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1.- PRESENTACION DEL PROYECTO

La idea surgié originalmente por la necesidad que existia en el mercado de una
empresa que brinde servicios de catering, de manera efectiva y con precios accesibles
a los clientes. El negocio brindara un servicio diferente en donde se rena el buen
gusto y el asesoramiento calificado, garantizando eventos de la maxima calidad para
toda clase de celebraciones y ademas se quiere brindar el servicio de almuerzos
ejecutivos a domicilio a diferentes empresas que lo soliciten. La empresa se
encargara de la organizacién, montaje y servicio gastronémico en eventos
empresariales y particulares. Se elaborardn menus ejecutivos, tipicos, navidefios, y
todo lo que se requiera para diferentes ocasiones. Las personas y/o empresas podran
llamar con anticipacion para ser asesoradas en la seleccion de menus, servicios y

todos los detalles propios de un evento importante.

La planificacién de mends que se realizaran permitira contar con una amplia
gama de platos de la gastronomia nacional e internacional. Cada uno de ellos contara
con un balance apropiado de los grupos alimenticios con la finalidad de obtener una
nutricion completa y variada. Existe una demanda muy importante de empresas de
este tipo, y se espera que dicha demanda siga creciendo; consecuentemente el sector
empresarial en general también crecera. Por otra parte, el “boom” de la gastronomia
en el pais también repercute de manera positiva en el negocio de servicio de catering,
el mismo que se beneficiara de este desarrollo. El presente Plan de Negocio servira
para aprovechar la oportunidad que ofrece el mercado para el emprendimiento de una

empresa de este tipo, y hacer realidad el negocio planeado.

Una gran ventaja del negocio es que puede crecer sin mayores problemas porque
los implementos que sean necesarios para atender dicho crecimiento se pueden
alquilar, permitiendo a la empresa evitar cuantiosas inversiones innecesarias. De esta
manera dosifica el crecimiento y las inversiones. Se contara con un staff altamente
capacitado, y un aspecto importante es que el personal operativo para atencion a las
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mesas 0 meseros, serd contratado tnicamente para trabajar por cada servicio
adquirido por el cliente, lo cual significa una ventaja econémica para la empresa,
toda vez que no tiene que asumir los costos laborales de tener contratado demasiado
personal de manera permanente. Por ello, algo también fundamental y ventajoso para
la empresa, es que la capacidad de atencion puede crecer sin mayores dificultades, de

manera gradual y de acuerdo a las necesidades de los clientes.

El elemento clave de éxito del negocio es el chef creativo e innovador que permita
ofrecer a los clientes el servicio personalizado, adecuado a la necesidad especifica de

cada cliente,

Se dirigira los servicios principalmente a personas de clase media a alta, de entre
25 y 33 aiios, con capacidad adquisitiva, que requieran el servicio de comida a
domicilio, buscando no sélo generar un negocio para satisfacer una necesidad
puntual como haria cualquier empresa de catering tradicional, sino mas bien que la
empresa se convierta en un fiel aliado del consumidor para viabilizar desde el

ambito de accion los distintos objetivos y metas que el cliente desee alcanzar.



2.- JUSTIFICACION DEL PROYECTO

En la actualidad en nuestro pais existe un gran nimero de hombres y mujeres
que son susceptibles de ser atraidos a requerir el servicio de catering, y el presente
plan de negocios busca demostrar que implementar una empresa de este tipo es

muy rentable para nuevos empresarios.

La empresa se estd dirigiendo a personas de clase media y media alta, con
capacidad adquisitiva y que necesiten del servicio de alimentos para sus eventos.
Aparte de grandes eventos, se cree que se encuentra un mercado nuevo al ofrecer
el servicio para pequefios eventos de 10 o 15 personas en domicilios, ya que ahora
muchas gente prefiere realizar reuniones en sus casas y no salir a restaurantes por

el miedo a la inseguridad que afecta a la ciudad.

