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Resumen

La alimentacion del ser humano, ademas de seragesidlad basica, se constituye en
un factor de demanda dentro del sistema econémipais, por lo que los empresarios
gue incursionan en este tipo de negocio tienerdgisaexpectativas por el crecimiento
que normalmente alcanzan. En el sector ejecutev@amboronddn se detecto la
necesidad de ofertar almuerzos para los empleagogapajan en esa zona, que por
ser enfocada al segmento poblacional de clase emidmica alta, deben pagar
precios elevados, hecho que les representan gremdeh sueldo que perciben.

Uno de los problemas que tienen los empleadosed#irses la dificultad que
la mayor parte de dias les representa salir deigages de trabajo a buscar opciones
para almorzar ya que cuentan con poco tiempo dislegrpor factores como la

distancia geogréfica, existencias de restauramtemuha alta, y comida que suele ser



viii

poco nutritiva. Ante lo expuesto que se planteda@tema de tesis la creacion de una

empresa de catering direccionada al sector ejecdévSamborondon.

Se procedid a determinar los factores relacionadon®l problema, sus causas
y consecuencias, los motivos por los que se relalirevestigacion y los objetivos de
la misma. Consecuentemente se plasmaron las dsvegedas que sirvieron para
plantar el plan de negocios y se establecio efidisgetodologico de la investigacion,
realizando un estudio de campo mediante encueseadrgvistas que permitieron
elaborar conclusiones acertadas. Finalmente seepléapropuesta de creacion de la
empresa y su correspondiente analisis financiem \aprificO que el proyecto es

rentable.

Palabras clave:Plan de Negocios, Empresa, Rentabilidad, Indu&astrondémica,

Catering.
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Abstract

People’s feeding, in addition to being a basic neeastitutes a factor of demand
within the country's economic system, thereforeegmeneurs who venture into this
type of businesses have great expectations fagrtheth that they normally reach. In
Samborondon’s executive area, the offer for footlath time for employees who
work there is poor, even more, since it has beended to the segment of a high socio-
economic class, their prices are really high. Taettrepresents a big part of the salary

they receive.

One of the problems that employees have in theosetthe difficulty that
most of the days they have to leave their work@aoefind options for lunch since
they have little spare time, by factors such agtwgraphical distance, inventories of

high-end restaurants, and food that is usuallyasotutritious as they wish. To face



this problem the thesis topic was the creation oat@ring company directed to the

Executive sector of Samborondon.

The factors associated with the problem, its caaseksconsequences were
determined, as well as the justification for theearch and the objectives of it.
Consequently the various theories that were useprdpose a business plan are
permanently imprinted and the methodological reseaesign was established, in
which a field study using surveys and interviewat thllowed successful conclusions
were performed. Finally the proposal for the cratof the company and its
corresponding financial analysis which verified tthlae project is profitable was

accomplished.

Keywords: Business Plan, Company, Profitability, Food Indpsind Catering.
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Introduccion

El cuerpo humano responde a sus necesidades on#lies, las mismas que si no son
suplidas correctamente desencadenan una serast@mos que limitan el desempefio
fisico e intelectual de las personas. Considergndda alimentacion es una necesidad
basica dentro de la poblacion, y que en el seoutvo se vuelve una prioridad tener

que adquirir el almuerzo en el lugar de trabajous alrededores, se detectd la
oportunidad de inversion que representa la demdettzs empleados de las diferentes

empresas de Samboronddn.

La investigacion da inicio determinando a la protdéca existente en el sector
ejecutivo de Samborondon, que al contar con unraigaurbanistico y empresarial
considerablemente alto, también genera la demamdarglicios alimenticios. Si bien
es cierto, dentro de ese sector existen centrogromates y restaurantes de diversas
tematicas, todos ellos tienen el factor comun @eips elevados dirigidos a la clase
socioecondmica alta lo cual representa un gastmdizaagerado para muchos de los

empleados del sector.

Por todo lo antes expuesto, es evidente la opadiddniempresarial que
constituye la demanda de almuerzos saludables ehraector ejecutivo de
Samborondoén, no solo por la rentabilidad que uggoid de ese tipo puede generar,
sino por el magnifico impacto social que produ@ltgroveer a dicho segmento
poblacional de productos que les permitirAn practiona cultura alimenticia
adecuada. Es asi que llegara el beneficio tamliéa g1 sector empresarial, ya que
sus empleados podran trabajar con mayor eficieaa cuentan con buen estado de

salud.

La creacion de una empresa tiene que estar debilampknificada con el
objetivo de demostrar su factibilidad, por lo ceslnecesario determinar el nivel de
la demanda del mercado meta, y la forma en queesengle implementar el proyecto,
desde la idea de negocio hasta la fase de ejecUe®por ello que se considerd
necesario analizar los diversos aspectos teéricostgdoldgicos relativos al tema de
titulacion, lo cual dara fundamentos para elabonar propuesta de negocios rentable

y sustentable financieramente.



Capitulo 1

1. Generalidades del problema

1.1. El Problema

1.1.1. Tema

“Disefio de un plan de negocio para la creacién da empresa de catering
direccionada al sector ejecutivo en la via a Saormlim como alternativa

gastronOmica saludable”.

1.1.2. Antecedentes

El término “restauracion” en épocas anteriores tdzaba exclusivamente para la
labor de reparar un deterioro en obras de artewdonvalor, y posteriormente fue
empleado para calificar la reposicion en el poderatjin régimen politico. Sin
embargo, através del tiempo la restauraciéon tomduevo significado. Actualmente
se utiliza la restauracion, dentro del arte cuimaomo el hecho de reparar o restaurar
el desgaste del cuerpo humano mediante una adealiméatacion. A partir de ello,

el catering y la restauracién son palabras quemsrilan directamente. (La Revista.
Diario El Universo, 2013)

Segun (Sesmero Carrasco, 2010), el catering censist “Toda aquella
actividad hostelera que tiene como finalidad ladpozion, realizacion, y posterior
ejecucion de un servicio de comidas y/o bebidas, @tima en un lugar remoto al
centro de produccion. Se trata de llevar un senactualquier lugar acordado con el

cliente, cubriendo todos aquellos aspectos quespardser necesidades del mismo.”



El servicio de catering basicamente consiste gmdduccion de alimentos y
bebidas para clientes que requieren la entregasdmismos en un lugar distinto a la
empresa donde se producen; sin embargo, a esei@gruco a poco se le han ido
aumentando otros complementarios para lograr \antdjferenciadoras o para
cumplir a cabalidad con las expectativas de l@ntdis, con la finalidad de cubrir de

manera integral con el evento o motivo por el sgadolicita el servicio.

El catering es en esencia el servicio de alimeditapara un gran niumero de
comensales, sobre todo porque de no ser asi,&ioaw justificaria la gran inversion
en materia prima, personal, organizacion y trarispésta actividad pertenece a la
conocida mundialmente “restauracion colectiva”, cqu@ es otra cosa que la
alimentacion colectiva elaborada para cubrir un en@mde personas superior a un

grupo familiar.

El éxito y evolucion que han tenido las empresasatiering se debe a que en
el negocio no enfocan sus servicios a un solo dipalientes, sino que abren un
abanico de posibilidades entre los cuales se etramenhospitales, clinicas,
residencias estudiantiles, colegios, institutogpresas, entidades publicas, o clientes
individuales con grandes pedidos. A pesar de afrege servicios para entregas a
domicilio o lugares indicados por los clientes, éagpresas de catering requieren de

un lugar fijo donde realizar sus procesos internos.

Las empresas de catering surgen con mayor faciéddds grandes ciudades
donde la gama de clientes es mas amplia. Guayaquikegun el Ultimo censo
poblacional realizado en el 2010, la ciudad mddgua del Ecuador, siendo incluso
considerada como una de las fuentes de empleompastantes del pais. La evolucion
empresarial en la que se ve constantemente envaealtde, ha provocado que se
generen grandes oportunidades de crecimiento prassectores relacionados como
lo es la industrial gastrondémica, ya que la deraatel almuerzos para el sector

ejecutivo es un factor que se incrementa a diéiRevista Vistazo, 2011)

Dentro de las zonas de la urbe que han presentedevolucion favorable se
encuentra Samborondon. El sector ejecutivo hadoe@onsiderablemente, y seguira

haciéndolo debido al constante desarrollo de ptogaarbanisticos y empresariales.



(Carvajal, 2012). En la actualidad existen muclestaurantes que tratan de suplir,
dentro de lo posible, la demanda alimenticia qesegmta dicho sector; sin embargo,
la mayoria de ellos ofrecen al mercado alimentepgmados de forma inadecuada para
conservar en buen estado la salud de la poblaaébjdo al uso de condimentos y
productos que al ser consumidos de forma frecusuitelen causar trastornos tales

como la obesidad, diabetes, hipertension, gaseitise otros.

Es de conocimiento general que la alimentaciomefsctor determinante en
el ser humano porque influye directamente en etifuvamiento que tiene el
organismo humano, el mismo que al consumir produgioco saludables como
comida chatarra, con altos niveles de grasa, camos, sal o azucar, deja de operar
de manera adecuada. Por tal motivo, se han dadbasnwasos de empleados que al
momento de regresar de su horario de almuerzo,ueters mostrar el mismo
rendimiento laboral, siendo menor su productivigaeficiencia, de lo que suelen

presentar normalmente. (Blog Trabajo y Alimentacifiil 2)

1.1.3. Planteamiento del problema

Se denomina catering a las actividades relacionaxes la comercializacion

personalizada de un servicio de alimentacién, ednmi que implica entre sus
principales fases, la produccion de alimentos,spartacion, servicio de mesa y
ambientacion del lugar; estas fases pueden vagamslas necesidades del cliente y

sugerencias del proveedor.

Las pequefias y medianas empresas optan por otargdarempo poco
prudencial a sus trabajadores para su alimentagidnismo que varia entre 30 y 60
minutos; las grandes empresas destinan hasta @@awjpara esta accion y en algunos

casos, dependiendo su actividad, cuentan con coegepara sus trabajadores.

Estas compariias que se preocupan por la alimentdeidus trabajadores no
se dan cuenta que muchos de sus proveedores nentsm especializados en el
servicio de catering, incumpliendo con normas dgusdad e higiene para la

manipulacion de los alimentos.



El otro grupo de colaboradores que tiene que aedileradamente de su lugar
de trabajo, se ve obligado a consumir en los resmtées mas cercanos, donde suelen
fijar precios elevados y no siguen ninguna dietarmeada, situacion que con el
tiempo conlleva a problemas de salud y ausentisimaral.

El Instituto Nacional de Estadistica y Censo (INE€jermina lo siguiente:

Segun la Estructura de los Gastos de los ecuabarigln22,6% esta destinado
a “Alimentos y bebidas no alcohdlicas” y el 8,1%'Restaurantes y hoteles”,
ocupando estos el primer y quinto lugar con mayartippacion de gastos
respectivamente. Esto manifiesta la gran oportuhaacrecimiento que tienen los
negocios relacionados con el sector alimenticiohbeue marca un precedente para

los inversionistas que deseen implementar negoe@&se tipo.

El crecimiento poblacional y la actividad econondeda Via a Samborondon
se encuentra en constante crecimiento. Un centienarbanizaciones ademas de los
centros comerciales y edificios, han sido constsiidurante los altimos afos, y adn
queda el 50% de terreno para urbanizar. En el qeoidacional de 1990 se registraron
6.998 casas, mientras que en el censo del 20iftdae incrementd a 20.940. Sumado
a ello, hace dos décadas el 25,93% de casas setraem en el sector urbano de
Samborondoén y el resto en el rural. Actualmen®@4€91% se encuentran en la zona
urbana. (Carvajal, 2012)

De acuerdo a dichas cifras y porcentajes, Samboéroad una localidad que
requiere de nuevos servicios para la poblacionat|ubabita o labora. Por lo que se
pretende implementar un servicio de catering quersiificara la oferta gastronémica
con una alternativa saludable para el sector,aplic medidas de seguridad e higiene
en todo el proceso de comercializacion del prodaaitrecer.
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1.1.4. Delimitacion

La delimitacion del problema ha sido elaborada tmnacomo referencia el aspecto

temporal, espacial y académico, tal como se muestrael siguiente cuadro
explicativo:

Tabla 1.1 Delimitacion del problema
DELIMITACION DEL PROBLEMA
TEMPORAL
6 meses (Octubre 2014 a Marzo 2015)
ESPACIAL

Samborondén - Guayas — Ecuador
ACADEMICA

Finanzas, Econ6mica, Presupuestaria
PROBLEMATICA

TITULO

Escasa oferta gastrondmica saludable para el séegmen
poblacional ejecutivo en la Via a Samborondén.

“Disefio de un plan de negocio para la creacionrde u
empresa de catering direccionada al sector ejecetiv

la Via a Samborondén como alternativa gastronémica
saludable”
Elaboracion: Autores de tesis
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1.2. Justificacion

El mercado gastrondmico es un sector caracterigadan crecimiento sostenible en
funcién del crecimiento poblacional y urbano gendcaun incremento de la demanda
de dicha actividad comercial, sin embargo es urcaakr poco explotado desde el

punto de vista saludable y geogréfico, al no esgratégicamente ubicado.

Debido a la poca oferta del servicio de cateringlemanton Samborondon se
ha generado una oportunidad de negocio en dicliorsefreciendo de esta manera
una alternativa de alimentacion para los trabaggjobasada en la diversidad
gastrondémica saludable, optimizando el tiempo depleado. La finalidad de la
implementacion del plan para la creacion de unaresapde catering direccionada a
la Via a Samborondon consiste en demostrar labgiolad e impacto en su mercado
objetivo, basandose en el modelo de actuacion aaheue radica en la excelencia
del servicio, calidad del producto, y cumplienda cormas de seguridad e higiene ya
gue de esa se podra lograr la fidelizacion deliestes.

El impacto positivo contempla beneficios personalas quienes consuman
el producto, beneficios empresariales, para quieaesaten el servicio de catering,
ya que optimizaran el tiempo para la alimentaciénsd personal, y ademas se

contrarrestara el ausentismo laboral ligado a erddades gastrointestinales.

Es importante mencionar que este proyecto conteilaliiogro de los objetivos
9 y 10 del Plan Nacional del Buen Vivir, que sorpiisar la transformacion de la
matriz productiva del pais y generar valor agregadéa produccion nacional
respectivamente. Es que el tema se enmarca dempoogorcionar mejoras para el

sistema econémico del Ecuador.



1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para crear una empeesatdring direccionada al sector

ejecutivo en la Via a Samboronddn como alternaasirondmica saludable.

1.3.2. Objetivos Especificos

1. Realizar un estudio de mercado que identifique ieélnde demanda

potencial, modelo de la oferta y precio del product

2. Determinar las necesidades de recursos matetiaiggnos y econdémicos

gue necesita la empresa para ser autosustentables eperaciones.

3. Desarrollar el estudio financiero que determinesekenario que genere la

mayor rentabilidad para el negocio.

4. Establecer las estrategias a corto, mediano, v lpliazo para impulsar la

posicion competitiva.

1.4. Marco Metodologico

El disefio metodolégico de la investigacion estavafarmado por dos tipos de
investigacion, la documental que sera atil al mamele tomar teorias o estudios ya
realizados que generen informacion sobre el proygcta de campo que permitira

obtener informacién de las fuentes primarias.

Las técnicas de investigacion a utilizar son lauesta, que sera aplicada a los
empleados del sector ejecutivo de Samborondoregwstis aplicadas a expertos en
planeacién estratégica, y una matriz de competéacia directa como indirecta, que

brinde informacion sobre las empresas del sector.



Capitulo 2

2. Marco teorico

2.1. Fundamentos del plan de negocios

Segun (Cardozo, 2012), el plan de negocios es:

“Es un documento, escrito de manera clara, prgceacilla, que es resultado
de un proceso de planeacion. El plan de negoaws gara guiar un negocio, porque
muestra desde los objetivos que se quieren logistatias actividades cotidianas que

se desarrollaran para alcanzarlos.”

Bajo tal percepcion, se puede decir el plan de giegono es solo un
documento formal que plantea una idea de desarwifwesarial, sino que ademas de
ello, se enfoca en el proceso que se debe segairipplementar un proyecto, las
estrategias que se deben aplicar para lograr lesivais establecidos en el plan de

negocios, y el tiempo en que deben realizarse.

Un plan de negocios es por naturaleza un documfenteal, por lo cual
siempre debe presentarse por escrito y debidamegaa@izado. De tal forma tendra
la importancia del caso para poder ser expuestwlastdirectivos de una empresa,
inversionistas 0 demas personas interesadas. Dacsptado, el plan de negocios

puede servir como guia para el desarrollo de uyegto.

Usualmente, un plan de negocios debe tener conenci maxima un afo, el
mismo que debera coincidir con un afio natural eeg,dde enero a diciembre, o con
el afio contable de la empresa en la cual se peetemqdementar. También se pueden
elaborar planes de negocios con periodos especjabesejemplo: para cubrir el
periodo de lanzamiento de un producto, o para l@leémentacion de una nueva

empresa. (Komiya, 2011)
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Se puede conceptuar también un plan de negociosp am documento
elaborado de forma clara y precisa, en el cuakpere una guia que se fundamenta

en determinados objetivos y los mecanismos quelsendejecutar para lograrlos.
Es una mezcla de forma y fondo: la forma esta exfadirectamente en la
estructura y redaccion del plan, mientras quereddcse refiere al contenido del plan

y el nivel atractivo que puede tener para los isiogistas.

