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RESUMEN EJECUTIVO

En Loja a pesar de contar con una pequefia poblacion, la ciudad se ha caracterizado por
una vida cultural muy activa, puesto que sus habitantes sienten una gran inclinacion por las
artes y la musica. Sin embargo, el turismo ha decaido en el pasar de los afios, no porque no
se cuenta con grandes atractivos que en su mayoria estan situados en el centro de la ciudad
y en los hermosos valles que la rodean, sino por la poca oferta en servicios turisticos los
mismo que abarcan los servicios prestados por hoteles, restaurantes y bares, los servicios de

agencias de viajes y los servicios de guias de turismo.

Loja cuenta con varios sitios de entretenimiento como bares y discotecas. En los Gltimos
afios, estos han mantenido un concepto basado en la tradicion lojana, con un disefio rustico
y masica en vivo. Existen alrededor de 20 bares en la ciudad y 5 discotecas con el estilo
mencionado. Es asi como se desarrolla la idea de este proyecto, con el fin de brindarle a la
ciudad de Loja, un servicio de entretenimiento nuevo que contribuya al desarrollo de la

ciudad por medio de las actividades turisticas.

Blu Lounge&Bar ofrece un servicio, con personal altamente capacitado, en servicio al
cliente, elaboracion de productos y conocimiento profundo de marcas, ofrece licores de la
mejor calidad en un ambiente exclusivo determinado por la percepcién de sus clientes al
encontrar un estilo “Lounge” que se caracteriza por un disefio minimalista (minimo detalle

en decoracién), con sillones o sofas ubicados en espacios para formar salas de tal manera



gue se puede sentar a beber algo, conversar y escuchar la musica que acompafia este estilo,

también llamada lounge, que es una variacion del jazz, swing y bossa.

A lo largo de este trabajo les presentaré la implementacién y desarrollo de un lounge bar
en la ciudad de Loja, que para llevarlo a cabo se trabaja principalmente con las areas de
mercadeo, de contabilidad y de gerencia. El area de mercadeo es considerada una de las
claves dentro de la estrategia de negocios que maneja la empresa, puesto que al ser un
servicio de entretenimiento la comunicacion y vias de comercializacion son vitales, sin
dejar de lado la publicidad y promocion orientada a aprovechar las oportunidades de
mercado. El area contable, como en toda empresa es primordial para la organizacion de esta
y el adecuado uso de los recursos financieros. Y la gerencia quien maneja la toma de

decisiones en beneficio de todos los involucrados.

Blu ha determinado por medio de anélisis especificos la situacién de la empresa en la que
ha rescatado informacion valiosa para la ejecucion de sus actividades, entre ellas destaco, el
valor de la marca que hoy mantiene la empresa, refiriéendome al reconocimiento de la
misma en el mercado, asi como la relacidn con los actores involucrados en el trabajo diario
de la misma. Las oportunidades de expansion y de nuevas lineas de negocios. Asi como
también los riesgos a los que se ve sujeta debido a las regulaciones gubernamentales en el

tema de impuestos a las bebidas alcoholicas.

Nos dirigimos a un segmento de mercado de jovenes adultos, con un nivel socio econémico
alto y medio alto (esta clasificacion se ha dado por medio de una encuesta realizada por el

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos), aquellas personas que en sus preferencias de



entretenimiento elijen bares y discotecas, gustan de géneros musicales como el lounge,
dance (electronica comercial) y moderna, gente que percibe el ambiente exclusivo y gustan

de servicio personalizado.

El andlisis financiero ha tomado como afio base del ejercicio el 2012 y ha realizado una
proyeccion de dos afios, debido a que el mercado de bares es bastante dindmico y su ciclo
de vida es mas rapido que otras empresas. Los rubros de ingresos y egresos para la
proyeccion de los balances se determinaron de acuerdo a variables como la inflacion,
precios y otros factores que influyen en la economia. Se establecio un valor actual neto de $
11.224,27 lo que significa que el proyecto es aceptable. La tasa interna de retorno de
muestra en un 79%, lo que determina que el proyecto es aceptado, ya que es un porcentaje
mayor al costo de capital del 14%, y que la tasa pasiva del banco que es de 4.53% hasta

diciembre del 2012, seguin el Banco Central del Ecuador.
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CAPITULO |

LINEAMIENTOS DEL ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

1.1 MARCO TEORICO

El presente trabajo menciona temas relacionados a finanzas, marketing, administracion,
economia, leyes, planificacion por nombrar las principales. Estos temas han sido
encadenados de tal forma que me han permitido realizar un analisis profundo para obtener

el resultado esperado.

El desarrollo de temas en el area de Marketing incluye investigacién de mercado, analisis
de mercado, comportamiento de consumidor, marketing mix. La base de este estudio tuvo

apoyo en el libro de Hair, Bush, Ortinau, “Investigacién de Mercados, en un ambiente de

informacion cambiante”, Segunda Edicion, México: Ed. McGraw-Hill, 2004.

Administracion y Planificacion Estratégica, desarrollo temas dentro de los estudios
estratégicos y situacion de la empresa en el mercado. Analisis Porter y FODA, directrices
de la empresa, estructura organizacional, estrategias de implementacion y control. Para el
estudio de estos temas utilice como referencia el libro de Michael E. Porter, “Ventaja
Competitiva”, Mexico: Alay Ediciones, S.L, 2000; George Bohlander, Ascott Snell,

Cengage “Administracion de Recursos Humanos”, México: Learning Editores, S.A;




Charles W. L. Hill y Gareth R. Jones “Administracion Estratégica un Enfoque Integrado”,

Colombia: McGraw-Hill, 1996.

En cuanto a finanzas basé los andlisis respectivos en los formatos propuestos por el Ing.

Fabian Carvallo, docente de la Universidad del Pacifico, en la materia de Proyectos.

La base legal del proyecto se basa en las diferentes leyes a las que nos regimos como
empresa entre ellas: Ley de Turismo, Ley de Seguridad Social, Ley de Régimen Tributario,

Recopilacion Legislacion Municipal de Loja.

1.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

General

Implementacion del Bar denominado” Blu Lounge&Bar” En La Ciudad De Loja.

Especificos

Analizar el entorno en el que operara la empresa, en consecuencia con el desarrollo
politico, legal, econdmico e industrial del medio.

e Determinar la demanda a la que el Proyecto se dirige.

e Disefiar un plan estratégico que permita el desarrollo de la empresa a corto, mediano

y largo plazo.

e Analizar la estructura organizacional necesaria para el correcto funcionamiento de

la empresa.



e Realizar el analisis financiero que le permita a la empresa operar con la mayor
rentabilidad.

e Decidir la mejor forma de apalancamiento para el desarrollo financiero del
proyecto.

e Establecer los indicadores de desempefio de la empresa.

1.3 ANTECEDENTES Y JUSTIFICATIVOS

Antecedentes

Loja es una ciudad ubicada al sur de Ecuador, y es la capital de la provincia de Loja. La
ciudad de Loja se caracteriza por mantener su tradicion en las artes, razén por la cual es

conocida como la Capital Musical y Cultural del Ecuador.

Segun cifras estadisticas obtenidas el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC)
del censo poblacional realizado en el afio 2010, la ciudad de Loja cuenta con 214,855
habitantes. La poblacion de la ciudad de Loja en su zona urbana, representa el 89% del

total del cantén Loja, y el 29% del total de la provincia de Loja.*

"La poblacion econdémicamente activa del canton Loja, segun el Censo del 2001, esta
dedicada mayoritariamente a la agricultura y ganaderia (19%), seguida del comercio (17%)

y por el grupo humano que esta dedicado a la ensefianza (17%), el resto del porcentaje

YInstituto Nacional de Estadisticas Censos, junio del 2012.
<http://www.inec.gob.ec/cpv/?TB_iframe=true&height=450&width=800'%20rel=sIbox>



(30%) de la PEA esta ubicado en actividades tales como construccion, administracion

pUblica, industrias manufactureras y transporte y comunicaciones".

De acuerdo al Ministerio de Industrias, Comercio, Integracion y Pesca, la mayoria de las
industrias lojanas se encuentran dentro de la pequefia industria, siendo las méas numerosas

las de la industrializacion de la madera (27%), y alimentos, bebidas y tabacos (22%).

La actividad econdémica lojana se sustenta en dos pilares fundamentales: el comercio y los
servicios.® A pesar de la pequefia poblacién con la que cuenta Loja, la ciudad tiene una vida
cultural muy activa, puesto que entre sus habitantes sienten una gran inclinacion por las

artes y la musica.

En cuanto al turismo, la ciudad cuenta con grandes atractivos en su mayoria situados en el
centro de la ciudad con hermosas iglesias que conservan su antigua arquitectura. Loja
cuenta con muchos lugares de interés como La Puerta de la Ciudad o el Parque Jipiro, y

cerca de la ciudad se encuentran los valles de Malacatos y Vilcabamba.

El turismo es la industria mas grande del mundo, de acuerdo a las Cuentas Satélite del
Turismo (CST) se estima que en el 2005 esta actividad representd el 3,8% del Producto
Interno Bruto a nivel mundial, en el Ecuador esta actividad se ha convertido en uno de los

principales tributarios de este indicador econémico.*

Casi todos los Miembros de la Organizacion Mundial del Comercio, destacan la

importancia del turismo, especialmente por su contribucion al empleo y como fuente de

2 Gobierno Auténomo Descentralizado de la Ciudad de Loja. Junio 2012, <www.loja.gob.ec. >

3El Comercio, “El Turismo es un sustento econémico de Loja”. Publicacién septiembre del 2011, Junio del
2012. <http://www.elcomercio.com/pais/turismo-sustento-economico-Loja_0_550745100.html >

* Ministerio de Turismo, Centro de Investigaciones Turistica, “Plan de Ordenamiento Turistico Territorial de
laZona 7”.




divisas. El sector de los servicios de turismo, generalmente uno de los mas dinamicos de la
economia, hace un uso intensivo de mano de obra y mantiene numerosos vinculos con otros

importantes segmentos de la economia.”

Los servicios de turismo abarcan los servicios prestados por hoteles, restaurantes y bares,

los servicios de agencias de viajes y los servicios de guias de turismo y otros servicios.

En cuanto a servicios en el sector turistico, Loja cuenta con amplia infraestructura hotelera,
y ofrece a sus turistas una variedad de hoteles de todas las categorias, desde alojamientos de
lujo hasta los mas econdémicos. Segun la péagina web ecostravel.com Loja es la tercera
ciudad del Ecuador con mayor nimero de hoteles de lujo y hostales en el pais después de

Quito y Guayaquil.

Tomando en cuenta que la gastronomia forma parte de los atractivos turisticos de un
pueblo, Loja cuenta con muchos restaurantes que brindan una variedad de platos tipicos de
la ciudad, también existe un gran nimero de restaurantes y cafeterias con mend de comidas
no solo lojanas sino del Ecuador y del mundo. Se sabe que solo en el centro de la ciudad
existen mas de 70 restaurantes y cafeterias. En otros servicios Loja cuenta con varios sitios
de entretenimiento como bares y discotecas. En los Gltimos afios, estos han mantenido un
concepto basado en la tradicion lojana, con un disefio rustico y mdsica en vivo. Existen
alrededor de 20 bares en la ciudad y 5 discotecas, la mayoria de estos bares se encuentran
atendiendo desde varios afnos atras, algunos estan abiertos desde hace méas de 10 afos. Estos

bares se han enfocado a dos segmentos especificos en el mercado:

® Organizacién Mundial del Comercio, Temas Comerciales, “Servicio de turismo y servicios relacionados
con los viajes”, junio 2012,< http://www.wto.org/spanish/tratop_s/serv_s/tourism_s/tourism_s.htm >



e Personas mayores de 30 afios en adelante, quienes prefieren como lugar de
entretenimiento bares con mdsica en vivo, servicio de comida y un ambiente méas
tranquilo para sus celebraciones;

e Personas de 18 a 25 afios de clase socioecondémica baja quienes prefieren discotecas
0 bares como lugares de entretenimiento, sin molestarse por un buen servicio ni

ambiente.

La idea de este proyecto nace al contemplar que existe una gran oportunidad de negocio en
esta area, ya que hay un segmento de mercado que ain no ha sido atendido y considerado,
los jovenes que se ubican en un rango de edad entre 20 y 30 afios, pertenecientes a una
clase socioeconémica medio/alta y alta, que prefieren un lugar de entretenimiento que sea
capaz de satisfacer sus necesidades, tales como disfrutar de un ambiente exclusivo, que
brinde un buen servicio, y que presente musica actual, que les permita compartir agradables

momentos.

Este proyecto es completamente nuevo , porque propone una idea nueva de entretenimiento
que anteriormente no existia en la ciudad de Loja. La empresa plantea brindar un ambiente
exclusivo, con un disefio moderno nunca antes visto en Loja, un servicio personalizado y
ofrecer los mejores cocteles preparados con licores de alta gama. La mdsica que es
transmitida es lounge, house y dance, los cuales son los principales géneros que

caracterizan al bar como un espacio moderno y exclusivo en la ciudad.



Sintomas

Con respecto a los bares ubicados en la ciudad de Loja, durante los ultimos afios cayeron en
la rutina del entretenimiento, las presentaciones en vivo de musica bohemia, baladas
romanticas, las cuales iban dirigidas a grupos de gente entre un rango de edad de 40 afios y
60 afios, las cuales disfrutan de este ambiente tranquilo. Muchos de estos bares se
encuentran abiertos desde hace varios afios atras, y la falta de innovacion de los mismos, ha

hecho que disminuya su calidad en cuanto al servicio que se oferta.

Cuando la idea de este negocio se planteo, observé en nuestro medio la disconformidad de
amigos y la mia propia, de no encontrar un lugar de entretenimiento que llene nuestras
expectativas, que eran basicamente acceder a un lugar con buen servicio, con mdsica actual,

que deje de lado las baladas y que brinde un ambiente para disfrutar con amigos.

En cuanto a discotecas de la ciudad, se concentr6 en un segmento que apunta a una clase
socioeconémica baja, encontrando que la infraestructura y el servicio de estos locales no

son los mejores, y su estrategia de negocio es dirigida hacia los precios bajos.

Estos fueron los sintomas que me llevan a la implementacién de Blu, basicamente la rutina
de mausica en vivo de los propios bares, la falta de innovacion, mal servicio, y como factor
principal, la inconformidad de las personas en nuestro medio por no encontrar un lugar de
entretenimiento moderno y exclusivo. Del anélisis realizado, las personas personas

consultadas, ,amigos y gente cercana a mi circulo social, coincidimos en que Loja necesita



lugares nuevos que brinden ideas innovadoras , que hagan crecer a la ciudad, y que a su vez

llamen al turismo de la misma.

Justificacion del Proyecto

Justificacion tedrica
Con esta investigacion se busca mediante la teoria y conceptos basicos de economia,
marketing, finanzas y comercio, encontrar explicaciones a la situacion del entorno
comercial y turistico en la ciudad de Loja para la implementacion de un nuevo negocio de

entretenimiento.

Justificacién Metodoldgica
Este proyecto generard conocimientos validos y confiables dentro del area de gerencia,

planificacion estratégica y administracién en general. .

Justificacion Préctica
La implementacion de Blu Lounge&Bar en Loja, presenta una idea nueva en cuanto a
lugares de entretenimiento en la ciudad. El objetivo principal de la implementacion de este
proyecto es crear una empresa que genere trabajo en el sector turistico, y que permita
contribuir al desarrollo de la ciudad, de tal manera que se demuestre que en Loja hay
muchas oportunidades de negocio que aun no han sido explotadas y otras no han sido

desarrolladas.



A través del buen servicio, exclusivo ambiente y moderna infraestructura, Blu no solo
genera beneficios propios, sino también llama al turismo, lo que repercute en beneficios

también para la ciudad.

Metodologia Utilizada

La metodologia de investigacion que utilicé en el proyecto se basa en el libro Fundamentos
de la Metodologia de la investigacion, de los autores Roberto HernandezSampieri, Carlos
Fernandez Collado, Pilar Baptista Lucio cuya estructura se enfoca en plantear los pasos o
etapas del proceso de una investigacion.

Asi también, este proyecto esta guiado por el “Manual para Elaboracion de Monografias”
elaborado por José Nicolds Albuja y Sonia Roca. Presentado por la Universidad del
Pacifico, para elaboracién de proyectos de investigacion, de trabajos monogréaficos de

conclusion de curso de pregrado.



CAPITULO II

ANALISIS ESTRATEGICO DEL MACROENTORNO DEL
PAIS

Para la ejecucion de este proyecto es necesario un estudio del entorno en el que se
desenvuelve la empresa. A continuacién analizaré algunos datos macroeconémicos y de la

industria con el fin de desarrollar la mejor planificacion estratégica.

2.1 ECONOMIA

El Ecuador mantiene el dolar como su moneda oficial. “La economia ecuatoriana es
relativamente pequefia, exportadora de materias primas, altamente sensible del entorno

. . . . . 6
internacional y fuertemente inequitativa”

La economia de nuestro pais es bastante dependiente del comercio internacional,
especialmente Estados Unidos principal socio comercial, el 39% de las exportaciones se
dirige a este pais. ' Desde la dolarizacién la tasa de apertura comercial del pais se
incrementd, las importaciones y exportaciones crecieron a un mayor ritmo en esta etapa.

El Ecuador en su historia ha atravesado por ciertos booms de exportaciones de bienes
primarios, el cacao (1866 - 1925), banano (1946 - 1968), petroleo (1972 - 2011). En la

actualidad el petrdleo es el principal producto de exportacion de nuestro pais, seguido por

® Banco Central del Ecuador, Estadisticas Macroeconémicas, septiembre 2012
<http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000019>

" Banco Central del Ecuador, Estadisticas Macroeconémicas, Tabla Estadistica: evolucion del PIB 2000-
2010, septiembre 2012.
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otros productos primarios como el banano, camardn y flores naturales. Segun el reporte
Estadisticas Macroecondémicas una Presentacion Coyuntural, de diciembre del 2012, del
Banco Central del Ecuador, las exportaciones totales crecieron un 8.3% en relacion al afio
2011. La exportacion de productos petroleros se increment6 en 9.5%, mientras que los no
petroleros crecieron el 6.6%. ® En cuanto a bebidas alcohdlicas, las exportaciones adin no
tienen mayor representacion dentro de este indicador, segin mi punto de vista esto se debe
a que este sector todavia trabaja por conseguir las certificaciones de calidad que le permitan

competir en mercados internacionales.

En cuanto a importaciones, el mayor tipo de importacion ha sido de materias primas y
bienes de capital. Segun el Banco Central del Ecuador durante los meses de enero y
octubre de 2012, las importaciones totales alcanzaron un crecimiento de 7.9% al
compararlas con las importaciones realizadas en el mismo periodo del afio 2011, las
importaciones por uso o destino econdmico hasta octubre del 2012 aumentaron con
respecto al mismo periodo en el 2011, productos diversos en 16.1%, bienes de consumo en
4.3%, y materias primas en 2%. A partir del mes de octubre las importaciones por uso o
destino econdmico decrecieron considerablemente en bienes de consumo en -5.4%, bienes
de capital en -5.7%; y materias primas en -3.9%, mucho de esto se debe a que el Comité de
Comercio Exterior fijo nuevas medidas para el calculo de los aranceles en la resolucién No.
59 en junio del 2012, que entraron en vigencia en octubre de este afio. Algunas de las

medidas se encuentran en las resolucion No. 63 para bebidas alcoholicas en la que se

® Reporte Estadisticas Macroecondmicas una Presentacién Coyuntural, de diciembre del 2012, del Banco
Central del Ecuador, diciembre 2012,
<http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Es
tMacro122012.pdf>
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establece la implementacion del denominado “Arancel del Ecuador,” en esta se determina

que se adopte el arancel para la importacion de las bebidas alcohdlicas.

Segun un andlisis que realice sobre la variacion de importaciones de las bebidas alcoholicas
mas reconocidas y con las cuales trabajamos, entre el mes de enero-octubre del 2011 y el
mismo periodo en el 2012, determiné lo siguiente: dado que la resolucién mencionada
anteriormente no ha sido la Unica que ha afectado al sector de importaciones de bebidas en
los ultimos afios, desde el 2009 se establecieron medidas de restriccion, el Vodka ha sido la
bebida mas afectada en este periodo de andlisis, en enero-octubre del 2012, se redujo el
valor de las importaciones en aproximadamente un 50%, en este mismo periodo en el 2011
existié un valor de importaciones de este producto de $604 000, mientras que el 2012 se
registra $333 000. EI Whisky se ve afectado de igual manera en un decrecimiento de
importaciones por valor del 30% en este periodo analizado. Por otro lado el ron es uno de
los productos que incremento su valor de importaciones con cerca del $200 000, la cerveza
de igual manera incrementa la importacién ya que el periodo del 2011 se registra el valor de
$4 105 540 y para el afio 2012 es de $ 6 284 000. Las razones de esta variacion dependen
mucho de la procedencia de los paises tal es el caso del ron y la cerveza en las que sus
importaciones no se vieron mayormente afectadas puesto que los principales paises de
donde provienen son Colombia, Cuba, Panama y México, paises con los que se mantienen

acuerdos comerciales.

Segun el reporte emitido por el Banco Central del Ecuador de diciembre del 2012, la

economia del pais crecio en un 8% en el 2011. En cuanto al PIB (Producto Interno Bruto),

12



en el segundo trimestre del 2012, este crecid 5,1% con respecto al segundo trimestre del

afio anterior.’

En noviembre del 2012, seglin boletin del Banco Central del Ecuador: “Reporte Mensual de
Inflacion”, la inflacion acumulada de enero a la fecha mencionada fue de 4,36%, un
porcentaje inferior al del afio 2011 en el mismo periodo. Como lo determiné anteriormente,
existio una gran variacion de precios en las bebidas alcoholicas, debido al incremento de
aranceles, estas junto con el tabaco y estupefacientes llegaron al 37% en variacion de
precios, es el agrupamiento que mayor contribucion tuvo a la inflacion del pais en el 2012.
En cuanto a la inflacién anual en la ciudad de Loja, se registra que tuvo la menor variacion

del indice de Precios al Consumidor en la Region Sierra.

Encuanto al Indice de Confianza del Consumidor en octubre del 2012 este subié dos

puntos con respecto al afio anterior, registrandose en 43.2 puntos.**

Ecuador mantiene tratados comerciales con otros paises, pertenece a la Comunidad Andina
de Naciones, aunque en octubre del 2011 existia la amenaza a abandonar el bloque por

violaciones a las decisiones del organismo. Es miembro de la OMC y otros organismos

® Banco Central del Ecuador. Reporte Estadisticas Macroeconémicas una Presentacién Coyuntural, de
diciembre del 2012, diciembre del 2012,
<http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Es
tMacro122012.pdf>

19 Banco Central del Ecuador. Reporte Estadisticas Macroeconémicas una Presentacién Coyuntural, de
diciembre del 2012, diciembre del 2012,
<http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Es
tMacro122012.pdf>

1 Banco Central del Ecuador. Reporte Estadisticas Macroecondmicas una Presentacién Coyuntural, de
diciembre del 2012, diciembre del 2012,
<http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Es
tMacro122012.pdf>
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multilaterales. En el 2007, Ecuador se uni6 al UNASUR. En el 2012 Ecuador fue invitado a
ser miembro pleno del Mercosur, pero esta decision ain no ha sido tomada. Estos tratados
han permitido mantener a los distribuidores de bebidas alcohdlicas y a empresarios
relacionados con la venta de estos productos que han sido afectadas por el incremento de
los aranceles, obtener productos provenientes de los paises con los cuales se mantienen

estos acuerdos de tal manera que se los pueda ofertar a precios accesibles en el mercado.

Ya que mi empresa se encuentra dentro de las actividades de servicios en el sector turistico,
quisiera mencionar que el actual gobierno opt6 por impulsar el turismo como sector basico
y estratégico del desarrollo econémico nacional, esto ha permitido que en el 2011 el
turismo se convierta en el cuarto rubro que mas aporta en la economia del pais. De acuerdo
a la Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Sudamérica “Los Andes”, en su pagina web
sefiala que el turismo crecié 13,5% de enero-agosto del 2012 con respecto al afio 2011.*
Con esto recalco que a pesar de que la empresa trabaja en un sector altamente productivo
como el turismo, en nuestro mercado se han presentado ciertas barreras como las que he

sefialado en este andlisis que dificultan el progreso del mismo.

12 Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Sudamérica “Los Andes”, “El turismo es el cuarto rubro que
aporta a la economia ecuatoriana”, 8 de agosto del 2012, septiembre del 2012,
<http://andes.info.ec/econom%C3%ADa-turismo/5243.html>
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2.2 SOCIAL

Demografia: el Ecuador somos 14 483 499 habitantes segun el censo del 2010 realizado por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos. El distrito metropolitano de Quito es la
capital y sede del Gobierno; Guayaquil es la ciudad mas poblada del Ecuador, es el puerto
principal y la ciudad con mayor actividad comercial. La poblacion es étnicamente diversa,
siendo la de origen mestizo el grupo mas numeroso Yy representativo. El idioma oficial es el

espanol.

