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1.- PRESENT A CION DEL PROYECfO 

La idea surgio originalmente por Ia necc'>idad que cxistia en el mercado de una 

emprcsa que brindc servicios de catering, de manera efectiva )'con pn:c1os acccsibles 

a los clientes. r1 negocio brindara un servicio difercnte en donde sc reuna el buen 

gusto y cl ascsoramiento calificado. garantitando evcntos de Ia m:.b.. ima calidad para 

toda close de cclebraciones y ademas se quiere brindar el scr' icio de almuerzos 

ejecutivos a domicilio a diferentes emprcsas que lo soliciten. La cmpresa se 

encargara de Ia organizaci6n, montaje y servicio gastron6mico en eventos 

emprcsarialcs y particulares. Se elaboraran menus ejecutivos, tfpicos, navidenos, y 

todo lo que sc requicra para diferentes ocasiones. Las personas y/o emprcsas podnin 

llamar con anticipaci6n para ser asesoradas en Ia selecci6n de menus. servicios y 

todos los detalles propios de un evento imponante. 

La planificaci6n de menus que se realizaran permitira contar con una amplia 

gama de pintos de Ia gastronomia nacional e intemacional. Cada uno de ellos contara 

con un balance apropiado de los grupos alimenticios con Ia finalidad de obtener una 

nutrici6n complcta y variada. Existe una demanda muy importantc de empresas de 

cstc tipo, y se espera que dicha demanda siga creciendo; consccuentcmcnte el sector 

emprcsarial en general tambien crecera. Por otra parte, cl ''boom" de Ia gastronomia 

en cl pars tambien repercute de manera positiva en el negocio de scrvicio de catering. 

cl mismo que se beneficiara de este desarrollo. El presente Plan de Ncgocio servira 

para aprovechar Ia oportunidad que ofrece el mercado para cl emprendimiento de una 

emprcsa de cste tipo. y hacer real idad el negocio planeado. 

Una gran ventaja del negocio es que puede crecer sin ma)'ore!'> problemas porque 

los implementos que sean necesarios para atender dicho crccimicnto se pueden 

alquilar. permitiendo a Ia empresa evitar cuantiosas inver!'>iones innecesarias. De esla 

mnncro dosifica el crecimiento y las inversiones. c contnni con un staff altamente 

capaci tado, y un aspcclo importante es que el personal operativo para atenci6n a las 
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mesas o mcseros, sera contratado unicamente paru trabajar por cada sen.tcto 

adquirido por cl cliente. lo cual significa una \Cntaja ccon6mica para Ia ernpresa. 

toda \C/ que no tiene que asumir los costas laboralcs de tcncr contratado dcmasiado 

personal de mancra permanente. Por ello. alga tambien fundamental ) \Cntajoso para 

Ia cmprcsa, es que Ia capacidad de atencion puede crcccr sin ma)'orcs dificuhadcs. de 

mancra gradual y de acucrdo a las necesidadcs de los cl icntcs. 

Fl clcmcnto clave de e:<ito del negocio es el chef crcativo c innovador que perm ita 

ofrcccr a los clientes el servicio personalizado, adccuado a Ia nccesidad cspecifica de 

cada cliente. 

Se dirigir.i los servicios principalrnente a personas de clase media a alta, de entre 

25 ) 55 anos. con capacidad adquisiti'-a, que requieran el servicio de comida a 

domicilio. buscando no solo generar un negocio para satisfacer una necesidad 

puntual como haria cualqu ier empresa de catering tradicional. sino mas bien que Ia 

emprcsa se convierta en un fie! aliado de l consumidor para viabilizar desde el 

ambito de accion los distintos objetivos y metas que el clientc dcscc alcanzar. 
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2.- JUSTIFICACION DEL PROYECTO 

Fn Ia actualidad en nuestro pais exi~tc un gran numcro de hombres y mujcrcs 

que son susceptiblcs de ser atrafdos a requerir el servicio de l:Otering. } el presente 

plan de negocios busca demostrar que implementor una empresa de estc tipo es 

mu) rentable para nucvos ernpresarios. 

La empresa se csta dirigiendo a personas de clasc media y media alta. con 

capacidad adq uisitiva y que necesiten del servicio de alimcntos para sus cventos. 

Apartc de grandes eventos. se cree que se encucntra un mercado nuevo al ofrecer 

el sen,icio para pequenos eventos de I 0 o 15 personas en domici lios. ya que ahora 

muchas gente prcficre realizar reuniones en sus casas } no salir a restaurantes por 

cl micdo a Ia inscguridad que afecta a Ia ciudad. 

Se cubre principalmente Ia necesidad de al imcntarsc de las personas ) se lo hace 

de una manera eficiente y accesible para el presupuesto de los clientes. e ofrece at 

publico un servicio profesional, de entrega de comida o domicilio. de Ia m:is alta 

ca lidad, en donde se lo asesorara de Ia mejor mancra para que su evento sea un 

exito. El personal capacitado va a ser el responsable de que los clien tcs se llcven Ia 

satisfacci6n de un excelente servicio prestado, y cxistc cl cornpromiso que todo sea 

llevado con much a puntual idad. Cuando se habla de que los prccios son accesibles, 

se refiere no solo a que son competitivos con el resto de los productos del mercado. 

sino tambicn a las facilidades de pago que se cspcra brindarles a los clientcs. Y al 

hablar de Ia comida que se ofrece. surge el compromiso a prcsentar siernpre 

alimentos de calidad. ya que se va a utilizar pro\eedores que garanticen sus 

productos} asi poder brindarles to mejor a los consumidores. 

El ncgocio de los alimentos genera una gran cantidad de ingrcsos en todo el 

mundo. ya que cubre una necesidad basica del ser humano. ) una empresa que 

brinde el servicio de alimemaci6n. mientras sea administrada de buena manera, va 

a proporcionar grandcs ganancias a sus propictarios. debido a que cl costo de Ia 

materia prima no es tan alto y lo convicrte en un negocio rentable. Por estas 
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razoncs Ia implementaci6n de una empresa de catering en nuestro mercado se 

prescnta como una buena idea de invcrsi6n. 
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3.- OBJETIVOS DEL PROYECTO 

3.1 Objetivo General 

Elaborar y proponer un plan completo de negocios. con enfasis en el estudio de 

mcrcndo, para Ia creaci6n de una nueva empresa dedicada a brindar cl ser-..icio de 

catering y hacer que Ia misma funcione bajo cstandarcs <.le excelcncia para lograr 

posicionarla como Ia mejor del mercado. 

3.2 Objetivos Especificos 

./ Hacer un cstudio del mercado para entender el funcionamiento del 

mismo conociendo Ia oferta y Ia demanda del ncgocio . 

./ Establecer si el negocio es factible. reali1.ando una pro)ecci6n de 

cstados financieros . 

./ Determiner Ia rentabilidad de Ia inversi6n . 

./ Concrctar estrategias de marketing > su implementaci6n para 

posicionar de mejor manera Ia empresa. 

3.3 Metodologia 

Se dice que Ia mctodologia es Ia pane del anal isis ) Ia critica de los metodo~ de 

invcstigaci6n. Por este motivo debe considerarsc como cl estudio del metodo que 

ofrcce una mejor comprensi6n de ciertos caminos que han probado su utilidad l!n Ia 

practico de Ia investigaci6n. con objeto dee\ itnr los obstaculos que entorpezcan el 

trabajo cientifico. 
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Cabe agregar que Ia metodologla es el requisito basico para manejar) comprender 

los procedimientos tcoricos y empiricos de las ciencias. Oicho requisito indica el 

camino mas adecuado para Ia explicaci6n de principios 16gicos de canicter generaJ. 

que pueden aplicarse a los prop6sitos especificos de Ia imestigaci6n. 

Asi pues Ia mctodologia sigue un proccso para rcunir y analizar los datos que 

sustentan el conocimiento cientifico: es decir. a Ia investigaci6n cientirica puede 

considerarscle como Ia busqueda de conocimientos y \erdadcs que permitan 

describir. explicar. generalizar y predecir los fen6mcnos que se producen en el 

mercado) en Ia sociedad. 

Existen varios metodos de investigaci6n cientifica. como lo ~on Ia im estigaci6n 

cualitativa y cuantitativa. Para el primero de los casas. una de las herramientas mas 

uti I izadas cs Ia entrevista. por lo que se ha decidido realizar para el presente 

proyecto de invcstigaci6n una entrevista a un experto en el lema de los scrvicios de 

Catering. Tomando en referencia su cxpcricncia, se pudo haccr un analisis mas 

clara de lo que conllcva poner una empresa propia que brinde cl scr\ icio que se 

planca dar. Es importante recopilar informacion de csta manera. )3 que comersando 

dircctamente con un especialista en el tema. a) uda a tener un panorama mas clara > 
preciso del mcrcado al que se dirige Ia empresa. ) las posibles barrera!i que se puedan 

encontrar, sicmpre en base a experiencias reales )' no solo supuestos. 

En el segundo caso se hablada del metoda cuantitati\o > ha) conocimientos sabre 

que un instrumcnto importante de este mt!todo es el uso de encucstas. que en este 

caso servira para podcr conocer los requerimicnlos reales del mercado al cual se va a 
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di rigi r. Se utilizara en el proyecto ambas metodologias, ya que cncaminan a descifrar 

Jo que el cliente potencial esta requiricndo del mercado ofcrtantc. Mediante estos 

mctodos investigativos se pretende determinar los gustos y cxigencias de los 

consumidores y asi satisfacerlos de Ia mejor manera posiblc, aplicando todas las 

tecnicas de control de calidad aprendidas en el transcurso de Ia carrera. 
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4.- RESUMEN EJECUTIVO 

El objctivo principal de este proyecto es Ia pmpucsta de un Plan de 'cgocios para 

el desarro llo comcrcial de una empresa de sen iciol> de Catering denominada 

XQUIZIT CA l l:RING GOURMET. con un conccpto competitivo que le sina de 

oportunidad para incursionar en los mercados intcrcc;ados que este campo innovador 

presenta. 

El proyecto consta de doce puntas en los que sc dio estudio a distintos t6picos 

segitn Ia imponancia que reportaran al Plan de Negocios. en los que se realiz6 una 

investigaci6n profunda para definir Ia mejor manera de implementar Ia empresa. 

Se realil6 un plan de marketing con un analisis de Ia competencia directa e 

indirecta ademas de una estrategia de mercadeo para captar un mayor numero de 

clientes > lograr una imagen reconocida dentro de Ia ciudad. En esta investigaci6n se 

realizaron 400 encuestas para reconoccr los gustos y exigencias de los clientes 

potcncialcs. Los resultados de dichas cncucstns fucron tabulados y se encontr6 una 

respucsta favoroble en cuanto a Ia aceptaci6n del publico de una nueva cmprcsa de 

cateri ng en Ia zona. 

Se realil6 un plan financiero donde sc indica el monto de im crsi6n a 

neccsitarse, tanto como los estados financieros necesarios que prueban si el pro) ecto 

sera factible o no. 
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Cuando se fom1a una empresa ha) que invertir un capital ) e cspcra obtcner una 

rentabilidad a lo largo de los anos. co;ta rcntabilidad debe ser ma)Or al menos que una 

in..,crsion con poco riesgo (letras del Estado. o depositos en cntidJdcs financieras 

solventes), de lo contrario seria nuis senci llo in,·ertir el dinero en dichos productos 

con bajo ricsgo, por lo tanto sc realiza cl calculo del VAN ) cl 'JIR. para conocer Ia 

viabilidnd del proyccto. 

El VAN es un procedimiento que pennite calcular el valor presente de un 

determinado numcro de flujos de caja futuros. originados por uno in,·ersion. La 

metodologia consiste en descontar al momento actual (cs dccir. actualizar mediante 

una tasa) todos los flujos de caja futuros del prO) ecto. A cstc 'a lor se le resta Ia 

inversion inicial. de tal modo que el valor obtenido es el 'a lor actual neto del 

proyecto. Como rcsuhado del plan financiero da como rcsuhado que el proyecto 

tendria un VAN de$ 57.294,94. 

El TIR por otro lado, esta definido como Ia tasa de intcrcs con Ia cual el va lor 

actual neto (VAN) es igual a cero. Es un indicador de Ia rentabilidad de un proyecto. 

a mayor rtR, mayor rentabilidad. En nuestro caso. sc dcmucstra que es un negocio 

mu} rentable, }a que el TIR fue igual a 83.81 °/o, lo que indica que es una buena 

opcion invcrtir en cste proyecto. 

4.1 Oportuoidad 

cl negocio de catering se presenta como un negocio 'iable, practico y rentable 

que rcquicrc de poco capital y genera ganancias inmediatas. E.n este tipo de negocio 

sc cncucntra Ia oportunidad de prestar el servicio para gran diversidad de cventos 

como rcunioncs de trabajo. fiestas familiarcs. fi~.:~tns infantiles. convenciones de 
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medicos. etc. es decir, practicamente en todo evento donde exista Ia necesidad de 

ofrcccr dcsdc un bocadillo hasta el senicio completo de com ida. 

La cvcntualidud del servicio de catering permitc trabajar prcsupuestos 

pcrsonalitados para cada ocasi6n. La gcsti6n con provccdorcs y cl contrato 

ocasional del personal permite que se invicrta poco y sc rcciban ganancias en 

ticmpo real , esto da como resultado ingresos a Ia empresa y ayudara al crecimiento 

de Ia misma. 

Los profesionales de Ia carrera de hoteleria y turismo son los mas id6neos para 

incursionar en este tipo de empresas. debido a su alto conocimiento en operaci6n de 

rcstaurontcs. administraci6n de empresas. banquetes ) eHntos. scnicio de alimcntos 

y bcbidas. entre otros temas que aprenden a lo largo de su vida estudiantil. Ademas 

sc prcscnta como una oportunidad para aquellos tnlentos de Ia Universidad Cat61ica 

de Santiago de Guayaquil que inician prematuramcntc en cl campo profcsional y no 

cucntan con un rcspaldo econ6mico muy alto para invcrtir en una cmpresa. 
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5.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y DEL MERCADO 

5.1. Analisis de Ia Industria 

Una industria se deline como un grupo de empre as que ofrecen un producto o 

tipo de productos que son sustitutos pr6ximos entre si. Los economistas definen 

como sustitutos pr6ximos a los que tienen una alta elasticidad cruzada de Ia 

demanda. Si al aumentar cl precio de un producto sc provoca que se eleve Ia 

demanda del otro, ambos productos son susti tutos pr6ximos. 

Debe comenzarse por comprender las condiciones fundamentales de Ia oferta y 

Ia demanda, estas condiciones intluyen en Ia estructura industrial. La estructura 

industrial influye a su vez en el conducto industrial, en areas como desarrollo del 

producto, fijaci6n de precios y estrategia de publicidad. Entonces. e) conducto 

industrial da Iugar al descmpeiio industrial, como Ia eficiencia, el crecimiento y 

empleo de Ja industria. 

El punto de partida para describir a una industria consiste en especificar si hay 

uno, pocos o muchos vendedores y si el producto es homogeneo o altamente 

diferenciado. La estructura competitiva de una industria puedc cambiar con el 

tiempo. AI disrninuir el crecimiento de Ia demanda ocurrc una "recesi6n 

moderada'', que podria convertirse en un "oligopolio d ifercnciado". A Ia larga 

podrla ocurrir que los compradores perciban oferras similares cuya (mica 

diferenciaci6n sea el precio, por lo que Ia industria se convierte irtualmente en un 

oligopolio puro. En algunas industrias, las empresas descubrirfan Ia ventaja de 

integrarse hacia atras, bacia ade lante o en ambos sentidos. Un buen ejemplo es Ia 

industria petrolera. en Ia que los principales productores exploran. perforan. refinan 

y fabrican productos petroquimicos como parte de sus operaciones. 
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Mucha::; \Cces. el efecto de Ia integraci6n \Crtical cs una reducci6n en los costos 

} tambicn un mayor control sobre el tlujo del valor agregado. Ademas. estas 

companms son capaccs de manipular sus precios } CO'itos en d1fcrcntes segmentos 

para obtcncr utilidades en donde los impuestos scan mas bajos. Las empresas que 

no estan en posibilidades de integrarse verticalmcntc, opcrttn con desventaja. 

Cn las indu.,trios globales, las empresas neccsitun compelir sobre una base 

global si han de cstablcccr economias de escala y mantcncrsc actualizadas en los 

ultimos avances tccnol6gicos. 

En Ia industria de Ia alimentaci6n, el catering sc ha convertido en un nue\O 

segmento de mercado y en Ecuador se esta trabajando para alcanzar los estandares 

intemacionales ) promocionar de la mejor manera los servicios especializados que 

este segmcnto ofrece es por eso que se busca mcjorar con cstudios realizados en el 

eMerior. ) con lectura de aniculos como el que sc prescnta a continuaci6n en Ia 

siguicntc tcsis doctoral de origen espanol dondc cxplica Mejias (200./) Ia calidad 

de los servic:ios resulta una preocupacivn actual en las empresas de turismo 

dedicadas a Ia actividad del catering. Las demandas de estos servic:ios versus el 

incremento de nuevas empresas que se inician en Ia actividad con/levan a anali=ar 

los aspec/(J\' que inciden en las insatisfacciones de los clientes y el establecimie111o 

de programa.\ de mejoras para elevar el ni,·el de competith•idad de dichas 

{!lllfJI·er,;m I 

1 
El articulo presenta los resultados de un estudio realizado en una empresa del turismo cuya 

actividad fundamental es brindar servicios de catering a empresas del sector y a terceros que lo 

sollcitan Ver: http://dialnet.unirioja .es/servlet/busguedadocl!=se_rvlcl_os+cle_+~atering&db=l&td=tod 

(Consultado elll/08/2010) 
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Solo con estc tipo de lecturas y de estudios a ni' el nacional e internacional se 

lograra que cmprcsas de esta indole crctcan ) se hagan mas productivas. 

enriquccicndo al pais. 

Catering, por definicion, es el servicio profcsional que se dedica principalrncnte 

a Ia prestaci6n externa del suministro del scrvicio de comida prcparada, pero 

tambien puedc tomar parte en abastecer de todo to necesario para Ia organizacion 

de un banquete o una fiesta. Tambicn sc considera catering a Ia preparacion de 

comidas en grandes cantidades para ser vendidas en puntos de consumo ·eparados 

del Iugar donde se elaboran. 

Uno de los principales motivos por cl cual se ha decidido incursionando en este 

campo de Ia industria. es que parece un negocio bastante rentable, en donde Ia 

inversion inicial no es muy alta, ademas de que se puede ir implemcntado poco a 

poco los scrvicios necesarios para satisfacer por completo a LOdos los clicntes y asi 

prosperar y crecer hasta alcanzar los mas altos niveles de excelencia en servicio. 

A continuacion se nombran algunas de las ernpresas de Catering e\istentes en Ia 

ciudad de Guayaquil. 

I. Catering delivery 
2. Sybaris catering 
3. Eventos y Banquetes 
4. Alo tuyo 
5. Salamanca servicio de catering 
6. Glamour eventos & banquetes 
7. Eventos > recepciones galant 
8. Titi bufTelS organizacion de eventos 
9. Sitter "Grupo bufeventos" 
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5.2 Analisis del Mercado 

El analisis del mercado y los procedimienros de planeaci6n son esenciales, tanto 

para empresas que esten vendiendo productos como para aquellas que ofrecen 

servicios. Los especialistas en el estudio de los mercados deben entender los 

componentes de Ia poblaci6n y del ingreso en Ia medida en que afectan al mercado 

de sus scrvicios. Ademas, deben analizar cuidadosamcnte porque sus clientes 

quiercn sus servicios y determinar si los difercntcs segmentos del mercado tienen 

los mismos o diferentes motives. Tambien, los vendedores deben dcterminar los 

patrones de compra para sus servicios (cwindo. d6nde y como compran los clientes, 

quien hace Ia compra y quien toma las decisioncs de compra). Las determinantes 

psicol6gicas del comportamiento de compra (actitudes. pcrcepciones. personalidad. 

etc.) son tan pertinentes en Ia mercadotecnia de servicios como en Ia de productos. 

De mancra similar. los factores sociol6gicos de Ia estructura social en clases y las 

influencias de los pequeiios grupos son deterrninantes en el mercado de servicios. 

Los fundamentos de Ia adopci6n y difusi6n de Ia innovaci6n de un producto 

tambicn son pcrtinentes en Ia mercadotecnia de sen icios. 

Hoy en dfa e) mercado ofrece un amplio abanico de empresas pcquciias donde 

sus microempresarios son personas que tienen una vision a futuro sobre su negocio. 

lo que quieren para este, y ademas tienen claros sus objetivos y el tiempo en que lo 

quieren lograr. Pero para alcanzarlos, es necesario pasnr por una serie de 

actividades basicas y elementales para Ia apertura de un negocio como por ejemplo 

los perrnisos municipales para levantar el establecimiento en cierta parte de Ia 

ciudad en donde e.xiste Ia obl igaci6n de efectuar los tramites correspondientes a Ia 

conformaci6n legal de Ia ernpresa. Tambien hay que analizar Ia competencia, su 

ubicaci6n. ventas. precios. target etc. y realizar una investigaci6n de los factores 

externos que podrian interferir en el funcionamiento del negocio. Para puntualizar 

Ia informaci6n de este estudio de mercado se presenta a continuaci6n un Analisis 

PEST: Politico, Econ6mico, Socio-Cuhural y tecnol6gico. 
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5.2.1 A na/Isis P.E.S.T. 

a) ANALJSIS POLITICO 

Es importantc dentro del amilisis del mercado, entcndcr Ia situacion polilica del 

puis, ciudJd o region en donde se quiere implemcntur Ia nueva cmprc~a. Cn el 

rcuador actunlmcntc existe una muy baja inversion C\.tranjcra por Ia incstabilidad 

politico que esta viviendo el pais. ya que los difercntcs cnmbios politicos las 

protcstas, manifestaciones y el incremento de impuestos de algunos scctores hace 

que exista mas desempleo y las empresas nacionalcs y c~tranjcras no quieran 

arriesgarse a poner un negocio. ni invertir. 

Sin embargo Ia ministra de Coordinaci6n de Desarrollo ocial. Jeannette 

Sanchez indica: Muchos han sido los camhios poJiti\'0.\ que durante estos cuatro 

aiios se han dado en el Ecuador. manife.viJ .leannelle Simche=. y puso como 

ejemplo que el bachillerato aumento 12 puntos. a/go im!clito en el pais. La 

im·ersion en educacion se duplico. Ia cobertura en salud se triplic6, y si bien los 

problemas no se han resuelto, Ia decision politico de cambios sociales da 

resultado. (.Wmche=. 2011).2 

El gobiemo despues de nue ... as politicas de Estado propuestas a partir de inicios 

del 2007 que conllevan a Ia accion. ) a pn!stamos que promo\cr.in industrias ~ 

empresas como las de catering. influir.i a que Ia ciudadania se comprometa a 

respetar > hacer panicipe a los que 'i\en en Ia comunidad a encontrar nue\'as 

2 Este comentario dado por Ia Ministra hace referencia a buenas noticias al pais en materia de 

reducci6n de Ia pobreza y del desempleo en el pars. Recuperado de: 

http://www.desar.rollosociaiMb.ec/ministra-jeannette sanchez·y-reoe-ramirez-dan·buenasnoticias­

al-pais·1899.btml (Consultado ellS/06/2011} 
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formas de ingresos y nuevas practicas de empleo y esto llevara a que el pais 

a vance. 

Por eso se espera que al empczar con esta empresa se estarfa impulsando de 

alguna manera el mercado creando nuevas plazas de empleo, con sueldos acordes a 

Ia necesidad de cada empleado y aportando a Ia cstabilidad del pais. 

b) ANALISIS ECONOMICO 

Existen varies factores que necesitan ser estudiados antes de comenzar un plan 

de negocios, y uno de estos factores es Ia economfa. Si bien es cierto, a Ecuador se 

lo conoce como uno de los paises en vias de desarrollo o poco desarrollado, pero 

se conoce que generando nuevas Fuentes de ingreso y con Ia inversion empresarial 

se moviliza ala economia y asi esLa puede crecer y crear riqueza. 

Los pafses en vias de desarrollo. fueron Ia mayorfa antiguas colonias de los 

paises industrial izados. Por ello, Ia 'economia del desarrollo' ha pasado a estudiar 

las soluciones que podrfan aplicarse en estos paises para erradicar Ia pobreza 

(Tarquin, 1992). 

Los paises industrial izados fueron en algun mom en to 'subdesarrollados', por lo 

que es 16gico pensar que es posible el desarrollo de estos paises en el futuro. La 

pobreza es una circunstancia econ6rnica en Ia que una persona carece de los 

ingresos suficientes para acceder a los niveles minimos de atenci6n medica. 

alimentos, vivienda, ropa y educaci6n. 
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La pobr~/a ab~oluta es Ia experimentada por aquclla-, pcrsonns que no disponen 

de los alimentos necesarios para mantenerse sanos; Ius personas que no pueden 

acccdcr a una cducaci6n o a servicios medicos deben scr considcradoc; en situaci6n 

de pobrcta. aunque dispongan de alimentoc;. La falta de oportunidadcs educativas 

es otra fuente de pobreza, ya que una formaci on insu ricicnte con !leva menos 

oportunidades de empleo. Gran parte de Ia pobre7a en cl mundo se debe a un bajo 

nivel de desarrollo econ6mico y aJ maJ manejo por parte de los gobiernos a nivel 

macroccon6mico. 

El pais se ha visto afectado por una crisis en Ia economia, dondc el nivel de 

ingresos ha ido disminuyendo y a su ve? los prccios de los productos de Ia 

conocida canasta familiar han ido aumentado considcrublcmenlc. La demanda de 

productos de otros paises es fuerte ya que el mercado csta invadido de mercaderia 

de origen asi~hico, colombianos, peruanas y los cmprcsarios ccuatorianos tienen 

que compelir con los precios que los extranjcros imponcn. A pesar de esto, las 

empresas de nuestro pais no reducen el precio de sus productos y esto pone al 

mercado en una situaci6n de demanda de precios ma~ que de calidad. 

