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INTRODUCCION

En los dltimos afios se ha percibido un cambio en el estilo de alimentacién
gue tiene la sociedad. El antiguo modelo de familia donde la mujer se quedaba en
Su casa a preparar los alimentos que consumen a medio dia ha quedado ya casi
olvidado lo que ha originado la necesidad de comprar comida en establecimientos
de venta de alimentos preparados. Aunado a esto, la preocupacion constante por
mantener un estilo de vida saludable y evitar el sobrepeso y la obesidad hace aun

mas dificil la tarea de elegir los alimentos cuando son consumidos fuera de casa.

A partir de esta premisa es posible identificar un nuevo perfil de consumidor
gue demanda diariamente alimentos nutritivos a un precio accesible y de sabor
casero y apetitoso que sea ademas identificable con los tipos de alimentos que se
comen en las familias mexicanas. Se abre asi un nicho de mercado que ha sido
muy poco explotado y estudiado y tomando ventaja de esto se hace la propuesta
de la apertura de un nuevo restaurante que venda Unicamente comida preparada

para llevar.

Con el fin de fundamentar esta propuesta se realiz6 una investigacion de
mercado que sirva para plantear las bases de la viabilidad econdmica de un
restaurante en este giro y conocer las caracteristicas del posible mercado

potencial.



En el primer capitulo se presenta la enumeracion de objetivos que sirvieron
como guia del estudio, y se marco una hipétesis de trabajo que sirvié para orientar

y delimitar la investigacion.

Durante el segundo capitulo se establece un marco tedrico que sirve como
referencia para lo que fue la ejecutar el proyecto de investigacion. En esta etapa
se hizo una investigacion exhaustiva para la definicion de las variables
dependiente e independiente las cuales fueron la investigacion de mercados y el

restaurante de comida para llevar.

En el tercer capitulo de la tesis, se ejecuté el proyecto de la investigacion de
mercados y se realizé trabajo de campo donde se inquirio el perfil del consumidor,
se reconoci0 a la competencia directa, se realizaron encuestas para la
recoleccion de datos y posterior andlisis y se elabord un informe final donde se

presentaron los resultados obtenidos de la investigacion.

Finalmente en el cuarto capitulo se presentaron las conclusiones obtenidas
a partir de la investigacion de mercados y del trabajo de campo asi como la
redaccion de sugerencias obtenidas a partir de la experiencia del estudio para
gue sean tomadas en cuenta por el emprendedor del restaurante de comida para

llevar.



CAPITULO |
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

Actualmente la constante aceleracion del ritmo de vida en las grandes
ciudades ha modificado los gustos y habitos de las personas a la hora de elegir
sus alimentos, los horarios corridos, el trafico, las largas distancias y la
incorporacion de la mujer a las fuerzas de trabajo, impiden a los trabajadores del
siglo XXI la preparacion tradicional de sus alimentos e incluso, ya no es posible

que regresen a sus casas a comer.

Ademas, las nuevas tendencias del mercado hacia una alimentacion mas
sana y balanceada debido a la obesidad de la cual la poblacion esta siendo
victima, permiten pensar en la creacién de una alternativa alimenticia capaz de

satisfacer estas necesidades como medio para llevar salud, sabor y comodidad.

Por estas razones, surge la necesidad de parte de las personas que

trabajan, el consumir de forma préactica alimentos nutritivos y comprarlos sin



sacrificar el sabor de la comida. Los restaurantes estilo “Take Away” (para llevar
en inglés) ofrecen el servicio de comida para llevar en un tiempo menor que un
restaurante comun, ademas de contar con el servicio de entrega a domicilio. Este
tipo de restaurantes dan a elegir un menu variado y diferente cada dia, a
diferencia de un restaurante de comida rapida, se ofrecen alimentos nutritivos y

caseros a un precio accesible para las familias y trabajadores de clase media.

Debido a los cambios en la conducta alimenticia en las familias de hoy en
dia, el sector de la comida rapida y para llevar ha dejado de ser un concepto
norteamericano y ha invadido a todo el mundo. Sin embargo, los consumidores
son cada vez mas exigentes respecto a lo que comen, por lo que los restaurantes
de comida para llevar enfrentan todos los dias el reto de superar las expectativas

de sus clientes.

De acuerdo a la Encuesta Nacional de Salud de México (2012) 48 millones
de adultos mexicanos padecen sobrepeso y obesidad lo que equivale a que 7 de
cada 10 adultos en nuestro pais sufre de dichos problemas. En las ultimas dos
décadas, la obesidad tuvo un incremento de mas del 30% en México ligeramente
mayor que en los Estados Unidos. La explicacion que aportan a este hecho es que
muchas personas llevan un estilo de vida sedentario sin mucha actividad fisica y
no tienen que recorrer largas distancias para conseguir comida y agua como

ocurria anteriormente.

A esto se le suma que los habitantes de las ciudades consumen menos
frutas y vegetales, y comen cada dia mas comida rapida a base de grasas y
carbohidratos. Sin embargo, lo mas preocupante es que este proceso ha
empezado a afectar a los nifios de manera alarmante. Del 20 al 30% de los nifios

en edad escolar tienen sobrepeso y obesidad.



Segun estudios el 31.8% de los mexicanos mayores de 15 afios presentan
obesidad y estan siendo bombardeados por fuertes campafias publicitarias que
fomentan el cuidado de la salud a través del hacer ejercicio y una dieta
balanceada. Estos fenbmenos estan provocando que un fuerte segmento de la
poblacion esté empezando a hacer conciencia de la importancia de la nutricion en

la salud.

Los negocios de comida para llevar son de los pocos que han salido bien
librados de las crisis econémicas que han afectado la mayoria de los sistemas
economicos del mundo. En México el consumo de alimentos para llevar sigue a la
alza, los nuevos modelos de negocios de comida siguen la tendencia de la gente
de comprar comida fuera de casa por la falta de tiempo para prepararlos, los
horarios de trabajo o simplemente por la comodidad y rapidez de este servicio, por

lo que resulta mas practico optar por algo rapido.

Entre las principales ventajas con las que cuenta un negocio de comida
para llevar se encuentran que son practicos cuando no se dispone de mucho
tiempo para comer o ir a un restaurante, son alimentos dirigidos a personas de
cualquier edad y se da la opcion de pasar uno mismo por los alimentos o pedir

servicio a domicilio.

En la ciudad de Boca del Rio, Veracruz existen numerosas empresas cuyos
horarios de trabajo impiden que sus empleados lleguen a sus hogares a comer,
por lo que almuerzan en restaurantes de comida rapida y fondas de bajos precios.
Se habla de un nicho de mercado de mas de 4 mil personas con esta

insuficiencia.

Derivado de esto, en la presente investigacion se planted la propuesta de
realizar un estudio de mercado de un restaurante de comida para llevar ubicado

en el fraccionamiento Jardines de Mocambo en Boca del Rio, Veracruz, que



ofrezca alimentos saludables, y al mismo tiempo determinar su viabilidad. Todo
formara parte de un plan y se delimitaran los objetivos y posibles estrategias

comerciales para su establecimiento.

Ademas, es muy importante hacer énfasis, que para aspirar a un
crecimiento empresarial competitivo, es necesario dejar de lado practicas erroneas
como la de fundar negocios con base en la sola intuicion de los emprendedores.
Se vuelve fundamental el empleo de herramientas que permitan valorar
objetivamente la viabilidad de una empresa y una de estas herramientas es el

analisis del mercado.

La industria de comida en México tiene un valor de 49 mil 810 millones de
pesos, de los cuales, el 27% esta compuesto por las categorias de comida rapida,
cafeterias y comida casual. En la ciudad de Boca del Rio, Ver., la oportunidad que
ofrecen los negocios de la comida es muy amplia ya que aun no existe una oferta
enfocada al servicio de alimentos preparados listos para consumir con valor
nutrimental alto, lo que genera nichos de mercado no cubiertos que ofrecen una

oportunidad atractiva de negocio.

En Boca del Rio el negocio de la comida para llevar ofrece nuevos canales
de venta y ofrece atributos que captan la atencion y mantienen un mercado
cautivo que genera un flujo constante de comensales en los establecimientos del

giro alimenticio.

Basandose en esta informacion se propuso la presente investigacion y analisis
de mercado para un restaurante de comida para llevar como solucion a la
creciente demanda que exige resolucibn a una necesidad latente de los
trabajadores de la ciudad de Boca del Rio en Veracruz., por ello se establecio la

siguiente pregunta de investigacion: ¢La investigacion de mercado funge como



herramienta administrativa para minimizar el riesgo de fracaso para la apertura

restaurante de comida para llevar?

1.2 Justificacién

Se ha podido constatar que en los Ultimos tiempos las tendencias
alimenticias han cambiado en México, las personas cada vez se preocupan mas
por una alimentacion balanceada y se abre una nueva oportunidad de negocio, un
nicho que actualmente se encuentra desatendido, el cual es un modelo de
restaurantes de comida para llevar que ofrezca alimentos que cuiden la salud de

sus consumidores y les facilite sus actividades diarias.

Las ciudades crecen y las ubicaciones que van desde donde las personas
laboran a sus hogares y a las escuelas de sus hijos son cada vez son mas largas
y el tréfico a las horas pico complican mas la coordinacion de las actividades de la
gente y si a esto, se le aflade que cada vez mas mujeres, ya no sélo son amas de
casa, sino desempefian algun trabajo o actividades fuera de casa, se dificulta y

cambia la forma de alimentarse.

Los restaurantes ahora se ven obligados a enfrentar una actualizacion
permanente en su menu de productos y en sus servicios, porque el consumidor

esta atento a descubrir nuevas opciones que les facilite este problema.

Es por eso que la creacion de un restaurante de comida para llevar en la
ciudad de Boca del Rio, es una opcidon con una atractiva posibilidad de negocio
para las personas que estan buscando nuevas alternativas en el mercado de

alimentos y que viven bajo estas circunstancias.



Sin embargo, la vida puede ser cadtica cuando se esta comenzando un
negocio y el dia a dia de la gestion de una empresa, a menudo se puede
complicar, si no se tienen las cosas claras, el rumbo definido y las metas a la vista,

todo esto se puede alcanzar con una investigacion y analisis de mercado.

Es sumamente importante realizar el estudio de mercado al momento de
emprender un empresa, ya que a pesar de tener una idea muy precisa de lo que
se quiere empezar, es primordial plasmar por escrito los objetivos que se
persiguen, asi como hacer constatar la viabilidad de aceptacion del proyecto por
parte de los posibles consumidores, ademas de plantear desde un punto de vista
realista la factibilidad de que la empresa sea bien recibido por el mercado, lo que

dara como resultado ampliar al maximo el potencial del negocio.

El presente analisis de mercado tiene como fin cubrir la necesidad de los
futuros hombres y mujeres de negocios que viven en la ciudad de Boca del Rio y
gue tienen el deseo y la conviccion de emprender una pequefia 0 mediana
empresa en el giro restaurantero, ya que no existen monitores plenamente
enfocados en esta actividad empresarial y mucho menos para esta zona

geografica.

A través de este andlisis se pretendid resaltar la importancia de la
planeacién detallada considerando los gustos, deseos y preferencias de los
consumidores de un restaurante de comida para llevar antes de iniciar
operaciones, lo cual se traduce finalmente en competitividad, creacién de
productos innovadores y de calidad, asegurar la cartera de clientes, asi como

minimizar el riesgo de fracaso del negocio.



1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

Realizar una investigacion de mercados para contribuir a la apertura de un
restaurante de comida para llevar ubicado en el fraccionamiento Jardines de

Mocambo en Boca del Rio, Veracruz.

1.3.2 Objetivos especificos

o Determinar la informacion que sirva de base para la investigacion.

o Definir la muestra.

o Elegir el tipo de instrumento de medicibn que se adapte mas al giro
restaurantero.

o Aplicar el instrumento de medicion para obtener informacion confiable del

mercado a considerar.

o Considerar los aspectos relevantes a través de la interpretacion de
resultados.
1.4 Hipotesis

1.4.1 Hipétesis de trabajo

La investigacion de mercados contribuye al establecimiento de un
restaurante de comida para llevar ubicado en el fraccionamiento Jardines de

Mocambo en Boca del Rio, Veracruz.
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1.4.2 Hipotesis nula

El analisis de mercado no contribuye al establecimiento de un restaurante

de comida para llevar ubicado en el fraccionamiento Jardines de Mocambo en

Boca del Rio, Veracruz.

1.4.3 Hipotesis alterna

El restaurante de comida para llevar es una estrategia de mercado que

contribuye al incrementar el servicio de alimentos en el fraccionamiento Jardines

de Mocambo en Boca del Rio, Veracruz.

1.5 Variables

Variable independiente

Investigacion de mercado

Variable dependiente

Restaurante de comida para llevar
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1.6 Definicién de variables

CONCEPTUAL

La investigacion de mercado es la recopilacion, procesamiento y analisis de
informacion, respecto a temas relacionados con la mercadotecnia. Comienza con

la definicién del problema y termina con un informe y recomendaciones de accion.!

La investigacion de mercados es la funcion que enlaza al consumidor, al
cliente y al publico con el experto en mercadotecnia, a través de la informacion:
informacion utilizada para identificar y definir oportunidades y problemas de
mercadotecnia; generar depurar y evaluar las acciones de mercadotecnia; verificar
el desempefio de la misma y mejorar la comprension del concepto de
mercadotecnia como un proceso. La investigacion de mercados especifica la
informacion requerida para afrontar estos problemas; disefia el método para
recopilar informacion; maneja e implementa el proceso de recopilacién de datos;

analiza los resultados y comunica los hallazgos y sus implicaciones.?

Describiéndola generalmente, podriamos decir que es el esfuerzo para
obtener y analizar la informacion sobre las necesidades, deseos, gustos, recursos,
actitudes y comportamiento del publico (consumidores actuales o potenciales,

distribuidores, etc.) para orientar la accion mercadotécnica de la empresa.®

El mercado en su sentido comercial es el proceso econdémico mediante el

cual se intercambian mercancias y servicios y se valoran en términos de precio en

!Lehmann R, Donald, Investigacién y andlisis de mercado, trad. de Alberto Garcia Mendoza, D.F.,
CECSA, 1999, p. 3

% jdem p.4

% Lépez Altamirano, Alfredo y Osuna Coronado, Manuel, Introduccién a la investigacién de

mercados, México, Diana, 1996, p. 40
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dinero. Este proceso es un proceso consciente por parte del negociante para
inducir a los consumidores a comprar mas de un producto dado, o bien adquirir

uno nuevo.?

“Los establecimientos exclusivos para preparar comida a gusto y solicitud
de los clientes pero sin salir de casa, son los llamados Take Away o comida para
llevar; alli se ofrece una variedad de platos y de aperitivos, en su mayoria de tipo
comida rapida, que a solicitud del cliente se preparan y se entregan para comer en
un lugar diferente al establecimiento, en algunos casos es posible que el
restaurante ofrezca el servicio de mesa, pero por lo general se dispone de
sistemas de pedidos por teléfono, fax, o a través de internet, para ser recogidos o

entregados en cualquier domicilio™.

Los restaurantes de comida para llevar son aquellos establecimientos que
ofrecen a los clientes una gran variedad de platillos ya elaborados tanto frios como
calientes para ser consumidos fuera del restaurante, donde el cliente elige la
oferta y se confecciona un mend a su gusto, ya que la comida se realiza por

raciones individuales o como grupos de mendus.

OPERACIONAL

El andlisis de mercado es un estudio que permite identificar areas de
oportunidad sobre el posible consumidor o cliente potencial, por lo tanto es
indispensable en la actualidad elaborar documentos que sirvan como medio para
plasmar las principales caracteristicas del mercado, sus objetivos, necesidades,

gustos, deseos o preferencias con el objetivo de identificar dichos aspectos y que

* Lépez Altamirano, Alfredo y Osuna Coronado, Manuel, Introduccién a la investigacién de

mercados, México, Diana, 1996, p. 44

® Quinn C., Anne. Dictionary of Food Science and Technology. Blackwell Publishin, 2005.
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las empresas del giro restaurantero tomen en cuenta al momento de elaborar y

ofrecer sus productos.

1.7 Tipo de estudio

El tipo de estudio para este proyecto fue el descriptivo, ya que se concentrd
en la elaboracién de un andlisis de mercado cuyo objetivo final es el estudio del
mercado meta al que se quiere llegar, su analisis y descripcion, informacion
fundamental que servira como una herramienta muy importante al momento de

iniciar operaciones de la empresa.

1.8Disefio de la investigacion

La investigacion fue de tipo propositivo, dado que se realizé un trabajo de
recopilacion documental y una investigacion de campo a través de un estudio de
mercado al publico objetivo que se pretende abarcar, para finalmente marcar la

tendencia y la viabilidad del negocio de comida para llevar.

1.9 Poblacién y muestra

La poblacion la conformaron hombres y mujeres que habitan en la ciudad
de Boca del Rio, Veracruz. Segun datos del censo INEGI 2010 el total de
personas que viven en esta zona son 138, 058. La muestra estuvo conformada por

personas de las edades entre 29 a 60 afios que viven o trabajan en Boca del Rio.