Los niveles de pobreza y pobreza extrema son considerables en el pais, pero estos han
disminuido gracias a la implementacion de programas como el bono de desarrollo humano,
mismo que a personas en extrema pobreza ayuda a solventar aunque sea una parte de sus
necesidades. Sin embargo, creo que el fuerte incremento del gasto publico, los subsidios y
programas como el bono solidario no ayudan a reducir la pobreza, la Gnica politica social
que realmente resultaria es generar altos niveles de inversion y de trabajo productivo que
permita a los ecuatorianos mejorar sus ingresos de tal manera que proporcione educacion,

salud, alimentacion y vivienda.

Segin la pagina web de la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo
(SENPLADES), en el boletin No. 354 la pobreza en el Ecuador se redujo en el primer

semestre del 2012 en 1 punto porcentual al 9,4%".

13 Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrollo, Boletin No. 354, 9 de agosto del 2012, septiembre 2012
<http://www.planificacion.gob.ec/wp-content/uploads/downloads/2012/08/354-pobreza-extrema-
agosto2012.pdf>
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En cuanto a la distribucion de la riqueza, el coeficiente de GINI indicador que mide la
desigualdad, bajé hasta septiembre del 2012 a 0,44 a diferencia del 0,46 del mismo periodo
en el 2011. ** Esto se explica porque entre uno de los factores este afio el nivel de
desocupacion subid considerablemente con respecto a afios anteriores, se refiere a que

existe un mayor numero de personas que puede acceder a empleos en el pais.

El INEC, Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, realizd una encuesta que mide el
Nivel Socioecondmico en el pais, la cual ha determinado que los hogares del Ecuador se
clasifican dentro de cinco estratos, el 1,9% de los hogares se encuentra en estrato A, el
11,2% en nivel B, el 22,8% en nivel C+, el 49,3% en estrato C- y el 14,9% en nivel D.”°
Siendo A el caracterizado como nivel con mayor numero de puntos de acuerdo a las

variables estudiadas, es decir el primer lugar de los estratos, el mas alto.

En Ecuador siempre se ha visto marcada las diferencias de los niveles socioeconémicos, en
la ciudad de Loja sucede lo mismo, sin embargo debo recalcar que este indicador no solo
depende del nivel de ingreso de las personas dentro de una familia, otras variables como
educacién o habitos de consumo son importantes para determinar los estratos
socioeconémicos. En Loja por ejemplo, el nivel socioeconémico alto dependeria mucho
ademas de los ingresos, de un nivel de educacion alto y de sus habitos de consumo en los

que se prefiere mejor calidad que precios bajos.

4 Banco Central del Ecuador. Reporte Estadisticas Macroecondmicas una Presentacion Coyuntural, de
diciembre del 2012, diciembre del 2012
<http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/Es
tMacro122012.pdf>

5 INEC, Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico NSE 2011, diciembre 2011, septiembre 2012,
<www.inec.gob.ec>
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2.3 LEGAL

En septiembre de 2008 el Ecuador aprobd, mediante referéndum una nueva Constitucion.
Esta nueva norma fundamental establecié que el Ecuador es un pais constitucional de
derechos y justicia, que se organiza en forma de Republica y se gobierna de manera

descentralizada®®

Dado que nuestra actividad comercial se encuentra dentro del sector turistico, debo
mencionar que aunque esta nueva Constitucion no contiene ningun titulo o capitulo
referente al Turismo, si existe una Ley de Turismo establecida en 1997 por el Ministerio de
Turismo, la Ley No. 97 fue actualizada y publicada en diciembre del 2002 y ha estado
vigente desde entonces. Esta Ley tiene por objeto determinar el marco legal que regira para
la promocidn, el desarrollo y la regulacion del sector turistico.'’

Dentro de los puntos mas importantes de la Ley puedo destacar el inciso b. del Articulo 5,
aquel que nos determina como actividad turistica al ser personas naturales que nos
dedicamos a la prestacion remunerada de modo habitual al servicio de alimentos y bebidas.
Que en el Reglamento de Aplicacion de la Ley de Turismo, en su Articulo 43 se describe al

servicio de alimentos y bebidas como:

e Las actividades de prestacion de servicios gastronémicos, bares y similares, de

propietarios cuya actividad econdmica esté relacionada con la produccion,

16 Constitucién de la Republica del Ecuador. Art. 1
7" ey de Turismo. Art. 1

17



servicio y venta de alimentos y/o bebidas para consumo. Ademas, podran prestar

otros servicios complementarios, como diversion, animacion y entretenimiento.

Esta ley también hace referencia a que El Ministerio de Turismo o los municipios y
consejos provinciales a los se les transfiera esta facultad, concederan a los establecimientos
turisticos, Licencia Unica Anual de Funcionamiento, esto quiere decir que algunas de las
Instituciones que rigen nuestras actividades seran el Ministerio de Turismo y el Municipio
de Loja, estas regularan entre otras cosas permisos de funcionamiento, horarios de atencion,

categorizacion y mas.

En Ministerio de Salud del Ecuador seré otra institucion que regule nuestro trabajo ya que
segin el Acuerdo Ministerial No. 0818 del 19 de noviembre del 2008, se expide el
Reglamento para Otorgar Permisos de Funcionamiento a los Establecimientos Sujetos a

Vigilancia y Control Sanitario, por el Ministerio de Salud del Ecuador.

En el &mbito legal existen regulaciones que totalmente determinan el accionar de nuestra
empresa, tales son las del Comité de Comercio Exterior, quien ha sido el encargado de fijar
nuevas medidas para el calculo de los aranceles a la importacion de bebidas alcohdlicas, y

quien pretende continuar con estas medidas en un futuro.

En el Codigo Laboral nos vemos sujetos a las regulaciones que se den en cuanto a
remuneraciones para los empleados, horas de trabajo, establecimiento de contratos, entre

otros.

18



2.4 TECNOLOGIA

En el Ecuador, la estructura productiva de la Industria, presenta un comportamiento
concentrado en sectores de escasa generacion de valor y bajo contenido tecnoldgico,
provocando que el sector manufacturero a pesar de su potencial no logre ser motor de

crecimiento de la economia.

El Foro Econémico Mundial en su reporte de Competitividad Global 2011-2012, ha
determinado en su seccion XI de “Technological Readiness” (Preparaciéon Tecnologica),
una serie de Indicadores que evaltan el desarrollo tecnoldgico de 142 paises en el mundo, a
continuacidn presentaré estos indicadores y la posicién de Ecuador en el ranking:

e Disponibilidad de dltimas tecnologias: el lugar 104 de 142

e A nivel de empresa en qué medida estas absorben la nueva tecnologia: 103 de

142 paises
e |ED y la transferencia de tecnologia: 130 de 142 paises

e Usuarios de internet: 90 de 142 paises.

El FEM, en su reporte considera 12 pilares de la competitividad para los paises, el noveno
se refiere a la Preparacion Tecnoldgica que habia mencionado, y lo importante que es la
tecnologia para el desarrollo de las empresas. Y como es una herramienta clave para poder

competir en un mercado.*®

'8 Foro Econémico Mundial, The Global Competitivinesess Report 2011 -2012. Professor Klaus Schwab
World Economic Forum, Editor, septiembre 2012
<http://www3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>
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En los indicadores presentados se mide la agilidad con la que una economia adopta
tecnologias existentes para mejorar la actividad de sus industrias, y en especial énfasis en la
capacidad para aprovechar las Tecnologias de Informacién y Comunicacién (TIC) en

actividades diarias. *°

Esto es algo en lo que Ecuador no ha logrado un progreso, y de acuerdo a lo que he podido
investigar se debe a que no existen politicas para fomentar la inversion extranjera para
producir tecnologia en areas como la electronica, robotica o comunicaciones. Si bien es
cierto que en nuestro sector (bares) la tecnologia no forma parte fundamental de nuestro
trabajo, considero que en este mundo globalizado, en el que cada dia la tecnologia facilita
las actividades de las personas y empresas, es necesario convertirla en una parte
fundamental e invertir en esta area tan importante para la innovacién y mejoras continuas,
por ejemplo equipos nuevos en audio amigables con el medio ambiente o un software
avanzado que permita mejorar las actividades en cualquier area requerida. En el caso de
Loja el acceso a tecnologias nuevas es limitado, el medio mas eficaz para acceder a ellas es

via Internet.

2.5 POLITICO

Ecuador es un pais politicamente inestable, ha tenido siete presidentes en un lapso de trece

anos, hasta mediados de los afios noventa. En noviembre del 2006, Rafael Correa fue

9 Foro Econémico Mundial, The Global Competitivinesess Report 2011 -2012. Professor Klaus Schwab
World Economic Forum, Editor, septiembre 2012
<http://www3.weforum.org/docs/WEF_GCR_Report_2011-12.pdf>
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elegido presidente, quien impulsé una nueva constitucion vigente desde octubre del 2008 y

renovo su mandato en el 2009.

El presidente se ubica dentro de la tendencia conocida como socialismo del siglo XXI, este
modelo se basa en la inversion social, una politica econdmica nacionalista, con posicion
antinorteamericana y de gran impulso a la integracion latinoamericana. Su gobierno se ha

caracterizado por la fuerte inversion en programas sociales, subsidios, educacion y salud.

Sin embargo, la inestabilidad politica que se da por los continuos enfrentamientos entre
diferentes sectores hace que el pais se sitle en un puesto poco atractivo para la inversion
extranjera. En el 2010 la revista The Economist ubico a Ecuador entre los diez paises con
mayor riesgo para invertir. En comparacion con paises vecinos Ecuador presenta niveles

bajos ya que los mismos llegan a captar hasta diez veces mas recursos.

El Presidente Rafael Correa, en su gobierno ha presentado El Plan Nacional del Buen Vivir
2009 — 2013, el mismo que plantea nuevos retos hacia la materializacion del proyecto de
cambio de la Revolucion Ciudadana, para la construccion de un Estado Plurinacional e
Intercultural.”® Dentro de este plan se presentan propuestas que plantean importantes

estrategias y objetivos, con propuestas, tales como publicas sectoriales y territoriales.

2gecretaria Nacional De Planificacion, SENPLADES, Plan Nacional Para el Buen Vivir, Version Resumida.
Quito, Ecuador (Segunda edicion, 8000 ejemplares). Pagina 5
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En cuanto nos compete en la Agenda para la Transformacién Productiva se presentan las
politicas sectoriales para el turismo, se nombra como ministerio responsable al: Ministerio
de Turismo (MINTUR), el mismo que presenta estrategias como:

1. Desarrollo de Destinos Turisticos priorizados.

2. Uso turistico del patrimonio cultural tangible e intangible.

3. Innovacion de productos turisticos.

4. Marketing Turistico Nacional e Internacional.

5. Fortalecimiento de la identidad nacional.

Si bien podemos decir que el Plan del Buen Vivir, presenta politicas para el sector turistico
muy atractivas, el sector bares ha sido afectado por una serie de regulaciones de este
gobierno, como las que he venido mencionando a lo largo de este capitulo, la restriccion a
importaciones a encarecido el producto y por ende compromete las ventas de las empresas.
Cada vez resulta mas importante la basqueda de nuevas estrategias que permitan vencer
estos obstaculos, con el fin de mantener la rentabilidad del negocio. Las actividades de

nuestra empresa sin duda dependen de las decisiones politicas de este gobierno.

En el caso de Loja, la administracion publica de la ciudad ha descuidado el sector turistico
como parte estratégica vital para el desarrollo de la ciudad, estéticamente la ciudad no se
presenta como en sus mejores momentos lo hizo hace afios atras desde que empezd sus
actividades la nueva administracion. Lo que ha llevado a disminuir la entrada de nuevos
turistas, es por eso que Loja necesita empresas nuevas que contribuyan con el desarrollo de

la ciudad y llamen al turismo nacional e internacional.
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2.6 CULTURAL

La cultura ecuatoriana es una mezcla de las tradiciones espafiolas con las tradiciones
ancestrales de pueblos precolombinos, la poblacion de Ecuador pertenece a muchas etnias

diferentes, por lo tanto es muy diversa.?* El grupo étnico mas grande es el de los mestizos.

Culturalmente existe una gran oferta de entretenimiento, en el Ecuador, museos,
restaurantes, vida nocturna siempre han sido atractivos turisticos del pais, la gran mayoria
de la ciudades en el Ecuador cuentan con una “zona rosa” definicion que se da al area
comercial representada por hoteles, restaurantes, boutiques o bares, sobre todo por la vida
nocturna que se concentra en el lugar. Quito, Guayaquil, Cuenca, Machala, Loja son
algunas de las ciudades que mantienen una vida nocturna muy llamativa. Segun el Boletin
de Estadisticas Turisticas 2005 — 2009 del Ministerio de Turismo del Ecuador, el mas
reciente hasta la fecha, en el 2009 se encontraron registrados 1661 bares en el pais, nimero
que se increment6 en mas de 50% con relacion al afio 2005, de esta manera se puede decir

que el pais aposté mucho al turismo como actividad econémica para el desarrollo.

La vida nocturna en el pais se rige mucho a la cultura de cada ciudad, en Quito, la capital
por ejemplo, una ciudad cosmopolita en la que se encuentra gran variedad de razas,
culturas, tradiciones y que recibe a turistas de todo el mundo, la vida nocturna oferta
opciones para todos los gustos, a diferencia de Loja, una ciudad pequefia en el sur del pais,
en el que la vida nocturna se ha caracterizado por el ambiente artistico, las presentaciones

musicales de artistas locales son los atractivos mas frecuentes en bares de la ciudad.

2 www.en-ecuador.com, “Cultura”, octubre 2012, <http://www.en-ecuador.com/cultura.php>
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Con la globalizacion y la revolucion tecnoldgica que vivimos actualmente es inevitable no
saber y querer experimentar lo nuevo que ocurre en el mundo, es por eso que los mercados
cada vez se vuelven mas exigentes, la internacionalizacién, el acceso a ver de cerca ya sea
en viajes o en medios como el Internet, las culturas en el mundo, han hecho que una ciudad
como Loja, quiera vivir experiencias nuevas en cuanto a la vida nocturna de la ciudad, esto
se relaciona aun mas con los jovenes, para quienes la globalizacion ha sido determinante en

su crecimiento.

2.7 INDUSTRIA

El sector Industrial en el Ecuador se ha caracterizado por la concentracion de la produccion
exportable enfocada en el sector primario y en una serie de productos tradicionales,
sustentados en una ventaja competitiva estatica determinada por la explotacion de los

recursos naturales del pafs.??

El gobierno ha propuesto dentro de sus estrategias para el periodo 2009 — 2013, el
“Aumento de la productividad real y diversificacion de las exportaciones, exportadores y
destinos mundiales”. Con esto se plantea que el nuevo concepto de productividad sea que la
produccién mantenga niveles satisfactorios para cubrir las necesidades humanas sin

explotar a las personas y la naturaleza.

22 gecretaria Nacional De Planificacion, SENPLADES, Plan Nacional Para el Buen Vivir, Versién Resumida.,
Quito, Ecuador (Segunda edicion, 8000 ejemplares). Pagina 61.
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En el 2010 se presentd la Agenda para la Transformacion Productiva ATC, la misma que
presenta elementos y politicas basicas para productores y empresarios del Ecuador, la ATP
hace énfasis en politicas de innovacion y tecnologia, fomento de MIPYMES vy la politica

industrial.

Segun un boletin publicado en su pégina web, el Ministerio de Industrias y Productividad,
el 14 de marzo del 2012, se afirmo6 que gracias a la implementacion de politicas publicas y
estrategias, el sector industrial en los ultimos dos afios (2010-2011) registr6 un crecimiento
promedio del 7%. Asi, el sector de elaboracion de alimentos y bebidas tuvo un crecimiento

del 14%.

Con las medidas tomadas en el gobierno en el afio 2012, la industria de elaboracién de
bebidas se ha visto en serios problemas, si bien las restricciones a productos importados,
deberia elevar la produccion nacional, se han encontrado con un mayor problema, puesto
que el contrabando desde paises vecinos como Colombia y Per( se ha incrementado e
incluso se ha hecho imposible de frenar. De esta manera es como la industria se ha visto

afectada tanto a pequefios como grandes actores en el mercado.

En Loja, de acuerdo a un articulo del diario “La Hora” publicado en su pagina web el 20 de

Agosto del 2012, existen 49 productores de alcohol artesanal en la provincia, estos

productores aun se esfuerzan por alcanzar la calidad requerida en el mercado.
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CAPITULO III

ESTUDIO DEL MERCADO

3.1 OBJETIVOS DEL ESTUDIO

Objetivo General

Investigar la demanda potencial existente para el proyecto de implementacion de Blu

Lounge&Bar en la ciudad de Loja.

Objetivos Especificos

e Investigar los diferentes gustos y preferencias de la demanda, en cuanto a ambiente

y servicio, para asi satisfacer las necesidades de los clientes.

e Determinar las expectativas de los clientes potenciales con respecto a la empresa en

el futuro: ofertas, promociones, servicios deseables.
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3.2 METODOLOGIA

Para la determinacion de la demanda se consideraron bdasicamente dos fuentes de

informacidn, primaria y secundaria, las mismas que se detallan a continuacién:

Fuentes Primarias: Directamente del mercado mediante encuestas personales.

Las encuestas fueron realizadas en la ciudad de Loja, en lugares como:
e Universidad Técnica Particular de Loja, docentes y estudiantes.

e Universidad Internacional sede Loja, docentes y estudiantes.

e Blu Lounge&Bar

e Enel centro de la ciudad, en la “Zona Rosa”, personas al azar.

El tipo de encuesta estuvo dirigido:

e A posibles clientes de Blu Lounge&Bar, personas entre 20 a 35 afios de edad, que
se encuentren estudiando o trabajando en establecimientos privados, que
pertenezcan a una clase social media o alta. También se tomd como parte del
estudio a clientes de la empresa. Las encuestas se realizaron con el fin de captar
cuales son sus necesidades insatisfechas con el servicio de bares que existe
actualmente en la ciudad, con el objetivo de mejorar las expectativas de productos y

servicios ofrecidos en el mercado que ahora los ofrece. Se pretende captar también
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la atencion del target y lograr una aceptacion de este nuevo servicio. Investigar

gustos y preferencias en cuanto ambiente y servicio.

Las caracteristicas de la encuesta son:

e Se realizaron 162 encuestas.?

e Sujetos a encuestar, aquellas personas de edades entre 20 y 30 afios, residentes en la
zona urbana de la ciudad de Loja, pertenecientes a una clase econémica medio/alta
y alta, que perciban ingresos altos y medio altos. Refiriéndose a ingresos:

o Medio: Personas que reciben ingresos entre 294 a 900 (en ddlares
americanos).

o Medio Alto: Personas que reciben ingresos entre 901 a 2000 (en dolares
americanos).

o Alto: Personas que reciben ingresos de 2000 en adelante (en dolares
americanos).

e Las preguntas que conforman la encuesta son abiertas y cerradas, estas con opciones
maltiples para la eleccion de cada encuestado. La estructura de la encuesta se
realiz6 de esta manera debido a las diversas opciones que se manejan en cuando a
servicio y productos que ofrece el bar, de igual forma se establecieron algunas
preguntas abiertas, porque no era conveniente limitar la opinién de los encuestados .

e Las encuestas se realizaron entre el 3 de agosto hasta aproximadamente el 14 de

septiembre del afio 2012.

% En la pagina 33 y 37 de este documento, se detalla la seleccion del universo y muestreo respectivamente.
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Fuentes Secundarias:

e Externas:

o Consultas en el INEC: estadisticas socioecondmicas, demograficas del
Ecuador.

o Céamara de Comercio de la ciudad de Loja: actividad turistica de la ciudad de
Loja.

o Ministerio de Turismo: documentacion sobre la Ley de Turismo y
regulaciones. Estadisticas de numero de bares en la ciudad, proyectos de
actividad turistica llevados a cabo en el afio 2011 y 2012.

o Pégina Web del Banco Central del Ecuador: estadisticas econémicas e
informacion sobre la econdmica del pais.

o ltur: Informacion turistica de la ciudad de Loja.

3.3 DEMANDA

En la ciudad de Loja, existen aproximadamente 170 000 habitantes de los cuales 34 300
son habitantes en la zona urbana clasificados en un rango de edades de 20 a 30 afios, de

ellos el 13.1% pertenece a un estrato socioeconémico alto y medio alto.

Blu Lounge&Bar nace como una idea para satisfacer la necesidad de este segmento de
mercado que dentro de sus preferencia elige bares/discotecas con estilo moderno que brinde
exclusividad y buen servicio. La rutina de musica en vivo de los bares existentes en la

ciudad, la falta de innovacion, la mala calidad del servicio, y como factor principal, la
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inconformidad de las personas en este medio y la mia propia, por no encontrar un lugar de
entretenimiento moderno y exclusivo, son las razones por las que planteé este proyecto. De
mi experiencia puedo destacar que la ciudad de Loja necesita lugares nuevos que brinden

ideas nuevas, que hagan crecer a la ciudad, y que a su vez llamen al turismo.

A continuacién se presenta el cuadro realizado en las encuestas que muestra en porcentaje

los tipos de establecimiento nocturno que frecuentan las personas encuestadas:

Gréaficol: (Qué tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno
frecuenta?

Titulo del grafico

4

M Bares
9%
Discotecas

Restaurantes
Cine

0,
2l m Otros

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

Cerca del 45% , frecuentan bares como lugares de entretenimiento, 48 personas prefieren

discotecas, mientras que entre el 19% prefieren restaurantes, cine o el autocinema.
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3.3.1 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LA DEMANDA

Desde aproximadamente hace 15 afios atras la ciudad de Loja, se veia limitada en cuanto a
lugares de entretenimiento, el mercado existente estaban dirigidos a ciertos segmentos de

mercado como son:

e Personas mayores de 30 afios en adelante, quienes prefieren como lugar de
entretenimiento bares con musica en vivo, servicio de comida y un ambiente

tranquilo para sus celebraciones;

e Personas de 18 a 29 afos de clase social baja, quienes prefieren discotecas o bares
como lugares de entretenimiento, sin darle mayor importancia al buen servicio e

infraestructura del lugar.?

Estos bares han caido en la rutina del entretenimiento, las presentaciones en vivo con
masica bohemia, baladas romanticas, tributos, son la mayor atraccién que ofrecen estos
locales. Muchos de estos establecimientos se encuentran abiertos desde hace varios afos
atras, por ejemplo la discoteca “La Fiesta” que hace no mas de 1 afo fue la mas grande
discoteca de la ciudad, ha prestado su servicio desde hace 15 afios o “Siembra” bar y
restaurante que permanece abierto desde hace 10 afios, “Casa Tinku” en el mercado desde
hace 8 afios. La falta de innovacion de estas empresas, ha hecho que baje su calidad en

cuanto al servicio que se oferta, esto basado en mi experiencia al frecuentar estos lugares.

2 La informacion que se presenta es basada en la investigacion que se realiz6 al asistir a los bares que se
tomaron en cuenta en el estudio.
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En cuanto a discotecas de la ciudad, se concentr6 en un segmento que apunta a una clase
econodmica baja, encontrando que la infraestructura y el servicio de estos locales no son los

mejores, y su estrategia de negocio es dirigida hacia los precios bajos.

3.3.2 PROYECCION DE LA DEMANDA

El nimero de personas que deseo captar son las personas ubicadas en el area urbana de
ciudad de Loja, hombres y mujeres en un rango de edad de 20 a 30 afios, nimero que he
determinado gracias a las herramientas de filtros que proporciona el sistema Redatam+SP
de la pagina web del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, INEC. Son 34000
habitantes en la ciudad de Loja, con las caracteristicas antes determinadas. Con el fin de
determinar el mercado en el que quiero ingresar, de estas personas he clasificado quienes
pertenecen a un nivel socioecondémico alto y medio alto por medio de un informe
presentado por el INEC, en el que determina los porcentajes de los niveles en estratos. Este
informe se encuentra en la pagina web del INEC, en el espacio de estadisticas sociales en el
area “Estadisticas Sociodemograficas”, el informe fue presentado en diciembre del 2011, y

describe que el 13.9% de la poblacion pertenece al estrato “A” y “B”, ato y medio alto.

De esta manera al tomar este porcentaje y multiplicarlo por el nimero de habitantes ya

establecido, he determinado que la demanda aparente serd de: 4497 personas. De esta

poblacion se realizaré la segmentacion para encontrar mi target de mercado.
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3.4 LA INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado la realizaré con el fin de conocer mis clientes actuales y
potenciales, ante diversas variables de estudio, tales como gustos, preferencias, edad,
posicidn socioecondmica, entre otros que me permitiran adecuar la estrategia correcta para

lograr la satisfaccion de los mismos.

3.4.1 SELECCION DEL UNIVERSO

Poblacién

Sujetos a encuestar, aquellas personas de edades entre 20 y 30 afios, residentes en la zona
urbana de la ciudad de Loja, pertenecientes a una clase econémica medio/alta y alta, que
perciban ingresos altos y medio altos, que categoricé anteriormente.

En la siguiente tabla se determina el nimero de habitantes en la ciudad de Loja, el

porcentaje entre hombres y mujeres.

TABLA 1. Numero de habitantes de la Ciudad de Loja.

DESCRIPCION NUMERO DE HABITANTES PORCENTAJE %
MUJERES 93,986 52.04
HOMBRES 86,631 47.96
TOTAL 180,617 100

Procesado con Redatam+SP
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR
ELABORACION: El Autor

Se estima que el 52.04% del total de habitantes son mujeres y el 47.96% son hombres.
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La tabla muestra los habitantes de la Zona Urbana de la ciudad de Loja.

