 S/ 16,384.89 S/ 281.68 S/ 165.29 S/ 446.97 S/ 46.28
16 S/ 16,103.21 S/ 284.52 S/ 162.44 S/ 446.97 S/ 45.48
17 S/ 15,818.69 S/ 287.39 S/ 159.57 S/ 446.97 S/ 44,68
18 S/ 15,531.30 S/ 290.29 S/ 156.68 S/ 446.97 S/ 43.87
19 S/ 15,241.01 S/ 293.22 S/ 153.75 S/ 446.97 S/ 43.05
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20 S/ 14,947.79 S/ 296.18 S/ 150.79 S/ 446.97 S/ 42.22
21 S/ 14,651.61 S/ 299.17 S/ 147.80 S/ 446.97 S/ 41.38
22 S/ 14,352.44 S/ 302.18 S/ 144.78 S/ 446.97 S/ 40.54
23 S/ 14,050.26 S/ 305.23 S/ 141.74 'S/ 446.97 S/ 39.69
24 'S/ 13,745.03 S/ 308.31 S/ 138.66 S/ 446.97 S/ 38.82
25 S/ 13,436.71 S/ 311.42 S/ 135.55 S/ 446.97 S/ 37.95
26 S/ 13,125.29 S/ 314.56 S/ 132.40 S/ 446.97 S/ 37.07
27 S/ 12,810.73 S/ 317.74 'S/ 129.23 S/ 446.97 S/ 36.18
28 S/ 12,492.99 S/ 320.94 S/ 126.03 S/ 446.97 S/ 35.29
29 S/ 12,172.05 S/ 324.18 S/ 122.79 S/ 446.97 S/ 34.38
30 S/ 11,847.87 S/ 327.45 S/ 119.52 S/ 446.97 S/ 33.47
31 S/ 11,520.43 S/ 330.75 S/ 116.21 S/ 446.97 S/ 32.54
32 S/ 11,189.67 S/ 334.09 S/ 112.88 S/ 446.97 S/ 31.61
33 §/ 10,855.58 S/ 337.46 S/ 109.51 S/ 446.97 S/ 30.66
34 S/ 10,518.13 S/ 340.86 S/ 106.10 S/ 446.97 S/ 29.71
35 S/ 10,177.26 S/ 34430 S/ 102.67 S/ 446.97 S/ 28.75
36 S/ 9,832.96 S/ 347.77 S/ 99.19 S/ 446.97 S/ 27.77
37 S/ 9,485.19 S/ 351.28 S/ 95.68 S/ 446.97 S/ 26.79
38 S/ 9,133.90 S/ 354.83 S/ 92.14 S/ 446.97 S/ 25.80
39 S/ 8,779.08 S/ 358.41 S/ 88.56 S/ 446.97 S/ 24.80
40 S/ 8,420.67 S/ 362.02 S/ 84.95 S/ 446.97 S/ 23.78
41 S/ 8,058.65 S/ 365.67 S/ 81.29 S/ 446.97 S/ 22.76
42 S/ 7,692.97 S/ 369.36 S/ 77.60 S/ 446.97 S/ 21.73
43 S/ 7,323.61 S/ 373.09 S/ 73.88 S/ 446.97 S/ 20.69
44 S/ 6,950.52 S/ 376.85 S/ 70.11 S/ 446.97 S/ 19.63
45 S/ 6,573.67 S/ 380.65 S/ 66.31 S/ 446.97 S/ 18.57
46 S/ 6,193.02 S/ 384.49 S/ 62.47 S/ 446.97 S/ 17.49
47 S/ 5,808.52 S/ 388.37 S/ 58.59 S/ 446.97 S/ 16.41
48 S/ 5,420.15 S/ 392.29 S/ 54.68 S/ 446.97 S/ 15.31
49 S/ 5,027.86 S/ 396.25 S/ 50.72 S/ 446.97 S/ 14.20
50 S/ 4,631.61 S/ 400.24 S/ 46.72 S/ 446.97 S/ 13.08
51 S/ 4,231.37 S/ 404.28 S/ 42.68 S/ 446.97 S/ 11.95
52 S/ 3,827.09 S/ 408.36 S/ 38.61 S/ 446.97 S/ 10.81
53 S/ 3,418.73 S/ 412.48 S/ 3449 S/ 446.97 S/ 9.66
54 S/ 3,006.25 S/ 416.64 S/ 30.33 S/ 446.97 S/ 8.49
55 S/ 2,589.61 S/ 420.84 S/ 26.12 S/ 446.97 S/ 7.31
56 S/ 2,168.76 S/ 425.09 S/ 21.88 S/ 446.97 S/ 6.13
57 S/ 1,743.67 S/ 429.38 S/ 17.59 S/ 446.97 S/ 4.93
58 S/ 1,314.30 S/ 433.71 S/ 13.26 S/ 446.97 S/ 3.71
59 S/ 880.59 S/ 438.08 S/ 8.88 S/ 446.97 S/ 2.49
60 S/ 44250 S/ 442.50 S/ 446 S/ 446.97 S/ 1.25