Las polhicas arancelarias del gobierno actual imponen nue\OS impuestos. tanto 

a las bcbidas alcoh61icas. a los cigarrillos. a Ia energia electrica, enrrc algunos 

otros, que afectan a las importaciones y exportaciones. pero a pesar de ello Ia 

econom ia se manticne gracias a los esfuerzos de las empresas que imicnen en el 

pafs y sc csfucr:tan por sacarlo adelante. 
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Los factores econ6micos son un punto clave en este proyecto ya que el pais esta 

atravesando por una situaci6n delicada. Es por ello que se cree que Ia inclusion de 

esta nueva empresa puede ser aceptada con gran entusiasmo }a que analizando el 

mercado el servicio de catering presenta una gran demanda de consumidores. 

c) AN ALI SIS SOCIOCULTURAL 

En el factor socio cul tural se puede anal izar que las costumbres de l hombre han 

cambiado considerablemente con el tiempo. Este, ya de por sf es de naturaleza 

cambiante. La incorporaci6n de Ia mujer al mercado !aboral ha revolucionado 

todas las estructuras existentes. La mujer tiende cada vez mas a su propia 

autorrea lizaci6n, y a una independencia respecto del hombre. 

Estos cambios propician que las familias se formen a una edad cada vez mas 

avanzada, y que como consecuencia sean menos numerosas. La inestabil idad en el 

mercado !aboral, y el necesario proceso de autoformaci6n. propician el que las 

personas se vuelvan cada vez mas individualistas y esten cada vez mas tiempo 

fuera de sus hogares. Toda esta situaci6n conduce a Ia inestabilidad en cl hogar. e1 

continuo cambio a nive l de desplazamientos, las ansias, las prisas, etc. En 

definitiva, el tiempo se hace vital. A consecuencia de todo clio, las personas pasan 

cada vez menos tiempo en sus hogares. Con lo cual sus habitos alimcnticios varian. 

frecuentando divcrsos lugares en busca de comidas y rapidas soluciones al 

momento de organizar una fiesta o evento. 

Hoy en dia hay que tener en cuenta que existe un mercado muy arnplio de 

servicio de catering. pero con una cal idad y servicio bastantc dcficientes. La 
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empresa contara con tecnologia de punta. siendo pioneros en calidad > sc aspira a 

c:;er rcconocidos por clio) cucnta con Ia posibilidad de proporcionar un producto de 

calidad a un muy bucn precio. 

En el medio y en estos ticmpos Ia delincuencia, rcquicrc de un cstudio muy 

profunda y sistematizado, ya que son muchos los problemas que agravan los 

aspectos patol6gicos infantiles, seguido de factores psicol6gicos que con mucha 

frecuencia son descuidados por Ia sociedad. y poco importa Ia mente de un nino, 

porque es ahi donde sc comienza a resquebrajar este miembro de Ia sociedad. sin ni 

siquicra darle Ia oportunidad de llegar a ser miembro efica7 ) producti' o, que 

contribuya a Ia tarea comun. 

La culpa no cs s61o exclusivamente de un dcterminado punto, sino que mas bien 

existe una scrie de causas que los llevan a flaqucar para convcrtirse en lo que Ia 

socicdad no quicrc, pcro lamentablemente un "pals pobrc'' como cl Ecuador que al 

amoldarsc a las circunstancias que dicte el medio, muchas vcces las cxpcriencias 

e:-.tranjcrns fracasan. (.por que? Porque no sc las cstudian, no sc las analizan. sino 

que se las aplican dircctamente. sin tomar las medidas ncccsnrias. 

Para llcgar al punto culminante de Ia ''delincucncia" c'\isten una serie de causas 

y factores que innuyen en un determinado ser humuno a comctcr un acto punible 

(delinquir): pucde decirse que estas causas son cl "conjunto de infracciones 

puniblcs clasificadas con fines sociol6gicos ) cstadisticos. segun sea el Iugar, 

tiempo) cspccialidad que se sei'iaJe a Ia totalidad de trunsgrcsiones pcnadas". 

Estas cnusas se dan cuando los niiios han sido separados del medio familiar 

durante su in fancia. no han tenido hogares cstablcs, cllos sc vcran relegados. 

pcrdicm.lo el punto de equilibria entre Ia rcalidad y cl placer, y caeran en 
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actividades del ictivas o per..,ersas, son hijos de padres delincucnt~s. y sus preceptos 

morales y formoci6n son antisociales; estas se manificstan a los scis o sicte alios de 

edad; adcm~ts. cl maltrato fisico. lo que haec que ellos huyan de sus hogarcs e 

emigrcn a lao; calles: donde Ia calle es Ia escuela de toda clast: de cosas malas. de 

aprendiLaje nipido para ellos. porque de una u otra forma ticnen que aprender a 

dcfenderse de toclos los peligros que se les presenten en el camino. 

lndice Dclincucncial: La Provincia del Guayas tienc un incremento diario en los 

diferentes tipos de delitos, por Ia situaci6n que se encuentra atravesando el pais, 

debido entre otras cosas a aspectos como los que se detallan a continuaci6n: 

• La perdida de valores eticos y morales. 

• La mala administraci6n de los gobiemos. 

• La falta de aplicaci6n de las Leyes y corrupci6n de Ia Funci6n Judicial. 

• La fa lta de Legislaci6n a favor del pueblo en el Congreso Nacional. 

• La general izada corrupci6n que se encuentra en todos los estratos socialcs. 

• La crisis econ6mica. 

• El desempleo masivo. 

• La migraci6n campcsina. 

• La innaci6n de los ullimos afios. 

• La falta de alimcntaci6n. vivienda, sa lud, educaci6n entre otras. 

Existe en Ia ciudad. un aho porcentaje de dclincuencia. a tal punto que en Ia 

ultima semana de no iembre del 2010 se registro un 53.96°'o de principalt:~ delitos 

contra Ia propiedad y las personas: esto ocasiona una gran inseguridad en Ia 

sociedad yes otro factor importante que in tervicnc en el ana lis is. 

Durante el mcs de No" iem bre del 20 I 0 sc n.!ccplaron lrcs m i I cuatroc icmos 

novcnta y cuatro (3494) denuncias. alrcdcdor del 50.86%. es clccir, un mil 
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setecientos setcnta y siete ( 1777) de estas correspondcn a principales delitos, ya sea 

contra las personas o Ia propiedad. Novecientos veintidos (922) es Ia frccuencia de 

los principalcs dclitos contra las personas y ochocicntos cincuenta y cinco (855). Ia 

correspondientc a los principales delitos contra Ia propiedad. 

El Robo Agravado destaca por ser el delito entre los principales dclitos contra 

las personas con mayor numero de denuncias; durante el mcs que se esta 

rcportando Liene una frecuencia absoluta de ochocientos tres (803 ), rcpresentando 

alrededor del 87% de esta categoria de delito. Los dos siguientes delitos contra las 

personas con mayor numero de denuncias son Homicidio, Plagio y Violacion con 

veinticuatro (24). veintisiete (27) y cuarenta y ocho ( 48) casos reportados 

respectivamente. Otro delito en esa categorfa es el Secuestro EApress. por el que se 

presentaron veinte (20) denuncias durante el mes de Noviembre del ano en curso. 

Uno de los principales delitos contra Ia propicdad cs cl Robo Simple, 

alcanzando en el mes que se esta reportando una frccucncia absoluta igual a 

trescientos treinta y cinco (335). El numero de denuncias por Robo de Vehiculos, 

sin incluir motocicletas es, ciento noventa y cuatro ( 194) y el de Robo de 

Motocicletas es treinta (30). De los sicte tipos de delitos que se encuentran en Ia 

categorfa principales delitos contra Ia propiedad, los lrcs mcncionados. Robo 

Simple, Robo de Vehiculos y Robo de Motocicletas representan alrededor del 65% 

del total de esta categoria. La frecuencia absoluta de las dcnuncias por Robo en 

Domicilio y Robo en Local Comercial receptadas son ciento dicz ( 11 0) y cuarenta 

y uno ( 41 ), respectivamente. por Hurto se receptaron ciento cuarenta y cinco ( 145) 

denuncias y ningitn Robo en Banco. 
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Mas detalles respecto a Ia frecuencia de del itos pueden ser observados en e l 

Cuadra a continuaci6n: 

PRINCIP ALES DELITOS: NOVIEMBRE de 2010 

Principales Delitos contra las Personas 

Principales Frecuencia Proporci6n 
delitos contra las absoluta parcial 
personas I (entre par~ntesis 

octubre de 2010)_ 
Homicidio 24(33) 0.0260 
PI agio 27(45) 0,0293 
Robo agravad~ 803~9872 0,8709 
Secuestro exj)ress 20(31) 0,0217 
Violaci6n* 48(52} 0,0521 
Subtotal de 922(1148) 1,0000 
principales delitos 
contra las 
personas 

Proporci6n 
respecto al total 
de principales 
delitos 
0.0135 
0.0152 
0,45.l_9 
0.0113 
0,0270 
0.5189 

Proporci6n 
respecto al total 
de delitos 
denunciados 
0.0069 
0.0077 
0,2298 
0,0057 
0,0137 
0.2639 

NOTA: Los "dclitos contra las personas" rcprescntan cl 51,89~o de los "principalcs dclitos" denunciados ) cl 

26.39% del "gran total" 

Este cuadro indica los delitos denunciados en Ia ultima semana de noviembre 

del20l0. 

d) ANALJS lS TECNOL6GlCO 

El factor de tecnologfa, en el concepto de negocio es de suma importanc ia. ya 

que es vital para ofrecer un buen producto. Esta es una epoca de cambios no solo 

econ6micos sino tambien informaticos que marcan una diferencia en este tiempo 

globalizado, es asl que cada vez Ia tecnologia ofrece mas campos para facilitar las 

actividades y esto hace que las diferentes industrias sean cada vez mas competitivas 
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} que se consoliden como pilares en este sector del catering. Po eer tecnologia de 

punta. de ultima generaci6n. es de suma importancia } nccc~aria para Ia empresa 

pem1itir<i brindar productos diferenciados ) de alto nivcl en calidad. por lo que se 

tratara de con tar en todo momento con esta herramicntn tccnol6gica. 

5.3 Analisis de Porter 

Este analisis cs un modelo estrategico que en 1986 fue claborado por el 

economista y profesor Michael Porter de Ia Escuela de cgocios de llarvard. Las 5 

Fuertns de Porter es un modelo holfstico que permite anali1ar cualquier industria 

en tcrminos de rcntabilidad } segun este. Ia rh alidad entre lo!) compctidores es el 

resultado de Ia combinaci6n de cuatro fuer7as o elementos. como lo explica el 

cuadro siguiente: 
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5.3.1 El Poder de los Proveedores: 

Fl podcr de ncgociaci6n de los proveedorcs cs rclativamcntc bajo. dcb idn <l que 

existen en el mercado diferentes empresas que pueden provecr los mismo 

productos a precios parecidos, to cual permitc a Xquizit elegir Ia que mas le 

conviene, pero siempre tomando en cuenta un factor muy importante que seria Ia 

calidad, ya que de cso depcndc que se brinde un bucn scrvicio a los clientcs. 

5.3.2 Productos Sustitutos: 

Existen empresas que ofrecen otros tipos de servicios como restaurantcs. bares, 

o entregas de comida a domicilio que pueden scr considerados como productos 

sustitutos y que suponen una fuerte competencia. Pero hay que tener en cuenta que 

ninguno de los anteriores mencionados ofrece un servicio especializado como el 

que se pretende brindar en Ia empresa. por lo que se piensa que en este caso Ia 

amenaza de productos sustitutos se considcra mediana. 

5.3.3 El Poder de los Clientes: 

Debido a Ia gran variedad de empresas que tienen el servicio de catering, los 

clientes tienen varias opciones para escoger, por lo que en este caso e l nivel de 

negociaci6n con los clientes se considera rnedio. Este amilisis del poder de 

negociaci6n de los consumidores o compradores, permitini discnar estrategias 

destinadas a captar un mayor numero de clicntes u obtener una mayor fidelidad o 

lealtad de estes. por ejemplo, estrategias tales como aumentar Ia publicidad u 

ofrecer mayores servicios o garantias. 
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5.3.4 Barreras de EntradllS: 

Aqui sl! haec rcfcrcncia a la potencial entrada al ml!rcadu de cmprl!sas que 

\Cndan d mismo tipo de producto. Existen \arias ban·eras de entrada como 

podrian ~cr Ia fa Ita de experiencia. Ia lealtad los clicntcs. alta im ersi6n inicial 

rcqucrida. falta de acceso a insumos. saturaci6n del mcrcado. etc. por lo que se cree 

que en e~tc caso Ia amenaza tendria un nivel bajo pur todos los requisitos 

ncccsat·ios para poner una empresa de esta indole. 

5.3.5 Rivalidad de Ia Industria: 

Existc un n(tmero elevado de empresas que ofrcccn scrvicios de catering en el 

mercado, los cual comprueba Ia alta demanda y rcntnbilidad que tiene este tipo de 

negocios, debido a que Ia inversion necesaria para implemcntarlos no es muy 

ele"ada. y se tiene una amplia gama de provcedorcs de los productos que se 

requieren para Ia manufactura: todos estos factores ascguran que el mercado de 

catering sea bastante atracti vo para poder invcrtir en cl. 

5.4 Clientes y Competidores 

5.4.1 C/ientes 

El mercado de catering se esta incrementando cadn vcz mas en el Ecuador. y 

este aumento se lo percibe de ma)or manera en Ia ciudad Guayaquil. por lo cual es 

ahi en dondc se ha propucsto empezar Ia empresa. Por esa raz6n se ha realizado 

un amilisis de los clientes potenciales di\ idiendo este mercado en segmento. nicho 

) sub-nicho y asi podcr encontrar a cuantas personas se dirigira Ia cmpresa. Para 

realizarlo sc toma en cucnta las cifras estad isticas del Banco Central del Ecuador. 

las estadisticas del lnstituto nacional de Estadlsticas y Censos INEC. y segun las 

investigaciones, cstos rucron los datos que se ha conseguido. 
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Se consigui6 estadfsticas, para poder ver Ia cantidad de personas que poseen 

capacidad adquisiliva necesaria para contratar un scrvicio de catering. Esta 

estadistica arroja que en Ia ciudad de Guayaquil existe un porcentaje del 37% de 

personas que son ocupados plenos, es decir poblaci6n constituida por personas que 

trabajan como mfnimo Ia jornada legal de trabajo y tienen ingresos superiores al 

salario unificado legal. Este constituye el Mercado de personas con poder 

adquisitivo. De ese porcentaje se deduce. que el 63% utiliza los diferentes 

servicios de Catering de Ia ciudad, basados en informacion rccopilada de Ia Camara 

de Comercio de Guayaquil, lo cual se constituye en el segmento de mercado de 

Catering. De estas 381,637.97 personas que da como resultado Ia muestra, se 

observa que Ia mayor parte de este mercado le corresponde a las empresas con 

mayor trayectoria, y que estan enfocadas a una clase de consumidores ALTA, y 

ellos representan el 61% mientras que a las demas empresas pequeiias que apuntan 

a otro target, como es Ia clase MEDI A q ue corresponde el 39% de este segmento de 

mercado. Se encuentra ahf el Nicho de Mercado de Ia empresa. 

5.4.2 Competidores 

En el mundo empresarial, se encontrara siempre competidores que van a desear 

capturar el mercado objetivo portal motivo es importante identificar cuales son los 

competidores directos e indirectos que puedan amenazar el negocio y ser un 

obstaculo para el crecimiento de Ia empresa. 

Los competidores directos dcsarrollan el mismo servicio y llegan al mismo 

segmento de mercado. 

En cambia los competidores indirectos suelen desarrollar el servicio se ofrece 

pero a un target diferen te. 
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Las prioridades que deben de existir en el ncgocio para relegar a los 

competidorcs di rl!ctos deben ser: los alimentos ticncn que ser de calidad. fiabilidad 

en Ia entrcga, flexibil idad en el costo. 

A con ti nuaci6n se mencionan cuales son los compctidores: 

a) Competidorcs Directos 
• Sugar's Eventos Catering 

• Luis & Magra Catering 

• Milton Casanova 

b) Competidores lndirectos 
• Romance y Banquetes 
• Bankers Club 

5.4. 2.1 COAfP ETIDORES DIRECTOS 

>- Empresa: Sugar's Eventos Catering 

Dirccci6n: Alborada 5ta etapa Mz. CD villa 2 

Telcfono.: 2246605 

La propietaria de este negocio es Raquel Altamirano. quien inici6 su 

microcmpresa hace 5 afios con el objetivo de crear tortas y dulces para gcnerar 

ingresos. basandose siempre en ofrecer productos de Ia mejor calidad y con un 

toque especial de buen gusto y elegancia. Disfrulaba paso a paso del arte del 

azucar elaborando tortas que se destacaban por sus disenos delicados ) originates 

para las novias que buscaban ese deta lle especial en el dia de su matrimonio. 
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En Ia actualidad esta empresa de catering se encarga de: organizar. crear, dirigir 

y montar todo el trabajo que se ncccsita rcalizar para que el even to sea un ex ito 

Los servicios que ofrecen esta empresa son: 

i- Asesoramiento y coordinacion total del evento. 

i- Tortas de fantasia. 

L Scrvicio de buffet 

<l- Tortas y Bocaditos de dulce. 

<l- Decoraci6n de locales y mesas de dulce. 

~ Menaje y manteleria. 

4- Cajas para torta. 

<l- ervicio de floristeria 

Segun Ia investigaci6n se constata que esta empresa realiza alrededor de seis 

eventos importantes at mcs y entre tres y cuatro eventos de menor escala. 

Dependiendo del tipo de evento tiene una ganancia aproximada de $5.200 mensual. 

y esa cantidad tluctua tambien en relacion a los meses del aiio. 



Emprcsa: luis & Magra Catering 

Telf.: 2644054 

Dirccci6n: Alborada 8ta etapa Mz. 18 solar 32 

Esta emprcsa cs una compania familiar y sus dueftos son Moria Graciela 

Ordonez y Luis Aguirre Mera, este negocio se inici6 en cl mes de Abril del afio 

2007 y se encontraba ubicado en Ia Sta etapa de Ia Alborada y luego se traslad6 a Ia 

Cdla. Alborada 8ava etapa. el primero de diciembre del 2008. 

El administrador, Lcdo. Luis Aguirre tiene una amplia traycctoria en el sector de 

Ia hoteleria y servicio al cliente ya que trabaj6 por doce anos en el llotel Hilton 

Colon desempcl'lando varias funciones a lo largo de su trayectoria hasta llegar a 

ocupar el cargo de Gerente de Alimentos y Bcbidas en los ultimos oftos. Todas 

estas caracterfsticas hacen que se desempci'ic con exito en su negocio actual 

aprovcchando las relaciones publicas que lorm6 durante su pcnnanencia en el 

hotel. 

Los servicios que ofrece esta empresa son: 

~ crvicio de alquiler de: manteleria, cristaleria. si llas, mesas. vaji lla. etc. 

4- Coordinaci6n del evento. 

"'- crvicio de bufTet 

~ Dccoraci6n de locales: centros de mesas, bouquet de Oores. arreglos 

norales. 

~ Mcnoje y manteleria. 

J.. Scrvicio de tloristeria 
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Dependiendo de Ia temporada, del tipo de evento que se realicc, y del target al 

que esta dirigido se va obtencr una ganancia mensual de $4000 a $4500. 



,- \1ilton Casanova 
Tl[:2390141-2392877 

Dirccci6n: Cdla. Kennedy Norte M7. 207 V5. 

e-mai I: in fo0')miltoncasanova.com 

Constituida como una empresa para ofrecer cl scrvicio de Catering; logra el exito 
que solo se consigue con muchos anos de expcricncia y Ia fidelidad de su distinguida 
clientcla. 

f:stc conocimiento los lle'a a brindarle el servicio profesional de asesoramiento. 
pam satisfacer los gustos peculiares de sus clientes. 

Sicndo uno de los pioneros en prestar estos scrvicios; han logrado adquirir: 
varicdad. cantidad y calidad de equipos e infracstruclura. con Ia que aseguran al 
clicntc tener a su disposicion inmediata, Ia requcrido parn Ia elaboraci6n de su 
cvento. Par tanto dice estar en Ia capacidad de atcndcr un numcro no limitado de 
invitados a su recepci6n. dandole al cliente Ia libertad de contactarse con Ia empresa 
cuando cl disponga. 

Los sen icios de catering que ofrecen a sus clicntcs pucdcn scr en: Reuniones de 
ncgocios, scminarios y congresos. festividades, inauguraciones. conferencias. 
lantamicnto de productos. entre otros. 

31 



5..1.2.2 Compelidores Jndirectos 

,. Romance y Banquetes 

Direccion: Edificio de las Camaras 

Tlf.: 2683557 - 60058123 

Guayaquil- Ecuador 

Es una empresa conformada por profesionales con amplia experiencia, con Ia 

mas aiLa competitividad, excelencia y profesionalismo que existe en el mercado y 

con un nivel compeliti vo. 

u objetivo es crear eventos unicos. que muestren creali\ idad, elegancia y estilo 

perfeclamente ajustada a los clientes y al espacio de su celebraci6n. 
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Eventos y Banquetes Romance ofrece un scrvicio de banquctcs a nivel hotclcro 

para cvcntos sociales y corporativos, acompaiiada de una buena atencion. Tratan de 

crear un ambicnte para los clientes. 

Posecn una gran lista de clientes, en Ia que figuran importantes instituciones } 

empresas. La calidad, el servicio y los precios mas competitivos son algunas de las 

caracteristicas que han hecho de esta empresa una de las principales del sector. 

Companias ) marcas que recibieron sus sen- icios: 

Banco del Pichincha 

Banco de Guayaquil 

Bayer S.A. 

Colegio Americano de Guayaquil 

Colgate Palmolive del Ecuador 

Emelgur 

Camara Comcrcio de Guayaquil 

Pronaca 

Comision de Transito de Ia Pro\ incia del Gua}as 

lmportadora Cl Rosado 
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;;.. BANKERS CLUB DE GUA YAQUll 

(Yease Ia informacion completa adjunta en los anexos) 
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6.- LA EMPRESA Y SUS PRODUCTOS 

La idea de crc:ar c:sta empresa comcnl'o a mediados del ailo 20 I 0. cuando sc 

percato de Ia nccesidad que tiene Ia ciudad de Guayaquil de una empresa de 

catering que pucda satisfacer a cabalidad todas las neccsidadcs y c~igencias de los 

clientes de estc sector, en donde se les brinde un sef\ icio personalizado ) de 

calidad. Es ahi que nace XQUlZIT Catering Gourmet. como una nueva propuesta 

para cste mcrcado que se diferencia de Ia competencia por Ia calidad de los platil los 

gourmets. y Ia atcnci6n que les brindara a todos los clicntcs. 

Esta emprcsa contan1 con un personal idonco. capaz de poder dar un sel"\ icio 

elicaz a cada uno de los consumidores. pucs tendran capacitacion imensiva y 

sistematica en Ia gama de disciplina que Ia actividad conlleva. 

e contara con Ia participacion de un chef internacional, cl mismo que se 

encargara de veri licnr que se este ll cvando los controles de cnl idad en Ia 

preparaci6n de los men(IS con Ia final idad de brindar un excelentc servicio y se 

cumplan los requisitos en Ia presentaci6n de todos los platos. 

l os ser\ icios que sc brindaran son: 

Elaboraci6n de menus y a ten cion de eventos 

c brinda un SCI"\ icio gastronomico para todos los compromi<;os sociales de 

cmprcsas } particulares, como pueden ser mananas deponi' as. dia del trabajador. 

aniversarios. fiestas de Ia ciudad. cenas de fin de ano, ccnas navidenas, etc. ademas 

sc cucnto con una amplia gama de menus y sabre todo c picnsa en un prcsupuesto 
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acorde a su nccesidad Para mayor comodidad de los cliemes. sc ofrccc Ia opci6n de 

alquiler de me. a'i ) sillas para sus ewntos. 

Delivery (Empresas) 

Ocntro de los scrvicios. se entregaran almucr;os a di ferentes cmprcsas bajo 

prcvio pcdido vfa tcldonica. 

Los Datos Generales de Ia Empresa son los siguicntcs: 

NOMBRE DE LA EMPRESA: 
RAZON SOCIAL: 
DIRECCION: Cdla Urdesa 
LOGO: 

Xqui7it Catering Goum1et 
XQUJ7T S.A. 

~£1.!~Jt 
Gourmet 

SLOGAN: 
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6.1 Misi6n 

Xqui1it cs una cmprcsa de Catering que brinda a los clicntcs el ase .... oramlcnto. Ia 

plani licacH)n ) Ia coordinaci6n de cualquicr tipo de C\Cnto sol1cllado. c;,c lo hace 

mediante cl recuso humano debidamente capacitado para suplir las ncccsidadcs de 

gustos c\igentes. 

6.2 Visi6n 

!Iacer posicionamiento en el mercado del Catering como una de las empresas 

que mcjor calidad en scr\icio ofrece a sus clientes. con una cxcelente presentaci6n 

} gran tra)ectoria tanto a ni\el regional como nacional. 

6.3 Valores 
• Puntuulidad: Para Ia empresa uno de los requisitos mas importames por 

cumplir sera Ia puntualidad con los clientcs al momento de ofrccerles el servicio. 

• llonestidad: Se cumple a los clicntes lo que lcs se ofrece de una 

manera transparente ) asertiva. 

• Cxcelencia: En realizar cada uno de los eventos programados) a nivel 

emprcsarial tener una mejora continua de arrollando todo cl potencial del 

personal. 
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6.40bjetivos de la Empresa 

6.4.1 Objetivo General 

XquiLit Catering Gourmet tiene como objctivo general consolidarsc como 

lider en cl sector de servicios de banquetes ) eventos en Ia ciudad. ofreciendo 

una infraestructura) servicio de calidad, para asi posicion::~r Ia emprcsa como 

Ia marca Numero Uno (#1) en Ia mente del cliente potencial y por media de Ia 

capacitaci6n oportuna de los colaboradores generar utilidadcs obtcniendo una 

alta renrabilidad. 

6.4.2 Objetivos Espedficos 

I. !Iacer Ia instalaci6n en un local comercial 

1.1 Reunir el capital para cubrir todos los gatos 

administratiYos o iniciales del negocio. 

1.2 En el mes de diciembre del 20 II : Tener todos los 

documentos en orden para poder iniciar el proccso de apertura. 

1.3 En el mes de diciembre del 20 II : Firmar contrato de 

arrcndamiento del local 

1.4 En el mismo mes, rcali1ar las adecuocioncs necesarias 

en el local para empezar a funcionar 

1.5 En enero del 2012: e inicia operaciones 

2. Rcceptar a los futuros colaboradores y capacitarlos. 

2.1 A mediados del mes de octubre del 20 II: Hacer 

reclutamiento del personal por meJio de Ia pren<;a cscrita. 