TABLA 2. Numero de habitantes de la zona urbana de la Ciudad de Loja

DESCRIPCION NUMERO DE HABITANTES PORCENTAJE %
MUJERES 88,805 52.15
HOMBRES 81,475 47.85
TOTAL 170,280 100

Procesado con Redatam+SP
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR
ELABORACION: El Autor

Se estima que 170,280 personas viven en la zona urbana de la ciudad de Loja, de ellas el

52.15% son mujeres y 47.85% son hombres.

En este cuadro presento el nimero de habitantes en la ciudad de Loja, que viven en una
zona urbana y clasificada en un rango de edad de hombres y mujeres de 20 a 30 afos.
TABLA 3. Namero de habitantes de la Ciudad de Loja, de la zona urbana, por

rango de edades de 20 a 30 afios.

DESCRIPCION NUMERO DE HABITANTES PORCENTAJE %
MUJERES 18.010 10.58
HOMBRES 16.315 9.58
TOTAL DE HABITANTES 34,325 20.16

Procesado con Redatam+SP
CENSO DE POBLACION Y VIVIENDA 2010
INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA Y CENSOS - INEC, ECUADOR
ELABORACION: EI Autor
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El 10.58% de las mujeres que viven en la zona urbana de la ciudad se encuentran en un

rango de 20 a 30 afios de edad, mientras que los hombres representan el 9.58%.

e EI INEC realizd una encuesta de Estratificacion del Nivel Socioeconémico, en
diciembre del 2011, mismo informe que se encuentra en su pagina web, a
disposicion de todos los ciudadanos. El estudio se realizd con el fin de determinar
una adecuada segmentacion del mercado de consumo. Este estudio se realizo
tomando una muestra a viviendas del area urbana de Quito, Guayaquil, Cuenca,
Machala y Ambato, en donde se examind una cantidad significativa de viviendas y
se establecio un sistema de puntuacién de variables para determinar resultados.
Como no existe un estudio que determine el nivel socioeconémico solo de la ciudad
de Loja, utilizaré estos datos promedio que se dieron en este informe con el fin de

Ilegar a mi mercado meta.

En la siguiente tabla, les presento los resultados promedio de los niveles de estratos

socioeconomicos evaluados en la encuesta “Estratificacion del Nivel Socioecondomico’

elaborada por el INEC y el porcentaje de la poblacion evaluada.
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TABLA 4. Porcentaje de la Poblacion que pertenece al estrato “A” y “B” del

Nivel Socioeconémico

ESTRATOS PORCENTAJE %
ESTRATO “A” ( ALTO) 1.9

ESTRATO “B” (MEDIO ALTO) 11.2

TOTAL 13.1

Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioecondémico
NSE 2011. INEC, diciembre 2011.
ELABORACION: El Autor

Segun los resultados en promedio el 1.9% de la poblacion, se encuentra en el estrato “A”

es decir mantiene un nivel socioeconémico alto, mientras que el 11.2% mantiene un nivel

socioecondmico medio alto.

De esta manera y con los datos analizados obtengo lo siguiente:

MERCADO META: 34.325 * 13,1% son 4.497 personas.
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3.4.2 MUESTREO

A continuacion presento la muestra que determina el nimero de personas que fueron
encuestadas, que me permitieron obtener datos representativos de la poblacion con

resultados utiles para cumplir los objetivos de esta investigacion.

La muestra se obtiene con los siguientes datos:

Nivel de confianza= 93%.

El nivel de confianza lo determiné ya que en esta investigacion que he realizado y en
estudios previos de las clases de estadistica, se sabe que los niveles de confianza més
utilizados son de 90, 95 y 99%, puesto que el teorema central permite a los investigadores
suponer curvas de distribucion muestral normales, sin embargo creo que ya que la
poblacion que he seleccionado para mi estudio es gente de 20 a 30 afios y que por lo
general no suelen tomar muy en serio el contestar encuestas, determiné que mi nivel de
confianza se encontraba entre los mas utilizados del 90 y 95%, por eso determine el 93%

como intervalo de confianza.

Poblacion 6 N= 4.497
p=0,5

g=0,5

Z=181

e= 0,07
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Aplicacion de la formula:

La formula estandarizada apropiada para calcular en tamafio de la muestra se encuentra

en el libro en el que he basado la investigacion de mercado de este proyecto,

“Investigacion de Mercados, en un ambiente de informacion cambiante”, Segunda

Edicion. Hair, Bush, Ortinau.

N= Z2* p*q*N/e?(N-1)+Z2 *p*q

Aplicando los datos anteriormente expuestos se obtiene:

n= (1,81)2%0,5*0,5*4497/(0,07)%(4497-1)+(1,645)2%0,5%0,5

n=162

162 personas del total de la poblacion deben ser encuestadas con el fin de obtener datos

representativos que permitan encontrar informacion del mercado actual para este proyecto.
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3.4.3 DISENO DE ENCUESTAS Y RESULTADOS

Encuestas Realizadas al Consumidor Final

Se elaboraron 162 encuestas (anexo) a personas de las caracteristicas previamente
analizadas para el mercado meta, con el fin de determinar gustos y preferencias de los
consumidores en cuanto a servicio dentro del bar, asi mismo para captar necesidades
insatisfechas con el servicio de bares que existe actualmente en la ciudad, y finalmente
buscando determinar las expectativas de la demanda con la empresa. La mayoria de
encuestas se realizaron en lugares especificos como son la Universidad Técnica Particular
de Loja, a estudiantes y docentes, en la Universidad Internacional sede Loja, a estudiantes y

docentes, en Blu Lounge&Bar.

35 SEGMENTACION

Debido a la diversidad del mercado en la que se encuentra este proyecto, he determinado
ciertas variables con las que definiré mi nicho de mercado, con el fin de desarrollar esta

oportunidad de negocio, a continuacion presento una tabla con sus caracteristicas:

TABLA 5. Variables sobre el nicho de mercado

GEOGRAFICA NIVELES, INTERVALOS O CLASES
Ciudad Loja
Densidad Urbana
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DEMOGRAFICA NIVELES, INTERVALOS O CLASES

Edad 20 — 30 afios

PSICOGRAFICA NIVELES, INTERVALOS O CLASES
Nivel Socioeconémico Estrato alto, medio alto.

Clase Social Alta, medio alta.

Preferencias Personas que dentro de sus preferencias de

entretenimiento, elijan bares y discotecas.

Percepcion De ambiente exclusivo, servicio

personalizado.

Gustos Gustan musica lounge, dance, moderna.
ENFOQUES INDIRECTOS CARACTERISTICAS

Por relacion de uso Usuarios frecuentes.

Publicidad Internet, Redes Sociales, Mail.

ELABORACION: El Autor

e Detalle: el segmento de mercado al cual este proyecto se dirige es a personas de 20
a 30 afios de la ciudad de Loja, que residen en la zona urbana de la ciudad. Que
pertenezcan a un nivel socioeconémico alto y medio alto, esta clasificacion se ha
dado por medio de una encuesta realizada por el INEC, como ya habia mencionado
anteriormente, en la que se estratifica el mercado de acuerdo a ciertas variables

como vivienda, educacion, bienes entre otras. De la misma manera pertenecen a
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este segmento las personas que su clase econdmica en la que se encuentran es alta y

medio alta.

Las personas dentro de este segmento son aquellas que en sus preferencias de
entretenimiento elijen salidas nocturnas a bares, discotecas, conciertos, gustan de
masica electronica moderna, gustan de servicio personalizado. Estas personas
asisten frecuentemente, por lo general prefieren ir con un grupo de amigos por un
motivo de celebracion de cumpleafios, logros en el trabajo, grados o simplemente
con el fin de entretenerse. La manera en como ellos reciben la publicidad es

mediante Internet, por redes sociales como Facebook y Twitter.

Nicho de Mercado

El nicho de mercado dentro del segmento gue nos dirigimos, son personas de 20 — 30 afios
de la zona urbana de la ciudad de Loja, de clase social alta y medio alta, que dentro de sus
preferencias se encuentre el entretenimiento nocturno en bares y lounge bares, que gusten
de la musica lounge, dance y moderna, el disefio en infraestructura son un factor de
decision para frecuentar el lugar, gustan de servicio personalizado, calidad en producto y
estan dispuestos a pagar ese valor “extra” por recibirlo y dentro de su percepcion valoran
un ambiente exclusivo. Asisten frecuentemente, es decir minimo una vez por semana sin
motivo especifico de celebracidon. La publicidad es mediante redes sociales y mensajeria

instantanea por Whats App, Blackberry Messenger.
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3.6 OFERTA

La oferta de un servicio se puede definir como toda la gama de servicios que estan
dispuestas y en condiciones de ofrecerse en el mercado. Blu Lounge&Bar ofrece a sus

consumidores dos factores clave: servicio y exclusividad.

En la ciudad de Loja, las empresas privadas en el mercado de entretenimiento se han
caracterizado por brindar a sus clientes servicio a precios bajos, esto hizo que no se defina
un target especifico, ya que como habia pocas opciones para elegir, se podia encontrar a
gente de todo tipo de edad o situacion econémica en el mismo lugar, a esto se suma que la
mayoria de bares en la ciudad ofrecen el entretenimiento tradicional de mdsica en vivo en
un ambiente bohemio. Es asi como esta empresa se presenta en el mercado como una idea
innovadora, con el fin de proponer un cambio al entretenimiento nocturno de la ciudad de

Loja.

Blu ofrece un buen servicio, con personal altamente capacitado, en servicio al cliente,
elaboracion de productos de alta calidad, conocimiento profundo de marcas y productos.
Barman y meseros, buscan llevar una relacion empleado — cliente personalizada, se ofrece
licores de la mejor calidad en un ambiente exclusivo determinado por la percepcién de sus
clientes al encontrar un estilo “Lounge” con un disefio moderno que presenta su
infraestructura, con capacidad para 100 personas lo que crea un ambiente agradable para
compartir con amigos, la musica de género lounge, house y dance caracteristica del lugar

que permite a sus clientes vivir divertidos momentos, fuera de su rutina diaria.
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En el siguiente grafico se presenta, de acuerdo a las encuestas elaboradas en esta
investigacion, el momento de escoger un bar como lugar de entretenimiento, cuan

importante le parece al encuestado el servicio como factor de decision.

Grafico 2: Cuan importante es el servicio para escoger un bar

1.
21%

H 1 totalmente
importante

2 muy importante

3 importante

B 4 no tan importante

0,
25% ® 5 no importante

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

Ante esta pregunta he determinado que el 52% de los encuestados considera totalmente
importante el servicio como factor de decisién para escoger un bar en la ciudad, el 25%

cree también que es muy importante.

Blu presenta un nuevo concepto, el término Lounge hace referencia a una sala de descanso
que se caracteriza por su disefio minimalista, con sillones o sofas comodos, donde se puede

sentar a beber algo, conversar y escuchar musica suave de género también llamado Lounge.

La corriente musical del Lounge, aparecié en 1950 pero retomo su presencia en los 90, es
una variacion del jazz, swing y bossa, la musica Lounge ha sido considerada como musica
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“easy listening” (facil de escuchar), por lo que desde sus inicios sirvié de acompafiamiento
para reuniones sociales de cierto “nivel”, con talentosos artistas. Es asi como el término
Lounge pasé a designar a una cultura dedicada a la comodidad, el placer y la elegancia. %
En el siguiente grafico se presenta cuantos de los encuestados en esta encuesta han

escuchado hablar del estilo lounge.

Gréfico3: ;Ha escuchado hablar del estilo “Lounge”?

Si mNo

78%

FUENTE: Encue§tas Realizadas
ELABORACION: EI Autor

El 78% de los encuestados han escuchado hablar del estilo lounge, mientras que el 22% no

lo han hecho.

A continuacion se presenta por medio de un grafico el porcentaje de personas encuestadas

que han asistido alguna vez a un Lounge/Bar en la ciudad.

% Jahsonic.com. “Lounge music history”, octubre 2012, <http://www.jahsonic.com/Lounge.html>

La Casa en el Aire. “Ambiente Lounge”, publicado en abril del 2009, octubre 2012,
<http://lacasaenelairebarlounge.blogspot.com/2009/04/que-es-un-ambiente-lounge.html>
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Gréfico 4: ;Ha asistido alguna vez a un Lounge/Bar en la ciudad?

uSi

No

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

119 personas encuestadas respondi6 que ha asistido a un lounge en la ciudad, y 43 de ellas

aln no ha hecho.

3.6.1 CALIDAD DE SERVICIO Y PRODUCTIVIDAD

Para “Blu Lounge&Bar”, es muy importante la calidad del servicio que se oferta, ya que
esta es una clave esencial para el concepto que desarrolla el negocio. Ademas la calidad de
un servicio se convierte en un elemento estratégico, que permite una ventaja diferenciadora.

Las dimensiones en las que se medira la calidad de este negocio son:

e Credibilidad.- que tan confiable es el servicio, hace referencia a si la experiencia en
el servicio cumple con lo ofertado por la empresa
e Comunicacidn.- escuchar a los clientes, mantenerlos informados.

e Apariencia.- de instalaciones fisicas, equipo, productos, personal.
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e Respuesta.- capacidad para ayudar a los clientes y resolver sus problemas.

En cuanto a productividad, se debe plantear estrategias que permitan el manejo de la

misma, algunas como:

e El manejo de costos.
e Proporcionar equipo a los empleados que les permita trabajar con mas rapidez.

e Dar el mejor uso productivo a los bienes de la empresa.

Asi también se debe trabajar con indicadores que permitan controlar que tan eficiente es el
trabajo y el uso de los recursos. La productividad y calidad son las herramientas que me

permitiran ir un paso delante de mi competencia.

3.6.2 PROYECCION DE LA OFERTA

El crecimiento de bares en la ciudad como he mencionado a lo largo de esta investigacion
no ha sido un valor a destacar dentro del desarrollo y aporte al sector turistico de la ciudad,
si bien es cierto en los Gltimos 15 afios, existen algunos bares y discotecas/bar que se han
destacado por su nimero de afios de permanencia en el mercado, tal es el caso de la “Fiesta
Disco Club” o “Siembra” estos no presentan novedad en servicio o infraestructura ante un

mercado actual.

En estos afios han existido muchos establecimientos que han prestado el servicio de
entretenimiento nocturno, sin embargo no han logrado la estabilidad para mantenerse en el
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mercado, se cree que el 80% de los bares se han cerrado antes del afio de su apertura, esto
debido a que si bien en sus inicios presentan una buena infraestructura y servicio, esto no se
mantiene con el paso del tiempo, lo que lleva al decrecimiento en ventas, que hace
imposible la sostenibilidad de la empresa. Otro de los factores de igual manera viene a ser
la poca variedad de entretenimiento que presentan, la mayoria de los bares que se
encuentran dentro de este grupo, se limitan a brindar las “tipicas” presentaciones de musica

en vivo que después de cierto tiempo llegan a ser de poco agrado para los clientes.

Sin embargo en los ultimos dos afios el crecimiento en bares en la ciudad parece estar
despegando, los bares estan presentando nuevas ofertas y se preocupan por complacer a los
clientes mediante ideas innovadoras, un ejemplo de esto es “Cuna de Artistas Café Bar”
que a pesar de llevar un concepto bastante tradicional, lo ha desarrollado de una manera

innovadora, lo que le permite destacarse en el mercado lojano.

Dentro de mi analisis, creo que una de las principales razones para que se esté dando este
crecimiento es que la administracién de empresas esta siendo llevada por gente joven, que
quiere ver un desarrollo de la ciudad y por esta razon se esfuerza por presentar ideas nuevas

para Loja,

Me siento muy satisfecha de pertenecer a este grupo de emprendedores que busca y trabaja
por el desarrollo de su ciudad. Blu Lounge&Bar se presenta como un concepto nuevo y
moderno, la calidad de su infraestructura y servicio son caracteristicas fundamentales que
hacen muy dificil para la competencia copiar o reproducir el proyecto. Basicamente el que

esta empresa esté manejada por gente joven con ideas nuevas y originales nos permite
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destacarnos en el mercado. A pesar de esto, toda idea de negocio tiene el riesgo de ser
reproducida, en Loja he llegado a ver que el estilo “Lounge” se presenta en algunos nuevos

cafés en la ciudad.

3.7 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En la ciudad de Loja, como he mencionado anteriormente, no se cuenta con un bar con un
concepto igual al que presenta “Blu Lounge&Bar”, sin embargo no puede ser considerado
como falta de competencia en el mercado, pues existen bares reconocidos en nuestro
medio.

A continuacion se detallan los locales que son considerados como competencia para Blu.

CUARTO PISO

Es un bar nuevo, se encuentra abierto desde diciembre del 2011, presenta en su
infraestructura un estilo moderno, un ambiente tradicional caracterizado por presentaciones
en vivo de artistas locales y nacionales, uno de sus atributos es que tiene una capacidad
para 400 personas, es un local bastante amplio, lo que les permite realizar una serie de

eventos como desfiles, conciertos etc.

Se encuentra ubicado en el centro comercial “Hipervalle”, en el norte de la ciudad. Se
encuentra fuera de la zona rosa de la ciudad y en un barrio con un considerable indice de

delincuencia. El bar se dirige a un target no muy bien definido, compuesto por personas de
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25 a 50 afos, de clase social media, quienes prefieren disfrutar sus salidas en un ambiente
bohemio. La razdn por la cual me refiero a un target no bien definido es que los precios son
altos para el target que maneja, considerando que una persona de 25 a 30 afios, no tiene la
misma capacidad adquisitiva que una persona de 40 0 50 afios. La musica del bar son
baladas, merengue, reggeaton, Cuarto Piso en realidad maneja dos ambientes las noches
empiezan con musica en Vivo y una vez que se terminan las presentaciones, se crea un
ambiente disco con musica bailable. No cuenta con un area exterior para fumadores. La

publicidad que la empresa maneja es radio, periddico, redes sociales.

MISTIK BAR RESTAURANTE

Mistik es un bar reconocido de la ciudad se encuentra funcionando desde el 2007, el
concepto del bar es bastante tradicional, cuenta con una capacidad para 200 personas, area
exterior, carta de cocteles y platos fuertes, fue remodelado en abril del afio 2012, su target
es de personas entre 30 a 60 afos de clase media y media alta, los clientes de Mistik gustan
de musica ligera que permita mantener una conversacion y disfrutar de su comida en un

ambiente tranquilo y agradable.

El Bar, amplio su carta cuando fue remodelado, ahora cuenta con servicio de cafeteria por
lo que atrae ain mas el niumero de personas mayores. Uno de sus atributos es la ubicacion,
se encuentra en una zona céntrica de la ciudad. El local es amplio y esta muy bien
distribuido cuenta con un area de mesas Y sillas para quien quiera disfrutar de su servicio de
restaurante o cafeteria, una zona para aquellos que prefieren el servicio de bar con mesas
mas pequefias y sillas mas comodas y un area exterior para fumadores. Sus precios se
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adecuan para el target que maneja. La experiencia de sus administradores ha permitido que
el bar permanezca durante tanto tiempo en el mercado. La publicidad que ellos manejan es

masiva, en radio y periddico.

Otras Empresas

Existen otras empresas, que se puede considerar como competencia indirecta, ya que

representan una alternativa de entretenimiento.

“Frontera” restaurante, es considerado uno de los mejores de Loja, se encuentra
funcionando desde agosto del 2011, ubicado en la zona rosa de la ciudad, cuenta con un
menu de comida nacional e internacional, una carta de cocteles, y tiene una capacidad para
120 personas, el restaurante presenta musica en vivo para acompafar su comida y crea un
ambiente bastante ameno y agradable para compartir con familia o amigos, el target de
“Frontera” es para personas de clase media alta y alta, los precios son altos sin embargo se
valoriza con el servicio y la calidad de productos que se ofertan. Segun el propietario de la

empresa, se planea una remodelacién de la empresa en los préximos meses.

La siguiente tabla presenta una comparacion de las empresas consideradas como
competencia para Blu Lounge&Bar, por medio de las caracteristicas principales que se

evaluaron en las encuestas para este estudio de mercado.
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TABLA 6. Comparacion de la Competencia

EMPRESA CARACTERISTICAS PRINCIPALES
Servicio Exclusividad Precio Musica
Cuarto Piso Bueno No Alto Baladas/Bailables/Musica
en vivo
Mistik Muy Bueno | Si Medio Alto | Baladas/Musica en vivo
Frontera Muy Bueno | Si Alto Baladas/Musica en vivo

FUENTE: Encuestas Elaboradas por el Autor
ELABORACION: El Autor

Podemos observar como Cuarto Piso, a pesar de mantener precios altos su servicio es
considerado como bueno, y los usuarios creen que no existe exclusividad, al hablar de
exclusividad hago referencia a la percepcién de las personas para apreciar y valorar los
atributos que te diferencian de los demas competidores, es decir que los clientes que
asisten a Cuarto Piso no consideran que su infraestructura, servicio y otras caracteristicas
sean los mejores en el mercado. Mistik mantiene un servicio considerado por sus clientes

como muy bueno al igual que Frontera, y todos coinciden en el tipo de musica que ofertan.
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3.8 CONCLUSIONES GENERALES SOBRE

ESTADISTICAS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Una vez, ya concluido el estudio de mercado, he llegado a las siguientes conclusiones:

LAS

e Blu Lounge&Bar nace como una idea para satisfacer la necesidad de este segmento

de mercado que dentro de sus preferencia elige bares/discotecas con estilo moderno

que brinde exclusividad, es decir que los clientes que asisten pueden apreciar y

valorar el servicio que se ofrece.

e El segmento de mercado al cual este proyecto se dirige es a personas de 20 a 30 afios

de la ciudad de Loja, que residen en la zona urbana de la ciudad. Que pertenezcan a

un nivel socioeconémico alto y medio alto. Las personas que en sus preferencias de

entretenimiento elijen bares y discotecas, gustan de musica lounge, dance y

moderna, gente que percibe el ambiente exclusivo y gustan de servicio

personalizado. Estas personas asisten frecuentemente, es decir minimo una vez por

semana, por lo general prefieren ir con un grupo de amigos sin necesariamente tener

un motivo de celebracion simplemente con el fin de entretenerse.
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TABLA 7. Frecuencia de Asistencia de Hombres y Mujeres a Bares.

En esta tabla se determina el nimero de mujeres y hombres y su frecuencia de asistencia a

bares.
FRECUENCIA DE Mujeres Hombres Total
ASISTENCIA
Una vez cada tres meses 8 7 15
Una vez cada dos meses 11 8 19
Una vez al mes 15 11 26
Dos veces al mes 16 10 26
Tres veces al mes 14 15 29
Cuatro veces al mes 25 22 47
Total 89 73 162

FUENTE: Encuestas Elaboradas por el Autor
ELABORACION: El Autor

Aqui cabe recalcar que el numero de mujeres encuestadas fue mayor al de hombres. Es
muy parecida la frecuencia en la que asisten hombres y mujeres a bares, siendo el niUmero
mayor de los encuestados quienes asisten cuatro veces al mes o en su defecto tres veces al

mes.

e En cuanto a oferta, Blu ofrece un buen servicio, con personal altamente capacitado,
en servicio al cliente, elaboracion de productos de alta calidad, conocimiento
profundo de marcas y elaboracion de productos, que buscan llevar una relacion

empleado — cliente personalizada, se ofrece licores de la mejor calidad en un
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ambiente exclusivo determinado por la percepcion de sus clientes al encontrar un

estilo “Lounge” con un disefio moderno que presenta su infraestructura, con

capacidad para 100 personas lo que crea un ambiente agradable para compartir con

amigos, la musica de género lounge, house y dance caracteristica del lugar que

permite a sus clientes vivir divertidos momentos, fuera de su rutina diaria.

Con el estudio he podido analizar factores determinantes para el funcionamiento de

mi negocio, algunos como que el mayor nimero de personas de mi target estan entre

20 y 30 afios de edad, la mayoria de ellos con un 60% es soltero, el 22% esta casado

y no existe mayor diferencia entre hombres y mujeres.

TABLA 8. Ocupacion de las Personas Encuestadas de acuerdo al Sexo.

Estado Civil Mujeres Hombres Total
Soltero/a 50 39 89
Union libre 4 6 10
Casado/a 20 18 38
Separado/a 9 3 12
Divorciado/a 6 7 13
Viudo/a 0 0 0
Total 89 73 162

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor
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En esta tabla se presenta el estado civil y el nimero de personas encuestadas, clasificados

entre hombres y mujeres.

e Las encuestas arrojaron que el 34% de los encuestados es estudiante seguidos por

empleados de empresas privadas y duefios de negocios propios.

Gréfico 5: ¢ Cual es su ocupacion actual?

Estudiante

34% Negocio propio

m Empleado/a empresa
publica

B Empleado/a empresa
privada

B Quehaceres
domésticos

22% H Otros

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

e El rango de ingresos familiar es de 901 ddlares a 2000 dolares para el 56% de las

personas encuestadas.

e EIl 45% de los encuestados prefiere como lugar de entretenimiento un bar y el 35%
de ellos asiste a bares una vez a la semana, mientras que el 22% dice que lo hace al

menos 3 veces al mes.
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Gréafico 6: ¢Qué tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno frecuenta?

7%

9% M Bares

Discotecas
Restaurantes
Cine

36% W Otros

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

En este cuadro se presenta la preferencia por los encuestados de los distintos

establecimientos nocturnos que frecuentan.