Fuente: Elaboracion propia.
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El préstamo en 5 afios se terminaria con los siguientes

intereses.

Tabla 64.

Cuadro de intereses a 5 afos.

Afo Interés Cuota Escudo fiscal
1 S/ 2,257.99 S/ 5,363.60 S/ 632.24
2 S/ 1,860.48 S/ 5,363.60 S/ 520.93
3 S/ 1,412.08 S/ 5,363.60 S/ 395.38
4 S/ 906.28 S/ 5,363.60 S/ 253.76
5 S/ 33574 S/ 5,363.60 S/ 94.01
Total S/ 6,77257 S/ 26,818.02 S/ 1,896.32

Fuente: Elaboracion propia.

4.7.11. Determinando el COK

El Costo de Oportunidad del Capital ayudd a la empresa a

encontrar la mejor alternativa de inversion con igual riesgo. El COK

sirve para evaluar el aporte propio sin embargo no es un indicador de

rentabilidad. EI COK nos ayuda a saber si existe alguna mejor

alternativa, con igual riesgo, en la que podriamos invertir, y una vez

procesados los datos, el COK y el WACC del proyecto quedarian de

la siguiente manera.

Tabla 65.

Determinacion del COK'y WACC.

Inversores Aportacion COK I.R. Ponderacion
Socios 60% 14% 1 8%
Banco 40% 13% 0.72 4%

WACC 12%

Fuente: Elaboracion propia.
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4.712. Cuadro de depreciacion
De acuerdo a Sunat en su informe N° 196-2006-
SUNAT/2B0000, sostuvo que los articulos depreciables tiene una vida
util determinada de acuerdo al objeto en cuestion. A continuacion, una
tabla de porcentaje anual de depreciacion de los productos que el

proyecto incluy6 en su inversion tangible.

Tabla 66.
Tiempo de depreciacion en porcentaje.
Porcentaje anual Cantidad maxima de
Bienes maximo de depreciacién expresada en
depreciacién afios
1. Equipos de procesamiento 2504 4
de datos
2. Maquinaria y equipos. 10% 10
3. Otros bienes del activo fijo. 10% 10

(Muebles y enseres)

Fuente: Sunat.

Para calcular la depreciacion en dinero, existen varios
meétodos, sin embargo el portal web Gerencie.com, indicé que el mas
utilizado por las empresas y mas sencillo es el llamado método de
linea recta. EI mismo que consiste en dividir el costo del bien o bienes,

entre la cantidad méaxima de afos de vida establecidos.

Tabla 67.
Depreciacion de activos reflejado en soles.
Monto a
Tipo de objeto Total de bienes depre,mar Total de afios
en soles segln
porcentaje
Muebles y enseres S/ 16,795.40 S/ 1,679.54 10
Equipos de computo S/ 2,390.00 S/ 597.50 4
Magquinaria y equipos de cocina S/ 4,566.00 S/ 456.60 10

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.13. Estado de resultados
En el estado de resultados se proyecta la empresa a lo largo de 5 afios a cOmo serén sus ventas, sus ingresos
y sus egresos. El primer cuadro se incluye también los gastos financieros.