Tabla 2.1 Componentes del plan de negocio

Idea de negocid Andlisis del Analf:'s de Ventajas
entorno competenciz competitivas
Estrategias de Comunicacién Planeacién
comercializacion con el mercado normativa
Disefio del
Proveedores In{gizsl,itzr:gg;a y producto o
servicio
Estructura Recursos
contable humanos

Fuente: (Cardozo, 2012)

Un plan de negocios, ademas de ser estrictamegininado mediante
determinadas fases, también debe ser comprobdidandio como medio un analisis
de factibilidad, porque los inversionistas geneealta se aseguran antes de financiar
cualquier tipo de proyecto. Por eso es indispepsatdfinir los conceptos

relacionados con el analisis de factibilidad.

El andlisis de factibilidad est4 directamente viada a los proyectos de
inversion, y tiene gran importancia en el mundo i®grial ya que permite identificar

la rentabilidad de un negocio futuro, minimizands tiesgos a los que se somete
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cualquier tipo de inversion, por lo cual es impotgaexponer en primer lugar el

concepto de proyecto.

“Podemos definir un proyecto de inversion como:jaoto de acciones que
son necesarias para llevar a cabo una inversiorydhse realiza con un objetivo
previamente establecido, limitado por parametrogpteales, tecnologicos, politicos,

institucionales, ambientales y econdmicos.” (Ramivédal, & Dominguez, 2009)

Por lo tanto, se puede considerar como proyeciowision a un grupo de
estrategias y actividades que son requeridas alemtmnde implementar un nuevo
negocio, basandose en objetivos tanto generales especificos que determinaran
las acciones que se deben ejecutar para lograrlos.

Algunos aspectos que pueden describir el signifiais un proyecto son los

gue se mencionan a continuacion:

v' Consiste en una actividad emprendedora, dondeiflagntes habilidades y

experiencias del autor juegan un rol de gran inapoit.

v Con la utilizacién de recursos, tanto materialasydénos y financieros, se debe

enfocar todos los esfuerzos al logro de los olgstplanteados.

v' Requiere de una persona que planifiqgue y guie ébgwoceso que se debe

seguir para obtener los resultados esperados.

v El proyecto debe encajar con el entorno extermtegrio que lo rodea, donde
se debe tener en consideracion las politicas edoaény estrategias de
desarrollo de la nacion, la organizacion o la cdimpgue lo realiza. (Rosales
Posas, 2005)

La evaluacion de un proyecto de inversion, consesteel estudio de las
diversas fases que integran a un plan de negaales,como la fase de mercado, fase
técnica y fase financiera. Las aproximacionessgpiesalizan deben considerar tres

etapas basicas para su desarrollo: pre-inversiaduracion y funcionamiento.
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“El andlisis de proyecto es un método para presegitanejor uso de los
recursos escasos de la sociedad. De la correctaaedm que se realice de un
proyecto de inversion depende que los proyectgscatar contribuyan al desarrollo
a mediano o largo plazo de una empresa en espegiéic general de la economia de
un pais.” (Ramirez, Vidal, & Dominguez, 2009)

Con base en el concepto expuesto, se consider gudlisis o estudio de un
proyecto es de suma importancia para evaluar camente el riesgo que tiene el plan
de negocios, su factibilidad al momento de implesamtm, y las posibilidades de éxito
gue posee. De la misma forma se podra determimaup@lcto que el proyecto genere

en la economia del pais.

Se dice que un proyecto es factible cuando éspeiesge ejecutar, cuando ha
sido medido y evaluado en todos sus aspectosdaritmcionalidad, implementacion,
y rentabilidad. Eso no solo se prueba mediantebpat o actividades planeadas, sino
con la medicién del impacto que causara en lagedifes areas que existen en la

empresa a crear.

Para concluir que un proyecto es factible se delberhcomprobado que se

puede ejecutar el futuro negocio en cuatro fasesipales:

Estudio de factibilidad de mercado
Estudio de factibilidad técnica
Estudio de factibilidad medioambiental

A\

Estudio de factibilidad econdmica — financiera.

Dependiendo del tipo de proyecto dicha clasificacpuede variar. Otra
segmentacion que se establece es la factibilidacaderdo al area funcional,
estructurandose asi como: factibilidad técnicarasdtructura y localizacion;
factibilidad econdmica, generacion de ingresos; tiddidad operacional,
procedimientos internos; y factibilidad legal,quesitos y procedimientos

reglamentarios para su implementacion, tal conrawsestra en el siguiente grafico:



13

Gréfico 2.1 Clasificacion de factibilidd

f
- Se refiere a la Infraestructura, equipamiento y
FACTIBILIDAD localizacion que tendrd el proyecto para generar
TECNICA los resultados esperados.
N
(
* Se demuestra a traves de estados , razones y
EACTIBILIDAD proyecciones financieras que manifiesten de
ECONOMICA forma clara la rentabilidad del proyecto.
N

- Consta de aspectos tan importantes como |
procedimientos y flujograma de procesos,
FACTIBILIDAD manejo de recursos y demas acciones de
OPERACIONAL produccion del bien o servicio y el nivel de
posibilidades de llevarlas a cabo con éxito.

N4

- Consiste en los requerimientos legales para la

implementacion del proyecto.
FACTIBILIDAD LEGAL

N

Fuente: (Komiya, 2011)

2.2. Fundamentos de la cadena de suministro

“Logistica y cadena de suministros es un conjurgo adtividades funcionales
(transporte, control de inventarios, etc.) queeseten muchas veces a lo largo del
canal de flujo, mediante las cuales la materia @rge convierte en productos

terminados y se afiade valor para el consumidor.”

Considerando el hecho de que las fabricas, la mmgtéma y los puntos de
venta generalmente no se encuentran localizadekmeismo lugar, y que el canal de
flujo conlleva actividades de manufactura; las védéides logisticas se vuelven
repetitivas y sistematicas antes de que el prodlegae a su consumidor final o al

mercado en el que se distribuira.

La cadena de suministro tiene varias fases quegaentan en dos areas
principales: las actividades clave o primariagisydctividades de apoyo o secundarias.

A continuacion el detalle:
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Tabla 2.2 Actividades de la cadena de suminist

CADENA DE SUMINISTRO

ACTIVIDADES CLAVE

Determinar las necesidades del cliente

Estandares de servicio al para la logistica del servicio al cliente.
cliente aportan para: b. Medir la respuesta del servicio al client

c. Fijar los niveles de servicio al cliente.

Seleccién del modo y servicio de

transporte.

Consolidacion del flete.

Rutas del transportador.

Programacion de los vehiculos.

Seleccién de equipo y auditoria de tarifas.

Procesamiento de quejas.

Politicas de almacenamiento.

Estimacion de ventas a corto plazo.

Tamafo y localizacion de los puntos de

almacenamiento.

Procedimientos de la interfaz pedidos de
Flujos de informacion y ventas — inventarios.

procesamiento de pedidos b. Métodos de transmision de informacién

de pedidos.
c. Reglas de pedidos.

ACTIVIDADES DE APOYO

o

o

Transporte

Manejo de Inventarios

coplroo0 T

L

Almacenamiento a. Determinacion de espacios.
b. Colocacion de existencias.
a. Seleccién de equipos.
Manejo de materiales | b. Procedimiento de levantamiento de
pedidos.
c. Recuperacion de existencias.
a. Seleccién de la fuente de suministros.
Compras b. Momento correcto para comprar.
c. Cantidades a comprar.
Embalaje de proteccién | a. Manejo y almacenamiento.
disefiado para: b. Proteccién por pérdida y dafos.
a. Especificar cantidades adicionales.
Cooperacion con b. Secuencia y rendimiento de tiempo de
produccion y operaciones produccion.
c. Programacion de suministros para
produccion operaciones.
Mantenimiento de a. Recopilacion, almacenamiento y
informacion manipulacion de informacion.
b. Procedimientos de control.

Fuente: (Ballou, 2004)
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Usualmente se habla de logistica refiriéndose dirleccion del flujo de
productos desde los puntos de la adquisicion dagpsnos o materias primas hasta
gue el producto terminado llega al cliente, penp dnae tener en cuenta que también
existe un canal inverso de la logistica que séaiicando el consumidor devuelve el

producto por descomposicion o por dafios de manugayg debe ser reparado.

La importancia de la logistica y de la cadenautisistros radica en que crea
valor para clientes, proveedores y accionistas.ddieauada direccion logistica enfoca
el desarrollo de cada actividad de la cadena dénsstro hacia el proceso de afadir

valor al producto sobre todo en lo que a tiempondeion de entrega se refiere.

2.3. Fundamentos de marketing

(Kotler, 2002), en su libro Direccién de Marketiexpone:

“Segun una definicién social, el marketing es uacpso a través del cual
individuos y grupos obtienen lo que necesitan gue desean mediante la creacion,
la oferta y el libre intercambio de productos wg®os valiosos con otros. En cuanto
a una definicion gerencial, el marketing a menueldha descrito como el arte de

vender productos”.

Este concepto manifiesta dos aspectos importaetesadketing, el social y el
gerencial, y esto se debe a que el marketing degedun sinbnimo de estrategias de
ventas, sino que va mucho mas alla. También aleaommtexto en el que intervienen
los actores de un determinado mercado, que va dastteacion del producto, su
comercializacion y la postventa, todo con la fidatl de satisfacer una necesidad

determinada.

El propdsito fundamental que tiene el marketinghaeiencia empresarial, es
conocer y entender al cliente o consumidor de talara que el producto o servicio
gue ofrece la compafiia se acople exactamente reesasidades, lo cual genera que
se venda solo. Lo ideal seria que a través deletiagkuna empresa logre que el

cliente esté listo para adquirir el producto.
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Con la finalidad de llegar al mercado meta, logedidos en marketing suelen
emplear tres tipos de canales. En primer lugandstacanales de comunicacion, que
entregan el mensaje a los compradores a travéey/dtas, diarios, television, correo,

teléfono, internet, radio, carteles, volantes, etc.

En segundo lugar se utilizan canales de distrilmycigue sirven
especificamente para exhibir o entregar el prodacservicio al cliente o usuario.
Existen canales de distribucion fisicos en el cdsoproductos, y canales de
distribucion de servicios. Como ejemplo se puedm: docales, bodegas, vehiculos

de transporte, etc.

Por dltimo pero no menos importante, se utilizanbign canales de venta, a
través de los cuales la empresa puede realizasairtaiones comerciales con
compradores potenciales, los cuales no solo inolaykstribuidores o detallistas, sino

también a bancos y empresas de seguro que faddgdransacciones comerciales.

Las diversas estrategias que suelen utilizar lasadélogos para obtener los
resultados esperados del segmento de mercado laldicigen sus productos o
servicios, son conocidas como mezcla de marketiragmezcla de marketing es el
conjunto de herramientas de marketing que la erajues para alcanzar sus objetivos

de marketing en el mercado meta.” (Kotler, 2002)

Gréfico 2.2 Mezcla de marketing

( ~ MARKETING MIX

PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION

Fuente: (Kotler, 2002)

La mezcla de marketing, por lo tanto, hace refesemlcconjunto de estrategias
que se deben aplicar para el logro de los objetivestas son: estrategia de producto,

estrategias de precio, estrategias de promociétrgtegias de plaza. Todas ellas con
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un mismo fin, hacer de un producto o empresa kr littl mercado en el que se

desarrolla.

Entre las estrategias de producto existentes haydgstacar la estrategia
diferenciadora, que busca el posicionamiento dergsresas, que estas sobresalgan
y se diferencien de sus competidores, creandotderesera una ventaja competitiva
conocida también como ventaja Unica de venta. Hbnamiento continuo de la
calidad, innovacién del producto/servicio y capadide satisfaccion al cliente busca

crear lealtad hacia la marca mediante la percep@dralor atribuida al consumidor.

Dentro de las estrategias de promocion empleadaszamos la estrategia de
atraccion, conocida también como estrategia pahdd los esfuerzos de promocién
son empleados en relacion directa al consumidat &rtravés de distintos medios o
técnicas para que el cliente solicite sin interrmaeds el producto/servicio

directamente al fabricante.

La estrategia de empuje, conocida como estrateggh, gs empleada dentro
del desarrollo de las estrategias de promociomesiste en promocionar el producto
mediante la relacion de cadenas con actores/agextesnos. El objetivo es crear
incentivos y condiciones de ventas favorables helahente corporativo, provocando

el impulso del producto mediante la comunicaciomake

2.4. Fundamentos del analisis financiero

Segun (Pérez, 2006): “Por analisis financierorgeede el estudio de los ingresos,
costos y rentabilidad de empresas individualessiderando todos los factores de

produccion como pagados a precios corrientes deatet.

El analisis financiero es entendido también comosttumento que facilita la
determinacion de la capacidad econdmica que tie@eeampresa al momento de
evaluar una idea de proyecto. Una herramienta blentauy importante en este caso
seria la proyeccion financiera o flujo de caja ya germitira comprobar si la empresa

posee los recursos para generar los ingresos dspera
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(Rodriguez, 2011) menciona: “La planeacion finareies un proceso de
translacion a términos financieros, de los plasésggicos y operativos del negocio
a un horizonte de tiempo determinado que sirve panmaar decisiones tanto

estratégicas como financieras propiamente dichas”

El analisis financiero esta relacionado directamenbn la planeacion
financiera, ya que de la adecuada organizaciorsle@dcursos economicos de la
empresa o del proyecto de inversion, depende el desrentabilidad que éste genere.
Es por ello que se deben trazar objetivos y diseStnategias de negocios que

permitan maximizar los ingresos y minimizar lostgas

Las finanzas tienen como objetivo fundamental Iaximaacion de los
recursos con los que cuenta la empresa. Bajo giehaepcion, se entiende como
maximizacion de recursos a la consecucion de lemos a travées de las fuentes mas
baratas que estén al alcance de la compafia, pagosteriormente aplicados a
proyectos con alta rentabilidad, tratando de miramiel riesgo que existe

normalmente en las actividades empresariales.m&l&010).

El andlisis financiero utiliza como instrumentonpoirdial las razones o ratios
financieros, los mismos que son empleados pardifidan la realidad econdémica de
una empresa o unidad de negocio, determinandopacickad que se tiene para
responder a las diferentes obligaciones que serasomtcon otras compafiias o

personas.

Las razones financieras otorgan al empresario analista la capacidad de
realizar estudios comparativos entre los diferepgsdos contables por los que ha
atravesado la compafiia, lo que le permite anait@omportamiento del sistema
financiero a lo largo del tiempo, de esa formawsedpn realizar proyecciones a corto,

mediano y largo plazo.
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Fuente: (Gitmam, 2003)

Las razones financieras se clasifican en 4 grupogipales: razones de
liquidez, que permite determinar el nivel de fl@d®monetaria con que cuenta la
empresa; razones de endeudamiento, que dan lalidasilmle identificar el nivel de
deudas que posee la empresa; razones de rentdpitjda miden el rendimiento

financiero.

2.5. Fundamentos de la propuesta de valor del secio

La importancia que le dan los clientes a una detema empresa depende del valor
afadido que la organizacion les ofrezca frentesacempetidores. El beneficio que
recibe el cliente es lo que se constituye en valompor el precio que se paga por el
producto o servicio, sino por el nivel de expevtsio necesidades que satisface.

“El beneficio recibido son aquellas caracteristigas mejoran el rendimiento
o la experiencia de los clientes, mientras quecéstes incurridos se componen del
precio de compra, el coste de mantenimiento, tiempertido en la adquisicion,
retrasos y del esfuerzo que supone la adquisicaisfjute del producto o servicio”.
(Baraybar, 2010)

Es importante mencionar que las caracteristicasabidades del producto o

servicio, siendo éstas la calidad, precio, usopgeppueden incrementar el valor o
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destruirlo, debido a que la percepcion del valopetele exclusivamente de las

expectativas del cliente mas no de los elementogcésrales del producto.

Los elementos de la propuesta de valor de una smpugeden ser diversos,

pero en general se agrupan de la siguiente manera:

v' Coste economico.El precio es uno de los factores mas importanteta e
proposicion de valor, y para que sea atractivas alientes se debe mantener

precios competitivos.

v' Tiempo.- Es el espacio temporal que el cliente dedica adtpuisicion del
producto y a su posterior uso, hecho que elevarel de la propuesta de valor

cuando es elevado.

v' Servicio.- Los clientes 0 consumidores esperan que la atemgié reciben
relativa al producto sea eficiente, y en muchossastan dispuestos a pagar

precios mas altos por recibir mejor atencion.

v" Producto.- Los parametros de calidad cada vez son mas elgvadiolos que
los productos deben cumplir no solo con las canatizas fundamentales en

estructura y presentacion, sino con normas de &eidm y certificaciones.

2.6. Marco Referencial

2.6.1. Sector Ejecutivo de Samborondén

Modernas urbanizaciones, centros comerciales yimm@mero de edificios de

oficinas son el marco de la infraestructura quéaeesarrollado en Samborondén
durante los ultimos afios. En la parroquia satélaePuntilla” se encuentra el 50% de
terreno aun disponible para ejecutar nuevos progett que eleva el potencial de

crecimiento del sector. (Carvajal, 2012)
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Entre los centros comerciales que se han constduidinte los Ultimos afos
se pueden mencionar: Plaza Lagos Town Center, Rlamnsercial DePrati, Plaza
Navona y Almacenes Boyaca, entre otros, que aoitecla oferta de trabajo en el
sector. Ello genera la demanda creciente de restias'y servicios de comida express.

Existen varios edificios que se especializan eaceir el alquiler de oficinas
con el objetivo de satisfacer la demanda emprég#ialto nivel que tiene la zona,
entre los cuales se encuentra XIMA que es un@slenis modernos, alberga 115
oficinas y 8 locales comerciales. Otro edificidalenisma categoria es Samborondon

Business Center que cuenta con 18 locales comesgial8 oficinas.