Las personas que conforman la muestra fueron seleccionadas al azar por lo

gue fueron elegidas de forma probabilistica.
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La formula utilizada fue la siguiente:

_ 0o’Npg
e’(N -1)+0°pq

TABLA 1. Descripcion de variables

Variable Descripcion Valores Resultado
o Nivel de confianza 1.7
N Publico objetivo 32, 443
_ n=73
p Probabilidad a favor 50%
_ encuestados
q Probabilidad en contra 50%
e Grado de error 10%

El calculo de la muestra da un total de 73 encuestados.

Para aplicacion de la encuesta se utiliz6 un muestreo probabilistico ya que

los elementos del universo fueron seleccionados al azar como parte de la muestra.

1.10 Instrumento de medicién

Fue necesario que el instrumento o método de recoleccién cumpliera con

dos requisitos importantes, los cuales son confiabilidad y validez, refiriéndose a la

primera como el grado en que la aplicacion repetida del mismo arroja resultados
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iguales y la validez al grado en que dicho instrumento mide en realidad la variable

que pretende alcanzar.’

Para la recoleccion de la informacién se utilizé un cuestionario, el cual es un
instrumento formado por una serie de preguntas que se contestan por escrito a fin

de obtener la informacion necesaria para la realizacion de la investigacion.

Por la imposibilidad de obtener datos de todos los miembros de la poblacién
gue se investiga, el cuestionario se aplica a un numero determinado de individuos
de dicho grupo, que tienen las mismas caracteristicas del resto de los miembros

de la poblacién del objeto de estudio, es decir una muestra representativa.

Este cuestionario cuenta con preguntas cerradas y de opciéon multiples y
esta dirigido a personas que vivan o trabajen cerca del fraccionamiento Jardines

de Mocambo.

1.11 Recopilacién de datos

La recopilacion de datos se dividié en dos partes, la documental, donde se
procedio a revisar, leer y analizar libros, revistas, documentos de internet entre
otros, esto con el fin de reunir la informacion necesaria para realizar el marco
tedrico de la investigacion y definir los aspectos especificos de la investigacion y

analisis de mercados para la creacion del restaurante de comida para llevar.

La segunda parte consisti6 en la aplicacion del cuestionario dirigido a

hombres y mujeres que vivan o trabajen en los fraccionamientos y colonias

® Lépez Altamirano, Alfredo y Osuna Coronado, Manuel, Introduccién a la investigacion de

mercados, México, Diana, 1996, p. 46
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cercanas a Jardines de Mocambo entre las edades de 25 a 60 afios, parte de esta
poblacion que se ve en la necesidad de comprar alimentos listos para consumirse
por falta de tiempo para elaborarlos, falta de tiempo para regresar del trabajo a la
casa o0 que simplemente desean comer alimentos de sabor casero sin verse en la

labor de cocinarla.

La aplicacion del cuestionario permitié conocer informacion especifica del
mercado meta través de datos que seran informacion invaluable para comprender

el fendmeno que se estudia.

1.12 Proceso

El proceso de investigacion que se llevo a cabo para la presente tesis es el

siguiente:

e Identificar el esquema de investigacion.

e Definir tipo de investigacion que se utilizara para la obtencion de datos.

e Establecer lineas de investigacion.

e Delimitar la estructura de la investigacion.

e Identificacion de la muestra.

e Recopilacion de datos para el estudio de resultados.

e Interpretacion de los resultados

e Presentacion de reporte de investigacion de mercados y su analisis.

1.13 Procedimiento

Se identificé el esquema de investigacion donde se definieron los objetivos

generales y secundarios de la misma. Posteriormente se definié el tipo de

investigacién que se encontré mas conveniente para el estudio, en este caso fue



17

de tipo interpretativo. Se establecieron las lineas de investigacion que derivo en
las variables de trabajo.

La estructura de la investigacion estuvo sustentada en la elaboracion del
instrumento de medicion acorde con los objetivos establecidos para la obtencion
de resultados basados en el estudio de mercado.

Se realizé una seleccion de la muestra del mercado meta al que se
pretende llegar para recolectar informacion que sirva para verificar la viabilidad del
negocio.

La aplicacion del instrumento de medicion fue a la muestra determinada
conforme a la orientacion comercial del estudio, es decir de la poblacion Jardines
de Mocambo en la ciudad de Boca del Rio, Veracruz; posterior a su aplicacion
todos los datos fueron conjuntados para su estudio e interpretacion con el fin de
sacar conclusiones y presentar un reporte de investigacion donde se presenten los

resultados de la misma.

1.14 Andlisis de datos

A través de la informacion obtenida, las variables de estudio definidas, la
recopilacion de datos a través de la aplicacion del instrumento de medicion, la
aportacion de personas involucradas en el ramo restaurantero con este perfil y la
investigacion bibliografica, fue posible argumentar el estudio de mercado que
podra servir como herramienta para la apertura de un restaurant de comida para

llevar y asi penetrar en el mercado minimizando riesgos.
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1.15 Importancia del estudio

Si bien la idea de un negocio suele surgir de manera espontanea, es
importante que, antes de lanzarse ciegamente al desarrollo de un nuevo
emprendimiento, se haga un andlisis ordenado y logico de la empresa y su
viabilidad enfocada hacia el consumidor. Es decir tomarse el tiempo para
estructurar una investigaciéon y pautar los pasos a seguir y que permitan tomar las
decisiones con una mayor seguridad, afrontando las incertidumbres que se
puedan presentar en el desarrollo e introduccion de la empresa; por lo anterior fue
relevante realizar todo el proceso que permitira incursionar a un restaurant de

comida para llevar en Boca del Rio Veracruz.

1.16 Limitaciones del estudio

Durante el proceso del analisis de mercado se hizo frente a limitaciones
gue frenaron momentaneamente el desarrollo del proceso, como la falta de
interés por parte de las personas para responder el instrumento de medicion,
conflictos con los encargados de los centros comerciales y laborales donde se
aplico la encuesta, asi como la actualizacion de libros relacionados con el tema 'y
la desconfianza que presentaron algunas personas que se relacionan con el ramo

restaurantero de comida para llevar.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

2.1 Investigacion de mercado

Desde que se concibe la idea de iniciar un negocio e incluso ya habiendo
empezando operaciones es indispensable conocer quiénes son los clientes e
identificar los posibles clientes potenciales y sus necesidades especificas; al faltar
esta informacién es riesgoso tomar decisiones acerca de qué productos o
servicios vender, donde ubicar la empresa y como satisfacer las necesidades en

los clientes.

La investigacion de mercados es una herramienta Gtil al momento de
obtener esta informacion y a través de ella es posible identificar distintas técnicas
gue ayudaran a cumplir los propésitos de la empresa pues ofrece al duefio del
negocio o0 a la persona que lo dirige bases sodlidas para tomar decisiones
sustanciales sobre como funciona el mercado al que se quiere enfocar. Dicho

analisis suele ser utilizado cuando se buscan soluciones a problemas especificos
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o simplemente donde hace falta informacion. Ejemplo de esto es una investigacion
gue nos lleve directamente a descartar una idea de negocio, descartar una linea
de productos en una empresa 0 conocer qué tan viable es la apertura de una

nueva idea de negocio por mencionar algunos.

La investigacion de mercados abarca la recoleccion de la informacion
necesaria para realizar un estudio y un analisis a profundidad para posteriormente

presentar un informe que sea entendido con facilidad.

La investigacion de mercados implica reunir datos pertinentes por los
medios mas adecuados; esto se suele lograr reuniendo informacion a través de
una muestra de individuos u organizaciones y pudiendo relacionarla con sus
caracteristicas, conductas, actitudes, opiniones o propiedades, también puede
incluir una investigacion como, por ejemplo, encuestas de clientes y sectores,

investigaciones psicoldgicas y una observaciéon o concentracion de estudios de

grupo.

El tipo de investigacion establecido y el tiempo que requerira dependen de
los problemas concretos implicados. Los métodos usados se adaptan
expresamente a cada nuevo proyecto; como en algunas ocasiones, ciertas
investigaciones se conforman por informes de opiniones en lugar de hechos, se
clasifican como una ciencia social. Algunos de los métodos de investigacion
utilizados también son usados por cientificos sociales; por tanto, la investigacion
podria llegar a involucrar individuos, grupos reducidos de personas como, por

ejemplo, accionistas o compafifas y organizaciones. ’

’ Bird, Polly, Aprenda investigacién de mercados en una semana, trad. de Mariona Barrera, Madrid,

Planeta Deagostini, 2008, p. 9
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Para entender qué es el analisis de mercado o investigacion de mercado se

utilizaran las definiciones de expertos en el tema:

Carl McDaniel y Roger Gates definen la investigacion de mercados como:
“la funcion que enlaza al consumidor, a la clientela y al publico con el vendedor a
través de informacion, la cual se utiliza para identificar y definir las oportunidades y
problemas de mercadotecnia, para generar, refinar y evaluar las actividades de
mercadotecnia; para vigilar el comportamiento del mercado; y para mejorar la
comprensién de mercadotecnia como proceso. La investigacion de mercados
especifica la informacion necesaria para tener en cuenta estos aspectos; disefia el
meétodo para recabar informacion; administra e implementa el proceso de
recopilacion de datos; analiza los resultados, y comunica los resultados obtenidos

y sus significados.”®

Para William Zikmund y Barry Babin es: “la aplicacion del método cientifico
en la busqueda de la verdad de los fendbmenos de mercadotecnia. Estas
actividades incluyen la definicion de oportunidades y problemas de mercadotecnia,
la generacion y evaluacion de ideas, el monitoreo del desempefio y la
comprension del proceso de mercadotecnia. Dicha investigacion es mas que la
mera aplicacion de encuestas, este proceso incluye el desarrollo de ideas y
teorias, la definicién del problema, la busqueda y acopio de informacion, analisis

de los datos y la comunicacion de las conclusiones y sus consecuencias.®

La investigacion de mercados implica el diagndstico de necesidades de

informacion y su blsqueda sistematica y objetiva mediante el uso de métodos

® McDaniel, Carl y Gates, Roger, Investigacion de mercados contemporanea, 42, ed., trad. de Maria
Teresa Aguilar, México, Thomson Editores, 1999, p. 8
® Zikmund, William y Babin Barry, Investigacion de mercados, 92 ed., trad. de Javier Reyes

Martinez, D.F., Cengage Learning, 2009, p. 5
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para su obtencién, analisis e interpretacion con el fin de identificar y solucionar

problemas y aprovechar oportunidades en el campo del marketing.*

Se entiende por investigacion de mercado la labor que se realiza de recabar
datos especificos sobre el mercado que se desea conocer, dicha informacién es
objetiva, es decir, no estd supeditada a la persona que realiza la tarea de
investigacion sino que procede de forma independiente al mercado con el que se
trabaja; dicho analisis es fundamental a la hora de emprender un negocio,
minimizar el riesgo de fracaso o en la toma de decisiones de una empresa ya

establecida lo cual es la raz6n de ser del analisis de mercado.

El analisis de mercado cuenta con diferentes métodos para llegar a su
objetivo final, entre los mas comunes estan los siguientes:

1. El prongstico: La tarea fundamental y mas obvia es predecir las ventas que se

tendran de cierto producto y definir a partir de estos datos si conviene o no abrir un
negocio.

2. Segmentacion de mercado: Recabar informacién de las caracteristicas de los

usuarios de ciertas marcas y productos con el fin de situar los recursos de una
forma mas eficiente.

3. Procesos de eleccion v procesos de informacion. Es el estudio de como se

informan los compradores respecto a los productos que adquieren y los puntos a

tomar en cuenta en el proceso de eleccion.

Dentro de las definiciones de la investigacion de mercado cabe destacar
gue dicho trabajo no es intuitivo ni se reune al azar, el término hace referencia a la

indagacién con base cientifica por lo que la informacion debe ser precisa y objetiva

1% Trespalacios Gutiérrez, Juan Antonio y Vazquez Casielles Rodolfo, Investigacién de mercados,
Madrid, Paraninfo, 2005. P. 31
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y el investigador debe mantenerse imparcial y libre de opiniones propias cuando
se estd haciendo un estudio de esta naturaleza.

Para preparar un analisis de mercado es necesario que la persona que se
dard a la tarea de investigar maneje un conocimiento correcto del concepto el cual
se puede entender como el espacio fisico donde ocurren los actos de compra
venta de los productos sin embargo en mercadotecnia se definirh como mercado
al grupo de posibles clientes que tengas necesidades insatisfechas de compras y
gue tienen el poder adquisitivo para obtener los productos.

Para la mayoria de las organizaciones es relevante establecer parametros
de accion para efectuar ventas convenientes con sus clientes, por ello es
necesario identificar sus gustos, preferencias y/o deseos, considerando que cada

individuo tiene caracteristicas y motivos diferentes de compra.

La busqueda de datos o informacion referente a los mercados de consumo
se hace presente en las empresas que buscan desarrollar productos o servicios
gue cumplan con las especificaciones del mercado meta y esto solo es posible si
se logra establecer un esquema, claro que permita la toma de decisiones basada

en la objetividad.

2.1.1 Conceptualizacion de mercado

El concepto de mercado tiene diversas interpretaciones segun el ambito en
gue se quiera utilizar, el mercado puede definirse como la zona geografica donde
se encuentran compradores y vendedores ofreciendo bienes o mercancias por un
determinado precio. En el area de la mercadotecnia la definicion de mercado se
puede limitar como el conjunto de demanda por parte de clientes potenciales de

un producto o servicio.
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Para Philip Kotler y Gary Amstrong el mercado se define como “el conjunto
de todos los compradores reales y potenciales de un producto. Estos compradores
comparten una necesidad o deseo determinados que se pueden satisfacer
mediante relaciones de intercambio. El mercado es el conjunto de todos los

compradores reales y potenciales de un producto o servicio.”

Un mercado es toda persona, grupo de personas u organizaciones que
quieren, pueden y son capaces de comprar el producto de una empresa. Por
ejemplo, si usted quiere comprar un automévil nuevo, entonces formara parte del

mercado de los automoéviles nuevos. *

Para que una empresa pueda producir y poner a la venta de manera eficaz
sus productos primero debe entender lo que las personas necesitan y quieren
obtener del producto que van a comprar; sin embargo, existen grupo distintos de
clientes que aunque demanden el mismo producto, cada grupo especifico buscara

caracteristicas distintas en dicho producto.

2.1.2. Los tipos de mercado

Definir y reconocer el tipo de mercado donde se realizaran las actividades
de comercio de los productos o servicios brindara una vision generalizada del tipo
de actividades comerciales que se deben realizar, sin embargo, cada mercado
cuenta con caracteristicas especificas y cada uno de ellos esta integrado por tipos
de personas de edad, sexo, costumbres y estilo de vida distintos. A partir de esta
premisa se deduce que asi como cada individuo es Unico en sus gustos,

necesidades y preferencias, los productos que consuman también son distintos.

' Hoffman K., Douglas, Czinkita R., Michael et al., Principios de Marketing y sus mejores practicas,

3a ed., trad. de Pilar Mascar6 Sacristan, México, Thomson., 2007, p. 262
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Por estos motivos, es imposible pretender que los productos disefiados
sean para uso de un solo individuo, lo que si es posible es integrar grupos de

personas, es decir segmentos que tengan gustos y preferencias parecidos.

Las posibilidades de clasificacion de los mercados son infinitas debido a la
existencia de multiples criterios en funcion de los objetivos propuestos.
Dependera, en este sentido, del objeto de interés: tipo de producto, tipo de
demanda del cliente, situacion competitiva a la que se enfrenta la organizacion e
incluso los d&mbitos geografico y temporal en su delimitacién. De tal forma que se

pueda clasificar y definir los conceptos de mercado como se indica a continuacion:

1. Desde el punto de vista geografico:
e Mercados locales y/o mercados regionales.
e Mercados nacionales
e Mercados multinacionales y extranjeros.

e Mercados globales

2. Segun el tipo de consumo:
e Mercado de consumo
e Mercado de servicios

e Mercadotecnia industrial

3. Segun el tipo de productos:
e Mercado de materias primas
e Mercado de productos industriales
e Mercado de productos informaticos
e Mercado de productos manufacturados

e Mercado de servicios
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4. Segun el tipo de demanda:
e Mercado disponible
e Mercado real
e Mercado potencial

e Mercado meta'?

2.1.2.1 Mercado industrial

El mercado industrial se encuentra conformado por los consumidores que
compran insumos para producir o revender. Este tipo de mercado tiene
caracteristicas especificas entre las que se encuentran: cantidad reducida de
compradores, un analisis mas profundo antes de comprar, cantidad mayor de cada

compra en volumen y dinero y una menor actividad de mercadotecnia.

El mercado industrial estd formado por todas aquellas empresas
industriales que trabajan para otras empresas. Este tipo es importante en todos los

paises y tienen caracteristicas especiales:

1. La condicion de la figura del comprador, que suele ser una persona fisica
técnicamente cualificada o bien una empresa especializada; de esta
primera diferenciacion se desprende otra muy importante relativa a las

motivaciones de compra, casi siempre l6gicas y ho emocionales.