2.2 A inicios del mes de no\ iembrc del 20 I I: e 

seleccionani a los colaboradores con una cntrevista previa. 

2.3 A inicios del mes de diciembre del 20 II : Una ,ez 

seleccionados los colaboradores se proccdera a Ia contrataci6n 

de cstos y se les darn Ia induccion y capacitaci6n iniciales 
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nccesarias, luego se los capacitara constantementc de acuerdo a 

las nccesidades obsen. ada" 

3. Dar a conoccr Ia cmpresa a los futuros clicntcs. 

3. I lmplementaci6n del plan de marketing en su primera 

fasc. en donde se dani a conoccr por medio de difi.!rcntcs medios 

pub I icitarios. 

4. Obtener Ia rentabilidad adecuada que compcnsc cl csfuerzo 

rcali7ado por Ia direcci6n de Ia emprcsa, generando el mayor numero de 

ventas posiblcs y asi incrementar las ganancias. 

6.5 El Equipo Gereocial 

El equipo XQUIZIT CATERING GOURMET conformado por su Gcrente 

General Kathiusca Ycaza. su Jefe Administrath o ilvana Cardenas y por su Jefe 

de Producci6n Cristina Cepeda es un grupo de j6venes emprendedoras egrcsadas de 

Ia carrera de Turismo y I loteleria de Ia Universidad Cat61ica Santiago de Gua)aquil 

quienes junto a sus demas colaboradores poseen hnbilidades que dcmuestran el 

scrvicio de calidad que ofrece este negocio. 

Lucgo de rcalizar Ia parte linanciera se estableci6 que para Ia ejecucion de este 

prO)CClO es necesaria una inversion iniciaJ de $ 27.305.37 d61ares. valor que sera 

dividido en partes iguales entre todos los socios accionistas. La empresa cuenta con 

tres accionistas capitalistas ) el aporte de cada uno se detalla a continuaci6n: lng. 

Kathiusca Ycaza Guevara: S 9.101.79: Ing. Cristina Cepeda Mena $9.101.79: Ing. 

Sihana Cardenas Teran $9.101,79. 
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La dcdicaci6n y habilidades en los campos administrativos y preparaci6n de 

alimentos es lo que ha llevado a estas tres j6vcnc!> a dcsarrollar csta microcmpresa 

dedicada al catering. A continuaci6n se prcsenta lo que cada una de elias posee 

como cualidades para lcvantar este proyecto. Silvana Cardenas es una persona 

dinamica. con dotes comerciales y amplia capacidad de organizaci6n y 

plan i ficaci6n. Kathiusca Y caza es una persona que ejerce el I iderazgo en las demas 

personas y busca el continuo desarrollo profesional y personal. Cristina Cepeda es 

una persona extrovert ida y visionaria con dotes de relaciones pub I icas, dispuesta a 

asumir riesgos para lograr el exito empresarial. 

Las personas regularmente no tienen un amplio conocimiento sabre alimentos y 

bebidas cuando desean realizar cualquier tipo de evento. En muchos casas es este 

el motivo por el que recurren a Ia ayuda especializada que dan las empresas 

dcdicadas a Ia elaboraci6n de eventos y de esta manera empresas como esta crecen 

en el mcrcado. 

Este micro emprendimiento ya cuenta con un equipo de gesti6n para ejecutar el 

plan establecido, para eso se ha creado los cargos y departamentos necesarios para 

el funcionamiento. Se con forma por el Gerente General. cl Jefe Administrati\ o, los 

Jefes de Promoci6n y Producci6n y Relaciones Publicas. Chef ejecutivo, Ayudante 

de cocina, cajero facturador. personal distribuci6n. montaje ) limpieza. Los 

cargos que se han especificado contanin con diferentes funcioncs. 
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El gerente general es el encargado de generar utilidades dentro de Ia empresa y 

hacer que las ventas se incrementen ademas debe cumplir con las metas 

establecidas cada principio del mes, debe de elevar los pedidos llevando a Xquizit a 

Ia mayor productividad en su area, optimizar al maximo los recursos que se tengan 

en el almaccn como Ia correcta solicitud de los servicios que se empleen en Ia 

elaboraci6n de los cvcntos, aumentar los pedidos y banquetes, bajar los gastos de Ia 

empresa con Ia adecuada elaboraci6n de pcdidos y mantener a los clientes 

satisfcchos por Ia entrega exacta del platillos, el cumplimiento de calidad y 

excelente scrvicio. 

El Jefe Administrativo se encarga de contabilizar todas las facturas que llegan 

de sus prO\ eedores. elaboraci6n de n6minas y seguros sociales. Su objetivo 

principal es coordinar las cargas administrativas de Ia empresa. asegurando el 

manejo eficiente de los recursos materiales y humanos con que cuenta Ia empresa. 

El Departamento de Producci6n es el mas importante de Ia empresa, y esta 

conformado por su Jefe departamenta l, quien estara a cargo de todas las actividades 

que se rea licen referentes a producci6n, decoraci6n, distri buci6n y montaje de 

eventos. Bajo su cargo cuenta con un chef ejccutivo, un ayudanle de cocina y una 

persona encargada del almacenaje y Ia li mpieza, quiencs sc encargan1n del montaje 

de los eventos. 

Se elaboraran todos los platos que se ofrecen los distintos mentis. Basicamente. 

se parten de recetas. perfectamente definidas. tanto en sus ingredientes. como en su 

proceso. Cada operario sabe lo que cada plato requiere. en que medida ) en que 

orden de ejecuci6n. 

Uno de los objetivos de Ia empresa es Ia calidad y uniformidad de sus productos. 

Siempre buscar que todas sus rectas tengan el mismo sabor y presentaci6n. A cada 
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orden de fabricaci6n se le asignara un c6digo de barras que perrnitini. a cualquier 

trabajador. seguir en ticmpo real su fabricaci6n, de estc modo. scg(m pasa de un 

proceso a otro. un cncargado llenara un formu lario con las incidcncias } datos 

tccnicos (consurno de ingredientes. tiempo de ejecuci6n. fecha de empaquetado. 

etc.). AI final del proccso, los platos cocinados. se emasaran o embalaran. pero 

previamentc cl jcfc de sccci6n debe supef\.' isar. visualmentc. todos to~ productos y 

dar su vista buena. Con el manual de procedimicntos se ha buscando Ia unificaci6n 

y definici6n de critcrios de cal idad. 

La ficha tecnica se crea con datos muy concretos, donde sc cspccifica y se 

detalla su proccso de realizaci6n. para que los responsablcs copien, 

sistematicamcntc, Ia dccoraci6n y presentaci6n. Todos los platos dcben ser 

unifonnes, sin improvisaciones. lncluso se debe tijar los tiempos de cocci6n, 

fritura, horneado, etc. Se tiene que insistir mucho en Ia prevenci6n de errores y 

debe haber un especial seguimiemo } cuidado a Ia hora de disenar nue,os 

desarrollos y procesos de producci6n. 

Ademas, se cncargara de incorporar los nuc,·os ingredientes. nuevas tecnologias 

aplicadas a Ia conscrvaci6n ) protecci6n de alimcntos para adaptarse a lru; nuevas 

e~igencias de Ia demanda. } tambien. de implantar tecnologias que faci liten el 

sistema de informacion. desarrollando asi mejores canales de comunicaci6n en y 

entre los distintos departamentos. 

Las funciones que cumple son: 
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· Programar lo~ pagosa pro\eedores 

· Verificar lo" "aldos de las cuentas bancarias de Ia Administracion. 

· Rc\ isur solicitudt:s de materiales) scnicius pJra su tnimite aJministrativo. 

· Lie' ar el control de Ia expedicion de los cheques. 

· Participar en Ia claboracion de los informcs financicros de ingrcsos} cgresos. 

· Revisar cl pngo de nomina y transfercncins a las cucnlas individuates del 

personal. 

· Participar en Ia integracion de Ia actuali1aci6n de tarifas. 

· Vcrificar el inventario. 

· l·ormalizar las 6rdcnes de compra. 

· Participar en Ia elaboraci6n del anteproyecto del prcsupuesto anual. 

· Rcvisar los sistemas de control administrativo. 

· Re\isar las politicas de reclutamiento. seleccion. contratacion e inducci6n del 

personal. 

· Mantener actualizado el tabulador de sueldos } prestacioncs de Ia empresa. 

· Elaborar} actualizar el catalogo de sueldos 

· Panicipar en Ia elaboraci6n del programa anual de adquisiciones de Ia empresa 

en base a los requerimientos de las diferentes areas y a los rcgistros de maleriales 

de los almaccncs 

· Autorizar los 6rdcnes de compra, pedidos y claboraci6n de contratos de 

repnraci6n y/o servicios. 

· Contratar los seguros de las instalaciones. equipo y scrvicios 

· Coordinar y supervisar Ia implementaci6n y funcionamicnto de los sistemas de 

informacion. 

· upcn isar las acti' idades que realizan el personal a su cargo. 
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El Departamento de Promoci6n y Mcrcadeo debe actuar como cl guia ) lider de 

Ia comp:tilia ante los otros departamentos en el proceso de desarrollar. producir. 

complctar los ~ervicios ) productos que los consumidorcs rcquicrcn. El 

departamento de mcrcadeo no debe actuar solo. debe hacerlo en conjunto con los 

otros departamcmos de Ia organizaci6n. Su funci6n cs oricntar Ia cmprc..,a hacia las 

oportunidades econ6micas atractivas para ello. cs decir. complctamcntc ndoptadas a 

sus cursos y a su saber-hacer, y que ofrelcan un potencial de crecimiento y 

rentabi lidad. El mercadco trata de escogcr cl mcrcado, Ia mctn y Ia crcaci6n y 

mantenimiento de Ia mezcla de mercadeo que satisfaga las necesidades del 

consumidor con un producto o servicio especifico. 
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Cajcro 
Facturador 

6.6 Organigrama 

Jere de Producci6n 

lng. Cristina Cepeda 

CberEjecutivo 

Asisteote de Cocioa 

Gerente General 

lng. Kathiusca Ycata 

Jere Administrativo 

lng. Silvana Cardenas 

Mesero 
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6.7 Resumeoes de bojas de vida del StaffGerencial 

, Katbiusca Y caza Guevara 

In formaci6n del contacto 

Nacional idncl: 
Lugar de nacimiento: 

Pecha clc Nacimiento 

Estado civil: 

Ecuatoriana 
Guayaqu ii-Ecuodor 

6 de julio de 1982 

Casada 

Kathiusca Ycaz.a es una persona que ejerce el liderugo con las demas personas y 

busca cl continuo desarrollo profesional y personal. 1\ctualmentc trabaja en el area de 

[.vcntos )' Banquctcs en el Hotel Ramada, lo cual lc brinda mucha experiencia en 

estc campo. 

, Cristina Cepeda Mena 

lnforrnaci6n de contacto: 

Nacionalidad: 
Lugar de nacimiento: 

Fccha de Nacimielllo 

Estado civil: 

Ecuatoriana 
Guayaquil-Ecuador 

Agosto 15, 1987 

Soltera 

Cristina Cepeda es una persona extrovenida y visionaria con dotes de relaciones 

publicas. dispuesta a asumir riesgos para lograr el exito ernpresarial. Actualrnente 

trabaja en Grupo Taca como ageme de servicio al pasajero. lo que irnplica manejo 

) atenci6n al cliente. por lo que promovera estas panicularidades en Ia empresa. 
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,. Silvana Gisella Cardenas Teran 

In formaci6n del comacto: 

Nacional idad: 
Lugar de nacimiento: 

Fecha de Nacimiento 

Estado civil: 

Ecuatoriana 
Guayaquil-Ecuador 

Julio 2, 1977 

Casada 

Silvana Cardenas es una persona dinamica, con dotes comerciales y amplia 
capacidad de organizaci6n y planificaci6n. Actualmenle administra su propio 
negocio de venta de comida dirigido a empresas. y esa experiencia se Ia usa a 
beneficio de Ia empresa. 

(Vease las hojas de vida completas en el Anexo 1). 
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7.- PLAN DE MARKETING 

7.1 Iotroduccioo 

f I proposito de Xquitit Catering Gourmet es vender In rna) or cantidad de 

evcntos y/o servicios de comida al mcjor prccio posible. l:.sto se conseguini 

posicionnndo el produeto de manera llamativo en cl mcrcado publicitunclolo por 

distintos mcdios. El mercado meta estani cnfocado en captar el mercado 

guayaqui lcno interesado en sat isfacer Ia necesidad de utilizar los servicios de una 

ernpresa de catering para Ia rea lizaci6n de sus di ferentes eventos sociales. Las 

herram ientas del marketing que se uti I iLaran seran cunas radialcs. 'olantes. 

publicidad en vallas, autos. ) medias de transportc publ ico y aviso~ clasificados 

para peri6dicos ) rcvi'\tas. El nicho de mercado a ocupar seran los consumidores de 

clasc media que busquen una empresa eficicnte en el servicio de catering. 

7.2 Analisis de Ia situacioo actual del Marketing 

l loy en dia Ia situaci6n actual del pais obliga a las pequenas y medianas 

emprcsas a enfrentarse a nuevas retos empresariales que tienen como ejc principal 

el mercado. Es por ello que todas estas emprcsas seven en Ia necesidad de buscar 

nue\OS mecanismo~ como es Ia implementaci6n de un plan de marketing que ayuda 

como una estratcgia en fijar objetivos y planes operativos para Jograr alcanzar Ia 

meta deseada. 

En un esccnario cada vez mas competiti-..o ha) mcnos espacio para el error ) Ia 

falta de pre\ isi6n. Por ello el Plan de Marketing se convierte en un poderoso 

instrumento de gesti6n para Ia empresa. 

48 



El Markl!ting consiste en una gesti6n de analisis pcrman~:ntc de las necesidades 

del mcrcudo. que desemboca en el desarrollo de producto~ y scrvicios rentables. 

d~:stinauos a grupos de compradores espedficos. Por cstc motivo. se usaran las 

hcrramicnttts del marketing para buscar Ia diferencia entre los competidores 

inmcdiotos, ascgurando una ventaja competitiva sustcntoblc. 

El C\.ito de una empresa depende fundamentalmentc de Ia demanda de sus 

clientcs. [~ tlos son los protagonistas principales } el factor mas importante que 

intcn icnc en cl juego de los negocios. 

Si Ia cmprcsa no satisface las necesidades } deseos de sus clientes tendni una 

existcncia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar ori cntados hacia el clienle. 

porquc el cs el verdadcro impulsor de todas las actividadcs de Ia emprcsa De nada 

sirvc que cl producto o cl scrvicio sea de buena ca lidad, a prccio compctitivo o cstc 

bien prcsentado, si no cxistcn compradores. 

La cmprcsa va a estar establecida en Gua~aquil. una de las ciudades con mayor 

movimiento comercial del Ecuador. y se dirigirn principalmente a personas de close 

media ) media alta, de entre 25 y 55 aiios de cdad. con capacidad adquisitiva ) que 

ncccsiten del servicio de at imentos para sus e' entos. 
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Se brinda un servicio gastron6mico para todo tipo de compromisos sociales, 

tanto a nivel empresarial como particular. Se cuenta con una amplia gama de 

men(ls y sabre todo se piensa en un presupuesto acorde a Ia necesidad de los 

clientes. 

En Ia ciudad existe una alta demanda de empresas que presten el servicio de 

catering, y par eso se ha decidido aprovechar este mercado, y darle al publico una 

opci6n nueva y diferente a las demas, ya que Ia empresa se diferenciara de l resto 

par Ia ca lidad y servicio. 

7.3 Analisis F.O.D.A. 

Fortalezas: 

• Personal de Ia empresa, con experiencia en el mercado de 

producci6n y distribuci6n de com ida. 

• Costas favorables para Ia empresa. 

Oportunidades: 

• No existe un llder en este mercado. 

• Costas de Ia materia prima para preparaci6n de alimentos son bajos. 

• La comida es una necesidad primaria. 

• Los productos de Ia mayoria de Ia competencia no son de buena 

calidad. 

• Los precios de Ia competencia son bastante elevados. 

• Posibi lid ad de d iversi ficaci6n horizontal. 
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Dchilidadcs: 

• I \ una cmprcsa nueva en el mcrcado que Ia genre aun no conoce. 

• Dificultad para entrar en el mercado. 

• Nccesidad de contratar a una empresa de reparlo o transporte. 

1\mcn~tas: 

• i\parici6n de nuevos competidorcs. 

• Posibilidad de represalias de parte de Ia competcncia. 

• Materia prima perecedera. 

• En Ia industria hay una alta ofena del mismo servicio. 

• C~isten empresas del ramo con mayor cxpcricncia. 

7.4 Objetivos del Marketing 

7. 4.1 Objdivos 

Objetivo General: 

• Lograr entrar al mercado con Ia nueva marca XQUilrl con exito, 

de manera que se !ogre al final del primer a~o un rcconocimiento 

generalizado en el mercado. 

Objetivo Especifico: 

• Lograr posicionar a Ia marca XQU ILII como Ia marca numero uno 

en el servicio de catering del mercado en cinco aiios. 
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7.5 Estrategias 

l .a estrategia a abordar estara basada en Ia difcrenciaci6n del producto mediante 

el prccio. calidad ) presentaci6n innovadora de platillos en relaci6n a las 

caractcristicas de los productos de Ia competencia. 

Ademas se realizani una campaiia de marketing dirigido al mcrcado potencial, 

en donde se utilizaran varias herramientas de mercadeo y diferentes medios de 

comunicaci6n para dar a conocer Ia emprcsa, y para reforzar el posicionamiento 

una vez que Ia empresa este en el mercado. 

La campana de Marketing durara 6 meses (de diciembrc del 201 1 a mayo de 

20 12), y se subdividira en etapas para un mayor control. 

Las Estrategias se dividiran en 3 etapas: 

• La estrategia de Ia emprcsa en el primer mes consistira en Ia 

introducci6n del producto al publico objctivo mediante disti ntos medios 

pub I icitarios. 

Para esta primera etapa se utilizanin cuiias radiales, val las de promoci6n, 

degustaciones en el punto de venta. promociones y descuentos para 

enganche de clientes, suvenires para cl ientes, y anuncios en peri6dico. 

• La estrategia de Ia empresa en los siguientes 3 meses consisti ni en 

lograr un continuo crecimiento en las ventas. mediante Ia implementaci6n 

de promociones en punro de venta y reforzando acciones publicitarias. 

• Para concluir, Ia estrategia de Ia empresa en los meses restantes, 

consistira en el asentamiento de Ia empresa XQUIZIT. como Ia marca lider 

en el mercado de catering. 
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En esta ctapa. se continuani con las cuna~ radiates a ni,el nacional para 

rccordar al cliente Ia marca ya en el mercado. 

7.5.1 Jnvestigacion de Mercado 

Metodo de invcstigaci6n a emplearse 

Para el proyccto sc usa el metodo de lnvestigaci6n Cuontitativo. uti lizando el 

mucstrco No Probabi lfstico, en donde se di sei'ia una cncucsta para rccaudar Ia 

informaci6n ncccsaria y as{ reconocer los gustos de los cl icntes potcnciales. Se 

cscogi6 este mctodo porque al punto de vista de los acc ionistas, es el mas eficaz 

para conocer lo que los clientes desean de Ia empresa. 

Disefto de la Encuesta: 

Esta encuesta tiene como objetivo conocer Ia~ preferencias de los futuros 

clientes y el sen. icio de catering que se les han brindado en algun momento. La 

encuesta se Ia llev6 a cabo en el sector norte de Ia ciudad de Guayaquil en las 

ciudadelas de: La Alborada, Urdesa, Kennedy Norte, Urdenor, Sauces. 

• En Urdesa: 120 personas fueron los cncuestados. 

• En Urdenor: I 00 encuestas se reol i7.aron. 

• En Ia Alborada: 80 personas del sector fueron encuestados 

• Cn Kennedy Norte: se hicieron 70 encucstas. 

• [n Sauces: 30 personas encuestada ·. 

Tod~ cstas encuestas fueron realizadas los dla): 

• 09-Nov-20 I 0 en Urdesa 

• I I--..:o, -20 I 0 en Urdenor 

• 13-Nov-20 I 0 en Ia Alborada 

• 15-Nov-20 I 0 en Kennedy 

• 18-Nov-20 I 0 en Sauces 
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Sc recolecl6 todas las encucstas y se procedi6 hacer Ia rabulacion el 20 de 

noviembre del 20 I 0. 

Se realizaron los cuadros esradisticos de las encucstas el 24 de noviembre del 

20 10. 

Se seleccion6 este sector para las encuestas debido a que el local de Ia empresa 

XQU IZJT va a cstar ubicado en el norte de Ia ciudad. 

Calculo de la muestra 

N= Z(2)•r•Q 
8(2) 

Donde Ia simbologfa representa los siguientes parameLros: 

Z = Porcentaje de Conlianza= 95% 

P - Frccuencia esperada= 0.39 

Q = 1-P 

Q= 1-0,39 

B - Margen de error: 5% 

N= 3,8416*0,39*0.61 

5% (2) 

N- 0.9137739 

0,0025 

N- 365.50956 

N= I ,96(2)*0.39*L-0.39 

5%(2) 

Dcwllado a conlinuaci6n el formato de Ia encuesla: 
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7.5.2 ENCUESTA: 

CDAD: SEXO: 

1} (.Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza 

(bodas, matrimonies, bodas, etc.)? 

51 D NO D 

(.Por que?: ............................................................................................................................. . 

2) (.Con que frecuencia ha utilizado usted algun servicio de cateri ng para sus eventos? 

51EMPRE D AMENUDO D CA51 NUNCA CJ NUNCA D 

3) (.le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este 

sector? 

51 D NO D 

4} (.Que tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos? 

• 
• 
• 
• 

Aves 0 
Carnes 0 
Mariscos 0 
Otros: 0 

5) (.Cual ha sido su grado de satisfacci6n al recibir estos servicios? 

r Muy BuenoO 

r Bueno 0 
, Malo 0 

lPorque?: 

6) (.En que rango se encuentra su sueldo?: 

o Entre 250-400 0 
o Entre 450-600 0 
o Entre 650-800 0 
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7.5.3 Tabulacion de las Encuestas 

Se realizaron un total de 400 encuestas a per-.onao:, en drfercnte ... scctorc~ de la 

ciudad de Guayaquil. de las cuales 188 (47%) lucron a homhres) 212 (53%) a 

mujeres que cumplian con las caracteristicas del mcrcado objcll\ o plantcm.lo en un 

principia. La toma de estas encuestas se obtuvo en varios dius del mes de 

Novicmbre, entre el 9 y 18, segun se muestra de manera detallada en cl decimo 

capitulo de cste proyecto llamado Cronograma de Actividades. 

TOTAL DE ENCUESTADOS 
(400 personas) 

c realiz6 Ia tabulaci6n de las encuestas en dos partes. primcro scparando las 

rcspucstas de los hombres ) mujeres encucstados. > en Ia scgun<.la porte se analiz6 

cl total <.le cncucstados para saber lo que opina Ia gcntc en general del c;cnicio que 

se le csta ofrecicndo. 
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1.-l,Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza 
(bodas, matrimonies, bautizos, etc.)? 

DESGLOSE HOMBRES % MUJERES % 
Total 

Personas Encuestadas: 188 100% 2 12 100% 
400 

Si 146 78% 115 54% 
261 

No 42 22% 97 46% 
139 

HOMBRES MUJERES 

Si No Si No 

54% 

De los 188 hombres encuestados el 78% ( 146) respondieron que Sl creen que se 

necesita de un servicio de catering cuando se tiene que realizar un evento y el 22% 

(42) respondieron que NO creen necesaria Ia contrataci6n de una empresa de 

catering al momenta de realizar un evento. 

De las 212 mujeres encuestadas el 54% ( 115) Sl creen que se necesita del 

servicio de catering para realizar un evento, y el 46% (97) piensan que NO es 

necesario contratar una empresa que preste este servicio. 
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2.- (.Con que frccucncia ha utilizado ustcd algllll sen icio de catering para sus 
eventos'? 

DESGI..OSE HOMBRES O' '0 ~tlJJERFS % Total 

Per onas [ ncucstudas: 188 I 00°'o 212 Jooo-o 
Siempre 22 12% 38 18% 

A meoudo 81 431Yo 86 41% 

Casi ouoca 57 30% 63 30% 

Nuoca 28 15°/o 25 12% 

HOMBRES MUJERES 

StC'nlJ)h; • A rncoudo Stt.:mpr~ • A mcnudo 

Ccl~t nunc.1 • Nunca C.t~l nun<Ol • NuncJ 

IS" .. l ')v 
~ .. 

Con rcspccto n Ia segunda pregunta. de los 188 hombres encuestados. el 12% 

{22) lfMPRL ha utilizado algun servicio de catering. cl 43% {81) A MENU DO 

ha usado estc sen icio. el 30°'o (57) CA I NUNC A ha utilizado una empresa 

espccializada, ~ el 15° o {28) 'UNCA han contrato un scrvicio de catering. 

De las 212 mujercs que se encuestaron. el 18°o (38) dijo que ll \1PRE ha 

utilizado algun senicio de catering. el 41 % (86) \ ~tLI\L DO ha usado este 

scrvicio. el 30% (63) CASI U CA ha utiliz.ado una empresa e~pecializada... ) el 

12% (25) \.iUJ\CA han contrato un servicio de catering. 
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60 

167 

120 
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3.- £,Le gustaria contar con una empresa que brindc cl servicio de catering en este 
sector? 

DESGLOSE I IO~tBRES % Ml'JFRF 0'<, Total 

Personas Encuestadas: 188 100% 212 100% 400 

Si 164 87% 195 92% 
359 

No 24 13% 17 8% 

HOMBRES MUJERES 

En Ia terccra pregunta. de los 188 hombres que sc cncuestaron, el 87% ( 164) 

dijo que le gustarla contar con una emprcsa que prestc cl servicio, y el 13% (24) 

respondi6 que no le gustaria 

Entre las 212 mujeres a las que se le tom6 Ia encucsto. el 92% ( 195) dijeron que 

si les gustaria contar con una empresa de catering. ) el 8% ( 17) dijeron que no les 

gustaria o les era indifereote. 
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4.- <.Que tipo de com ida prefiere que se sirvan en cstos eventos? 