Segun los resultados la mayor parte de encuestados asiste con amigos o0 en pareja.
Segun los comentarios de los encuestados al llegar a esta pregunta, se ha hecho
bastante comun salir con comparfieros de trabajo o de universidad por lo general al

terminar la jornada.

El 74% ha asistido a un lounge antes y la mayoria de los encuestados sabe que es un

estilo “lounge”.

En cuanto a los factores decisivos para elegir un bar se encuentra el servicio con el

52% como el totalmente importante, el ambiente y la exclusividad son factores
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también importantes para la decision, el precio es determinado como un factor

relativamente importante 15%, mientras que la ubicacion es considerada poco

decisiva.

e Entre el tipo de musica que prefieren los encuestados al asistir a un bar se encuentran

en orden de preferencia: electronica/lounge, el rock y el dance.

TABLA. 9 Nivel de preferencia de musica al asistir a un bar

Nivel de Preferencia

Rock

Dance

Lounge

Electronica

Reggaeton

Total

Totalmente Prefiere

42

31

53

36

0

162

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

En esta tabla se presenta los resultados de la pregunta sobre el tipo de mdsica que

prefieren al asistir a un bar, en esta seccion se present6 diferentes niveles de preferencia

clasificando como numero uno el nivel “totalmente prefiere”, de aqui se obtiene que el

lounge, rock y dance son los géneros musicales preferidos entre los encuestados.

e En cuanto a infraestructura, disefio y decoracion el 58% desea ver un estilo moderno,

algunas personas afiadieron entre “otros”, el estilo Chill Out, que es bastante similar

al moderno/lounge.

e Las bebidas mas preferidas que eligieron las personas que participaron en este

estudio son los tragos y los cocteles mas del 30%, la cerveza también se encuentra

entre las favoritas con el 27%.
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e En el estudio se realizd una pregunta abierta sobre que se espera del servicio de Blu
Lounge&Bar, a lo que respondieron la mayoria de personas, que esperan un Servicio
agil y personalizado, con gente capacitada que sepa responder a los requerimientos

de los clientes, ademas desean tragos de buena calidad y cocteles bien preparados.

e EI presupuesto que se destina a una salida a un bar es de 21 ddlares a 30 ddlares
segun el 42% de los encuestados, mientras que el 31% dice gastar en un salida de 16

a 20 dolares.

Gréfico 7: El presupuesto que destina a una salida a un bar es de:

B 10-15ddlares
31% 16 - 20 dodlares
21 -30 ddlares

42% m 31 ddlares o mas

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

El Gradfico “Presupuesto”, determina el porcentaje de encuestados con respecto a cual es

el presupuesto que destinan a una salida a un bar.
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e Los eventos que prefieren encontrar aquellas personas que asisten a bares es fiestas

temaéticas, y algunas personas afiadieron a las opciones festivales de cerveza o

degustacion de vinos.

e Les pregunté a los encuestados que tipos de bares frecuentan y cudles son, a lo que

me respondieron que unos de los bares que frecuentan es “Cuarto Piso”, un bar

discoteca nuevo en Loja, ubicado en la zona norte de la ciudad, “Frontera”

restaurante bar, ubicado en la zona rosa de la ciudad es una de las respuestas mas

repetitivas y “Mistick” bar también fue mencionado.

TABLA 10. Frecuencia de Asistencia a diferentes bares en la Ciudad

Frecuencia de Cuarto Piso Blu Mistick Frontera Otro

Asistencia

Una vez cada tres meses 1 5 1 1

Una vez cada dos meses 3 10 1 1

Una vez al mes 5 12 3 1

Dos veces al mes 7 16 2 2

Tres veces al mes 8 18 5 1

Cuatro veces al mes 12 31 9 5 2

Total 36 92 21 11 2 162

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

Esta tabla muestra el nimero de personas, cuales son los bares que frecuentan y con que

frecuencia lo hacen. Esta es una pregunta abierta dentro del cuestionario, por cada uno de
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los encuestados recibi mas de una alternativa de bares, sin embargo en el estudio les pedi
a los encuestados que seleccionen en orden cuales son los preferidos. De esta manera
obtuve que Blu Lounge&Bar, Cuarto Piso, Mistick, Frontera, El Quijote son los bares que

frecuentan mis encuestados.

e Los dias que se prefieren salir son los viernes, y el jueves y miércoles tienen muy

buena acogida.

e Las promociones favoritas que les gusta que ofrezca el bar, son ladies night (no

cover para mujeres), el happy hour (hora feliz promociones en tragos) y el 2x1.

Gréfico 8: ;Qué tipo de promociones le gustaria que Blu Lounge&Bar
ofrezca en sus productos?

10% ‘

B Happy Hour

2x1

Ladies Night

18% Barra Libre (en
47% eventos especiales)

m Combos botellas +
picadas

FUENTE: Encue§tas Realizadas
ELABORACION: EI Autor

El grafico presenta los resultados en porcentaje del numero de encuestados y que
promociones prefiere oferte un bar. El 47% de los encuestados determino el “Ladies

Night”, como favorito, lo curioso es que se pensaria que este resultado se da por que se
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encuesto un mayor nimero de mujeres, pero sin embargo gran parte proviene de hombres,
ya que me comentaban durante el proceso que un bar donde hay mas mujeres, siempre es
el bar al que elegirian ir. En esta pregunta algunos de los encuestados determiné mas de

una opcion.

e EIl medio para recibir publicidad de la empresa es Facebook y Twitter, y los
mensajes de difusion por BlackBerry Messenger y WhatsApp, con el 64% y 41%

respectivamente.”®

e Las formas de pago son efectivo y tarjeta de crédito.

Grafico 9: Onciones como forma de pado:

m Efectivo

53% Tarjeta de Crédito

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

El grafico muestra el porcentaje de encuestados que prefiere tarjeta de crédito como

forma de pago o el efectivo. Obteniendo el 53% y 47% respectivamente.

% \Ver grafico en la pagina 77 del documento.
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CAPITULO IV

ESTRATEGIAS DE MERCADEO

4.1 POSICIONAMIENTO

El posicionamiento es un resultado directo de las acciones que apoyan a la estrategia, es por
esto que la empresa esta dirigida a colocar nuestro servicio de manera que se distinga de los
demas, identificando a Blu Lounge&Bar como una empresa que brinda un excelente

servicio de entretenimiento nocturno en la ciudad.

El posicionamiento de mi empresa estad basado en la exclusividad de su ambiente, en la
calidad y excelencia en el servicio que ofrecemos a los clientes ya que esto causa un gran
impacto dentro de un mercado en donde no se ha presentado un servicio parecido antes. Blu
esté estableciendo su posicion frente a la competencia mediante la percepcion e impresion
que los clientes reciben de nuestro servicio. Para la empresa la idea es simplificar la
decision de compra del cliente posiciondndonos como la mejor alternativa de
entretenimiento en la ciudad, esto determinado por las caracteristicas antes mencionadas.
Blu espera posicionar su imagen también como una empresa que se esfuerza para brindar

un excelente servicio siempre trabajando por el desarrollo de la ciudad.
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4.2 VENTAJA COMPETITIVA

Sin duda la ventaja competitiva de la empresa es el estilo de bar que hemos creado, es el
primer “Lounge Bar” de la ciudad dirigido a personas jovenes que gustan de un ambiente
exclusivo, buen servicio, que disfrutan musica lounge, electrénica o dance. La fuente
generadora de la ventaja competitiva es la diferenciacion, estas son las principales

caracteristicas que nos distinguen de la competencia:

e Productos, contamos con una variedad de cocteles Premium preparados con tragos
de la mejor calidad.

e Ambiente, exclusivo, juvenil.

e Servicio, al contratar y capacitar nuestro personal de tal manera que este preparado
para brindar un servicio personalizado y eficiente para los requerimientos de los
clientes.

e Disefio, las instalaciones tienen un estilo moderno, minimalista que complementa el
estilo “lounge” del bar.

e Laempresa la conforma gente joven.

El concepto nuevo que presenta Blu Lounge&Bar en la ciudad, ha permitido diferenciarlo

de todos los bares existentes.

El siguiente grafico muestra los resultados de la pregunta elaborada en la encuesta para el

estudio de mercado sobre que tipos de bares en la ciudad de Loja, frecuentan.
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Gréfico 10: En la ciudad de Loja, ¢qué tipos de bares frecuenta, cuales son y
dénde quedan ubicados?

W Cuarto

Blu

Mistick

46% B Frontera

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

Esta es una pregunta abierta, por lo que pedi a los encuestados, respondan de acuerdo a
su preferencia, siendo el primero el que més frecuentan. Los resultados muestran que el
46% de las personas frecuenta Blu Lounge&Bar, seguido por el 24% que asiste

frecuentemene a Cuarto Piso y el 16% y 14% a Frontera y Mistick respectivamente.

4.3 PRODUCTO

El servicio que ofrece Blu Lounge&Bar es de entretenimiento nocturno y venta de licores y
piqueos. Es un lounge/bar ubicado en la zona rosa de la ciudad de Loja, un concepto nuevo
caracterizado por su estilo moderno, mdsica lounge y dance y un ambiente exclusivo y

juvenil.
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El local tiene una capacidad para 100 personas, cuenta con un &rea exterior con 3 mesas
para 18 personas, en su interior existen 13 mesas distribuidas en salas de 6 personas, 4

personas y las mesas para parejas. La barra cuenta con 4 muebles.

lustracion 1:Fotografia del interior de las instalaciones de Blu Lounge&Bar

Fotrografia tomada por el Autor, el 14 de febrero del 2012.
Locacion: Blu Lounge&Bar, Loja, Ecuador.

La carta presenta una amplia gama de licores de la mejor calidad y picadas para acompafiar
sus bebidas:
e Existen 19 cocteles con una variedad de sabores preparados para todos los gustos, a
estos se suman 3 cocteles Premium exclusivos de Blu.

e De igual manera en nuestra carta se ofrece botellas o copas de los mejores tragos en:

TABLA 11. Lista de Licores a la Venta en Blu Lounge&Bar
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Whisky Old Parr — Johnnie Negro — Jack Daniel’s — Something Special —
Grant’s Verde - Johnnie Rojo - J&B — Ballantine’s Finest

Ron Appleton State — Bacardi — Havana Club — Abuelo — 100 Fuegos

Tequila José Cuervo — EI Charro

Vodka Gray Goose — Finlandia — Absolut — Skyy

Gin Tanqueray — Beefeater

Vino Casillero del Diablo (Chile) — Trivento (Argentina) — Gato Negro

(Chile)

e Contamos con cervezas nacionales e importadas.

Nacionales

Pilsener, Club, Club Premium, Budweiser.

Importadas

Corona, Heineken, Stella Artois, Becks

FUENTE: Encuegtas Realizadas
ELABORACION: EIl Autor
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lHustracion 2: Hustracion Modelo Carta de Blu Lounge&Bar

BipCochtail $ 20,00 Old Port $ 150,00
Jack & Cobse $ 14,00 $ 14.00
Blu $ 12,00 Johnnie Nepro $ 140.00
Japer Bornb! $ 12,00 $ 13.00
Tequila Sunrise $ 9,00 Jack Daniel's $140.00
Marparita $9.00 2 : X $ 13.00 ¥
- $900 Something Specio $100.00
Martini $ 9,00 $10.00
: Grant's Verde $ 05,00
nd lee Tea $7.00 5950
$7,00 Johnnie Rojo $ 00,00
" $7.00 $900
Cosmopolitan $ 7,00 J&6B Rare 5
Seon the Beach $7.00 $ 850
Pisco Sour $ 6.00 Ballantine’s Fines $ 80,00
Banana Daiquiri $ 6,00 4800
Gin & Tonic $ 6,00
Tom Collins $ 6,00
5] $ 6,00
Gin Cooler $ 6,00

$

fAppleton Estate $ 80,00
Bacardi 75.00

Cuba Libre $ 6,00 Havana Club $ 45,00
Vodksa B fonic $ 6,00 Abuelo 40.00
Padrino $ 6,00 100 fuepos $ 3500

” ’.3'00 José Cuervo $ 8500
$7.00 El Charro $ 7500
$7.00
El Charro $ 6,00
Sambuca $5.00
Viapra $ 500 Gray Goose 150,00
finlandia 90.00
Absolut $ 85.00
Shuy $ 50,00
Jager : $ 120,00
Hpnotiq $ 120.00

Tanqueray $ 65,00
Beefeater $ 85,00

Chandon $ 40,00

Casillero del Diablo $ 40.00
Te $ 30.00
Gato Nepro $ 9,00

Heinelyen

Club
Pil

Red Bull
Sroothies
Ge

Apua ¢

Tablita

Nache

Papas Tejanas
Dips

Sushi

Sushi

ELABORACION: Alejandro Ortiz de Imprenta Suco Ortiz



e Ofrecemos productos sin alcohol como cocteles sin alcohol, energizantes, smoothies,

gaseosas y agua.

e Presentamos picadas para acompariar sus bebidas: Nachos, Papas tejanas, Tablita

(quesos, jamédn y aceitunas), Dips (Camaron y Cangrejo).

El gréafico siguiente corresponde al estudio de mercado que se realizo, en el que se
determina cuales con las picaditas de preferencia de los encuestados, para acompafar sus

bebidas.

Gréfico 11: Como picaditas para acompafiar su bebida prefiere

H Nachos
Tablas de
quesos/jamones
m Brochetas
M Sushi

M Dips

M Papas salsas

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor
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La mayoria de los encuestados prefieren nachos con el 33%, seguido por sushi 24%,

papas acompariadas de salsas el 15%.

e Blu ha dedicado los dias jueves a ofrecer sushi como alternativa al servicio de
picadas en el bar, contamos con 4 sabores diferentes (Camarén — Atin Blanco —
Salmon — Mejilldbn Ahumado), en presentaciones personales (8 piezas) y especiales

(12 piezas).

Como habia mencionado anteriormente Blu es un bar que ofrece un servicio de
entretenimiento innovador su ambiente lounge permite compartir agradables momentos en

un ambiente moderno y exclusivo.

A continuacion voy a especificar el servicio que la empresa ofrece.

SERVICIO

Blu Lounge&Bar, ofrece el servicio de entretenimiento nocturno y venta de bebidas y
piqueos. El establecimiento funciona como bar y lounge, los dias miércoles, jueves, viernes
y sdbados, abierto al pablico a partir de las 18 horas hasta las 00 horas los dias miércoles y

jueves y de 18 horas a 02 horas los dias viernes y sdbados como la ley lo establece.

Blu ofrece un servicio personalizado, contamos con 4 empleados de planta, 2 barman y 2

meseros, los mismos que tuvieron una capacitacion de primer nivel al iniciar sus funciones.
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La capacitacion que recibieron fue dirigida por el Barman Profesional Carlos Valdivieso,
quien para ese momento, agosto 2011, cuando se dio dicha capacitacion era gerente de la
Hosteria y Restaurante “La Casa Lojana”, en Loja. Actualmente trabaja como docente de la
Universidad Técnica Particular de Loja, en la carrera de Hoteleria y Turismo, en la materia

de “Bares”.

El programa de capacitacion consistio en tres enfoques principales:

e Servicio al cliente, la adecuada relacion entre cliente y empleado, formas de hablar,
de responder ante situaciones que exigen eficiencia y rapidez. Saludos, despedidas,
como manejar personas agresivas, como actuar frente una pelea ocasionada por
personas con elevados indices de alcohol.

e Elaboracion de productos de alta calidad, el proceso de elaboracién de cocteles y
picaditas que se ofrecen en el bar.

e Conocimiento profundo de marcas y productos.

El servicio del bar, empieza desde la entrada al establecimiento ya que una persona de
seguridad da la bienvenida a los clientes, en el proceso de venta, el siguiente paso es

cuando los clientes reciben a los meseros quienes brindan un servicio cordial y eficaz.

Blu ha determinado diferentes promociones para cada dia de la semana, de tal manera que
el servicio sea innovador y a la vez entretenido para las personas que deciden pasar un

agradable momento en el ambiente que un lounge bar puede ofrecer. Blu se caracteriza por
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siempre brindar a sus clientes la mejor atencidn y un servicio de calidad, muchas veces en
el bar a cierta hora de la noche y por lo general los dias viernes recibimos muchos
requerimientos de los clientes de animar el ambiente con musica dance o bailable, de tal
manera que presentamos un DJ en vivo y el bar en ese momento se convierte en un club

como nunca se ha visto antes en la ciudad.

En el siguiente gréafico se presenta resultados de la encuesta que realicé en el estudio de
mercado, en la misma que se pregunt6 qué dia de la semana es preferido para salir a un

bar a lo que se obtuvo que:

Gréfico 12: ;Qué dia de la semana prefiere asistir a un bar?

B Miércoles

Jueves

Viernes
24%
m Sabado

M Feriados

39%

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

Los dias que los encuestados sefialaron como favoritos se encuentra el dia viernes con el

39%, seguido por los dias jueves con el 24%, mientras que los miércoles y sabados se
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encuentran con el 15% y 13% respectivamente, los feriados son los menos elegidos debido

a que mucha de las personas comentd que salen de la ciudad.

44 PRECIO

Blu Lounge&Bar entr6 como una opcion diferente, en un mercado limitado en cuanto a
entretenimiento nocturno se trata como he mencionado a lo largo de este escrito. Esta quiza
fue una de las razones por las que a pesar de que el bar estaba dirigido a un segmento de
personas de clase socioeconémica media alta y alta y nosotros presentdbamos una
propuesta totalmente nueva hacia el publico lojano, decidimos presentar nuestra carta con

precios que estuvieron en promedio con los del mercado en su momento.

Cuando se empezd6 con la actividad de venta de licores establecimos la fijacion de precios
de los cocteles de acuerdo al coste unitario de la preparacion mas un margen de ganancia, y
en cuanto a la venta de botellas se fijaron precios con un margen de rentabilidad objetiva,
es decir este precio aseguraba la rentabilidad sobre lo invertido, esta técnica es bastante

usada en mercados inestables, como claramente ha sido para nosotros el de venta de licores.

Blu present6 un sistema de cobro de entradas que es bastante utilizado en bares y discotecas

en todo el pais, pero que en Loja no se habia acostumbrado a utilizar antes. Este sistema fue

el cobro de un determinado monto como minimo de consumo de tal manera que una
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persona una vez que ingrese al bar pagara un valor minimo haya o no consumido dentro del

establecimiento.?’

Con el paso del tiempo pudimos observar la gran acogida que tuvo el bar, el sistema de
cobro del minimo de consumo, era bésico para seguir manteniendo nuestro target. Los
precios subieron en cuanto a botellas alrededor de un 10% esto porque nos habiamos dado
cuenta que los mismos clientes se sorprendian del servicio que brinddbamos a precios
moderados. ElI aumento en el precio fue discreto por lo que nuestros clientes lo aceptaron

de la mejor manera.

Me habia referido anteriormente a la inestabilidad en el mercado de la venta de licores, el
Comité de Comercio Exterior anuncié las nuevas medidas arancelarias que recaerian sobre
este producto, en la resolucion No. 59 en junio del 2012 de dicha Institucion se determin6
que por cada grado de alcohol de debera cancelar $0,25 mas el 1% en concepto de ad
valérem. Lo que significaria casi 4 veces mas de lo que se pagaba por una botella de

alcohol.?®

Para esto tuvimos que actuar inmediatamente, creamos una nueva carta en la que
ampliamos la oferta de productos, esto para dar cabida a licores y cocteles nuevos con
precios méas bajos con el fin de brindarles a nuestros clientes diferentes opciones ante esta

nueva medida. A los productos que ya estaban en la carta original aumentamos los precios

*” \fer grafico en pagina 58 del documento.

8E| Universo, “Precio de licores sube hasta cuatro veces por aranceles”, del 14 de julio del 2012, octubre
del 2012: <http://www.eluniverso.com/2012/07/14/1/1356/precio-licores-sube-hasta-cuatro-veces-
aranceles.html>
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pero se redujo el margen de ganancia que se obtenia, esto porque de lo contrario resultaban

extremadamente caros para la demanda.

Las formas de pago son en efectivo, tarjeta de débito y tarjeta de crédito.?®

45 PLAZA

La plaza a la que esta empresa esta dirigida es a personas que habitan en la ciudad de Loja,
que pertenezcan a un nivel socioeconémico alto y medio alto, aquellas que en sus
preferencias de entretenimiento elijen bares y discotecas, gustan de musica lounge, dance y

moderna, gente que percibe el ambiente exclusivo y gustan de servicio personalizado.

La ubicacion de Blu Lounge&Bar es en una zona estratégica de la ciudad, se encuentra en
un punto céntrico de facil acceso. Blu se encuentra en un lote que comparte con dos locales
mas, una estética muy reconocida de la ciudad y la oficina de un disefiador industrial, los
dos ubicados en la parte frontal del terreno, dejando al bar ocupar la parte de atras, entre los

locales existe un gran jardin que los separa.

Evidencia Fisica

El local tiene capacidad para 100 personas, cuenta con 13 mesas distribuidas de la siguiente

manera:

e 4 mesas exteriores, para un nimero de 20 personas.

Vfer grafico en pagina 61 del documento.
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e 9 mesas en el interior, para un nimero de 50 personas.
e 4 muebles en la barra.

e 1 &rea comun para bailar.

El disefio de la infraestructura es un estilo tipo “Lounge”, es decir conformado por salas

con muebles y sillones confortables. El estilo se caracteriza por ser elegante y minimalista.

El siguiente gréafico presenta la pregunta realizada a los encuestados que colaboraron con
el estudio de mercado, en la que se determina sus preferencias en cuanto a decoracion y

disefio.

Gréfico 13: En cuanto a la infraestructura, prefiere que el disefio y la
decoracion sean

Moderno

M Rustico
13% Retro

0,
58% H Sport

Chill Out

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: El Autor

El 58% de los encuestados respondio a la pregunta realizada que prefieren un disefio y

decoracién moderna.
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Proveedores

Nos manejamos con distribuidores los mas grandes de la ciudad que son AMAVI

LIQUORS y GRANDA DISTRIBUIDOR, ellos proveen el producto que mas tarde sera

vendido de forma directa a los clientes.

4.6 PROMOCION

Con el fin de fomentar las ventas, buscar el reconocimiento y crear una imagen de la

empresa, hemos utilizado ciertas estrategias de promocién como:

Redes Sociales, sin duda una herramienta vital para el manejo de comunicacién con
los clientes, el uso de redes sociales permite crear una relacién permanente con los
usuarios que frecuentan el bar, ya que es muy facil dirigirse al target establecido.
Contamos con una cuenta registrada en Facebook
(www.facebook.com/bluloungebar) con la que hasta el momento llevamos cerca de
1.540 “likes”. Y una cuenta en Twitter (www.twitter.com/BluLoungeBar) con 753
seguidores que se suman dia a dia. Recientemente nos hemos unido a Instagram
(@blu_loja) una nueva red social para compartir fotos y comentarios, llevamos 276

seguidores.

Mensajeria Instantanea: Una de nuestras herramientas para promocionarnos es sin

duda, las aplicaciones de mensajeria entre ellas: BlackBerry Messenger (para
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blackberry) y WhatsApp (para Iphone), estos son los medios de comunicacion que

actualmente utiliza nuestro target. Y por los que es muy fécil y ademas conveniente

difundir mensajes, una de las ventajas de este canal es que te asegura que los

mensajes siempre van a ser leidos.

El gréfico a continuacion presenta los resultados de la pregunta a través de que medio de

comunicacion le gustaria obtener informacion sobre las actividades que Blu Lounge&Bar

realiza, a lo que se obtuvo:

Grafico 14: a través de qué medio de comunicacion le gustaria obtener
informacion sobre las actividades aue Blu Lounce&Bar realiza

27%

Correo Electrénico
Facebook / Twitter

B Mensajes BB Messenger o
Whats app.

M Periddico

HTv.

Radio

FUENTE: Encuestas Realizadas

ELABORACION: El Autor
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El 41% prefiere recibir informacion sobre las actividades que realiza el bar por medio de
mensajes en BB Messenger o Whats App. El 12% prefiere saber de las actividades del bar
a través de radio y el 10% por email. Mientras que el periddico y televisién son los menos

mencionados.

Por medio de estos canales, comunicamos la publicidad de la empresa, y promociones

diarias como:

e Los 2x1, por lo general funcionan como regalos de determinado producto, en un
horario especifico. Lo ofrecemos como el llamado “after office” o “después del
trabajo”. A excepcion del miércoles, las promociones cambian cada cierto tiempo
con el fin de ofrecer siempre algo nuevo y mejor.

o Miércoles: 7 a 10 pm “Mojito 2x1”.

lHustracion 3: Promocion Mojitos 2x1 Blu Lounge&Bar

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor

“Miéreoles | After Office_ 2x1 de los mejores Mojitos de la ciudad | Hasta 10pm | NO COVER”
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o Jueves: 7 a 10pm “Martini y Cosmopolitan 2x1”

llustracion 4: Promocion Jueves Martini y Cosmo 2x1 Blu Lounge&Bar

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: David Beltran

“Jueves | Martini & Cosmopolitan 2x1 hasta 22h00 | NEW Big Cocktail.”

o Sabado: 3 x 2 en cervezas nacionales, toda la noche.

lHustracion 5: Promocion Sabado Cervezas Nacionales 3x2 Blu Lounge&Bar

B2 cervezas

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: David Beltran

“Sébado | Electronic Beats | Cervezas nacionales 3x2”
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Muchas de las promociones con las que trabajamos surgieron gracias a la Investigacion de

Mercados que realicé en este proyecto.*

Aunque hemos determinado algunos dias para las promociones, nos gusta sorprender a

nuestros clientes:

lHustracion 6: Promocion Sabado Noche de Solteros Blu Lounge&Bar

R BlulLounge & Bar
_Sabado NOCHEdeSOLTEROS Promociones SminutosLocos_recib
e _2¥ien Cocteles NOCOVER

FUENTE: llustracion tomada de la pagina oficial de Twitter Blu Lounge&Bar
ELABORACION: EI Autor

Esta promocion fue realizada el sabado 13 de octubre del 2012, tuvo gran acogida, ya que

se present6 una llamadora alternativa a un sdbado por la noche.