2. El nimero de empresas que estan en el mercado industrial —namero
limitado-, y su forma de actuar dentro de dicho mercado, ya que cada
empresa trabaja para un namero escaso de empresas clientes y algunas
solo trabajan para un cliente al que venden toda la produccion; esta

produccién se contrata segun normas, planos y especificaciones técnicas

' Fernandez Valifias, Ricardo, Segmentacion de mercados, 22 ed. México, Thomson, 2001, p. 12
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establecidas por la empresa cliente, lo que da lugar a que los contactos
comerciales entre estas empresas sean directos en el dominio de los
gerentes o facultativos técnicos, lo que confirma lo dicho anteriormente
respecto a que los motivos de compra obedezcan a motivaciones practicas

y ldgicas.

3. Larigidez de la demanda que suele caracterizar al mercado industrial. Las
empresas auxiliares pueden planificar su produccién de acuerdo con sus
empresas clientes. Esto permite que la estructura de las empresas
auxiliares sea diferente, ya que la estructura comercial es practicamente
inexistente; porque la produccion esta contada y vendida, la ocupacion
calculada y los stocks y la estacionalidad prevista.™

2.1.2.2 Mercado de consumo

El mercado de consumo es el que esta constituido por personas que
comprar para la satisfaccion de sus propias necesidades de forma inmediata. Sus
principales caracteristicas son: gran cantidad de compradores, pocos productos
por cada comprador igual que en dinero y es necesaria una mayor actividad de

mercadotecnia.

Los mercados de consumo estan compuestos por todos los compradores
finales de productos y servicios, en ellos participan aquellas personas o unidades
familiares, o de otro tipo, que demandan productos y servicios generalmente a los
agentes de los mercados organizacionales para su uso o consumo final; las

caracteristicas mas relevantes son:

'3 Herrero Ortiz, José A, Monélogo de un vendedor, Madrid, Diaz de Santos, 2007, p. 25
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e La elevada oferta de productos y marcas en cada categoria de producto,
principalmente en los mercados de productos que han superado la etapa de

lanzamiento en su ciclo de vida.

e Elevado nivel de competencia entre las marcas, por lo que los oferentes

realizan grandes esfuerzos en la construccién de marca.

e Gran volumen de existencias debido a las ventas masivas de productos,
gue suele ofrecerse en unidades pequefias para satisfacer la demanda de

cada consumidor final.

e Alta rotaciéon de los productos, ya que las ventas masivas implan una

constante renovacion de las existencias.

e Gran sensibilidad de la demanda hacia las variables de Marketing.

e Comunicacion basada en herramientas persuasivas y medios de
comunicacion de masas como la television, la radio o la prensa destacando
su utilizacion constante en campafas de publicidad y promocién de ventas
debido a la necesidad de dirigirse a un publico objetivo de caracter masivo y

desagregado.*
2.1.2.3 Mercado de servicios
Los servicios son todas aquellas actividades identificables como intangibles,

las cuales son el objeto principal de las operaciones de la empresa y se realizan

con el fin de proporcionar la satisfaccién de necesidades de los consumidores.

!4 Esteban Talaya, Agueda, de Madariaga Miranda, Jes(s Garcia et al., Principios de marketing, 32.
ed., Madrid, ESIC editorial, 2008, p.92
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En las empresas de servicios no se tiene como objetivo principal la
fabricacion de productos tangibles que los compradores vayan a llevarse a su
casa 0 a poseer permanentemente por lo que el servicio es el objeto de
mercadotecnia, es decir, la compafiia vende los servicios y son el giro principal de

su oferta al mercado.

2.1.3 La segmentacion de mercados

La segmentacibn de mercados es parte vital de la estrategia de
mercadotecnia y es crucial para el éxito de la mayor parte de las empresas, esta
permite a los mercadologos definir con exactitud y entender especificamente las
necesidades de cierto grupo de clientes. Sin la segmentacion de mercado no
disfrutariamos de la gran variedad que existe de refrescos, alimentos, ropa,

muebles, automoviles, etcétera.

La segmentacion de mercado es el proceso de dividir el mercado total para
un producto o categoria de productos en particular en segmentos o0 grupos
relativamente homogéneos. Para que sea efectiva la segmentacion debe crear
grupos en los que los miembros de cada uno tengan gustos, necesidades, deseos
o preferencias similares; pero los grupos deben ser diferentes entre si. La
informacion que se utiliza para tomar las decisiones de segmentacion debe
provenir del analisis de situacion, sobre todo en cuanto al andlisis del ambiente del
cliente. Con base en esta informacién, la empresa debe decidir si se va a dirigir a

todo el mercado para un producto o a uno o mas segmentos de éste.

La segmentacion de mercados es entonces una accion que brinda
seguridad y confianza al mercadélogo o al emprendedor que esta préximo a iniciar
un negocio pues al calcular el tamafio del mercado se confirma el nimero
aproximado de personas que pueden comprar nuestro producto. Es también un

importante auxiliar al establecer planes de accion pues se conocen los integrantes
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del mercado meta y se tiene claridad en las acciones que se van a desarrollar y se
reconocen las actividades y deseos del consumidor qué sirve para saber como

satisfacer sus necesidades de manera oportuna.

2.1.4 Segmentacion de mercados de consumo

No existe una sola forma de segmentar un mercado. EI mercadologo tiene
gue probar distintas variables de segmentacion, solas y combinadas hasta
encontrar la mejor forma que se ajuste a las necesidades del giro de la empresa. A
continuacion se definen las principales variables: geograficas, demograficas,

psicograficas y conductuales.

Segmentacién geografica: requiere dividir un mercado en diferentes

unidades geograficas como naciones, regiones, estados, municipios, ciudades o
incluso vecindarios. Una empresa podria decidir operar en una o unas cuantas
areas geograficas o en todas las areas pero poniendo especial atencién en las
diferencias geograficas con respecto a las necesidades y los deseos. Hoy en dia,
muchas compafiias estan volviendo mas locales sus productos, publicidad,
promociéon y actividades de venta, segun las necesidades de cada uno de las

regiones, ciudades e incluso vecindarios.

Segmentacién _demografica: divide al mercado en grupos con base en
variables demograficas como edad, sexo, tamafio de la familia, ciclo de vida
familiar, ingreso, ocupacion, educacion religion, raza y nacionalidad. Los factores
demograficos son las bases mas utilizadas para segmentar a grupos de clientes,
en parte porque las necesidades, los deseos, y la frecuencia de uso de los
consumidores a menudo varian de acuerdo con las variables demograficas. Estas
también son mas faciles de medir que otros tipos de variables. Incluso en casos en
que los segmentos de mercado se definen primero mediante el uso de otras

bases, tales como los beneficios buscados o el comportamiento de compra, se
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deben conocer sus caracteristicas demograficas para evaluar el tamafa del

mercado meta y alcanzarlo eficazmente.

Segmentacién psicografica: divide a los compradores en diferentes grupos

con base en su clase social, estilo de vida o caracteristicas de personalidad. Los
miembros de un mismo grupo demografico pueden tener caracteristicas

psicograficas muy diversas.

Segmentacién conductual: divide a los compradores en grupos con base en

sus conocimientos, actitudes usos o0 respuestas a un producto. Muchos
mercaddélogos piensan que las variables de la conducta son el mejor punto de
partida para formar segmentos de mercado. *°
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FIGURA 1. Tipos de segmentacién de mercados de consumo
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Kotler, Philip y Armstrong, Gary, Fundamentos de Marketing, 82. ed., México, Pearson
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2.1.5 Antecedentes de la investigacién de mercados

El primero registro que se tiene de la aplicacibn de una encuesta
relacionada con la mercadotecnia data del afio 1879 por la agencia de publicidad
N.W. Ayer, dicho proyecto consisti6 en una encuesta sencilla entre los
funcionarios estatales y locales para establecer los niveles esperados de
produccién de granos. El objetivo de dicha encuesta era desarrollar la
programacién publicitaria para un productor de equipo de granjas.

El segundo caso documentado de investigacion de mercados es el de la
compafia E.l. duPont de Nemours & Company cuyo analisis consistio en la
recopilacion metodica de los reportes de los vendedores acerca de las diferentes
caracteristicas de los consumidores. Estas tempranas investigaciones serian el

preludio de las investigaciones de mercado mas sofisticadas y actuales.

A comienzos del siglo XX con el estallido de la produccién en masa se dio
acceso a mercados mas grandes y lejanos, el modelo de industria casero donde
los productores tenian contacto directo con los clientes quedd rezagado y surgié la
necesidad de analizar los habitos de compra de los consumidores y cuéles eran
las opiniones respecto a las mercancias de los fabricantes. Derivado a esto en
1911 la Curtis Publishing Company cre6é el primer departamento formal de

investigacion.

Daniel Starch fue el pionero de las medidas de reconocimiento de la
respuesta a la publicidad y E.K. Strong introdujo las medidas de la impresion
causada por el anuncio en el cliente y utiliz6 una escala para la medicién de

resultados.

A finales de la década de 1930 las respuestas de los examenes simples ya

se clasificaban segun sus diferencias como ingresos, estado civil y género.
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Durante esta etapa los cuestionarios fueros afinados y clasificados de acuerdo a
las caracteristicas del publico al que se iba a aplicar.

Posterior a 1940 se dio una toma de conciencia por parte de la gerencia de
las empresas y comenzaron a mostrar mayor interés en las investigaciones de
mercado debido a la importancia que exponian en la toma de decisiones, se dej6
de ver como una simple pila de informacion y comenzé a tomar forma como una

valiosa herramienta en cuanto a las decisiones que se tomaban en las empresas.

A partir de 1950 con la creciente competencia entre ofertantes de productos
y servicios en el mercado se requiri6 comenzar a hacer uso de estrategias

inteligentes para conservar a los clientes.

Después de la revolucién industrial, el aumento de costos de los fabricantes
debido a la introduccion de maquinaria, publicidad y otros factores en la
produccion de los productos hicieron que el riesgo de fracasar fuera aun mayor
por lo que ya no tan facilmente se podia aventurar a producir mercancia que no
era deseada. Fue alli donde la investigacion de mercados se volvi6 una

herramienta indispensable antes de producir y ofrecer un producto.

Actualmente a través del analisis de mercado primero se determina qué

mercancias son demandadas en el mercado y posteriormente se fabrican.

Aunado a esto fue también introducida la segmentacibn de mercado,
basada basicamente en la clasificacion del mercado debido al area donde vivian y
se incorporé la llamada investigacion de la motivacion, donde se intentaba
comprender qué caracteristicas presentaban los consumidores de ciertos
productos. La segmentacion y el analisis motivacional de la compra del mercado
se combinaron con las técnicas de encuesta a innovaciones como las

psicograficas y la segmentacion por beneficios.
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Desde ese momento se desarrollaron modelos matematicos para la
descripcién y prediccion de los patrones de conducta de compra, dichos estudios
fueron potenciados también con el surgimiento de las primeras computadoras
dando la posibilidad al investigador de capturar, almacenar y analizar grandes
cantidades de datos con mayor rapidez.

En la actualidad es posible minimizar el riesgo de fracaso de una empresa
ya que si después de haber analizado los datos de una investigacion de mercados
los resultados no son satisfactorios se decide simplemente no aperturar el negocio

en cuestion y no existe pérdida de inversion.

2.1.6 Elementos de la investigacion de mercados

A través de la investigacion de mercados es posible realizar un diagnostico
de necesidades de informacion y un plan de busqueda objetivo y sistematico
mediante el uso de una metodologia de trabajo para la obtencién de datos,
analisis e interpretacion de los mismos con el fin de identificar problemas, posibles
nichos de mercado, reconocer a la competencia y aprovechar oportunidades de

negocio que no han sido cubiertas.

La investigacion de mercados tiene muchas funciones en la eleccion de
decisiones comerciales en las empresas, se realizan estudios concretos para
analizar los mercados y el entorno de la empresa, analisis relacionados con las
politicas de mercadotecnia que ayuden a elegir entre diferentes decisiones y por
ultimo, investigaciones sobre los resultados obtenidos y el control de los planes y

programas vigentes.

Poner en marcha una investigacion de mercados es una tarea compleja que
estd integrada por una serie de pasos o fases que comienza desde el

entendimiento de la existencia de un problema para tomar una decision que
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justifique comenzar un estudio de mercados hasta el momento que se presentan
los resultados en el informe final a los encargados de la toma decisiones

estratégicas de la empresa.

Durante la primera fase del estudio se identifican las necesidades de
informacion, tomando en cuenta que el encargado de la toma de decisiones
necesita bases suficientes para justificar sus acciones y hacerlo con garantias de
éxito; en esta etapa se traducen los problemas de decision a objetivos concretos
de trabajo. Por este motivo, una comunicacion sincera y clara entre los directivos
gue requieren la informacion y los investigadores que realizaran el trabajo es

esencial para la culminacion exitosa del estudio.

En la segunda etapa y una vez fijados los objetivos de la investigacion, se
afronta la eleccion del tipo de investigacion mas adecuados a las metas que se
persiguen, se da la tarea de elegir un método de seleccion de muestra de la
poblacién objetivo y la herramienta que sera usada para recolectar los datos que

se requieren del mercado.

Al pasar a la tercera fase se ejecuta el trabajo de campo, los investigadores
comienzan con la tarea concreta de reunir los datos del mercado segun la
metodologia elegida en la fase anterior. Al terminar la recoleccion de datos se
realiza un andlisis estadistico de forma que a partir de los objetivos e hipdtesis
planteadas, se pueda obtener un infirme Util para resolver el problema inicial de la

toma de decisiones.

Para finalizar, la Ultima etapa del proceso de investigacion de mercados
incluye la presentacién de los resultados obtenidos al directivo de la empresa o
encargado que ha contratado el estudio; se finaliza con la elaboracién de un
informe que tenga los detalles de forma de ordenada de la investigacion realizada,

la comparacion de los objetivos previstos contra los descubrimientos obtenidos, la
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metodologia aplicada, las conclusiones y las recomendaciones derivadas del
estudio a partir de las necesidades de informacién del directivo o duefio de la

empresa.

2.1.7 Proceso de la investigacién de mercados

El proyecto formal de investigacion de mercados se puede considerar como

una serie de pasos llamada proceso de investigacion.

El proceso de investigacion proporciona un enfoque sistematico y planeado
para el trabajo de campo y ayuda a asegurar a que éste incluya fases y elementos
gue sean consistentes entre si; en particular, es importante que el disefio y la
implantacion de la busqueda sean consistentes con el propésito y con el objetivo

del trabajo, dicho proceso debe ayudar a proporcionar esa consistencia.

Existen varios pasos en el proceso para disefiar e implementar un estudio

de investigacién. Estos son:

1. Llegar a un acuerdo sobre el proposito de la investigacion. Esto implica
determinar las decisiones que deben ser apoyadas, los problemas u
oportunidades que deben estudiarse o la tarea de andlisis de mercado que
exista.

2. Convertir el proposito de la investigacion en objetivos especificos de
investigacion.

3. Estimar el valor de la informacion de la investigacion.

Disefar el estudio de la investigacion. El disefio de la investigacion, implica

generalmente la seleccion de un enfoque de investigacion y la
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especificacion de los aspectos del estudio, como el cuestionario y el plan de

muestreo.*®

2.1.7.1 Planeacion de lainvestigacién de mercados

Esta primera etapa de planeacion es la mas importante pues en ella se
define el objetivo y el problema de la investigacion. La identificacion y definicion

del problema es la primera etapa en el proceso de encontrar la solucién.

Para alcanzar el éxito en la obtencion de informacion es necesario tener en
cuenta que la investigacion de mercados debe realizarse bajo una planeacion
estricta se puede decir que sigue un proceso cronoldgico, de hecho, algunas
actividades se pueden realizar de forma simultanea, pero nunca antes de las que

se deben proceder.

Durante la etapa de planeacion la definicion del objetivo es muy importante
ya que es necesario plantear los objetivos de la investigacion, establecer un punto
de partida para analizar los problemas de la empresa y valorar los beneficios que
ésta aportara. Es esencial recordar que el objetivo no es solamente la solucién de
un problema especifico, sino también la elaboracion de normas o guias generales

gue ayuden a la empresa en la solucién de otros problemas.
2.1.7.2 Investigacién preliminar
La investigacién preliminar es la obtencion de conocimientos basicos sobre

un tema; requiere determinar cudles son las necesidades del trabajo que se

realizard con el objeto de evitar errores y encontrar soluciones viables a cualquier

1% paker, David A., y S. Day, George. Investigacion de mercados. 3a. ed., México, McGraw Hill.
1989, p. 89.
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situacion que se presente. Se denomina también investigacion exploratoria o

sondeo de mercado.

El objetivo principal es verificar que los resultados que se obtengan sean
utiles para conocer el verdadero problema o, en su defecto, definir el objetivo de la
investigacion y la comprension de los problemas presentados para identificar la
causa, a fin de decidir si es necesaria la realizacion de la investigacion

concluyente.