Dl SGI O~l ll0~1BRI c.; % i\ IU.IER I s % 

Personas Encuestadas: 188 100% 21:! 100% 

Aves 44 23°-o 66 31°/o 

Carnes 81 43% 84 40% 

Mariscos 55 29% 50 24% 

Otros 8 4% 12 6% 

HOMBRES MUJERES 
A\1.'!. 8 ( ,1111('5. • M .JIIS<O:. • O t ro!> ~vc~ • CalllC!> • M.m$<0~ a Olro~ 

Cuando se les prcgunto acerca de las prel'crcncias en Ia comida que sc si rve en 

los diferentes eventos. de los 188 hombres. cl23% (44) prefiere que le sirvan algun 

tipo de AVE. cl 43% (8 1) dijo que preferia CARNE. el 29% (55) prefiere comer 

MARISCOS. y hubo un 4°'o (8) que prefiere comer otra cosa. 

De las 212 mujeres encuestadas. el J I 0/o (66) prefiere que lc sin an algun tipo 

de AVE. el 40% (84) dijo que preferia CARNE, el 24% (50) prefiere comer 

MARISCOS.) hubo un 6% (12) que prefiere comer otra cosa. 
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Total 

400 

110 

165 

105 
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5 - c,Cual ha sido su grado de satisfacci6n al recibir estos s~l"\ icios? 

110\IBRES ~0 

Pcr ... on~ts Encuestadas: 188 100% 212 100% 

Muy Bueno 89 47% 91 43% 

Bueno 80 43% 106 50°o 

Malo 19 IO~u IS 7% 

HOMBRES MUJERES 
Mu\' Bueno • Bucoo Malo Muv Bueno • Bueno Malo 

Rcfcrcnte a Ia quinta prcgunta, de los I 88 hombres cncuestados, cl 47% (89) 

opina que el grado de satisfaccion al recibir cste tipo de scrvicios ha sido MUY 

BL [ '10. el 43°/o {80) piensa que ha sido BLL 0 )' C\istc un I 0% ( 19) que opina 

ha sido MALO. 

[n cuanto a las 2 I 2 mujeres encuestadas en total. d 47% (89) opina que el 

grudo de satisfacci6n al recibir este tipo de s~n.1cio-; ha sido MUY Bl L "\0. el 

43% (80) piensa que ha sido BUE 0 } e\istc un 10% ( 19) que opina ha sido 

~tAL O. 
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180 

186 
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6.- (,.Fn que rango sc cncucntra su sueldo? 

DESGLOSE H0\1BR£-S 

Pcrsnnas Encuestadas: 

Entre 250-400 

Eo tre 450-600 

Entre 650-800 

HOMBRES 

(nlr~ 250·400 • Entre J S0-600 

Entre 6SO·SOO 

188 

72 

65 

51 

% MUJFRLS % 

100% 212 100°·~ 

38% 61 29% 

35% 98 46% 

27% 53 25% 

MUJERES 

(tllfl.' 2 so -100 • (Ill((' J so 600 

(ntr~ 650·800 

En Ia sexta pregunta, de los 188 hombres encuestoclos acerca de su rango de 

sueldo, el 38% (72) dijo que percibia un sueldo EN fRI 250-400 d61ares. el 35°'o 

(65) dijo que estabo ENTRE 450-600 dolares y un 27% (51) dijo que su sucldo 

estaba E'-tTRE 650-800 d61ares. 

De las 212 mujeres que se encue 'laron. el 38% (72) dijo que percibia un sueldo 

ENTRE 250-400 dolares. cl 35% (65) dijo que estaba E TRE 450-600 dolarcs ) 

un 27% (51) dijo que su sueldo esLaba ENTRE 650-800 dolores. 
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7.5.3.1 Tahulacioner; Generales 

1.- (.Cree usted que sc necesita de un servicio de catering para los eventos que 
realiza (bodas, matrimonios, bautizos, etc.)? 

TOTALDEENCUESTADOS 

St No 

DESGLOSE ENCUEST ADOS % 

Personas Encuestadas: 400 100% 

Si 
261 

65% 

No 
139 

35% 

En esta primera pregunta se puede ver que existe un 65 % (261) de personas que 

Sl creen que se necesita de una empresa de catering que los ayude a realizar 

cualquier tipo de even to. ) solo un 35% ( 139) cree que NO necesitan de una 

empresa que les ayude con este servicio. los que indica que es mayor el porcentaje 

de personas que saben lo necesario que es el utilizar un servicio especializado que 

se encargue de Ia asistencia de alimcntos en sus eventos. 
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2.- £,Con que frecuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus 
eventos? 

TOTALDEENCUESTADOS 
SrC'mprl' • A menudo Cclsr nunc a • Nunc.J 

30% 

Srcmpr•· A mc-nudo Casr nuncJ N tllli.:J 

DESGLOSE ENCUESTADOS % 

Personas Encuestados: 400 100% 

Siempre 
60 

15% 

A menodo 
167 

42% 

Casi nonca 
120 

30% 

Nonca 
53 

13% 

En esta pregunla se obtuvo el resultado de que cl 42% del total de encuestados 

utilizada A MENUDO algun tipo de empresa para que le prepare Ia comida en sus 

diferentes eventos, lo que demuestra que un alto porcentaje de Ia poblaci6n general 

cs cliente de cmpresas que brinden este servicio, y que tienen buena acogida en el 

mercado guayaqui leno. 
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3.- (.Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en 

este sector? 

TOTALDEENCUESTADOS 

St 

DESGLOSE 

Personas Encuestadas: 

Si 

No 

No 

ENCUEST ADOS 

400 

359 

41 

% 

100% 

90% 

10% 

Con los resultados de esta pregunta, se percat6 que una nueva empresa de 

catering que brinde servicios de calidad tendrfa gran aceptacion en el sector norte 

de Ia ciudad, ya que el 90% de los encuestados respondi6 que Sl y solo un pequefio 

porcentaje que fue el I 0% dijo que NO o que le era indiferente el que exista una 

empresa de catering en su sector. 
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4.- (.Que tipo de comida prefiere que se sirvan en estos cventos? 

TOTALDEENCUESTADOS 
Aves • Cwws MJrrsco~ • Otro) 

Aves (Jr ncs MJrrst os Otr o~ 

DESGLOSE ENCLE TADO % 

Personas l:.ncuestadas: 400 100% 

Aves 110 28% 

Carnes 165 41% 

Mariscos 105 26% 

Otros 20 5% 

El tipo de comida de mayor preferencia para los encuestados en general fue Ia 

CAR!'JE con un 41% de predi1eccion, Juego se encucntran las AVES con un 28%. a 

los ~vtARISCOS le dieron un 26°-o de aceptaci6n general, ) por ultimo un 5°/o de Ia 

poblaci6n dijo que preferiria alguna OTRA opci6n al momemo de escoger un 

platillo para servirse en algtin e\ento aJ que asista . Por este moti"o se va a tomar en 

cuenta estas preferencias at momenta de armar los menus para ofertar. 
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5.- (.Cual ha s ido su grado de satisfacci6n al recibir estos servicios? 

TOTALDEENCUESTADOS 
Muy Bueno • Bueno Mulo 

Muv Bueno Bt K•JlO Malo · 

DESGLOSE % 

Personas Encuestadas: 

MuyBueno 

Bueno 

Malo 

ENCUESTADOS 

400 

180 

186 

100% 

45% 

47% 

34 9% 

Cuando se pregunta acerca del grado de satisfacci6n al memento de recibir los 

servic ios de cater ing en alguna ocasi6n previa, un 45% expuso que era MUY 

BUENO, un 47% BUENO y solo un 9% dijo MALO. Eso habla del grado de 

aceptaci6n que tiene el mercado para las empresas de catering, ya que Ia mayoria 

de Ia gente se siente satisfecha mientras Ja comida y el scrv icio sean buenos, e 

informa que hay mas de un 50% del mercado que aun no esta del todo satisfecho 

con los servicios de otras empresas le han dado, y que se lo puede mejorar. 
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6.- t.Fn que rango se encuenrra su sueldo? 

TOTALDEENCUESTADOS 
(nlre 2 SO...JOO • (nit i! •1 SO GOO • l:nlr C' 650·800 

(ntr" 250- Enlw 4 SO 
400 GOO 

DESGLOSE 
Personas Encuestadas: 
Entre 250-400 

Entre 450-600 

Entre 650-800 

(nlrC' 650 
800 

HOMBRf S 
400 
133 

163 
104 

% 
100% 
33°/o 

41% 
26% 

De las 400 personas encuestadas, el 33% dice que su sucldo estaba ENTRE 

250-400 do lares, el 41% dijo que su sueldo se encontraba ENTRE 450-600 do lares, 

y un 26% de los encucstados dijo que percibian ENTRE 650-800 dolarcs de sueldo. 

De los resultados obtcnidos por las tabulaciones realiLadas a las cncuestas se 

pucdc decir que existe en general una alta conformidad de parte del mercado por 

las crnprcsas de Catering, y que es un servicio utilitado de manera regular: 

ademas se puede dar cuenta que a Ia gente si le gusta Ia idea de que exista una 

nueva empresa que le ofrezca los servicios que se propane. por lo cual se cree que 

Xquizit Catering Gourmet va a tener mucha aceptaci6n. 
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ENTRE VISTA A EXPERTO 

Otro recursos a utilizarse en Ia investigaci6n fue el de realizar una entrevista a 

un experto en Ia materia de Catering, para analizar de formo dctallada los diferentes 

aspectos que conllevan el poner una empresa de estc tipo. La entrevista se Ia se ha 

realizado al Lcdo. Luis Aguirre, propietario de Ia cmprcsa ''Luis & Magra 

Catering" Ia cual sc detalla a continuaci6n: 

I. i,C6mo cmpez6 usted a trabajar en estc campo? 

Tuve Ia oportunidad de trabajar en el area de Banquetes y convenciones 

de un presligioso hotel de Ia ciudad y observe Ia demanda que existia en el 

mercado por este servicio ademas que me gusto mucho el trabajo que se 

podfa hacer. 

2. <,Que dificultades encontr6 al principio del negocio? 

El tralar con clientes exigemes y mal educados que buscaban lo mejor 

con el precio mas bajo. 

3. £,C6mo cree usted que se encuenlra Ia demanda de este scrvicio? 

La demanda es muy grande, lamentablemente existe una gran cantidad de 

emprcsas con ofertas muy bajas que no les importa dar un bucn servicio y 

producto) hacen quedar mal al gremio. 

4. (.Como usted define a su empresa frente a Ia competencia'? 

Que se ofrece al cl ientes un produclo de calidad con prccios competitivos 

sin caer en la competencia desleal con precios bajos que no pcrmitan dar un 
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buen producto ) servicio al cliente. Que Ia competencia es una oponunidad 

que ha> para mejorar en todo lo que se ofrece. 

5. <.Que crce usted que es to mas importantc de anali1ar antes de iniciar 

un ncgocio? 

Que tcnga conocimientos de lo que va a ofreccr y tcnga colaboradores 

que lo puedan asesorar. Ademas es irnportante un Iugar estrategico para 

montar cl negocio que facilite el acceso de los clientes. 

6. (.Cual cree usted que es el metoda mas eficaz para dcstacarsc frente 

a Ia competencia? 

L1 servicio. valores agregados. cl asesoramiento en todo lo que deseen. 

que cllos sicntan que usted los va a a}udar en todos los caprichos que 

buscun. 

7. (.Que aconsejaria a aquellos emprcndedorcs que se rinden en media 

camino de crear una empresa? 

Primcro que analicen bien el t'po de negocio que \an a poner para que 

esto no suceda: como lo mencione antes. tiene que scr algo que le guste. que 

lo apasione, que nunca pase de moda: lucgo que dchen cstar consientes que 

como todo en Ia vida tiene sus altos ) bajos mementos > que no se rindan 

por lo que han emprendido. que le pongan muchas ganas } sobre todo 

dcdicaci6n. 
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7.6 Marketing Mix 

7.6.1 Producto 

La cmprcsa tiene como fin Ia prcstaci6n de un sen icio complclo } de 

caliclud u cada uno de los clientcs, mediante cl cual sc busca satisfacer las 

ncccsidadcs de estos. 

e cubre principalmente Ia necesidad de las personas de alimentarse y se 

lo haec de una manera eficiente ) acccsiblc para el presupuesto de los 

clicntes. c ofrece al publico un servicio profesional, de entrega de comida 

a domicilio, de Ia mas alta calidad, en dondc se asesorani al cliente de Ia 

mcjor manera para que su e\ento sea un exito. 

r stc scrvicio se disenara de acuerdo a las especificacioncs del cliente y 

de lo que espera de su evento, Ia empress se encargara de todos los detalles 

y sc ofrecera un servicio personalizado, en el tiempo y Ia forma que fue 

estipulado por el cliente. 

Se ofrece en tres paquetes diferentes el servicio de catering: Combo I. 

Combo 2. Combo 3. El combo I sera de canicter e:-..clusivo puesto que 

incluira todos los ser. icios que el clieme necesite ) solicite: el combo 2 se 

caracteriza por ser de media exclusividad pucsto que se restringe al 

presupuesto del cliente; el combo 3 no es exclusivo ni mec.lianamente 
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exclusivo pero tampoco pretende inducir hacia baja calidad sino mas bien a 

un ajuste de los rcquerimientos que el cliente pueda tencr. 

Todos los rcqucrimientos del evento scn1n contratados por Ia cmpresa, 

contando con proveedores especializados en los difcrenles productos y 

servicios necesarios para llevar a cabo eventos corporativos, dando un 

servicio completo y con altos estandares de calidad para lo cual se manejara 

una base de datos de aquellos proveedores que sc neccsitcn para Ia 

organiz.aci6n de los evenlos. 

A continuaci6n se detaiJan Jos menus establecidos de Xquizit Catering 

Gourmet: 

Menus: 

COMBO UNO 

lncluye: Menu I+ Paquetc I 

Menu! 

Entrada 

Canelones a Ia Reina (canelones gratinados relleno con polio y champiiiones en 

salsa) 

Crema de cham pinones. esparragos o tomate 

Crepe de polio (crepes rellenos con polio en salsa de champinones) 

PlaJo Fuerle 

Camarones al aji llo (camarones salteados en mantequilla con ajo y nameados con 

brand) y 'ino blanco, servido con arroz) 

Lomitos de cerdo ahumado en salsa de queso 

Lomo en salsa de champiriones (medall6n de res a Ia plancha en salsa de 
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champi nones) 

Polio Cordon Blue primavera (polio enrollado con zanahoria. vainita y queso en 

salsa de nueces y vino blanco) 

Postre 

Crepe de frutas (crepe relleno banana y frutilla marinado y banado en salsa 

aromatizada de chocolate) 

Durazno al juga (mitades de durazno al juga con crema de helado) 

Ensalada de frutas con crema de helado 

Torta helada (torta rellena de helado de vainilla y fruti lla banada con salsa de 

frutas citricas) 

GUARNICIONES 

Arroz verde con choclo y queso 

Arroz con champiiiones 

Arroz al curry 

Papa a Ia crema 

Vegetales al vapor 

Papa salteadas con tocino 

Pure de papa 

Paquete 1 

Decoraci6n general 

1200 bocaditos 
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Arreglo del salon 

Cenlros de mesa 

Vajilla 

Servicio de meseros (7 mesas) 

Torta falsa 

•• Se brinda dentro de este servicio: Las bebidas soft ilimitadas, menu servido o buffet 
a su elecci6n. 

COMBO DOS 

Jncluye: Menu 2- Paquete 2 

MenuDos 

Entrada 

Crema de camarones 

Coctel de camarones 

Pernil ahumado salsa de ciruela 

Rollo de atun 

Plato Fuerte 

Fricase de Polio 

Lorna enrollado con cham pinones 

Cerdo en salsa de vino tinto 

Polio con champinones y vino tinto 

Postre 

Cake de chocolate mojada 

Cake de vainilla 
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Dulce de las tres leches 

Torta helada (torta rellena de helado de vainilla y frutilla banada con salsa de frutas 

citricas) 

GUARNICIONES 

Arroz verde con choclo y queso 

Arroz con champifiones 

Arroz al curry 

Papa a Ia crema 

Yegetales al vapor 

Papa salteadas con tocino 

Pure de papa 

Paquete dos 

Decoraci6n general 

1000 bocaditos 

Arreglo del sa lon 

Centros de mesa 

Yajilla y cubiertos 

Servicio de meseros 

T orta de fantasfa 

** Se brinda dentro de este servicio: Bebidas soft ilimitadas, menu servido o buffet a 
elecci6n. 
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COMBOTRES 

rncluye: Menu 3+ Paquete 3 

Menutres 

Entrada 

Ensalada Cesar 

Ensalada Rusa 

Aguacates rellenos con camarones 

Crepe de pol io 

Plato Fuerte 

Fondue de lomo de res 

Lomo guisado 

Chulela de cerdo con mosta7a 

Chancho con cinco saborcs 

Postre 

Cheesecake de lim6n 

Mousse de chocolate 

Pie de manzana 

Mil hojas de manjar y nueccs 

GUARNICIONES 

Arroz verde con choclo y queso 

Arroz con champifioncs 

Arroz aJ curry 

Papa a Ia crema 

V egetales al vapor 

Papa salteadas con Locino 
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Pure de papa 

Paquete tres 

Decoracion general 

I 000 bocaditos de dulce a eleccion 

Arrcglo del salon con mesas redondas y mantelcria de lujo (Forros con sillas 

incluidas) 

Centros de mesa (arreglos florales) 

Vajilla ( 100 personas) y cuberteria (vasos, copas) 

Servicio de meseros (I cada 20 personas) 

** Se brinda dentro de este servicio: Bebidas soft ilimitadas, menu servido o buffet a su 
elecci6n. 

4- 1.6.2 PRECIO 

Cantidad de dinero, que hay que pagar por Ia compra o alquiler de un 

dcterminado produclo o servicio. Tambicn se puede definir precio como el valor 

monetario, con base en el cual, quien ofrece en venla un bien o servicio eslaria 

dispuesto a participar en un proceso de intercambio. 

Su impottancia se dcriva de su vinculacion con los suministros y Ia dernanda. si 

el precio baja, Ia demanda sube y en consecuencia aumentan los suministros. pero 

esto al hacer aumenta Ia competencia, baja los margenes de beneficios y a 

continuacion varios fabricantes abandonan el mercado. lo cual disminuye los 

suministros y obliga a subir los precios, que a su vez incrementan las ganancias y Ia 

produccion vuelve a ser inleresante. 
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Antes de fijar el precio del producto que se va a ofrecer, se ha consiuerado el 

target o mercado meta (grupo de consumidores potenciales al que sc dc-;ca llcgar) 

el cual en Ia in'vcstigaci6n de mercados que se ha realindo arrojo que cran 

personas entre edades comprendidas entre 25-55 afios. 

Asi mismo, conocer su poder de compra. su grado de sensibilidad al precio. Ia 

importancia que estas personas Je dan al producto en comparaci6n con otros. Ia 

cantidad de dinero que estan dispuestos a invertir en un producto con las 

caracteristicas del. es decir detectar el valor que percibe el consumidor sobre el 

producto. Todo esto ayudara a establecer un precio mas acorde con Ia realidad del 

mcrcado. 

Uno de los puntos que han sido tornados en cuenta al momento de poner los 

precios fue el de los competidores segun Ia estrategia denominada fljacion del 

precio enfuncion de Ia competencia, en dondc las empresas detcrminen su precio, 

no solo por sus costcs o demanda. sino en rclaci6n al precio med io de las empresas 

competidoras. La decision puede estar entre situarsc en el prccio medic o bien 

mantener dctcm1inadas difercncias al alza o a Ia baja, y los precios se encucntran 

dentro de Ia media. 

La reacci6n a los prccios sera muy distinta en un grupo de consumidores 

oricntados a prcfcrir por cncima de todo. alta calidad, csmcrada atenci6n y 

excclente prescntaci6n como sin duda alguna Xqui/it Catering Gourmet ofrecern a 

sus clientes y cs por cso que Ia empresa sc difcrenciara de los demas ya que sera 

cxcelencia en todo scntido. 
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La politica de precios que Xquizit Catering Gourmet escogi6 es Ia basada en 

costos dircctos e indi rectos de fabricaci6n, Ia cual dio como re-;uhado Ia siguieme 

lista de combos: 

Paquetc I : 

.. ,. 

COMBO! 

dulce 

Descripci6n 

I 000 Bocaditos de 

';- Arreglo del salon con mesas rcdondas y materialcs 

de lujo(forros de sillas incluidos) 

; Centros de mesa (arreglos florales) 

r Vajilla y cuberteria 

J.. Servicio de Meseros 

~ Torta de fantasias 

Menu 1: 

Total Combo 1: 

• Los precios no inclu~cn IVA 
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Precio 

$8,09 

$20,02 

$28,11 



COMB0 2 

Descripci6n 

Paquete 2: 

1000 

Bocadilos de dulce 

, Arreglo del sal6n con mesas redondas ) 

materiales de lujo(forros de sillas incluidos) 

, Cenlros de mesa (arreglos tlorales) 

, Vajilla y cuberteria 

, Servicio de Mescros 

r Torta de fantasias 

Menu 2: 

Total Combo 2: 

• Los precios no inclu)en IVA 
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Precio 

$ 12.35 

$12.85 

$25.20 



COMB03 

Descripcion 

Paquetc 3: 

• ,. 1000 

Bocaditos de dulce 

;.. Arrcglo del sa16n con mesas redondas y 

matcriales de lujo(forros de sillas incluidos) 

,. Ccntros de mesa (arreglos tlorales) 

,. Vajilla} cubcrtcrla 

, crvicio de Meseros 

,. Torta de fantasias 

Menu 3: 

Total Combo 3: 

•Los precios no inclu}en IVA 

Combo I 

Combo 2 

Combo 1 

S 28. I I por persona 

S 15.10 por persona 

$ 22.40 por persona 

Precio 

$15.91 

$6,49 

$22,40 

A cancelaci6n del evento puede haccrlo en efcctivo o cheque 

,. Para contirmar su reservaci6n del evento se ncccsita un anticipo del 

50% y cl resto se lo cancela el dia del evcnto. 
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~ 7.6.3 PLAZA 

La empresa se encontrara ubicada en Ia Cdla. Urdesa Central, cal le Guayacanes 

N° 50 I y calle Primera. El local cuenta con todos los servicios basi cos de lut. agua. 

telcfono, y ademas se encucnlra en una zona scgurn que brinda facilidad de 

parqucos y faciles vias de acceso. Este es un sitio de mucha concurrencia y acorde 

al mercado objet1vo al cual sc quiere dirigi r. ya que se encuentra en una zona 

comercial de Urdesa. Los horarios de atenci6n en oficina seran de 9:00 a.m. hasta 

las 18:00 p.m. 

El campo de trabajo o de acci6n de Ia empresa sera en todo el perimctro de Ia 

ciudad de Guayaquil, ya que se estara capacitado y se contara con los implementos 

c infraestructura para brindar los servicios a donde sus clientes lo requieran. 

~ 7.6.4 PROMOCION 

Como el proyecto recien estani ingresando a Ia ind ustria, se disei'ian1 un evento 

de inauguraci6n donde se invitara a los gerentes principales que componen el 

segmento. esta sera Ia promoci6n de apertura, ademas se organizara todas las 

actividades de promoci6n necesarias para que Ia empresa pueda comunicar las 

cualidades y caracteristicas de sus productos y servicios. cuyo fin consiste en 

persuadir a los clienles para que adquieran los servicios. 

Las herramientas de comunicaci6n que se va a uti lizar son: 

)... Vallas Publicitaria 

,. Valla M6vil 

,. Cunas radiates 
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>- Precio Promocional por inauguraci6n 

).- Degustaci6n en punlo de venta 

)..- Anuncios en cl Peri6dico 

Y Volantes impresos 

;;.- Medios virtuales 

7.6.5 UNIFORME DEL PERSONAL Y ARTICULOS PROMOCIONALES 

El uso de uniformes por parte de las empresas es generalmente un esfuerzo 

publicitario y de desarrollo de una imagen corporativa y constituye una forma de 

comunicar Ia seriedad y presencia de Ia organizaci6n ofreciendo certidumbre y 

confianza a sus clientes. Todo el personal operative va a utilizar uniforme para 

identificarse, el cual estara conformado por una camiseta blanca tipo Polo con el 

logotipo de Ia empresa bordado en el extrema superior izquierdo, pantal6n caqui, 

zapatos cafe oscuro, y gorra blanca con el Jogotipo de Ia empresa bordado en Ia 

parte de al frente y centrado. Ademas estos artfculos van a ser utilizados para 

entregarse en alguna promoci6n de Ia empresa. 
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7.6.6 TECNICAS DE PROMOCION 
a) Medios V isuales 

. ' ' ' I 



b) Medias Escritos 

~ Anuncios para peti6dico y revistas 

' ,. 

Servicio de Catering Xquizrt ._.__. ....•... -............................................................................. . 
eaten "~our mel 

• Elahoraciiln de n1enus 
• .Alcndon de E\'cntos lnstiluciona]cs 
• Ddivery (1~ 1npresas) 

• Elal>oracion de diclas personali:r.adas 

l ll•tk:-.a, { lll i\\ <h .":Lnt:., .101 )' L;~lk kra 
xqui:-.Hulkrrng '•~ holm~til.c..'mn 

.................................... ~······························· .. ····· 
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Tarjetas de Presentaci6n : 

Asoc"ada 
xqwsttcate ,ng ho.fTla' co, 

U·desa. Guayaca'lcs ~0 I y Calle I crJ 

Asoc'ada 
xqu s tcale•·ng ho·rraJ co., ......... -.............................. -....... . 

U·desa. Guaya.ca'lcs ~0 I y (Jilt 'r·rJ 

Asoc'ada 
lCq<J Sllcale'ng ho~r"' ,.,., ................................................. 

86 



,. Papelcria Personalizada 

l nina. Gu~~•••n"' 50 I } <.:aile <rk 

rqu~tilutcri"f:,P ht>lnail tum ---- ---··--------·-·-·--·-----·-
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............................... ................................ 

................................................. ._ •• _. .......................... .......... •<t s l~~~!( ~C:@f'lt:;.,i!, • ..::M1 
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c) Cuiia Radial 

,. Descripci6n del Guion 

Persooaje 1: (Efecto de sonido de Ia calle) Hola amigo! 

Personaje 2: Hola. como estas? Te sucedc algo? 

Persooaje 1: Esto) preocupada. 

Personaje 2: Y porque? 

Personaje 1: Porque todos los aiios tengo que preparar Ia cena para mis in vitados 
y estoy cansada de esto!!! 