Se cubre principalmente la necesidad de alimentarse de las personas y se lo hace
de una manera eficiente y accesible para el presupuesto de los clientes. Se ofrece al
publico un servicio profesional, de entrega de comida a domicilio, de la mas alta
calidad, en donde se lo asesorara de la mejor manera para que su evento sea un
éxito. El personal capacitado va a ser el responsable de que los clientes se lleven la
satisfaccion de un excelente servicio prestado, y existe el compromiso que todo sea
llevado con mucha puntualidad. Cuando se habla de que los precios son accesibles,
se refiere no solo a que son competitivos con el resto de los productos del mercado,
sino también a las facilidades de pago que se espera brindarles a los clientes. Y al
hablar de la comida que se ofrece, surge el compromiso a presentar siempre
alimentos de calidad, ya que se va a utilizar proveedores que garanticen sus

productos y asi poder brindarles lo mejor a los consumidores.

El negocio de los alimentos genera una gran cantidad de ingresos en todo el
mundo, ya que cubre una necesidad basica del ser humano, y una empresa que
brinde el servicio de alimentacion, mientras sea administrada de buena manera, va
a proporcionar grandes ganancias a sus propietarios, debido a que el costo de la

materia prima no es tan alto y lo convierte en un negocio rentable. Por estas
3



razones la implementacion de una empresa de catering en nuestro mercado se

presenta como una buena idea de inversion.



3.- OBJETIVOS DEL PROYECTO
3.1 Objetivo General

Elaborar y proponer un plan completo de negocios, con énfasis en el estudio de
mercado, para la creacion de una nueva empresa dedicada a brindar el servicio de
catering y hacer que la misma funcione bajo estandares de excelencia para lograr

posicionarla como la mejor del mercado.

3.2 Objetivos Especificos

v" Hacer un estudio del mercado para entender el funcionamiento del

mismo conociendo la oferta y la demanda del negocio.

v Establecer si el negocio es factible, realizando una proyeccion de

estados financieros.

v"  Determinar la rentabilidad de la inversion.

v Concretar estrategias de marketing y su implementacion para

posicionar de mejor manera la empresa.

3.3 Metodologia
Se dice que la metodologia es la parte del andlisis y la critica de los métodos de
investigacién. Por este motivo debe considerarse como el estudio del método que
ofrece una mejor comprension de ciertos caminos que han probado su utilidad en la
practica de la investigacion, con objeto de evitar los obstaculos que entorpezcan el

trabajo cientifico.



Cabe agregar que la metodologia es el requisito basico para manejar y comprender
los procedimientos tedricos y empiricos de las ciencias. Dicho requisito indica el
camino mas adecuado para la explicacion de principios logicos de caracter general,

que pueden aplicarse a los propositos especificos de la investigacion.

Asi pues la metodologia sigue un proceso para reunir y analizar los datos que
sustentan el conocimiento cientifico; es decir, a la investigacion cientifica puede
considerarsele como la bisqueda de conocimientos y verdades que permitan

describir, explicar, generalizar y predecir los fenémenos que se producen en el

mercado y en la sociedad.

Existen varios métodos de investigacion cientifica, como lo son la investigacion
cualitativa y cuantitativa. Para el primero de los casos, una de las herramientas mas
utilizadas es la entrevista, por lo que se ha decidido realizar para el presente
proyecto de investigacion una entrevista a un experto en el tema de los servicios de
Catering. Tomando en referencia su experiencia, se pudo hacer un andlisis mas
claro de lo que conlleva poner una empresa propia que brinde el servicio que se
planea dar. Es importante recopilar informacion de ésta manera, ya que conversando
directamente con un especialista en el tema, ayuda a tener un panorama més claro y
preciso del mercado al que se dirige la empresa, y las posibles barreras que se puedan

encontrar, siempre en base a experiencias reales y no solo supuestos.

En el segundo caso se hablaria del método cuantitativo y hay conocimientos sobre
que un instrumento importante de este método es el uso de encuestas, que en este

caso servird para poder conocer los requerimientos reales del mercado al cual se va a
6



dirigir. Se utilizara en el proyecto ambas metodologias, ya que encaminan a descifrar
lo que el cliente potencial esta requiriendo del mercado ofertante. Mediante estos
métodos investigativos se pretende determinar los gustos y exigencias de los
consumidores y asi satisfacerlos de la mejor manera posible, aplicando todas las

técnicas de control de calidad aprendidas en el transcurso de la carrera.



4.- RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo principal de este proyecto es la propuesta de un Plan de Negocios para
el desarrollo comercial de una empresa de servicios de Catering denominada
XQUIZIT CATERING GOURMET, con un concepto competitivo que le sirva de
oportunidad para incursionar en los mercados interesados que este campo innovador

presenta.