Grafico 2.4 Sector ejecutivo de la via Samboronddn

SAMBORODON

’ PLAZA

w
I

mAMBORONDON
BUSINESS

CENTER

Fuente: (Diario El Comercio, 2012)

También se puede encontrar actividades empresaeial8amborondon Plaza,
un edificio que cuenta con 74 oficinas, 15 local@werciales y 75 suites, ademas de
brindar a los usuarios tres subsuelos para g&ajeo es evidente, el sector ejecutivo

de Samborondon es amplio y en crecimiento.

2.6.2. Generalidades del Catering

El catering consiste en el servicio de alimentag@sea institucional o colectiva, que
implica proveer de comida y bebida a organizacipeegresa, eventos o fiestas. Es
una forma eficaz que emplean las diversas emptesaganizadores de eventos para
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proporcionar un servicio de alimentacion a los emagbs o invitados, dependiendo

del caso del que se trate. (Melo C. , 2011)

Las empresas de catering se clasifican de acuksdatar en el que operan, y

al motivo o razon de su aplicacion, tal como selpuabservar en el siguiente grafico:

Gréfico 2.5 Clasificacion de las empsas de catering

£ F r

*  Aédreo

* Ferrocarriles

¢ Por el sector en el que opera <
* Bugues

¢ [ndustrial

« Social

o Por el motivo o razin de <

aplicacidn ] .
G * Corporativo

Fuente: (Melo & Guambi, 2009)

“Se denomina como catering corporativo al servib@ocomida prestada a
clientes que figuran con la denominacion de surrao@ial, es decir que sus clientes
son empresas, instituciones que contratan el semkcabastecimiento de alimentos
a sus trabajadores ya sean estos de alimenta@déa di en ocasiones especiales.”
(Melo & Guambi, 2009)

Es decir, el catering es el servicio de alimentadjie una determinada
empresa presta a otras instituciones, sean éstgméddas, empresas de eventos, entre
otras. La caracteristica principal es que el seniicluye la preparacion de gran

cantidad de platos y para grandes grupos de persona
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El catering corporativo en Ecuador funciona bajs shmdalidades: la primera
es que las organizaciones o empresas contratarviis de alimentacion diariamente
para sus empleados; y la segunda es que dichagsasprontratan el servicio de
banquetes, cenas o0 alimentos varios para evernessdamo navidad, festividades

varias o aniversarios.

El negocio del catering tiene varias caracteristide@pendiendo del enfoque
gue le dé el propietario; sin embargo, los prineipaspectos que enmarcan este tipo

de actividad son los siguientes:

v El servicio de alimentaciéon se brinda fuera dehl@dstimiento donde se
produce.

v' El lugar donde se entrega el servicio varia fremmante dependiendo de las
necesidades del cliente.

v' Se desarrollan grandes volumenes de produccibnsqunepara eventos,
banquetes, entre otros, donde hay un nimero alpeid®nas o comensales,
como se los denomina en este sector.

v" En muchas ocasiones el servicio se brinda en esgmciales como eventos
festivos.

v' Se debe considerar como aspecto especial el tnaegpara el traslado del
producto.

v' Se brinda el servicio determinando siempre un narfigr de producto, es

decir, platos.

2.6.3. Proceso y operaciones del catering

Las operaciones del catering consisten en lasdogsi o actividades que hay que
realizar para llevar a cabo la produccion de uerdéhado namero de alimentos que

seran entregados en un evento.
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2.6.4. Empresas de catering en Samborodon

El sector de Samboronddn es una zona donde opegartins dirigidos, en su gran
mayoria, al nivel socio-econdmico alto. Despuésiniizar los datos del sector de
alimentos y bebidas, se pudo constatar que solanesigte una empresa de catering

constituida formalmente en dicho sector.

Esto se constituye en una gran oportunidad pareesag al mercado, y
dinamizar esa industria, ya que la competenciajesytel nivel de oportunidades para
las empresas nuevas se incrementa. A continuaei@xmone un grafico donde se

detallan los aspectos mencionados:

Grafico 2.6 Empresas legalmente Activas; Serviciage alimentos y bebidas de la via
Samborondén

Empresas Legalmente Activas: Servicio de
Alimento y Bebidas - Samboronddén

I5621.00 15629.02; 1

(Catering); 1
15610.93; 2
15610.92; 1
15610.9 _\
1;1

Fuente: Servicio de Rentas Internas

En lo que respeta exclusivamente al servicio dericat en Samborondon,
Unica empresa que tiene posicionamiento en dichioade es “Restaurant DGerman
Catering Empresarial’, misma que para este proyset@uede considerar como

competencia directa.
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La mencionada empresa ofrece en la actualidadigosestes productos y

Servicios:

* Desayunos

» Coffee Break
* Almuerzos

* Cenas

« Eventos Corporativos

Esta empresa estad enfocada al ambito empresadaéntan con un local
ubicado en el Km. 12.5 de la Via a Samborondér. d&leméas de manejar la parte
operativa, también alquilan el local para eventoma servicio agregado. Las
falencias en cuanto a promocion que se ha deteqgiaEl@osee esta empresa es que
no se promocionan mediante redes sociales ni tienampagina web que impulse el
servicio que ofrecen, solamente estan en la wehamiedanuncios en directorios de

empresas y guias locales.

2.7. Base Legal

Segun lo dispuesto en el articulo 143 de la LeyCdenpafias, se define como
compafiia andnima a las empresas que son condittotiaun capital aportado por
cada socio y dividido en acciones negociables atinsimente, recalcando que cada

socio respondera Unicamente por las accionesanshire. (Congreso Nacional, 1999)

Cuando se inicia un negocio o empresa se requéela dbtencion de varios
requisitos legales, entre los cuales se encuenReagistro Unico de Contribuyente,
Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bombewreni Municipal y Permiso
de Funcionamiento del Ministerio de Salud, por U@ @ continuacion se detalla el

procedimiento para obtener cada uno de los docursemeéncionados:
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1. Registro Unico de Contribuyente

Para obtener el Registro Unico de Contribuyente GRlse debe acudir a las
instalaciones del Servicio de Rentas Internasrdshite no tiene costo alguno y se

deben adjuntar los siguientes documentos:

v" Original y copia de la cédula de identidad o deladania.
v" Presentacion del certificado de votacién del Ultpnaceso electoral.
v" Original y copia de cualquiera de los siguientesudeentos:

o Planilla de servicio eléctrico, consumo telefonie@onsumo de agua
potable a nombre del contribuyente, de uno de llieas tres meses
anteriores a la fecha de realizacion del tramite.

o Pago del servicio de TV por cable, telefonia celolastados de cuenta
a nombre del contribuyente de uno de los Ultimesitneses anteriores
a la fecha de inscripcion.

v Comprobante del pago del impuesto predial del aftoab o del afio
inmediatamente anterior.

v' Copia del contrato de arrendamiento legalizadoretsello del juzgado de
inquilinato vigente a la fecha de inscripcion. (8@o de Rentas Internas,
2013)

2. Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

En segundo lugar se debe obtener el Permiso Fumiento del Cuerpo de
Bomberos. Este es otorgado después de que el smgangalice la debida inspeccion
en la que se debe constatar que las instalacieaesaslecuadas y que cuenten con los
extintores de incendios requeridos segun las dilmees y la distribucion fisica del
establecimiento. Para la obtencion del Permiso wecibnamiento del Cuerpo de

Bomberos se debe cumplir con los siguientes reqsisi

1. Copia completa del RUC (Registro Unico de Contréntg) donde conste el

establecimiento con su respectiva direccion y e
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2. Original y copia de la factura actualizada de canprecarga del extintor, la
capacidad del extintor va en relacion con la adédi y area del

establecimiento (minimo 5 libras).

3. Permiso del Ministerio de Salud Publica:

El permiso otorgado por el Ministerio de Salud Rizbés otro requisito fundamental
con el que debe cumplir toda institucion para strecto funcionamiento. Los
requisitos que el Ministerio de Salud Publica exigea concederlo, se detallan a

continuacion (Ministerio de Salud Publica):

v" Formulario de solicitud llenado y suscrito por edetario.

<

Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).

<

Copia de la cedula de ciudadania o de identidadpdmpietario o del
representante legal del establecimiento.

Escritura de Constitucion legalizada en caso deessiona juridica

Copia del certificado del Benemérito Cuerpo de Berob de Guayaquil.
Plano del establecimiento.

Croquis de ubicacién del establecimiento.

DN N N N

Copia del o los certificados ocupacionales de sdéigbersonal que labora en

el establecimiento, conferido por un Centro de &dkel MSP.

4. Registro de Patente Municipal

Este documento es emitido en la ventanilla nimgémeda Muy llustre Municipalidad
de Guayaquil ubicada en las calles 10 de AgostizhyirRha, la tasa de habilitaciéon
varia de acuerdo a la superficie fisica de lamdici local. Para obtener este documento

se debe cumplir con los siguientes requisitos (Kipalidad de Guayaquil):

Copia de cedula
Copia de certificado de votacion
Copia del permiso de cuerpo de bomberos

P w0 P

Copia de permiso del Ministerio de Salud
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Copia de RUC
Carta de impuesto predial y recibo de pago de agua

Estados financieros (Personas obligadas a llevaabitidad)

© N o O

Especie valorada

Luego de haberse cumplido con los requisitos anexionados se procedera
a presentarlos en el departamento de rentas paalilzacion de la inspeccion, la cual
se llevara a cabo en cualquiera de los 7 diasnmrste Una vez que se haya realizado
la inspeccion, dicho inspector emitira un infornaggpotorgar el respectivo permiso
de funcionamiento, el cual es entregado junto agratente municipal. Este permiso

debe ser renovado anualmente.

Se tomara el articulo 57 del Cédigo de trabajoEtelador, el mismo que
manifiesta que la jornada laboral debera ser dlaién dos partes, con reposo de hasta
dos horas entre la primera y la segunda parte. &stoel propdsito de que los
trabajadores puedan tomar el debido tiempo pararahn Es en dicha jornada que se

proporcionara el servicio de catering para las esgs que asi lo soliciten.

“Art. 57.- La jornada ordinaria de trabajo podra ser divididalos partes, con
reposo de hasta dos horas después de las cuatergsihoras de labor, pudiendo ser
Gnica, si al juicio del Director Regional del Trghaasi lo impusieren las

circunstancias.” (Congreso Nacional del Ecuado®52

Adicionalmente se toma en consideracion, politaigistiva dentro del Plan

del Buen Vivir 2013 — 2017, en referencia a losigigtes puntos:

“Objetivo 9:
Garantizar el trabajo en todas sus formas.

Politicas:
9.1 Impulsar actividades econémicas que permitan g@engrconservar

trabajos dignos, y contribuir a la consecucion gleho empleo priorizando a los

grupos histéricamente excluidos.
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9.3 Profundizar el acceso a condiciones dignas patalehjo, la reduccion

progresiva de la informalidad y garantizar el cumpnto de los derechos laborales.

Objetivo 10:

Impulsar la transformacion de la matriz productiva.

Politicas:

10.1Diversificar y generar mayor valor agregado epréauccion nacional

10.5Fortalecer la economia popular y solidaria —ERSas micro, pequefias
y medianas empresa —Mipymes— en la estructura ptigelu

10.6 Potenciar procesos comerciales diversificadosstiesibles en el marco

de la transformacion productiva.”

Se han tomado en cuenta también las Normas Téedamestorianas INEN
1334-3:2011, Rotulado de Productos Alimenticiogfgaonsumo Humano, ya que alli
se exponen los requisitos para declaraciones murtales y declaraciones saludables
gue deben llevar las etiquetas de alimentos quersden en establecimientos fijos o

por entregas a domicilio. (INEN, 2011)

Otro factor legal dentro del que se enmarca elgutayy que debe cumplir al
momento de ser implementarlo son las Buenas Paddlie Manufactura (BPM), que
aseguran la correcta manipulacion e higiene deealios, en funcion de garantizar
que el producto es apto para el consumo humanceycgenta con las normas de
calidad requeridas para su venta. Es una regulat@oaracter obligatorio segun
Decreto Ejecutivo N° 3253. (Organizacién AlimeniEasiador, 2009)

El Congreso Nacional mediante Ley N°2006-41pubbcah el Registro
Oficial N° 259 de 27 abril del 2006, expide la Ldg Seguridad Alimentaria y
Nutricional, la que determina como politica deladst y accién prioritaria del
Gobierno Nacional a la seguridad alimentaria yiowinal, comprendida como un

derecho humano que garantiza la capacidad de eimaistieto con garantia de acceso
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fisico y economico de todos los habitantes a alio®esanos, nutritivos, suficientes,
inocuos, de buena calidad, para una vida sanawaapbr lo que se cita sus articulos

mas relevantes:

“Articulo 1. Finalidad.- Esta Ley tiene por objeto establecer los mecargsmo
mediante los cuales el Estado cumpla con su olbdigagc objetivo estratégico de
garantizar a las personas, comunidades y pueblasittssuficiencia de alimentos
sanos, nutritivos y culturalmente apropiados denfompermanente.” (Conferencia

Plurinacional e Intercultural de Soberania Alimeata2014)

“Articulo 24. Finalidad de la sanidad.-La sanidad e inocuidad alimentarias
tienen por objeto promover una adecuada nutricigmoyeccion de la salud de las
personas; y prevenir, eliminar o reducir la incidarde enfermedades que se puedan
causar o agravar por el consumo de alimentos comalws.” (Conferencia

Plurinacional e Intercultural de Soberania Alimeata2014)

2.8. Glosario

v' Estudio de Factibilidad.- Analisis mediante el que se estudian las difegente
posibilidades de que un determinado proyecto curoplalas condiciones

necesarias para asegurar el éxito.

v" Rentabilidad.- Nivel de ingresos que justifica con un mayor potag al de

la inversion, la persistencia de un negocio enegtado.

v' Empresa.- Organizaciéon que cumple con actividades de negpygi sea de
produccion o de servicios, en un determinado mercaxh el propésito de

obtener rentabilidad.

v' Evaluacion de estrategias.Los mecanismos de control sirven para asegurar
el cumplimiento de la planificacion establecidaviamente con la finalidad
de que las actividades que se realizan no tengswviade@nes que puedan
interrumpir el cumplimiento de los objetivos orgaagionales.
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La Competencia: Los productos o servicios que ofrecen las emprésda
competencia se constituyen en un elemento basica gaeccionar las
estrategias de posicionamiento, ya que se debarlegperar el impacto que

éstas creen en la mente del consumidor.

Posicionamiento.-El Posicionamiento, es el acto de disefiar una afert
imagen empresarial destinada a conseguir un lugianglible en la mente del

publico objetivo.

Andlisis de mercado.-La investigacion de mercado es el instrumento que
posibilita a la empresa conocer el mercado dondeofeecer sus productos y
servicios, acercarse al mismo para comprenderlaegd desarrollar su

estrategia para satisfacerlo.

Comportamiento de compra del consumidor.1a conducta de compra de
los consumidores finales, es decir individuos yifasque adquieren bienes

y servicios para consumo personal.

Penetracion de mercado.Estrategia de crecimiento empresarial, mediante el
aumento de ventas de los productos en los segmimtasrcado atendidos en

el presente, sin modificar el producto en absoluto.
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Capitulo 3

3. Metodologia

3.1. Disefio metodologico

3.1.1. Tipo de investigacion

v Investigacion Documental

Es aquella que se basa en el analisis de fenémeales a través del estudio de
teorias, eventos histéricos, y documentacion quelaeiona directa o indirectamente
con el tema central de la investigacion. (RodrigR8@3) En este caso la investigacion
documental se utilizara al momento de verificaoinfacion existente sobre la

actividad comercial relacionada con el sector gasimico enfocado a la poblacion

ejecutiva que existe en Samborondén, con la fiadlide determinar la posible

competencia para el proyecto.

v" Investigacién de Campo

Facilita el analisis sistematico de problemasepisten en la realidad, a través de su
descripcion e interpretacién, y el estudio de lasables que intervienen, aplicando
meétodos investigativos conocidos o en desarrakbmde su contacto con las fuentes
primarias de informacién lo que marca la diferengi@ontreras, 2011). La
investigacion de campo serd aplicada cuando se&aralas encuestas al sector
ejecutivo de Samboronddn, porque al tener accesas aduentes primarias de

informacion se podra obtener datos relevantesedastudio.
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3.1.2. Método de investigacion

v Método tedrico

El método tedrico explica el problema en el cual lmsa la investigacion,
relacionandola con el conocimiento o las teoriagseayisten sobre él. Al escoger este
tipo de métodos para emplearlos en un trabajo figetiyo, se suelen utilizar estudios
ya realizados, tesis comprobadas, teorias plardead#re otros. (Dias, 2010). Este
método dentro de la presente investigacion genedaimentos tedricos que sirvieron
como ejes fundamentales para el desarrollo dedliestianto a nivel de marco tedrico
como para el marco metodologico mediante el usnoildmgrafia importante para el
desarrollo del estudio.

v Método inductivo - deductivo

El método inductivo deductivo utiliza el andlisi® dos hechos a través del
razonamiento, con la finalidad de obtener conchesajue van desde lo general hacia
lo particular. Dentro de la investigacion, el m&adductivo deductivo facilitara la
elaboracion de conclusiones generales a partosledchos particulares recabados en

el estudio de campo a través de las encuestageqealizaran en Samborodén.

3.1.3. Enfoque metodoldgico de la investigacion

El enfoque cuantitativo implica el uso de técnidasrecoleccion de datos que se
caractericen por su tendencia numérica y estaa,s@cque expresan porcentualmente
patrones de comportamiento de la poblacion en iest(idernandez, Fernandez, &
Batista, 2006). Es por ello que se empleara ungeiefeuantitativo debido a que es el
mas utilizado por su afinidad al momento de utilieacuestas, porque se genera
informacion expresada en cifras y porcentajeslit@ciio de tal forma su analisis e

interpretacion.
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3.1.4. Poblacion y Muestra

La poblacién en la que se enfocard el estudio depcaserd en funcion de las
actividades realizadas por la poblacion econOmicéneactiva de la Via a
Samboronddn, la informacién obtenida correspondétiaho estudio elaborado por
SENPLADES, Secretaria Nacional de Planificaciéneg@rollo, el 21 de febrero del

2014. Se proyecta el estudio en relacion a ciadtigidades detalladas en la tabla 3.1.

Grafico 3.1 Poblacion
+ Canton SAMBORONDON, Provincia de GUAYAS se encuentra en la Zona 8 de planificacion.