Personaje 2: Tranquila amiga .... yo tengo Ia soluci6n ...... . 

Persooaje 1: De que soluci6n me hablas? 

Persooaje 2: Lo que ru necesitas es contratar a una empresa que te brinde los 
servicios de catering. 

Personaje 1: Catering? Que es eso? 

Persooaje 2: Son los servicios profesionales de banquetes. 

Personaje 1: Y tu conoces alguna empresa de catering? 

Personaje 2: Si claro!! Se llama XQUIZIT. 

Personaje 2: Yo he contratado sus servicios!!! 

Personaje 1: Y que tales esa empresa ''XQUJZ'IT ' 

Personaje 2: Su servicio es de caJidad, ellos te ascsoran en todo lo que necesitas 

para tus eventos y asi podras por fin disfrutar de tus invitados. 

Personaje 1: Bueno amigo!! Me convenciste vamos a XQU IL. IT!!! 

Personaje 2: Vas aver que no te vas arrepentir. .. 

Efecto: (desaparece poco a poco) 
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Musica movida y entra la voz eo off 

Sen. icios de catering ··XQUIZIT' ... 
c ofrcce todo tipo de comidas para sus e\ entos socialc!) ) cmprt!sariales .... 

lhimanos a l 2282898. 
6 visitanos en Urdesa, Guayacanes 50 I y Calle Primera. XQUIZIT "La delicia 

del bucn comer" 

d) Mcdios Virtuales 

Cuenta de Twitter: 

Cuenta de Facebook: 

XQUIZITCaten•uJ Goum•et ~ ................ . 
....... .._ _ __ 1 

--~-·'· 

• 

,. 

90 



7.7 PROGRAMA DE ACCIONES 

A cominuaci6n se presenta un detalle de las acciones que sc \8 a realizar para 

poner en marcha el plan de marketing. separandolas por los difcrcnles periodos ya 

especilicados. 

Primer Periodo: 

Mes Enero 

Que? 

RADIO 

En donde? Objetivo 

Dial 89.3 (Radio City) Lograr hacer conocer el 

De viemes a domingo (tres dias producto. 

cada semana) 

Viernes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de 12.00 

al4.00 

Salidas cada 60 min 

AN UNC IO EN Diario El Universo 

PERJ6DICO Se anuncia en el tiraje de los 

viernes y sabados 

PUBLIC I DAD EN Vallas M6viles 

ViA PUBLICA Una tirada Ia segunda scmana 

del mes ) otra Ia tercera. 

DEGUST ACIO~ES I Promotora 

EN PUNTO DE De 10 a 12hs.) de 16 a 18hs. 

VENT A 

91 

Sc utili7.an este medio 

porque es una de las radios 

mas escuchadas por el 

publico objetivo. 

Sc escucha radio City 

89.3 en locales de vema. 

negocios, gimnasios, etc. 

Dar conocer Ia 

emprcsa en medios masivos 

como una empresa nueva 

Popularizar Ia empresa 

Lograr fortalecer Ia 

imagen de marca } hacer 

conocer el producto a los 

consumidores potenciales y 

los no consumidores. 



Musica movida y entra la voz eo off 

cr' ic10s dl! catering ··XQt;JZIT .... 
~e ofrcce todo tipo de comidas para su~ evcntos sociales } cmprcsariaks .... 

llamanos al 2282898. 
6 visitanos en Urdesa, Guayacanes 50 I } Calle Primcra. XQUJZJT .. La delicia 

del buen comer" 

d) Medios Virtualcs 

Cuenta de Twitter: 

~X XOUIZIT Catenng G. v --...._ ... ~" ................ .....___ 

7':::-.­

~ --- ··=--

Cucnta de Facebook: 

-- --

XQUIZIT C.al•rutg Gounn,.l 

• 

L----·-
IL _..,._,_ .. _ ....... 

90 



7.7 PROGRAMA DE ACCIONES 

A continuaci6n se presema un detalle de las acciont.:s que se va a rcal i.tar para 

poner en marcha el plan de marketing, separandolas por los dift.:rentes periodos ya 

espec i fie ados. 

Primer Perfodo: 

Mes Enero 

Que? 

RADIO 

En d6nde? Objetivo 

Dial 89.3 (Radio City) Lograr hacer conocer el 

De viemes a domingo (tres dias producto. 

cada semana) 

Viemes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de 12.00 

aJ.tOO 

Salidas cada 60 min 

ANUNCIO EN Diario El Universo 

PERJ6DICO Se anuncia en el tiraje de los 

viernes y sabados 

PUOLICIOAD EN Vallas M6viles 

ViA PUBLICA Una tirada Ia segunda semana 

del mes y otra Ia tercera. 

DEGUST A ClONES I Promotora 

EN PUNTO DE De 10 a 12hs. y de 16 a 18hs. 

VENT A 

91 

Se utilizan este medio 

porque es una de las radios 

mas cscuchadas por el 

publico objetivo. 

Sc escucha radio City 

89.3 en locales de venta.. 

negocios, gimnasios. etc. 

Dar conocer Ia 

empresa en mcdios masivos 

como una empresa nueva 

Popularizar Ia empresa 

Lograr fonalecer Ia 

imagen de marca y hacer 

conocer el producto a los 

consumidores potenciales y 

los no consumidores. 



eguodo Perfodo: 

Mes 

Qui? 

RADIO 

Febrero 

En d6nde? 

Dial 89.3 (Radio City) 

De \ iemes a domingo (Ires 

dias cada semana) 

Viernes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de 12.00 

a14.00 

Salidas cada 60 min 

DEGl ST ACIONf.S 1 Promotora 

E~ PL '.;TO DE De 10 a l:!hs. ) de 16 a 18hs. 

VENrA 

Mes Marzo 

Objetivo 

Rcforzar conocimiento 

de marca. 

L ograr fortalecer Ia 

imagen de marca ) hacer 

conoccr el producto a los 

consumidores potenciales y 

los no consumidores. 

Qui? 

RADIO 

En d6nde? Objetlvo 

Dia l 89.3 (Radio City) 

De viernes a domingo (tres 

dias cada semana) 

Viernes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de 12.00 

al4.00 

Salidas cada 60 min 

Rcforzar conocimiento de 

marco. 

PUBliCI DAD Vallas M6viles Popularitar el nuc\O producto. 

F\J ViA Una tirada Ia segunda semana 

PUBLICA del mes) otra Ia tercera. 

Abril 

Qui? En d6nde'! Ob}elivo 
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RADIO 

Tercer perlodo: 

Mes 

Que? 

RADIO 

Dial 89.3 (Radio City) 

De vierncs a domingo (tres dias 

cada semana) 

Mayo 

En donde? 

Dial 89.3 (Radio City) 

De viernes a domingo (tres dias 

cada semana, dos cuiias diarias) 

Yiernes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de 12.00 

a14.00 

Salidas cada 60 min 

ANUNCJO EN Diario El Universo 

PERlODlCO 

Mes 

Que? 

RADI O 

Se anu ncia en el tiraje de los 

viernes y sabados 

Junio 

En donde? 

Dial 89.3 (Radio City) 

De viernes a domingo (lres dias 

cada semana) 

Viernes de 18.00 a 20.00 

Sabados y domingos de I 2.00 

a14.00 

Salidas cada 60 min 
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Recordaci6n de marca. 

Objetivo 

Recordaci6n de marca. 

lncentivar al consumo. 

Dar conocer Ia empresa 

en medios masivos como una 

empresa nueva 

Objetivo 

A fianzamienlo de 

marca. 

lncentivar a! consumo. 



ia Radial 

a M6vil 

Cuiia Radial Valla M6vil 

El valor es de $10 El precio es de $1780 

por cuna y se por los dos meses, 

tendra 16 cufias estas vallas estaran 

al mes, esto da dando su servicio 

un valor de durante 10 horas en 

$160,00 seis dias. 

Anuncio en Peri6dico 

Volantes 

lmpreso 

El precio por palabra es de 500 volantes 

$0,43 incluyendo IVA impresos previa 

a la 
Se pondra en Ia secci6n de inauguracion de 
anuncios clasiflcados. 

El anuncio debe ser 

maximo de 40 palabras. 

Ia empresa 

7.8 Presupuesto de Marketing 

Degustaciones 

Se realizara 

degustaciones 

de bocaditos 

para las 

primeras cien 

personas. 

Aucma~ de Ia valla m6vil, se tom6 en cuenta en Ia inversi6n inicial una valla fija 

y Ia elaboraci6n de 500 volantes para el inicio de Ia campaiia, y el resto de Ia 

campaiia de marketing se Ia implemento en los seis primcros meses. como se 

explica a continuaci6n. 

160 160 160 160 160 160 0 0 0 0 

296,66 296,66 296,66 296,66 296,66 296,7 0 0 0 0 

mcio en Peri6dico 17,2 17,2 0 0 0 0 

3ntes lmpresos 50 0 0 0 0 

:ustaciones en puntos de ventas 25 25 0 0 0 0 

$ 
al 548,86 481,66 456,66 456,66 473,86 456,66 0 0 0 0 
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0 
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7.9 Control 

Sc cstablcccran panimetros de control relacionados con las ventas y el 

cumplimiento de los objcth os. 

• AI culminar las tres etapas de los mcses de campana publicitaria se 

debcra registrar un aumento de las ventas con Ia captaci6n de nuc,os clicntcs 

para Ia empresa. 

f.n las dbtintas etapas del Plan de Marketing se pronostica aumcnto y 

disminuci6n de las ventas > reacciones de los competidores. 

Los mecanismos de control estaran establecidos en cuanto a las ventas y 

qucdara en Ia opinion de los duenos de Ia empresa aplicar las accioncs corrcctivas 

que sc crean pertinentcs, si se notara alguna falla en cl proccso, debido a que sc van 

a cfcctuar chequeos mcnsuales de control. 

c preven controlcs propios del contacto con el mcdio ambiente ) factores 

e:-.tcmos a las variables del marketing, tales como estallido sociaL factores 

climaticos, ccon6micos. etc. que resuhan impre' isibles dcsde Ia fccha de inicio de 

Ia campana. 
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8.- PLAN DE OPERACIONES 

Xquizit Catering Gourmet cumplira diferentes funciones para llevar a cabo el 

proceso operativo. Como todos saben, una de las casas que no pucde faltar al 

empezar una compafila es el adquirir proveedores. Lo que se hare\ es buscar 

aquellas compaiiias que sean proveedoras para el cumplimiento de los pedidos que 

se tendra como lo son las empresas dedicadas al arreglo de fla res. alquiler de 

camionetas y/o carros, distribuidores de alimentos que vendran a dejar Ia 

mercaderia cada cierto tiempo de acuerdo al contrato que se haga y demas 

proveedores que se necesiten para algun requerimiento extra de los c lientes. 

El siguiente cuadro muestra los proveedores con los que se trabajani: 

Polio: presas, Novena S-N y Av. de 2678981 
pechugas, muslo, las Americas 

Pronaca Antonio 

Fernandez 
cadera y enteros. 

Supermercados Chuletas, Costillas Machala 2200 y 2340987 

de Came de res, Carnes Huancavilca 

Orellana Christofer Fileteada y 2378954 
Anchundia Chuleta. 

(Sumerco S.A.) 

Supermercados Carne, Chuletas y Cosmerenela y av. 

de Carne Polio Las Americas 
Sr. Roberto Lima 094298416 

La Espaftola 

Aguas Ovit, Via Daule km 10 }i 2110974 

Distrlbuldora 
Tampico, Profit, av. Principal. 

Srta. Mariela Adelgaza-Te, 2-110971 

GeyocaS.A. Ortegon Energiza-Te, etx. 130 

(Distrlbuidor Yogurt y Toni Mix. 
de Toni) 

- -
Matriz: Av. Juan 22412690 
Tanca Marengo km 
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The Coca Cola Viviana Crespo Coca Cola, Fanta, 4 Y, {022) 

Company Sprite y Fiora. 412115 
Av . Isaac Albeniz 202 
y el Moran 

Supan Susana Calero Panetones y Via Perimetral km 25 2100433-

Panes. 2100239 

Floreria Fresia Washington Arreglos Florales Mercado de Flores 2399732 

Maiza en general. frente al cementerio 
General, local 32 099962087 

---
Pure Water lng. Carla Tama Agua 2630047-

embotellada. 2630048-

2630050 

EIRosado Sr. Gerardo lnsumos de Av. Nueve de 2-322555 

Vasconez Umpieza octubre entre etx. 253 

Boyaca y Garda 
Aviles. 

lnalecsa Juan Carlos lnacake, Rellenos, Km 12 Y, vfa Daule. 2-162437 

Rabascal Tortolines, etx. 123 
Tigreton, Tostitos, 
Mama Fanny, 
Ryscos. 

El eate Maira Chavez Cafe Diagonal a Ia 2-808328 

empaquetado. Rotonda 

Kimberly Clark Jessica Villao Jab6n, Av. de las Americas . 2843756 
Dispensadores de Edificio Mecanos 
papel higienico 2841593 

Quicornac Srta. Paola Roca Jugos Sunny. Edificio lnduauto. 2-681980 
Av. Juan Tanca 
Marengo 

235-1288 

Sr. Jaime Envases, Tapas Km. 5 1/2 Via a 285-4180 
Cucal6n seguridad y Daule. Cdla. 

Plasticos Koch fliptop Mapasingue 235-0442 
CIA. Ltda. 

l 
099-

412913 
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El contrato que c;c establccera para cada provccdor sera difercnte y depcndiendo 

de los pcdidos que !)C tendran. AI empear el ncgociu !)C lumin pcJidos a medida 

como se vayan acomodando las solicitudes de los clicntes y poco a poco se ira 

analizando como se van dando los requerimicntos para asi establecer hora ) fecha 

de entrcga de pedido. 

La empresa operara de Junes a viemes con horarios de atenci6n de 09h00 hasta las 

18h00 en Ia que los clientes pueden hacer sus pedidos, llamar. )' coordinar su evento. 

Los dias sabados y domingos se trabajarn dcpendiendo de si se han programado 

e\ entos en horario de atenci6n que el cliente cscoja. 

El proceso inicia primero en Ia llamada telef6nica, via email o ya sea que los 

clientes vayan al Iugar de trabajo; en ese rnomento se escucha al clientc sobre que 

solicita y luego se ofrece los menus que se ha cstablccido y si hay promocioncs se lo 

se darn a conoccr. Una vcz que el cliente decide Ia fecha, menu y Iugar sc proccdeni 

a separar el dfa del evcnto y empezaran los preparativos del cvcnto con una semana 

de anticipaci6n. El cliente debera depositar el 50°o del costo del C\cnto o podni 

cancelarlo en el mismo establecimiento ya sea con tarjeta de credito o efccti\O. 

El agente de sef\ icio es qui en se encargani de mandar las com and as a los 

diferentes departamentos especificando Ia fecha, Iugar, cl mentl que debera 

prepararse y el tipo de evento que se llcvara a cabo. Cada departamento debeni 

revisar su stock de productos, servicios y matcrialcs y hacer cl pcdido en cl caso que 

haya algun faltante para asi montar el evcnto. 
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Asi mismo como se ha estnblecido procesos tanto en Ia elaboraci6n de los 

pedidos, tambicn lo sc ha implementado en Ia organizaci6n del cumplimiento. La 

hora de llegada a Ia oficina sera una hora antes de su apertura para nsi chequear en 

el sistema cuantos pedidos hay y de que clase y asf separarlos por impo1tancia y 

fecha de entrega. Se modificaran los paquetes cstablecidos para hacer un servicio 

especializado a los clientes, de acuerdo a so licitudes especiales. 

Toda esta informaci6n se Ia comunicara al departamento de cocina para que 

organicen Ia preparaci6n de los alimentos para entregarlos el mismo dia que son 

requeridos y tambien aquellos que son para dias posteriores. 

Las operaciones diarias empezaran en Ia oficina a partir de las 9:00 de Ia 

manana, y Ia hora de cierre sera a las 18:00. 
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8.2 Manual de Control de Calidad 

El control de calidad que poseera el ncgocio se basaro en: 

• Higiene: todas las medidas necesarias para asegurar Ia inocuidad )' 

salubridad del alimcnto en todas las fascs del proceso. desde Ia producci6n 

primaria o manufactura, hasta su consumo final. 

• Limpieza: eliminaci6n de tierra, residuos de alimentos, polvo. grasa 

u otra materia objetable. 

• Desinfecci6n: eliminaci6n o rcducci6n del numero de 

microorganismos pat6genos a un nivel que no propicie Ia contaminaci6n 

nociva del alimento, mediante el uso de agentes quimicos o metodos fisicos 

higienicamente satisfactorios, sin menoscabo de Ia calidad del alimento. 

• Contaminaci6n cruzada: proceso por el cual los microorganismos 

pat6genos son trasladados -mediante personas. equipos y materiales- de una 

zona sucia a una limpia, posibilitando Ia conlaminaci6n de los alimentos. 

8.3 Manejo higieoico de los Alimentos 

La higiene sera respetada en todas las etapas de manipulaci6n de los alimentos. 

• La recepci6n de los al imentos sera cuidadosa, verificando el 

olor y apariencia de lo que se recibe, desechando las que presentan 

condiciones riesgosas. Mejor si es en horas tempranas del dia. 

Cuidar de su disposici6n, transportc y almacenamicnto. 

• AI comien?O de Ia preparaci6n. los productos seran 

adccuadamente lavados (mejor uno por uno). En el caso de Ia 

elaboraci6n de ali mentos que seran consumidos sin cocci6n previa, 

es indispensable su desinfecci6n para reducir Ia carga microbiana 

presente. Deben emplearse utensilios exclusi' os para el pelado y 

cortado. evitando usar en los cocidos, aquellos empleados en 

alimentos crudos. 
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• Los utensilios usados en el cocinado. deben estar 

dcbidamente lavados) desinfectados. I as tcmperaturJ'\ )' tiempo de 

coccion <.Ieben ser suficientes para coccr por complcto los alimcntos. 

La grasa )' aceites que se uscn para frcir debcn renovarse ante 

cvidentc cambio de color, sabor u olor (no se rcutilinni el aceite 

que haya quedado del dia anterior). Paru probar lu saz6n de las 

preparaciones directamente de Ia olla o otras fucntes. se deberan 

emplear utensilios que nose volvcran a introducir si prcviamt!ntc no 

se Iavan. 

• En el servido se emplearan utcnsilios exclusivos, prev1o 

lavado ) desinfectado. La persona que sirvc a los comensales debe 

observar rigurosa higiene personal, en especial en las manos. Por 

ningun motivo Ia persona que sirve el alimcnto debe tomar dinero al 

mismo tiempo. 

• Las sobras senin retiradas a Ia mayor brcvedad posible. y 

llevadas a su disposicion final alejada de Ia cocina, depositada y 

tapada. 

8.4 Salud y seguridad del personal 

La administraci6n del negocio se preocupara por el bicnestar de los trabnjadores: 

• Seran identificados los sitios ) actividadcs de ricsgo. y entrenado el 

personal a cargo. 

• Son recomendables examenes medicos periodicos y acreditacion de 

sanidad porIa entidad municipal correspondicntc. 

• Brindar las facilidades nccesarias ante enfermcc.Jades que necesiten 

atcnci6n profesional y descanso. 

• Plan de contingencias ante peligros) cmergencias. 

• Facilidades de primeros auxilios y contra inccndios. 
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8.5 Higicoe del personal 

l I administrador tomara las medidas para que: 

• Todo el personal reciba entrcnamicnto en manipulaci6n de alimentos 

c higicnc personal. Permanentementc limpios. 

• El personal mascul ine con cl cabel lo cortado y sin barba. El personal 

fcmcnino con el pelo sujetado, y Ia unas sin pintar. Sin adornos ni !apices u 

otros objetos que puedan caerse en Ia comida. 

• Los banos del personal asi como los ca illeros, deben estar 

pcnnanentemcnte limpios. Sin residuos de alimcntos. 

• Respeto al uniforme del personal 

• Material no inflamable. Preferible, con pechera de protecci6n. Si es 

ncccsario. utililaf mandil. 

• Zapatos cerrados. con suela antide!)li7ante. 

• Sics nccesario, utilizar guantes impcrmeablcs :r desechables. 

8.6 Eotrenamicnto: 

El cntrcnarnicnto comienza con los tcmas basicos de Ia scguridad del 

sancamicnto y del Iugar de trabajo y continua general mente con Ia instrucci6n en Ia 

direcci6n de alimento. Ia preparaci6n, y proccdimientos de cocina. Tambien 

incluye que aprcndan buenas ttknicas del cuchillo. los proccdimientos de alimento. 

uso y cuidado apropiados del equipo de Ia cocina. 

Los programas de emrenarniemo incluyen cada seis mcscs inno"aci6n en los 

combos, control de Ia porci6n. los metodos cl comprar y del inventario, los 

proccdimientos apropiados del almacenaje del alimento. y uso del alimento de 

sobra de reducir al minimo Ia basura. En estas capacitaciones, los participantes 
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intcrcambian ideas y cuenLan sus experiencias de acuerdo a las tareas que realizan, 

gcnenindosc un espacio productivo para brindar un mcjur servicio. de calidad } 

acordc a las cxigcnciao:; del men.:ado. 
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9.- PLAN FINANCIERO 

9.1 Inversion IniciaJ 

egun el anc.ilists hecho para establecer el monto necesano para iniciar las 

operncioncs en Ia cmpresa Xquizil. se estirna un total de U D 27.305.37 para Ia 

invcrsi6n inicial, cl cual esta sustentado con el Cuadro Anal isis Financicro N° l. La 

cmpresa cuenla con tres socios capitalistas, Ia lng. Kathiusca Ycaza, lng. Silvana 

Cardenas. y Ia lng. Cristina Cepeda. las mismas que contribuin1n con un aporte de 

$ 9.101,79 cada accionista 

En este apartado se desglosan los conceptos basicos que fom1aran parte de Ia 

inversi6n inicial para Ia puesta en marcha del nue\o negocio: 

Gastos de Establecimiento/ Constituci6o: en este concepto se 

incluiran todos los gastos (fundamentalmente de natura leta juridico-formal) 

previstos para Ia constituc i6n legal y comcrcial del ncgocio, como son 

gac;tos de abogados, I icencias de apertura, notari alcs, cstudios de mercado, 

ascsores. gestorias, marketing de lanzamiento. etc. En este apartado se 

inclu}en todos los gastos que sean pues necesarios para que Ia nueva 

cmprcsa pueda comenzar su actividad productiva > comercial (ya sea por 

iniciarsc el nue\ o negocio o por tratarse de una amplitud de Ia capacidad o 

apenura de nue\a linea). 

Arrieodo: Aqui se incluiran los dos meses de anticipo en el alquilcr 

del local comercial. situado en Av. l.Jrdesa Central 50 I ) calle Primera. 

• Otras lostalad ones, Utillaje y Mobiliario: en este apartado se 

debe incluir las instalaciones } materiales no relacionados con el proccso de 

producci6n (o de uso aut6nomo a este). asi como cl mobiliario y equipos 

para Ia adecuaci6n de oficinas y locales. 
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Cuadra Ami/isis Financiero #1 

1 . .:.,lllUIPO E INSTAlACIQNES TOTAL $14.571,77 1 457 
0,00 

1 cocma industrial (Sal$ homlltas) $2.759,90 276 

1 rerngerador fndustrtal $1.638,00 163.80 

1 congeladorindustoal $4.391,30 439 

:ZIIcuadoras $55,00 6 

1 extractor de olores $469,22 4 7 

1 mesa de lrabajo de acero lnoxldable s 730,53 73 

I m1croondas $502.80 50 

1 juego de ollas $207,/9 21 

5 samobares $625,00 63 

1 trampa de grasa $200,00 20 

1 balanza de precisiOn $ 400,00 40 

1 flltro de aceite manual $70,00 7 

1 juego de cucharonas s 22.32 2 

Juego de cublertos (100 juegos de 4 cubiertos) $40,18 4 

Juego de copas (1 00 unldades) $240,00 24 

Juego de'I.Eisos (100 un•dades) $90,00 9 

Juego de platO$ (1 00 juegos de 4 platos cada uno) $75,89 8 
11 mesas de pliislico para e-.entos (10 de e\.Qffios y 1 de exhlblc•On) $378,84 38 

1 00 sillas de ptastlco pare ewntos $600,00 60 
Manteleria (Juegos de 11 manteles y 11 sobre manteles de 5 dlterentes colores , 100 S&NIIetas d s 1.075.00 108 

0 0 

Depreciaclon anual de Equipos e lnstalaclones 1 457 
0 

2.- EOUIPOS DE OFICINA: TOTAl $L20S,7S 121 

1 Escritorio $200,00 20 

3 sillas de oflclna $120,00 12 

1 aire acondlclonado $530,00 53 

1 teiE~fono convenclonal dig ital $40,00 4 

1 linea telef6nlca convenciona l $90,00 9 

1 medidor de luz (contra to con Empresa Eltktrica del Ecuador EMELEC) $145,00 15 

1 medidor de agua (contra to empresa de Agua Potable ECAPAG) $80.75 8 

Depreclaclon anual de Equipos de oficinas 241 

3.- EQUIPOS DE COMPUTACION TOTAl $480,00 
1 computadora $375,00 125 

11mpresora multifunci6n (copladora/lmpresora/escaner/ fax) s 105,00 35 

Depreclaclon anual de Equlpos de computaclon 160 

4.· VEHICULO ; TOTAl $7.667,85 
1 furgon de 1,2 tonel ad as (entrada) $7.667,85 , 534 

0 0 
Depreclaclon anual de vehlcu los 1 534 

5.- ARRIENDQ: TOTAl s 700,00 

$ 700 Contra to de arriendo inlclal, dos meses de dep6slto) $700,00 
($350 d61ares de arriendo mensual) 

6.- PUBliCIDAD: TOTAL • 1.830,00 

Previa a lnauguraci6n, se lnvertlra en una campai'\a de publ icidad que lncluye: 
1 Valla flja $1.780,00 

SOOvolantes lmpresos para anunciar lnauguracl6n $50,00 

6.- Gastos de constitud6n de Ia CIA TOTAl $850,00 170 
0 0 

Depreclaclon anual d e vehlculos 170 

TOTAl DE INVERSION $ 27.305,37 
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Elementos de Transporte: si procl:!dc, debcr5 incluirsc los 

\'ehiculos destinados a uso del negocio junto con todos los complementos 

necesarios para posibilitar el transportc de los bicncs objeto c.Jcl negocio. En 

estc caso sc \a adquirir un furg6n para Ia movilit..aci6n. 