El proyecto consta de doce puntos en los que se dio estudio a distintos topicos
seglin la importancia que reportaran al Plan de Negocios, en los que se realizé una

investigacion profunda para definir la mejor manera de implementar la empresa.

Se realiz6 un plan de marketing con un andlisis de la competencia directa e
indirecta ademas de una estrategia de mercadeo para captar un mayor nimero de
clientes y lograr una imagen reconocida dentro de la ciudad. En esta investigacion se
realizaron 400 encuestas para reconocer los gustos y exigencias de los clientes
potenciales. Los resultados de dichas encuestas fueron tabulados y se encontré una
respuesta favorable en cuanto a la aceptacion del pablico de una nueva empresa de

catering en la zona.

Se realizé un plan financiero donde se indica el monto de inversion a
necesitarse, tanto como los estados financieros necesarios que prueban si el proyecto

serd factible o no.



Cuando se forma una empresa hay que invertir un capital y se espera obtener una
rentabilidad a lo largo de los afios, ésta rentabilidad debe ser mayor al menos que una
inversion con poco riesgo (letras del Estado, o depdsitos en entidades financieras
solventes), de lo contrario seria mas sencillo invertir el dinero en dichos productos
con bajo riesgo, por lo tanto se realiza el calculo del VAN y el TIR, para conocer la

viabilidad del proyecto.

El VAN es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado nimero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La
metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante
una tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la
inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del
proyecto. Como resultado del plan financiero da como resultado que el proyecto
tendria un VAN de $ 57.294,94.

El TIR por otro lado, estd definido como la tasa de interés con la cual el valor
actual neto (VAN) es igual a cero. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto,
a mayor TIR, mayor rentabilidad. En nuestro caso, se demuestra que es un negocio
muy rentable, ya que el TIR fue igual a 83.81%, lo que indica que es una buena

opcion invertir en este proyecto.

4.1 Oportunidad

El negocio de catering se presenta como un negocio viable, prctico y rentable
que requiere de poco capital y genera ganancias inmediatas. En este tipo de negocio
se encuentra la oportunidad de prestar el servicio para gran diversidad de eventos

como reuniones de trabajo, fiestas familiares, fiestas infantiles, convenciones de
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médicos, etc. es decir, pricticamente en todo evento donde exista la necesidad de

ofrecer desde un bocadillo hasta el servicio completo de comida.

La eventualidad del servicio de catering permite trabajar presupuestos
personalizados para cada ocasion. La gestion con proveedores y el contrato
ocasional del personal permite que se invierta poco y se reciban ganancias en
tiempo real, esto da como resultado ingresos a la empresa y ayudard al crecimiento

de la misma.

Los profesionales de la carrera de hoteleria y turismo son los mas idoneos para
incursionar en este tipo de empresas, debido a su alto conocimiento en operacion de
restaurantes, administracion de empresas, banquetes y eventos, servicio de alimentos
y bebidas, entre otros temas que aprenden a lo largo de su vida estudiantil. Ademas
se presenta como una oportunidad para aquellos talentos de la Universidad Catélica
de Santiago de Guayaquil que inician prematuramente en el campo profesional y no

cuentan con un respaldo econémico muy alto para invertir en una empresa.
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5.- ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y DEL MERCADO
5.1. Anilisis de la Industria

Una industria se define como un grupo de empresas que ofrecen un producto o
tipo de productos que son sustitutos proximos entre si. Los economistas definen
como sustitutos proximos a los que tienen una alta elasticidad cruzada de la
demanda. Si al aumentar ¢l precio de un producto se provoca que se eleve la

demanda del otro, ambos productos son sustitutos proximos.

Debe comenzarse por comprender las condiciones fundamentales de la oferta y
la demanda, estas condiciones influyen en la estructura industrial. La estructura
industrial influye a su vez en el conducto industrial, en areas como desarrollo del
producto, fijacion de precios y estrategia de publicidad. Entonces, el conducto
industrial da lugar al desempefio industrial, como la eficiencia, el crecimiento y