Blu siempre intenta innovar en sus promociones para que estas sean cada vez mas

Ilamativas para nuestros clientes, otro tipo de actividades promocionales son:

e Sorteos: no los realizamos seguido, pero lo hacemos con el fin de recompensar la

lealtad de los clientes:

*® Ver pagina 60 del documento.
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lustracion 7: Sorteo Blu Lounge&Bar

Blu Lounge&Bar
& de junia

::Premiaremos a la persona que de el "like" numero 1000 en
nuestra pagina:: .::corre la voz::.

Me gusta - Comentar - Compartir Fa]

FUENTE: Ilustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: EI Autor

Esta promocion la realizamos en la empresa con el fin de motivar a nuestros clientes para
que sigan apoyandonos por medio de nuestra pagina de Facebook. ElI ganador fue

contactado y se hizo acreedor a una botella “Vodka SKYY" el viernes 8§ de junio del 2012.

e Regalos, los regalos los realizamos como incentivo para los clientes, ademéas de

demostrarles un agradecimiento por preferirnos.

o Shots gratis de bienvenida.

o Shots gratis a mitad de la noche.

o Regalamos Peceras a los grupos més animados.
o Shots cumpleafieros.

o Regalos de auspiciantes.

o Mujeres gratis libre de entrada. Ladies Night.
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lHustracion 8: Promociones -Regalos Blu Lounge&Bar

(% Blu Lounge & Bar @ EluLoungeBar 25 jul
£ - Este viernes te regalamos una botella de HPNOTIC | Para tiy tus

Blu Lounge&Bar
27 de Julio a través de maowil

Felicitaciones @dianijf la botella de HFNOTIQ es tuya.. Te
esperamos esta noche con tus amig@s!! ..
be special / be blu

Me gusta - Comentar - Compartr C

FUENTE: llustracién tomada de la pagina oficial de Twitter y Facebook de Blu
Lounge&Bar

lustracion 9: Promociones -Regalos Blu Lounge&Bar

Blu Lounge®&Bar
21 de Septiembre
Viernes!! :: Live D] :: Mujeres no cover hasta 23h00 | Todas las

botellas d Whislky 10% desc.

Por la compra de SKYY te regalamos Headphones!! [ $10
consumibles.

Derecho de Admisidn.

FUENTE: Ilustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: EI Autor

Esta promocion la realizamos, con el fin de incentivar el consumo de whisky, el cual ha

estado bajando debido a la ultima disposicion que aumento el precio de algunos tragos.
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lustracion 10: Promociones -Regalos Blu Lounge&Bar

Blu Lounge&Bar
jusves

.2 Viernes 12.0ct ;.

:i: ECU vs. CHI en vivo 16h00 :::
Shots gratis x cada Gol de la Tri !
2x1 en PFilsener durante el match!
MNuevas cervezas:

Stella Artois y Club Roja!

FUENTE: Ilustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor

e Descuentos: los descuentos los realizamos para incentivar el consumo de

determinado producto:
lHustracion 11: Promociones - Descuentos Blu Lounge&Bar

'8 Blu Lounge&Bar
28 de Septiembre

.» Viernes 28, Sept.

::: HIP HOP Party !! ::: [ free shots hasta las 22h30 / Live DJ.
Whisky 10% Descuento.

_Fiesta_%$10({consumibles).

OpenDoors 20h00 :.

FUENTE: Ilustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor
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Como se pueden dar cuenta, cada semana intentamos dar una opcion diferente de
entretenimiento, esto porque el cliente siempre busca algo que llame su atencion el
momento de decision. Aunque parece sencillo, en realidad se requiere bastante
planificacion para este tipo de fiestas, y siempre estar en constante relacion con los

clientes para escuchar sus sugerencias.

e Oftros incentivos:

Barra Libre / Open Bar:

Los clientes siempre prefieren Barra Libre en fiestas puesto que les da comodidad

ya que es rapida, se evita el pago final, que a veces puede ser demorado.

Sushi Night

En la ciudad de Loja, hasta septiembre del 2011, no habia un restaurante de sushi en
la ciudad ni ningln otro restaurante, cafeteria o bar que lo presentara, por lo que
decidimos ofrecer los dias jueves en nuestra carta una variedad de sushi, estrategia
que mantenemos con una empresa delivery de la ciudad “Vino y Sake”. Esto con el
fin de mostrarles a nuestros clientes que Blu propone una idea innovadora, ademas
que esto se suma al concepto “lounge”, caracterizado por brindar sushi como

picadas.
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lustracion 12: Sushi Night Blu Lounge&Bar

'8 Blu Lounge&Bar

1 de febrero

TODOS LOS JUEVES A PARTIR DEL 2/FEB .::: SUSHI :::. cuatro
diferentes clases de sushi, variedad en vinos, cdcteles y tragos de
alta gama, con la mejor mdsica chill y house en un ambiente
exclusivo.(Reservaciones: 072580263 - 098474562)

SUSH

todos los Juc‘.ch

Me gusta - Comentar - Compartir eh 41 4 4

FUENTE: llustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: EI Autor

La mayoria de imégenes ilustradas las realizamos mediante el programa Adobe llustrator,
con un formato preestablecido. Para esto el area de direccion creativa es quien elabora

dichas iméagenes.

Eventos, como servicio de entretenimiento nocturno, buscamos siempre presentar a
nuestros clientes una serie de opciones para salir de la rutina como mencione anteriormente
y cada mes o tres semanas realizamos fiestas tematicas, ofrecemos DJ’s invitados,

decoracion y promociones que acomparfien el evento.
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lustracion 13: David Ordofiez Presentacion lustracion 14: Fiestas de Loja Blu Lounge&Bar

Fiesas o)

martes 4

blu

'©O)

EYEFISH mUSIC

mi¢rcoles 5
fiesta reggae
2x | mojito

jueves 6

4 g Ak 1
& g tieows NGV
J éerla%’ CARNES | MARISCOS

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: David Beltran ELABORACION: David Beltran
Ilustracion 15: Noche Mexicana Blu Lounge&Bar llustracion 16: Fiesta de Hielo Blu Lounge&Bar

il MEXIIE

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: David Beltran ELABORACION: El Autor
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Hemos realizado eventos en fechas particulares como Afo Nuevo 2012, Carnaval febrero
2012 vy recientemente Blu Fiesta de Aniversario. Estos eventos se caracterizan por los

artistas invitados y por lo general por la organizacion y decoracion que presentamos.

lHustracién 17: Fiesta de Carnaval Blu Lounge&Bar 2012

ol

FUENTE: imagen tomadas de la pagina oficial en Facebook de Blu
ELABORACION: Disefio Gréaficas Santiago
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lustracion 18: Fiesta dAniversario Blu Lounge&Bar

amvarsfaiflgitﬁ blu I

Howard Johnson

viernes

| de septiembre

un aiio formando parte de ti...

open bar
Ballantines

Havana Club
Skky

$40

Qp,ce&;&, band live D) fernando_bltrn

FUENTE: Archivos de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: Monocromatico

En el presente cuadro presento los resultados de la pregunta:

Gréaficol5: Oué tipo de evento prefiere encontrar en un bar.

B Musica en vivo

W Fiestas tematicas

M Eventos Universitarios
M Degustaciones de vinos

M Festivales de cerveza

FUENTE: Encuestas Realizadas
ELABORACION: EL Autor
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Los resultados de mis encuestados son en un 58% las fiesta tematicas, musica en vivo en la
gue mencionaron que no solo se refiere a bandas si no a DJs el 19%, el 16% evento

universitarios.

Dentro de como promocionamos la empresa tenemos que destacar la fuerza de ventas, que
sin duda ha sido y es fundamental para el funcionamiento de Blu. Desde mi punto de vista
es muy importante la capacidad de persuasion para vender un servicio, y la manera en como
los empleados en la empresa han sido capacitados los ha llevado a desarrollar esta y otras

habilidades para relacionarse con los clientes.

A continuacion voy a destacar cuales son estas habilidades, que permiten que la promocién

de la empresa, sea mas efectiva:

e Persuasion, capaces de influir en los clientes, en la eleccion de su pedido. En el
cambio de marcas de un producto en este caso de una bebida.

e Informacion, mantener al cliente siempre informado de las promociones, nuevos
productos. etc.

e Capacidad para responder ante cualquier requerimiento del cliente.

e Y una que considero muy importante, recordarle al cliente el buen momento que ha

pasado en el bar.
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4.7 ESTRATEGIA DE VENTAS

Ya que la estrategia a nivel de negocios es la diferenciacion, Blu ha manejado su estrategia

de ventas de tal manera que este sea uno de sus principales puntos a destacar en la venta.

¢, Como lo hacemos?

Nuestra mejor herramienta son promotores y redes sociales.

Los promotores.- utilizar promotores es muy comun en tema de bares, estas son personas
que se encargan de promocionar el bar dentro de su circulo social, es por eso que hemos
seleccionado estratégicamente, un promotor en diferentes grupos los hemos determinado
por edad y por ser considerados “populares”, lo que significa que siempre estan rodeados
de personas a las cuales hard llegar nuestro mensaje. Los promotores no reciben
remuneracion, sin embargo todos han sido acreedores a una tarjeta “Platinium”, que cuenta
con grandes beneficios que mencionaré mas adelante. Los promotores realizan las

siguientes actividades:

e Difundir mensajes por medios electrénicos como BBMessenger o WhatsApp.

e Aportan con ideas para nuevas fiestas.

e De alguna forma se vuelven voceros de la empresa, resaltan los puntos a favor de
preferirnos.

e Comparten imagenes, publicaciones en Facebook o Twitter.
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lustracion 19: Tarjetas Promocionales Blu Lounge&Bar

jueves

E miercoles

FUENTE: Alejandro Ortiz
ELABORACION: Alejandro Ortiz. Imprenta Suco Ortiz

Redes Sociales.- este mecanismo es muy utilizado para que la empresa se comunique
directamente con sus clientes, por medio de estos es muy fécil publicitar el servicio que
ofrece Blu ademas de las promociones y eventos que se realizan. Las redes sociales tienen
un gran beneficio por que te permite interactuar con los usuarios, por medio de ellas se
comparten imagenes, frases que son comentadas o retuiteadas por nuestros seguidores, esto

afianza la relacién de Blu con los clientes.

e Facebook.- la empresa cuenta con una pagina registrada con el nombre del bar, que
hasta el momento cuenta con cerca de 1300 “likes”, es decir el nimero de personas
que se hace fan de la cuenta, con el fin de recibir informacion. En Facebook
promocionamos todo tipo de evento y actividad que realiza el bar, ademas de

promociones de ventas que se dan a diario.
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Ya que Blu debe presentar siempre “diferenciacion” en el mercado, fuimos la
9

primera empresa lojana en tema de bares que hizo uso de redes sociales como

herramienta fija de comunicacion.

Para cualquier tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno los cumpleafios
son muy importantes, Blu simplificd, para quien quisiera festejar dicho dia en el bar,
los pasos de la organizacion del evento, al utilizar Facebook para dar a conocer el dia
en que una persona decidia festejar su cumpleafios, a la vez que esta tenia la libertad

de “invitar” por medio de etiquetas a sus amigos.

lHustracién 20: Invitacion de Cumpleafios Blu Lounge&Bar

BIRTHDAY

Sofia Melo

Jose Zaruma

Viernes 24.Ago 8 a
b\U oW
o O\

. O\

W g v

&8 Blu Lounge&Bar

.: Eventos Y Cumples :.
: Viernes 24.ago :: Cumple Sofi Melo & José Zaruma :: — en Loja con Eduardo

con Pdblico
\/elez Hoover Valdivieso, Viche Espinosa, Fablana Samamego Burneo, Tali Castro e
Santiago Bravo, Sol Morales, Carlos Mora, Sara V alas, Bryan Aguilar, Sara N
Munoz, Tafer Maldonado, Sofi Melo, Santiag . Iha Fabncro Castro Ver con un tamafio mayor

Semionova, Maria Fernanda Narvaez \/asquez
Folootan Santlago Castro Ochoa, Paula Guerrero orre
Pie Eguiguren, Juan Andres Bravo V»IIaC|S Maria Danlela
a Pedlo\/ald\\leso Samantha Gutierrez Coronel, Susy Mora y Karla

Descargar

Denunciar/Eliminar etiqueta

M A Jonathan Armijos Celi, Fabiana Samaniego Burneo, Jose Miguel Aguilar
Hurtado y 18 personas mas les gusta esto.

FUENTE: llustracion tomada de la pagina oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor
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lustracion 21: Invitacion de Cumpleafios lustracion 22: Invitacion de Cumpleafios

i 47 ‘
“
‘..

/ Alvaro Flores

sabado, 24, 03

Birthda

/

FUENTE: Ilustracion tomada de la pagina FUENTE: llustracion tomada de la pagina
oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar oficial de Facebook de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor ELABORACION: El Autor

e Twitter.- es una red social que permite comunicarte de una manera directa y concisa
con tus seguidores, Blu cuenta con 500 seguidores, a diferencia de Facebook, el uso
de iméagenes no es tan comdn, y no se puede hacer comentarios, pero si recibir
respuestas a tus tuits. Twitter es muy usado para informar de manera directa que es
lo que estd pasando en el bar, la utilizamos mucho para mencionar ganadores de

promociones o para dar a informacion especifica de algin evento o promocion.

Dentro de nuestra estrategia de ventas utilizamos mucho el boca a boca
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48 PUBLICIDAD Y COMERCIALIZACION

Para la publicidad de la empresa y las imagenes previamente presentadas, las realicé
mediante el programa Abode llustrator. Desde octubre del 2012 trabajamos conjuntamente
con la empresa de publicidad “Monocromatico”, quien se ha encargado de crear
ilustraciones estandar para cumpleafios o fiestas tematicas. Con este empresa tenemos el
proyecto de lanzar una campafa publicitaria que destaque la relacion de Blu con nuestro

fieles clientes. Esta campafia esta en inicios de elaboracion.

48.1 LOGO

lustracion 23: Logo de la Empresa

FUENTE: Archivo de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: David Beltran

Utilizamos un tipo de logo, tipografico, texto con un estilo ilustrado de las letras para

representar la marca.

94



48.2 MARCA

lHustracion 24: Fotografia del Exterior de las Instalaciones de Blu Lounge&Bar

FUENTE: Archivo de Blu Lounge&Bar
El Autor

Diferenciacion, Blu mantiene una ventaja en medio de la competencia que lo diferencia en
el mercado, ante ello la empresa ha creado una marca que representa esto. La marca
distingue al bar como el Unico en su estilo (Lounge&Bar), lugar moderno, juvenil, que

presenta un ambiente exclusivo y servicio personalizado.

Hoy nuestra marca tiene fama por si misma, eso es un beneficio con el que contamos para
proyectos a futuro ya sea para ampliar esta linea de servicio o crear uno nuevo, en algin
momento he pensado la idea de un café tipo gourmet bajo la marca de Blu, que considero

es bastante flexible y se puede adaptar a estos futuros servicios.
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lustracion 25: Disefios de Portavasos de Blu Lounge&Bar

_ Fuente: Alejandro Ortiz
ELABORACION: Alejandro Ortiz, Imprenta Suco Ortiz

Esta fama propia que ha conseguido Blu, le ha generado a la empresa una de las
caracteristicas mas importantes que es la de recordacion de la marca y por lo tanto un

mejor grado de posicionamiento en el mercado.

lustracion 26: Disefios de Tarjetas de Presentacion de Blu Lounge&Bar

|L0UNY0anco

072580263 / 084785300 / 098474562

24 de Mayo 04-98 y Segundo Cueva Celi
@ hluloungebar@hotmail.com
f facebook.com/bluloungebar

& @hluloungebar

_ Fuente: Alejandro Ortiz
ELABORACION: Alejandro Ortiz, Imprenta Suco Ortiz
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4.8.3 RELACIONES PUBLICAS

Blu Lounge&Bar tiene un target ya definido y en su desarrollo ha creado una imagen que
lo representa, el bar como lo vemos es un bar de amigos con un estilo Gnico en un ambiente

agradable para compartir muy buenos momentos.

Con el fin de mantener esta imagen, hemos manejado las relaciones publicas mediante
promotores, como habia mencionado anteriormente, esta gente esta encargada de transmitir
el mensaje de la empresa no solo respecto a eventos y promociones sino también de
proyectar una imagen del bar clara y que genere confianza tanto a nuestros consumidores o

a aquellas personas que aun no mantienen relaciones con la empresa.

Con este mismo objetivo se mueven las redes sociales en las que estamos registrados, tanto
Facebook, Twitter y ahora Instagram sirven como herramientas para relacionarnos con el

entorno en el que estamos vinculados.

Blu, es una empresa pequefia con poco personal que ha venido trabajando en conjunto a lo
largo de este tiempo, nosotros somos parte muy importante de las relaciones publicas que
mantiene el bar, nosotros somos un canal por el que comunicamos los objetivos y valores

de la empresa.

La empresa mantiene una politica de responsabilidad ante la sociedad lojana, esto a favor
del equilibrio entre en crecimiento de la empresa y el bienestar social, de tal manera que

Blu se ha planteado contribuir mediante la ayuda social, empezamos esta labor con la
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fundacion CADE de la ciudad de Loja, la misma que brinda su servicio al apoyo de nifios

especiales y sus familias cuya situacion econdmica es dificil, y necesitan ayuda externa.

Para esto manteniamos contacto con los directivos de la fundacion con quien antes
habiamos trabajado conjuntamente en un nivel personal, ya que mi mama ha sido voluntaria
de la fundacién hace tiempo atras, de esta manera Blu se presenté como una empresa que
queria apoyar a estos nifios y compartir con ellos de tal forma que planificamos ciertos
eventos que se realizaran a lo largo del afio, el primero fue la celebracion del dia del nifio
el 1 de junio del 2012, este dia llegamos a las instalaciones del CADE y preparamos la gran
fiesta que se merecian estas grandes personas. Decoracion, juegos, musica, regalos y la

alegria de estos pequefios hicieron una celebracion muy hermosa.

La satisfaccion de saber que con tu trabajo puedes ayudar a quien lo necesita, es mas

grande logro que recibimos aquel dia.

El impacto fue muy bueno, una vez que contamos en las redes sociales lo que habiamos
realizado, recibimos muchos comentarios y mensajes de gente que felicitaba a la empresa,
pero mas importante aun de personas interesadas en saber por la fundacion y de manera se

puede contribuir.

El Agasajo Navidefio es otra de las actividades que se realizara con la fundacion. De igual
manera con la Fundacién Reina de Loja, se planea un evento para recaudar fondos para los

agasajos navidefios de nifios pobres en la ciudad.
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lHustracion 27: Relaciones Publicas de Blu Lounge&Bar

.: Ayuda Social :.

Actualizado Hace aproximadamente 5 meses * Tomadas en Loja @

Viernes 1 de junio/12, DIA DEL NIFO.. Llevamos una fiesta de alegria a

nifios con capacidades especiales de la fundacion CADE. Un compromiso

como empresa, a seguir trabajando para compartir con quienes mas lo
necesiten.

FUENTE: llustracion tomada de la pagina oficial de Blu Lounge&Bar
ELABORACION: EI Autor

Ha pesar que no realizamos publicidad en medios de television o prensa escrita, esto debido
a que estos medios no son principal fuente de informacion para el target de mercado al que

estamos dirigidos, procuramos invitar a la prensar escrita a nuestros eventos.
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CAPITULO V

PLAN ESTRATEGICO

5.1 ANALISIS PORTER

Utilicé la herramienta de analisis de PORTER en la empresa, con el fin de analizar el

entorno en el que se maneja, a lo que obtuve lo siguiente:

¢ Amenaza de entrada de nuevos competidores

El riesgo en el negocio de bares es constante, sin embargo considero que esta empresa
mantiene barreras de entrada, que hacen que el ingreso de nuevos competidores sea
bastante dificil. Blu mantiene una estrategia de diferenciacion, que se basa en el concepto
que presenta, haciendo referencia a su infraestructura y disefio “Lounge” que es tinico en la
ciudad de Loja, se diferencia por su servicio personalizado, sus productos preparados de la
mejor calidad, el ambiente juvenil, la musica de género lounge, electronica y dance, y hago
hincapié en que la empresa se maneja y trabaja con gente joven para gente joven, lo que le
permite a Blu ofrecer un servicio que cumple con las expectativas y requerimientos de sus

clientes.

e Rivalidad entre firmas establecidas

Como antes habia definido a mis competidores, la rivalidad entre empresas es alta, Loja es

una ciudad pequefia por lo que los mercados son limitados, existe un alto indice de bares
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que abren y cierran constantemente. La rivalidad en las industrias en general siempre es
alta, existe una fuerte rivalidad por posicionarse como nimero uno, sin embargo Blu es un
bar nuevo con un concepto diferente, que apunta a un target muy bien definido, el cual no
habia sido atendido hasta la apertura de esta empresa. Nuestro mayor competidor es Cuarto
Piso, que a pesar de dirigirse a un target con similares caracteristicas que el nuestro, existen
grandes diferencias que no afectan nuestro desempefio. Debo recalcar que si bien es cierto
que los bares son mercados muy activo en los que incursionan todo tipo de estilos y
conceptos, una de las principales caracteristicas de mi empresa y mis competidores es que
todos empleamos una inversion considerable, al menos en cuanto a infraestructura que no

es facil reproducirla.

e Poder de negociacion entre compradores

El target con el que trabaja la empresa es limitado, por tal razén el poder de negociacién de
los compradores deberia ser alto, ya que pueden exigir por precios mas bajos o por un
servicio de la mas alta calidad, sin embargo en el tiempo que la empresa viene funcionando,
los compradores no han hecho uso del poder de negociacion ya que el servicio que brinda la
empresa, la infraestructura y productos son de la mejor calidad, ademas el ambiente

exclusivo, hace que los precios sean valorizados por los clientes ante los de la competencia.

Pese a estas circunstancias, la empresa sigue trabajando con empefio para lograr la fidelidad
de los clientes y la satisfaccion de los mismos. Los eventos que realiza Blu siempre

procuran ser de la mejor calidad.
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e Poder de negociacion de los proveedores

El negocio de licores depende mucho de las regulaciones del Gobierno, los precios de los
productos varian constantemente independientemente del poder de negociacion que
mantengan los proveedores. En el mercado lojano los proveedores son muchos, pero pocos
de ellos mantienen la distribucion de marcas de determinados productos tal es el caso de
Distribuidora Granda, el Unico autorizado para la venta de whisky GRANT'S y tequila
CHARRO. Por esta razon en la que existen muchos proveedores y que algunos tienen
ofertas limitadas su poder de negociacion es bajo y como mencione anteriormente ellos
dependen mucho de las decisiones del Gobierno lo que limita este poder. Es por esto que
nos hemos permitido negociar precios y formas de pago. EI volumen de compra es alto por

lo que obtenemos grandes beneficios tales como descuentos, promociones y auspicios.

En el caso de que esto de un giro, hemos contactado a vendedores de los distribuidores mas

grandes del pais, quienes se mantienen con precios igualitarios para todos.

e Amenaza de los productos sustitutos

Existe una amenaza de los productos sustitutos, tales como cafeteria, restaurantes y otros
servicios que ofrecen entretenimiento nocturno, en el andlisis sobre la competencia nombré
a “Frontera” Restaurante como uno de mis competidores, ya que a pesar de ser competencia
indirecta se dirige a un target de similares caracteristicas que el de mi empresa, es por ello
que si no se aplican estrategias para evitar el poder que puedan tener en este mercado, se
considerarian una fuerte amenaza competitiva y puede llegar a afectar nuestra rentabilidad,

esto debido a que los precios de los servicios sustitutos son menores a los que oferta un bar
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y también a lo mencionado anteriormente sobre que los precios de licores dependen de
regulaciones gubernamentales que en determinado momento si se vuelven mas severas,

pueden llegar a ser un gasto no permitido de acuerdo a los ingresos de muchas personas.

5.2 ANALISIS FODA

Este anélisis es una metodologia utilizada sobre la situacion de la empresa determinando asi
caracteristicas internas con fortalezas y debilidades y su situacion externa con
oportunidades y amenazas.

TABLA 12. Analisis FODA de la empresa.