Tabla 68.
Estado de ganancias y pérdidas con gasto financiero.
Estado de Ganancias y Pérdidas

Tipo de pescado Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Cachema S/ 54,219.03 S/ 56,008.26 S/ 57,856.53 S/ 59,765.80 S/ 61,738.07
Suco S/ 23,400.47 S/ 24,172.69 S/ 24,970.39 S/ 25,794.41 S/ 26,645.63
Bonito S/ 43,366.09 S/ 44,797.17 S/ 46,275.47 S/ 47,802.57 S/ 49,380.05
Caballa S/ 18,720.38 S/ 19,338.15 S/ 19,976.31 S/ 20,635.53 S/ 21,316.50
Cabrilla S/ 42,977.67 S/ 44,395.93 S/ 45,860.99 S/ 47,374.41 S/ 48,937.76
Pampanito S/ 10,076.10 S/ 10,408.61 S/ 10,752.10 S/ 11,106.92 S/ 11,473.45
Tipo de bebida Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Café S/ 14,026.32 S/ 14,489.19 S/ 14,967.33 S/ 15,461.26 S/ 15,971.48
Infusiones S/ 8,099.72 S/ 8,367.02 S/ 8,643.13 S/ 8,928.35 S/ 9,222.99
Chicha Morada S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Lima S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Gaseosa S/ 13,321.83 S/ 13,761.45 S/ 14,215.58 S/ 14,684.70 S/ 15,169.29
Total Ingresos Brutos S/ 250,827.45 S/ 259,104.75 S/ 267,655.21 S/ 276,487.83 S/ 285,611.93
Costo de Ventas S/ 113,453.52 S/ 116,388.99 S/ 119,421.33 S/ 122,553.73 S/ 125,789.50
Utilidad Bruta S/ 137,373.92 S/ 142,715.76 S/ 148,233.88 S/ 153,934.10 S/ 159,822.43
Gastos Administrativos S/ 103,500.00 S/ 103,500.00 S/ 103,500.00 S/ 103,500.00 S/ 103,500.00
Utilidad Operativa S/ 33,873.92 S/ 39,215.76 S/ 44,733.88 S/ 50,434.10 S/ 56,322.43
Depreciacién S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,245.54
Gastos Financieros S/ 2,257.99 S/ 1,860.48 S/ 1,412.08 S/ 906.28 S/ 335.74
Utilidad antes del I.R. S/ 24,772.89 S/ 30,512.25 S/ 36,478.77 s/ 42,684.78 S/ 49,741.14
Impuesto a la Renta (28%) S/ 6,936.41 S/ 8,543.43 S/ 10,214.05 S/ 11,951.74 S/ 13,927.52
Utilidad Neta S/ 17,836.48 S/  21,968.82 S/ 26,264.71 s/ 30,733.04 S/ 35,813.62

Fuente: Elaboracion propia.
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El este segundo cuadro se puede apreciar el neto de ingresos de los cinco afios sin tener que pagar un

préstamo al banco.

Tabla 69.

Estado de ganancias y pérdidas sin gasto financiero.
Estado de Ganancias y Pérdidas ( Sin Gasto financiero)

Tipo de pescado Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Cachema S/ 54,219.03 S/ 56,008.26 S/ 57,856.53 S/ 59,765.80 S/ 61,738.07
Suco S/ 23,400.47 S/ 24,172.69 S/ 24,970.39 S/ 25,794.41 S/ 26,645.63
Bonito S/ 43,366.09 S/ 44,797.17 S/ 46,275.47 S/ 47,802.57 S/ 49,380.05
Caballa S/ 18,720.38 S/ 19,338.15 S/ 19,976.31 S/ 20,635.53 S/ 21,316.50
Cabrilla S/ 42,977.67 S/ 44,395.93 S/ 45,860.99 S/ 47,374.41 S/ 48,937.76
Pampanito S/ 10,076.10 S/ 10,408.61 S/ 10,752.10 S/ 11,106.92 S/ 11,473.45

Tipo de bebida Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
Café S/ 14,026.32 S/ 14,489.19 S/ 14,967.33 S/ 15,461.26 S/ 15,971.48
Infusiones S/ 8,099.72 S/ 8,367.02 S/ 8,643.13 S/ 8,928.35 S/ 9,222.99
Chicha Morada S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Lima S/ 11,309.91 S/ 11,683.14 S/ 12,068.68 S/ 12,466.95 S/ 12,878.36
Gaseosa S/ 13,321.83 S/ 13,761.45 S/ 14,215.58 S/ 14,684.70 S/ 15,169.29