empleo de la 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 homogéneo o altamente
diferenciado. La estructura competitiva de una industria puede cambiar con el
tiempo. Al disminuir el crecimiento de la demanda ocurre una “recesion
moderada”, que podria convertirse en un “oligopolio diferenciado”. A la larga
podria ocurrir que los compradores perciban ofertas similares cuya unica
diferenciacion sea el precio, por lo que la industria se convierte virtualmente en un
oligopolio puro. En algunas industrias, las empresas descubririan la ventaja de
integrarse hacia atras, hacia adelante o en ambos sentidos. Un buen ejemplo es la
industria petrolera, en la que los principales productores exploran, perforan, refinan

y fabrican productos petroquimicos como parte de sus operaciones.
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Muchas veces, el efecto de la integracion vertical es una reduccion en los costos
y también un mayor control sobre el flujo del valor agregado. Ademds, estas
compaiiias son capaces de manipular sus precios y costos en diferentes segmentos
para obtener utilidades en donde los impuestos sean mas bajos. Las empresas que
no estén en posibilidades de integrarse verticalmente, operan con desventaja.

En las industrias globales, las empresas necesitan competir sobre una base
global si han de establecer economias de escala y mantenerse actualizadas en los

altimos avances tecnologicos.

En la industria de la alimentacion, el catering se ha convertido en un nuevo
segmento de mercado y en Ecuador se estd trabajando para alcanzar los estandares
internacionales y promocionar de la mejor manera los servicios especializados que
este segmento ofrece es por eso que se busca mejorar con estudios realizados en el
exterior, y con lectura de articulos como el que se presenta a continuacion en la
siguiente tesis doctoral de origen espafiol donde explica Mejias (2004) la calidad
de los servicios resulta una preocupacion actual en las empresas de turismo
dedicadas a la actividad del catering. Las demandas de estos servicios versus el
incremento de nuevas empresas que se inician en la actividad conllevan a analizar
los aspectos que inciden en las insatisfacciones de los clientes y el establecimiento
de programas de mejoras para elevar el nivel de competitividad de dichas

empresas’.

' 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

solicitan. Ver: http://dialnet.unirioja.es/serviet/busquedadoc?t=servicios+de+catering&db=1&td=tod
(Consultado el 11/08/2010)
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Solo con este tipo de lecturas y de estudios a nivel nacional e internacional se
logrard que empresas de esta indole crezcan y se hagan mds productivas,

enriqueciendo al pais.

Catering, por definicion, es el servicio profesional que se dedica principalmente
a la prestacion externa del suministro del servicio de comida preparada, pero
también puede tomar parte en abastecer de todo lo necesario para la organizacion
de un banquete o una fiesta. También se considera catering a la preparacion de
comidas en grandes cantidades para ser vendidas en puntos de consumo separados

del lugar donde se elaboran.

Uno de los principales motivos por el cual se ha decidido incursionando en este
campo de la industria, es que parece un negocio bastante rentable, en donde la
inversion inicial no es muy alta, ademas de que se puede ir implementado poco a
poco los servicios necesarios para satisfacer por completo a todos los clientes y asi

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

A continuacion se nombran algunas de las empresas de Catering existentes en la
ciudad de Guayaquil.

Catering delivery

Sybaris catering

Eventos y Banquetes

Alo tuyo

Salamanca servicio de catering

Glamour eventos & banquetes
Eventos y recepciones galant

Titi buffets organizacion de eventos
Silter "Grupo bufeventos”

e Rl ol o
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5.2 Anilisis del Mercado

El andlisis del mercado y los procedimientos de planeacion son esenciales, tanto
para empresas que estén vendiendo productos como para aquellas que ofrecen
servicios. Los especialistas en el estudio de los mercados deben entender los
componentes de la poblacion y del ingreso en la medida en que afectan al mercado
de sus servicios. Ademas, deben analizar cuidadosamente porqué sus clientes
quieren sus servicios y determinar si los diferentes segmentos del mercado tienen
los mismos o diferentes motivos. También, los vendedores deben determinar los
patrones de compra para sus servicios (cuando, donde y cémo compran los clientes,
quién hace la compra y quién toma las decisiones de compra). Las determinantes
psicoldgicas del comportamiento de compra (actitudes, percepciones, personalidad,
etc.) son tan pertinentes en la mercadotecnia de servicios como en la de productos.
De manera similar, los factores socioldgicos de la estructura social en clases y las
influencias de los pequefios grupos son determinantes en el mercado de servicios.
Los fundamentos de la adopcion y difusion de la innovacion de un producto

también son pertinentes en la mercadotecnia de servicios.