« El cantén SAMBORONDON cuenta con 2 parroquias.

+ Representa el 2.3% del territorio de la provincia de GUAYAS (aproximadamente 0.4 mil km2),

Poblacion: 67.6 mil hab. ( 1.9% respecto a la provincia de GUAYAS).
Urbana: 63.1%

Rural: 36.9%

Mujeres: 50.4%

Hombres: 49.6%

PEAw— 52.4% ( 1.9% de la PEA de la provincia de GUAYAS)

Fuente: SENPLADES (2014)
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Tabla 3.1 Célculo del tamafio de la poblacién

DETALLE REPRESENTACION PEA POBLAFION
PORCENTUAL DE ANALISIS

Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 26% 9245
Comercio al por menory mayor 20% 7084
Industrias 8% 2657
Construccion 6% 2196
Actividades de los hogares como empleadores 6% P054
Actividades de los profesionales, cientifica y iéan 6% 1948 1948
Ensefianza 5% 1807 1807
Actividades de la atencion de la salud humana 1% 6 134 1346
Transporte y almacenamiento 4% 1275
Administracion publica y defensa 3% 10p7 1027
Otros 13% 4747 4747
TOTAL 100% 35387 10875

Fuente: INEC — Censo de poblacion y vivienda 2010
Elaboracion: Autores de tesis

Al tratarse de una poblacion considerablemente sdtautilizara la formula

para el calculo de la muestra donde intervienesifpsgentes términos:

v" N: Tamafio de la poblacion

v' z: Calculado utilizando el nivel de confianza (6:25= 0.475) y con el
resultado obtenido se busca el valor respectivarségtabla de distribucion
estadistica, en este caso para 0.475 el valolL 26s

e: Error maximo permisible, para este caso setablesio el 5%.

p: Probabilidad de que el evento ocurra

g: Probabilidad de que el evento no ocurra (q 3 1-p

SN NEE NN

n: es el tamafo de la muestra a calcular.

Tabla 3.2 Calculo del tamafio de la poblacion

DATOS: CALCULO DE LA MUESTRA
N = 10875 = Z"2 (p)(q)(N)
N/C = 0,95 (N-1) en2 + 22 (p)(q)
z = 1,96
e = 0,05 = (1,96)"2 (0.50)(0.50)(10875)
p = 0,5 (10875 - 1) (0,05)*2 + (1,96) ~2 (0.50) (0.50)
q = 0,5
n = 2 n= 370

Elaboracion: Autores de tesis

Al reemplazar la férmula se obtuvo como resultada muestra de 370

personas, a las cuales se les aplicara la encuesta.
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3.1.5. Técnica e instrumento de recoleccién de dato

Segun (Mufioz, 2010): “La encuesta, una de lasdgsmle investigacion social mas
difundidas, se basa en las declaraciones oralescitas de una muestra de la
poblacion con el objeto de recabar informacionp&sde basar en aspectos objetivos
(hechos, habitos de conducta, caracteristicas medes) o subjetivos (opiniones o

actitudes)”

Es por ello que se utilizara la encuesta como parnitecipal del estudio,
mediante un cuestionario de preguntas objetivaspgumitan conocer los habitos
alimenticios que tienen el sector ejecutivo de Samndon durante la jornada laboral,
asi como sus gustos y preferencias gastronomiatss due seran de gran utilidad en

el proyecto.

3.2. Andlisis y presentacion de datos.

Los datos a presentar fueron obtenidos mediante emcaesta aplicada de 10

preguntas dirigidas al sector ejecutivo de Samfu@on

Objetivo general Herramientas de medicion:

* Determinar el mercado objetivo para el desarrokd mroyecto y recabar
informacion sobre los habitos alimenticios del seckjecutivo de
Samborondoén durante la jornada laboral

Objetivos especificos:

» Determinar las expectativas de los clientes potbei

» Definir un perfil especifico de los clientes de exwlo a sus habitos y
preferencias alimentarias en jornada laboral.

« Identificar las falencias que existe en la oferaatinuerzos para el sector

ejecutivo de Samboronddn.
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1. Para su hora de almuerzo en el trabajo usted:

Grafico 3.2 Forma en que el sector ejetivo de Samborondén obtiene el almuerzo
diariamente te durante su jornada laboral

/ 18%

M Lleva su comida preparada desde su hogar
B Pide comida a domicilio

" Asiste a un restaurante

I Rota entre las tres anteriores

TABULACION
OPCIONES FRECUENCIA
Lleva su comida preparada desde su hogatr 67 18%
Pide comida a domicilio 98 269
Asiste a un restaurante 132 36%
Rota entre las tres anteriores 73 20%

TOTAL 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

Los encuestados en su mayoria (36%) manifestaremasjsten a un restaurante para
almorzar durante su jornada laboral, seguidos pb26% quienes mencionaron que
piden la comida a domicilio debido a que les esositle salir de su lugar de trabajo.
El 18% de la muestra aseguro6 que llevan comideedassihogares y otros varian entre
las tres opciones durante toda la semana.
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2. ¢Con qué frecuencia asiste a un restaurante damte su semana laboral?

Gréfico 3.3 Frecuencia con la que elcter ejecutivo de Samborondén asiste a un
restaurante durante su semana laboral

M Todos los dias B Tres veces por semana

M Un solo dia " Nunca

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Todos los dias 132 36%
Tres veces por semana 93 25%
Un solo dia 78 21%
Nunca 67 18%
TOTAL 370 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

Para determinar la frecuencia con que los emplealbssector ejecutivo de
Samborondon asisten a un restaurante duranteradptaboral, se consultd sobre el
tema. A ello, el 36% de la muestra respondio gisteatodos los dias, seguido por el
25% que aseguraron ir tres veces por semana, aseque el 21% y 18% mencionaron
ir un solo dia y no ir nunca respectivamente. Cempuede observar, la mayor parte
de los encuestados tienen el habito de salir diegsu de trabajo para almorzar.
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3. ¢Qué grado de dificultad tiene usted para salide su lugar de trabajo a

almorzar?

Gréfico 3.4 Grado de dificultad ge tiene el sector ejecutivo de Samborondon para
salir de la empresa a almorzar

 Dificil B Moderado = Facil

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Dificil 271 73%
Moderado 66 18%
Facil 33 9%
TOTAL 370 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracién: Autores de tesis

Las empresas que incursionan en el catering emjaless porque conocen el grado
de dificultad que representa para los empleadoseabebr ejecutivo el hecho de salir
de su lugar de trabajo a almorzar, es por ello spigealizé esa pregunta para
determinar ese aspecto que en este caso es deng@tancia. La mayor parte de los
encuestados (73%) respondié que se les hace migyl ddlir de su oficina para
almorzar, seguido por el 18% que considera comoenaodd el grado de dificultad

para tal actividad. Solamente el 9% mencion6 qua @los es facil hacerlo.



4. ¢Qué cantidad de dinero gasta usted diariamenén su almuerzo?:

Gréfico 3.5 Cantidad de dinero qugasta el sector ejecutivo de Samborondon
diariamente en su almuerzo

mEntre S2a $4 M Entre $4a $6

© Entre S6a S10 M M3s de S10

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Entre $2 a $4 32 9%
Entre $4 a $6 254 69%
Entre $6 a $10 61 16%
Mas de $10 23 6%

TOTAL

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

Segun los datos obtenidos en el estudio, la magxe ple los empleados del sector
ejecutivo gastan en promedio de $4,00 a $6,00 etnswerzo, a diferencia de grupos
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minoritarios que gastan entre $6,00 a $10,00 (16Eb).precio es un factor

determinante cuando se trata de proyectos de idGwepmra prestar un servicio o
desarrollar un producto, y en este caso, estanm#oidn sera de gran utilidad al
momento de establecer precios para los almuerzexpendera la empresa que se

creara.
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5. ¢ Qué tipo de comida le gusta almorzar en su joada laboral?

Grafico 3.6 Tipo de comida que le gustlmorzar al sector ejecutivo de Samboronddn
durante su jornada laboral

B Comida gourmet B Comida tipica

© Comida Tracidional B Comida dietética

" Comida Vegetariana

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Comida gourmet 28 8%
Comida tipica 45 12%
Comida tradicional 160 43%
Comida dietética 76 21%
Comida vegetariana 61 16%

TOTAL 370 100%
Fuente: Estudio de campo
Elaboracién: Autores de tesis

Con lafinalidad de determinar las preferencidesi@otenciales clientes, se considerd
consultar el tipo de comida que mayor interés gaeseellos, a lo que la mayor parte
de los encuestados mencioné que es la comidaitradicon el 43%, seguidos por la
comida dietética (21%), y la comida vegetarian@4)L&Es evidente que el producto
debe estar dirigido a un segmento poblacional makiip y que en ellos existe una

marcada tendencia al cuidado de la salud, por éosgudebera incluir este tipo de
comidas en la propuesta.
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6. ¢ Cudles de los siguientes factores relacionadmm la comida le parecen mas

importante?

Gréfico 3.7 Factor mas importante deector ejecutivo de Samborondén al momento
de comprar sus almuerzos

M Que no tenga muchos condimentos

B Que no contenga mucha grasa
© Que sea bien sazonada

B Que este bien presentada

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Que no tenga muchos condimentos 124 34%
Que no contenga mucha grasa 145 39%
Que sea bien sazonada 34 9%
Que este bien presentada 67 18%
TOTAL 370 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracioén: Autores de tesis

Como se puede visualizar en la tabla y graficogmeslos, la mayor parte de los
empleados del sector ejecutivo de Samborondon demasicomo factor mas
importante que la comida no contenga mucha gr&8a)(3eguido por el (34%) que
expresaron que para ellos lo ideal es que la conudanga demasiados condimentos.
A estos dos factores les sigue la presentacidprddlicto segun el 18% de la muestra

consultada.
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7. ¢, Qué tipo de carnes le gusta comer con mayor ¢wgencia?

Gréfico 3.8 Tipo de carnes que le gascomer al sector ejecutivo de Samborondon con
mayor frecuencia

m Pollo m Cerdo / Res

I Pescado H Pavo

= Mariscos " Es vegetariano

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Pollo 71 19%
Cerdo / Res 67 18%
Pescado 44 12%
Pavo 58 16%
Mariscos 69 19%
Es vegetariano 61 16%
TOTAL 370 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

De acuerdo a las preferencias del mercado metaseymidieron identificar en el

estudio, la mayoria de ellos constituidos por dap@s igualitarios del 19% cada uno,
prefieren el pollo y los mariscos. A ellos les sigel 18% que prefieren comer cerdo
0 res y dos grupos igualitarios del 16% cada ureoataron por pavo y los que son

vegetarianos y no comen ningun tipo de carnes.
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8. ¢ En qué presentacion preferiria su almuerzo?

Gréfico 3.9 Presentacion en la qles potenciales clientes en Samborondoén prefieren
sus almuerzos

Z

B Combos M Platosalacarta ' Almuerzo ejecutivo

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Combos 78 21%
Platos a la carta 53 14%
Almuerzo ejecutivo 239 65%
TOTAL 370 100%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

Se consultd ademas sobre la presentacion que igeefet sector ejecutivo de
Samborondoén para sus almuerzos diariamente, yséerpn tres opciones béasicas, de
las cuales la que tuvo mayor acogida fue “almuejeoutivo” que obtuvo un 65% |,
seguido del 21% que manifestd su preferencia poiclembos” y | 4% restante eligié
“platos a la carta”. El resultado de esta pregestéavorable para el proyecto ya que
serda mucho mas facil el traslado de almuerzos &yesuque combos u opciones mas
dificiles de empacar, debido al proceso de distidrugue se debe llevar a cabo.
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9. ¢En una escala del 1 al 5, siendo 1 mas importary 5 menos importante,
califique los siguientes items para elegir la empsa o restaurante donde ud.

compraria su almuerzo?

Grafico 3.10 Factor que seria determinante para efgr la empresa o restaurante donde
compraria su almuerzo el sector ejecutivo de Sambondén

——— Calidad Presentacion Nutricién Servicio Higiene

A
/ 32%

4

Poco Importante Menos
Importante

Mads Importante  Importante Medio
Importante

TABULACION
FRECUENCIA

RESPUESTAS
Calidad 108 92 81 61 28
Presentacion 36 23 47 96 168
Nutricion 130 82 71 54 33
Servicio 45 36 63 108 118
Higiene 51 137 108 51 23

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

Se expuso cinco pardmetros para medir la impodane tiene diversos factores para
los clientes potenciales de este proyecto. La mealdicacion constituida por el 35%
de la muestra, le dieron mayor puntuacion a lagiatr, seguido por la calidad (29%),
la higiene (14%) y el servicio (12%), el 10% restamtorgo la calificacion mas alta a
la presentacion; sin embargo se determina que poese despreocupar el higiene,
debido a que como segundo factor determinante &®32% de la muestra.
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10. ¢Si pudiera elegir entre las siguientes opciag@ara almorzar en su jornada
laboral, cual escogeria?

Grafico 3.11 Opcidn que preferiria edector ejecutivo de Samboronddn para obtener su
almuerzo durante la jornada laboral

M Ir a un restaurante Servicio a domicilio

TABULACION
RESPUESTAS FRECUENCIA
Ir a un restaurante 58 15%
Servicio a domicilio 312 81%

Fuente: Estudio de campo
Elaboracion: Autores de tesis

A pesar de ser la Ultima pregunta, ésta es unasd®as importantes porque se dio
solamente dos opciones con la finalidad de defasr probabilidades de que el
proyecto de catering ingrese al mercado ejecuvSamboronddn, a lo que la mayor
parte de la muestra consultada (81%) respondicelijo® preferirian pedir comida a
domicilio durante su hora de almuerzo en el trglzgje ir a un restaurante ya que esta
ultima solo obtuvo el 15%.
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3.3. Matriz de competencia

La matriz de competencia se utilizé como mecanidemoomparacion de las ventajas
de los competidores directos e indirectos, mediargbservacion de campo empleada
podemos obtener informacion valiosa de factorescasi de éxito que Mifran

considerara para determinar su modelo de actuaoiercial.

Objetivos Especificos:

« Identificar los productos y servicios que ofrecedanpetencia.

» Establecer la existencia de lineamientos corparativy estructura
organizacional.

* Analizar los medios de comunicacién utilizados par@amocionar los

servicios de las empresas.
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Andlisis e interpretacion:

* La empresa Anniluch ofrece desayunos ejecutivos) pe tiene estructura
organizacional ya que carece de mision, vision yhbah de Funciones y

Procedimientos.

e La empresa DGERMAN es el que posee mayor posici@mm en el
mercado, actualmente distribuyendo de forma mer&@0 almuerzos. Sin
embargo no se promociona adecuadamente ya quesntaaon el uso de un
sitio web ni redes sociales que es lo que actudbrarae mayor cantidad de

clientes.

» El servicio adicional que ofrecera MIFRAN sera [azcion de acceder a la
asesoria nutricional para las personas que asjloeran, incluyendo un menu

dietético.

» La matriz de competencia indirecta mostré que éssaurantes tradicionales
tienen gran variedad de productos pero no cuemtarlcservicio a domicilio
ni la alta nutricion que ofrece MIFRAN.

3.4. Conclusiones del Estudio de Campo

Con el estudio de campo realizado se pudo deterngn@ el mercado meta del
proyecto se encuentra constituido por personas peenecen a la clase
socioeconOmica media — alta. La mayor parte derggdeados del sector ejecutivo de
Samborondon asisten a restaurantes a la horaali@sarzo; sin embargo hay algunos

que piden su comida a domicilio o llevan su almo@esde sus casas.

La mayor parte de ellos gastan en su almuerzo $410€ a $6,00 diariamente,
y prefieren que sean almuerzos ejecutivos. Ensrépos de carnes que mas les gusta
consumir estan el pollo y los mariscos; la nutriaé un aspecto de suma importancia
para este mercado. De hecho, mostraron predisposali consumo de comida
dietética y en algunos casos vegetariana.
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Por otra parte, la gran mayoria de la muestra rapagpreferir la comida a
domicilio que ir a un restaurante durante la haraalinuerzo, ya que para ellos es

sumamente complicado dejar su puesto de trabajo.
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Capitulo 4

4. El proyecto

4.1. Descripcion del negocio

4.1.1. Creacion del negocio

La constitucion de la empresa se realizara bajanpetros legales, por lo que se ha
considerado una Compafia Andnima, y se ha detedmigae cada inversionista
aporte con $10.000,00 dividido en 100 accionesciabtes. Se establecié que la Junta
Directiva estara compuesta por dos socios, aspgo®se detallan en el siguiente

cuadro:

Tabla 4.1 Capital social

CAPITAL SOCIAL
SOCIOS N° ACCIONES VALOR UNITARIO APORTACION TOTAL
Inversionista 1 100 $ 100,00% 10.000,00
Inversionista 2 100 $ 100,00% 10.000,00
TOTAL $ 20.000,00

Elaboracion: Autores de tesis

4.1.2. Filosofia empresarial

La empresa contara con una imagen corporativa qiestne al mercado no solo una
marca, sino también su esencia, los principio®togs y lineamientos que serviran
como base para el desarrollo de sus actividadas.e€e propdsito se ha escogido
como razon social “MIFRAN Executive Lunches”.