Total Ingresos Brutos

S/ 250,827.45

S/ 259,104.75

S/ 267,655.21

S/ 276,487.83

S/ 285,611.93

Costo de Ventas

S/ 113,453.52

S/ 116,388.99

S/ 119,421.33

S/ 122,553.73

S/ 125,789.50

Utilidad Bruta

S/ 137,373.92

S/ 142,715.76

S/ 148,233.88

S/ 153,934.10

S/ 159,822.43

Gastos Administrativos

S/ 103,500.00

S/ 103,500.00

S/ 103,500.00

S/ 103,500.00

S/ 103,500.00

Utilidad Operativa S/ 33,873.92 S/ 39,215.76 S/ 44,733.88 S/ 50,434.10 S/ 56,322.43
Depreciacion S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,843.04 S/ 6,245.54
Gastos Financieros S/ - S/ - S/ - S/ - S/ -
Utilidad antes del I.R. S/ 27,030.88 S/ 32,372.72 S/ 37,890.84 S/ 43,591.06 S/ 50,076.89
Impuesto a la Renta (28%) S/ 7,568.65 S/ 9,064.36 S/ 10,609.44 S/ 12,205.50 S/ 14,021.53

Utilidad Neta
Fuente: Elaboracion propia

S/ 19,462.24

S/ 23,308.36

S/ 27,281.41

S/ 31,385.56

S/ 36,055.36
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4.7.14. Flujo de caja
En primera instancia se presenta el flujo de caja econémico que, corresponde otorgar los gastos de la apertura

por los socios.
Tabla 70.

Flujo de caja econdmico.
Flujo de Caja Econédmico

Afo 0 Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aino 4 Aino 5

Ingresos S/ 295,976.39 S/ 305,743.61 S/ 315,833.15 S/ 326,255.64 S/ 337,022.08
Valor Residual S/ 8,397.70
Inversion (-) S/ 50,113.63

Gastos de Produccion (-) S/ 104,965.16 S/ 108,429.01 S/ 112,007.17 S/ 115,703.40 S/ 119,521.62
Gastos Operativos (-) S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00
Impuestos (-) S/ 7,568.65 S/ 9,064.36 S/ 10,609.44 S/ 12,205.50 S/ 14,021.53
.G.V. S/ 23,782.05 S/ 30,098.84 S/ 31,092.10 S/ 32,118.14 S/ 33,178.04

Flujo de Caja Econémico -S/ 50,113.63 S/ 31,660.53 S/ 30,151.40 S/ 34,124.45 S/ 38,228.60 S/ 50,698.60

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 71.

Andlisis flujo de caja econémico.
COK 14%
ACTUALIZAMOS S/.122,971.61
VAN S/.72,857.98
TIR 61%
RBC 2.453855406

Fuente: Elaboracion propia.
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Y a continuacién, el flujo de caja financiero donde se incluye el pago anual al banco.

Tabla 72.
Flujo de caja financiero.

Flujo de Caja Financiero

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Ingresos S/ 295,976.39 S/ 305,743.61 S/ 315,833.15 S/ 326,255.64 S/ 337,022.08
Valor Residual S/ 8,397.70
Inversion (-) -S/ 50,113.63

Gastos de Produccion (-) S/ 104,965.16 S/ 108,429.01 S/ 112,007.17 S/ 115,703.40 S/ 119,521.62
Gastos Operativos (-) S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00 S/ 128,000.00
Impuestos (-) S/ 7,568.65 S/ 9,064.36 S/ 10,609.44 S/ 12,205.50 S/ 14,021.53
I.G.V. S/ 23,782.05 S/ 30,098.84 S/ 31,092.10 S/ 32,118.14 S/ 33,178.04
Préstamo (+) S/ 20,045.45

Cuota (-) S/ 5,363.60 S/ 5,363.60 S/ 5,363.60 S/ 5,363.60 S/ 5,363.60
Flujo de Caja Financiero -S/ 30,068.18 S/ 26,296.92 S/ 24,787.79 S/ 28,760.84 S/ 32,865.00 S/ 45,334.99

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 73.

Andlisis del flujo de caja financiero.
WACC 12%
ACTUALIZAMOS S/.110,062.89
VAN S/.79,994.71
TIR 87%
RBC 3.660444124

Fuente: Elaboracion propia.
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4.7.15. Andlisis Beneficio Costo
Segun el flujo de caja econdémico realizado, el andlisis costo
beneficio no es si no, el ingreso que se obtiene por cada sol invertido

en los productos.

Tabla 74.