Anélisis Interno Descripcion

Precios competitivos FORTALEZA
Licores de alta calidad FORTALEZA
Poco personal involucrado FORTALEZA
Personal capacitado FORTALEZA
Ambiente exclusivo FORTALEZA
Servicio Personalizado FORTALEZA
Infraestructura y Disefio moderno FORTALEZA
Estilo “Lounge” Unico en la ciudad FORTALEZA
Ubicacion FORTALEZA
Capacidad limitada en las instalaciones DEBILIDAD
No contar con parqueadero propio DEBILIDAD
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Manejo de inventarios DEBILIDAD
Analisis Externo

Marca OPORTUNIDAD
Oportunidad de expansion. OPORTUNIDAD
Barreras de entrada OPORTUNIDAD
Poder de negociacion con proveedores OPORTUNIDAD
Proyecto que puede reproducirse AMENAZA
Regulaciones del Gobierno AMENAZA
Nivel de rivalidad de la competencia AMENAZA
Poder de negociacion de compradores AMENAZA

ELABORACION: EL Autor

Los cuadros presentan el andlisis FODA, con caracteristicas internas y externas, como

fortalezas de la empresa se encuentra que:

¢ Nos encontramos en un mercado donde existe rivalidad de competidores, Blu brinda
un servicio y productos de la mejor calidad a precios competitivos en el sector.

e Trabajamos con licores de la mejor calidad en la industria, los cuales son utilizados
también para la preparacidn de exquisitos cocteles Premium.

e Una fortaleza de la empresa es el contar con poco personal ya que esto permite crear

una atmosfera de trabajo ideal para realizar un trabajo eficiente.
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e EIl personal capacitado es vital para el funcionamiento del negocio, ya que nos
permite trabajar en beneficio de nuestros clientes de tal manera que podemos
satisfacer requerimientos de forma inmediata y brindar el mejor servicio.

e Ambiente exclusivo, el servicio, disefio y concepto que brinda la empresa permite
que nuestros clientes se sientan en un ambiente Unico, intimo y exclusivo en el que
lo méas importante son ellos, que se considera una fortaleza, porque todos nuestros
clientes y quien aun no lo son siempre se sentirdn atraidos a experimentar algo
nuevo Yy diferente.

e Blu se caracteriza por brindar un servicio personalizado, que requiere brindar la
mayor informacién a sus clientes, flexibilidad para responder ante los cambios que
requiera el servicio, capacitacion del personal y atencion a cada una de las
necesidades que presenten nuestros clientes.

e Una fortaleza de la empresa es la infraestructura que presenta con un disefio
moderno ambientado con un estilo “Lounge”, que antes no habia sido visto en la
ciudad, que le permite a nuestros clientes ser parte de un concepto nuevo en la
ciudad.

e El establecimiento se encuentra ubicado en la zona rosa de la ciudad, en el sector
centro norte de Loja. Lo que resulta un factor que fortalece nuestra situacion en el

mercado.

Entre las debilidades:
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Si bien el tamafio del local se adecua al concepto del bar al querer brindar un
espacio exclusivo para nuestros clientes, juega un papel en contra, ya que las veces
que se planea un evento resulta pequefio para el nimero de personas que asiste.
Dejando fuera a personas, que representan ingresos en ventas perdidos.

Aungue nos encontramos en la zona rosa de la ciudad, es un lugar de gran transito
peatonal y vehicular, lo que muchas veces causa inconformidad para nuestros
clientes ya que es dificil encontrar zonas de parqueo libres, lo que se deriva en
pérdida de tiempo de nuestros clientes para ingresar al bar o en el peor de los casos,
elegir otro local de entretenimiento.

El manejo de inventarios aun constituye un punto débil de la estructura de la
empresa, si bien se han trabajado con diferentes mecanismos para estudiar el mas
adecuado, aun existen falencias, como el de desperdicios con el cual necesitamos

mayor control.

En el andlisis externo, las oportunidades de la empresa son:

Blu mantiene una marca establecida en la ciudad de Loja, que se refleja en una
oportunidad ya que nos permite paso a paso tomar mas protagonismo en el mercado
actual, por ejemplo, Blu puede utilizar su marca para crear eventos de mayor
alcance fuera del establecimiento comercial, ya que la marca es reconocida y
generara el mismo efecto que el que tendria de la manera convencional.

Con la marca establecida, la empresa tiene una gran oportunidad de expansion, de

hecho en los planes a futuro de Blu siempre se ha considerado la expansion de la
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empresa tanto en nivel de capacidad, con un nuevo establecimiento o establecer una
linea de cafeterias o restaurantes bajo la marca de Blu.

Las barreras de entrada para nuevas empresas que puedan competir con Blu, son
altas, el nivel alto de inversion es uno de los requerimientos con los que se
encontrarian nuevos competidores.

El poder de negociacion con los proveedores es una oportunidad de la empresa ya
que si mantienen se pueden establecer grandes beneficios como lo son descuentos,

auspicios, regalos etc.

Amenazas para la empresa:

He mencionado que existen grandes barreras de entrada, siempre existe la
posibilidad de encontrarnos con un competidor que se atreva a reproducir la idea de
este negocio.

Las regulaciones del Gobierno, considero son la mayor amenaza a la que nos
enfrentamos aquellos negocios cuya actividad sea la venta de licores, estas medidas
pueden perjudicar totalmente las ventas de estas empresas, dependiendo que tan
severas sean. Las regulaciones se dan tanto en impuestos y restricciones a las
bebidas alcohdlicas o aquellas regulaciones que limitan los horarios de atencién de
los locales de entretenimiento nocturno.

En un mercado fragmentado como es el de bares en la ciudad de Loja, existe mucha
rivalidad de los competidores por posicionarse como numero uno entre los

consumidores. Esta rivalidad, si bien hasta el momento no afecta nuestro
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desemperfio, por algunas diferencias en el target al que nos dirigimos, es una
amenaza establecida que nos mantiene trabajando siempre para ir un paso adelante.

El poder de negociacion que tienen los compradores, es alto, ya que nuestro target
es limitado y existe gran posibilidad de que si nuestro servicio no llega a cubrir
totalmente las necesidades de los clientes, estos exijan requerimiento como bajar

precios.

Este es el plan de accién de la empresa después del analisis FODA:

Si bien el tamafio del local representa un impedimento para la organizacién de
eventos en los que acude mas clientes que la capacidad establecida, hemos
desarrollado ciertas acciones como alquiler de carpas, para utilizar el espacio verde
en la entrada del local. De igual manera hemos realizado eventos en los que sabemos
que tendrén gran acogida debido a las fechas en las que se realiza, por ejemplo
Carnaval, en los que alquilamos un local con mayor capacidad.

El manejo de inventarios ha sido considerado una debilidad para la empresa, debido
a que el mecanismo que implementamos aun dejaba falencias en cuanto a
desperdicios, ante ello hemos realizado actividades correctivas, y un mayor control
en la produccién de bebidas o picadas.

En cuanto a la zona libre de parqueo, es una accién bastante limitada para la empresa
ya que no depende de nosotros la congestion vehicular en la zona, sin embargo en
casos en los que es imposible el control de transito, pedimos ayuda a la Policia

Nacional.
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e Con respecto a las regulaciones que se den del Gobierno, con respecto al alza en el
precio de bebidas alcohdlicos, promoveremos a través de promociones marcas
nacionales de precios méas bajos pero a la vez que mantengas la calidad, como es el
caso de Ron 100 Fuegos. También trabajaremos con nuestros proveedores para
conseguir marcas de menor costo pero de buena calidad.

e En cuanto al poder de negociacion de los compradores, trabajaremos brindando el
mejor servicio junto con nuestro personal, para que nuestros clientes siempre valoren
y aprecien el servicio, de tal manera que no exijan menores precios.

e Para mantener la calidad del servicio y fortalecer nuestro servicio, es necesario
mantener un mecanismo de control en cuanto a requerimientos y sugerencias de

clientes, asi atender de la manera mas eficiente a cualquier solicitud.

5.3 DIRECTRICES DE LA EMPRESA

5.3.1 MISION

Brindar un servicio personalizado, ofrecer productos y licores de la mejor calidad en un
ambiente exclusivo, reconocido por su estilo Lounge, con el fin de satisfacer los
requerimientos y expectativas de nuestros clientes. Contribuir con el desarrollo en el sector

turistico de nuestra ciudad.
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5.3.2

VISION

Posicionar la marca BLU, para consolidarnos como la empresa nimero uno en la mente de

nuestros consumidores, cuando se trata de elegir calidad y servicio.

5.3.3

534

VALORES ORGANIZACIONALES

Calidad, ofrecemos productos y licores de la mejor calidad y de las marcas méas
reconocidas a nivel mundial.

Efectividad, ejecutar nuestras actividades con precision y excelencia.

Pasién, en todo lo que hacemos, trabajar con entusiasmo por el desarrollo tanto
personal como empresarial.

Responsabilidad, ante la empresa y ante nuestros clientes, esforzandonos por
realizar nuestro mejor trabajo para ellos.

Superacion, tenemos el compromiso de mejorar cada dia.

Respeto, trato amable, cordial, confiable y tolerante entre trabajadores de la
empresa, trabajadores — clientes y demas grupos de interés con los que se maneja la

empresa.

SELECCION DE LA ESTRATEGIA COMPETITIVA

Como habia analizado previamente hemos basado la ventaja competitiva, en la

diferenciacion, es decir la empresa se distingue en el mercado en aspectos bastante
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apreciados por los clientes. De esta manera es que la estrategia competitiva con la que la

empresa se manejara dentro de la industria es la Diferenciacion.

¢Coémo definimos esta estrategia?, cada empresa tiene medios para diferenciarse, pero nos
dimos cuenta que Blu cuenta con més de una singularidad que le permite a la empresa

obtener y sustentar la diferenciacion como lo son:

e Productos, contamos con una variedad de cocteles Premium preparados con tragos
de la mejor calidad.

e Ambiente, exclusivo, juvenil.

e Servicio personalizado

e Diseflo moderno minimalista que complementa el estilo “lounge” del bar.

La légica de esta estrategia es que el precio que se presenta en el mercado supere los costos
por presentar un servicio diferenciado de la competencia. Una accion que realizamos ante
esto, es explotar ademas de las mencionadas, fuentes de diferenciacion que no son caras,
por ejemplo con un pequefio costo adicional podemos hacer actividades Unicas, tales son
los casos de fiestas tematicas. La decoracion resulta ser siempre bien apreciada ante los
clientes sin tener un mayor costo para la empresa, regalos para nuestros cumpleafieros o
incluso la limpieza constante del local antes y durante la noche permite que los clientes

perciban siempre la calidad de servicio que nos esforzamos por presentar.
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Una accion muy importante dentro de esta estrategia es descubrir aquellas cosas, ya sean
necesidades o requerimientos, que los clientes ignoran y la competencia también, como fue
la implementacion de las tarjetas virtuales para registrar el consumo dentro del bar, el
mismo que facilita a los clientes y a los trabajadores realizar pedidos y mantener constancia
de los productos consumidos, si bien es un sistema bastante utilizado en bares del pais y del
mundo, en Loja fuimos el primer bar en utilizar este mecanismo, que nos sirvié como un

criterio de diferenciacion y recibimos beneficios en nuestra imagen y reputacion.

La implementacion de esta estrategia puede tener fallas comunes tales como, un precio

demasiado alto, ya que la diferenciacion puede resultar exagerada y las actividades afecten

el precio para los consumidores.
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CAPITULO VI

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION

Organigrama

llustracion 27: Relaciones Publicas de Blu Lounge&Bar
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ELABORACION: El Autor
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6.2 EQUIPO GERENCIAL

El equipo gerencial lo conforma Luz Maria Valarezo, Ing. Jorge Valarezo y David Beltran.
Las decisiones gerenciales se toman conjuntamente entre los socios de la empresa,

mencionados anteriormente.

El &rea finanzas esta representada por Jorge Valarezo y el area marketing y promocion,

Recursos Humanos por Luz Maria Valarezo, direccion de arte publicitario David Beltran.

La empresa trabaja con dos barman y dos meseros, adicionalmente contamos con personal

de seguridad, un guardia y una persona encargada de la limpieza.

6.3 ANALISIS Y VALORACION DE PUESTOS

El anélisis y la valoracion de puestos, determina las responsabilidades y deberes del cargo,
asi como los requisitos que el ocupante debe cumplir.

El proceso de andlisis lo realicé por medio de la recopilacion de datos a través de
observaciones y registros. A continuacion les presento el analisis y valoracion de los

puestos para el equipo gerencial y deméas empleados de la empresa.

Principales deberes del puesto Gerencia en Finanzas:
- Desempefio del trabajo profesional en el area de manejo de cartera, control de

inventarios, proveedores (compras).
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Principales deberes del puesto Gerencia en Marketing area Promocion:

- Desempefio del trabajo profesional en planificacion de la estrategia de marketing,
estudio de mercado, establecer actividades de promocion. Creacion de la imagen
empresarial y manejo de marca.

Principales deberes del puesto Gerencia en Recursos Humanos:

- Desempefio del trabajo profesional en reclutamiento y seleccion, orientacion,
mantenimiento de archivos de recursos humanos, asignaciones especiales, atender
quejas de empleados y solicitudes de los mismos.

Principales deberes del puesto Director de area Publicidad y Creacion del Arte
publicitario:

- Desempefio del trabajo profesional en creacion de la campafia publicitaria, arte y

disefio de la publicidad, estudio de resultados de las campanas.

Principales deberes del DJ:
- Desempefio del trabajo en busqueda de temas musicales actuales adecuados para el

concepto del bar.

Principales deberes del puesto Barman:
- Desempefio del trabajo en elaboracién de cocteles y servir bebidas, control del stock

del bar, elaboracion de inventarios, organizacion de su zona de trabajo.

Principales deberes del puesto Mesero:

- Desempefio del trabajo en servicio de bebidas y picadas, elaboracion de picaditas.
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Principales deberes del puesto Guardia de Seguridad:

Desempefio del trabajo en servicio de seguridad, identificacion de mayores de edad,

control del trafico de personas en la entrada del establecimiento.

Principales deberes del puesto encargado de limpieza:

Desemperio del trabajo en limpieza del establecimiento.

En este andlisis de puestos es muy importante determinar los requisitos del cargo que se va

a ocupar.

En el equipo gerencial los requisitos son:

Finanzas: Conocimientos contables, sobre costos, analisis financieros, habilidades
de negociacion. Conocimiento del mercado y legislacion y en otras areas de
conforman la empresa, responsabilidad y ética. Capacidad de planear y organizar

sus propias actividades.

Marketing / Area Promocion: Comprender la estructura del mercado,
Conocimientos en Marketing, planificacion estratégica, legislacién, habilidades de
negociacion y coordinacion. Conocimientos en las diferentes areas de conforman la
empresa, responsabilidad, idioma Inglés y ética. Capacidad de planear y organizar

sus propias actividades. Ser observador.
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- Director del Area Publicitaria: Conocimientos en publicidad y marketing,
comprender el mercado, conocimiento en el uso de programas de ilustracion,
habilidades de negociacion. Conocimiento en las diferentes areas de conforman la
empresa, responsabilidad y ética. Capacidad de planear y organizar sus propias

actividades.

Para los empleados del bar fuera del equipo gerencial los requisitos son:

- Dj: conocimiento en equipo mixer o el que requiera para su trabajo. Talento y
creatividad, carisma.

- Barman: conocimiento sobre todo tipo de licores, y las marcas reconocidas,
elaboracion de productos, capacidad de organizacién, habilidad para establecer
buenas relaciones con los clientes, carisma, agilidad, eficacia, responsabilidad y
ética.

- Mesero: conocimiento sobre los licores y productos que oferta el bar, habilidad para
establecer buenas relaciones con los clientes, buena memoria, eficacia, su
personalidad debe ser sociable, carismética y cortes. Responsabilidad y ética.

- Guardia de Seguridad: capacidad para seguir instrucciones, buenos modales,
puntualidad, responsabilidad y ética.

- Encargado de Limpieza: Agilidad, eficacia, honradez, responsabilidad vy

puntualidad.
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6.3 FUNCIONES

Las funciones del puesto se refieren a las actividades o acciones que se desempefia en cada

uno de los cargos. Describiré las funciones esenciales de los puestos de la empresa.

Gerencia en Finanzas:
- Manejo de cartera, controlar los inventarios, manejo de proveedores (compras),
pago a empleados, responsable de decisiones de aplicacion de fondo, determinar
presupuestos, liquidacion de préstamos, preparacion y andlisis de la informacion

financiera.

Gerencia en Marketing area Promocion:
- Planificacion de la estrategia de marketing, estudio de mercado, establecer
actividades de promocion, establecer las actividades promocionales de cada semana,
planificacion de eventos, desarrollar una metodologia de trabajo conocida como

manual de ventas.

Gerencia en Recursos Humanos:

- Reclutamiento y seleccidon, orientacion, mantenimiento de archivos de recursos
humanos, atender quejas de empleados y solicitudes de empleados, desarrollar el
codigo interno laboral, control horarios de asistencia.

Director de area Publicidad y Creacion del Arte publicitario:
- Creacion y desarrollo de la campafia publicitaria, arte y disefio de la publicidad,

estudio de resultados de las campafias.
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Dj:
- Tocar y mixear musica para brindar el ambiente que se requiere, dependiendo la

ocasion.

Barman:
- Elaboracién de cocteles y preparacion de bebidas, control del stock del bar, realizar

notas de pedido, elaboracion de inventarios, organizacion de su zona de trabajo.

Mesero:
- Atender al cliente, presentar la carta, tomar pedidos, servicio de bebidas,

elaboracion de picaditas, encargados de la limpieza en caso de que sea necesario.

Guardia de Seguridad:
- Identificacion de mayores de edad, control del trafico de personas en la entrada del
establecimiento, brindar informacion sobre las promociones o eventos diarios,
vigilar y proteger los bienes dentro del establecimiento y las personas que se

encuentren dentro del mismo.

Encargado de limpieza:

- Realizar la limpieza del establecimiento.
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6.4 MATERIAL DE TRABAJO Y VESTIMENTA

Para barman y meseros el material de trabajo consiste en licores para la elaboracion de

bebidas y materia prima para la elaboracion de las picaditas respectivamente.

Otras herramientas basicas son la cristaleria: vasos tipo coctel, vaso cervecero, copa coctel,
copa cognac, vaso whisky, shot tequilero, hieleras, pinzas para hielos, copa vino, copa
flauta, copa margarita, jarra de cristal, bowl bajo para nachos, bowl para salsas, platos para

picaditas.

Utensilios de cocina: licuadora, microondas, cuchillos, ralladores, cucharas.

Los barman en su estacién cuentan con herramientas basicas para realizar su trabajo como
son: cuchillos, dispensadores, tabla, descorchadores, coctelera, picador de hielo, pala para

hielo, medidor de licores, cernidor, removedor, decoracion.

Los meseros cuentan con lapiceros y mandil corto, guantes quirdrgicos para la elaboracion

de picaditas, descorchadores, encendedores.

El guardia de seguridad utiliza su uniforme que consiste en chompa color negro con el logo
de la empresa, un buso color negro con la identificacion de seguridad de la empresa, una
linterna, un taser o arma electrochoque.

La encargada de limpieza tiene entre sus herramientas de trabajo escobas, trapeadores,

productos desinfectantes.
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La vestimenta esta establecida dentro del reglamento interno para barman meseros y
guardia de seguridad, esta serd proporcionada por la empresa. Consiste en una camiseta
blanca “polo” con el logo de la empresa en tono turquesa, una camiseta negra “polo” con el
logo de la empresa en tono turquesa, una camiseta negra con imagenes artisticas que
representa a la marca. El guardia de seguridad tiene una chompa negra con el logo de la

empresa en color turquesa.
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CAPITULO VII

INGENIERIA DEL PROYECTO Y OPERACIONES

7.1 BASE LEGAL

Blu Lounge&Bar es una empresa constituida legalmente desde septiembre del 2011, la
misma que cumple con todos los requerimientos legales, municipales y de salud que se
exigen a una empresa, se encuentra inscrita ante el SRI como persona natural cuya razon
social es servicios

Para constituir la empresa se siguieron los siguientes requerimientos legales:

e Permisos del municipio de la Ciudad de Loja: de esta institucion se necesita
normalmente 2 permisos, para comenzar el proyecto el permiso de construccion y
seguido de este el permiso de funcionamiento cuya disposicion se encuentra en la
Legislacion Municipal de Loja, en el Codigo Municipal de Higiene y Abasto en el
Titulo 1 del Control Sanitario en el Cantdén Loja, en el Capitulo | de la
Implementacion del Control Sanitario, la Seccion Il de los Permisos de
Funcionamiento, el Art. 4 hace referencia a los requisitos para obtener el permiso de
funcionamiento el mismo que faculta el ejercicio de las actividades. Estos son:

o Solicitud dirigida al Directos de Higiene,

o Fotocopia de Cédula de Identidad,

o Formulario de permiso de funcionamiento,

o Certificado de pago de la patente municipal e impuestos activos a los activos

totales,
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o

Carné de salud de todas las personas que laboran en el negocio, estos
incluyen examenes y analisis segun las actividades que se ejerce. Estos
certificados se los obtiene en los dispensarios médicos del Municipio de
Loja,

Ficha de calificacion e informe de inspeccion, en este constan las

condiciones higiénicas y sanitarias.

En el SRI, se tramita el RUC, Registro Unico de Contribuyente.

Segun el Acuerdo Ministerial No. 0818 del 19 de noviembre del 2008, publicado en

el Registro Oficial 517 de 29 de enero del 2009, se expide el Reglamento para

Otorgar Permisos de Funcionamiento a los Establecimientos Sujetos a Vigilancia y

Control Sanitario, por el Ministerio de Salud del Ecuador, en los que se encuentran

establecimientos comerciales y de servicios, para lo que la empresa tuvo que

presentar los siguientes requisitos:

o

o

o

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.
Copia del registro tnico de contribuyentes (RUC).

Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del
representante legal del establecimiento.

Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del

establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica,
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para el caso de establecimientos que de conformidad con los reglamentos
especificos asi lo sefialen.

o Plano del establecimiento a escala 1:50.

o Croquis de ubicacién del establecimiento.

o Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

o Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora
en el establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de

Salud Publica.

En el Reglamento General de las Actividades Turisticas del Decreto 3400 Registro
Oficial 726, 17 de diciembre 2002. En el Titulo IV se determina la Obligacién de
Registro y de la Obtencion de Licencia Anual de Funcionamiento, el mismo que en
el Art. 141. determina que para que las personas naturales o juridicas puedan ejercer
las actividades turisticas previstas en la ley y en este reglamento, deberan registrarse
como tales en el Ministerio de Turismo, obtener la licencia anual de
funcionamiento, la aprobacion de los precios de los bienes y servicios que prestan y
los demaés requisitos. Considerando que el en el Art 5. de la Ley de Turismo del
Ecuador se refiere al servicio de alimentos y bebidas como actividades turisticas
procedimos a la solicitud de registro para los cual se necesitaron los siguientes

documentos:

o Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito,
o Certificado del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual,

o Registro Unico de Contribuyentes o cédula de ciudadania,
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e Una vez registrados en el Ministerio de Turismo, nos vemos en la obligacion de
obtener el permiso de funcionamiento que concede la Institucion para esto fue

necesario:

o Una inspeccion de un representante del Ministerio para obtener una
clasificacion.
o Adjuntar los documentos que certifican el registro de la empresa en el

MINTUR.

e Dentro de nuestras obligaciones tenemos la cancelacion del impuesto del uno x mil
de los activos fijos, que demanda el Ministerio de Turismo como empresa nueva
que realiza actividades turisticas, para esto se requiere un inventario valorado de
activos fijos de la empresa, original y copia del formulario establecido para su

defecto y original y copia del deposito.

e Una vez constituidos como empresa, dentro de la Ley de Seguridad Social del 30 de
noviembre del 2001, con vigencia en la actualidad, en el Art. 12 se establece que la
realizacion de cualquier actividad remunerada es el hecho generador para que se
realice la aportacion al seguro social administrado por el IESS, por tal motivo,

procedimos a afiliar todos los empleados y empleadores de la empresa.
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7.2 LEYESY ORDENANZAS

Siendo esta empresa un bar constituido en la ciudad del Loja, nos regula las disposiciones
que se encuentren en el Cédigo Municipal de Higiene y Abasto que es competencia de la
Direccion Municipal de Higiene y Abasto de la ciudad de Loja. En este codigo en el
Capitulo IV hace referencia al Expendio y Consumo de Bebidas Alcohdlicas y el
Funcionamiento de Establecimientos Nocturnos, en el mismo se regulan los horarios de
funcionamiento de estos locales, en el caso de nuestra empresa tienen autorizado la venta
de licor al publico de lunes a jueves desde las 15h00 hasta las 24h00, viernes y sabados de
15h00 hasta las 02h00. Se dispone que todos los locales en el que existe consumo de
bebidas se responsabilicen de vender el producto de forma moderada, para evitar

escandalos o agresiones derivados del consumo excesivo de alcohol.

En el Art. 143 del Capitulo IV que hemos mencionado, se establece que los locales

comerciales destinados a expendio de licor permaneceran cerrados los dias domingos.

En el Art. 144, de conformidad con la ley se prohibe la venta de bebidas alcohdlicas a
personas menores de dieciocho afios. En el Art.145 el incumplimiento de las disposiciones
descritas, seran sancionadas por el Comisario de Higiene, con multas de acuerdo a la
capacidad econdmica del negocio y gravedad de la falta, clausura temporal o clausura

definitiva.
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Dentro del Cddigo se establece que los locales en donde funcionan estos negocios estaran
determinados por la Direccion de Higiene Municipal, en nuestro caso por ser un bar

debemos estar alejados 200 metros de cualquier establecimiento educativo.