En primer lugar se expone el logotipo de la empmgpsa sera la forma gréafica

en gue se pretende crear reconocimiento del mercado
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Gréfico 4.1 Logotipo de la empras

L\ MIFRAN
-o-o&uzculwe \szdzu

Elaboracion: Autores de tesis

Misién

Brindar al sector ejecutivo de Samborondon difegiopciones de almuerzos
saludables y deliciosos, elaborados bajo practiedsgiene adecuadas que aseguren

la calidad del producto y la satisfaccién del dien

Vision

Ser la empresa lider en gastronomia enfocada dbrsegecutivo de
Samborondén, cumpliendo con las expectativas de clesites y manejando

estandares de calidad que permitan obtener peestigel mercado.

Valores Organizacionales

» Disciplina.- La organizacion sera indispensable para desarddlenanera
planificada todas las actividades de la empresan gstas relativas a
procesos internos o externos, y de tal forma enwse directamente
hacia los objetivos de la compafiia.

* Autocritica.- Servird para detectar a tiempo las falencias gueen
durante el desarrollo de las actividades emprdsearia corregirlas de
manera oportuna y eficaz, con la finalidad de ewasviaciones que
impidan el logro de las metas planteadas.

» Perseverancia.-En el ambito empresarial la perseverancia equiadbe
consecucion de logros. A través de éste valor $e lleha constante por
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alcanzar el éxito diariamente, sin importar loomeenientes que puedan
surgir en el proceso, sino superandolos continutamen

* Pro-actividad.- Se fundamenta basicamente en aprovechar de manera
apropiada las multiples oportunidades que se pi@sem los negocios, a
través del desarrollo de habilidades como la éiduaj la cual conlleva a
actuar de manera precavida.

« Disponibilidad al cambio.- Las organizaciones se encuentran expuestas
de manera constante a cambios y avances de tadsdipre todo en lo que
a tecnologia se refiere, por lo tanto es necesaoexista predisposicion
al cambio como medida de mejora continua.

« FEtica.- Se utilizarda como fundamentos de negocios al comjute
principios y reglas morales que determinan una wctiadadecuada tanto
personal como profesionalmente.

e Puntualidad.- La importancia de cumplir con las obligaciones
contractuales en el tiempo acordado es un aspewstoeq el ambito

empresarial determina el éxito en la fidelizaciénas clientes.

Objetivos Organizacionales

La empresa tiene los siguientes objetivos empdsarique sirven como fundamentos
para direccionar las estrategias a seguir parafdajréxito del negocio, los mismos

que se detallan a continuacion:

1. Lograr la excelencia en los procesos internos dent@resa, sean estos
operativos, administrativos o de control.

2. Asegurar el manejo eficiente de los recursos, adimhlidad de maximizar
ingresos y minimizar gastos, sin desmejorar laledlidel producto.

3. Obtener la rentabilidad esperada, para lo quelseré@analizar mensualmente
el progreso del negocio.

4. Ganar posicionamiento en el mercado rapidameritayés de la fidelizacion
de los clientes y de estrategias de marketing adiasu

5. Mejorar continuamente el producto que se ofreaaptarse a los cambios del

mercado de manera oportuna.
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4.1.3. Estructura organizacional

La empresa contara con una estructura jerarquiitaidie por areas funcionales: el
area administrativa y el area operativa. El areaiaidtrativa sera la encargada de
llevar a cabo los procesos de contratacion deligeyvcontrol financiero, etc.;

mientras que el area operativa estara conformadel minef, auxiliares de cocina y
repartidores. Por otra parte, la empresa estégéalila por la Junta Directiva, que tal
como se menciond anteriormente la conforman lo®s08 continuacion se muestra

el organigrama de la empresa:

Tabla 4.2 Organigrama de la empresa

JUNTA
DIRECTIVA
Secretaria
Gerente Gerente
Operativo Administrativo

Asistente de
marketing

Chofer | |Contadof

U)

Chef Repartidore

I_ Auxiliares de I_Asistente
cocina contable

Elaboracion: Autores de tesis

Cumplir con los principios organizacionales esul®aimportancia para todo
negocio, por lo que se considera necesario dédimiresponsabilidades de cada cargo
con la finalidad de evitar el cruce de funciondegrar la eficiencia en los procesos

internos y externos de la empresa.

A continuacién el manual de funciones:



Tabla 4.3 Perfil y responsabilidad del Gerent®perativo
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GERENTE OPERATIVO

PERFIL:

Titulo Profesional de Ingeniero Comercial, Admiraston de
Empresas o carreras afines.
Experiencia minima 3 afios en cargos similares.

Manejo de grupos.

RESPONSABILIDADES:

Disefiar junto al chef el mend semanalmente pargranoar por
adelantado la preparacion y los recursos que sernean.

Distribuir instrucciones al personal operativo sobormas de higien
y calidad.

Elaborar presupuestos sobre los recursos mateyidleancieros que

se requieren en el area operativa.

Supervisar que la entrega de los productos se leweabo cor
puntualidad y eficiencia.

Disefar un plan de control de desempefio laborgdetsbnal operativ
y monitorear el cumplimiento de normas de manufactu
Supervisar el uso de uniformes del personal deealyamecanismo
de prevencion de riesgos laborales

)

()

Elaboracién: Autores de tesis
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Tabla 4.4 Perfil y responsabilidades del GereatAdministrativo

7 N\ MIFRAN
-o-o(‘ﬁeattiue \o‘&uidzu.

GERENTE ADMINISTRATIVO

PERFIL:

Titulo de tercer nivel en carreras administrativas.
* Experiencia en el cargo de 3 aflos como minimo.
+ Dominio de utilitarios.

e Liderazgo

RESPONSABILIDADES:

e Supervisar la correcta administracion de los resurmscondémicos,
humanos y materiales del area administrativa, lols&nen ética y
honestidad.

« Controlar la eficiencia en el manejo de los costws la finalidad de
asegurar la rentabilidad esperada.

* Desarrollar planes de capacitacion para el talémimano que s

(D

vincula a la empresa, asi como su promocion paraitie el

crecimiento profesional.

» Disefiar estrategias empresariales para facilitaexjgansion de |

15>

compafia a nuevos mercados.
* Buscar nuevas oportunidades de mercado a travé&stddios que
monitoreen el comportamiento de la oferta y la detaa
« Elaborar proyecciones de ventas y disefiar campafidgitarias que

le otorguen reconocimiento a la empresa.

Elaboracién: Autores de tesis
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Tabla 4.5 Perfil y responsabilidades del Contaxd

\\lll RAN

.o-o&ecutwe Juncheas.

PERFIL:

e Titulo Profesional de Auditor, CPA, o Ingeniero €ontabilidad V|
Auditoria.

* Experiencia minima 5 afios en puestos similares.

» Capacidad analitica.

» Conocimiento de legislacion tributaria y laboral.

RESPONSABILIDADES:

e Analizar la informacidon contable existente y maneje forma
confidencial los documentos financieros de la esqre
» Efectuar el pago de nomina y manejo de planillake&sS.
* Administrar los recursos financieros de acuerdimsankcesidades de|la
empresa, bajo normas de ética profesional y patson
» Verificar constantemente la veracidad de los libcostables de la

compaiiia y supervisar su area de trabajo.

* Implementar sistema de control para medir el desémpel persona
a su cargo.

» Presentacion de Balances, proyecciones y presasuehs directivos

\°2J

de la empresa.

Elaboracién: Autores de tesis



Tabla 4.6 Perfil y responsabilidades de los cgos asistenciales administrativos

- MIFRA
-o-o&(wdwe \o&miu

CARGOS ASISTENCIALES ADMINISTRATIVOS

ASISTENTE CONTABLE

Estudiante Universitario de CPA, Auditoria o caaserafines que se

encargado de asistir al Contador en las laborediamoas del departament

ASISTENTE DE MARKETING

Estudiante Universitario de Ingenieria en Marketintngenieria Comercia

su jefe inmediato.

SECRETARIA

dar soporte administrativo a la Junta Directivancieaasi 1o requieran Ig

S0cCios.

Elaboracién: Autores de tesis

tales como elaboracién de balances, registro det@sieontables, manejo de

nomina, y demas actividades que se considerenarexesgelativas al trabajq.

proyecciones y presupuestos de ventas, actividadiesnistrativas del area
gestiones de promocién y publicidad, y demas resginlidades que delegue

Estudiante Universitario de carreras administrativgque tendra comio

asistan a la empresa para dirigirlas hacia el d@panto pertinente, asi como
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[OF

o

encargado de asistir al Gerente Administrativaadoles como elaboracion de

responsabilidades principales recibir a los clienyedemas personas que



Tabla 4.7 Perfil y responsabilidades de los cgos operativos

N MIF RAN

.o-o&cecatwe Junchea

CARGOS OPERATIVOS

CHEF

Ademas debera supervisar la higiene y limpiezaugs de trabajo.

AUXILIARES DE COCINA
Estudiantes de gastronomia que deberan asistieka la preparacion de |
almuerzos ejecutivos y posteriormente empacarlosscodebida etiqueta
presentacion. Deben mantener limpia su area dajtratespués de cac

jornada laboral.

REPARTIDORES
Bachilleres encargados de distribuir los almueggesutivos a los clientes ¢
las diferentes empresas de Samborondédn. Adiciomanueberan recaudar
dinero de las ventas que se realicen a diario ahento de entregar Ig

productos y efectuar la entrega del dinero al exsistcontable.

Chef profesional encargado de elaborar el mendod@on tres opciones
diferentes. Bajo su responsabilidad estan los iavedl de cocina, a quiengs

debera dar las indicaciones necesarias para laana@pn del productq.
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y
la

N

el

CHOFER
Conductor profesional con experiencia minima de af@ss, encargado
trasladar a los repartidores siguiendo una ruterchéada para la entrega

producto.

le
lel

Elaboracién: Autores de tesis
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La empresa implementara una politica salarial gegure a los empleados el
cumplimiento de los aspectos laborales establseqdo ley, y que les proporcionen
condiciones que les permitan trabajar correctamgia preocupaciones. Entre los
puntos que contiene la politica laboral se encaantr

v' El sueldo minimo que puede percibir un trabajadorele Salario Minimo
Unificado establecido por el Gobierno Nacional parafio 2014 que es de
$354,00.

v' El sueldo de cada empleado se establecera de aalgrerfil profesional que
posea, su experiencia, y el cargo del que se tratgerarquia de funciones
servird como parametro para dicho aspecto.

v' Se afiliara a los empleados al Instituto Ecuatarid@ Seguridad Social, por lo

cual se les descontardn mensualmente el aportenaérgie es del 9,45%.

v El trabajador tendra derecho a todos los benefsnomles, entre los cuales se
encuentran: décima tercera Yy décima cuarta reracider, vacaciones y

fondos de reserva.

v' Las jornadas extraordinarias seran canceladas milemsuie, de acuerdo al
tipo de sobretiempo que haga el trabajador, yaagieenas de la actividad
principal de la empresa que es la elaboraciénrdeeatizos ejecutivos, también
se realizaran contratos con clientes que requiarbets o servicios de catering

para eventos especiales.

Es importante detallar el sueldo a percibir poracadbajador mensualmente
ya que eso influye en los estados financieros gyaresentaran posteriormente, por
lo que a continuacion se expone un cuadro dongeesenta el nimero de trabajadores

que tendra la empresa y su respectiva remuneracion:
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Tabla 4.8 Célculo de sueldos y beneficios social

CALCULO DE SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES

| uco | 0 [ o850 [ 8005 |5 1350 ool cacons | SPOTE 00008 OIS P
1 |Gerente administrativg 160 |[$ 700,08 700,00 $ 58,33 $ 29,50 $ 29179 85,06 % 902,05|$ 10.824,6
1 |Contador 160 $ 600,0p$ 600,00 $ 50,00 $ 29,50 $ 25,00 $ 72,90% 777,40 $ 9.328,8(
1 |Asistente contable 160 |[$ 430,08 430,00 $ 3583 $ 29,50 $ 17,92 $ 52,25% 56550($  6.7859
1 |Asistente de marketin 160 | $ 430,08 430,00 $ 35,83 $ 29,50 $ 17,92 $ 52,25% 56550($  6.785,9
1 [Secretaria 160 $ 380,408 380,00 $ 31671 % 29,50 $ 15,83 $ 46,17 $ 503,17 $ 6.038,04
1 |Gerente operativo 160 |$ 700,03 700,00 $ 58,33 $ 29,50 $ 29,17$ 85,05% 902,05|$ 10.824,6
1 [Chef 160 $ 600,00 $ 600,00 $ 50,00 $ 29,50 $ 2500 $ 7290% 777,401 $ 9.328,8(
3 |Auxiliar de cocina 160 $ 354,00  1.062,00% 88,50 $ 88,50 $ 4423 $ 129,08% - 1412,28]1$  16.947,4(
2 |Repartidor 80 $ 177,003 354,00 $ 29,50 $ 59,00 $ 1479 $ 4301% 500,26 | $ 6.003,13
1 |Chofer 80 $ 177,00 $ 177,00 $ 14,79 $ 29,50 $ 738 $ 2151% 250,131 $ 3.001,5]
13 |Afo1l $ 5.433,000$% 452,75 $ 383,50 $ 226,38 $ 660,11 $ $ 7.155,78% 85.868,81
13 |Afio 2 $ 5.704,65($% 47539 $ 402,64 $ 237,69 $ 693,11 % 47520 $ 7.988,73$ 95.864,64
13 |Afo3 $ 5.98988[$% 499,16 $ 422,81 $ 249,58 $ 727,77 $ 49894 $ 8.388,13 $ 100.657,89
13 |Afo 4 $ 6.289,38| $ 524,11 $ 443,99 $ 262,06 $ 764,16 $ 52391 $ 8.807,54 $ 105.690,75
13 |Afo5 $ 6.603,85 $ 550,32/ $ 466,19 $ 275,14 $ 802,37 $ 550,10 $ 9.247,94$ 110.975,28

Elaboracion: Autores de tesit



63

4.2. Plan de Marketing

4.2.1. Estrategia de producto

El producto se ofrecera bajo una estrategia diGeora que consistira en un menu
corporativo que contara con diversas opciones neday enfocandose en la facilidad
para entregarlo y ser consumido por los clientesuedirea de trabajo. Los productos
seran elaborados a base de ingredientes frescms gaue contengan un alto valor
nutricional para cumplir con las expectativas dieinte en cuanto a sabor y calidad.

Entre las tacticas a emplear se encuentran laestgs:

1. Se prepararan tres opciones en el menu diariojacdimalidad de que los
clientes puedan elegir con agrado el que mas lst guque cuenten con

variedad todos los dias del mes.

2. Se aplicaran buenas préacticas de manufactura pegarar la calidad e higiene

del producto.
3. Se ofrecerd un servicio de entrega personalizaeltaldorma que el cliente
pueda realizar alguna observacion y sugerencisi $0 a&onsidera necesario,

informacion que servira para mejorar dia a dizelisio prestado.

4. El producto se entregard en envases plasticos asejmarlos diferentes

componentes del almuerzo ejecutivo, tal como sestraua continuacion:

Grafico2Vista interna del envase del producto

00

Elaboiéa: Autores de tesis
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5. Todos los envases llevaran el logotipo de la erap@m la finalidad de crear
reconocimiento de marca.

Graflco 4 3 Vlstzxterna del envase del roducto

Elaboracién: Autes de tesis

Adicionalmente se ofrecera el servicio de catepa eventos corporativos,
debido a que en las empresas suelen realizar eoueincia conferencias, festejos,
reuniones y acontecimientos importantes que reguiel servicio de alimentacion.
Esta seria una forma de ampliar la linea de sessiccontar con ingresos econdémicos
extras que potencializaran el crecimiento de laresgn

G 2fice 4.4 RepanARG’talpLGNsersavn

SERVICIO DE
CATERING
ORPORATIVO .

Bidouracion Autores Ue' (esis
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4.2.2. Estrategia de precio

Tomando como referencia los resultados obtenidad estudio de campo, a través
del cual se pudo constatar que los empleados @sbrsejecutivo de la Via a

Samboronddén gastan diariamente en sus almuerzesind0 y $6,00; se ha decidido
establecer como precio del producto $5,00. Adidiorate se implementaran las

siguientes estrategias de precio:

* Se realizardn descuentos para las empresas queteontl servicio de
almuerzo para sus empleados, reduciendo el predgrio a $3,50 siempre y
cuando el contrato sea realizado con un minimad&rBuerzos y cancelado

de contado.

« Para los empleados que contraten el servicio mensuzancelen por

adelantado, se les realizara un descuento del 20%.

* En cuanto a eventos especiales se refiere, ebppeciunidad sera de $10,00,
que incluye el servicio de mesa (dos camarerod) igemu (entrada, plato

fuerte, bebida y postre).

4.2.3. Estrategia de plaza

La estrategia de plaza hace referencia a los médioss a través de los cuales se va
a distribuir, vender o comercializar el producto.dste caso, el canal de distribucion
sera directo, no se va a contar con ningun tipoigemediarios para que el cliente
pueda acceder al producto final. En el siguierdéigy se puede observar que el canal
de distribucién consta directamente del fabricatiteonsumidor, sin necesidad de
puntos de venta ni otro tipo de intermediariosesk forma se asegura la calidad del

producto y que éste llegue en 6ptimas condiciories dientes.



66

Gréfico 4.5 Canal de distribucion

Elaboracion: Autores de tesis

4.2.4. Estrategia de promocion

El producto se dara a conocer mediante una esaateg@mpuje, creando una relacion
de colaboracion con otros actores, enviando alrogede cortesia a los ejecutivos,
gerentes o administradores de las empresas de 8ardbao, como medio publicitario
para ofrecer el producto de la empresa.