Andlisis flujo de caja econémico.
COK 14%
ACTUALIZAMOS S/.122,971.61
VAN S/.72,857.98
TIR 61%
RBC 2.453855406

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la siguiente tabla del andlisis de
flujo de caja econdmico, tenemos una RB/C de 2.453855. Eso se
interpreta que por cada S/.1.00 invertido en la produccion del producto

de venta, habra una ganancia de S/.1.4538 netos.

En el caso de la TIR, esta arroja un 61%. Este nimero indica
gue hay un retorno de dicho porcentaje, lo cual comprueba que el
proyecto es rentable y de caracteristicas reales a un negocio en el

mercado.
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4.7.16. Punto de equilibrio

Tabla 75.
Punto de equilibrio.
.. Preciode Prod. % de Margen Margen de Punto de
cv Costos fijos .. . Contr. .
venta anual particip. contribucion MC equilibrio
ponderado
Productos
ofrecidos
Plato Productos o
principal servicios
Cachema S/. 8.51 128,000.00 S/. 18.00 2,916 0.12 S/. 9.49 1.13 2,381.84 2382 22,598.9 22,600.42
Suco S/. 6.11 S/. 15.00 1,510 0.06 S/. 8.89 0.55 1,233.58 1234 10,964.0 10,967.79
Bonito S/. 4.51 S/. 12.00 3,498 0.14 S/. 7.49 1.07 2,857.60 2858 21,397.7 21,400.70
Caballa S/. 411 S/. 12.00 1,510 0.06 S/. 7.89 0.48 1,233.58 1233 9,730.5 9,725.90
Cabrilla S/. 851 S/. 18.00 2,311 0.09 S/. 9.49 0.89 1,888.01 1888 17,913.4 17,913.34
Pampanito  S/. 8.11 S/. 18.00 542 0.02 S/. 9.89 0.22 442.64 442 4,376.8 4,370.50
Bebidas
Café S/. 0.44 S/. 500 2,716 0.11 S/. 4.56 0.50 2,218.23 2218 10,106.3 10,105.21
Infusiones S/. 0.28 S/. 3.00 2614 0.11 S/. 2.72 0.29 2,134.92 2135 5,807.0 5,807.20
Chicha
Morada S/. 0.50 S/. 5.00 2,190 0.09 S/. 4.50 0.40 1,788.64 1789 8,048.9 8,050.50
Lima S/. 0.47 S/. 5.00 2,190 0.09 S/. 4.53 0.40 1,788.64 1789 8,102.5 8,104.17
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Gaseosa S/. 0.75 S/. 5.00 2579 0.10 S/. 4.25 0.45 2,106.82 2107 8,954.0 8,954.75

24,576 1.00 MC ponderado 6.38 20,074.49 20,075 128,000 128,000.48

128,000 128,000.00

Factor Punto
equilibrio 20,074.49 0O 0.48

Fuente: Elaboracidn propia.

De los 24,576 productos que se ha proyectado vender al afio entre platos principales y bebidas podemos
apreciar que en los montos sombreados con azul estan la cantidad de productos de acuerdo al tipo que se deben
vender al afio para llegar al punto de equilibrio. Es decir para mantener un balance en 0, donde no haya ganancia ni
pérdida por parte del establecimiento, este debe vender un total en conjunto de 20,074 productos distribuidos de
acuerdo al margen de contribucion de cada producto.

De esta manera podemos percibir que de acuerdo a lo proyectado, hay un margen considerable que nos

permite sacar ventaja y tener ingresos extras para el negocio como tal.
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4.7.17. Analisis de riesgo
Este punto muestra el precio minimo que pueden tener
nuestros platos para que en caso que querer dar promociones o hacer
descuentos, ya tengamos el precio minimo exacto.
Si el plato o producto se vende en menos precio que el

estipulado a continuacion, significaria perdida para el establecimiento.

Tabla 76.
Precio venta minimo plato principal.
Producto Costo por Precio de Margen de % Margen_ ?Ie
Plato venta contribucién contribucién
Cachema S/ 851 S/ 17.04 S/ 8.53 50
Suco S/ 6.11 S/ 14.04 S/ 7.93 56
Bonito S/ 451 S/ 1104 S/ 6.53 59
Caballa S/ 411 s/ 1104 S/ 6.93 63
Cabrilla S/ 851 S/ 17.04 S/ 8.53 50
Pampanito S/ 811 S/ 17.04 S/ 8.93 52
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 77.
Precio venta minimo bebida.
Producto Costo por Precio de Margen de % Ma.rgen- t’je
Plato venta contribucién contribucién
Café S/ 0.44 S/ 401 S/ 3.57 89
Infusiones S/ 028 S/ 201 S/ 1.73 86
Chicha Morada S/ 050 S/ 401 S/ 3.51 88
Lima S/ 0.47 s/ 401 S/ 3.54 88
Gaseosa S/ 075 s/ 401 S/ 3.26 81

Fuente: Elaboracion propia.