Como he mencionado nuestra empresa de acuerdo a la ley realiza actividades turisticas, por
lo mismo estaremos regulados por el Ministerio de Turismo del Ecuador, y la Ley de
Turismo, dicho esto en el Acuerdo Ministerial del 15 de junio del 2010, se regula la venta
de bebidas alcoholicas de cualquier tipo de establecimientos registrados como turisticos en

las siguientes horas:

De lunes a jueves hasta 00h00

Viernes y sdbado hasta 02h00

En el Art.3 de este acuerdo, se prohibe el expendio de bebidas alcohdlicas los dias
domingo. En el Art. 8 las Intendencias de Policia de todas las provincias serén las

encargadas de verificar el cumplimiento de este Acuerdo.

Blu Lounge&Bar, como empresa legamente constituida, nos vemos obligados segun el Art.
19 de la Codificaciéon de la Ley de Régimen Tributario Interno del Ecuador a llevar
contabilidad y declarar impuestos en base a los resultados que arroje la misma. Para la
liquidacion del Impuesto a la Renta segun el Art. 36 de la Ley mencionada, se aplicaran las
tarifas dispuestas de acuerdo a la base imponible. En el Art. 40 se determina que la

declaracion del impuesto a la renta se presentara anualmente.

127



En el Art.52 se establece el Impuesto al Valor Agregado (IVA), que grava al valor de la
transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de naturaleza corporal, en
todas sus etapas de comercializacién, y al valor de los servicios prestados, en la forma y en
las condiciones que prevé la Ley. Por esta razén nuestra empresa debe cobrar el IVA en la
facturacion a sus clientes. En el Art.61 se determina que las prestaciones de servicios, en el
momento en que se preste efectivamente el servicio, o en el momento del pago total o
parcial del precio o acreditacion en cuenta, a eleccion del contribuyente, se debe emitir
obligatoriamente el respectivo comprobante de venta.

En el Art. 65 se establece que la tarifa del IVA es del 12%. El Art. 67 hace referencia a que

las declaraciones del IVVA se realicen mensualmente dentro del mes siguiente de realizadas.

Dentro de las leyes que regulan las actividades de nuestro negocio se encuentra el Impuesto
a los Consumos Especiales, el mismo que recae en productos como cigarrillos con tarifa de
150%, la cerveza con una tarifa del 30%, y los productos alcohdlicos distintos a la cerveza,

con tarifa de 40%. Este es el impuesto del cual depende el precio de nuestros productos.

Una maés de nuestras obligaciones ante la ley es que como empresa, el empleador se vera
obligado a registrar a los trabajadores en el 1ESS vy afiliarlos al Seguro General Obligatorio,
mediante la pagina web de la Institucion. En el Art. 83 de la Ley de Seguridad Social del
Ecuador, se determina que el empleador tiene derecho para descontar los aportes al
trabajador afiliado en los pagos mensuales de sueldos, el valor por aporte personal (9.35%)
y descuentos por otros conceptos que el IESS ordenare. Ademas para que un empleador

pueda hacer uso de los derechos en el Codigo Laboral debera presentar mediante
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certificacion del IESS, que no se encuentra en mora y que ha cumplido con sus

responsabilidades.

Siguiendo con las leyes que regulan nuestro accionar como empresa, se encuentran las
expresas en la Codificacion del Codigo de Trabajo, del 16 de diciembre del 2005. En el que
determina entre otras cosas las relaciones laborales entre empleador y trabajador, tal como
lo dice el Art. 12 que hace referencia a los tipos de contratos estos se hacen de acuerdo a la
conveniencia de las partes, en el caso de la empresa mantenemos contratos expresos, es
decir que tanto el trabajador como el empleador acuerdan las condiciones de trabajo. La
empresa realiza contratos de prueba amparados en el Art.15 del Codigo mencionado, en el
que permite establecer un tiempo de prueba para trabajadores que presenten sus servicios
por primera en vez en la presta, estos contratos tienen la duracion de maximo 90 dias y
durante este tiempo cualquiera de las partes puede darlo por terminado. Con respecto a los

las formas de remuneracion estas se basan tomando en cuenta cierta unidad de tiempo.

En el cddigo laboral se establecen todos los parametros bajo los cuales se establecen las
relaciones laborales, remuneracion, horarios de trabajos y entre los méas importantes los Art.
41, 42, 44 que determinan las responsabilidades, obligaciones y prohibiciones del
empleador respectivamente, asi como también en los Art. 45 y 46 las obligaciones y
prohibiciones del trabajador.

Estas son las leyes y ordenanzas bajo las cuales realizamos nuestras actividades, a las que

respetamos y nos esforzamos por cumplir diariamente.
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7.3 RIESGOS INTERNOS

Dentro de las operaciones que realiza el bar encontramos que existen riesgos internos que

pueden afectar el desempefio de las actividades:

e Fallo del Software con el que se maneja la empresa, en el que se registra el consumo
de los clientes que lleguen al bar. En el cual se perderian datos de ventas y pedidos.

e Desabastecimiento de productos en el caso que haya una gran concurrencia de
personas no prevista para un determinado dia.

e Mal funcionamiento de sonido.

7.4 RIESGOS EXTERNOS

De la misma forma existen riesgos externos como:

e Regulaciones en las leyes que afecten la venta de los productos, por ejemplo,
incremento de impuestos.

e Dafos en las instalaciones a causa de factores naturales.

7.5 PLANES DE CONTINGENCIA

¢ En el caso que exista un problema en el Software debido a dafios en las conexiones o
saturacion de entrada de informacion o en el peor de los casos falta de electricidad,

mantenemos tarjetas de consumo fisicas para los usuarios en las que se mantiene el
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registro de su consumo. De tal manera que las operaciones de la empresa continten
en su normalidad.

Sucede que a pesar de la experiencia en este negocio en el que puedes predecir los
niveles de asistencia los diferentes dias en los que opera la empresa, existen factores
que pueden cambiar esto, por ejemplo en el caso de un dia miércoles en el que se
asume que existe una menor asistencia puede desarrollarse un evento como
cumpleafios o un tipo de celebracion que cambie este nimero de asistentes, es ahi
cuando corremos el riesgo de no abastecernos de productos como es el caso del hielo,
para esto contamos con proveedores que nos asisten en emergencias como RockStar
licoreria de la casa de distribucion AMAVI, nuestro proveedor nimero uno. Ademas
me gustaria recalcar que contamos con personal bastante capacitado para actuar en
situaciones que necesitan respuestas inmediatas.

Contamos con una instalacion de sonido de primera, por lo que no existe probabilidad
de un mal funcionamiento en lo que es equipo, sin embargo si existe un riesgo en
cuanto a conexiones o cableado, para esto se cuenta con las herramientas necesarias y
una de las personas del equipo de trabajo fue capacitado con la empresa en la que
adquirimos el equipo de audio, para arreglar este tipo de inconvenientes.

En cuanto a las leyes y regulaciones que se den y puedan afectar el precio de venta de
los productos y por ende nuestras ventas, mantenemos planes promocionales en los
que trabajamos y ponemos a prueba para incentivar a nuestros consumidores, de igual
forma trabajamos con nuestros proveedores quienes usualmente nos invitan a catas de

nuevos productos que puedan ser mas accesibles a los clientes y brindar excelente
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calidad, en caso de que los productos que se oferten actualmente lleguen a niveles de
precios demasiado altos.

e Parte de la infraestructura de la empresa fue reconstruida para la implementacion de
este proyecto, por lo que se considera en buen estado, sin embargo hemos sido
victimas de la naturaleza, una granizada en la ciudad de Loja hizo que
descubriéramos fallas en los canales de agua, lo que produjo que entre grandes
cantidades de agua dentro de las instalaciones. Corremos el riesgo de que un suceso
de esta magnitud vuelva a ocurrir en la ciudad para ello hemos tomado las medidas

necesarias con la gente capacitada para hacerlo.
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CAPITULO VIII

ESTRATEGIA DE IMPLEMENTACION Y CONTROL

8.1 MEDIDAS DE DESEMPENO

Las medidas de desempefio son una unidad de medida que permite el seguimiento y
evaluacion de las variables claves de la empresa, mediante la comparacion en el tiempo.
Estas medidas describen el desempefio de las actividades y los objetivos planteados en un

espacio de tiempo determinado.

El beneficio de establecer medidas de desempefio, es que posibilita realizar ajustes en los
procesos internos, que nos permitan entre otras cosas eliminar aquellas tareas innecesarias o
repetitivas, y posibilita encontrar aquellos procesos en los cuales existen problemas como:

uso ineficiente de los recursos o demoras excesivas en la entrega de productos.

Las dimensiones que he tomado en cuenta para establecer las medidas de desempefio en la
empresa son: eficacia, el grado de cumplimiento de los objetivos en las distintas
actividades; economia, la capacidad de generar y movilizar los recursos financieros de la
empresa y calidad del servicio, la capacidad para responder a las necesidades de los

usuarios.
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8.2 IMPLEMENTACION DE INDICADORES DE GESTION

A continuacion detallaré cuales son los indicadores de gestion en la empresa:

Eficacia: como lo habia mencionado antes, este indicador determinara el cumplimiento de

los objetivos planteados, es decir los logros entre lo que planificado y lo realizado.

Ventas Realizadas *100

Ventas Esperadas

Cantidad del Recurso Utilizado *100

Cantidad del Recurso Programado por Utilizar

Nivel de Satisfaccién Laboral

Evaluacion del Desempefio

Los valores que se obtienen se determinan mediante el software de la empresa que registra

el consumo y las ventas de todos los clientes.

Economia: este indicador mide el desempefio en cuanto a las finanzas de la empresa, ya sea

para determinar un presupuesto o el mejor manejo de recursos.

Utilidad Bruta = Ingresos — Gastos
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Gasto de Presupuesto *100

Gasto de Presupuesto Establecido

Calidad del Servicio, este indicador permitira conocer la capacidad de la empresa para

brindar un servicio que cumpla con las expectativas de los clientes.

NUmero de reclamos de clientes recibidos por semana

Demora Promedio en la Entrega de Productos

Ventas Realizadas por Hora por Vendedor

Numero de Clientes Satisfechos * 100

Numero de Clientes Atendidos

8.3 GUIA PARA CONTROL Y SEGUIMIENTO

La guia de control y seguimiento es la manera en como determinamos los indicadores de

gestion.
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Una vez identificadas las dimensiones que vamos a medir, en este caso, Eficacia, Economia
y Calidad de Servicio, establecemos las actividades para estructurar el sistema de

indicadores:

1. ldentificar las actividades a medir.

2. Establecer un procedimiento de medicion.

3. Ejecucion del proceso.

4. Obtencion de resultados.

5. Acciones Correctivas.

6. Verificar la eficacia de los indicadores, para saber los que se mantienen, modifican

o eliminan.

Fuentes de Informacién, una vez que identificamos las actividades a medir, necesitamos

determinar cudles seran las fuentes que proporcionen la informacion para cada indicador:
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TABLA 13. Guia de Control y Seguimiento.

Actividad a Medir

Indicador

Fuente de Informacién

Ventas realizadas

Eficacia de Ventas

Software, arqueo de caja en las fechas
sefialadas

Utilizacion de Producto

Eficacia de Cantidad de Producto

Inventario de Producto y Software ventas
realizadas.

Satisfaccion de los Clientes

Nivel de Satisfaccion de los Clientes

NUmero de reclamos de los empleados,
namero de conflictos internos.

Desempefio de los empleados

Evaluacién del Desempefio

Registro de acontecimientos criticos de las
actividades que realizan los empleados.
Acciones destacadas.

Utilidad Bruta

Ingresos y Gastos

Registro de compras y ventas (Software) y
Balance General.

Gasto de Presupuesto

Gastos de Presupuesto

Registro de compras, estimaciones de costos,
cronograma de inicio y finalizacion de las
actividades.

Reclamos de Clientes por semana

Reclamos de Clientes

Registro de reclamos de clientes.

Tiempo de Entrega de Productos

Promedio de Tiempo de Entrega de Productos

Registro de tiempo de entregas de productos,
registro de tiempo de preparacion de tragos y
cocteles.

Ventas Realizadas VVendedor/Hora

Ventas por Vendedor por Hora

Software, arqueo de caja de las ventas por
hora y por mesero.

Numero de Clientes Satisfechos

Clientes Satisfechos

Registro de clientes satisfechos.

FUENTE: Archivos de la Empresa Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor
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Rangos de Evaluacion, son los términos en los que va a ser evaluado el resultado del indicador,

los rangos de evaluacion se dan en el espacio entre los valores maximo y minimo al que el

indicador puede llegar.

Los criterios de medicion que maneja la empresa dependen de los indicadores y el formato de los

valores (porcentaje o nimeros enteros). Ellos son:

Gréaficol6: Criterios de Medicion

/ Maximo

Sobresaliente

= Aceptable

~~——_ / === Minimo

Indicador

Alarmal!

Tiempo
FUENTE: Archivos de la empresa Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor

Frecuencia de Evaluacion, es importante considerar el tiempo de recoleccion de los datos, en la

empresa decidimos realizar la evaluacion de indicadores mensualmente. Con el fin de corregir

problemas existentes lo antes posible para beneficio del cliente.
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CAPITULO IX

ESTUDIO FINANCIERO

9.1 SUPUESTO DE LA PROYECCION

Para la proyeccion del balance de pérdidas y ganancias se tomé en cuenta el balance del afio
2012 (afio 0), incrementando el respectivo porcentaje en cada afio por la inflacion que se da en el
pais que en un promedio entre los valores del afio 2010, 2011 y 2012 es de 4.50%, este célculo lo
realicé ya que si bien entre los dos primeros afios la inflacion aumentd, entre el 2011 y 2012 esta

disminuyo.
El alza salarial es otra variable que tomaré en cuenta en la proyeccion del balance,
aproximadamente un 10% entre un promedio del aumento que ha tenido en los Gltimos 2 afios

debido a politicas del actual gobierno. Como podemos observar en la siguiente tabla:

Tabla 14. Tabla Comparativa del salario basico unificado

Salario Basico 2010 2011 2012 2013
Unificado
Valor en dolares 240,00 264,00 292,00 318,00
Porcentaje de variacion 9,09% 9,59% 8,18%

FUENTE: Archivos de la Empresa Blu Lounge&Bar
ELABORACION: El Autor
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Esta tabla muestra el alza salarial en los ultimos 3 afios y en la actualidad, y la variacion de los

porcentajes con que se han incrementado estos valores.

Ventas y Costos

Para el presente proyecto se han tomado las ventas y costos del afio 2012, y se han considerado
datos de la empresa de afios anteriores, donde realizamos incrementos equitativos tanto en
ingresos como egresos.

Aumentamos un 20% en los respectivos rubros para el primer afio de proyeccién, esto en un
escenario que debido a las medidas arancelarias impuestas por el gobierno que encarecen
productos como las bebidas alcohdlicas determinan un alza el en el precio de venta, por ende un
incremento en ingresos y egresos.

Ademas de esto debo mencionar el hecho que trabajamos en un mercado bastante dinamico, un
bar es una empresa en la que sus ventas se consideran las mas altas en sus primeros afios, a
diferencia de empresas que en afios futuros proyectan sus incrementos en ventas.

En el afio dos, el porcentaje de incremento sera un 15% esto debido a que existe una gran
posibilidad que las regulaciones a los precios para bebidas alcohdlicas se mantenga, disminuye
un 5% ya que los ciclos de vida de empresas como bares son cortos y se estima que el tercer afio
de funcionamiento la empresa ya se encuentra en su etapa de madurez y las ventas tienden a
disminuir debido a la intensidad de la competencia.

Los unicos valores que no se alterarian en estas proyecciones son las depreciaciones que se
mantienen de acuerdo a las reglas de depreciacion y el arrendamiento que es de un valor fijo de

600,00 dolares por los proximos 5 afios, establecido en el acuerdo previamente realizado.
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9.2 PROYECCION A DOS ANOS

La razén por la cual decidi hacer una proyeccién de dos afios es como habia mencionado
previamente el mercado de bares estadisticamente mantiene un ciclo de vida corto, y determina
sus mayores ganancias en los primeros afios de establecida la empresa. Ademas, cabe mencionar
que el ciclo de vida al que se relaciona empresas como bares, son una estrategia de mercado, en
la que se busca retirarse en la etapa de madurez y mantener el respaldo de la marca para

relanzarse con nuevos conceptos o nueva imagen para la clientela fiel que lo espera.

A continuacion presentaré la proyeccion a dos afios de:
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Tabla 15. Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
BLU LOUNGE & BAR

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ANO 0 ANO 1 ANO 2
PROYECTADOS 20% 15%

INGRESO POR VENTA DE LICORES 82.870,17 99.444,20 114.360,83
INGRESOS POR FIESTAS EVENTUALES 13.830,72 16.596,86 19.086,39
TOTAL INGRESOS 96.700,89 116.041,07 133.447,23
COSTO VENTAS 53.417,36 64.100,83 73.715,96
UTILIDAD BRUTA 43.283,53 51.940,24 59.731,27
GASTOS OPERACIONALES

SUELDOS 16.800,00 18.296,16 19.942,80
APORTE PATRONAL 2.041,20 2.223,00 2.423,04
DECIMO TERCERA REMUNERACION 1.400,00 1.524,68 1.661,90
DECIMO CUARTA REMUNERACION 1.752,00 1.908,00 2.079,72
TRANSPORTE 1.152,00 1.152,00 1.175,04
SERVICIOS BASICOS 1.080,00 1.296,00 1.360,80
ARRIENDO 7.200,00 7.200,00 7.200,00
GASTOS DECORACIONES EVENTUALES 350,00 420,00 483,00
GASTOS DE GESTION 72,00 77,04 88,60
SUMINISTROS Y MATERIALES 180,00 216,00 248,40
PUBLICIDAD 300,00 360,00 414,00
GASTO DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS 2.504,70 2.504,70 2.504,70
TOTAL GASTOS OPERACIONALES 34.831,90 37.177,58 39.582,00
GASTOS FINANCIEROS

INTERES BANCARIO 954,45 0,00 0,00
TOTAL GASTOS FINANCIEROS 954,45 0,00 0,00
UTILIDAD OPERACIONAL 7.497,18 14.762,66 20.149,27
15% UTILIDAD EMPLEADOS 1.124,58 2.214,40 3.022,39
IMPTO.RENTA 0,00 230,80 840,96
SUMAN PROVISIONES 1.124,58 2.445,19 3.863,35
UTILIDAD NETA 6.372,60 12.317,46 16.285,92

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracién: El Autor
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Tabla 16. Balance General

BALANCE GENERAL ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS
BLU LOUNGE & BAR
ANO 0 ANO 1 ANO 2
ACTIVO
CORRIENTE
Caja 572,35 686,82 721,16
Bancos 3.765,80 12.707,25 13.342,61
Crédito Tributario IVA 346,25
Crédito Tributario Renta 83,46 88,47 95,55
Inventario de Suministro y Materiales 75,00 90,00 103,50
Inventario de Materia Prima 3.350,00 4.020,00 4.623,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 8.192,86 17.592,54 18.885,82
NO CORRIENTE
Muebles y Enseres 9.670,00 9.670,00 9.670,00
Dep. Acum. Muebles y Enseres -967,00 -967,00 -967,00
Equipo de Sonido y Audio 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Dep. Acum. Equipo de Sonido y Audio -480,00 -480,00 -480,00
Equipo de Computacion y Software 1.690,00 1.690,00 1.690,00
Dep. Acum. Equi de Computacion -557,70 -557,70 -557,70
Adecuaciones 10.000,00 10.000,00 10.000,00
Dep. Acum. Adecuaciones -500,00 -500,00 -500,00
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 23.655,30 23.655,30 23.655,30
TOTAL ACTIVO 31.848,16 41.247,84 42.541,12
PASIVO
CORRIENTE
Pago a Proveedores 3.000,00 3.060,00 3.151,80
IESS por Pagar 301,00 327,81 357,31
IVA por Pagar 210,00 241,50
TOTAL PASIVO CORRIENTE 3.301,00 3.597,81 3.750,61
TOTAL PASIVO 3.301,00 3.597,81 3.750,61
PATRIMONIO
Capital 21.049,98 22.887,37 18.641,24
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Utilidad del Ejercicio 7.497,18 14.762,66 20.149,27
TOTAL PATRIMONIO 28.547,16 37.650,03 38.790,51
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 31.848,16 41.247,84 42.541,12

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracion: EI Autor
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Tabla 17. Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

BLU LOUNGE & BAR

ANO ANO ANO
0 1 2

INVERSION INICIAL -12000,00
INGRESOS
Préstamo Bancario * 11.250,00 0,00 0,00
Venta de Licores 82.870,17 99.444,20 114.360,83
Fiestas Eventuales 13.830,72 16.596,86 19.086,39
A.- TOTAL INGRESOS 107.950,89 116.041,07 133.447,23
EGRESOS OPERACIONALES
Proveedores 53.417,36 64.100,83 73.715,96
Sueldos 16.800,00 18.296,16 19.942,80
Aporte Patronal 2.041,20 2.223,00 2.423,04
Décimo Tercer Sueldo 1.400,00 1.524,68 1.661,90
Décimo Cuarto Sueldo 1.752,00 1.908,00 2.079,72
Transporte 1.152,00 1.152,00 1.175,04
Servicios Basicos 1.080,00 1.296,00 1.360,80
Avrriendo 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Gasto Decoracién Fiestas Eventuales 350,00 420,00 483,00
Gastos de Gestion 72,00 77,04 88,60
Suministros y Materiales 180,00 216,00 248,40
Publicidad 300,00 360,00 414,00
Depreciadn de activos fijos (Gasto Indirecto) 2.504,70 2.504,70 2.504,70
15 % Utilidades a Trabajadores 1.124,58 2.214,40 3.022,39
Pago Impuesto renta 0,00 230,80 840,96
B. TOTAL EGRESOS
OPERACIONALES 89.373,84 103.723,61 117.161,31
C.- FLUJO OPERACIONAL (A-B) 18.577,05 12.317,46 16.285,92
EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago de Préstamos Bancarios Corto Plazo * 11.250,00 0,00 0,00
Pago de Interés Bancario 954,45 0,00 0,00
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Reparto de Dividendos a Socios o
Accionistas

Otros Egresos no Especificados

E.- TOTAL EGRESOS NO

OPERACIONALES 12.204,45 0,00 0,00
F.- FLUJO NO OPERACIONAL 12.204,45 0,00 0,00
G.- FLUJO NETO GENERADO (C - F) -12000,00 6.372,60 12.317,46 16.285,92

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracion: EI Autor

* 1. Para efectos de este ejercicio se toma en cuenta los nueve meses que falta por liquidar el

préstamo pese a que el dinero se lo invirtio al inicio de las actividades (Septiembre del 2011).

* 2. Se registra el valor que se canceld por el préstamo bancario realizado al inicio de

actividades, unicamente el saldo restante desde Enero a Septiembre del 2012; fecha en la que se

liquida el préstamo.

En la siguiente tabla detallo las ventas y compras mensuales del afio base (2012) en cuanto a

bebidas alcohdlicas y picaditas que se venden en el bar:
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Tabla 18. Ingresos detallados mensualmente del afio 2012

INGRESOS

TOTALES
TOTAL LICORES +
PICADAS

MESES

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

VES-IIE-AS PICADAS FIESTAS
LICORES EVENTUALES
5508,66 612,07
4533,84 392,65 3518,29
5350,33 594,48
3311,81 367,98
8031,98 750,22
6785,04 753,89
5284,38 587,15
7301,33 811,26
6790,96 532,33 3257,68
8348,09 927,57 2606,14
6456,73 606,3
7704,86 526,26 3648,61
75.408,01 7.462,16 13.030,72
82.870,17

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracion: El Autor

Como se puede observar en la tabla los meses mas altos en ventas se dan en el mes de mayo,

agosto, octubre y diciembre. Esto debido a que en estas fechas es cuando hay vacaciones por fin

de clases y llega mucha gente a Loja, que estudia en otras ciudades del pais. Mientras que los

meses mas bajos son febrero y marzo, que son fechas de examenes para universitarios.
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Tabla 19. Compras detalladas mensualmente en el afio 2012

COMPRAS

TOTALES
TOTAL COMPRAS

MESES

ENERO
FEBRERO
MARZO
ABRIL
MAYO
JUNIO
JULIO
AGOSTO
SEPTIEMBRE
OCTUBRE
NOVIEMBRE
DICIEMBRE

COMPRA
lcores SUPERMAXI
3494,93 302,29
2325,73 348,68
4011,26 491,18
3972,78 622,73
3817,52 566,97
3760,09 375,4
3384,66 607,2
4951,28 336,57
2474,50 210,21
4870,87 449,47
3772,08 569,23
8210,00 299,64
49.045,79 5.179,57

54.225,36

Fuente: Blu Lounge&Bar

Elaboracion: El Autor

En esta tabla se presentan las compras realizadas en el afio 2012, mensualmente. Las compras de

licores se incrementan en los meses de abril, agosto, octubre y diciembre debido que las ventas

aumentan.
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Analisis del Punto de Equilibrio

El andlisis del punto de equilibrio lo determinamos en funcidn a los ingresos, en él se determina
cual es el valor en ventas que debe ingresar a la empresa anualmente de tal manera que no
obtengamos ni pérdidas ni ganancias es decir el nivel en el que una empresa alcanza para cubrir

los gastos totales con los ingresos obtenidos.