También se utilizara la estrategia de atracciorjexsr que a traves de los
diferentes medios los clientes potenciales podcéaader a una serie de incentivos. A

continuacion se nombran las tacticas planificadesrgalizaré la empresa:

* Promocion en Redes SocialesSe utilizaran como medios de comunicacién
a dos redes sociales que a nivel empresarial esifsando tendencia para
muchas empresas a nivel mundial, que son el Irstagr Facebook. Las
ventajas de utilizar las redes sociales como meulibBcitarios es que ademas
de ser gratuitas, tienen gran alcance a nivel dketiag debido a que rompen

limitaciones geogréficas y poseen un gran podeiifdsion.
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Gréfico 4.6 Promociones redes sociales

PR | O (RN CORTRT - - LR

] = ' Q. rb‘
Elaboracion: Autores de tesis

Volantes publicitarias.- Se elaboraran volantes publicitarias donde se
exponga de forma gréfica y atractiva los servigjos ofrece la empresa, las
mismas que serviran para que el asistente de nraglmieda promocionar el
servicio personalmente en las diferentes empreasts\dia a Samboronddn.

Gréfico 4.7 Volantes publicitarios

ﬁ " ALMUERZOS EJECUTIVOS A
L NMIFRAN

"070; Lunches

TELF, 2334443
CORREQ: FRANCIS_30230 HOTMAIL.COM
SERVICIO DE CATERING EMPRESARIAL  oie ve z17@ HoTMAL GoM

Elaboracion: Autores de tesis
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e Stands de promocién.-Se ubicaran stands de informacion en las empresas
gue se consideren como clientes potenciales déala Samborondon con la
finalidad de promocionar ante los empleados loslyrtos que la empresa

brinda.

Gréfico 4.8 Stand publicitao

i

o :"- FRAN
Ohcinie Lunhy
@

Elaboracion: Autores de tesi

4.2.5. Presupuesto de Marketing

La inversion requerida para el plan de marketirtg dada por el presupuesto de
inversion inicial de marketing sumado al presupudstpublicidad y propaganda que
se llevara a cabo durante cada mes de operacionedektio, los mismos que se

detallan a continuacion:

Tabla 4.9 Inversion de Marketing

DESCRIPCION CANT. REQUERIDA VALOR USD $
Brandeado de vehiculo 5 mts?2 $ 100/00
Stand publicitario brandeadq 2 unid. $ 300{00
Flyers 5000 unid. $ 200,0p
TOTAL $ 600,00

Elaboracion: Autores de tesis
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Tabla 4.10 Presupuesto de publicidad y propaganda

DESCRIPCION MENSUAL | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Flyers $ 40| $ 480 $ 504 $ 529 $ 554 $ 583
Brandeo contenedores descartallds 1050 12600 $ 13.2300 $ 13.892 $ 14.584 $ 15.315
Mantenimiento redes sociales $ 58 600 $ 630 $ 662 $ 695 $ 729
Publicidad pagada por adelantad® $ 50,80 600,00
TOTAL $ 1.190|$ 14.28(0 $ 14.364| $ 15.082| $ 15.836| $ 16.628

Elaboracion: Autores de tesis

La inversion de marketing considera aquellos rulmodos que se debera
incurrir antes del inicio de operacién del negammo campafia de lanzamiento del

producto.

El presupuesto de publicidad y propaganda conteloplaibros mensuales en

los que se deberd invertir para el mantenimiergosycionamiento de la marca.

4.3. Estudio Técnico

4.3.1. Infraestructura y equipamiento

Para el funcionamiento de la empresa se requiecemsos materiales imprescindibles
para llevar a cabo los procedimientos operativadnginistrativos, entre los cuales se
detallan: equipos de operacion, muebles y equipadicina, equipos de computacion

y vehiculo.

Tabla 4.11 Equipos de operacién

EQUIPOS DE OPERACION

CANTIDAD DESCRIPCION V. UNITARIO |V. TOTAL
3 Juego de cuchillos, pinzas y espatylds 5p90  150,0(
4 Juego de recipientes plasticos $ 24,80 80,0(
3 Juego de ollas de acero industrialeg $ 7990 237,00
1 Congelador $ 620,0p$ 620,0(
1 Cocina industrial $ 890,0p$ 890,0(
1 Campanas de olores industrial $ 310, 310,0(
2 Equipo self-service $ 700,q0$  1.400,00
1 Olla arrocera industrial $ 450,008 450,0(
3 Gabinete de cocina $ 130,06 390,0(
2 Mesa de trabajo de acero inoxdablg $ 1.050,80 2.100,04
3 Uniforme de cocina para auxliares | $ 60|0P 180,00
2 Estractor de jugo industrial $ 250,0@ 500,0(
1 Manteleria $ 200,00 $ 200,0(
2 Horno microondas semiindustrial | $ 290)0% 580,0(

TOTAL $ 8.087,00

Elaboracion: Autores de tesis
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Tabla 4.12 Muebles y equipo déana

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

CANTIDAD DESCRIPCION V. UNITARIO |V. TOTAL
2 Escritorio ejecutivo $ 250,0p% 500,0(
4 Escritorio sencillo $ 110,00$ 440,0(
2 Sillén ejecutivo $ 150,00 $ 300,0(
4 Silla secretaria $ 80,00% 320,0(|)
6 Silla visita $ 35,00 $ 210,0(*)
3 Archivador $ 170,00 $ 510,0(
1 Suministros de oficina $ 200,00% 200,0(
6 Teléfono para oficina $ 38,00% 228,0
1 Dispensador de agua $ 64,08 64,0(
2 Perforadora $ 2,30% 4,6(
2 Grapadora $ 15,00% 30,0(
1 Central de aire acondicionadq $ 1.900,0 1.900,0(

TOTAL $ 4.706,60

Elaboracion: Autores de tesis

Tabla 4.13 Equipos de computacio

EQUIPOS DE COMPUTACION
CANTIDAD DESCRIPCION V. UNITARIO |V. TOTAL
2 Laptop $ 900,00 $  1.800,00
4 Computadora personal $ 600,08 2.400,0(*)
1 Licencia de sistema informéatido$ 550,08 550,0(
1 Impresora multifuncional $ 250,dJ0s 250,00
TOTAL $ 5.000,00

Elaboracion: Autores de tesis

Los equipos informaticos y mobiliario de oficina\ggan para adecuar el area
administrativa de la empresa, mientras que lospegude operacion serviran para

llevar a cabo el proceso productivo.

También se adquirird un vehiculo para la distribaaiel producto, siendo

indispensable que los almuerzos lleguen en Optimadiciones al destino y a tiempo.
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Tabla 4.14 Vehiculo

VEHICULO
AREA DESCRIPCION V. TOTAL
1 Furgoneta Chevrolet N300 $ 17.890,00
TOTAL $ 17.890,00

Elaboracion: Autores de tesis
Fuente: Chevrolet (2015)

4.3.2. Localizacion

La localizacion geografica de la empresa “MIFRAN"detalla a continuacion:

Pais:  Ecuador Provincia: Guayas
Ciudad: Guayaquil Sector: Via a Samboéond

Se alquilard un local que esté ubicado en la V&amborondon, cerca del
mercado meta y que permita una ruta de distribuni@s corta, debido a que al tratarse
de productos alimenticios recién preparados seaagjgue sean entregados con alta
prioridad. El local debe contar con las condiciofigisas o infraestructura adecuada
para desarrollar las actividades administrativapsrativas de la empresa.

Gréfico 4.9 Infraestatura

Fuente: Bienes Raid@915)

A continuacion se presenta un plano donde se pusulglizar la forma en que
estaran distribuidas las diferentes areas de laemap



Gréfico 4.10 Distribucién de la infraestructura
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Elaboraciéon: Autores de tesi



4.3.3. Flujograma de procesos

Gréfico 4.11 Flujograma de proceso

FLUJIOGRAMA DE PROCESOS

GERENTE DE
OPERACIONES

SECRETARIA

ASISTENTE DE
MARKETING

AUXILIARES DE COCINA

REPARTIDORES

CHOFER

Realizar control de
calidad

Inicio

Revisar de los pedides realizados
mensual mente

Revisar de los pedides nuevos
por medios electronicos

Seleccionar los ingredientes a

utilizar

Preparar elmenu

Colocar en envases individuales

éSe aprueba?

Realizar correctivos del producte

Realizar encuesta de satisfaccion
del cliente

Empacar los productes en
cartones para la transportacion

Embarcar los productes al
vehiculo

Entregar producto al diente &

Seguir laruta determinada

Elaboracion: Autores de tesit
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4.4. Analisis FODA

El andlisis FODA permite evaluar el estado intgreaterno de la empresa obteniendo
asi los elementos de juicio necesarios que permtablecer estrategias y tacticas
para minimizar debilidades y maximizar fortalezzsegurando el crecimiento de la

empresa.

Fortalezas

» Personal capacitado en nutricion y en manejo deealios.
= Estructura organizacional definida.
» Precio del producto de acuerdo a lo que el cligagta diariamente.

» Equipamiento y tecnologia adecuada para la gastrianimdustrial.

Oportunidades

= Existe alta demanda del producto.
= Aprovechamiento de los préstamos y créditos codqbilelad en las tasas de
interés, propuestos por el Gobierno Nacional.

= Alianzas estratégicas con empresas para contraosuales.

Debilidades

= Desconocimiento de la marca debido a que la empsesaeva en el mercado.
» Inexperiencia en este tipo de empresas.

» Escasez de recursos econdmicos para financiaogo.

Amenazas

= Competencia directa que ofrece multiples servicios.
» Variabilidad en los indices econémicos.
= Cambios politicos y econdmicos que pongan en riesigobanca, causando

incrementos en la tasa de interés, dificultandacdgscidades de crédito.
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4.5. Evaluacion Financiera

4.5.1. Plan de inversiones

La inversion fija fue detallada en puntos antesgreesta estructurada por muebles y
equipos de oficina, equipos de computacion, equipagperacion y vehiculo, también

se detalld la inversion en marketing. Otros rulios se deben tomar en cuenta son
los gastos de constitucion, gastos de instalaciadeguacion, el capital de trabajo y

los imprevistos.

Tabla 4.15 Gastos de constitucion

GASTOS DE CONSTITUCION

DESCRIPCION V. TOTAL
Obtencién del RUC (SRI) $ -
Contratacion de un abogado $ 250,00
Pago de inspeccién al cuerpo de bomberos $ 57,00
Patente municipal (Municipio de la localidad) $ 5500
Matricula de comercio (Juez de lo civil) $ 70400
Permiso de funcionamiento o tasa de habilitacilodales | $ 20,0
Permiso y certificado sanitario de los empleadddodal $ 50,00
TOTAL $ 502,00
Elaboracion: Autores de tesis
Tabla 4.16 Gastos de instalaciéragecuacion

GASTOS DE INSTALACION Y ADECUACION

DESCRIPCION V. TOTAL
Instalacién de equipos de operacién $ 50,00
Adecuacion de local y oficinas $ 450,00
Aseo y limpieza del local $ 65,00
Sistema de ventilacion (cocina) $ 100,00
TOTAL $ 665,00

Elaboracion: Autores de tesis

El capital de trabajo fue calculado en funciénateriecesidades operativas de
fondo, es decir el flujo de efectivo necesario mautarir el primer afio de operaciones,

para los imprevistos se consideré el 8% de todosubros antes mencionados.
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A continuacion se presenta el plan de inversionpteto:

Tabla 4.17 Plan de inversies

PLAN DE INVERSIONES
INVERSION FIJA

DESCRIPCION VALOR USD $ %
Muebles y equipos de oficina $ 470660 11%
Equipos de computacion $ 5.000,p0 11%
Equipos de operacién $ 8.087,p00 19%
Vehiculo $ 17.890,00 41%
TOTAL INVERSION FIJA $ 35.683,60 82%

INVERSION DIFERIDA

DESCRIPCION VALOR USD $ %
Gastos de constitucién $ 502,p0 1%
Gastos de instalacién y adecuacién| $ 665,00 2%
Publicidad pagada por adelantado | $ 600,00 1%
TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 1.767,00 4%

INVERSION CORRIENTE

DESCRIPCION VALOR USD $ %
Capital de trabajo $ 2.866,19 7%
8% Imprevistos $ 3.225,3% 7%
TOTAL INVERSION INICIAL $ 6.091,53 14%
TOTAL INVERSION INICIAL $ 43.542,13 100%

Elaboracion: Autores de tesi

4.5.2. Financiamiento

La inversién no puede ser cubierta por el apoitgainde los accionistas que sera de
$20.000, motivo por el que se debe acceder a ulit@en la Corporacion Financiera

Nacional por $23.600, valor que representa un 5dRtothl de la inversion.

Tabla 4.18 Fimegiamiento de la inversion

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR USD %
Fondos propios $ 20.000,00 46%
Préstamo bancario $ 23.600,00 54%
FINANCIAMIENTO $ 43.600,00 100%

Elaboracion: Aores de tesis

Las condiciones bajo las cuales da oportunidaccded®r a lineas de crédito

la Corporacion Financiera Nacional para proyeetoprendedores son las siguientes:



Tabla 4.19iciones de financiamiento

INSTITUCION FINANCIERA CFN
MONTO EN USD $ 23.600,00
TASA DE INTERES 10,5%
TASA EFECTIVA 11,0%
PLAZO EN ANOS 5
PERIODOS DE PAGO (MESES) 60

ElaboracioAutores de tesis

La amortizacion del préstamo se muestra a contidiac

Tabla 4.20 Tabla denortizacion anual del préstamo

TABLA DE AMORTIZACION ANUAL DEL PRESTAMO
PERIODO | INTERESES | CAPITAL PAGO
ANO 1 $ 229919 $ 3.787,93%  6.087,07
ANO 2 $ 188170 $ 4.20537$%  6.087,07
ANO 3 $ 141826 $ 4.66881%  6.087,01
ANO 4 $ 003,74/ $ 5.183,38%  6.087,01
ANO 5 $ 33252|$ 575456%  6.087,01
TOTAL $ 6.835,36|$ 23.600,00 $ 30.435,36
Elaboracion: Autosede tesis

Tabla 4.21 Tabla de amortizacién mensual del présiao
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TABLA DE AMORTIZACION MENSUAL DEL PRESTAMO TABLADE AMORTIZACION MENSUAL DEL PRESTAMO
PERIODO| SALDO |INTERESES | CAPITAL | PAGO [PERIODO | SALDO |INTERES ES | CAPITAL PAGO
Mes 0 $ 23.600,0 Mes 31 | $ 12.942,71$ 116,67 $ 390,59 $ 507,26
Mes 1 $ 23.299,24 $ 206,500 $ 300,76 $ 507,2q|Mes 32 | $ 12.548,7D$ 113,25 $ 394,01 $ 507,24
Mes 2 $ 22.995,86 $ 20387 $ 303,39 $ 507,2|Mes 33 | $ 12.151.244$ 109,80 $ 397,4% $ 507,24
Mes 3 $ 22.689,81$ 201,211 $ 306,04 $ 507,2§|Mes 34 |$ 11.750,3]$ 106,32 $ 400,93 $ 507,26
Mes 4 $ 22.381,09 $ 198,54 $ 308,72 $ 507,26/ Mes 35 [$ 11.3458)$ 102,82 $ 404,44 $ 507,24
Mes 5 $ 22.069,67 $ 19583'$ 311,42 $ 507,26|Mes 36 | $ 10.937,8p$ 99,28| $ 407,98 $ 507,26
Mes 6 $ 2175553 $ 193,11 $ 314,13 $ 507,2|Mes 37 [ $ 10.526,3¢1$ 95,71| $ 411,5% $ 507,24
Mes 7 $ 21.438,63 $ 190,36| $ 316,90 $ 507,2§|Mes 38 | $ 10.111,1p$ 92,11| $ 4151% $ 507,26
Mes 8 $ 21.118,96 $ 187,59/ $ 319,67 % 507,26Mes 39 [$ 9.692,41 % 88,47| $ 418,78 $ 507,24
Mes 9 $ 20.796,50 $ 184,79 $ 32247 $ 507,26|Mes 40 |[$ 9.269,96$ 84,81 $ 422,4% $ 507,26
Mes 10 | $ 20.471,21$ 181,97/ $ 32529 % 507,26|Mes 41 | $ 8.8438P$% 81,11 $ 426,14 $ 507,24
Mes 11 $ 20.143,08 $ 179,12 $ 328,13 $ 507,2§|Mes 42 |$ 8.41394% 77,38 $ 429,87 $ 507,26
Mes 12 $ 19.812,07 $ 176,25/ $ 331,00 $ 507,2§|Mes 43 |[$ 7.980,31 $ 73,62 $ 433,63 $ 507,26
Mes 13 | $ 1947817 $ 173,36 $ 33390 $ 507,2§|Mes 44 [$ 7.542,88% 69,83 $ 437,43 $ 507,24
Mes 14 | $ 19.141,35 $ 17043/$ 336,82 % 507,26|Mes 45 |[$ 7.101,60$ 66,00 $ 441,26 $ 507,26
Mes 15 | $ 18.801,58 $ 167,49/ $ 339,77$ 507,26|Mes 46 [ $ 6.656,51 % 62,14 $ 445,12 $ 507,24
Mes 16 $ 18.458,84 % 164,51 $ 342,74 $ 507,26|Mes 47 | $ 6.207,50$ 58,24 $ 449,01 $ 507,26
Mes 17 | $ 18.113,10$ 16151 $ 34574 % 507,26|Mes 48 | $ 5.754,56% 54,32 $ 452,94 $ 507,24
Mes 18 $ 17.764,33 % 158,49 $ 348,71 $ 507,26|Mes 49 |[$ 5.297,65% 50,35 $ 456,90 $ 507,26
Mes 19 |$ 17.41251$ 15544/ $ 351,82 $ 507,26|Mes 50 |[$ 4.836,75% 46,35/ $ 460,90 $ 507,24
Mes 20 $ 17.057,62 $ 152,36| $ 35490 $ 507,2§|Mes 51 |[$ 4.371,80$% 42,32| $ 464,93 $ 507,26
Mes 21 | $ 16.699,62 $ 149,25/ $ 358,00 $ 507,2|Mes 52 |[$ 3.902,8] 38,25 $ 469,00 $ 507,24
Mes 22 | $ 16.33848$ 146,121 $ 361,13 $ 507,26|Mes 53 [$ 3.429,71 % 34,15 $ 473,11 $ 507,24
Mes 23 $ 15.974,19 % 142,96| $ 364,29 $ 507,26|Mes 54 [ $ 2.952,46% 30,01 $ 477,2% $ 507,26
Mes 24 | $ 15.606,71% 139,771$ 367,48 $ 507,26|Mes 55 [$ 2.47104% 25,83 $ 481,42 $ 507,24
Mes 25 $ 15.236,01 $ 136,56| $ 370,70 $ 507,26|Mes 56 |[$ 1.98540% 21,62 $ 485,63 $ 507,26
Mes 26 | $ 14.862,07 $ 133,32l $ 37394 $ 507,2|Mes 57 [$ 1.4955P$% 17,37 $ 489,88 $ 507,24
Mes 27 $ 14.484,8% $ 130,04/ $ 377,21 % 507,26|Mes 58 |[$ 1.001,3b$ 13,09 $ 494,17 $ 507,26
Mes 28 | $ 14.104,34 $ 126,74 $ 380,51% 507,26|Mes 59 |[$ 502,86 $ 8,76/ $ 498,49 $ 507,24
Mes 29 $ 13.720,50 $ 123,41 $ 383,84 $ 507,26Mes 60 [ $ 0,00 $ 4,40 $ 502,86 $ 507,26
Mes 30 |$ 13.33330$ 120,05/ $ 387,20 $ 507,26|TOTAL $ 6.83536| % 23.600,0d $ 30.435,36

Elaboracion: Autores de tesis



4.5.3. Proyecciones de ventas
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La empresa contara con capacidad para producir ak®@ierzos diarios (6600

almuerzos mensuales), pero durante el primer af@pdeacion se considerara

solamente el 50% de la capacidad instalada corepctyn de crecimiento; es decir,

se iniciara produciendo 150 almuerzos al dia (I80Werzos mensuales).