Con los precios de venta dados nos queda un margen de por
cada sol invertido, la empresa tendrd un ingreso minimo de
S/.0.00081205

Tabla 78.
VAN, TIR y RBC final con precio minimo.

VAN S/.24.90
TIR 12%
RBC 1.00081205

Fuente: Elaboracidn propia.
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Conclusiones

1. El proyecto tuvo un gran potencial en cuanto a la viabilidad estratégica, puesto
gue a medida que el negocio se fue desarrollando, se pudo ver muchas mas
posibilidades de mejora e implementacion que de hecho se puede dar en un
futuro mediano. Asi también se debe seguir innovando y acoplando nuevas
cosas e ideas en el establecimiento con el fin de no caer en la rutina y dejar
gue la cartera de clientes que se gano con tanto esfuerzo, termine aburriéndose

de lo mismo.

2. Segun el andlisis realizado de las encuestas para el estudio de la viabilidad de
mercado, la creacion de un restaurante huarique especializado en pescado frito
en la ciudad de Chiclayo fue viable, puesto que cuando se entrevisté a las
personas si pagarian por cenar pescado frito, el 90.74% de las personas
encuestadas afirman que asistirian al restaurante, quedando en evidencia una
necesidad que aun no esta cubierta por ningun establecimiento gastronémico

en Chiclayo.

3. Dentro de la viabilidad organizacional, los colaboradores de la empresa, estan
capacitados para poder atender las necesidades del cliente sin dudar al
momento de hacerlo. Esto sumara a los resultados de calidad de atencion
cuando los clientes evallen la mencionada, y nos daran crédito por tener,
aparte de una excelente comida, una atencion de primera. La capacitacion es
constante y se da con la finalidad de estandarizar procesos de servicio de tal
manera que el comensal no sienta diferencia si es atendido por diferentes

personas.

4. El norte peruano esta dotado por una rica variedad de peces la cual aun no esta
siendo muy aprovechada en el negocio gastronomico. Solo se utilizan algunas
especies marinas. Esto pone al negocio en potencia de ser uno de los
principales restaurantes que promueva el consumo de diversas especies
marinas, con su novedosa manera de exponer los pescados al cliente para que

consuma los mismo a su eleccion o recomendacion. Manejar diversos tipos de
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pescado también resulta beneficioso en cuanto se deba cumplir con los tiempos
de veda de alguna de las especies que se ofrecera. Es decir, si una de las
especies se encontrara en tiempo de veda, el restaurante no dejaria de vender,
simplemente se seguiria trabajando con las demas especies ofrecidas hasta

gue nuevamente se inicie el comercio de la especie vedada.

Con el fin de cumplir el objetivo de la viabilidad técnica — operacional, se
procedio a evaluar diferentes tipos de locales para la realizacion del proyecto,
y se encontré el mas indicado, que cumple las exigencias del cliente y que es
el mas apto para llevar a cabo el acondicionamiento del restaurante. Ser un
huarique nos exige ser lo mas sencillo posible, sin descuidar los detalles y el
espacio encontrado es el que requiri6 de menos modificaciones costosas, pues
una vez alquilado, solo basté una decoracion sencilla acorde a nuestro giro

principal.

El consumo de pescado frito es ligero de facil digestion. No genera indigestion
ni sobrepeso, por el contrario, es una comida saludable que va acorde con las
tendencias gastrondmicas a futuro, lo cual es comer ligero y saludable.
Ademas, tener una especialidad debe significar que el pedido salga rapido ya
gue todo el mise en place debe estar listo para empezar a vender. Asi se
colaborara para que el cliente espere menos su pedido y a la vez que esté
menos tiempo ocupando una mesa y tener una rotacion de clientes mayor para

generar mas ingresos.