Hoy en dia el mercado ofrece un amplio abanico de empresas pequefias donde
sus microempresarios son personas que tienen una vision a futuro sobre su negocio,
lo que quieren para éste, y ademas tienen claros sus objetivos y el tiempo en que lo
quieren lograr. Pero para alcanzarlos, es necesario pasar por una serie de
actividades basicas y elementales para la apertura de un negocio como por ejemplo
los permisos municipales para levantar el establecimiento en cierta parte de la
ciudad en donde existe la obligacion de efectuar los tramites correspondientes a la
conformacion legal de la empresa. También hay que analizar la competencia, su
ubicacion, ventas, precios, target etc. y realizar una investigacion de los factores
externos que podrian interferir en el funcionamiento del negocio. Para puntualizar
la informacion de este estudio de mercado se presenta a continuacion un Analisis
PEST: Politico, Econdmico, Socio—Cultural y tecnoldgico.
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5.2.1 Andlisis P.E.S.T.
a) ANALISIS POLITICO

Es importante dentro del andlisis del mercado, entender la situacion politica del
pais, ciudad o region en donde se quiere implementar la nueva empresa. En el
Ecuador actualmente existe una muy baja inversion extranjera por la inestabilidad
politica que estd viviendo el pais, ya que los diferentes cambios politicos las
protestas, manifestaciones y el incremento de impuestos de algunos sectores hace
que exista mas desempleo y las empresas nacionales y extranjeras no quieran

arriesgarse a poner un negocio, ni invertir.

Sin embargo la ministra de Coordinacion de Desarrollo Social, Jeannette
Sanchez indica: Muchos han sido los cambios positivos que durante estos cuatro
ahnos se han dado en el Ecuador, manifesto Jeannette Sanchez, y puso como
ejemplo que el bachillerato aumento 12 puntos, algo inédito en el pais. La
inversion en educacion se duplico, la cobertura en salud se triplico, y si bien los
problemas no se han resuelto, la decision politica de cambios sociales da

resultado. (Sanchez, 2011).2

El gobierno después de nuevas politicas de Estado propuestas a partir de inicios
del 2007 que conllevan a la accién. y a préstamos que promoverdn industrias y
empresas como las de catering. influird a que la ciudadania se comprometa a

respetar y hacer participe a los que viven en la comunidad a encontrar nuevas

? Este comentario dado por la Ministra hace referencia a buenas noticias al pais en materia de
reduccion de la pobreza y del desempleo en el pals. Recuperado de:
http://www.desarrollosocial.gob.ec/ministra-jeannette-sanchez-y-rene-ramirez-dan-buenasnoticias-
al-pais-1899.html (Consultado el 15/06/2011)
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formas de ingresos y nuevas practicas de empleo y esto llevara a que el pais

avance.

Por eso se espera que al empezar con esta empresa se estaria impulsando de
alguna manera el mercado creando nuevas plazas de empleo, con sueldos acordes a

la necesidad de cada empleado y aportando a la estabilidad del pais.

b) ANALISIS ECONOMICO

Existen varios factores que necesitan ser estudiados antes de comenzar un plan
de negocios, y uno de estos factores es la economia. 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 la inversion empresarial

se moviliza a la economia y asi ésta puede crecer y crear riqueza.

Los paises en vias de desarrollo, fueron la mayoria antiguas colonias de los
paises industrializados. Por ello, la ‘economia del desarrollo’ ha pasado a estudiar
las soluciones que podrian aplicarse en estos paises para erradicar la pobreza
(Tarquin, 1992).

Los paises industrializados fueron en algiin momento ‘subdesarrollados’, por lo
que es logico pensar que es posible el desarrollo de estos paises en el futuro. La
pobreza es una circunstancia econéomica en la que una persona carece de los
ingresos suficientes para acceder a los niveles minimos de atencion médica,

alimentos, vivienda, ropa y educacion.
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La pobreza absoluta es la experimentada por aquellas personas que no disponen
de los alimentos necesarios para mantenerse sanos; las personas que no pueden
acceder a una educacion o a servicios médicos deben ser considerados en situacion
de pobreza, aunque dispongan de alimentos. La falta de oportunidades educativas
es otra fuente de pobreza, ya que una formacion insuficiente conlleva menos
oportunidades de empleo. Gran parte de la pobreza en el mundo se debe a un bajo
nivel de desarrollo econémico y al mal manejo por parte de los gobiernos a nivel

macroeconomico.