La proyeccion de ventas segun la capacidad instasadvisualiza en la

siguiente tabla:

Tabla 4.22 Proyeccién de ventas

PROYECCION DE UNIDADES A SER VENDIDAS

DESCRIPCION MENSUAL | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacidad Maxima de Producci¢n 6p00 79200 70200 79200 20079 7920
Proyeccién de Ventas (Unidadep) 3300 39600 46728 52803 70285 5988
CAPACIDAD EN USO 50% 50% 59% 67% 72% 76%

PROYECCION DE INGRESOS POR VENTAS

DESCRIPCION MENSUAL | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
P.V.P. $ 5,00 $ 5,04 $ 529 $ 551 $ 579 $ 6,08
Proyeccién de Ventas (Unidadeg) 3300 39600 46728 52803 70285 5988
INGRESOS POR VENTAS $ 16.500 % 198.00d $245.322| $291.077| $330.085| $363.923

Elaboracion: Autores de tesis

4.5.4. Costos y Gastos

4.5.4.1. Costos operativos

Los costos operativos se encuentran constituidofapoateria prima, mano de obra

directa y los insumos indirectos. Los tres rulm®sletallan a continuacion:

Tabla 4.23 Costos indirectos

COSTOS INDIRECTOS
DESCRIPCION | U. MEDIDA |CANT. C.UNITARIO [TOTAL MES
Vasos desechables contapa  Pag. x 1400 -3 | 500 60,0(
Etiquetas Rol. x 1000 41% 30,006 120,0
Contenedores Pag. x 100 140 $ 21|09 840,0
Servilletas Pag. x 100 10| $ 0,45 18,0(
Cucharas Pag. x 100 10 $ 0,p® 20,00
Cubiertos Paq. x 100 40| $ 0,506 20,00
Papel aluminio Rol. x 7 mt2 10| $ 1,506 15,0(
Funda plastica Pag. x 100( 4 $ 458 18,0(
TOTAL $ 1.111,00

Elaboracion: Autores de tesis
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Tabla 4.24 Materia Prima

MATERIA PRIMA
DESCRIPCION U. MEDIDA |CANT. C.UNITARIO TOTAL MES
Leche gl 7 1% 254 $ 17,5(
Vegetales y legumbres kg. 120$ 0,88 96,0(
Arroz qq 10 | $ 40,04 $ 400,0(
Frutas kg. 150 $ 1,20 $ 180,00
Queso kg. 10 | $ 250 % 25,0(
Azlcar kg. 3 1% 1,09 $ 3,04
Sal kg. 1 |3 0,79 $ 0,74
Huevos cubeta 30 unid. 6% 4,2 25,2(
Carne de res kg. 55| $ 8,506 467,50
Carne de cerdo kg. 55| $ 7,106 390,50
Pollo kg. 5 |$ 544 $ 297,00
Pescado kg. 55 ([ $ 6,30% 357,50
Camardn kg. 5 1% 8,25%$ 453,7%
Mariscos varios kg. 55| % 5,40% 297,00
Aceite de oliva (ensaladas litro 51 % 10,48 52,00
Aceite litro 3 1% 490 $ 14,7(
Insumos varios 11% 400,00% 400,0(
TOTAL $ 3.477,40

Elaboracion: Autores de tesis

Tabla 4.25 Mano de obra directa

MANO DE OBRA DIRECTA
SUELDOS PROVISION
CARGO FUOS BENEFICIOS MENS UAL
Chef $ 600,00 $ 177,40 $ 777,4(
Auxiliar de cocina $ 1.062,00$ 350,29 $ 1.412,28
TOTALES $ 1.662,00| % 527,68 $ 2.189,69

Elaboracion: Autores de tesis

Los costos de operacion ascienden a $6.778,08;endmi mayor
representatividad la materia prima, rubro en el seaonsideraron los ingredientes y
demds insumos alimenticios que se utilizaran panaréparacion del producto. En
relacién a la mano de obra se consideré al chdby auxiliares de cocina ya que son

ellos los que intervienen directamente en el pmpesductivo.

Tabla 4.Z6tal costos operativos

TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS
DESCRIPCION TOTAL MES
Materia prima $ 3.477,4D
Mano de obra directa $ 2.189,68
Costos indirectos $ 1.111,90
TOTAL COSTOS $ 6.778,08

ElaboracivAutores de tesis
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4.5.4.2. Proyeccion de costos y gastos

El presupuesto de costos esta dado en funcionmteyaccion de unidades a vender
y para el presupuesto de gastos se ha considerashenemento anual del 5% que
permitira cubrir la inflacion anual. Los gastosafiitieros y las depreciaciones son
rubros que estan calculados de acuerdo al finaneo y a la depreciacion de

activos fijos respectivamente.

En la siguiente tabla se detalla el presupuestagiegado de costos y gastos:

Tabla 4.27 Proyeccién de costos y gastos

PRESUPUESTO DECOSTOS Y GASTOS

COSTOS MENSUAL [ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia prima $ 3471$  41.729$% 51704 $ 58563 % 63406 $ 66.75]
Mano de obra directa $ 219 26276 $ 29339 $ 30804 % 32343 $ 33.959
Costos indirectos $ 1.111$ 13332% 16514 $ 18710 % 20.254 $ 21.326
TOTALES $ 6.778|$% 813371 $% 97.555 $ 108.075 $ 116.006| $ 122.037

GASTOS ADMINISTRATIVOS ~ |MENSUAL | A NO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneraciones (Incluye beneficigs$ 4.966| $ 59.503|$ 66.530|$ 69.856|$ 73.349($ 77.016
Arriendos locales $ 200p$ 24.00Q$ 2520q% 2646Q9% 27.783$ 29.172
Adecuacion local $ 200 % 2.400 $ 25240 % 2.644 $ 2,774 $ 2.917
Arriendos y adecuaciones $ 22001 $ 26.4001$ 27.720[$ 29.106| $ 30.561| $ 32.089
Publicidad y propaganda $ 1190($ 14280/ $ 14.364|$ 15.082|$ 15836/ $ 16.628
Internet $ 3019 360 $ 379 $ 3971 $ 417 $ 434
Telefonia fija $ 00 $ 480 $ 504 $ 529 $ 554 $ 583
Comunicaciones v teléfonos $ 70| % 840| $ 882 $ 9261 $ 9721 $ 1.021
Cafeteria $ 251 % 300 $ 319 $ 331 $ 347 $ 364
Servicios basicos $ 226% 2.700 $ 2834 $ 2971 $ 3.124 $ 3.287
Mantenimientos $ 100 $ 1.200 $ 12640 $ 1329 $ 1.389 $ 1.459
Suministros de aseo y limpieza $ I3 844 $ 884 $ 92 $ 974 $ 1.021
Suministros de oficina $ 3ps 20 % 441 $ 469 $ 484 $ 511
Suministros varios $ 2b$ 300 $ 3194 $ 331 $ 347 $ 365
Gastos de oficina $ 480| $ 5.760( $ 6.048| $ 6.350( $ 6.668( $ 7.001
Combustible $ 300 $ 3.600( $ 3.780( $ 3.969( $ 4167 $ 4.376
TOTALES $ 9.206|% 110473 $ 119.324{ $ 125.290| $ 131.554| $ 138.132

OTROS GASTOS MENSUAL | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Depreciaciones $ 541$ 6.524 $ 6.524 $ 6.524 $ 4851 $ 4.857
Amortizaciones $ 193 233 % 233 % 233 $ 233 $ 233
TOTALES $ 563 | $ 6.751% 6.7571$ 6.757/$ 5.091 $ 5.091

GASTOS FINANCIEROS MENSUAL | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Intereses $ 192] % 2.299 $ 1.881 $ 1419 $ 904 $ 333
TOTALES $ 192 [ $ 2299 % 1.882 $ 1.418 $ 904 $ 333

Elaboracion: Autores de tesis
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4.5.4.3. Punto de equilibrio

Como se puede visualizar en la tabla posteriormexpeiesta, el costo unitario de
produccion es de $2,05. El precio que se estableaid la comercializacion del
producto fue de $5,00 de acuerdo a la investigadgdmercado realizada, por lo que

se tendra un margen de rentabilidad bruta del 58,92

Tabla 4.28 Determinacion del precio de venta y maen de rentabilidad bruta

CALCULO DEL COSTO YP.V.P.

DESCRIPCION TOTAL MES
Materia prima $ 3.477,40
Mano de obra directa $ 2.189,68
Costos indirectos $ 1.111,00
TOTAL COSTOS $ 6.778,08
Unidades a producir 3300
Costo por unidad $ 2,06
P.V.P. $ 5,00
MARGEN BRUTO 58,92%

Elaboracion: Autores de tesis

Ya con un primer estudio de costos y teniendo glarde definidas las lineas
de ingresos, costos y gastos se procede a cakulavel minimo de unidades a
producir para la venta y el nivel de ingreso mingeperado que permita solventar los

gastos del negocio sin llegar a generar una pérdida

Tabla 4.29 Calculo del Punto de Equilibrio

CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas (En délares) |$  198.000,08 245322,00$ 291.076,54$ 330.08519$ 363.922,5]
Ventas (En unidades) 39600 46728 54803 57028 59880
P.V.P. $ 5,00 $ 525 $ 551$ 579 $ 6,08
Costos variables $ 55.060,8% 68.220,33$  77.273,0%$ 83.664,1%$  88.077,7]
Costos fijos $ 136.748,81$ 148.658,62$ 156.091,5%% 163.896,13$ 172.090,94
P.E ($%) $ 189.425,0% $ 205.922,57 $ 212.506,3q $ 219.541,66 $ 227.039,84

P.E. (Unid.) 37884 3922B 38540 379B0 37357

Elaboracion: Autores de tesis

La cantidad de unidades a producir afio a afio adeavez menos siempre que
se alcance una mayor productividad sobre la capdditstalada, o que permitird una

optimizacién de los costos y gastos.
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4.5.5. Estados financieros

4.5.5.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

En el estado de pérdidas y ganancias se puedevabsgre el primer afio de

operaciones se obtendra pérdida, debido a quénakpafio sera de introduccion del
servicio siendo un negocio nuevo, y a partir dgusdo afio sera de crecimiento,

generando utilidades en el negocio con tendenet@ertte durante los demas afios.

Tabla 4.30 Estado de Pérdidas y Ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
\Ventas netas $ 198.0006 245.322 $ 291.077 $ 330.085 $ 363.923
1. INGRESOS $ 198.000 $ 245.322 $ 291.077 $ 330.085 $ 363.923
COSTOS
Materia prima $ 41.729% 51.702$ 58563 $ 63406 % 66.751
Mano de obra directa $ 262766 29.335$% 30.802$% 32342$ 33.959
Costos indirectos $ 133326 16518 $ 18.710$% 20.258 $ 21.326
2. COSTOS $ 81337 $ 97.555 $ 108.075 $ 116.006 $ 122.037
% COSTO / INGRESO 41% 40% 37% 35% 34%
MARGEN DE CONTRIBUCION (1 - 2) $116.663 $ 147.767 $ 183.002 $ 214.079 $ 241.886
GASTOS DEL NEGOCIO
Remuneraciones (Incluye beneficios) $ 50548 66530 % 69.856% 73.349$ 77.016
Arriendos y adecuaciones $ 26408 27.720$ 29.106 $ 30561 $ 32.089
Publicidad y propaganda $ 14286 14364 $ 15082 % 15836 $ 16.628
Comunicaciones y teléfonos $ 84® 882 $ 926 $ 972 $ 1.021
Gastos de oficina $ 5.760% 6.048 $ 6.350 $ 6.668 $ 7.001
Combustible $ 3.600 $ 3.780 $ 3.969 $ 4.167 $ 4.376
3. GASTOS DEL NEGOCIO $110.473 $ 119.324 $ 125.290 $ 131.554 $ 138.132
% GASTO / INGRESO 56% 49% 43% 40% 38%
UTILIDAD OPERACIONAL (1 -2 - 3) $ 6.190 $ 28443 $ 57.712 $ 82525 $ 103.754
% UTILIDAD / INGRESO 3% 12% 20% 25% 29%
DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
Depreciaciones $ 6.524% 6.524 $ 6.524 $ 4.857 $ 4.857
Amortizaciones $ 233 % 233 $ 233 $ 233 $ 233
4. DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES $ 6.757 $ 6.757 $ 6.757 $ 5.091 $ 5.091
VAI(1-2-3-4) $ (567)$ 21686 $ 50955 $ 77.434 $ 98.663
% UAII/ INGRESO 0% 9% 18% 23% 27%
GASTOS FINANCIEROS
Intereses $ 2299 $ 1.882 $ 1418 $ 904 $ 333
5. GASTOS FINANCIEROS $ 2299 % 1882 $ 1.418 $ 904 $ 333
UAI(1-2-3-4) $ (2.866)$ 19.804 $ 49536 $ 76.530 $ 98.331
% UAI/ INGRESO -1% 8% 17% 23% 27%
Participacion de trabajadores $ -$ 2971 % 7430% 11480$ 14.750
Impuesto a la renta $ -8 3.703 $ 9263 % 14311 % 18.388
6. UTILIDAD / PERDIDA DEL EJERCICIO $ (2.866) $ 13.130 $ 32843 $ 50.740 $ 65.193

ROS
Elaboracion: Autores de tesis

-1% 5%

11%

15% 18%
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4.5.5.2. Flujo de caja proyectado

Desde el primer aflo de funcionamiento se generdlujo de caja positivo,

demostrando auto sustentabilidad financiera emgesaciones.