La investigacion preliminar es la recopilacion de informacion de
antecedentes del negocio y de su medio ambiente, a través de entrevistas con
individuos ajenos a la compafia, por ejemplo, el consumidor. Durante esta
investigacion se obtienen las opiniones acerca de los productos o servicios en el

mercado y las condiciones en que se encuentran.

2.1.7.3 Estructura del disefio de la investigacion de mercados

Habiendo ejecutado correctamente la primera fase del proceso de
investigacion, el investigador pasa a la tarea de comenzar a disefiar el proyecto
formal de investigacion e identificar las fuentes de datos mas apropiadas para el
tipo de estudio. El objetivo principal del proyecto forma de investigacion es proveer
a quien toma las decisiones, la informacion relevante de la investigacion, la cual
haré posible incrementar el nivel del confianza para elegir el mejor curso de accion

lo que hara cumplir las metas fijadas.

El disefio de la investigacion marcara la pauta a seguir y servira como guia
de las fases de recoleccion de datos y analisis de los mismos del proyecto de
investigacion. A través de la estructura de éste se determina el tipo de informacién
gue debe ser recolectada, cuéles son las fuentes de datos y el procedimiento de

recolecciéon de datos.
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Elaborar un adecuado disefio sera garantia de que la informacion que se
obtenga serd consistente con los objetivos del estudio y que los datos seran
recolectados a través de procedimientos exactos y de precios accesibles. No
existe un disefio de investigacion estandar o absoluto que rija la investigacion ya

gue existen distintos disefios que pueden cumplir los mismos objetivos.

El disefio de la investigacion se aplica como un camino para seguir los
objetivos o0 las hipétesis de la investigacion. Esencialmente el investigador
desarrolla un marco de referencia que sirva para dar respuesta a un problema
especifico de la investigacion. No se puede considerar un mismo disefio de la
investigacion como el mejor, sino que diferentes son tomados en cuenta ya que
ofrecen variedad de opciones a escoger, cada una con sus respectivas ventajas y
desventajas. Ademas de ser posible armar a partir de distintos disefios el mas

conveniente para el tipo de investigacion que se va a realizar.

Las partes mas comunes para realizar trueques entre las investigaciones de
mercado son entre los costos de la investigacion y la calidad de la informacién
recolectada para la toma de decisiones. Por lo general, entre mas precisa y exacta
sea la informacidn obtenida durante la investigacion mas elevado sera el costo de
la misma. Otro intercambio comdn en entre el tiempo destinado para realizar la

investigacion y el tipo de disefio de la investigacion seleccionado.

Es tarea del investigador proporcionar a la gerencia la mejor informacion

posible aunque sujeta a las restricciones bajo las cuales se realizo la labor.

Un disefio de investigacion es un marco general o plan para realizar el
proyecto de investigaciéon de mercados. Ahi se detallan los procedimientos para la
obtencidén de la informacion necesaria y su propésito es el disefio de un estudio en

el que se pongan a prueba las hipotesis que interesan, se determinen las
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respuestas posibles a las preguntas de investigacion y se produzca la informacion

que se necesita para tomar decisiones.’

2.1.7.3.1 Eleccién de un método de investigacién basico

Un disefio de investigacion, ya sea descriptiva o causal, se elige basandose
en los objetivos de un proyecto. El siguiente paso es seleccionar un método de
recopilacion de datos. Hay tres métodos de investigacion basicos: 1. Encuestas, 2.
Observacion y 3. Experimentos. La investigacion por medio de encuestas a
menudo es de naturaleza descriptiva pero puede ser causal. La investigacion de
observacion por lo comun es descriptiva y la que se hace por medio de

experimentos casi siempre es causal.

Encuestas: La investigacion por encuestas involucra a un entrevistador (con
excepcion de las encuestas por correo y por internet) que interactia con los
entrevistados para obtener hechos, opiniones y actitudes. Se utliza un
cuestionario para asegurar un enfoque estructurado y ordenado a la recopilacion
de datos. Las entrevistas cara a cara pueden tener lugar en el hogar del

entrevistado, centro de negocios o lugar de trabajo.*®

Investigacion por observacion: La investigacion por observacion monitorea

las acciones de los entrevistados sin una interaccion directa.

Experimentos: Los experimentos son el tercer métodos que utilizan los

investigadores para recopilar datos. Este se distingue por el hecho de que el

" Malhotra, Naresh K., Investigacion de mercados, 4a. ed., trad. de Enrique Quintanar Duarte,
México, Pearson, 2004, p. 82
® McDaniel, Carl y Gates, Roger, Investigacion de mercados contemporanea, 42. ed., trad. de

Maria Teresa Aguilar, México, Thomson Editores, 1999, p. 44
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investigador cambia una o mas variables independientes como precio, empaque,
disefio, espacio en los anaqueles, tema de la publicidad y gastos de publicidad y
observa los efectos de estos cambios sobre una variable dependiente

(generalmente las ventas).

La seleccion de un método de investigacién correcto a la hora de realizar el
trabajo en campo nos permitird reunir informacién adecuada y verdaderamente Uutil
segun los objetivos que se persigan. Es un paso que no debe ser tomado a la
ligera pues el no elegir la técnica correcta implicara una pérdida importante de
dinero y tiempo.

2.1.7.3.2 Método de encuesta

La palabra encuesta significa averiguacion o pesquisa. Es un método de
investigacion que se ejerce sobre una muestra representativa de una poblacion,
cuyo fin es dar una imagen que represente la opinion de las personas

interrogadas.

La encuesta sirve para recoger las opiniones expresadas por individuos que
pertenecen a un grupo de poblacién definido y su valor dependera de la estrategia
seguida en la construccion de las preguntas que se hagan, que deberan ser

discriminadas para tratar de evitar respuesta estereotipadas.

La encuesta se basa en lanzar una serie de preguntas y recoger las
respuestas de un conjunto que se llama muestra, cuyos elementos son

comparables.*®

!9 Herrero Ortiz, José A, Monélogo de un vendedor, Madrid, Diaz de Santos, 2007, p. 28
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La encuesta puede definirse como un conjunto de técnicas destinadas a
reunir, de manera sistematica, datos sobre determinado tema o temas relativos a
una poblacion, a través de contactos directos o indirectos con los individuos o
grupo de individuos que integran la poblacién estudiada.

El conjunto de técnicas que en la actualidad se utilizan en la encuesta ha
ido evolucionando a través de muchos afios y han contribuido a su formacion
muchas disciplinas distintas, en particular la sociologia, la psicologia general y
social, la antropologia y la estadistica; desarrollos en el campo de la matematica y
aplicaciones de las técnicas de muestreo en diferentes ciencias han contribuido a

perfeccionar el uso de muestras, como parte esencial de la encuesta.

Por medio de las encuestas se trata de recabar informacion sobre un sector
denominado muestra para inferir el comportamiento del universo que se desea

indagar.

El método de encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los
encuestados y que esta disefiado para obtener informacion especifica. Por lo
tanto, este método para obtener informacion se basa en un interrogatorio a
encuestados, en el que se hace una variedad de preguntas en cuanto a conducta,
intenciones, actitudes, conocimiento, motivaciones y caracteristicas demogréficas
y de estilo de vida. Estas preguntas pueden hacerse de manera verbal, por escrito

0 por computadora y obtener respuestas en cualquiera de estas formas.

El método de encuesta tiene varias ventajas. Primero, el cuestionario es
muy facil de aplicar. Segundo, los datos obtenidos son confiables porque las
respuestas son limitadas a las alternativas establecidas. El uso de preguntas de
respuesta fija reduce la variabilidad en los resultados que pueden ser causados
por diferencias de los encuestadores. Por ultimo, la codificacién, analisis e

interpretacion de los datos son relativamente simples.
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2.1.7.4 Determinaciones de la muestra

La muestra es una parte del universo que debe presentar los mismos
fendmenos que ocurren en aquél, con el fin de estudiarlos y medirlos. Cuando se

estudia al total del universo se denomina censo.

Para determinar la muestra es necesario considerar primero cuél es nuestro
universo. Se debe entender como universo al total de elementos que reunen
ciertas caracteristicas homogéneas, los cuales son objeto de una investigacion.
Por ejemplo: el total de familias de una ciudad, con ingreso mensual superior a

$2,000.00 que son clientes potenciales.

El universo puede ser finito o infinito. Se le considera finito cuando el
namero de elementos que lo constituyen es menor que 500 000, e infinito cuando
es mayor.

Las ventajas de utilizar muestras son:

e Menor costo. Los gastos se haran sobre una minima parte del universo y no
sobre la totalidad.

e Menor tiempo. Se obtiene con mayor rapidez la informacion, ya que solo se
estudia una pequenia parte del universo.

e Confiabilidad. Una vez comprobada la representatividad de una muestra,
podra emplearse con entera confianza el procedimiento de seleccion en los
proximos estudios de otros universos. Una muestra idonea ofrece hasta
99% de confiabilidad en los resultados.

e Control. Es facil acudir a los resultados finales del estudio, con fines de

consulta, comparacion y evaluacion. %°

2% Fischer, Laura y Navarro, Alma. Introduccién a la investigacion de mercados. 3a. ed., México,
McGraw Hill.1996, p. 13
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2.1.7.4.1 Célculo del tamafio de la muestra

El céalculo del tamafio de la muestra se realiza mediante dos férmulas

distintas, segun se trate de una poblacion finita o infinita.

La férmula para poblaciones finitas (menos de 500,000 elementos) es la siguiente:

_ 0o’Npg
e’(N -1)+0°pq

En donde:

O = nivel de confianza

N = universo o poblacién

p = probabilidad a favor

g = probabilidad en contra

e = error de estimacion (precision de los resultados)

n = namero de elementos (tamafio de la muestra)

2.1.7.5 Larecoleccion de informacién y datos

El trabajo de campo en la investigacion de mercados estd basada
mayormente en el entrevistador. Las empresas que otorgan este servicio se
especializan en la recopilacién de datos por medio de entrevistas personales y por

teléfono sobre una base de subcontratos.

Una investigacion de mercado comun implica recopilar datos en distintas
ciudades y requiere trabajar con un nimero comparable de empresas de servicio

de campo.
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Con el fin de estandarizar el trabajo de los subcontratistas que realicen el
trabajo de campo es necesario desarrollar instrucciones detalladas al momento de
realizar la labor. Ningun concepto debe dejarse al azar y bajo ninguna
circunstancia se debe dejar el trabajo de interpretacion de los procedimientos a los
subcontratistas.

Por dato se entiende la informaciéon y acopio en la investigacion de los
sujetos, situacion u objetos (individuos, grupos, circunstancias, contexto, etcétera).
Estos datos adoptan formas diversas como edad, género, nivel educacional y
economico, respuestas a una encuesta, escalas de observacion y de actitudes,

textos, diarios, historia de vida, etc.

Cuando iniciamos la fase del trabajo de campo es importante tener bien
clara la diferencia entre datos, factores observables y situaciones. Cada vez que
nos enfrentamos a una situacion dada que deseamos estudiar o a un objeto de
investigacion es imposible trabajar y analizar todos los elementos y dimensiones
de dicho objeto, tanto por no poder pensar en un elemento complejo como por

razones directamente practicas.

El acopio de datos esta constituido por un equipo de campo o personal que
realiza su labor en el campo, tal es el caso de las entrevistas personales (centros
comerciales, centros de trabajo, a domicilio) por teléfono desde una oficina o por
internet. La buena seleccién, capacitacion, supervision y evaluacion del equipo de

campo reduce al minimo los errores en el acopio de datos.?!

?! Malhotra, Naresh K., Investigacion de mercados, 4a. ed., trad. de Enrique Quintanar Duarte,
México, Pearson, 2004, p. 143.
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2.1.7.6 Anédlisis de datos

Una vez terminado el trabajo de recoleccion de datos, el paso siguiente es
su analisis. El propésito de éste es la interpretacién del total de los datos
recopilados y la obtencion de las conclusiones. El investigador de mercados puede
hacer uso de distintas técnicas, comenzando con el simple andlisis de la

frecuencia y culminando con complejas técnicas multivariadas.

La preparacion de los datos consiste en su revision, codificacion,
transcripcion y verificacion. Cada cuestionario se examina, revisa y Si es
necesario, se corrige. Se asignan codigos numericos o literales para representar
cada respuesta a cada pregunta. Los datos del cuestionario se transcriben o
capturan en cintas o discos o directamente en la computadora. Los datos se
analizan para deducir informacion relacionada con los componentes del problema
de investigacion de mercados y asi aportar al problema de decision

administrativa.??

Al momento de realizar el analisis de datos es importante no solo tomar en
cuenta los datos en si sino lo que dicen en relacion con el problema que se ha

planteado previamente.

2.1.7.7 Informe final de lainvestigacion

Todo el proyecto se debe comprobar en un informe escrito en el que se
aborden las preguntas especificas de la investigacion y se describan el método y
el disefio, asi como los procedimientos de acopio y analisis de datos que se hayan
adoptado; ademas se exponen los resultados y los principales descubrimientos.

Los resultados se deben presentar en un formato comprensible, para que la

%2 {dem p 87
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administracion los aproveche de inmediato en el proceso de toma de decisiones.
Asimismo, se hace una presentacion oral ante la administracién con el uso de

cuadros, figuras y graficas para mejorar la claridad y el impacto.

La elaboracion del informe final es paso clave en el proceso de
investigacion ya que el investigador que realice dicho trabajo debe convencer al
gerente, duefio del negocio o emprendedor de que los resultados de la
investigacion son veridicos y que estan plenamente respaldados por los datos

recopilados.

Comunmente el investigador presentara los reportes escritos y verbales
sobre la ejecucion y resultados del proyecto. Para esta presentacion es importante
gue se tome en cuenta la naturaleza del auditorio a quien se presentaran los
datos. La exposicion del trabajo debe comenzar con una declaracion clara del
objetivo de la investigacion, seguida de un resumen de la metodologia que se
utilizo; posteriormente se exhiben los descubrimientos mas significativos y se

finaliza con las recomendaciones.

Es importante tomar en cuenta que actualmente los reportes deben ser
breves, concisos y estratégicos, ya que lo valioso para quien toma las decisiones
en la empresa con los resultados directos y recomendaciones claras.

Un buen informe debe ser elaborado pensando en los intereses de las

personas que lo van a estudiar y utilizar.
2.1.8 La investigacion de mercados descriptiva
La mayor parte de los estudios de investigacion de mercados usan la

investigacion descriptiva. Casi todos los estudios de esta naturaleza dependen en

gran parte de la formulacion de preguntas a los encuestados y de la disponibilidad
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de datos en fuentes de datos secundarios. La investigacion descriptiva es

adecuada cuando los objetivos de la investigacion incluyen:

1. Una descripcion gréfica de las caracteristicas de los fendbmenos de
mercados y determinacion de la frecuencia con que se presentan.

2. Una determinacion del grado de asociacion de las variables de
mercados.

3. Una formulacion de predicciones en cuanto a la ocurrencia de los

fendmenos de mercados.

Una parte importante de la investigacion se incluye en el primero de estos
objetivos, la descripcion grafica de las caracteristicas de los fendbmenos de

mercadeo y la determinacion de la frecuencia con que se presentan.

Los estudios descriptivos se hacen para responder a las preguntas de
quién, qué, cuando, en dénde y como. Algo implicito en la investigacion descriptiva
es el hecho de que la administracion ya sabe o comprende las relaciones

fundamentales entre las variables en el problema.?®

En general, la investigacion descriptiva se implementa para describir las
caracteristicas de una poblacion o fenbmeno. A través de este tipo de exploracion,
el investigador sera capaz de conocer el perfil del mercado al que se quiere llegar,
la frecuencia con que compra determinados productos y los motivos que lo llevan

a tomar sus decisiones de compra.

%3 McDaniel, Carl y Gates, Roger, Investigacion de mercados contemporanea, 42. ed., trad. de

Maria Teresa Aguilar, México, Thomson Editores, 1999, p. 76.
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2.1.9 El analisis de mercado como estrategia comercial

La estrategia comercial de una tienda es la combinacién de las decisiones
gue el comerciante asume respecto a su establecimiento, tales como la
localizacién de la tienda, gama de bienes o servicios ofrecidos, la politica de
precios, los procedimientos de gestion y los medios de promocidn a utilizar.

El analisis de mercado es mencionado como una importante estrategia
comercial desde el momento que se tiene la idea de abrir un negocio pues permite
comprobar la viabilidad de la actividad economica que se desea realizar y se
predice con bases certeras si tiene caso 0 no invertir en cierto negocio, nos
permite identificar los nichos de mercado que no han sido cubiertos y en base a

esto tomar decisiones competitivas en el mercado actual.

Es importante mencionar que el analisis de mercado no solo es util a la hora
de concebir la idea de un nuevo negocio, ya habiendo iniciado operaciones en la
empresa es conveniente utilizar esta técnica pues nos permite estar siempre al
tanto de la percepcion que tiene el mercado de nuestra empresa, nuestros
productos, lo que agrada y lo que no a nuestro publico y se pueden asi identificar
las ventajas competitivas con las que cuenta la empresa ademas de reconocer las
amenazas que pueden interferir en el desarrollo del negocio asi como reconocer
los desaciertos que pueda tener la compafiia con el fin de no quedarse rezagado y

poder evolucionar al ritmo de los clientes que cambian cada vez mas rapido.