Con un VAN de S/.72,857.98 y un TIR de 61% el proyecto se determiné como
viable y rentable para iniciar sus operaciones. Estas ganancias que quedaron
demostradas después de haber realizado el estudio numérico correspondiente,
son las equivalentes o similares a cualquier restaurante en funcionamiento. Con
esta rentabilidad, el proyecto puede mantenerse en pie y poder salir adelante

en un mercado tan competitivo como lo es el de la restauracion en el Pera.
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Recomendaciones

1. Es obligatorio contar con todos los permisos de funcionamiento que, las
autoridades regidoras del lugar donde se desarrolla el negocio, exigen a fin de
evitar multas, llamadas de atencion o inclusive cierre del establecimiento. Lo
ultimo generaria pérdida pues a un negocio que esta recién iniciandose, no le
conviene tener cerrado su centro de trabajo; las principales cosas que afectaria
un cierre por incumplir los mandatos municipales seria que no hay ingresos y
otra mucho mas negativamente impactante es que el producto no tenga

rotacion y por ende se tenga que desecharse todo alimento perecible.

2. Cumplir con las fechas de pago tanto como de proveedores como de
colaboradores es fundamental en el negocio. Un proveedor bien pagado, llega
a tener confianza en la empresa y probablemente en un futuro se consiga
beneficios con ellos. Y por otro lado, los colaboradores justa y oportunamente
remunerados, son quienes realmente van a colaborar al éxito de la empresa.
Se debe tener siempre presente que un trabajador feliz, mantendra a tus

clientes felices también.

3. Realizar limpieza de manera regular en fechas establecidas, de manera
superficial y profunda, también ayudara a que no se caiga en errores de manejo
y/o inocuidad de alimentos, y ante una inspeccion por parte de las autoridades,
podamos salir sin observaciones ni penalidades. De esta manera también los

clientes se sentiran seguros de confiar su cena en las manos de la empresa.

4. Invertir en la mejora del negocio es la mejor opcion. Con los ingresos que se
consigan, fruto de las ventas del negocio, debe invertirse en este. Tal vez en
un futuro comprar un local propio y agrandar la capacidad de tal forma que se
pueda atender muchas mas personas sin necesidad de hacerlas esperar
mucho tiempo. Invertir también en equipo nuevos para reemplazar los que ya
no estén aptos para ser involucrados en el procesamiento de alimentos ayudara

a mantener una linea de calidad necesaria para el tipo de negocio.
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Anexo 4. Encuesta ejecutada

ENCUESTA

La presente encuesta tiene como objetivo especifico evaluar la viabilidad de mercado para la creacion de un restaurante tipo

huarigue especializado en pescado frito en la ciudad de Chiclayo.

Instrucciones: Marque con un aspa (%) sobre la letra de la respuesta gue usted considere correcta.
HUARIQUE: Escondrijo {RAE 2001). Entiéndase como restaurante pequeiio con decoracion basica, sin publicidad ni iujos, al

que la gente acude por el sabor incomparable de sus plafos.

Edad: a) 25 - 34 afios Sexo: a)
b) 35 - 45 afios b)
c) 45 - 55 afios
d} 55 - 65 afios

1. iA qué se dedica actualmente?
a) Trabajo en sector privado.
b) Trabajo en el sector publico.
c) Soy trabajador independiente.
d) Soy ama de casa.
e) Soy estudianie.
f)  Soy jubilado, cesante o pensionista.
g) No trabajo (sin pension plblica o privada).

2. i Cual es su ingreso monetario mensual aproximado?
a) Menos de 300 soles.
b} Entre 00 — 1000 soles.
¢} Entre 1000 — 1500 soles.
d) Entre 1500 — 3000 soles.
&) Mas de 3000 soles.

3. ;Qué preferiria comer usted en una cena de

restaurante? (Eljia solamente una opcion)
a) Pamillas.
b} Ensaladas.
¢} Pollo a la brasa.

d) PRizza.
&) Chifa.
f)  Pescado frito.
Q) Otros:

4. ;En qué horario suele usted salr & cenar en un

restaurante?
a) Antes de las 06:00pm.
b) 06:00pm — 08:00pm.
) 08:00pm — 10:00pm.
d)  10:00pm — 12:00pm.
&) Después de las 12:00pm.

f.  iConsidera que Chiclayo tiene variedad en fipo de

restaurantes para disfrutar de una cena?
a) &i, tiene variedad.
b) Me gustaria enconfrar mds.
c) Mo, no tiene mucha variedad.
d) Mo he buscado otras opciones.
&) Estoy bien con las gue tiene.

a) Servicio

b} Producto

c} Precio

d) Infraestructura
e)  Ambientacion

Masculino Ciudad: a) Chiclayo
Femenino b} Fermrefiafe
c) Lambayeque
d) Otro:

£ 0Qwué es lo que lo motiva a usted elegir un restaurante al
momento de cenar? (Cologque un aspa denfro del
recuadro considerando & numero 1 como  menos
importante y el 5 como mas importante)

1 2 3 4 3

y decoracion

£ Cué grado de importancia considera usted que tiene el
pescado en la nutricidn del ser humanao?
(Margue el casiliero que usted considere correcto).