El pais se ha visto afectado por una crisis en la economia, donde el nivel de
ingresos ha ido disminuyendo y a su vez los precios de los productos de la
conocida canasta familiar han ido aumentado considerablemente. La demanda de
productos de otros paises es fuerte ya que el mercado estd invadido de mercaderia
de origen asidtico, colombianos, peruanos y los empresarios ecuatorianos tienen
que competir con los precios que los extranjeros imponen. A pesar de esto, las
empresas de nuestro pais no reducen el precio de sus productos y esto pone al

mercado en una situacion de demanda de precios mas que de calidad.

Las politicas arancelarias del gobierno actual imponen nuevos impuestos, tanto
a las bebidas alcohélicas, a los cigarrillos, a la energia eléctrica, entre algunos
otros, que afectan a las importaciones y exportaciones, pero a pesar de ello la
economia se mantiene gracias a los esfuerzos de las empresas que invierten en el

pais y se esfuerzan por sacarlo adelante.
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Los factores econdmicos son un punto clave en este proyecto ya que el pais estd
atravesando por una situacion delicada. Es por ello que se cree que la inclusién de
esta nueva empresa puede ser aceptada con gran entusiasmo ya que analizando el

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

¢) ANALISIS SOCIOCULTURAL

En el factor socio cultural se puede analizar que las costumbres del hombre han
cambiado considerablemente con el tiempo. Este, ya de por si es de naturaleza
cambiante. La incorporacion de la mujer al mercado laboral ha revolucionado
todas las estructuras existentes. La mujer tiende cada vez mas a su propia

autorrealizacion, 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 inestabilidad en el
mercado laboral, y el necesario proceso de autoformacion, propician el que las
personas se vuelvan cada vez mas individualistas y estén cada vez mas tiempo
fuera de sus hogares. Toda esta situacion conduce a la inestabilidad en el hogar, el
continuo cambio a nivel de desplazamientos, las ansias, las prisas, etc. En
definitiva, el tiempo se hace vital. A consecuencia de todo ello, las personas pasan
cada vez menos tiempo en sus hogares. Con lo cual sus habitos alimenticios varian,
frecuentando diversos lugares en busca de comidas y répidas soluciones al

momento de organizar una fiesta o evento.

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

servicio de catering, pero con una calidad y servicio bastante deficientes. La
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empresa contara con tecnologia de punta, siendo pioneros en calidad y se aspira a
ser reconocidos por ello y cuenta con la posibilidad de proporcionar un producto de

calidad a un muy buen precio.

En el medio y en estos tiempos la delincuencia, requiere de un estudio muy
profundo y sistematizado, ya que son muchos los problemas que agravan los
aspectos patoldgicos infantiles, seguido de factores psicoldgicos que con mucha
frecuencia son descuidados por la sociedad, y poco importa la mente de un nifio,
porque es ahi donde se comienza a resquebrajar este miembro de la sociedad, sin ni
siquiera darle la oportunidad de llegar a ser miembro eficaz y productivo, que

contribuya a la tarea comun.

La culpa no es sélo exclusivamente de un determinado punto, sino que mas bien
existe una serie de causas que los llevan a flaquear para convertirse en lo que la
sociedad no quiere, pero lamentablemente un "pais pobre" como el Ecuador que al
amoldarse a las circunstancias que dicte el medio, muchas veces las experiencias
extranjeras fracasan, ;por qué? Porque no se las estudian, no se las analizan, sino
que se las aplican directamente, sin tomar las medidas necesarias.

Para llegar al punto culminante de la "delincuencia” existen una serie de causas
y factores que influyen en un determinado ser humano a cometer un acto punible
(delinquir); puede decirse que estas causas son el "conjunto de infracciones
punibles clasificadas con fines sociolégicos y estadisticos, segin sea el lugar,

tiempo y especialidad que se sefiale a la totalidad de transgresiones penadas”.