Las principales caracteristicas de una estrategia comercial son la
segmentacion de mercado y el posicionamiento en el mercado. La investigacion
de mercado funge como parte de la estrategia comercial de cualquier negocio
pues responde a las preguntas basicas que cualquier negocio debe tener

perfectamente delimitadas ¢quiénes son mis clientes? ¢Cuales son sus



50

caracteristicas? ¢Qué necesidades se satisfacen a través de mi producto o

servicio?

El posicionamiento de mercado puede comenzar a estudiarse a través de la
pregunta ¢por qué los clientes prefieren a mi empresa sobre mis competidores? Al
responder a esta interrogante comienzan a surgir distintas respuestas que
contribuyen a agregar valor a los productos o servicios ofrecidos para atraer mas a
los clientes al negocio.

La estrategia comercial va muy de la mano con la investigacion de
mercados pues ambos nos llevan a lograr determinados objetivos relacionados
con la mercadotecnia de la empresa. Algunos ejemplos de objetivos que se
pueden alcanzar con estas herramientas son: captar un nimero mayor de clientes,
aumentar las ventas, posicionamiento en la mente del cliente, identificacion del
mercado potencial, dar a conocer nuevos productos, reconocimiento de la
competencia y de nuevas oportunidades en el mercado, mayor exposicion de los

productos en el mercado, entre otros.

2.2 Restaurante de comida para llevar

En los tiempos que vivimos, donde las prisas hacen que descuidemos
nuestra alimentacion recurriendo a las comidas rapidas, precalentadas o altas en
grasas, surge una idea de negocio importada de Estados Unidos. El servicio de
venta de desayuno, almuerzo y cena rapida al mismo tiempo que aportar a nuestro

cliente todos los nutrientes necesarios para equilibrar su dieta.

A partir de esta idea, nace el negocio de comida para llevar pero con un
valor afiadido; la idea es proporcionar al publico en general una gran variedad de

menus, ya sea desayuno, comida o cena de alto valor nutrimental y con sabor
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casero, es decir, ofrecer al mercado platillos como si hubieran sido preparados en
casa pero ahorrando la labor de cocinar.

El consumidor actual es cada vez mas exigente en cuanto a los alimentos
gue consume, pues no se trata solamente de comprar algo para comer si no que

buscan alimentos nutritivos y que permitan llevar un estilo de vida saludable.

Existen quienes quieren comer cocina de calidad en precios econémicos,
los que tienen prisa y no tienen tiempo de que se la sirvan en el restaurante, los
gue quieren ahorrar y comer saludablemente, en fin, un monton de nuevos perfiles

de consumidor al que hay que atender.

La venta de comida para llevar ha pasado de ser una moda a convertirse en
un modelo de negocio con importantes ganancias y muy atractivo para los

emprendedores.

El término de comida para llevar se encuentra intimamente ligado al
concepto de comida rapida; se entiende por ésta como un estilo de alimentacion
donde los alimentos se preparan y son servidos rapidamente para su consumo

dentro o fuera del establecimiento.

El restaurante de comida para llevar pertenece a las unidades
pertenecientes al grupo de los restaurantes que sirven comidas completas
preparadas para su consumo inmediato fuera del local donde se venden. Esas
unidades pueden ser restaurantes tradicionales, autoservicios o restaurantes de
comida preparada para llevar o puestos de comida permanente o temporales y
similares, con y sin sitio para sentarse. El aspecto decisivo es que sirvan comidas
para su consumo inmediato y para llevar y no el tipo de establecimiento en que se

sirven.



52

Hay establecimientos que ofrecen no solo productos/servicios de
restauracion en sus establecimientos, sino que también venden comida para llevar
y consumir en las casas, empresa, etc. desde platillos sencillos y tradicionales a
elaboraciones culinarias mas sofisticadas, el cliente puede elegir a su gusto y

pagar por peso, racién o unidad.

Algunas de estas empresas de restauracion se han convertido en
verdaderas industrias de la produccién culinaria y de la pasteleria y gozan de

marcas con reconocido prestigio en el mercado.

Hasta hace poco tiempo el estilo de “comida rapida” era considerada
comida chatarra y se relacionaba siempre con los tipicos hot dogs, hamburguesas
y pizzas. Hoy, los cambios en los gustos de los consumidores y su preocupacion
por cuidar su salud y prevenir el sobrepeso y obesidad ha llevado a que surjan
nuevos conceptos de alimentacion donde se combine la rapidez del servicio de la
comida rapida con una alimentacion balanceada y nutritiva sin sacrificar el sabor

de los mismos.

2.2.1 Antecedentes de los restaurantes de comida para llevar

Durante la década de 1950 en Estados Unidos, comenzaron a aparecer en
las carreteras de mayor circulacion restaurantes de comida rapida. Los viajeros
podian parar a comer en estos restaurantes y también comprar comida para llevar.
En los drive-ins, la gente permanecia sentada en sus autos y los camareros le

traian la comida.

Los clientes podian comer rapidamente o llevarse los alimentos preparados

a donde quisieran consumirlos.
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Los restaurantes de comida rapida con aparcamiento y servicio para
automovilistas incluidos, surgieron durante la década de los 60 y 80 siguen

expandiéndose.

Aunque los antecedentes de la comida rapida y para llevar se remontan
desde la antigua Roma donde se vendia en puestos callejeros “panes planos con
olivas” si duda alguna el pais pionero en este modelo de negocio es Estados
Unidos. Es tipo de alimentacion se ha convertido ya en una caracteristica de este
pais y en un modelo de vida que se ha extendido por todo el mundo.

En 1912 se abrio6 en Nueva York el primer establecimiento destinado
exclusivamente a la venta de comida para llevar y posteriormente se popularizo
con el sistema drive-through que permite adquirir la comida sin salir del coche,
antecedente claro del actual McAuto de McDonalds y de otras franquicias

dedicadas a la venta de hamburguesas.

La comida rapida estad claramente vinculada a la venta de comida a
domicilio o comida para llevar porque normalmente son este tipo de menus de
platos preparados los que se pueden adquirir de forma rapida y practica pero

agregando ademas el beneficio del sabor casero y elevado contenido nutrimental.

2.2.2 Identificacion contextual de los restaurantes de comida para llevar

Se entiende por restaurante a las unidades econdmicas de servicios de
preparacion de alimentos y bebidas para su consumo inmediato, acorde al sistema
de clasificacién de la industria de América del Norte. Abarca las siguientes clases

de actividades:

¢ Restaurantes con servicio completo

e Restaurantes de autoservicio
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e Restaurantes de comida para llevar
e Otros restaurantes con servicio limitado
e Servicios de comedor para empresas e instituciones

e Servicios de preparacion de alimentos para ocasiones especiales

El negocio de la comida para llevar es un fenémeno reciente que tuvo sus
origenes a mediados del siglo pasado en Estados Unidos y vivi6 un rapido
desarrollo en la década de 1990. Diversos estudios confirman el aumento de la
demanda de comida para llevar.

En Meéxico, se trata de un fenOmeno mas reciente desde finales de la
década de 1980 comenzaron a proliferar grandes franquicias de comida rapida.
Con el paso de los afos, los restaurantes empezaron a brindar este servicio
debido al cambio en el estilo de vida de las familias, en que las mujeres estan

ingresando a la fuerza laboral y ya no tienen tiempo para preparar alimentos.

El negocio de comida para llevar es un arte. Exige un cuidado especial en
varios aspectos: los alimentos siempre deben lucir apetecibles y sobretodo
frescos; trato personal y amable: variedad de servicios al cliente; ubicacion
correcta del establecimiento, entre otros. Ante todo, una caracteristica primordial

de este negocio es la flexibilidad.

La flexibilidad es la capacidad de un negocio para responder facil y
rapidamente a las necesidades de los clientes; esta habilidad ha estado en manos
de los pequefios establecimientos especialmente dedicados al servicio de comida
para llevar, en cambio los supermercados que han adoptado este negocio como
parte de sus servicios han tenido un éxito limitado debido en gran medida a las

estructuras corporativas que los caracterizan.
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Entre los aspectos que caracterizan a un negocio exitoso de este tipo incluyen:

e Innovacién continta de productos para crear clientes fieles.

e Capacitacion adecuada del personal

e Conocimiento profundo del mercado o segmento al que se dirige el negocio.
e El disefio y el empaque son tan importantes como la propia comida.

e Los clientes no solo buscan alimentos, sino también un servicio amable y

una interaccion.

2.2.3 Beneficios de los restaurantes de comida para llevar

Los beneficios de un restaurante de comida para llevar son:

e Es posible incrementar el nimero de clientes sin que interfiera con la
capacidad del restaurante

e El ahorro del costo de camareros e incluso del propio, hace posible abaratar
los precios de este tipo de comida atrayendo a publicos nuevos.

e Es una propuesta innovadora de modelo de negocio y afade a tu
restaurante.

e En caso de emergencia alimenticia, son en los primeros platillos en los que
piensan los mexicanos

e Son alimentos atractivos y consumibles por publico de cualquier edad.

e Rapidez en la preparacion de este tipo de comidas.

e Se ofrece comida saludable, fresca y con un importante valor nutricional.

La inversion realizada en este tipo de negocio es relativamente baja pues el
tamafo del local que se va a emplear es pequefio y se trabaja con una cantidad

reducida de personal.



56

2.2.4 Enfoque e impacto econdmico de los restaurantes de comida para

llevar

En México existen 420,000 establecimientos del giro restaurantero entre
ellos incluidos los negocios como torterias, loncherias, juguerias, taquerias,
antojerias, cafeterias, restaurantes de comida rapida, comida para llevar y
restaurantes de servicio completo. La venta total anual es de $182, 992 millones
de pesos y representa el 1.4% del PIB nacional y 13% del PIB turistico. En el afio
2011 el sector de la comida tuvo un crecimiento del 3.7% y para el afio 2012 la
proyeccion del Banco de México del crecimiento de esta industria fue de un 3.9%

La industria restaurantera es el segundo mayor empleador a nivel nacional.
Supera en empleo al conjunto de personas ocupadas en los sectores de pesca,
mineria, electricidad, agua, distribucion de gas por ductos y construccién en su
totalidad. Ha generado 1, 300,000 empleos directos y 3, 250,000 empleos

indirectos. %

Los beneficios econdmicos que genera la industria de comida en nuestro
pais no son uUnicamente a la hora de vender platillos ya preparados en los
restaurantes y lugares de venta de comida; de hecho eso es solo la punta del
iceberg. El mercadeo de alimentos listos para comer esta vinculado totalmente a
las actividades agricolas, pecuarias y acuicolas, pues éstas generan las materias
primas que se procesan en las ramas que integran el sector; debido a esto la

industria de la comida ha contribuido en el crecimiento de la economia en México.

2% http://canirac.org.mx/pdf/canirac-20110713-cifras-del-sector-restaurantero.pdf
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2.2.5 Los restaurantes de comida para llevar como estrategia comercial en
México

Tomando en cuenta que México se encuentra entre los primeros paises del
mundo como consumidores de comida rapida y ademas como una de las naciones
con mayor indice de obesidad, se hace clara la idea de que existe una gran
oportunidad de negocio en la venta de comida para llevar casera que permita
seguir un régimen alimentario adecuado que permita cuidar el peso del

consumidor.

Los mexicanos gastan alrededor de 240 mil millones de pesos al afio en la
compra de comida rapida ya que soluciona el problema de la falta de tiempo para
cocinar pero desgraciadamente esto tiene un impacto negativo en la salud del
consumidor; éste es cada vez mas consciente a la hora de elegir la comida del dia
gue va a degustar y hace mas escrupuloso su proceso de compra ademas de la

presion actual de diversos factores de mantener cierta apariencia fisica.

Es ahi donde los restaurantes de comida para llevar entran en accion pues
se estan ofreciendo platillos dentro de la cultura alimenticia mexicana, listos para
consumir pero balanceados nutrimentalmente lo que permite seguir una dieta

saludable sin pasar horas desgastandose en la cocina.

En el mundo de los negocios el sector de la comida ha sido y seguira
siendo uno de los giros mas rentables y de mayor crecimiento, sin importar el
tamafio de la empresa o el giro especifico en que se desenvuelva el restaurante
las inversiones en la industria alimentaria tienen gran potencial y se parte de la
premisa de que comer es una necesidad basica y por mas que se vea afectada la

economia de los consumidores nunca dejaran de comer.
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2.2.6. Camara nacional de la industria de restaurantes y alimentos
condimentados (CANIRAC).

La Camara Nacional de la Industria de Restaurantes y Alimentos
Condimentados es una organizacion empresarial, de caracter nacional, que
representa, integra, educa, promueve y defiende los intereses y derechos de los
establecimientos que preparan y venden alimentos para impulsar el desarrollo de
la industria mediante la interlocucién con el Gobierno y demas sectores, brindando

diversos servicios de interés general.

La CANIRAC Delegacion Veracruz-Boca del Rio tiene como compromiso
apoyar cuando asi se requiera a los socios, promover los éxitos y acuerdos y
elevar a un mejor nivel nuestros agremiados para lograr ser competitivos.
Implementando estrategias y planes de accion.

Los beneficios que se tiene al afiliarse a la CANIRAC son:

e Poliza de seguros MAPFRE, que de acuerdo a la cuota fijada le da
cobertura en contenido y responsabilidad civil a su negocio, asi como
descuentos en caso de ampliar la pdliza en la contratacion de su seguro de
auto, de vida o gastos médicos mayores entre otros.

e Programas continuos de capacitacion mediante cursos programados mes
tras mes para todo el personal de su negocio abarcando una amplia gama
de temas de interés tales como: manejo higiénico de los alimentos,
vigilancia sanitaria, ingles basico para comensales, MAT (Mesero como
Anfitrién Turista), Introduccién al distintivo H, entre otros.

e Representatividad ante autoridades municipales, estatales y federales.

e Registro al SIEM (Sistema Empresarial Mexicano) la red empresarial mas

importante de México.
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e Convenio con proveedores afiliados que en caso de requerir sus productos
0 servicios otorgan un descuento especial.

e Orientacion y asesorias en las areas administrativas, juridicas y laborales.

La CANIRAC busca mantener activa la conexién entre sus socios y amplia
constantemente las relaciones de negocios y proyeccion a través de una variada
agenda de congresos, exposiciones, ferias y muestras gastronémicas, desayunos

informativos y reuniones empresariales entre otros.



CAPITULO IlI
INVESTIGACION DE MERCADOS PARA UN RESTAURANTE DE COMIDA
PARA LLEVAR

3.1 Planeaciéon de la investigacion de mercados para un restaurante de

comida para llevar

La investigacion de mercados ha resultado ser una herramienta de gran
peso a la hora de emprender un nuevo negocio. Utilizada correctamente, la
investigacion de mercados puede ser una luz que guie al nuevo empresario al
alertarlo de las amenazas en el mercado comercial y para reconocer las

oportunidades de negocio de las que podra sacar provecho.

Cuando se ha tomado la decision de iniciar un negocio es necesario que
esté fundamentando en datos que justifiquen y hagan viable el desarrollo de la
nueva empresa y no solo dejarse guiar por el entusiasmo inicial que la nueva
empresa representa. Durante esta etapa, la investigaciéon de mercados es crucial
pues el capital de inversion se encuentra en riesgo si no se tiene claramente

identificado el mercado meta al que se quiere llegar, sus gustos, preferencias,
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costumbres y necesidades; incluso es posible detectar si el producto que
gueremos ofrecer no es deseable en el mercado o si la demanda del mismo es

muy poca y no supone una posibilidad real de un negocio exitoso.

Por estos motivos y con el fin de minimizar el riesgo de fracaso de la
empresa y la pérdida de capital de inversion, el negocio de comida para llevar ha
decidido realizar una investigacion de mercados para definir si existe una
oportunidad atractiva de negocio y si es viable econémicamente asi como la

identificacion del mercado meta al que ira dirigido.

Durante esta primera etapa de la investigacion de mercados para el

restaurante de comida para llevar se definio el objetivo general de la investigacion:

Descubrir si existe una oportunidad real de negocio en el mercado de
consumo en la ciudad de Boca del Rio, Veracruz para emprender un restaurante
de comida para llevar minimizando el riesgo de fracaso del mismo y la pérdida de
capital de inversion. Con el fin de delimitar un camino metodolégicamente
integrado también se fijaron los objetivos especificos de la investigacion que
también serviran para elegir un método de recoleccion de datos adecuado al

trabajo. Dichos objetivos son:

Definir si existe una oportunidad real en el mercado de consumo para
introducir un nuevo negocio de comida para llevar.

e Minimizar el riesgo de fracaso de la nueva empresa.

¢ Identificar el mercado meta al que ira dirigido.

e Conocer los patrones de consumo de los individuos.

e Obtener informacién real para la toma de decisiones referentes a las

caracteristicas del nuevo restaurante de comida para llevar.
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A través de la definicion del objetivo general de la investigacion y de los

objetivos especificos fue posible determinar que el método de recoleccién de

datos mas adecuado para completar el trabajo es la encuesta.