Tabla 4.31 Flujo de Caja Proyectado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ventas $ 198.000 $ 245322 $ 291.077 $ 330.085$  363.923
Fondos propios $ 20.000
Préstamos bancarios $ 23.600
TOTAL INGRESOS $ 43.600 $ 198.000 $ 245322 $ 291.077 $ 330.085 $ 363.923
EGRESOS
Materia prima $ 41729 $ 51.702 $ 58.563 $ 63.406 $ 66.751
Mano de obra directa $ 26.2766 29335 % 30.802 $ 32342 $ 33.959
Costos indirectos $ 13332 % 16.518 $ 18.710 $ 20.258 $ 21.326
Remuneraciones (Incluye beneficios) $ 50548 66530 $ 69.856 $ 73.349 $ 77.016
Arriendos y adecuaciones $ 26408 27720 $ 29.106 $ 30.561 $ 32.089
Publicidad y propaganda $ 13.68¢ 14364 $ 15.082 $ 15.836 $ 16.628
Comunicaciones y teléfonos $ 84 882 $ 926 $ 972 $ 1.021
Gastos de oficina $ 5.760 $ 6.048 $ 6.350 $ 6.668 $ 7.001
Combustible $ 3.600 $ 3.780 $ 3.969 $ 4167 $ 4.376
Participacién de trabajadores $ -$ 2971 % 7430 $ 11.480 $ 14.750
Impuesto a la renta $ -0 $ 3703 $ 9.263 $ 14311 $ 18.388
Inversiones $ 37.451
TOTAL EGRESOS $ 37.451 $ 191.210 $ 223553 $ 250.058 $ 273.351 $ 293.306
FLUJO DE CAJA LIBRE $ 6149 $ 679038 21.769% 41018 $ 56.734 $ 70.616
Pago de capital $ 3.788 $ 4.205 $ 4.669 $ 5.183 $ 5.755
Intereses $ 1793 $ 1.468 $ 1.106 $ 705 $ 259
FLUJO DECAJADEACCIONISTAS $ 6.149 $ 1209 % 16.096 $ 35243 % 50.846 $ 64.603
Mas: Saldo Inicial de Caja $ 6.14% 7359 % 23455 % 58.698 $  109.544
SALDO FINAL DE CAJA $ 6.149 $ 7359 $ 23455 $% 58.698 $ 109544 $ 174.146

Elaboracion: Autores de tesis



4.5.5.3. Balance General

Tabla 4.32 Balance General proyectado

84

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS
Caja / Bancos $ 6.149% 6.853$ 22535% 57.466$% 108.113$ 172.642
Subtotal activos corrientes $ 6.149 $ 6.853 $ 22535$% 57.466 $ 108.113 $ 172.642
Muebles y equipos de oficina $ 4.70% 4,707 $ 4,707 $ 4,707 $ 4,707 $ 4.707
Equipos de computacién $ 5.006 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000 $ 5.000
Equipos de operaciéon $ 8.08% 8.087 $ 8.087 $ 8.087 $ 8.087 $ 8.087
Vehiculo $ 17.890 $ 17.890 $ 17.890 $ 17.890 $ 17.890 $ 17.890
(-) Depreciacién acumulada $ (6.524) (13.048)$ (19.572)$ (24.429)$ (29.287)
Subtotal activos fijos $ 35684 % 29.160% 22636 % 16.112$ 11254 % 6.397
Gastos de constitucion $ 502 502 $ 502 $ 502 $ 502 $ 502
Gastos de instalaciéon y adecuaciof 665 665 $ 665 $ 665 $ 665 $ 665
Publicidad pagada por adelantado$ 600
(-) Amortizacion acumulada $ (233% (467)% (700)$ (934)$ (1.167)
Subtotal activos diferidos $ 1.767 $ 934 % 700 $ 467 $ 233 % -
TOTAL ACTIVOS $ 43600 $ 36946 $ 45871 $ 74.044 $ 119.601 $ 179.039
PASIVOS
Subtotal pasivo corriente
Préstamo Bancario $ 23606 19812 % 15607 $ 10.938 $ 5.755 $ 0
Subtotal pasivo a largo plazo $ 23600$% 19812 % 15607 $ 10938 $% 5755 % 0
TOTAL DEPASIVOS $ 23600 $ 19.812$% 15607 $ 10938 $ 5.755 $ 0
PATRIMONIO
Capital social $ 20.000 % 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000
Utilidad o pérdida del ejercicio $ (2866 13130 $ 32843 % 50.740% 65.193
Utilidad o pérdida acumulada $ (2866)$ 10264 $ 43106 $  93.846
TOTAL PATRIMONIO $20.000 $ 17134 $ 30.264 $ 63.106 $ 113.846 $ 179.039
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $43.600 $ 36946 $ 45871 $ 74.044 $ 119.601 $ 179.039

Elaboracion: Autores de tesis
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4.5.6. Andlisis de Rentabilidad

4.5.6.1. Anadlisis del Valor Actual Neto (VAN) y Taa Interna de Retorno (TIR)

Para empezar el andlisis de rentabilidad se premsacer que la tasa minima
aceptable de rendimiento de los accionistas (TMé&Rglel 19.92%. Este porcentaje
es el valor que los accionistas esperan que statapiortado rinda como minimo.
Para calcular la TMAR se consideraron tres indicesicieros relevantes: la tasa de
inflacién al 31 de enero del 2015 que es del 3.938%rima riesgo pais del mes de
enero del 2015 en 5.69% vy el interés por bonosatgsbemitidos en el Ecuador en
10.5% para el 2015.

Tabda33 TMAR Accionistas

TMAR ACCIONISTAS
Inflacion 3,53%
Prima riesgo pais 5,69%
Rendimiento bonos globales 10,50%
TMAR ACCIONISTAS 19,92%

Elalzmion: Autores de tesis

Por otra parte se considerara también el costogumponderado de capital
que ademas de incluir la TMAR accionistas, incltgimbién el porcentaje minimo
que la institucién financiera que otorga el crédigpera como rentabilidad del
proyecto. Esta cifra fue calculada tomando la TM&Rionistas y la tasa de interés

del financiamiento, tal como se muestra a contiidmac

Tabla 4.34 TMAR Mixta

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL
FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
Fondos propios $ 20.000,J0 46% 19,92% 9,14%
Préstamo bancario | $ 23.600,00 54% 11,02% 4,65%
WACC 13,79%

Elaboracion: Autores de tesis
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Como se puede observar en el siguiente cuadroada Tnterna de Retorno

(TIR) es del 70.61%, cifra que es mayor a lo gealxionistas e institucion financiera

esperan recuperar de la inversion (WACC 13,79%hdeue verifica la rentabilidad

del proyecto.

Tabla 4.35 Indicadores de inversion

A5 ANOS
WACC 13,79%
VNA $ 90.170,81
TIR 70,61%

Elaboracion: Autores de tesis

La inversion sera recuperada pasado el segundodefifuncionamiento,

especificamente a los 2 afios 7 mes de operacion.

Tabla 4.36 Recuperacion de la inversion

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Afio de recuperacion de la inversion Afio 2

Diferencia con inversion inicial $ 37.450,60 $ 17.305,1%$ 20.145,4%
Flujo promedio afio siguiente $ 35.243,16 12 $ 2.936,9
Numero de meses $ 2014545 $ 2.936,93 7
PAYBACK TIME 2 Anos 7 Mes

Elaboracion: Autores de tesis

4.5.6.2. Ratios Financieros

La aplicacion de las razones o ratios financiereemgiiran definir la situacion

econdmica y financiera del proyecto, asi como témlinalizar su rentabilidad, y

tomar decisiones futuras en beneficio del proyeptw,lo que se ha procedido al

analisis de los mismos:



Tabla 4.37 Ratios Financieros
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INDICADORES a . . . . _ _
FACTOR R FORMULA ANOO | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
N
w
= 1. Liquidez Activo Corriente / Pasivo
8 . . 0,3 0,3 1,4 53 18,8 | 6,2E+14
= Corriente Corriente
1. Endeudamiento . .
del Activo Pasivo Total / Activo Total | 54,1% 53,6% | 34,0% 14,8% 4,8% 0,0%
2. Endeudamiento . . X
. . Pasivo Total / Patrimonio 1,2 1,2 0,5 0,2 0,1 0,0
Patrimonial
<
S
i 3. Endeudamiento [Patrimonio / Activo Fijo
= . .. 0,6 0,6 13 3,9 10,1 28,0
O |delActivo Fijo Neto
(%]
4. Apalancamiento |Activo Total / Patrimonio 2,2 2,2 1,5 1,2 1,1 1,0
5. Apalancamiento [(UAI / Patrimonio) / (UAII
. ) . 0,0 0,3 0,5 0,4 0,3
Financiero / Activos Totales)
1. Rotacion de i .
Activo Fijo Ventas / Activo Fijo 6,8 10,8 18,1 29,3 56,9
2. Rotaciond
= |y otacion de Ventas / Activo Total 5,4 5,3 3,9 2,8 2,0
S entas
=
0
° 3. Impacto Gastos Gastos Administrativos
= Administracidony de Ventas / Ventas y 55,8% | 48,6% | 43,0% | 39,9% | 38,0%
Ventas
4.1 to de | Gastos Fi i
1. Rentabilidad Neta
. (Utilidad Neta / Ventas) *
. - ’ o ’ o 7 o '’ o ’ o
del Activo (Ventas / Activo Total) 7,8% 28,6% | 44,4% | 42,4% | 36,4%
(Du Pont)
Ventas Netas — Costo de
2. Margen Bruto Ventas / Ventas 58,9% | 60,2% | 62,9% | 64,9% | 66,5%
3. Margen Utilidad Operacional
o o & | P / 03% | 88% | 17,5% | 23,5% | 27,1%
2 peraciona Ventas
o
=
2 4. Rentabilidad Neta
E de Ventas Utilidad Neta / Ventas -1,4% 5,4% 11,3% | 15,4% | 17,9%
2 (Margen Neto)
=
5. Rentabilidad
Utilidad Operacional
Operacional del (Patrimonior)) / -3,3% | 71,7% | 80,7% | 68,0% | 55,1%
Patrimonio
(Ventas / Activo) * (UAII /
6. Rentabilidad Ventas) * (Activo /
-16,7% | 43,4% | 52,0% | 44,6% | 36,4%
Financiera Patrimonio) * (UAI / UAII) ? 5 5 ? ?
* (UN / UAI)

Elaboracion: Autores de tesis
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En el primer afio de operacion del negocio se paeber $0.30 por cada $1
que adeuda la compafiia, situacion que mejora & gartsegundo afio en la que su
capacidad de cobertura de deudas es $1,40 pofstagise debe.

La participacion de los acreedores para el prinier es del 54% y para el
segundo afio es del 34% sobre el total de los aatigda compania, es decir, empieza
sus operaciones mayormente con capital ajeno, éomuestra un alto grado de
dependencia financiera con acreedores externosalava disminuyendo en cada afio

de proyeccion.

En el primer afio de operaciones del negocio eipatio de la empresa esta
comprometido 1.2 veces, siendo el patrimonio imsefiie para la operacién del
negocio y los acreedores quienes financian cono®rajenos a la compaiia la
operacion, para el segundo afio el patrimonio estgpmetido 0.5 veces con sus
acreedores, obteniendo una mejor estabilidad $abfendos propios de la compafia

en los afios subsecuentes.

Los activos fijos se encuentran respaldados cgateimonio de la compaiiia
en un 59% para el primer afo y en 134% para elnsigaio, lo cual permite una
capacidad muy alta de autofinanciamiento y altpakk® para financiamiento con

terceros.

Los activos de la compafiia se encuentran altarfieateciado por terceros, se
comprueba que para el primer afo los activos seatosobre el 2.2 veces el valor de
su patrimonio y en el segundo afio 1.5 veces solgpatsimonio, ademas el beneficio

por obtener financiamiento con terceros es casi paita el periodo en estudio.

Cada $1 invertido en activos fijos permite un netode $6.79 en el primer afio
de operacion y $5.36 sobre el total de activosasibn que mejora con el paso de

cada ano.

Para el término del primer afio se habr4 desemlmkasb% del ingreso por
ventas por concepto del desarrollo de sus actiegladtidianas y en el segundo afio

49%, mejorando la distribucion de gastos admirtistra y de ventas en cada afo
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posterior; asi mismo se destina el 1% de las veraes pagar los gastos financieros

durante los 2 primeros afios, disminuyendo la cangas afios posteriores.

Durante el primer afio se prevé que los ingresosrgdos por la actividad
cotidiana del negocio no sea suficiente para stdvelos costos y gastos de
administracion y ventas, generando una pérdidaacymeral del 0.3% sobre el nivel
de ventas y una pérdida neta de hasta 1.4% solieetlde ventas, sin embargo a
partir del segundo afio el aumento de la producsaghbre la capacidad instalada
permite lograr una eficiencia administrativa y @tiea disminuyendo los costos y
gastos generados del negocio, y alcanzando umdadtibperacional del 9% sobre el

nivel de ventas y utilidad neta del 5.4% sobrev&agas.

Por cada $1 invertido en activos se obtiene undigegneta de $0.08, y por
cada $1 invertido por los accionistas la pérdida s de $0.17, estos riesgos son
asumidos por los accionistas quienes se encueatrgoleno conocimiento de la
pérdida a generar en el primer periodo por seragocio nuevo, sin embargo a partir
del segundo afio el negocio proyecta aumentar suas/g optimizar sus costos y
gastos, dando un giro al negocio y como resultadoganancia de $0,29 por cada $1

invertido en activos y ganancia de $0.43 por cddaertido por los accionistas.
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Conclusiones

Para culminar la presente investigacion se debsidenar:

El mercado meta del proyecto pertenece al nivéabeoonémico C+ C-
(medio alto), quienes prefieren un almuerzo cam\ator nutricional y les

sea enviado directamente a su lugar de trabajonicdim.

El diagndstico de la situacion arrojé que exista damanda potencial de
almuerzos ejecutivos en el sector empresarial déb8anddn, y también
se comprobd que existe una sola empresa que tiem® actividad

principal la comercializacion de almuerzos ejeamgiy que cuenta con

posicionamiento en el mercado.

Habiendo detectado dicha necesidad, se proponeekcién de una
empresa productora y comercializadora de almueepasutivos, cuya
inversion inicial asciende a $43.600, valor qué $ianciado el 46% por

la aportacion de socios y el 54% por institucidineancieras.

La recuperacion de la inversion se realizara eiidd & meses y la Tasa
Interna de Retorno del proyecto es de 70,61%, mucés alta que el
13,79% de la tasa de descuento, lo que indicanctaree que el proyecto

es financieramente rentable.
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Recomendaciones

Con la finalidad de que la implementacion del pobyegenere los resultados

esperados se plantean las siguientes recomendsicione

Se sugiere a los inversionistas seguir estrictaendéag diferentes etapas
plasmadas en el desarrollo del presente trabajpyeas clave para generar la

rentabilidad del proyecto y el éxito empresarial.

Se recomienda a los inversionistas del proyectowamse con programas
estatales para conseguir el financiamiento reqogetales como Emprende
Ecuador, FONDEPYME impulsado por MIPRO, BNF, CFauel programa
0 institucion que se ajuste a lo planteado en@jqmto, con tasas de interés
convenientes para nuevos negocios y que promuexddaustentabilidad del
negocio.

Se recomienda a los accionistas evaluar constantenies indicadores
financieros y operativos del proyecto, de modo geemita planificar y
ejecutar con tiempo los diferentes planes de acué@mesarios, para cumplir

los rendimientos esperados.

Se recomienda a partir del tercer afo, luego derhabmplido el periodo de
recuperacion de la inversion, evaluar la factibiidle expansién del negocio

en relacion al contexto y necesidades del mercado.
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Universidad Politécnica

) SALESIANA

Ecuador

FORMATO DE ENCUESTA

Tema: “Disefio de un plan de negocio para la creacibnrdeempresa de catering
direccionada al sector ejecutivo en la via Samhgnmomo alternativa gastronémica

saludable.”

Objetivo general de la encuestaRecabar informacion sobre los habitos alimenticios

del sector ejecutivo de Samborondon durante laganaboral.

Objetivos especificos:

» Determinar las expectativas de los clientes potbei

» Definir un perfil especifico de los clientes de exwlo a sus habitos y
preferencias alimentarias en jornada laboral.

» Identificar las falencias que existe en la oferaatinuerzos para el sector
ejecutivo de Samborondon.

Destinatarios: Empleados del sector ejecutivo de Samborondon.

Sexo: Edad:

Masculino  ( ) Entre 20 a 30 afios  ( )

Femenino ( ) Entre 31 a 40 afios  ( )
Mas de 40 afios ( )

1. Para su hora de almuerzo en el trabajo usted:

a. Lleva su comida preparada desde su hogar ( )
b. Pide comida a domicilio ( )

c. Asiste a un restaurante ( )
d. Rota entre las tres anteriores ( )
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2. ¢Con qué frecuencia asiste a un restaurante damte su semana laboral?

a. Todos los dias ( )
b. Tres veces por semana ( )
c. Un solo dia ( )
d. Nunca ( )

3. ¢Qué grado de dificultad tiene usted para salide su lugar de trabajo a
almorzar?

a. Dificil ( )
b. Moderado ( )
c. Facil ( )

4. ¢Qué cantidad de dinero gasta usted diariamenén su almuerzo?:

a. Entre $2 a$4 ( )
b. Entre $4 a $6 ( )
c. Entre $6 a $10 ( )
d. Mas de $10 ( )

5. ¢ Qué tipo de comida le gusta almorzar en su joada laboral?

a. Comida gourmet ( )
b. Comida tipica ( )
c. Comida tradicional ( )
d. Comida dietética ( )
e. Comida vegetariana ( )

6. ¢ Cuales de los siguientes factores relacionadmm la comida le parecen mas
importante?

a. Que no tenga muchos condimentos (
b. Que no contenga mucha grasa (
c. Que sea bien sazonada (
d. Que esté bien presentada (

~ e~
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7. ¢ Qué tipo de carnes le gusta comer con mayor éxgencia?

a. Pollo ( )
b. Cerdo/Res ( )
c. Pescado ( )
d. Pavo ( )
e. Mariscos ( )
f. Es vegetariano ( )

8. ¢ En qué presentacion preferiria su almuerzo?

a. Combos ( )
b. Platos a la carta ( )
c. Almuerzo ejecutivo ( )

9. En una escala del 1 al 5, siendo 1 mas importany 5 menos importante,
califique los siguientes items para elegir la empsa o restaurante donde ud.

compraria su almuerzo.

a. Calidad ( )
b. Presentacion ( )
c. Nutricion ( )
d. Servicio ( )
e. Higiene ( )

10. ¢ Si pudiera elegir entre las siguientes opcian@ara almorzar en su jornada
laboral, cual escogeria?

a. Iraun restaurante ( )
b. Servicio a domicilio ( )
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UNIVERSIDAD POLITENICA SALESIANA
CARRERA ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tema de Tesis: “Disefio de un plan de negocio para la creacién de una empresa de

catering direccionada al sector ejecutivo en la via Samborondén como alternativa

gastronomica saludable.”

Autores: Arévalo Freire Francisco Javier, Véliz Vera miguel Alejandro

Nombre del Instrumento de recoleccion de datos: Encuesta dirigida a los Empleados

del sector ejecutivo de Samborondén.

ITEM /
preguntas s
(Cantidad | ) COTTespondencia | g, o ps g eenicay | O
de las preguntas con : Lenguaje
en tis obictisas S Ta representativa
funcion de | ;2% ®PIEHVOS € 0= Optima N OBSERVACIO
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cuantas B=Buena NES
mento . Adecuado
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stn P= Pertinente D= Deficiente I=
enge.a NP =No pertinente - Inadecuado
instrumen
to)
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Tema de Tesis: “Disefio de un plan de negocio para la creacion de una empresa de
catering direccionada al sector ejecutivo en la via Samborondén como alternativa

gastrondmica saludable.”
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