Publicidad: Aqui se incluira el gasto de publicic.Jad antes de Ia 

apertura del negocio. 

9.2 Proyccci6o Gastos MensuaJes 

Las proyccciones financieras ayudan a dcmostrar el ex ito de mancra tangible en 

los negocios y empresas. Consiste en pronosticar los costos realizados para gcnerar 

las ventas, entre ellos estan: gastos e inversiones de un periodo de tiempo. Lo 

rele\ante de estas pro}ecciones financieras cs que incluyen los planes de ventas, 

mercadotecnia, recursos humanos. compras, etc. es decir. todo lo necesario para 

que el escenario que se plantea pueda reali7arsc. Esta informaci6n sc encucntra en 

el Cuadro Analisis rinanciero N°2. 

9.3 Puoto de Equilibrio 

El punto de equilibria es aquel nivel de operaciones en el que los ingrcsos son 

iguales en importe a sus correspondientcs en gastos y costos. 1 ambien sc puede 

decir que cs el volumen minimo de ventas que debe lograrsc para comcnLar a 

obtencr utilidades. Cs Ia cifra de ventas que se rcquiere alcanz.ar para cubrir los 

gastos y costos de Ia empresa yen consecucncia no obtener ni utilidad ni pl.!rdida. 
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Cuadro An61isls Financiero #2 

.:l Entro Ftbflro Mmo Abrd Mayo_ Junlo Julio Aaosto Setltlembrt Octubre Novlembre Diclembre Total 
SUIIdcs y 
IUlos 2.364,00 B&4,00 2.364,00 3.94&.00 2.364,00 2.364,00 2 3&1 00 2.364,00 2.364,00 2.364,00 2.364,00 4.ns,oo 32316,00 
SINCIO$ 
baste~" 315,00 31SOO 315,00 315.00 31500 315,00 31SOO 315,00 31500 315.00 315,00 315,00 370000 
Amendo 44380 44380 443,80 443,80 443,80 443,80 443,80 443,80 443,80 443.80 443,80 443,80 5 325,64 
Mal'«etil1g 548.86 48l.66 456,66 456,66 473,86 456,66 2.874.36 
Gtos <!@ 

L.omptzay 
Mart~o 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 261,00 264,00 264.00 264,00 264,00 264,00 3168.00 
Segoodady 
VI!J'Iantla 264,00 264.00 264,00 264.00 264,00 264.00 264,00 264.00 264.00 264,00 264,00 264.00 3\6800 

Gasot.na 100,00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 100.00 100.00 100,00 100.00 llXl.OO 120000 
"'<Set.- 120,00 120.00 120.00 120.00 120,00 120,00 120,00 120.00 120.00 120.00 120.00 120.00 1~00 

PIIMSOI 500.00 50000 

TOTAl. &.919,66 U52,46 U27.A6 5.911.46 4.344,66 4327,46 3.1711.10 1.1'10.10 3.170,10 l.rlO.IO 3.170,10 6.234,10 53m.oo 
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Datos lnldales 

Prccio Venta promedio combos y menus 22.86 

Coste Unitario promedto combos y menus 15,24 

Utilidad promedlo 7,62 

Gastos Fijos anual 37.473,64 

Pto. Equilibria promedio combos y menus 4.91B Qde Equilibria anual 

$ Ventas Equilibria promedlo combos ymenus 1U.419,40 $de Equilibria 

Para alcan7.lf t'l punto dl' l'tlVIIIbrio debM vender 4 918 combos Eaul libr lo mensual 410 I Items deben venderse mensual mente 

9.4 Proyecci6n Mensual 

En Ia proyecci6n mensual se detalla, desde el mes de enero a diciembre, todos 

los gastos en los que se incurrini durante el trayecto de un aiio. Se tomara en cuenta 

las variaciones de temporada alta y baja para el tipo de negocio. en donde los meses 

de Febrero, Abril , Julio Octubre y Diciembre son considerados como Ia temporada 

de mayor venta, por eventos como graduaciones, fiestas o feriados nacionales, y 

celebraciones de navidad y fin de afio. 

Tomando en cuenta el pago de los decimos terceros y decimo cuarto a 

empleados, se nota un incremento en los meses de Abril y Diciembre en los gastos 

de sueldos y salarios. 

9.5 lngresos y Gastos 

A cualquier empresa industrial, comercial o de prestaci6n de servicios. para 

funcionar normalmente le resulta ineludible adquirir ciertos bienes y servicios 

como son: mano de obra. energia electrica. telefono. etc. 
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La empresa realiza un gasto cuando obticne una contraprcstaci6n real del 

exterior. es decir, cuando percibe alguno de estos bienes o servicios. Asi, incurre en 

un gasto cuando disfruta de Ia mano de obra de sus trabajadores, cuando utiliza el 

suministro electrico para mantener operativas sus instalaciones, etc. El hecho de 

que Ia cntidad uti lice ciertos servicios le obliga a pagarlos. El cuadro de Tngresos y 

Gastos hace referencia de todas las operaciones necesarias para sacar Ia utilidad 

antes de inten:!s e impuestos. Se puede ver el detalle de los ingresos y los gastos de 

Ia empresa en el Cuadro de Anal isis Financiero N° 3. 

9.6 Proyeccioo Anual 

Las proyecciones financieras consisten en calcular cual sera el desenvolvimiento 

del negocio o empresa en un futuro desde el punto de vista financiero-contable; lo 

anterior tiene como finalidad conocer cual sera Ia rentabilidad del negocio o 

empresa en el futuro (normalmente por los siguientes 5 anos) y conocer si las 

acciones a emprender van a generru· resu ltados que afecten (positiva o 

negativamente) dicha rentabilidad. 

De esta manera se puede demostrar que Ia empresa es capaz de ofrecer una 

buena rentabilidad a sus duefios. El horizonte de tiempo que se proyecta puede 

variar segun carla caso. Otra practica sugerida al realizar estos ejercicios es el 

planteamiento de diferentes escenarios o analisis de sensibilidad, donde los planes 

de venta nose logren alcanzar de manera 6ptima. 

Se ha elaborado tres escenarios distintos: escenario pesimista, escenario 

promedio y escenario oplimista. 

En el escenario pesimista las ventas bajan anualmente (25% el primer afio y 

I 0% en adelante) y los costos suben ( lO % anual), lo que resulta en un VAN 

negative. Los detalles se encuen tran en el Cuadro de Anal isis Financiero N° 4. 
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Cuadro Ana/isis Financiero #3 

L ENERO J FEBREROJ MARZO ABRil. MAYO J\.NIO JUUO AGOSTO GEPTIEMBRQ OC'l\IBRE NQVIEMBRE( OICIEMBRE I lOTAl 

VW'Itas 18.410,34 22.092.41 18.410,34 23.933,44 18.410,34 1&410,34 23.933,44 19.485,54 19.485,54 29.228,31 1a410,34 33.138,61 283.348.98 

(Costos de Vontas) 12.273,50 14.72827 12.273 5G 15 9SS.e3 12273,58 12.273 58 15 955,1!3 12.990,36 12.990,36 19485,54 12 273,58 22 092,41 175 585.98 

Uti1dadBIIAll 6.136,78 7.364, 14 6.136,78 7.977,81 6.136, 78 6.136,78 7.977,81 6.495,18 6.495,18 9.742.77 6.136,78 11.046,20 87 782.99 

(Gastos) 4.919,66 4.352,46 4.327,46 5.911,46 4.344,66 4.327, 46 1.1170,80 1.870,80 3.870,80 3.870,80 3.870,80 6.234,80 S3m.oo 
Sueldoo y s~nos 2.364,00 2.364,00 2.364,00 3.948,00 2. 364,00 2.364,00 2.364,00 2.364,00 2.364,00 2364,00 2364,00 4 728,00 32.316 00 
s ..... ClO$ Wsocos 315.00 315.00 315,00 315,00 315,00 31500 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 3.760,00 

Anieoclo 443,80 443,80 44360 "43,60 443,80 443.60 443,60 443,60 443,60 443,60 443,80 443.80 5.325,64 
Mari<etong 

548,86 481 ,86 456,86 458.68 473,86 458,68 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 2874,36 
G1os de Umpiezo y 

M.unmenlo 26400 264,00 26400 264 00 264,00 264,00 264,00 264,00 264.00 26400 264,00 264,00 3, 168,00 
~ y Vigitando 264 .00 264,00 26400 26400 26400 26400 264 00 264,00 264 00 264,00 264,00 264.00 3168,00 

Gasolln;a 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 10000 10000 10000 100.00 100.00 100,00 1200.00 
Mlscetaneos 120,00 120.00 120 00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1 440,00 

Pemusos 50000 0,00 000 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00 
(Oeptec•ac•onl 212,66 212,66 212,66 212,66 2.82,66 2.82,66 2Sl,66 282,66 2.82,66 282,66 2.82,66 212,66 ).391.88 

Eqt.lpOS o lnsta!aciOOU 121 43 121,43 121,43 121 ,43 121,43 12143 121.43 12143 12143 12143 121.43 121,43 1 457 18 
Equlpos de Olein .. 20,10 20, 10 20, 10 20,10 20, 10 20,10 20,10 20,10 20.10 20,10 2010 20, 10 241 

Equipos de Computacoon 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 159,98 
Vohlculos 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 1,533,57 

(Amoruzac.oOn de Gastos do 
Constotucl6rl ) 14, 17 14,17 14, 17 14,17 14, 17 14,17 14,17 14,17 14,17 14,17 14,11 14,17 170,00 

Utllidad Antes de lnteresu 920,29 2.714,15 1.512,49 1.769,53 l.A95,29 1.512,.49 3.810,19 2.327,55 2.327,55 5.575,14 1.969,15 t.SlA,SI 30 449 11 
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Cuadro An6/isis Financiero # 4 

Ventas 

(Costos de Ventas) 

Utilidad Bruta 

(Gastos) 

Sueldos y salaries 

SeNcios basicos 

Arriendo 

Marketing 

Gtos de. Limpieza y 
Mantenimeinto 

Seguridad y Vigilancia 

Gas olin a 

Miscelaneos 

Permisos 

(Depreciacion) 

(Amortizaci6n de Gastos 
de Constitucl6n ) 

Ai\oO 

Utilidad Antes de lntereses e lmpuest< 

(COstos Financieros )lntereses 

Utilidad Antes de impuestos 

(lmpuestos y participaci6n empleados) 

Utilidad Neta 

+ depreciaciones 

mas amortizaciones 
Utllidad Real 
Valor ActuaJ anual 
(I. I) ln...ersion lnicial 
VAN 

llR 

-$ 27.305,37 
$27.305,37 

ESCENARIO PESIMISTA 

Afio 1 Aiio 2 Ano 3 Aiio 4 Afio 5 
$263.348,98 $ 197.511 '73 $ 177.760,56 $ 159.984,50 $ 143.986,05 

$175.565,98 $144.841,94 $130.357,74 $117.321,97 $105.589,n 

$87.782,99 $ 52.669,80 $47.402,82 $42.662,53 $38.396,28 

$57.163,88 $ 62.UO,S9 $67.532,17 $73.475,73 $79.993,30 
$32.316,00 $ 35.224,44 $ 38.394,64 $41.850,16 $ 45.616,67 

$3.780,00 $4.082,40 $4.408,99 $4.761 ,71 $5.142,65 

$5.325,64 $5.858,20 $6.444,02 s 7.088,43 $7.797,27 

s 2.874,36 $3.305,51 $3.801 ,34 $4.371,54 $5.027,27 

$3.168,00 

$3.168,00 

$1.200,00 

$1.440,00 

s 500,00 

$3.391,88 

$170,00 
$30.449,11 

$0,00 

$30.449,11 

$11.037,80 

$19.411,31 
$ 3.391 ,88 

$ 3.168,00 $ 3.168,00 $3.168,00 $ 3.168,00 

$3.484,80 $3.833,28 $4.216,61 $4.638,27 

$ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 $ 1.200,00 

$ 1.584,00 $ 1.742,40 $ 1.916,64 $2.108,30 
$540,00 $583,20 $629,86 $680,24 

$3.663,23 $3.956,29 $4.272,79 $4.614,62 

$170,00 $170,00 $170,00 $170,00 
-$9.610,79 -$20.299,35 -$30.983,20 -$41.767,02 

$ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 

-$9.610,79 -$ 20.299,35 -$30.983,20 -$41.767,02 

-$3.483,91 -$7.358,51 -$11.231,41 -$15.140,54 
-$6126,88 -$12.940,84 -$19.751 ,79 -$26.626,47 
$3.663,23 $ 3.956,29 $4.272,79 $4 614,62 

s 170,00 $170,00 s 170,00 $170,00 
-$ 2.293,65 -$ 8.814,55 -$ 15.309.00 -$ 21 841 ,86 

s 170,00 
$ 22.973,19 
$ 22.973,19 -$2.293,65 -$8.814,55 -$ 15.309,00 -$21 .841,86 -$25.285,86 
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Varfad6n Anual del Escenarlo Pesimlsta 

Costo de Venta sube 10% 
Venta baja anualmente 

Variacl6n anual 

Afio 1 Afio 2 

-25% 

10% 

9% 

8% 

10% 

15% 

10% 

8% 

8% 

8% 

3% 

lmpuestos 

3625% 

I Afio-3 - J 

-10% 

10% 

9% 

8% 

10% 

15% 

10% 

8% 

8% 

8% 

3% 

108C 

Aflo 4 

TMAR 

-10% 

10% 

9% 

8% 

10% 

15% 

10% 

8% 

8% 

8% 

3% 

14 50% 

Afio 5 

-10% 

10% 

9% 

8% 

10% 

15% 

10% 

8% 

8% 

8% 

3% 



En el escenario promedio, se ha podido analizar que el negocio es rentable, de 

acuerdo a Ia inversion que se quiere hacer. tomando un incremento porcentual del 

5% de las ventas en todos los aiios. La proyecci6n anual se puede observar en el 

Cuadro Financiero 0 5. Como se puede analizar en este escenario el negocio sera 

bastante rentable en base a los resultados. 

En el escenario optimista las ventas tienen un incremento del 20% anual y los 

costos de ventas tambien aumentan en un 3%, lo que resulta en un VAN de $ 

I 09.273,37 y un TrR del 107%, dicha proyecci6n se encuentra detai l ada en el 

Cuadro Financiero N°6. 

9.7 Utilidad Real 

En esta ultima parte del analisis financiero, se obtuvo el fndice de rentabilidad 

del negocio, y se ha realizado una proyecci6n anual de cinco afios. Debido al 

anal isis de scnsibilidad, a traves de escenarios, las cifras indican que el negocio es 

viable en el escenario promedio, donde se proyectan unas ventas de crecimiento 

del 5% anual a lo largo de esos cinco aiios del proyecto y retleja un TIR de 

83,81% y un VAN de USD$ 57 .294,94, par Ia que los accionistas deciden 

implementar dicho escenario parser un negocio rentable. 

PERiODO DE RECUPERACION 

Payback 

I Mo 0 {I 2 3 4 5 

s (V 305,37) ~:r' 24.057,29 25.195.60 26~.82 27645,80 Flujo de C.ja Neto I 
$ m305.371 .•. ·t 47.030,48 72.226,07 98.616,89 126262.69 Aujo de Caja Acumulado I 

Anode Recuper~cl6n de lalnvet116n 

PAYBACK ._I _ _ ....:1,_18 __ _, Ano (s} La ln.ersi6n se recupera en oxt al'lo dos meses aproximadamente 
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Cuadro An6/isis Financlero # 5 

ESCENARIO MEDIO 
-----------------------------

I Ano o I Aiio 1 I Mo Z I Al\o 3 I Ano4 I Aiio 5 I 
Ventas $ 263.348,98 $ 276.516.42 $ 290.342.25 $ 304.859,38 $ 320.102,33 

(Costos de Ventas) $ 175.565,98 $ 184.344,28 s 193.561 ,50 $ 203.239,57 s 213.401.55 

Utilldad Brvta $87.782,99 $92.172,14 $96.780,75 $101.619,79 $ 106.700,78 

(Gastos) $57.163,88 $59.852,48 $62.675,51 $65.639,69 $68.752,08 
Suetdos y satanos $32.316,00 s 33.931,80 s 35.628,39 s 37.409,81 $39.280,30 

Sei'IAclos baslcos $3.780,00 $3 969,00 s 4.167.45 s 4.375,82 s 4 594.61 
Arriendo $5.325,64 $5.591 ,92 s 5.871 ,52 s 6.165,09 s 6.473 35 

Mar1<etlng $2.874,36 $3.018.08 $3.168,98 s 3.327.43 $3.493,80 
Gtos de Umpieza y 

Manten~melnto $3.168,00 $3.32640 s 3.492.72 $3.667,36 $3.850.72 
Segundad y Vlg1lancia $3.168,00 $3 326.40 s 34 92.72 s 3.667.36 s 3.850.72 

Gasolina $1.200,00 s 1.260.00 $ 1.323,00 $1389,15 s 1 458,61 
Mlselaneos $1.440,00 s 1.512.00 s 1.587,60 s 1.666,98 s 1.750.33 

Perm•sos $500,00 s 525.00 s 551 ,25 s 578.81 s 607,75 
(Oepreciacion) $3.391,88 $3391 88 s 3.391 88 s 3.391.88 $3.391.88 

(Amortlzaciones ) $170,00 $170,00 $170,00 $170,00 $170,00 
Utilidad Ante& do lntcrC!IO:I c lmpvc:;tos $30.449,11 $32.149,66 $33.935,24 $35.810,09 $37.778,69 
(Costos Flnancleros)lntereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

Utihdad Antes de lmpuestos $30.449,11 $32.149,66 $33.935,24 $35.810,09 $37.778,69 
(lmpuestos) 36,25% $11.037,80 $11.654,25 $12.301,52 $12.981,16 $13.694,78 
Utllldad Neta $19.411,31 $ 20.495,41 s 21 .633,71 s 22.828.93 $24.083.92 
+ depreclaciones $ 3.391 ,88 $3.391,88 $3.391.88 $ 3.391,88 $ 3.391.88 

mas amortlzaciones $170,00 $170,00 s 170,00 $170,00 $ 170,00 
utllidad Real -$ 27.305,37 s 22.973,19 $24.057,29 s 25.195,60 s 26.390.82 $27 645.80 
Valor Actual anual $27.305,37 s 20.063,92 $18.349.99 s 16 784.49 s 15.354.33 $ 14.047.59 s 84.600.31 
(1.1) ln~rslon lniclal s 27.305.37 
VAN s 57.294.94 
llR 83.81% 

FLUJO DE CAJA 

Saldo neto ejerciclo $22.973,19 $24.057,29 $25.195,60 $26.390,82 $27.645,80 

Saldo acumulado S22973,19 547.030.48 $72.226.07 598.616,89 $126.262,69 
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Varlacl6n Anual del Escenarla Media 

Venta crezca solo el 5% 

Variad6n anual 

Aiiol Ano2 Aiio 3 Ano4 
5% 

5% 
5% 
5% 
5% 
5% 

5% 
5% 
5% 
5% 

lmpuestos 

36,25% 

5% 

5% 
5% 
5%1 
5% 
5% 

5% 
5% 
5% 
5% 

1098 

TMAR 

14,50% 

AiioS 
5% 5% 

5% 5% 
5% 5% 
5% 5% 
5% 5% 
5% 5% 

5% 5% 
5% 5% 
5% 5% 
5% 5% 



Cuadra An61isis Finonciero # 6 

MEJOR ESCENARIO -------------------------------------

At'lo 0 Ai\o 1 At'lo 2 Aflo 3 Allo4 Mo5 

Ventas $ 263.348,98 $ 316.018,77 $ 379.222.53 $455.067,03 $546 080,44 

(Costos de Ventas) $175.565,98 $216.999,56 $ 260.399,47 $ 312.479,36 $374 975,23 

Utilidad Bruta $87.782,99 $ 99.019,21 $ 118.823,06 $ 142.587,67 $ 171.105,20 

(Gastos) $57.163,88 $59,072,93 $61.014,52 s 63028,42 $ 65 117,44 

Sueldos y salaries $32.316,00 $33.608,64 $34.952,99 s 36.351,11 s 37 805.15 

Ser.1cios btlsicos $3.780,00 $3.893,40 s 3.971,27 $4.050,69 $4 131,71 

Arriendo $5.325,64 $5.485,41 s 5.649,97 $ 5.819.47 $ 5.994,05 

Publicldad $2.874,36 $3.018,08 s 3 168.98 $3.327,43 $3.493,80 

Gtos de Umpteza y Mantenimeinto $3.168,00 s 3.231,36 s 3.295,99 $ 3.361 ,91 $ 3.429,15 

Seguridad y Vigilancia $3.168,00 s 3.231,36 $3.295,99 $3 361 ,91 $3429,15 

Gasolina $1.200,00 $ 1.224,00 $ 1.248,48 $ 1.273,45 $ 1.298,92 

Miselaneos $1.440,00 $ 1.468,80 s 1.498,18 $ 1.528,14 $ 1.558,70 

Permisos $500,00 $520,00 $540,80 $562,43 $584,93 

(Depreclaclon) $3.391,88 s 3.391,88 s 3.391,88 $ 3.391,88 s 3 391,88 

(Amortizaclones ) $170,00 $170,00 $ 170,00 s 170,00 s 170,00 

Utilidad Antes de lntereses e lmpuestos $30.449,11 $39.776,29 $57.638.54 $ 79.389,25 $ 105.817,77 

(Costos Financieros)lntereses $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 

Utilidad Antes de impuestos $30.449,11 s 39.776,29 $57 638,54 $79.389,25 $ 105 817,77 
(lmpuestos) 36,25% $ 11.037,80 $ 14.418,90 $20.893,97 $28.778,60 s 38 358,94 
Utilidad Neta $19.411.31 $ 25.357,38 $36.744,57 $50.610,65 s 67 458,83 
+ depreciaclones $ 3.391,88 $3.391,88 $ 3.391,88 $3.391 ,88 $ 3.391,88 

mas amortizaciones $170,00 $ 170,00 $170,00 $ 170,00 $ 170,00 

Utilidad Real ·S 27.305,37 $22.973,19 s 28.919.26 $40.306,45 s 54.172,53 $71.020,71 
Valor Actual anual $27.305,37 $20.063,92 $ 22.058,51 $26.850,85 s 31 517,89 $36087,56 136.578,74 
(LI) ln..ersion lnicial 27.305,37 
VAN 109.273,37 
nR 107% 

FLUJO DE CAJA 

Saldo neto ejerciclo I 1 s 22.973,191 s 28.919,261 s 40.306,451 s 54.172,531 s 7to2o,71l 

Saldo acumulado I 1 s 22.973,191 s s1 892,45 1 s 92 198,9o 1 s 146.371,431 s 217.392,141 
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Variacl6n Anua/ del Me jar Escenaria 

Crecimiento alto anual de las ventas 

Ano 1 
Variaci6n anual 

Ano 2 
20% 

3% 

4% 
3% 
3% 
5% 
2% 
2% 
4% 

lmpuestos 
36,25% 

Ano 3 
20% 
3% 

4% 
2% 
3% 
5% 
2% 
2% 
4% 
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Ano 4 Ano 5 
20% 
3% 

4% 
2% 
3% 
5% 
2% 
2% 
4% 

TMAR 
14,50% 

20% 
3% 

4% 
2% 
3% 
5% 
2% 
2% 
4% 



TMAR 
VAN ·£.·--:~· .· 
TIR . 

Afo 0 Aro 1 Afo 2 Aoo 3 Aoo -4 Aoo 5 

CS27 305 - S22 973 19 S2• 05729 S25 195.60 $26 390.82 $27 6-45.80 

1450% 
$57 294.94 

83,81% 

Todos estos resultados fueron bajo una tasa minima de aceptaci6n requcrida del 

14.5% y tomando en cuenta las cifras antes mencionadas. 

CONCLUSJ6N DEL ANALISIS FINANCIERO Y DE SENSffiiLIDAD: 

Obteniendo las razoncs financieras como se muestra en el Cuadro Financiero N° 

Ldel proyecto que reali7a Ia empresa XQUIZIT. se muestra que es totalmente viable 

} rentable en el mercado. 

El VAN es igual a $ 57.294,94 por lo tanto supera el valor de Ia invcrc;i6n y ya 

que Ia tasa de utilidad cxigida por los accionistas fue de un 14.5% el proyecto sigue 

siendo complctamentc positivo seg(Jn el criterio del V A1 . 

Se tiene uno invcrsi6n inicial de$$ 27.305,37 Ia cual sera recuperatlo en cl primer 

aiio y dos meses apro\imadamente del proyccto. ) Ia TIR es de 83.81% Ia cual 

indica que es mucho ma}or a Ia tasa de rendimicnto (1-LS%) por lo que sc considera 

como conclusion que cl proyecto de Ia emprcsa "XQUIZIT" es total mente viable de 

acuerdo a las proyeccion~.:s reaJizadas. 
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10. -AN ALI SIS DE RIESGOS 

10.1 Barreras y Nuevos Competidores 

Xquitil es una nueva cmpresa que antes de lan7arsc al mcrcado compctitivo 

debe 3nalitar cuales son y donde estan localitados los compctiuorcs; ademas de 

sus fortalctus, sus dcbilidades, sus ventas anuales, y mcnsuales. sus productos mas 

vendidos, cl target al cual van dirigidos, su posicibn en cl mcrcado, y su 

reconocimicnto entre clientes. Sobretodo anali~:ar aqut.:llas barrcras que ponen los 

competidorcs, que de alguna manera no permitiran atracr a los clicntes como esta 

proyectado al hacer el plan de negocios. 

AI crcarse una nueva empresa que representa un verdadero competidor para 

aquellas del mismo mercado. Ia principal estrategia que en su mayoria utiliza Ia 

competcncia. es Ia baja de los precios para asi captar Ia atenci6n del cl iente y 

rctenerlo de modo que el nuevo negocio qucda opacado y no solamente disminuye 

Ia probabi I idad de ventas si no que tam bien su mom I y en ciertas ocasioncs term ina 

en Ia quicbra si no sc taman las debidas mcdidas para contrarrcslarlos. 