Para la aplicacion de dicha encuesta fue necesaria la participacion de un

entrevistador, dicha funcion la realiz6 la estudiante de la carrera de Administracion

de la Universidad Villa Rica, Nadia Laura Mendoza Layja y la asesora de tesis la

licenciada Susana Sanchez Solis. La aplicacion de la encuesta fue programada

para realizarse los dias 21, 22 y 23 de febrero en el fraccionamiento Jardines de

Mocambo; dicho lugar elegido debido a que es en esta zona donde se pretende

abrir el restaurante. Para ejecutar el plan de investigacion de mercados fue

necesario también prever el costo de la investigacion, el cual se detalla a

continuacion:

TABLA 2. Descripcién de los recursos materiales para la investigacion de mercados.

CANT. DESCRIPCION PRECIO TOTAL
1 Computadora portatil marca Hewlett Packard. $9,999.00 $9,999.00
Paqueteria de software Microsoft Office
1 $1,199.00 $1,199.00
(programas para computadora Word y Excel).
Impresora marca Hewlett Packard, laser
1 » $1,499.00 $1,499.00
monocromatica.
Cartucho de tinta para impresora blanco y
2 $859.00 $1718.00
negro.
2 Paquete de hojas blancas Bond tamafio carta. $51.90 $103.80
Uso de transporte publico (taxi) para acudir a
N/A $300.00 $300.00

los lugares donde se aplicé la encuesta.

Gran total: $14, 818.00
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TABLA 3. Cronograma de trabajo para la investigacion de mercados

Actividad Enero Febrero

Semanas

Planeacion de la
investigacion de mercados

Realizacién de la

investigacion preliminar

Elaboracion del disefio
de la investigacién de

mercados

Elaboracion de la

encuesta

Determinacion del

tamarfio de la muestra

Recolecciéon de

in7formacién y datos

Tabulacion y andlisis

de los datos

Elaboracion del reporte

final de la investigacion

3.2 Investigacién preliminar

Teniendo ya delimitados las metas que se quieren alcanzar a través de la
investigacion de mercados y habiendo realizado la planeacion del estudio, se
procedio a llevar cabo una investigacion previa para conocer el medio ambiente en

el que se desarrollara el restaurante de comida para llevar.
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A través de dicho sondeo fue posible conocer el mercado al que podra
ofrecer la empresa sus productos y la competencia que existe en el mismo giro del
negocio en el fraccionamiento Jardines de Mocambo y en los fraccionamientos
cercanos a éste como son el fraccionamiento Virginia, el Reforma y Jardines de

Virginia.

Asi mismo se logro identificar a través de conversaciones informales y
observacion que la atencion a personas que trabajan o desempefian actividades
es indispensable para cubrir sus necesidades béasicas de alimentacién, por ello la

comida para llevar se hace indispensable para algunos casos

3.2.1 Tamano del mercado

Segun los datos de la encuesta de poblacion y vivienda de INEGI 2010 en
la ciudad de Boca del Rio, Veracruz habita una cantidad total de 138, 058
personas, de las cuales 32, 443 son hombres y mujeres entre las edades de 25 a
59 afios econdmicamente activos y con la posible necesidad de comprar alimentos
preparados listos para consumir; es por ello que la muestra se calculé en base a

esta cantidad de elementos.

3.2.2. Perfil del consumidor

Sector demografico: hombres y mujeres adultos mayores a 25 afios de

clase social media, media-alta y alta.

Sector geografico: personas que viven o cuyo trabajo se encuentra en la
ciudad de Boca del Rio, Veracruz; preferentemente en los fraccionamientos
Jardines de Mocambo, Jardines de Virginia, fraccionamiento Reforma vy

fraccionamiento Virginia.
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Sector psicografico: profesionistas, amas de casa y en general personas
gue debido a su trabajo o a sus horarios de oficina y estilo de vida se les dificulta
la tarea de elaborar sus alimentos o los de su familia en su propia casa por lo que
necesitan comprar varias veces a la semana la comida lista para consumir; ya sea

solo para ellos mismos o también para su familia.
3.2.3 Reconocimiento de la competencia

Parte del trabajo de campo fue buscar a las empresas que son
consideradas como competencia directa para el restaurante de comida para llevar
pues trabajan en el mismo giro y ofrecen el mismo tipo de producto que la

empresa propuesta.

Los restaurantes de comida para llevar reconocidos como competencia son:

La cocina de Paquita: este restaurante de comida para llevar es
probablemente de los primeros en Boca del Rio, Veracruz. Abrié sus puertas al
publico en mayo del afio 1987. El restaurante abre de lunes a sadbado en un
horario de 8:00 a 17:00 y es posible conocer el menu via telefénica o por su
pagina de internet. Cuenta con servicio a domicilio restringido.

Alimentos: el negocio apuesta por la comida tradicional mexicana estilo casero,
ofreciendo a sus clientes varias opciones de menu del dia personal. A

continuacién un ejemplo del mismo:

e Sopa del dia

e Ensaladay arroz

e Guiso del dia (pollo frito o bistec de res al gusto)

e Una o dos guarniciones a escoger (papas fritas, enchiladas suizas)

e No incluye bebida y postre
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Ubicacion: Paseo Jardin #25 esq. 2 de abril. Fraccionamiento Virginia. (Ubicacion
desde el afio 2000)

Rango de precios: el precio de un menu personal es de $50.00 a $55.00
dependiendo si se elige pollo o carne de res y el nimero de guarniciones. No tiene

cargo extra por el servicio a domicilio.

Publicidad: este restaurante reparte volantes con diferentes ejemplos de menu a
domicilio, también cuenta con su propia pagina de internet

http://lacocinadepaquita.mex.tl/ para checar las comidas del dia y a través de

Facebook.

Fotografia 1. Fotografia real de un menu del dia de “La cocina de Paquita.”

La casa del chef: de los restaurantes de comida exclusivamente para llevar

con mas trayectoria en la ciudad, inici6 operaciones en mayo del afio 2000. La

elaboracién de los alimentos se encuentra a cargo de un chef profesional. El tipo


http://lacocinadepaquita.mex.tl/
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de alimentos que ofrecen son guisos mexicanos estilo casero y se venden en
forma de racion, el cliente acude al negocio y elige el niumero de raciones de
guisos y guarniciones que desea. No cuenta con servicio a domicilio y es posible
comunicarse via telefénica para conocer el menua del dia o a través de su pagina

de internet. El restaurante tiene un horario de 13:00 a 17:00 de lunes a viernes.

Alimentos: a continuacién se muestra un ejemplo de menu del dia:

e Sopa de verduras

e Guarniciones a elegir (arroz, espagueti verde o rojo, coliflor guisada,
nopales, frijoles, ensalada cesar)

e Guisos de res o pollo (pechuga de pollo en salsa poblana, bisteces de res a
la oriental)

e Postres (torta de elote, arroz con leche, pie de queso)

Ubicacion: Garzon Cossa #438-B. Fraccionamiento Reforma.

Rango de precios: el precio de las guarniciones por orden va entre $21.00 a los

$29.00, el precio de la orden de los guisos va entre los $55.00 y $60.00

Publicidad: esta empresa se anuncia a través de volantes entregados a domicilio,

cuenta con su propia pagina de internet http://lacasadelchef.net/ donde es posible

revisar el menu diario.

JF_Gourmet: es un restaurante de comida para llevar que inici

operaciones en mayo del 2010. Esta empresa ofrece alimentos tipo gourmet estilo
mexicano preparados por chefs profesionales. Ademas del servicio de comida
para llevar cuenta con servicio a domicilio y cuenta con cuatro mesas por si los
clientes gustan consumir ahi mismo sus alimentos. Este restaurante ofrece los

menus de comida para llevar de lunes a viernes a partir de las 13:00 horas y hasta


http://lacasadelchef.net/

68

gue los alimentos se agoten (alrededor de las 16:00) por ello es necesario apartar
la cantidad de menus que se van a comprar un dia antes o el mismo dia en la

mafiana via telefonica o por internet en su pagina de Facebook.

Alimentos: el restaurante ofrece un menu distinto cada dia conformado

basicamente por:

e Sopa o crema de verduras

e Ensalada

e Arroz o frijol

e Una guarnicion (puré de papa, espagueti, salchichas enchipotladas)

e Guiso de res, pollo o pescado (fajitas de res a la mexicana, pollo pibil)
e Agua fresca (jamaica, horchata o limonada)

e Postre (gelatina o arroz con leche)

Ubicaciéon: Av. Américas #433 local “D” entre calle Balboa y calle Dominguez.

Fraccionamiento Reforma.

Rango de precios: el precio del menu personal es de $50.00 para llevar y $55.00

por menu en caso de pedir el servicio a domicilio.

Publicidad: esta empresa se anuncia a través de su pagina de Facebook y hace

mucho énfasis en la misma pues cada dia actualizan el menu de forma llamativa.
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Fotografia 2. Imagen real de un menu personal para llevar de” JF Gourmet.”

Los Farolitos: A parte de los restaurantes de comida a la carta de esta

cadena de restaurantes, existe una sucursal de éste dedicado Unicamente a menu
de comida para llevar. Este restaurante cuenta con servicio a domicilio Gnicamente
en el fraccionamiento Reforma y Virginia y no tiene cargo extra. Esta sucursal
ofrece menu de comida para llevar de lunes a viernes de 13:00 a 18:00 y es
diferente cada dia. Para conocer el menu del dia es necesario llamar por teléfono

o acudir personalmente.

Alimentos: ofrece alimentos tipo casero estilo mexicano y son preparados por

cocineros. El menu del dia esta conformado por:

e Sopa de pasta o crema de verdura.
e Ensalada.
e Una guarnicién (arroz, frijol, espagueti)

e Guisado de pollo o res. (milanesa de pollo, carne deshebrada)
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e Agua fresca (naranjada, limonada, jamaica)

e Postre (gelatina)

Ubicacion: Diego de Ordaz #234. Fraccionamiento Reforma.

Rango de precios: el precio del menu del dia personal es de $45.00 y $50.00 por

menu si es a domicilio.

Publicidad: unicamente de los restaurantes de comida a la carta mas conocidos de

esta cadena pero no se encontré publicidad en especifico de esta sucursal.

Gastronova: este restaurante de comida para llevar comenzo operaciones
a mediados del afio 2010.. Para conocer los alimentos del dia es necesario

comunicarse por teléfono o acudir personalmente.

Una caracteristica que cabe recalcar de este restaurante es que es el Unico
gue maneja plato de dieta; diariamente ofrece un menu especial para las personas
gue estan bajo un régimen alimenticio especial conformado siempre por ensalada

de lechuga y jitomate, verduras al vapor y pechuga de pollo asada.

Alimentos: Gastronova no ofrece un menu del dia individual si no que vende a
granel cada uno de los guisos que ofrece en 6rdenes de medio litro en el caso de
las sopas y cremas y 500 gr en el caso de los guisos. A continuacion se enlistan

ejemplos de los alimentos que manejan por dia.

e Sopa de pasta o sopa de verduras

e Guarniciones (arroz blanco, espagueti, frijoles, puré de papa, suflé
de papa, etc.)

e Guiso de pollo o guiso de res (picadillo con papa, pollo estilo

Kentucky, etc.)
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e Ensaladas

e Verduras al vapor
Ubicacion: Avenida Palmeras #589. Fraccionamiento Jardines de Mocambo.

Rango de precios: el costo de una orden (medio litro) de sopa de pasta o de
verduras es de $17.00 pero puede variar segun los ingredientes del dia. En el
caso de las guarniciones como el arroz, frijol o pasta es de $30.00 por orden (500
gr). El precio de los guisos de pollo varia entre $40.00 y $45.00 dependiendo las
piezas de pollo que se elijan, muslo y pierna o solo pechuga. El precio del plato de
dieta es de $60.00 y no incluye bebida. El precio del servicio a domicilio es de
$15.00 sin importar la cantidad de alimentos que se pidan.

Publicidad: esta empresa se anuncia a través de su pagina de facebook y de la

pagina de internet www.guiamexico.com.mx y a través de volantes entregados a

.

domicilio.

Fotografia 3. Imagen real de una racién del restaurante Gastronova (pollo Kentucky con guarnicion de puré de papa.)
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Fotografia 4. Imagen real de plato de dieta del restaurante Gastronova (pechuga de pollo asada, ensalada y arroz al vapor)

Salsa Brava: el restaurante de comida para llevar “salsa brava” inicio
operaciones a finales del afio 2011. Este negocio ofrece el servicio de comida
Unicamente para llevar y cuenta con pocas mesas en su sucursal para comer ahi.

Salsa Brava esta a cargo de un chef profesional y es una empresa familiar.

Alimentos: ofrece comida tradicional mexicana a través de un menu del dia
individual que cambia diariamente; a continuacion se describe un menu tipico de

este restaurante.

e Sopa de pasta o crema de verdura

e Ensalada

e Guiso de pollo o res (fajitas de pollo a la mexicana, arrachera con jalapefio)
e Una guarnicién (pasta, puré de papa)

e Arroz o frijol

e Agua fresca de limén, naranja, jamaica u horchata.
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Ubicacion: Avenida Palmeras #193. Fraccionamiento Jardines de Virginia.

Rango de precios: el precio de un menu del dia para llevar es de $55.00

Publicidad: esta empresa estd anunciada en la pagina de internet

www.veracruzquialis.com.mx y a través de volantes que se entregan a domicilio.

/

Fotografia 5. Imagen real de un menu del dia de Salsa Brava.

Restaurante Hermes: El restaurante Hermes inicié operaciones en agosto
de 2010. Es un negocio de comida para llevar aunque también ofrece servicio
estilo buffet en sus instalaciones y servicio a domicilio limitado. Ofrece un menu
gue varia cada dia y para conocerlo hay que comunicarse via telefénica. Tiene un

horario de lunes a domingo de 13:00 a 17:00 horas.

Alimentos: a continuacién se enlistan algunos ejemplos de alimentos que ofrece
este restaurante en su buffet. El menu para llevar esta conformado por una de las

opciones de crema o sopa, ensalada, un guiso y dos guarniciones.
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e Crema mixta de verduras

e Carne de soya en pipian

e Lasagna vegetariana

e Espagueti blanco

e Arroz blanco

e Frijoles

e Ensalada de lechuga y nopal

e Postre (durazno en almibar, arroz con leche)

Ubicacion: este restaurante esta ubicado dentro de la plaza comercial Mocambo
en Av. Ruiz Cortines esquina calle Juan Pablo Il. Local G12.

Rango de precios: el precio del mena para adulto es de $45.00 y para nifio es de

$35.00. Los postres tienen un precio adicional de $15.00.

Publicidad: el unico medio por el que se anuncia esta empresa es a través de su

pagina de Facebook.

3.3. Estructura del disefio de la investigacion de mercados

Es importante recordar que un adecuado disefio del instrumento que se
eligié para la recoleccion de datos nos permitira llevar a cabo los objetivos del
estudio y que los datos recolectados sean obtenidos a través de procedimientos
objetivos; también es a través de éste que el investigador proporcionara a la
gerencia o encargado del restaurante de comida para llevar la mejor informacion

posible clara y precisa para la correcta toma de decisiones.

Para la investigacion de mercados para el restaurante de comida para llevar

el método de recopilacion de datos elegido fue la encuesta ya que se desea saber
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las opiniones de los individuos que pertenecen al mercado meta al que se
ofreceran los productos del restaurante ademas de ser un instrumento facil de

aplicar y es accesible econébmicamente.

El cuestionario que se aplic6 al realizar la encuesta se muestra a

continuacion:

CUESTIONARIO
El presente documento tiene la finalidad de obtener informacion para conocer las
necesidades y preferencias de la poblacion respecto a los negocios de comida

para llevar. Gracias por su participacion.

Instrucciones: marque con una x 0 subraye la opcion que considere adecuada a
su condicion, necesidad o gusto.

Sexo: Femenino () Masculino () Fecha:

Edad: 25a35( ) 36a45( ) 46 ab55( )  Mayor de 55( )
Ocupacion: Estudiante () Empleado ( ) Empresario( ) Amadecasa( )
. ¢ Cuantas veces por semana come fuera de su casa?

a) Ningun dia b) 2 a 3 dias c) 4abdias

. ¢ Para usted qué es mas practico segun su situacion personal u ocupaciéon?
a) Comer en casa b) Comprar comida para llevar  c) Otro

;Cual?