Tabla 20. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO EN FUNCION DE LOS INGRESOS
ANO 0 ANO 1 ANO 2
PE= CF/(1-( CV/ INGRESOS)) 79951,24 83059,42 88431,20

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracion: EI Autor

9.3 VALOR ACTUAL NETO

El valor actual neto VAN, es la suma del valor presente de los flujos en efectivo proyectados.
Este coeficiente de evaluacion (VAN) como criterio para la toma de decisiones de aceptacion o
rechazo de un proyecto toma como referencia lo siguiente:

e Siel VAN es positivo, significa que se acepta el proyecto

¢ Siel VAN es negativo, significa que no se acepta el proyecto.

e Siel VAN esigual a 0, significa que el proyecto es indiferente.
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El VAN de este proyecto es de $ 11.224,27 lo que significa que el proyecto es aceptable.

Tabla 21. Calculo del VAN

Inversion Inicial Afiol Afo2
FLUJO NETO GENERADO -12.000,00 12.317,46 16.285,92
VALORES PRESENTES -12.000,00 10.771,01 12.453,26

Fuente: Blu Lounge&Bar

Elaboracion: El Autor

La tasa de descuento (14%) se determiné mediante el método WACC, el modelo del costo de

capital promedio ponderado. (Anexo).

9.4 TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa interna de retorno es una tasa de rendimiento que se utiliza para medir y comparar la

rentabilidad de la inversion. EIl TIR se utiliza eventualmente para evaluar la conveniencia de

inversiones y proyectos.

Se debe tomar en cuenta los siguientes criterios:

e Siel TIR es mayor que el costo del capital (tasa de interés del mercado o tasa a pagar)

debe aceptarse el proyecto.
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e Siel TIR es igual que el costo del capital, es indiferente llevar a cabo el proyecto o la
inversion queda a criterio del inversionista.

e Siel TIR es menor que el costo de capital, se rechaza el proyecto.

En el caso de la empresa se ha determinado el TIR en un 79%, lo que determina que el proyecto
es aceptado, ya que es un porcentaje mayor al costo de capital antes calculado del 14%, y que la

tasa pasiva del banco que es de 4.53% hasta diciembre del 2012, segun el Banco Central del

Ecuador.
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CAPITULO X

ANALISIS FINANCIERO

10.1 REQUERIMIENTOS DEL CAPITAL

El capital que se requeria para la implementacion de Blu Lounge&Bar es de $27.000,00 el
mismo que se financia mediante un préstamo de $ 15.000,00 en la Coperativa de Ahorro y
Crédito “Padre Julian Lorente”. Y $ 12.000,00 por financiamiento propio de los socios en un

porcentaje de 33,33% por cada uno.
Como pudimos observar en los estudios financieros previamente presentados, el préstamo

adquirido en septiembre del 2011, cuando se dio inicio a las actividades de remodelacion del

local e implementacidn, fue liquidado en septiembre del 2012.

10.2 RAZONES FINANCIERAS BASADAS EN LAS

PROYECCIONES ANUALES

En la siguiente tabla se presentan los indicadores financieros, los mismos que permiten una

comparacion y analisis de la situacion de la empresa.
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Tabla 22. Ratios Financieros

LIQUIDEZ AC/PC 5,04 1
LIQUIDEZ ACIDA AC-I/PC 3,80280008 1
CAPITAL DE TRABAJO AC-PC 15.135,21 15.135
ENDEUDAMIENTO PT/AT 0,08816435 9%
APALANCAMIENTO PT/CC 0,20119961 20%
ROTACION INVENTARIOS 1/CV*360 22,58 22 dias
RENTABILIDAD/VENTAS UB/ingresos*100 0,44760219 44%
ROA UN/AT*100 0,38282768 38%
ROE UN/PATRIMONIO 0,41984285 41%

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracion: El Autor

e Liquidez.- 5,4 demuestra que el activo corriente puede cubrir el pasivo corriente. Y la
empresa puede cumplir con sus obligaciones.

e Liquidez &cida.- 3,8, este indicador es mas preciso que el antes mencionado, ya que
demuestra la liquidez sin tomar en cuenta existencias, debido a que son activos destinados
a las ventas y no al pago de deudas. Con el valor obtenido mayor a 1, se indica que la
empresa puede cumplir con sus obligaciones.

e Capital de trabajo.- 15.135,21 lo ideal de este indicador es que el activo corriente sea
mayor al pasivo corriente, de tal manera que este excedente sea utilizado para generar
mayor utilidades.

e Endeudamiento.- el 9% del activo total ha sido financiado con recursos ajenos.

e Apalancamiento.- el 20% del capital de la empresa fue financiado con recursos ajenos.
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Rotacion de inventarios.- la rotacién de inventarios de la empresa es de 22 dias. Esto
indica la rapidez con la que el inventario se convierte en cuentas por cobrar por medio de
las ventas.

Rentabilidad en ventas.- determina que por cada venta realizada se obtiene un margen de
rentabilidad del 44%.

Ratio de rentabilidad del activo (ROA).- El 38% determina la capacidad para obtener
utilidades en el uso total del activo. Es decir el rendimiento de los activos.

Ratio de rentabilidad del patrimonio (ROE).- el poder para obtener utilidades netas con

la inversion de los accionistas y lo que ha generado la propia empresa es del 41%.
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10.3 EVALUACION: ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Los resultados de este proyecto determinan en sus proyecciones flujos positivos y un valor actual

neto de $ 11.224,27, con una tasa de descuento de 14%. La tasa interna de retorno es del 79%,

considerando que la expectativa de cobro de interés de una persona que deposita su dinero en el

banco a un plazo fijo es de 4,53% se demuestra que el proyecto es aceptado. Estos resultados se

obtienen a partir de una proyeccion en ventas en el afio 1 del 20% y el afio 2 del 15%.

El andlisis de sensibilidad lo realizamos en medio de tres escenarios diferentes el optimista, el

esperado y el pesimista, en los que determinamos que:

e En un escenario pesimista en el que se de una disminucion en ventas en un 15%, por

diferentes motivos como puede ser, la llegada de nuevos competidores, o el incremento

en los precios de bebidas alcohdlicas, el VAN del proyecto llegaria a un valor negativo de

$-1.124,03, lo que significaria que el proyecta deja de ser rentable.

Tabla 23. Escenario 1.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO ANO
1 2

Inversion Inicial -12000,00

INGRESOS

Préstamo Bancario * 0,00 0,00
Venta de Licores 89.499,78 102.924,75
Fiestas Eventuales 16.596,86 19.086,39
A.- TOTAL INGRESQOS 106.096,65 122.011,14
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EGRESOS OPERACIONALES

Proveedores 64.100,83 73.715,96
Sueldos 18.296,16 19.942,80
Aporte Patronal 2.223,00 2.423,04
Décimo Tercer Sueldo 1.524,68 1.661,90
Décimo Cuarto Sueldo 1.908,00 2.079,72
Transporte 1.152,00 1.175,04
Servicios Basicos 1.296,00 1.360,80
Arriendo 7.200,00 7.200,00
Gasto Decoracion Fiestas Eventuales 420,00 483,00
Gastos de Gestion 77,04 88,60
Suministros y Materiales 216,00 248,40
Publicidad 360,00 414,00
Depreciadn de activos fijos (Gasto Indirecto) 2.504,70 2.504,70
15 % Utilidades a Trabajadores

Pago Impuesto renta

B.- TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 101.278,41 113.297,96
C.- FLUJO OPERACIONAL (A-B) 4.818,24 8.713,19
EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de Prestamos Bancarios Corto Plazo * 0,00 0,00
Pago de Interés Bancario 0,00 0,00
Otros Egresos no Especificados

E.- TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00
F.- FLUJO NO OPERACIONAL 0,00 0,00
G.- FLUJO NETO GENERADO (C-F) -12000,00 4.818,24 8.713,19
VALORES PRESENTES -12000,00 4.213,31 6.662,66
TIR 8%

VAN $-1.124,03

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracién: El Autor
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e Dentro de lo que se espera, se puede dar un alza en el precio de ventas de hasta el 10%,
esto debido a las regulaciones del gobierno en el tema arancelario para las bebidas

alcoholicas, en este caso el valor del VAN seria $ 5124,09 y el TIR del 44% que

determinan que el proyecto sigue siendo rentable.

Tabla 24. Escenario 2

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANO ANO
1 2
Inversion Inicial -12000,00
INGRESOS
Préstamo Bancario * 0,00 0,00
Venta de Licores 99.444,20 114.360,83
Fiestas Eventuales 16.596,86 19.086,39
A.- TOTAL INGRESOS 116.041,07 133.447,23
EGRESOS OPERACIONALES
Proveedores 70.510,92 81.087,55
Sueldos 18.296,16 19.942,80
Aporte Patronal 2.223,00 2.423,04
Décimo Tercer Sueldo 1.524,68 1.661,90
Décimo Cuarto Sueldo 1.908,00 2.079,72
Transporte 1.152,00 1.175,04
Servicios Basicos 1.296,00 1.296,00
Arriendo 7.200,00 7.200,00
Gasto Decoracion Fiestas Eventuales 420,00 483,00
Gastos de Gestion 77,04 88,60
Suministros y Materiales 216,00 248,40
Publicidad 360,00 414,00
Depreciadn de activos fijos (Gasto Indirecto) 2.504,70 2.504,70
15 % Utilidades a Trabajadores
Pago Impuesto renta
B.- TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 107.688,50 120.604,75
C.- FLUJO OPERACIONAL (A-B) 8.352,57 12.842,48
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EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de Prestamos Bancarios Corto Plazo * 0,00 0,00
Pago de Interés Bancario 0,00 0,00
Otros Egresos no Especificados

E.- TOTAL EGRESOS NO

OPERACIONALES 0,00 0,00
F.- FLUJO NO OPERACIONAL 0,00 0,00
G.- FLUJO NETO GENERADO (C-F) -12000,00 8.352,57 12.842,48
VALORES PRESENTES -12000,00 7.303,91 9.820,18
TIR 44%

VAN $5.124,09

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracién: El Autor
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e Y en el mejor escenario si las ventas llegaran a incrementarse en un 15%, se obtendria un

resultado del VAN de $ $ 38.607,85 y el TIR de 172%. La empresa podria creer en

resultados asi de positivos, siempre y cuando se amplie la linea de servicios que se ofrece,

por ejemplo con la organizacion de eventos bajo la marca de Blu.

Tabla. 25 Escenario 3

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANO ANO
1 2
Inversion Inicial -12000,00
INGRESOS
Préstamo Bancario * 0,00 0,00
Venta de Licores 114.360,83| 131.514,96
Fiestas Eventuales 13.830,72 16.596,86
A.- TOTAL INGRESOS 128.191,55| 148.111,82
EGRESOS OPERACIONALES
Proveedores 64.100,83 73.715,96
Sueldos 18.296,16 19.942,80
Aporte Patronal 2.223,00 2.423,04
Décimo Tercer Sueldo 1.524,68 1.661,90
Décimo Cuarto Sueldo 1.908,00 2.079,72
Transporte 1.152,00 1.175,04
Servicios Basicos 1.296,00 1.360,80
Arriendo 7.200,00 7.200,00
Gasto Decoracion Fiestas Eventuales 420,00 483,00
Gastos de Gestion 77,04 88,60
Suministros y Materiales 216,00 248,40
Publicidad 360,00 414,00
Depreciadn de activos fijos (Gasto Indirecto) 2.504,70 2.504,70
15 % Utilidades a Trabajadores 4.451,89 5.595,51
Pago Impuesto renta 230,80 840,96
B.- TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 105.961,10 119.734,43
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C.- FLUJO OPERACIONAL (A-B) 22.230,45 28.377,39
EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de Prestamos Bancarios Corto Plazo * 0,00 0,00
Pago de Interés Bancario 0,00 0,00
Otros Egresos no Especificados

E.- TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00
F.- FLUJO NO OPERACIONAL 0,00 0,00
G.- FLUJO NETO GENERADO (C-F) -12000,00 22.230,45 28.377,39
VALORES PRESENTES -12000,00 19.439,44 21.699,17
TIR 172%

VAN $ 38.607,85

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracién: El Autor
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Dentro de este andlisis cabe demostrar el escenario en el que el VAN de la empresa llega a su

valor mas proximo a 0. Es decir donde no existen beneficios ni costos extraordinarios, para

realizar este calculo, hubo un aumento en el rubro “proveedores”, ya que seria el caso mas

esperado que ocurra en los proximos afios, de esta manera se obtiene que con un aumento de

hasta un 14,558%, en el costo de ventas el VAN toma un valor de $ -0,05.

Tabla 26. Escenario 4

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

ANO ANO
1 2

Inversion Inicial -12000,00
INGRESOS
Préstamo Bancario * 0,00 0,00
Venta de Licores 99.444,20 114.360,83
Fiestas Eventuales 16.596,86 19.086,39
A.- TOTAL INGRESOS 116.041,07 133.447,23
EGRESOS OPERACIONALES
Proveedores 73.432,63 84.447,53
Sueldos 18.296,16 19.942,80
Aporte Patronal 2.223,00 2.423,04
Décimo Tercer Sueldo 1.524,68 1.661,90
Décimo Cuarto Sueldo 1.908,00 2.079,72
Transporte 1.152,00 1.175,04
Servicios Basicos 1.296,00 1.296,00
Arriendo 7.200,00 7.200,00
Gasto Decoracion Fiestas Eventuales 420,00 483,00
Gastos de Gestion 77,04 88,60
Suministros y Materiales 216,00 248,40
Publicidad 360,00 414,00
Depreciadn de activos fijos (Gasto Indirecto) 2.504,70 2.504,70

15 % Utilidades a Trabajadores

Pago Impuesto renta
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B.- TOTAL EGRESOS OPERACIONALES 110.610,21 123.964,73
C.- FLUJO OPERACIONAL (A-B) 5.430,86 9.482,50
EGRESOS NO OPERACIONALES

Pago de Prestamos Bancarios Corto Plazo * 0,00 0,00
Pago de Interés Bancario 0,00 0,00
Otros Egresos no Especificados

E.- TOTAL EGRESOS NO OPERACIONALES 0,00 0,00
F.- FLUJO NO OPERACIONAL 0,00 0,00
G.- FLUJO NETO GENERADO (C-F) -12000,00 5.430,86 9.482,50
VALORES PRESENTES -12000,00 4.749,02 7.250,93
TIR 14%

VAN $-0,05

Fuente: Blu Lounge&Bar
Elaboracién: El Autor
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CAPITULO XI

CONCLUSIONES

El turismo en Loja es un mercado que hace algunos afios no presento una oferta de servicios que
sea representativa para el desarrollo de la ciudad, sin embargo, gracias a los grandes atractivos

turisticos y su cultura, en Loja el mercado turistico es muy prometedor para huevos negocios.

La globalizacion de la que somos parte en el dia a dia, obliga al entorno empresarial a presentarse
ante el mercado con innovaras ideas. Blu Lounge&Bar, en mi opinién ha creado una pauta en la

ciudad, al ser una idea de negocio nueva en un mercado, vital para el progreso de Loja.

La empresa ha destacado la participacion en el mercado, con su mayor atributo que es la
diferenciacion, en lo que se refiere a calidad, servicio, producto e infraestructura. El estilo

“Lounge” aporta una singularidad que le permite a la empresa sustentar dicha estrategia.

En el estudio de mercado se puede concluir que, Blu Lounge&Bar llega para satisfacer la
necesidad de un segmento de mercado que dentro de sus preferencia elige bares/discotecas con
estilo moderno que brinde exclusividad y buen servicio. En cuanto a oferta, Blu ofrece un buen
servicio, con personal altamente capacitado, ofrece licores de la mejor calidad en un ambiente
exclusivo, determinado por la percepcion de sus clientes, al encontrar un estilo “Lounge” como

un disefio moderno.
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Entre el tipo de musica que prefieren los encuestados al asistir a un bar se encuentran en orden de
preferencia: electronica/lounge, el rock y el dance. Las bebidas mas preferidas que eligieron las
personas que participaron en este estudio son los tragos y los cocteles, la cerveza también se

encuentra entre las favoritas.

Los bares que mas se frecuentan de la competencia son “Cuarto Piso”, un bar discoteca nuevo en
Loja, ubicado en la zona norte de la ciudad, “Frontera” restaurante bar, ubicado en la zona rosa

de la ciudad es una de las respuestas mas repetitivas y “Mistick” bar también fue mencionado.

El medio para recibir publicidad de la empresa es Facebook y Twitter, y los mensajes de difusion
por BlackBerry Messenger y WhatsApp, con el 64% y 41% respectivamente. Las formas de pago

son efectivo y tarjeta de crédito.

La empresa ha determinado medidas de desempefio que permiten el seguimiento y evaluacion de
las variables claves de la empresa, las dimensiones que he tomado en cuenta para establecer las

medidas de desempefio en la empresa son: eficacia, economia, y calidad del servicio.

En el andlisis financiero se concluye que el VAN de este proyecto es de $ 11.224,27 lo que
significa que el proyecto es aceptable, mientras que la tasa interna de retorno o TIR en un 79%,
lo que determina que el proyecto es aceptado, ya que es un porcentaje mayor al costo de capital

antes calculado del 14%, y que la tasa pasiva del banco.
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CAPITULO XIlI

RECOMENDACIONES

Se debe tomar en cuenta que la capacidad del establecimiento en el que opera la empresa, resulta
pequefio para eventos que reciben mayor acogida, por tal motivo se deberia considerar la idea de
adquirir una carpa que pueda ser utilizada en estas ocasiones sin necesidad del alquiler de la

misma.

A pesar del contar con un software de la mejor tecnologia se debera contar con tarjetas de

consumo fisicas que permitan ser un respaldo en caso de un mal funcionamiento del sistema.

Se deberé trabajar anticipadamente en nuevas estrategias que permitan mantener el precio de las
bebidas que ofrece Blu Lounge&Bar, en un rango accesible para nuestros clientes en caso de que

existan nuevas regulaciones en los precios de venta de las mismas por parte del gobierno.
Ya que Blu ha establecido su posicion en el mercado la empresa puede apostar por nuevas

propuestas como, nuestro servicio de bar, musica y sonido en organizacion de eventos tales

como graduaciones, cumpleafios, matrimonios etc.
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CAPITULO XIV

ANEXOS

Anexol. Lista de Activos

PORCENTAIJES
LISTA DE ACTIVOS DE ]
DEPRECIACION
Muebles y Enseres Cant. V. Unit. | V. Total 9.670,00( 967,00 10%
Mesas 13 90,00| 1.170,00
Sillas 22 40,00 880,00
Muebles 27 160,00 4.320,00
Plasma 50" 1 1.000,00| 1.000,00
Televisor LCD 32" 2 550,00| 1.100,00
Refrigerador 1 600,00 600,00
Microhondas 1 300,00 300,00
Cristaleria global 300,00 300,00
Equipo de Sonido y Audio JBL 1 4.800,00| 4.800,00| 4.800,00| 480,00 10%
Equipo de Computacion y Software 1 1.690,00| 1.690,00| 1.690,00( 557,70 33 %
Adecuaciones Global | 10.000,00| 10.000,00| 10.000,00| 500,00 5%
2.504,70
Anexo 2. Detalle de Sueldos afios 2012
DETALLE DE SUELDOS ANO 2012
TRABAJADORES | SUELDOS | SUELDOS |  IESS o e £ss | 1ESSPOR | PAGAR.
MENSUALES | ANULAES | PATRONAL | REMUNEARCION | REMUNEARCION | PERSONAL | PAGAR | MENSUAL
01 200,00 |  2.400,00 291,60 292,00 200,00 224,40 516,00 43,00
02 200,00 2.400,00 291,60 292,00 200,00 224,40 516,00 43,00
03 180,00 2.160,00 262,44 292,00 180,00 201,96 | 464,40 38,70
04 120,00  1.440,00 174,96 292,00 120,00 134,64 309,60 25,80
05 350,00 4.200,00 510,30 292,00 350,00 392,70 903,00 75,25
06 350,00 |  4.200,00 510,30 292,00 350,00 392,70 903,00) 7525
TOTALES 1.400,00 16.800,00 2.041,20 1.752,00 1.400,00 1.570,80 3.612,00 301,00
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Anexo3. Tasa de descuento determinada bajo el modelo WACC

LA TASA DE DESCUENTO DETERMINADA BAJO EL MODELO WACC

BETA SECTOR 1,41
BETA AJUSTADO (Beta puro(1+(D(1+t)/E)) 1,41
TASA IMPOSITIVA (1-t) 0,75
DEUDA Tasa efectiva 0
COSTO CAPITAL PROPIO ke = rf + B.(rm-rf) 0,14
ENDEUDAMIENTO -
EQUITY 1,00
WACC-= ke x
WACC (E/E+D)*kd*(1- 0,14
t)*(D/E+D)
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Anexo 4. Encuesta:

Con el fin de presentar en Loja una nueva alternativa de diversion Blu Lounge&Bar, agradece su
colaboracion al llenar esta encuesta que sirve como mecanismo de investigacion para la

elaboracion del estudio de mercado.

1. Senale, ¢dentro de qué rango de edad se encuentra?

Rango de Edades

20- 25 afios 26- 30 afnos 31- 35 afios 35 afios 0 mas

2. Sefale el sexo al cual pertenece:

a. Femenino

b. Masculino

3. ¢Cual es su estado civil?

a. Soltero/a
b. Union libre
c. Casado/a

d. Separado/a
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e. Divorciado/a

f. Viudo/a

4. ¢Cual es su ocupacion actual?

a. Estudiante

b. Negocio propio

c. Empleado/a empresa publica
d. Empleado/a empresa privada
e. Quehaceres domésticos

f. Otros

5. ¢Cuenta con servicio de Internet en su casa?

b. No

6. ¢Cuantos vehiculos de uso exclusivo tiene en su hogar?

a. No tiene vehiculo
b. 1 vehiculos
c. 2 vehiculos

d. 3vehiculos o mas
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7. ¢Alguien dentro de su hogar cuenta con seguro privado de vida o seguro internacional?

b. No

8. Los ingresos de su familia podrian estar en un rango entre:

Rango de Ingresos

0-300 301 - 900 901 - 2000 2001 o mas

9. ¢Qué tipo de establecimiento de entretenimiento nocturno frecuenta?

a. Bares
b. Discotecas
c. Restaurantes

d. Otros (especifique)

10. (Ha escuchado hablar del estilo “Lounge”?
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11. En caso de que su respuesta anterior sea si ¢Ha asistido alguna vez a un Lounge/Bar en la

ciudad?

12. ¢ Qué tan frecuente asiste a bares en la ciudad?

a. Una vez cada tres meses
b. Una vez cada dos meses
c. Unavez al mes

d. Dos veces al mes

e. Tres veces al mes

f. Cuatro veces al mes

13. ¢Con quién asiste a estos centros de entretenimiento?

a. Amigos

b. En pareja

c. Comparieros de trabajo

d. Comparieros de universidad

e. Familiares
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14.

15.

16.

El momento de escoger un bar como lugar de entretenimiento, ¢cual es el factor mas

importante de decision? (Ubiquelos en orden de preferencia, siendo 1 el més importante.)

Precio

Servicio
Exclusividad
Ambiente ( Musica )

Ubicacion

De acuerdo a sus gustos ¢Qué tipo de musica prefiere cuando asiste a un bar? (Ubiquelos

en orden de preferencia, siendo 1 el més importante.)

Baladas

Reggaeton

Rock

Dance

Electronica / Lounge

Otros

En cuanto a la infraestructura, prefiere que el disefio y la decoracion sean:

a. Moderno

b. RuUstico
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c. Retro
d. Sport

e. Otro (especifique)

17. Sus bebidas de preferencia son (ubiquelos en orden de preferencia, siendo 1 el mas

importante):

Cocteles

Tragos

Cervezas

Aguas / Gaseosas
Energizantes

Otros

18. Como picaditas para acompafiar su bebida prefiere (puedes elegir mas de una):

a. Nachos

b. Tablas de quesos/jamones
c. Brochetas

d. Sushi

e. Dips

f. Otro (especifique)

19. Que espera de los productos y servicio que ofrece Blu Lunge&Bar:
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20. El presupuesto que destina a una salida a un bar es de:

Rango de Presupuesto

10 — 15 dolares 16 - 20 dolares 21 — 30 dolares 31 ddlares o mas

21. Qué tipo de evento prefiere encontrar en un bar:

a. Modsica en vivo
b. Fiestas temaéticas

c. Eventos Universitarios

e

Otro (especifique)

22. En la ciudad de Loja, ¢qué tipos de bares frecuenta, cudles son y donde quedan

ubicados?
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23. ¢Que dia de la semana prefiere asistir a un bar?

a. Miércoles
b. Jueves
c. Viernes
d. Sébado

e. Feriados

24. ¢Que tipo de promociones le gustaria que Blu Lounge&Bar ofrezca en sus productos?

o

Happy Hour

b. 2x1

c. Ladies Night

d. Barra Libre (en eventos especiales)

e. Otro (especifique)

25. A través de qué medio de comunicacion le gustaria obtener informacion sobre las

actividades que Blu Lounge&Bar realiza:

a. Correo Electronico
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b. Facebook / Twitter

c. Mensajes de difusion via BB Messenger o Whats app.
d. Periddico

e. Tw.

f. Radio.

26. Cual de las siguientes opciones prefiere como forma de pago:

a. Efectivo

b. Tarjeta de Crédito
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