AI hablar de los riesgos que se encuentran en cl mercudo se puede hacer 

referencia a riesgos de tipos naturales. humanos. tecnol6gicos } sociales. Cl riesgo 

que corrc Ia empresa por causa natural puede ser por cjemplo que en los meses de 

im ierno desde el mcs de diciembre hasta el mes de \bril. cuando se haccn presemes 

las fuertcs lluvias, se pueda presenlar el caso de una inundacion en las in\Lalaciones 

por las fucrtes prccipitaciones. Cuando ~e hablan de riesgos de tipo humanos: son 

aqucllas que pueden ser causadas por los mismos colaboradorcs de Ia empresa en 

caso de ulguna in con formidad con sus patron as, ellos puedcn demandar a Ia cmpresa 
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Cuadra An6/isis Finonclero # 7 

Ratios de Rentabilidad 

Bi!IQD d!: reot!!bllidid (~} 

B!:Ddlmlc ntQ 112br.c li11Dll!:Di6n Q ~QbrJ: 112~ aghlQS l!2ti1!:~ (BQI Q RAI} 

I AfiQ.l AfuU Ai'lo 3 Ano4 Ai'lo 5 

I 
R.O.I Utllldad Neta 19.411 ,31 20.495,41 21 .633,71 22.828,93 24.083.92 

Actl..os Totales 48.18 1,25 70.413,96 96.043,56 122.955,17 151 .225,93 

Ratios I 40,29% 29,11% 22,52% 18,57% 15,93% 

Esta raz6n nos ind1ca el poder de obtenci6n de utllldades de Ia inwrsi6n en libros de los acc•ooistas. 

B~:tomg 5!2br.c !:I QRitil 

B~:tgmg sobrf: el gaitil Q!ltilbh: IBS:t a BQU 

Ano1 Afut2 Afto 3 Aflo 4 Aiio 5 

ROE Ulihdad Neta 19.411.31 20 495.4 1 21633,714 22828.9347 24083,91638 

Cap1tal Cootable 25.503.19 45 998.59 67 632.31 90.401 .25 114 545.17 

Ratios 76,11% 44,56% 31,99% 25,14% 21,03% 

~ 
E!;;UAs:IQ~ PE DUPO~I 

AiiQ 1 Mtl Aiio 3 Aiio 4 Afto 5 

Dupont Ut1lidad Antes de lmpuestos 30.449.11 32.149,66 33 935,24 35.810,09 37 778.69 
ACII\0 Total 48.181.25 70.413.96 96.043.56 122 955,17 151 225.93 

Ratios 63,20% 45,66% 35,33% 29,1.2% 24,98% 

!.!tilidild d!: li~ ~!:Dii~ 

M2..l AiiQ_l Atlo 3 Ano4 Ano 5 

Ulflidad Antes de tmpuestos 30 449.11 32149,66 33.935.24 35 810,09 37 778,69 
Ventas Totales 263.348,98 276 516.42 290342.25 304 859.36 320 102.33 

Ratios 11,56% 11,63% 11,69% 11,75% 11.(10% 
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Ratios de Solvencia 

~t6!!..!kJ:.nd~udamlento 

Aful.1 A0o...2 Al\o 3 Allo 4 Allo 5 

Deuda totates 1 484 57 3 201 ,88 7 187,75 1128043 15467 27 

ACIIIOS lotales 48 181 25 70 <113.116 116 0<13.56 122 055.17 151 225 93 

Ratios 3,04" 4,55" 7,49% 9,17% 10,23% 

En promedlo el 35 % de Ia deuda por los 5 ai'los correspond& a lerceros y el 85 "' corresponde a los 
ecclonlatas Esto qulere decir que Ia empresa es sol'o(!nte y no neceslta endeudamlento externo El poco 
endoodamlento que Ilene corresponde a materias pnma y otros pro~eedores 

Cobertu(ll d!: Gi1$t01.f.ilm 
Afi2.l AftQ..2 Ano 3 Ano 4 Atlo 5 

U!llldad Br\lla 87 782.99 92172,14 116 780,75 101 819 79 108 700.78 

Gastos Ft!OS 41 421.64 43 <!82 72 451187 36 47 950 73 50 34826 

Ratios :z.u :z.u :z.u :z.u :z.u 

Mts o-tos ft,os est., aberto en promedio 2.12 porIa uti~ bf\Aa 

Ratios de Liguidez 

Raz~o dc..Uaulttl 
Mtl AiiU Mo3 Allo 4 A/los 

ACIIIO Corriente 2G 967,78 49 200,47 74 830,07 101 741,58 130 012,44 

Pas110 Comerne 1 454 57 3 201 88 7 197,75 11 280 43 15 467.27 

Ratios 18,41 15,37 1040 9,0l 8,41 

Mia paa11o0a comentes est an cubierto en promedlo 12,32 ~eeea por mls actlloOS corrientes, esto refteja que Ia 
empresa ltene aufictenle hqUtdez 

~mbalo 

Mo..l Mol Al\o 3 Allo4 Allo 5 

AcUIO Comente • Pasr.o Comente 2G 967,76 <19200,47 74 830 07 101.741,58 130 012 44 
1 484 57 3 201 .88 7 197,75 11 280 43 15 467 27 

Ratios 25.503.19 45.998 59 67.632.31 90.461.25 U4.545,17 

M.s pastiOS comentes estan cublerto en promeeo en USD 118 828 oo por mts KllloOS comentes esto ree&,a 
que Ia empresa t ene su6ctente llquldez 
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y as[ hacer grandes perjuicios. En to tecnol6gico ya sea a Ia hora de manejar un 

sistema para manejar los eventos, calcular el stock de materiales y materia prima, en 

el momcnto que suceda algo como cortes de luz, corte del mismo programa en el 

momento de necesitarlo, por to que se necesita !Ievario tambien de una forma 

manual. Con respecto a riesgos sociales. se puede dar el caso de tener algun 

percance con un cliente que no haya estado con forme con el servicio brindado y este 

haga comentarios negativos con respecto a Ia empresa. 

Tambien se debe tomar en cuenta las barreras de tipo emotivo, que en un futuro 

impedirian cerrar el negocio, debido a que estaria involucrada una parte afectiva. y 

por ello dificultarfa dejar el negocio at que tanto esfuerzo y empeiio se ha dedicado. 

Existen algunas entidades que podrlan incidir en Ia vida de nuestro negocio, 

tanto de manera positiva como negativa, y a las cuales hay que tomar en cuenta 

para futuras rcferencias. En el caso de esta empresa en particular, que es un negocio 

dentro de Ia industria de Ia alimentaci6n, se pucde encontrar los stakeholders 

detallados a continuaci6n: 
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• Jefatura de Salud: Esta jefatura se encarga de que los 

establccimientos que se dedican al manejo de alimentos y bebidas, esten en 

las condiciones id6neas para realiLar csta actividad. 

• Camara de Turismo del Guayaquil: El pertencccr a esta Oimara le 

da a los negocios o emprcsas cierto cstatus de regulados denlro del mercado 

turislico. 

• lntendencia de Policfa: Como Policfa administntliva le corresponde 

el mantenimiento del orden publico y Ia prevcnci6n de los delitos. 

• Municipio de Guayaquil: Se encarga de extender los pennisos de 

funcionamienlo para los diferentes establecimientos de comercio, ademas 

que aqui se realizan los diferentes tramites de uso de suclo. 

• Servicio de Rentas lnternas: Es el organismo fiscal recaudador de 

impuestos a nivel nacional. 
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11.- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

A continuacion se prcsenta un cuadro con el cronograrna de actividadcs: 

t\ctividades Diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
20 11 2012 

I 2 " .) 4 2 3 4 2 3 4 2 3 4 2 3 ' 4 2 " .) 4 2 
.., 
.) 

X X X 
I Documenlos Legales 

para Ia ape1tura de Ia 
empresa. (Facturas, 
Permisos 
Municipales, 
Pe1misos de los 
Bomberos) 
lmplementar el Plan 
de Marketing 

X X X X X X X X X X X X X X X X X X ~ X X X X 

Firma de contrato de 
arrendamiento 
Adecuaciones 
necesarias del local 
para su 
funcionam iento. 
Contrataci6o del 
personal 
Compra de actives 
Realizar invitaciones 
para Ia lnauguraci6n 
lnauguraci6n de Ia 
empresa 
Capacitaci6n al 
personal 

I 

X I I I 
I X X I 

X 

lx X X 

X 

X X 

I 

X 

X 

I I 

I 
l 

I 
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1\ctividades 

Realizar charlas y 
encuestas para medir Ia 
satisfacci6n de los clientes 
Analizar las encuestas e 
lnforme 
Hacer una 
retroalimentaci6n basado 
en las encuestas 

Efectuar el Balance 
General de Ia empresa 

Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 

I 2 3 4 l 2 3 4 I 2 3 4 2 3 4 l 2 3 4 2 3 4 

X X X 

X X 

X X 

X X 
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12.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Mediante el proceso de Ia tesis se logr6 cumplir el objetivo especffico de 

desarrollar un plan de negocios para crear una empresa de catering c introducirla al 

mercado, estableciendo los lincamienlos necesarios para que esta surja de manera 

correcta. 

A traves de este plan de negocios, donde se realizaron varias encuestas en el 

sector Norte de Ia ciudad, se ha logrado determinar el segmento del mercado al que 

estani enfocado el negocio. que sera Ia clase media-media alta. Se diseii6 una 

campafia de marketing (diseiio de publicidad en medios, material POP como 

volantes, banners, etc., publicidad en medios virtuales) orientados a generar 

introducci6n y posicionamiento en el mercado. 

En esle p lan se expone los resultados de Ia investigaci6n efectuada para Ia puesta 

en marcha de Ia empresa de servicios Xquizit Catering Gourmet, en donde se 

concluye que es un negocio rentable, ya que Ia parte financiera arroja un resultado 

favorable con respecto a los ingresos que se proyectan recibir, apreciados en Ia 

proyecci6n anual efectuada descrita en el presente trabajo de investigaci6n. 

Como recomendaci6n se debe tomar en cuenta cada una de las proyecciones 

estimadas para acatarlas a cabalidad para lograr e l exito que menciona el proyecto; 

se debe medir costos, gastos y tener Ia meta clara del volumen de ventas, siempre 

tomando en cuenta Ia calidad del servicio, el cual es nuestro objetivo principal. 
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ANEXOS 



ANEXO 1 

a) Gereote General 

kathiuscaycaza@hotmail.com 
Telefonos: 2396581-097105390 

Cd Ia. Nueva Kennedy Calle D villa 526 

KATHIUSCA YCAZA GUEVARA 

Informacion Personal 

Nadonalidad: 
Lugar de nacimiento: 

Fecha de Nacimiento 

Estado civil: 

Superior 

Secundaria 

Prim aria 

Cursos 
Realizados 

Ecuatoriana 
Guayaquil-Ecuador 

6 de julio de 1982 

Casada 

Universidad Cat61ica de Santiago de Guayaquil 
lngenierfa en Administrad6n de Empresas Hoteleras y Turisticas 
Egrcsada 

Instituto Integral Sudamericano 
Bachillcr en Quimico Biol6gico 

lnstitulo Bilingiie de las Americas 

Computad6n: Word, ExceL Power Point, Internet, Fidellio y Sabre 
Universidad Cat6lica de Santiago de Guayaquil 

Ingles Nivellnterrnedio 
Universidad Cat6lica de Santiago de Guayaquil 

Frances: Nivel Principiante (I NIVEL) 
Alianza Francesa de Guayaquil 



Relaciones Humanas Laborales 
SECAP-Guayaquil 

Educaci6n 
Experiencia Laboral 

• Coordinadora de Eventos 
l Iotcl Ramada 
Encro 2011- hasta la actualidad 

• Ascsorias Tunsticas en Guayaquil 
P.1quetes turisticos y coordinad6n de guias 

• Propietaria Administradora 
CABINAS OOBITEL 
Enero 2007- febrero 2009 

• Asistente del Area de Capacitad6n 
CINDESON (Corporad6n de lnvestigaci6n y Desarrollo Social Nacional) 
2001 2007 

• Guia del Museo Hist6rico Municipal 
M. l. Municipalidad de Guayaquil 
2002-2003 

Referencias Personales 

• Lcdo. Manuel Yagual 
Director 
CINDESON (Velez 526 y Garda Aviles) 
1 elf.: 097s.t9098- 0935401-12 

• I:.c. Guillermo Fierro Fierro 
jefe de Producto 
IIOLCI\1 
felf.: 09-1569013 

• Lcdo. Mario Aguilar Hinostroza 
jefe de Desarrollo de Canales 
Pharmacy's 
Tete£.: 092.'->20497- 2289500 ext. 4323 



b) Jefe de Producci6n 

Informacion 

personal 

Educaci6n 

Cristina Paola Cepeda Mena 

Cdla. La fuente mz 1 solar 14 

Guayaq uii - Ecuador 

TEL: 22052 17 - 09713409· 

E- mail : cristina_cepeda@hotmail.com 

Fecha de nacimiento: Agosto 1 5,1987 

Lugar de nacimiento: Guayaqui l- Ecuador 

Nacionalidad : Ecuatoriana 

Estado civil : Soltera 

Superior: Universidad Cat61ica Santiago de Guayaquil. 

(UCSG) 

Carrera de lngenierfa en Administraci6n de empresas 

Turisticas y Hoteleras 



Experiencia 

I aboral 

Aprobada. 

Secundaria: Colegio Cruz del sur 

Guayaquil - Ecuador 

Titulo: Bachiller bilingi.ie en Producci6n de Bienes y 

Servicios 

CERRETI. S.A (Junln 114 y malec6n) 

Pasantlas en el perlodo 2005 - 2006 

Guayaquil - Ecuador 

Hotel The Red Mangrove Adventure Inn 

Pasantlas, un mes, ario 2007. 

Galapagos - Ecuador 

BM Tours (Edificio Equilibrium planta baja local 58) 

Pasantfas, dos meses, ario 2008. 

Guayaquil - Ecuador 

TAME (Av. Nueve de octubre y cordova, Edificio Gran 

Pasaje) 

Pasantlas, dos meses, ario 2008. 

Guayaquil - Ecuador 



Certificados 

BM Tours- AEROGAL (Rio centro ceibos) 

Desde Octubre 2008 hasta jul io 2009 

Guayaquil -Ecuador 

Lineas Aereas Costarrisenses Laesa S.A - TACA 

Desde Julio 2010 

Guayaqui l - Ecuador 

- Museo Presley Norton 

I Feria Gastron6mica de Ia Costa ecuatoriana 

Agosto 31 del 2008 

- Taller de Arte Fotog rcifico, Edici6n Digital 

Del 24 de marzo al 5 de abri l del 2008 

- Segunda Feria lnternacional de Turismo 

"Principales destinos turisticos de America" 

Agosto 24 del 2007 

- Comunidad Educativa de Ia Universidad Cat61ica 

Santiago De Guayaquil 

Proyecto Educativo Casa Abierta 2007 

- Seminario Motivaci6n, comunicaci6n y carisma con 

apl icaci6n en Prog ramaci6n Neuro Linguistica (PNL) 



ldiomas 

lntereses 

Referencias 

personales y 

laborale 

Ingles, verbal y escrito 

Vincu larme a una institucion que plantee nuevos retos 

profes ionales y personates a fin de poder aplicar las 

destrezas adquiridas y desarrollar nuevas que me 

permitan dar un servicio de calidad optima y 

realizacion permanente. 

Adriana Ramirez, Coordinadora de Ventas de The Red 

Mangrove Adventure Inn, 02 23823932 I 023823801 

I 023823941, 

sales 1 @redgalapagos.com 

Cuenca - Ecuador 

Dr. Socrates Vera Castillo, Junin 1 14 y malecon 6to 

piso oficina 5, 2310509 230292 1 

Guayaquil - Ecuador 

Dr. Paul Ortiz Suarez, Miraflores calle 2nda numero 

306 y ave central. 

2202 390 099777775 

Guayaquil - Ecuador 



c) Director Administrativo 

Teran 

Informacion 

personal 

Educacion 

Experiencia 

profesional 

Sauces VII mz. 07 villa # 6 2275250 
092434096 
silvanilla22@hotmail.com 

Silvana Gisella Cilrdenas 

Estado civil: Casada 

Nacionalidad: Ecuatoriana 

Edad: 32 aiios 

Lugar de nacimiento: Guayaquil 

Fecha de Nacimiento: Julio 2, 1977 

2010 Unlversidad Cat6/lca de Santiago de 

Guayaquil 

Guayaquil- Ecuador 

Egresada (actualmente) 

lngenieria en Administraci6n turisticas y hoteleras 

Co/egio Uceo Cristiano de Guayaquil 

Guayaquil- Ecuador 

Bachiller en Informatica 

Enero 2007- Diciembre 2008 

Museo Municipal de Guayaquil 
Coordinadora del Proyecto 

Museo ltinerante de Guayaquil 

• Manejo de procesos de selecci6n de pasantes para el proyecto 
Museo ltinerante. 

• Elaboraci6n de Ia base de datos de empresas y colegios para 



este proyecto. 

• Visita a colegios para presentar el proyecto Museo ltinerante. 

• Recepci6n y revision de hojas de vida. 

• Elaboraci6n de lnformes de preselecci6n e lnformes finales de 

pas antes. 

• Entrevistas a candidates para pasantfas. 

• Redactar oficios para enviar a los respectivos colegios de 
Guayaquil informandoles sabre este proyecto. 

• Realizar y presentar las propuestas a los directores de los 
colegios y ejecutivos de las empresas. 

• Capacitaci6n de nuevas pasantes. 

• Evaluaciones de candidates. 

• Elaboraci6n de Cuadros estadfsticos mensuales de las visitas a 
colegios. 

• Supervisar a los gufas (pasantes) que cumplan sus funciones a 

cabalidad. 

• Supervisar Ia parte operativa del traslado de las piezas del 

Museo ltinerante. 

• Visita a empresas para presentar el proyecto Museo ltinerante. 

• Verificar el espacio en las respectivas empresas y colegios para 

el Museo. 

• Organizar Ia inauguraci6n del museo a los diferentes planteles y 
empresas. 

• Elaboraci6n de un calendario de actividades mensuales para el 
Museo ltinerante. 

• Elaboraci6n de guiones para los pasantes del Museo. 

Octubre 2008 

Hotel Hilton Colon 

• Pasantfas en el hotel en el area de banquetes 

Octubre 2004 

Automotores Continental 

• Ejecutiva de ventas 

• Elaborar reportes mensuales de ventas 



ldiomas 

Manejode 

Utilitarios 

Referencias 

Enero 2000-Septiembre 2004 

Museo Municipal de Guayaquil 

Gufa del Museo Municipal 

Oelegada del Director del Museo Municipal 

• Supervision del inventario de reserva 

• Actualizaci6n de los datos de las piezas del museo 

• Entrega de reportes a mi jefe inmediato 

Guia del Museo Municipal 

• Atenci6n a los turistas 

• Guianza personalizada 

• Guianza a grupos 

• Guianza en el Museo ltinerante 

• Guianza en el Museo Cobra Vida 

• Guianza en los sitios hist6ricos de Guayaquil 

• Organizar los eventos del Museo 

Ingles intermedio 

Dominic del programa Windows (Word, Excel, PowerPoint, Publisher, 

Access, Outlook Express) 

• lcda. Olga Guerra Pizarro 

Directora de Cultura 

Del Gobierno Provincial del Guayas 

• lng. Jhonny Romo Hinostroza 

Auditor 

Solubles lnstantaneos 

• Pslc. Claudia Vasquez 

2283383 

2205354/ 2204500 



Consultora 

Deloitte 2452770 ext 105 

Cursos Realizados 
Curso de Servicio al Cliente 

Dictado por Universidad Cat61ica 

Cursos: Utilitarios: Word 5, Excel 5, Power Point 5, Windows 

85, Windows 98 

lnstituci6n: TeiiCollege 

Curso: Ingles Level 3 

lnstituci6n: CCLS (Cultural Center for Language Studies) 

l' 1 ;ni-Flcrida 
Curso: Ingles (13m6dulos aprobados) 

lnstituci6n: C.E:N: (Centro Ecuatoriano Norteamericano) 

Curso: Capacitaci6n general (lnducci6n y Asertividad) 

lnstituci6n: Muy !lustre Municipalidad de Guayaquil 

Seminario: XVI Convenci6n Nacional de Turismo 

I Expoferia Binacional de Turismo Ecuador-Peru 

Semina rio: II Congreso Nacional y I Latinoamericano 

De Estudiantes de Turismo 

Curso: Ingles Essex County Collage 

Cuarto Nivel Advanced 

Newark, New Jersey 



ANEXO 2 

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES PARA REALIZACION DEL PROYECTO 

Aqui se detallnn de mancra diaria) mensual. Ins nclividades que se realitnron desde 
cl mes de agoslo hac;La In recha. para culminar d lrabajo de lesb prelicnlado. 

AGOSTO 

- . -
Domingo Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Sabado 

I 2 ; ~ 5 (! 7 

s I) 10 II 12 13 ~~ 

I 

I c ,, 17 II! I~ =II 21 

2: "1 ~~ =' , .... :7 :s 

Primer Primera reunion del 
encuentro con grupo: Lluvia de 
el grupo para ideas para escoger 
fijar fecha de cual seria el tema 
reuni6n. de tesis. 

~~ l:) u 

Segunda 
reunion 
gntpal: Se 
escogi6 
tema de tesis 

.....__ i 



SEPTlEMBRE 

Domingo Lones Martes Miercoles Jueves Viernes Saba do 

I 2 J "' 

-~ (i 7 R 9 111 II 

Se realizaron las 
respectivas 
im estigaciones 
para Ia tesis. 

I 
11 1J 14 I u: 16 ,~ Ill 

Se hizo Ia Se busc6 
tercera reuni6n: informacion 
Se procedi6 sobre cl 
hacer el 

I 
analisis de 

resumen Ia industria. 
ejecutivo. 
Misi6n. Vision 
y objeth os de Ia 
empresa. 

I 
1c1 20 21 .11 2J I 24 l~ 

En base a las Se realiz6 el 
i nvestigacion amilisis de 
es del mcrcado y 
amilisis, se factores 
procedi6 e:-.temos de Ia 
hacer esa empresa. 
parte de Ia 
tesis. 

f-,-· 
2"' 28 29 JO -

Se busc6 
Sc visito y se 
cntrevist6 a los 

informacion de competidores 
los posibles Luis Magra 
clicntcs y I l compctidores. 1 



OCTUBRE 

-- - -
Domingo Luoes Martes Miercoles Jueves Vieroes Saba do 

u I 
~ I '1 
I 

- -
l ~ ~ b 

. 8 9 

Se dccidi6 Se busco mas 
colocar el in formaci6n y se 
nombre de Ia realiz6 el plan de 

empresa, marketing. Focla, 

raz6n socia l, estrategias. 

slogan. y se 
hizo el 
organigrama 
de Ia empresa. 

Ill ' '' reunion con IZ 13 II l!i 16 

el grupo y se En esta reuni6n 

analiz6 sobre Ia se hizo el 

investigaci6n de marketing mix 

mercado y se de Ia empresa y 

cre6 Ia se analiz6 cuales 
encuesta. serian los 

productos, el 
precio, plaza y Ia 
promoci6n que 
se ejecutaran. 

~ 

17 IS 19 20 ~. 22 lJ 

Se investig6 Se fonn6 un 

I 
cuales serian programa de 
las posibles acciones donde 
herramientas se indica que 
que se promociones se 
utilizaria en Ia van a utilizar. 
promoci6n. 

:4 :!5 j26 .,., 
2!1 29 .411 _, 

Se hizo el plan 
de operaciones Se realiz6 

y se concreto el plan 

quienes serian financiero. 

los proveedores. 

ll 



NOVIEMBRE 

Domingo Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes Saba do 

Se analiz6 
cuales serian 
los riesgos, 
barreras y 
nuevos 
competidores 
de Ia empresa. 

1---
7 ~ l ll• II ft - . 

Se empez6 a Se realiz6 las Se realiz6 
realizar las encuestas de las encuestas 
encuestas en Ia tesis. de Ia tesis. 
el sector 
norte de Ia I ciudad. 

I~ 15 ll1 17 IS 4 211 

I Se realiz6las Se reali z6 las Se recolect6 

I en~uestas de Ia encuestas de todas las 
teSIS. Ia tesis. encuestas y 

se procedi6 

I 
hacer Ia 
tabulaci6n 

~I 
,.., ?3 ''l 25 :(, 27 --

Se realizaron 
los cuadros 
estadisticos de 
las encuestas. 

~~! ~,, ill 

i I 



DICIEMBRE 

-
ruev~ 

-Domingo Lunes Martes Miercoles Vieroes Sabado 

I I 
~ 1 I 

Se realiz6 el 
guion y se 

I investig6 en 
que Iugar se 

I . 

podrian hacer 
las cunas. 

5 ' I ; 10 I I Se Revision Se realizo 
realizaron de Ia parte Ia cui'ia 
los cuadros ftnanciera. radial 
de Ia parte 
ftnanciera. I - -

I'~ I t5 I~ 11 It• 17 li\ 

Se realiz6 Ia 

1 

Presentaci6n 
cui'ia radiaL del primer I 

I borrador de Ia 
tesis. 