. ¢Qué tan importante es para usted el valor nutrimental a la hora de comprar
alimentos?

a) Muy importante b) Importante c) Nada importante
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¢ Ha visitado algun restaurante de comida para llevar?

a) Si b)No (si su respuesta es NO, gracias por colaborar)

¢, Con qué frecuencia asiste a este tipo de restaurante?
a) 1vez alasemana b) 2 a 3 veces alasemanac)4 ab5 veces alasemana

d) 1 vezal mes e) 2a3vecesal mes f) No asisto

¢Como calificaria la atencién que recibe en los restaurantes de comida para
llevar?

a) Excelente b) Buena c¢) Regular d) Mala e) Pésima

¢, Como calificaria las instalaciones de los restaurantes de comida para llevar que
usted conoce?

a) Excelente b) Buena c¢) Regular d) Mala e) Pésima

¢, Como considera los precios que tienen los restaurantes de comida para llevar
gue usted conoce?

a) Muy altos b) Altos c) Accesibles d) Baratos e) Muy baratos

¢, Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por una comida para llevar?
a) Menos de $30.00 b) De $30.00 a $40.00 c) De $40.00 a $50.00 d) méas de
$50.00

¢, Conoce algun lugar de comida para llevar en Boca del Rio?
a) Si b) No
¢ Conoce algun lugar de comida para llevar en el fraccionamiento Jardines de

Mocambo o en los fraccionamientos aledarios?
a) Si b) No
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12.¢Qué opcidn es mejor para usted?
a) Pasar usted mismo por comida para llevar b) Que le manden comida a
domicilio c) Que le manden comida a su trabajo

13.¢Para usted seria importante se le mandara el mend semanalmente via correo
electrénico?
a) Si b)No

14.¢Qué es mas importante para usted a la hora de comprar comida para llevar?
a) Sabor b) Comida saludable c) Precio d) Ubicacién e) Servicio a domicilio
f) Instalaciones g) Atencion al cliente

15. ¢ Ha visto publicidad o promociones de este tipo de restaurantes?
a) Si b) No

16.¢En qué medios?
a) Volanteo b) Radio c) correo electrénico d) Revistas e) Otro f)

¢ Cual?
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1.4 Determinacidon y calculo de la muestra

Anteriormente se menciond que el tamafio del mercado meta al que se va a
llegar es de 32, 443 elementos. Ya que estamos hablando de un mercado meta
muy grande para fines de aplicacion de la encuesta se realiz6 un célculo de una

muestra de este mercado a traves de la siguiente formula:

n= o> Npq
e’(N-1)+0°pqg

Las variables de la férmula fueron sustituidas de la siguiente manera:

0=17
N = 32, 443
p = 50%
q = 50%
e= 10%

Después de sustituir las variables de la férmula y realizar el calculo

pertinente el resultado es de 73 elementos.

3.5 Presentacion y andlisis de larecoleccion de datos

A continuacion se presenta en forma de gréfica de pastel los datos que se
obtuvieron a través de la encuesta y su respectivo analisis. Se recuerda que con el
célculo de la muestra anteriormente mencionado el total de encuestas aplicadas

fue de 73 elementos.
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1. ¢ Cuantas veces por semana come fuera
de su casa?

2%

@ Ningun dia
M2 a 3dias
@4 a5dias

@ mas de 5 dias

En la primera pregunta de la encuesta se queria conocer la cantidad de
veces por semana que las personas comen fuera de su casa para conocer la
oportunidad que se tiene por cada siete dias de que un cliente potencial visite el

restaurante de comida para llevar.

A través de la grafica se puede apreciar que el 65% de las personas
encuestadas consume los alimentos del medio dia fuera de su casa. Este universo
corresponde casi en su totalidad a profesionistas y empleados entre 25 a 55 afios
gue por falta de tiempo para regresar a comer a sus casas comen en algun lugar
cercano a su trabajo. En segunda instancia encontramos que el 20% de los
encuestados comen fuera de su casa de 4 a 5 dias por semana. La tercera opcion
fue conformada por el 13% de los encuestados; solo esta cantidad de personas no
representan un cliente potencial para nuestra empresa; por lo que encontramos

gue el 87% restante come fuera de su casa de 2 a 5 dias por semana por lo que
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es posible captar este mercado potencial en un promedio de 1 a 2 veces por
semana lo que representa una oportunidad econémica real para el restaurante de

comida para llevar.

2. ¢Para usted qué resulta mas practico
segun su situacion personal u ocupacién?

B Comer en casa
@ Comprar comida para llevar

@ Otro

En la pregunta nimero dos se quiso averiguar qué resulta mas comodo
para los elementos encuestados, si preparar alimentos en su propia casa o
comprar comida para llevar. El 51% de los encuestados contestd que le resulta
mas comodo preparar y comer los alimentos en su propia casa, el 33% contesto
gue comprar comida para llevar y el 16% contestd que otras opciones como comer

en un restaurante de comida a la carta.

Es necesario tomar en cuenta que las personas prefieren cocinar sus

propios alimentos pero no lo hacen por falta de tiempo. Esto debe ser tomado
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como una oportunidad pues se deben de ofrecer alimentos lo mas caseros y

parecidos posibles a los que uno mismo podria preparar en su propia casa.

3. ¢, Qué tan importante es para usted el
valor nutrimental a la hora de comprar
alimentos preparados?

E Muy importante
E Importante

@ Nada importante

En la tercera pregunta se buscaba saber la importancia que tiene para el
mercado potencial el valor nutrimental de los alimentos que compran puesto que el
restaurante pretende abrir quiere saber qué tan atractiva encuentra la gente
comprar comidas que les ayuden a tener un estilo de vida saludable y una

alimentacién balanceada.

El 53% de los encuestados contest6 que es muy importante el valor
nutrimental de los alimentos a la hora de escoger sus alimentos; el 36% contesto
gue es importante mientras que solo el 11% no presta ninguna atencion al valor
nutrimental de los alimentos que compra en restaurantes habitualmente. Estamos

hablando de un 89% de las personas encuestadas que les resulta bastante
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importante qué tan nutritivo son sus alimentos, lo que representa una oportunidad
de negocio para el restaurante de comida para llevar ofrecer mends balanceados

gue resultan atractivos para una gran cantidad de personas en el mercado.

4. ¢Ha visitado algun restaurante de comida
parallevar?

m Si
E No

A través de la pregunta nUmero cuatro se queria conocer cuantas personas
han tenido ya contacto con los restaurantes de comida para llevar, se descubri6
gue el 97% de los encuestados ya han comprado en algun restaurante de este
giro y unicamente el 3% de los encuestados nunca ha visitado un restaurante de

este estilo.

Esta informacion es necesaria pues a partir de las experiencias previas que
ya ha tenido la gente de estos establecimientos se requieren saber cuales son las

percepciones personales de los posibles clientes de los restaurantes de este tipo.
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A partir de este momento el nimero de respuestas por encuesta baja a 71
pues el resto de la encuesta solo se aplicé a las personas que contestaron si en
este pregunta.

5. ¢Con quée frecuencia asiste a este tipo de
restaurantes?

M a)1vezalasemana

@ b) 2 a 3 veces por semana
Ec) 4 a5 veces por semana
®d) 1 vez al mes

@e) 2 a 3 veces al mes

= f) No asisto

En la pregunta niumero cinco, se deseaba saber qué tan seguido asiste el
mercado potencial a los restaurantes de comida para llevar. Se encontré que el
59% de los encuestados compra sus comidas por semana en estos

establecimientos de una a tres veces por semana.

Este mercado constante de personas que visitan por semana este tipo de
restaurantes es clave para la apertura del nuevo negocio de comida para llevar
pues es el mercado que ya esta cautivo en este tipo de establecimientos y que
representa una oportunidad viable econémicamente para abrir un nuevo negocio

de comida para llevar. Existe también dentro de la gente que fue encuestada un
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7% que compra sus alimentos en restaurantes de comida para llevar de cuatro a
cinco veces por semana, aunque menor es también muy importante conocer este
dato pues entra también en el mercado potencial y que es importante considerar

como clientes cautivos.

El resto de los encuestados que es el 34% consume alimentos en estos

restaurantes, Gnicamente de 1 a 3 veces por mes.

6. ¢ Como calificaria la atencion que recibe
en los restaurantes de comida para llevar?

@ Excelente
E Buena

@ Regular
@ Mala

EPésima

En esta pregunta se queria saber qué opinan los clientes de este tipo de
restaurante de la atencion que reciben. Unicamente el 5% de los encuestados
contesté que recibia una atencion excelente en este tipo de restaurantes. El 58%
de los encuestados contest6 que recibe una buena atencion, la cual result6 la

respuesta mas popular.
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El 31% contestd que recibe una atencidn regular y el 6% restante contesto
que recibe una atencién entre mala y pésima cuando visita este tipo de
establecimientos.

Esta informacion es importante pues el nuevo restaurante de comida para
llevar puede aprovechar como oportunidad las debilidades de sus competidores en
el mercado y poner especial atencion a la hora de brindar el servicio a sus clientes

para marcar una ventaja competitiva en el mercado que ofrecera sus productos.

7. ¢Como calificaria las instalaciones de los
restaurantes de comida para llevar que usted
conoce?

@ Excelente
EBuena

@ Regular
@ Mala

En la pregunta numero siete se busco conocer la opinién de los clientes de
restaurantes de comida para llevar respecto a las condiciones de las instalaciones
de estos establecimientos en general. Unicamente el 9% de los encuestados
califico como excelente las instalaciones de estos restaurantes. El 56% de los

encuestados (la mayoria) contestdé que consideran buenas las instalaciones, el



86

31% creen que las instalaciones son regulares y el 4% restante consideran malas

las instalaciones.

Tomar en cuenta esta informacion es importante a la hora de elegir las
condiciones del establecimiento donde se va a abrir el restaurante asi como la
arquitectura del mismo, cuidando los detalles que hagan sentir cémodo al cliente
al entrar al restaurante para ubicarlo en la mente del consumidor como un lugar

agradable y seguro para adquirir sus alimentos.

8. ¢Como consideralos precios que tienen
los restaurantes de comida para llevar que
usted conoce?

E Muy altos
I Altos

@ Accesibles

En la pregunta numero ocho se pudo conocer la percepcién de los clientes
regulares de los restaurantes de comida para llevar de los precios que pagan por
sus alimentos. El 71% de los encuestados considera que paga un precio accesible

por los alimentos que come. Un 25% de la gente encuestada piensa que el precio
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de este tipo de comidas son altos y Unicamente un 4% opina los precios son muy
altos.

Tomar en cuenta esta informacion para fijar los precios del mena del
restaurante de comida para llevar es importante pues tomando en cuenta que en
promedio el precio pagado por un menu individual es de $50.00 y que el publico
considera que esta cantidad es accesible es posible aumentar el margen de
utilidad por platillo ofreciendo valor agregado al cliente posiblemente a través de la
presentacion de los platillos, el ambiente del restaurante, el servicio de los
empleados, el valor nutrimental de los alimentos, etc. Lo que no alterara la

percepcién del cliente de que paga un precio justo y accesible por platillo.

9. ¢ Cuéanto estaria usted dispuesto a pagar
por una comida para llevar? (personal)

B De $30.00 a $40.00
W De$40.00 a $50.00
@ Mas de $50.00

Esta pregunta es fundamental para la fijacién de precios de los alimentos en

el restaurante de comida para llevar que se presente abrir. Se dieron a elegir tres



88

rangos de precios para que los participantes respondieran con cual se sienten mas

comodos.

La respuesta mas popular con el 54% de los encuestados es el rango entre
$40.00 a $50.00 seguido del 35% el rango entre #30 a $40.00 y solo el 11% se

sentia a gusto pagando una cantidad superior a los $50.00.

Es importante destacar esta informacion una vez que se vaya a realizar la
fijacion de precios de los menus en el restaurante de comida para llevar pues un
precio muy alto al ser una empresa de nueva creacion puede desalentar a los
nuevos clientes a la hora de elegirlo como posible opcion para comprar sus
alimentos, igual que no irse al otro extremo pues un precio muy bajo muchas
veces es percibido por el publico como sinébnimo de baja calidad o raciones

pequefias en los alimentos.

10. ¢, Conoce algun lugar de comida para
llevar en la ciudad de Boca del Rio?

mSi
E No
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La pregunta niumero diez nos sirvid como reconocimiento para saber si los
encuestados tienen en cuenta restaurantes de comida para llevar dentro de la

ciudad donde se pretende abrir el nuevo restaurante.

El 79% de los encuestados si conoce un restaurante de comida para llevar
dentro de Boca del Rio, mientras que el 21% restante no ubica un restaurante de

esta indole en la ciudad.

11. ;Conoce algun restaurante de comida para
[levar en el fraccionamiento Jardines de Mocambo
o0 en los fraccionamientos aledanos?

mSi
E No

La pregunta nimero once nos sirvio para saber si los encuestados conocen
restaurantes de comida para llevar especificamente en el fraccionamiento Jardines
de Mocambo o en los fraccionamientos mas cercanos a esta zona que es donde

se pretende abrir el nuevo restaurante.
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El 55% del publico respondié que no conoce ningun restaurante de comida
para llevar en esta zona y Unicamente un 45% de los encuestados si conoce un

restaurante de este giro en esta zona.

Cabe recordar que a través de la investigacion preliminar se llevé a cabo un
reconocimiento de la competencia en estas zonas y al haber varios negocios de
este giro nos llevar a especificar que es muy importante hacer énfasis en los
medios de publicidad en los que se vaya a anunciar el nuevo restaurante pues a
pesar de existir una considerable oferta en esta zona es una cantidad importante

la que no tiene conocimiento de ellos.

12. ¢, Qué opcion se adapta mejor a sus
necesidades?

[ Pasar usted mismo por la
comida para llevar

[ Servicioa domicilioo a su
centro de trabajo

A través de la pregunta numero doce se pretende conocer que tan

importante seria incluir el servicio a domicilio al restaurante de comida para llevar.
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El 73% de los encuestados contestd que es mas practico para sus
necesidades pasar personalmente por sus alimentos y solo un 27% contesté que

le era més facil que se le llevaran los alimentos a su casa u oficina.

El resultado de esta pregunta nos llevé a concluir que al menos en un
principio no seria indispensable incluir el servicio a domicilio ademas que se
sumaria como un aumento de la inversion inicial; se pudo determinar que de

momento no seria necesario.

13. ¢ Para usted seria importante se le
mandara el mend semanalmente via correo
electréonico?

mSi
B No

En esta pregunta se quiere saber qué tan importante seria incorporar el

servicio de mailing al nuevo restaurante de comida para llevar.
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El 68% de los encuestados contesto que le seria importante recibir el menu
de la semana en su correcto electrénico, el resto del publico conformado por el

31% contest6 que no le es importante recibir el mena por correo electronico.

Mandar por correo electrénico el menu del dia seria una estrategia
importante a la hora de mantenerse siempre en la mente del cliente, aunque para

esto seria mas conveniente mandar el menu diariamente.

14. ;Qué es mas importante para usted a la
horade comprar comida para llevar?

1%

@ Sabor
@ Comida saludable
O Precio

@ Atencion al cliente

Recordando la premisa de que el nuevo restaurante de comida para llevar
desea especializarse en ofrecer menus de valor nutrimental alto y alimentos
balanceados adecuados a un estilo de vida saludable se queria saber qué tan

importantes son estas caracteristicas a la hora de comprar comida preparada.
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Satisfactoriamente podemos comprobar que para la mayoria de los
encuestados, el 61%, la caracteristica que determina la eleccidén de sus alimentos
es qué tan saludable es la comida que va a consumir. En segundo lugar
encontramos que el sabor de los alimentos es el detonante principal en el proceso
de eleccion de compra con el 32%. Restando el 6% especificO que es el precio
gue lo méas importante para ellos es el precio de los alimentos y Unicamente el 1%

indic6 que lo méas importante es el servicio al cliente.

15. ¢Ha visto publicidad o promociones para
este tipo de restaurantes?

m Si
E No

Conocer qué tanta exposicion tienen los restaurantes de comida para llevar
a través de los medios de publicidad fue también un punto importante en la
investigacion pues asi se determina qué tan importante seria invertir en publicidad

al iniciar operaciones.
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El 69% de los encuestados contestdé que si ha visto publicidad de los

restaurante de comida para llevar y el 32% restante contestd que no.

Para la dltima pregunta la muestra se redujo a 48 personas, pues solo esta
cantidad de personas respondié positivo a si ha visto publicidad de los

restaurantes de comida para llevar.

16. ¢ En qué medios de publicidad ha visto
este tipo de restaurantes?

@ Volanteo
@ Radio
O Revistas

@ Otro

En esta ultima pregunta se quiso conocer qué medio de publicidad podria

ser mas eficaz para utilizarse en el restaurante de comida para llevar.

El 65% de los encuestados contestd que el medio donde ha visto estos
restaurantes es por medio de volantes que pueden ser entregados en las calles y
cruceros o via a domicilio. La segunda opcion mas popular fue a través de revistas

especializadas en publicidad de la ciudad. En tercera instancia encontramos otros
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medios como son la pagina de internet Facebook, espectaculares y a través de la
recomendacion de amigos y familiares. Solo un 2% ha escuchado en la radio
anuncios de este tipo de restaurantes.

A través de esta informacion podria decidirse qué medio de publicidad seria

mas conveniente para el restaurante de comida para llevar.

3.6 Informe final de la investigacion

Habiendo ya concluido el trabajo total de la investigacion de mercado para
el restaurante de comida para llevar se procede a la elaboracion y presentacion

del informe final.