Hada Poco
importante | importante

Mo sabe,
no opina

Es Muy
importante | importante

i Considera dentro de su dieta al menos un dia a la
semana para el consumo de pescado?

a) Si

b) Mo. (Sifuese "NO", pase a la pregunta 10)

i Cual es la razdn principal para incluir pescado en su
dieta alimenticia?

a) Valor Nutricional

b} Sabor agradable

c) Por dieta de salud

d) Costumbre

) Religion

f)  Salir de la rutina.

10. Si tuviera que elegir alguna variedad de pescado segin

sus gustos y preferencias para cenar, ;cudl seria?
(Pueds marcar mas de una).

a) Pampanito ) Jurel

b} Mero a) Bonito

c) Cachema h) Caballa

d} Suco i} Preferiria que me
e} Chula recomienden.
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11. ;Estaria dispuesto a gastar por un buen pescado frito
en la noche, en un huarigue especializado en eso?
a) Si
b) Mo.

12. ;Con qué medio de pago suele pagar su cuenta en
restaurantes?
a) Efectiva.
b) Tarjeta de Débito.
c) Tarjeta de Crédito.

{Pase a la pregunta 14)

13. Sipaga con tarjeta, ;qué operador usa usted?
a) Visa.
b} MasterCard.
c) Oiros:

14. ;Con qué complementos le gustaria disfrutar el pescado
frito? (Seleccione hasta 3 complementos).
a) Yuca sancochada.
b} Camote sancochado.
c] Sarsa criolla.
d) Papa sancochada.
e) Mote serrano.
f)  Arroz Alverjado.

15. ;Qué bebida elegiria para acompafar su plato de
pescado frito? (Sefeccione hasta 3 bebidas).
a) Café pasado.
b} Infusiones.
c) Bebidas gaseosas.
d) Refresco.
&) Aguardiente.

16. ;Cuanto estd dispuesto a gastar en una cena de
pescado frito en un huarigue, por un plato personal?
a) Menos de 10 soles
b) 10 - 20 soles.
¢} 20-30soles.
d) 30-50soles.
@) Mas de 50 soles.

17. iSeria de importancia para usted la ubicacion del
huarique?
&) Si, siempre considero la ubicacion de un lugar antes
deir.
b) Mo, mientras haya un platillo delicioso, iria donde se
encuentre el huarique. (Pase a la pregunta 17).

18. :En qué zona de Chiclayo le gustaria que se encuentre

ubicado el huarique?

a) Urb. Latina.

by Urb. Sta. Victoria.

¢} Urb. Federico Villareal.

d) Urb. Los Parques.

&) Urb. Patazca.

f)  Centro de Chiclayo.

19. ;Con qué frecuencia acudiria usted?
a) 2 veces por semana.
b} 1 vez por semana.
c) 1 vez cada 15 dias.
d) 1 vez al mes.
e) Solo fechas especiales.

20. iCon quign suele usted salir a cenar? (Puede marcar
méas de una)
a) Familia.
b}  Amigos.
¢} Pargja.
d) Solo (a).
e) Compafieros del frabajo.

21. Si quisiera comer pescado frito por la noche, ; Tendria
usted algin restaurante o huarique a donde ir v que sea
de su preferencia y agrado?

a) Si. iCual?
b) Mo.

22, ;Qué dias preferiria asistir? (Puede marcar més de una)

a) Lunes.

b} Martes.

c}  Miércoles.

d)  Jusves.

e) Viernes.

f) Sabado.

a) Domingo.

MUCHAS GRACIAS
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Anexo 5. Tabla de mermas de insumos a utilizar

PRODUCTO PORCENTAJE DE
MERMA
Papa 15%
Camote 15%
Yuca 15%
Cebolla 15%
Mote 0%
Arvejas 60%
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