JCI ~·) 
., ., .. ., . :J ::!S -- __ , 

.:c~ _, I ,~ 
I 

I 

~~ 2'J \•] ~I 



ANEXO 3 

( 0\IPE'I IDORI <.; 1'-<DIRl:CTOS 

BANKERS CLUB 

10 de Noviemhre del 2009 

SeiforiJa 

Cristina Cepeda 

Telef.-2205217 

MaiL- crlstina_cepeda@ltotmaiLcom 

Ciudad 

Estimada se1iorita Cepeda· 

Es un placer para nosotros poder ofrecerle toda Ia infonnaci6n necesaria para Ia 
reali=acion de su Matrimonio Civil en nuestras insra/ac:iones del Bankert Cluh 

Fechas Tentativa: Yiernes 06 de noviembre del 2009 

Sa/6n: Sa/a 2 y J 

No. de lnvitados: 60 personas 

CoSio del Sa/6n: USS 550.00 (CORTESI. I) 

Bora de recepcl6n: 20h00 

F/naliUl: 03800* 

Sugerencla de alimentos: Paquete de Boda.s Buffet USD$28.00+ 22% 



Menu servido USD$25.00 + 22% 

"'Se {actura US$100.00 + 22% imp. cada hora despues de las 03h00-05h00 

COTIZACION 

Menu servido 60 personas- V ALORES INDIVIDUALES 

Concepto Personas Valor unitario valor total 

Menu servido 60 25.00 1.500.00 

Bebidas soft ilimitadas 60 3.00 180.00 

Descorche ilimitado 60 2.50 150.00 

DJ-Carlos Naranjo-5 horas(*) I 250.00 250.00 

J'vleso de pous cafe (cliente bajativos) 1 CORTES/A CORTES !A 

Degustacion para 2 personas 2 CORTESI~ CORTES/A 

Plantas decorativas(palmeras) CORTES/A CORTES fA 

Tickest de parqueo 15 CORTESIA CORTESIA 

lmpuestos 22% -157.60 

Total aproximado US$2.537.60 

• No iocluye eo cotizacion servicios de flores ni equipos h~cnicos especiales. 
* V ALORES ADIClONALES 

Buffet Business Bankers 60 personas 

Concepto Personas Valor unitario valor total 

Buffet 60 28.00 1.680.00 

Bebidas soft ilimitadas 60 3.00 180.00 

Descorche i/imitado 60 2.50 150.00 



DJ-Carlos Naranjo-5 horas * I 250.00 

Mesa de pous cafe (cliente bajativos) 1 CORTESIA 

Degustaci6n para 2 personas 2 CORTESIA 

Plantas decorativas(palmeras} CORTES/A 

Jmpuestos 22% 

Total aproximado 

Bankers Club incluye: 

• Alquiler de Sa/a 
• Bebida soft ilimitadas 
• Memi servido o buffet a su elecci6n 
• Descorche de Licores del Clie111e ilimitado 
• /nvitaci6n a Ia degustaci6n delmemi para 2 personas en el Wine Bar 
• Arreglo de Sa/a con Mesas redondas y mantelerfa de lujo 
• Plantas Decoratil·as (pabneras) 
• Mzisica Ambiental para el Evento 
• Pan/alia para Ia Proyecci6n 
El Club proporciona: 

• Mesas 
• Manteleria de lujo(.f opciones) 
• Menaje 
• Meseros para el servicio 
• Audio 
• Jnfocus 

El Cliente proporciona: 

• Licores 
• Centros de mesa (flares) 
• Musica (DJ 6 grupo musical) 
• Mesa de dulces y torta 

Forma de pago del evento 

250.00 

CORTES/A 

CORTES/A 

CORTESIA 

-197.20 

US$2. 757.20 

La cancelaci6n del evento puecle hacerlo en efectivo, Fmjeta de creclito o cheque a nombre 

del Bankers Club. Para confirmor su reserl'aci6n necesitamos un abono mfnimo de US$ 
1.015.04 (menu servido) y elsa/do del valor contratado agradeceremos sea cancelado 15 
dfas antes del evento 



NORMAS CONDICIONES Y DISPOSJCIONES 

GENERALES PARA EVENTOS: 

• Los valores coti=ados pueden ''ariar sin previo aviso. 
• Sino se reciben los abonos en el cronograma estipulado, el Club se reserva 

el derecho de disponer de Ia fecha separada. 
• Cualquier aumento de personas. debera ser comunicado minimo 48 horas 

antes del evento, caso contrario, no se podran reali::ar los cambios 
solicitados (solo se aceptarim aumentos. no disminuciones) 

• En caso de que el clientelsocio pro"·ea el licor. este debera ser entregado 
persona/mente a Ia persona encargada en el piso 32, en los horarios 
establecidos. Deberajirmar Ia entrega recepcion. 

• El socio cliente debera Informar a los proveedores del evento sabre el 
horario establecido por el edificio La Previsora que es de: 6h00 a 8h00 6 de 
18h00 a 201100, de Junes a viernes. Fuera de este horario, el personal del 
Edificio o del Bankers Club no permitira el acceso de personas. de 
materiales de decoracion. ni de equipos. 

• Tanto el socio c/iente como todos sus invitados deberim ob\·en·ar el codigo 
de vestimenta establecido por e/ Club. Se recomienda seiialar/o claramente 
en las invitaciones 

• El aumento de Jnvitados adicionales a lo estipulado en el Contra/a, se 
facturara por aparte como alimentos, bebidas y descorche. 

• Por ra=ones de seguridad y exclusividad, e! sociolcliente debera 
proporcionar una lista de invitados ordenada alfabeticamente, con letra 
legible preferiblemente impresa a m(iquina. 

• Se realizarcl 1111 control de ingreso a medias de connmicucion y prensa de 
acuerdo allistado e instrucciones proporcionadas por el socio cliente. 

Anticipos: 

Bodas, Fiestas de 15 aiios. Eventos especiales: 



• Para/a o,;cparacion defechas se requiere de 1111 amicipo del -10% del mlor de 
Ia coti=t1cion . .\fiemras este no se reciba. el Cluh podra div><mer lihremente 
de la.fi.•clw 

• 1:.1 contmto debera encontrar~e dehidwm .. 'IIIC! jirmuclo. do.~ me,es antes 
• l a dexll\tacion (en caso de haber/a) de hera reali=arse minimo 3 \·emanas 

wife\ 

• El valor del evento deberti encontrarse to/a/mente cancelado 15 dlas antes, 
con el voucher en garantla entregado 

• Plan de pagos: 
-10% Anticipo 

I 0% 1 meses antes 

15% 1 mes antes 

25% 15 dias antes 

Pena/izaci6n: En caso de que el evento sea cancelado o movida su fecha, se 

relendrd o cobrara, segun sea e/ caso, el 50% de lo anlicipado. En el caso de 

que el evento sea cancelado menos de 15 dlas antes, se penal/zard con e/100% 

del valor anlicipado. 

Nota: 

El even to deberti encontrarse lola/mente cancelado 15 dlas antes de su 

rea/izaciOn, sin excepciones. 



Otros Eventos: 

• Paru Ia separacic)n de fechas se requiere de 1111 cmticipo del 50% del mlor de 
Ia coti:acion. Hientras este no se reciba. d Club podra disponer libremente 
de Ia feclw 

• 1:."1 wntrato debeni enconlrarse debidamente flrmado minimo 15 elias antes 
• El \'a/or del evento debera encom rarse to/a/mente ccmcelado una semana 

antes, sin excepcion. ademas el sociolc:lienle debera e/1/regar un voucher en 
garcmtia 

Pena/izaciOn: En caso de que el evento sea cancelado o movida su f echa, se 

retendrti o cobrara, seglln sea el caso, el 50% de lo anticipado. En el caso de 

que e/ ~nto sea cancelado menos de una semana antes, se penalizara con el 

100% del valor anticipado. 

Nota: 

El evento deberti encontrarse totalmente cancelado una semana antes de su 

realizaciOn, sin excepciones. 

£1 ( '/ub no se rc.\pomabili=a por Ia contraracujn de arreglo.\ jloraleJ para el ew:mo. e:!>TOs 
clehertin ser proporcionados direcramente por el c:ltente 

£\te t!l't!nto e"' tan imporrame para LISted como para 11osotrm. por lo tanto brmdaremos el 

mC!)or de llllestros esfiter=os para lograr el b:ito de:/ mismo. 

Fn e\pw·u de sus gratus noticias, quedamos de usted. 



A tel1/tlllll!llte. 

Milena Molina 

Departamento de Eventos 

Tetefono: 2-515066 

SUGERENCIAS DE MENU A SU ELECCJON 

Mil Islas 

T:irtara de salmon chileno ahumado 

con quenelle de queso crema 

y esp:irragos verdes 

• • • 

Medal lones de lomo fino con caracoles 

en salsa de estrag6n 

Timbal de papa a Ia crema 

} perla de 1.anahoria 

• • • 

Terrina de frutilla al natural con coulis de dur.uno 

Mar Azul 

C6ctcl de mariscos sobre cama de palmitos y musclina al aroma del azafnin 



• • • 

Co~·ina a Ia parrilla perfumado al CUrT) con mJntt!quilla de anchoas 

) papas parhienne 

• • • 
Crepe Suzette 

con helado de vainilla 

Arena 

escargots gratinados a Ia pannesana 

• • • 
EscaJopina de pa"o con almendras en salsa de ciruelas pasas 

acompanado con arro1 fiesta y 

estaci6n de legumbres 

• • • 
Panacota de frambucsa) frutas ex6ticas 

Paraiso 

Sopa de mariscos perfumados at pernod con crepa at homo 

• • • 
Tern pure de camnrones en salsa de SO) a y arroz sal\ ajc de Canada 

con estaci6n de Jegumbres 

y duque de papa 

• • • 



Mouse de almendra 

con coulis de ,·ainilla 

Oasis 

Croqueta de jam6n 

relleno con choclo americano 

• • • 
Suprema de polio al grill en salsa de BBQ 

arroz con CUlT) ~ zucchini mi~to con tomute 

• • • 
Pera al \ ino blanco 

con natilla de chocolate negro 

SUGERENClAS DE BUFFET A SU ELECCIO~: 
(1 Entradas, 2 Ensaladas, 3 Platos fuertes, 2 Guarniciones y 3 Post res) 

ENTRADAS FRIAS ( I opciones) 

1. Pate de hi~adillos a/ Funghi 
2. Slice!.\ de .wlmon .\ lenguado sobrt? pc!sto y pepperoni 
3. Galcmtina de aves con pistacho 
4. Jcmuin J'irginia sobre eliSa/ada parmentiere a/ limon 
S. Lomo de cerdo glaseado con danuJsc:os 
6. .lamc)n de pa1·o con ensalada de man::ana 
7. Clwrc:uteria en espejo 
8. 7 errina de mariscos con salsa choron 

ENSAL-JDAS (2 opc:ione\') 



9. Ensalada Calixto 
10. Ensalada Ardenes 
11. Ensalada Campesina 
12. Eusalada Nicoise 
13. Ensalada Col Slmv 
14. Ensalada Cesar 
15. Ensa/ada Siciliano 

PLATOS FUERTES (3 opciones) 
16. Toumedo de res encostrado a Ia Dijonaise 
17. Lomita de res Graiby 
18. Solomillo de res a Ia Rossini 
19. Estojado Bavaro 
20. Fajitas de res Stroganoff 
21. Lomo a! Armagnac 
22. Medal/ones de res Forestiere 
23. Fondue de lomo de res 
24. Jnvoltini de temera Orloff 
25. Escalopas de ternera con salsa de queso 
26. Milanesa de ternera 
27. Bunuelos de ternera al Pomodoro 
28. Saltimboca de ternera 
29. Estofado de rernera a! curry con cebolliras 
30. Fajitas de ternera sesame 
31. Paupiettes de ternera grapefruit 
32. Polio a Ia Proven=al 
33. Polio a Ia Ca=adora 
34. Suprema de polio a/ Estragon 
35. Pallo M01yland 
36. Polio Cordon Blue con salsa de miel y vino tinlo 
37. Paupie((es de polio Dijons 
38. Polio en salsa de almendras 
39. Quenelles de polio a! vi no 
40. Roulle de pavo con salsa de especias 
41. Slices de pavo a! horno 
42. Pechuga de pavo rellena en salsa de datiles 
43. Pavo con morrones y salsa de hongos secas 
44. Medallones de pavo a Ia naranja 
45. Escalopas de pavo con salsa de uvas 
46. Afedallones de cor11ina con salsa blanca de calamares 
47. Rol/iros de Jenguado al a=afrdn 
48. Fileticos de trucha en salsa meuniere 
49. Corvino a! ajillo 
50. Steak de salmon a/ oregano 
51. Camarones a/ cuny con pifla 
52. Corvino en salsa blanca de moriscos 
53. Medal/ones de cerdo a/ maracuya 
54. Chuleta de cerdo BBQ 
55. Pernil de cerdo a/ homo en sujugo 
56. Lomo de fold a ahumado con salsa de ciruelas 
57. Medal/ones de cerdo en salsa de a/caparras 



58. R:Jgo/11 de cado coil ac.:ei/Unas 
59. F,~..·aloptl' de cerdo a lasfinas hierhas 

60. Papa Ri.\ \Oft• 

61. Papa ,tnu 
62. Papa Bolcmger&? 
63. Para \lacuirf! 
64. Pun· de pupa con queso lwmeodo 
65. Timbo/ dl! papa a/ gratin 
66. Canellonls de rlcorta y espinaca 
67. Torte/lin!.\ A/[rl!do 
68. Ra1•io/es cuatro quesos 

69. Petme RI~CJte a Ia napolitano 
70. Farjulle prim.n ~rtl 
71. Ratatouille 
72. Quiclti! de f'cgetale~ 
73. Gratin clc Lcgumbre.s 
74. Legumbre\ o,atfas a/ oregano 
75 . . \facedonia di! legumbres 
76. I 'erduras con almendras 
77. Zallalwria y ct•hollitas glaseados 
78. Arro: a/ cun:v coil cebollitos 
79. Arro: mc.,·h:cmn 
80. Arro: wrde cmt clwdito y queso 
81. A rro: con clwmpil1onec; 
82. Arro: coil pciprilw ,. nueces 
83. Arro: con alml!mlra.\ 
84 . • I rro: cremo.w con parmesano y espJrraJ!,OS 
85. Arro: coil all·e1jitus yjam6n asado 

I O~TRI 

86. Cheese cake refrigeruJo de fruril/os 
87. Chesse cakt. lwrneudo a/limon 
88. \lous.\e de mom 
89. \lmLue d£ clwcolate 
90. Que.w de leclw y coco 
91. Tortu 0pt!ra 
92. Pit. crocanre dl! man:anu 
93. Pie croconre drJ limo11 
94. Pie croconte de duru:no 
95. Pu.~td de man:ana y CDiioc 

96. Enrol/ado de clwc:olate 
97. Torra de Fruti/la 
98. Sl!h·u Negra 
99. Alilllojas de !1/myar y nueces 



ANEXO 4: PARTE FINANCIERA 



Balances de Xquizit proyectados a 5 anos 

ACTIVO • Ano 1 Ano3 Anos. 

ACTIVO CORRIENTE 
CAJA, BANCOS 38.026,95 75 286,23 111 375,74 145 821. 19 178.064,85 

CUENTAS POR COBRAR , 901,35 I 862,96 1.804,48 1.722.27 1 61 2,18 
INVENT ARlO OE ~1ATERIA PRIMA 2.194,57 2 293,33 2 <111 ,84 2559,97 2 752.55 

TOTAL ACTIVO CORRIENTE 40.222 77.580 113.788 148.381 180.817 

ACTIVO FIJO 

MUEBLES V ENSERES 14.572 14.572 14.572 14.572 14.572 
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES 1 206 1 206 1 206 1206 1 206 
EQUI PO OE COMPUTA06N Y SOFTWARE 480 480 480 480 480 
VEHicULOS, EQUIPO OE TRANSPORTE Y CAM I NERO M6VIL 7.688 7.668 7.668 7 668 7.668 
( ) OEPREC!ACI6N ACUMULAOA ACTIVO FIJO -3.392 -3 392 · 3.392 ·3.392 · 3.392 

TOTAL ACTIVO FIJOS 20.533 20.533 20.533 20.533 20.533 

ACTIVO DIFERIDO (INTANGIBLE} 
GASTOS OE ORGANIZA06N Y CONSTTTUCI6N 850 650 650 850 850 
( · ) AMORTIZACI ON ACUMULAOA -170 -170 ·170 -170 -170 

TOTAL ACTIVO DIFERIDO 680 680 680 680 680 

TOTAL DEL ACTIVO • 61.435 98.793 135.001 -.:.illl 202.031 

PASIVO Y PATRIMONIO · I 2012 2013 2014 2015 . ',· 

PASIVO CORRIENTE 

CUENTAS POR PAGAR PROVEEOOR£5 A CORTO PLAZO 145 2.656 2.716 3.282 2.365 
OTRAS CUENTAS POR PAGAR 1.149 4.769 7.913 12.585 

TOTAL PASIVO CORRIENTE 145 3.805 7.486 11.196 14.950 

PATRIMONIO NETO 

CAPITAL SUSCRITO Y/ 0 ASIGNAOO 26.825 26.825 26.625 26.625 26.625 
UTIUDAO NO OISTRIBUIOA EJEROCIOS ANTERIORES 34 465 68.162 100.690 131 .574 160.255 

TOTAL PATRIMONIO NETO 61.290 94.988 127.515 158.399 187.081 

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO • 61.435 98.793 135.001 .169.595 -· 202.031 

0,00 -0,00 -0,00 0,00 0,00 
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VENT AS 0 INGRESOS 
M""'l ' M""'l ' M""'l ' (ombo 1 ' tombo2 ' Combo! ' tllfaosiOtMIIlitl I 

Costos de production 
MtMI 
Monell 
lMo4J 
~I 
abol 

~J 
-deVtllCJ$Iolttluola 

-' l!ooli I!Goo1oo cit 14 rotiMil 
'MonU 
'MonU J 
Collbo I 
Collbo 2 

CG!IboJ 

Combo I (lodll)t llJCJlU I 1 paqllde I) 

Combo 2 (lrldll)t rnenu 2 l Jll<illd< 2) 
Cort1l10 J ( lr~lll)e menu 21 Jil<iuele 21 

• Eslot mtllllslnoiV'!I!! In auunlclonlf 

Coslot 
53,37 
17.13 

S 28,11 porpersona 
S lS.-10 por iJerSOn• 
S 22,40 par Jlet':<lnl 

8,66 

..... ,. 
4.003,07 ' 2.569.50 I 
1.298,35 I 
5.622,00 I 
5.040,00 I 
4480,00 I 
2un I 

lti!R) 

I 2E68.n 
I 1713.00 
I 865.S7 
$ 3748.00 
$ 3l:ll.OO 

$ 2!Jitlfl7 

' 15.342 

ji'IOOIOCIIO GI 

Coslol 
IIICIIYidulln 

13:14 
8,565 

4,33 

lngresos y Ventas 

tfbfero MirtO allril mljO ~ 
4.803,69 ' 4!113,07 I 5203,99 ' 4003,07 I 4003,07 ' 3.083,40 ' 2569,50 I 3.340,35 I 15611,50 ' 2.56950 I 
1.558,02 ' 12Se,35 I 1687,86 I 1298,:)6 ' 1298.36 I 
67.16,<10 I 5622.00 I 7308,60 I 5"12,00 I $622,00 I 
604a,OO I 5040,00 I 6552.00 ' 5040,00 I $040,00 I 

5376,00 ' 40l,OO I 582•00 I • 480.00 I • 48000 I 
%7.111 II 23.013 I 2U17 I 2J.D13 I 21.011 I 

le1n111 INRO lid IIVJO jiWJ 

I 3.21ll.f6 I ta.n I 34E9.33 I 2an I t661.n 
I 20(660 I 1713.00 I 2.22690 I 171300 I 171300 
I 1038.68 I 865.57 I I 125.24 I 865.57 I 8fl5.51 
I H97!U I 3748,00 I 4.872.40 I 374800 I 3 74800 
I t032.00 I 336000 I 436&00 I 3lm.OO I 3lm00 
$ 158400 s 296667 I 388267 s ~966.67 $ 2.67 

' 1U10 I 15.342 $ 1U45 $ 1U42 $ 11.3.42 

P.V.P 
20,02 

12.85 
6,>19 

~ 
5.203.95 I 
3.340,36 I 
1687,e6 I 
7.308.60 I 
8S6:l.OO I 
6~•.oo I 
2UI7 I 

~ 
I 3~.33 

I 2226,fi0 
I 1 125l4 
I H72.40 
I 4S.OO 
$ 38a267 

' 18.U5 

ago Vjlt oct ""' 4003,07 ' 4003,07 I 600<61 ' 4003,07 $ 

2.569,50 I 2.569,50 I 3~ I 2.569,50 I 
1298,a6 I 1298,35 I >~7.53 I 12Se,36 I 

5.622.00 I 6622,00 ' smoo t 562200 I 
5.040,00 I 5040,00 I 758l00 ' 60'0.00 I 
~~~00 I 5124,00 I 8.1'l6.00 I •4!0.00 I 
14.317 I 24.317 I 36.&36 I 2.1.013 I 

(TOTAI.IHGJ!SO I'OA VINTAS 

ego 

I uan 1 
I 111300 I 
I 865.67 I 
I 3748,00 I 

I 3.3m,OO I 
$ 3882,67 $ 

$ 1Ulf $ 

Cosmsft>s~ 
fcosms Variables armies 
UlidadBMa 
Renlable ; 

sop oa nov 

2.668.n 1 400!,07 I 2.668.n 
111300 s 2.569,50 s 1713,00 
866571 , 298,35 I 865,57 

374800 I 5622,00 $ 3748,00 
J 360.00 $ 5.040,00 s J.J60,00 
3882.67 s 5824,00 $ 2966,67 
11.238 $ 24.357 $ 15.342 

ric TOTAlloMW. 

720553 
4 625.1~ 

2.337tll 
10119.60 
9.D72.1Xl 
8.~00 

41.A2.3 

36.910,8A 
15193,16 

109 728.74 
5762t74 

dit 

I H03,6!1 

$ 3083 • .0 
$ I 558.02 
I 6.746,40 
s 6.048,00 

s 5.376,00 

' 27.616 

Sli-4<r 
S3Ul0 
Sl8l01 
Sl'l.llt 
S7J~ 

~61m 

$3U.l.U 

TOTAl AHUAl 

m.629 
$24.JS3 
$!2.204 

$52J47 
w.m 
$45.148 

TOTAL DE COSTO DE VENT A $219.457 

l&ocll'ltrin 

~~~~ 

U,D!\ 

u• 
!4.1'1 

I lit< 

10.6' 
100.#)0 

W..o de cosm 

17.15% 
11,01% 
5,56% 

24.06% 
21,59% 
20,62% 



ANEXO S:ENCUESTAS 



EDAD: _j_f_ r-sEXo: _____ _ 

1) (.Cree usted que se necesita de un scr\ icio de catering para los eventos que realiza (bod as, 

matrimortios, bodas, etc.)? 

s1 L:B NOD 

<.Por que): ........................................................................................................................ .................... . 

2) (.Con que frecuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus eventos? 

SIEMPRE CJ AMENUDOC] CASINUNCA ~ NUNCA D 

3) (.Le gustarra contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector? 

51~ NOD 

4) (.Que tipo de comida prefiere que se si;-van en estos eventos? 

• 
• 

Aves 

carnes 

@.. 
0 

• Nlariscos 0 
• Otros: 0 

S) (.Cual ha sido su grado de satisfacci6n Jl recibir estes servicios? 

);> Muy BuenoO 

> Bueno 0 

> ~~~~que? :~ ... f.~~.#. ... ~E#.~~.cJ.~ ..... f..~~~~.0.h~ ....................... . 

6) (.En que rango se encuentra su sueldo?: 

o Entre 250-400 0 
o Etltre 450-600 r;B-
o Entre 650-800 0 



EDAD: SEXO: _.:p.J...__ __ _ 

1) (.Cree usted que se necesitJ de unset"\ icio de catering para los eventos que realiza (bcuas, 

matrimonies, bodas, etc.)? 

Sl [A:I NOD 

(.Por que?: ....................................................................................................................................... _ ... . 

2) (.Con que f recuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus eventos? 

SIEMPRE0 AMENUO CJ CASI NUNCA JKJ NUNCA D 

3) (.Le gustaria conta r con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector? 

Sl (iQ NOD 

4) (.Que tipo de comida prefiere que se sirvan en estos ~ventos? 

• Aves .129-
0 wrnes D 

• tv1ariscos 0 
• Otros: D 

5) (.Cual ha !iido su grado de satisfacci6n al recibir estos servicios? 

;. Muy BuenoO 

, 8Jeno 

).. Malo 

~ 
0 

tPor que?: ..................... - .................................................................................................... . 

6) C.En que rango se encuentra su ~· ·~ldo.,: 

o Ent re 25()..400 0 
o Entre 450-600 g) 
o Entre 650-800 0 



EOAD: t-SEXO: --=-------

1) (.Cree usted que se necesita de un ser.icio de catering para los eventos que realiza (bodas, 

matrimortios, bodas, etc.)? 

Sl m NOD 

C.Por que-1 : ........................................................................................................................................... .. 

2) (.Con que frecuencia ha utillzado usted algun servicio de catering para sus eventos? 

SIEMPRE~ AMENUDOC] CASINUNCA D NUNCA D 

3) (.Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector? 

Sl (:6J NOC] 

4) (.Que tipo de comida pref1ere que se sirvan en estes eventos? 

• Aves 5 
• urnes D 
• Mariscos D 
• Otros: D 

5) <.Cual ha :;ido su grado de satisfacci6n dl recibir estos servicios? 

).. Muy Bueno~ 
, Bueno 

>- Malo 

D 
D 

(.Por que?: .......................................................................................................................... .. 

6) <.En que rango se encuentra su sueldo? : 

o Entre 250-400 D 
o Entre 450-600fS 

o Entre 650-800 0 



EDAD: SEXO: f -------
1) (.Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas, 

matrimouios, bodas, etc.)? 

Sl ~ NOD 

i.Por que"l: ............................................................................................................................................ . 

2) LCon que frecuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus evenlos? 

SIEMPREO AMENUDOC] CASI NUNCA (X] NUNCA D 

3) (.Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector? 

Sl IR:J NOD 

4) (.Que tipc. de comida prefiere que se sirvan en estos eventos? 

• 
• 

A<~es 

Carnes 
~ 
0 

• Mariscos 0 
• Otros: 0 

5) (.Cual ha sido su grado de satisfacci6n ul recibir estos servicios? 

;;.. Muy BuenoQSl 

;... BJeno 0 
;.... Malo 0 

(.Por que?: ........................................................................................................................... . 

6) LEn que rango se encuentra su sueldo?: 

o Entre 250-400 0 
o Entre 450-600 ~ 
o Entre 650-800 0 



EDAD: _Z_'Z_ SEXO: _ f''------
1) (.Cree usted que se neceslttl de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas, 

matrimonies, bodas, etc.)? 

Sl Cl3- NOD 

<.Por que?: ............................................................................................................................................ . 

2) (.Con que frecuencia ha utiliwdc usted algun servicio de catering para sus eventos? 

SI(MPREC] AMENUDO C] CAS! NUNCA EB NUNCA D 

3) (.Le gustaria con tar con una emprcsCJ que brinde el servicio de catering en este sector? 

Sl ez!. NOD 

4) (.Que tipo de comida prefkr~.: qu ... s. !> r .ran ~ n estos eventos? 

• Aves ltJ 
• Carnes 0 
• Mariscos 0 
• Otros: 0 

5) (.Cu~l ha sido su grado de satisfacci6n al recibir estos ser;icios? 

:,... Muy Bueno~ 
;. Bueno 

;;.. Malo 

0 
0 

ti>or que?: ............... h . ................................. - ... . ............... . .................................................. . 

6) (.En que rango se encuentra Su :;ueldo?: 

o Entre 250-400 fl1 
c E1tre 450-600 D 
o Entre 650-800 0 