El informe final se presenta como el ultimo de los pasos a cumplir en el
camino metodologico de la investigacion de mercados. Se recuerda que se
pretende abrir un restaurante de comida para llevar de nueva creacion que ofrezca
alimentos de alto valor nutritivo, sabor casero, de rapida entrega y con precios
accesibles; teniendo en cuenta que se ha acrecentado la demanda de este estilo
de alimentos en los Ultimos afios se quiere conocer que tan viable

econdmicamente seria abrir un restaurante de este giro.
Antecedentes de la investigacion

Los restaurantes de comida para llevar en México son un concepto
relativamente nuevo pues hasta hace poco se tenia el conocimiento de los

restaurantes de comida rapida y comida a domicilio.

Con la introduccion de la mujer a la fuerza laboral, los horarios de trabajo y

las distancias cada vez mas grandes en las ciudades se hace casi imposible darse
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a la tarea de cocinar durante la semana tanto para uno mismo como para la

familia.

Tomando en cuenta esto y que no es posible comer diariamente comida
rapida, llamese hot dogs, hamburguesas, pizzas, etc; ni tampoco sentarse a comer
a un restaurante tradicional a la carta ha surgido un nuevo perfil de consumir que
demanda un menu completo, distinto cada dia, que sea nutritivo y accesible a su
economia; para cubrir esta demanda se ha propuesto un nuevo estilo de

alimentacién a través de los restaurantes de comida para llevar.

El restaurante de comida para llevar que se pretende abrir ofrecera a sus

clientes menus diferentes cada dia conformado por:

1 sopa o crema a elegir

e 2 guarniciones a elegir

e Arroz o frijol

e 1 guiso como platillo fuerte de pollo, res o pescado
e Agua fresca

e Tortillas

Reporte final de la investigacién de mercados.

La primera etapa de la investigacion para el restaurante de comida para
llevar fue cubierta durante la primera semana de enero. Durante la planeacion de
la investigacion de fijo el objetivo general del estudio y los objetivos especificos en
base a las necesidades de informacion de la naciente empresa creando una pauta
gue sirviera como guia para el proyecto de investigacién y que ademas arrojara
informacion  util y concluyente. En este paso se acordd el recurso humano;

conformado por una servidora la estudiante de la licenciatura en Administracion
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Nadia Laura Mendoza Layja como la investigadora, el recurso material que tuvo
un costo total de $14,818.00 y un cronograma de trabajo que fue ejecutado en los
meses de enero y febrero.

En la segunda etapa se realiz6 una investigacién preliminar para conocer el
medio ambiente en el que se desarrollara la empresa. A través de este estudio fue
posible conocer el tamafio del mercado en la ciudad donde se abrira el negocio, el
mercado meta, las caracteristicas del perfil del consumidor en esta ciudad y un
profundo reconocimiento de la competencia en la misma zona donde se pretende

abrir el restaurante.

Durante la tercera etapa se acordd que la herramienta de investigacion a
elegir mas conveniente en este caso seria la encuesta, pues se pretendia saber la
opinion y las percepciones personales del mercado y los clientes potenciales de
este tipo de negocios. En esta fase se procedido a construir un cuestionario
conformado por dieciséis preguntas donde se fue necesario concentrarse es

obtener la informacion mas clara y util posible.

La cuarta fase fue conformada por el trabajo del calculo de la muestra a
qguien se aplico la encuesta sobre la poblacion total de la ciudad de Boca del Rio,
Veracruz. Se tomaron en cuenta hombres y mujeres de las edades entre 25y 55
afios en edad de ser poblacién econédmicamente activo. El calculo de la muestra
dio a un total de 73 encuestas aplicadas; Sabiendo ya la muestra, se procedio a la
aplicacion de los cuestionarios en el fraccionamiento Jardines de Mocambo por

ser alli donde se pretende abrir el negocio.

En la penultima fase de la investigacion de mercados y teniendo ya las
encuestas contestadas se realiz6 al vaciado de datos, se graficaron las respuestas
obtenidas y se analizaron los datos con el fin de interpretarlos y obtener

informacion atil para la toma de decisiones del emprendedor del restaurante de
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comida para llevar (ver 3.5 resultados de la investigacién). La informacion obtenida
del analisis de datos resulta concluyente para saber si es viable econémicamente
abrir el restaurante, la percepcion del publico de negocios similares en el
fraccionamiento, la frecuencia con que el publico compra en este tipo de
empresas, la fijaciébn de precios, la eleccion de un medio de publicidad para el

restaurante y la introduccién del servicio a domicilio.



CAPITULO IV
CONCLUSIONES

A través de la investigacion de mercados para el restaurante de comida
para llevar en la ciudad de Boca del Rio, fue posible recolectar informacion y datos
concluyentes que redujeran la incertidumbre que conlleva la apertura de una
nueva empresa y fue posible determinar si existe un mercado potencial para este

giro de negocio.

El objetivo principal de este estudio giré en torno a la relevancia de la
contribucion de una investigacion de mercados para un restaurante de comida
para llevar a través de la obtencion de datos como el andlisis del medio ambiente
en el que se desarrollard la empresa. La ciudad de Boca del Rio resultd ser un
mercado potencial para esta clase de negocio pues fue posible detectar la
necesidad latente de las personas que trabajan y no tienen tiempo para preparar

sus alimentos en casa.
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Cada uno de los puntos que se estudio en la investigacion es sumamente
importante y tienen el mismo peso para considerar a la hora de que el

emprendedor tome la decision de abrir un nuevo restaurante con este giro.

A pesar de ya existir una importante oferta en la ciudad de este tipo de
establecimientos se determind que de todos ellos solo uno ofrece un plan de
alimentacién que otorgue un valor nutricional importante lo que lleva a descubrir
un nicho de mercado que no ha sido cubierto adecuadamente, aclarando también
gue a través del andlisis de los datos recolectados se lleg6 a la conclusion de que
el factor numero uno a la hora de comprar alimentos en la calle es el valor

nutrimental.

La investigacion de mercados realizada también abarco conocer el perfil del
consumidor, conociendo sus gustos, preferencias y los factores que influyen en su
decision de compra. Conocer estos datos es muy importante pues asi es posible
ofrecer menus que sean del gusto del cliente, el precio que esta dispuesto a pagar
por ellos, la presentacion del local donde se van a preparar los alimentos y la

relevancia del servicio al cliente.

Una investigacion de mercados tiene tres objetivos fundamentales, el
objetivo social que nos permite conocer qué tan satisfechos se encuentran los
consumidores en cuanto al giro de negocio que se quiere emprender, el objetivo
economico el cual abarca conocer el grado de éxito de utilidades que significaria
abrir un negocio de este y si cumple o no las expectativas del emprendedor y por
ultimo el objetivo administrativo el cual ayuda a la empresa en las fases de
planeacién, organizacién y control de los recursos y caracteristicas del restaurante
con el fin de ofrecer los productos adecuados y en tiempo oportuno al consumidor
final,; al término de este proceso se pudo verificar que el proyecto de investigacion
realizado cumplié con estos preceptos por lo que se acepta la hipotesis de trabajo

establecida en el primer capitulo.
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La herramienta de la investigacion de mercados también fue importante
para determinar qué formas de publicidad serian mas beneficiosas para la
empresa, se logré concluir que el medio que mas llega a los consumidores son los
volantes con ejemplos de menu del restaurante y los precios que manejan, esto
puede tomarse en cuenta como una alternativa mercadoldgica, haciendo hincapié

en la oferta de platillos de alto valor nutricional.

Sirvi6 también como base para la fijacion de precios de los platillos del
restaurante pues a través del analisis de datos se concluyd que un precio oscilante
entre los $50.00 y $60.00 por platillo esto resulta atractivo y accesible al publico
dejando abierta la posibilidad de modificarlo segun las cantidades e ingredientes

gue se manejen por mend.

La investigacion de mercados puede ser llamada una herramienta de
salvacion para los emprendedores y empresarios en general que no desean poner
en riesgo su capital de inversion, asi como para lograr el éptimo funcionamiento de
los negocios ya establecidos, ayuda a enfrentar los problemas que conlleva tener
en marcha un negocio y permite tener bases solidas que justifiquen la apertura de

una nueva empresa.
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SUGERENCIAS

Habiendo ya concluido que el restaurante de comida para llevar representa
una atractiva oportunidad de negocios para el nuevo emprendedor se enumeran a
continuacién sugerencias importantes que contribuyan a la creacién y apertura de

un restaurante.

1. Empezar con la especializacion de un mena pequefio: al iniciar
operaciones en un nuevo restaurante es recomendable especializarse en pocos
platos o0 menus para de momento reducir los costos de operacion. A medida que
empiece a crecer el negocio sera posible ofrecer una mayor variedad de platillos
pero siguiendo siempre la pauta del estilo de alimentos del restaurante.

2. No ofrecer precios muy bajos: contrario a lo que se cree, la percepcion que
podria darse del restaurante al ofrecer precios bajos como estrategia de atraccion
de nuevos clientes podria resultar negativa pues muchas veces las personas
asocian los precios bajos con mala calidad de la comida. La fijacién de precios

debe realizarse en base al nivel de alimentacion que se quiere brindar.

3. Elegir una ubicacion atractiva: un factor muy importante para este tipo de
negocio es una ubicacion que facilite a los clientes pasar por su comida para llevar

y que no represente estar muy cerca de los competidores directos.

4. Invertir inteligentemente: al momento de abrir un nuevo restaurante es
posible que se escape del emprendedor en qué elementos no puede escatimar,
por ejemplo en los insumos que se utilicen en la elaboracion de los platillos, una
adecuada estrategia de promocion y publicidad y el disefio mismo del concepto del

restaurante y del mobiliario.
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5. Realizar un presupuesto: en el giro de los restaurantes existen muchos
gastos ocultos que pasan de la vista del nuevo empresario lo que ocasiona
finalmente que la inversién prevista no sea suficiente para completar el proyecto.
De momento, es posible ahorrar imaginativamente por ejemplo usando mobiliario
de segunda mano pero en buenas condiciones, comprar el mobiliario de cocina

nuevo puede significar un costo grande.

6. Contratacion de personal calificado: seleccionar un chef y personal que
tengan experiencia en el tipo de alimentos que se quieren ofrecer asi como la
asesoria de un experto en nutricion que ayude a la formacién de platillos que

cumplan con las expectativas de los comensales.

7. Definir meticulosamente las funciones del personal: definir previamente las
funciones y responsabilidades de los empleados para evitar deslinde de los

compromisos con los que deben de cumplir dentro del restaurante.

8. Brindar un excelente servicio al cliente: el servicio al cliente puede ser un
factor determinante en el éxito de un restaurante. La capacitacion del personal es
muy importante en este punto pues la correcta inversion en el desarrollo de las
habilidades de los empleados se vera reflejado a corto y a largo plazo en las

utilidades de la empresa

9. Seguimiento de tramites correspondientes a la apertura de un nuevo
restaurante: es imprescindible no pasar por alto con los permisos que se deben de

contar para el establecimiento de un nuevo restaurante, entre ellos encontramos:

a) La licencia de uso de suelo
b) Factibilidad comercial
c) Alta en la Secretaria de Hacienda

d) Permiso de venta de bebidas alcohdlicas (en caso de su venta)



104

e) Visto bueno de Proteccién Civil

f) Aviso de funcionamiento a la Secretaria de Salud
g) Licencia de anuncios

h) Alta ante el IMSS e INFONAVIT como patrén

i) Alta en tesoreria general del estado

10. Tener paciencia y dedicacion: poner en marcha un nuevo negocio no es
una tarea facil. Se calcula que en promedio una tercera parte de los restaurantes
gue se abren cada afio mueren en su primer afio de vida. Es importante estar
consciente de que un negocio exitoso no se labra de la noche a la mafana, en el
caso de los restaurantes son negocios que no descansan en fines de semana ni
dias festivos si no todo lo contrario y que la labor de un restaurante no termina
cuando se cierran las puertas al publico, pues comienza el trabajo de limpieza e
higiene del lugar, reabastecimiento de inventarios y numerosas tareas que si son

descuidadas se pueden traducir en pérdidas de clientes en el restaurante.



BIBLIOGRAFIA

AAKER, David A., y S. Day, George. Investigacion de mercados. 3a. ed., México,
McGraw Hill. 1989.

AMADOR, Alfonso, Auditoria administrativa, Edit. McGraw-Hill Interamericana,
México 2007.

BARRIENTOS M., E. Plan de negocios para la creacion de un Day Spa en la
ciudad de Puebla. Tesis de la Licenciatura en Administracion de Empresas,
Universidad de las Américas, Puebla, 2003.

BIRD, Polly, Aprenda investigacion de mercados en una semana, trad. de Mariona
Barrera, Madrid, Planeta Deagostini, 2008.

ESTEBAN Talaya, Agueda, de Madariaga Miranda, Jests Garcia et al., Principios
de marketing, 32. ed., Madrid, ESIC editorial, 2008

FERNANDEZ Valifias, Ricardo, Segmentacién de mercados, 22 ed. México,
Thomson, 2001.



106

FISCHER, Laura y Navarro, Alma. Introduccién a la investigacion de mercados.
3a. ed., México, McGraw Hill.1996,

HERNANDEZ Sampieri, Roberto, Metodologia de la Investigacién. 2a. ed.
HERRERO Ortiz, José A, Monélogo de un vendedor, Madrid, Diaz de Santos,
2007.

HERRERO Ortiz, José A, Monélogo de un vendedor, Madrid, Diaz de Santos,
2007.

HOFFMAN K., Douglas, Czinkita R., Michael et al., Principios de Marketing y sus
mejores practicas, 3a ed., trad. de Pilar Mascaré Sacristan, México, Thomson.,
2007,

HOLMES, Artur W. Principios basicos de la auditoria, Edit. Uthea, Tomo 1, México
2004.

KOTLER, Philip y Armstrong, Gary, Fundamentos de Marketing, 82. ed., México,
Pearson Educacion, 2008.

KRAMIS JOUBLANC, José Luis, Sistemas y procedimientos administrativos, Edit.
Universidad Iberoamericana, México 2003.

LEHMAN, R, Donald, Investigacion y analisis de mercado, trad. de Alberto Garcia
Mendoza, D.F., CECSA, 1999,

LOPEZ Altamirano, Alfredo y Osuna Coronado, Manuel, Introduccién a la
investigacion de mercados, México, Diana, 1996,

MALHOTRA, Naresh K., Investigacibn de mercados, 4a. ed., trad. de Enrique
Quintanar Duarte, México, Pearson, 2004.

MARTINEZ, Villegas, Fabian. El C.P. y la auditoria administrativa, Edit, PAC,
México 2002.



107

MCDANIEL, Carl y Gates, Roger, Investigacion de mercados contemporanea, 42.
ed., trad. de Maria Teresa Aguilar, México, Thomson Editores, 1999.

ROBERTS, John, El ejecutivo en la empresa moderna, Edit, DIANA, México 2003.
RODRIGUEZ Valencia, Joaquin, Como elaborar y wusar los manuales
administrativos, 32 ed, Edit. CENGAGE LEARNI, México 2002.

RODRIGUEZ Valencia, Joaquin, Estudio de sistemas y procedimientos
administrativos, 32 ed, Edit. CENGAGE LEARNI, México 2002.

RODRIGUEZ, Valencia, Joaquin, Sinopsis de la Auditoria administrativa, Edit.
TRILLAS, México 2003.

TRESPALACIOS Gutiérrez, Juan Antonio y Vazquez Casielles Rodolfo,
Investigacion de mercados, Madrid, Paraninfo, 2005.

ZIKMUND, William y Babin Barry, Investigacion de mercados, 92 ed., trad. de
Javier Reyes Martinez, D.F., Cengage Learning, 2009.



108

LINKOGRAFIA

QUINN C., Anne.Dictionary of Food Science and Technology. Blackwell
Publishing, México, 2005.
http://books.qgoogle.com/books?id=YWmcHr7AVvwC&pg=PP8&dqg=Dictionary+of+
Food+Science+and+Technology.+ISBN+1-4051-2505-5.&hl=es

Encuesta Nacional de Salud 2010.
http://www.promocion.salud.gob.mx/dgps/interiorl/programas/ense2008.html

Camara nacional de la industria de restaurantes y alimentos condimentados
http://canirac.org.mx/pdf/canirac-20110713-cifras-del-sector-restaurantero.pdf


http://books.google.com/books?id=YWmcHr7AVvwC&pg=PP8&dq=Dictionary+of+Food+Science+and+Technology.+ISBN+1-4051-2505-5.&hl=es
http://books.google.com/books?id=YWmcHr7AVvwC&pg=PP8&dq=Dictionary+of+Food+Science+and+Technology.+ISBN+1-4051-2505-5.&hl=es
http://www.promocion.salud.gob.mx/dgps/interior1/programas/ense2008.html

	Portada

	Índice

	Introducción

	Capítulo I. Metodología de la Investigación

	Capítulo II. Marco Teórico

	Capítulo III. Investigación de Mercados Para un Restaurante de Comida Para Llevar 
	Capítulo IV. Conclusiones

	Bibliografía