Estas causas se dan cuando los nifios han sido separados del medio familiar
durante su infancia, no han tenido hogares estables, ellos se verin relegados,

perdiendo el punto de equilibrio entre la realidad y el placer, y caeran en
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actividades delictivas o perversas, son hijos de padres delincuentes, y sus preceptos
morales y formacion son antisociales; éstas se manifiestan a los seis o siete afios de
edad; ademds, el maltrato fisico, lo que hace que ellos huyan de sus hogares e
emigren a las calles; donde la calle es la escuela de toda clase de cosas malas, de
aprendizaje rapido para ellos, porque de una u otra forma tienen que aprender a

defenderse de todos los peligros que se les presenten en el camino.

indice Delincuencial: La Provincia del Guayas tiene un incremento diario en los
diferentes tipos de delitos, por la situacion que se encuentra atravesando el pais,

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

« Lapérdida de valores éticos y morales.

« Lamala administracion de los gobiernos.

« La falta de aplicacion de las Leyes y corrupcion de la Funcién Judicial.

« La falta de Legislacion a favor del pueblo en el Congreso Nacional.

o La generalizada corrupcion que se encuentra en todos los estratos sociales.
o Lacrisis economica.

« Eldesempleo masivo.

« Lamigracién campesina.

« Lainflacion de los altimos afios.

« La falta de alimentacion, vivienda, salud, educacion entre otras.

Existe en la ciudad, un alto porcentaje de delincuencia, a tal punto que en la
altima semana de noviembre del 2010 se registré un 53.96% de principales delitos
contra la propiedad y las personas: esto ocasiona una gran inseguridad en la

sociedad y es otro factor importante que interviene en el analisis.

Durante el mes de Noviembre del 2010 se receptaron tres mil cuatrocientos

noventa y cuatro (3494) denuncias, alrededor del 50.86%, es decir, un mil
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setecientos setenta y siete (1777) de éstas corresponden a principales delitos, ya sea
contra las personas o la propiedad. Novecientos veintidés (922) es la frecuencia de
los principales delitos contra las personas y ochocientos cincuenta y cinco (855), la

correspondiente a los principales delitos contra la propiedad.

El Robo Agravado destaca por ser el delito entre los principales delitos contra
las personas con mayor nimero de denuncias; durante el mes que se estd
reportando tiene una frecuencia absoluta de ochocientos tres (803), representando
alrededor del 87% de esta categoria de delito. Los dos siguientes delitos contra las
personas con mayor nimero de denuncias son Homicidio, Plagio y Violacién con
veinticuatro (24), veintisiete (27) y cuarenta y ocho (48) casos reportados
respectivamente. Otro delito en esa categoria es el Secuestro Express, por el que se

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

Uno de los principales delitos contra la propiedad es el Robo Simple,
alcanzando en el mes que se estd reportando una frecuencia absoluta igual a
trescientos treinta y cinco (335). El nimero 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 siete tipos de delitos que se encuentran en la
categoria principales delitos contra la propiedad, los tres mencionados, Robo
Simple, Robo de Vehiculos y Robo de Motocicletas representan alrededor del 65%
del total de esta categoria. La frecuencia absoluta de las denuncias por Robo en
Domicilio y Robo en Local Comercial receptadas son ciento diez (110) y cuarenta
y uno (41), respectivamente, por Hurto se receptaron ciento cuarenta y cinco (145)

denuncias y ningn Robo en Banco.
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Mas detalles respecto a la frecuencia de delitos pueden ser observados en el

Cuadro a continuacion:

PRINCIPALES DELITOS: NOVIEMBRE de 2010

Principales Delitos contra las Personas

Principales - Frecuencia Proporcién
delitos contra las ‘ absoluta parcial
personas (entre paréntesis
i ~ octubre de 2010) -
Homicidio | 24(33) . 0,0260
Dlaglo - oo | 274 | 0,0293
Robo agravado | 803(987) . 0,8709
_Secuestro express | 20(31) 10,0217
Violacién* | 48(52) 00521
Subtotal de I 922(1148) ' 11,0000
principales delitos
contra las
personas

10,0270

Proporcion
respecto al total
de principales
| delitos
| 00135
10,0152
| 0,4519
L 0,0113

10,5189

| i;oporcién_

respecto al total
de delitos
_ denunciados

NOTA: Los “delitos contra las personas™ representan el 51.89% de los “principales delitos™ denunciados v el

26,39% del “gran total”

Este cuadro indica los delitos denunciados en la altima semana de noviembre

del 2010.

d) ANALISIS TECNOLOGICO

El factor de tecnologia, en el concepto de negocio es de suma importancia, ya

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

econdémicos sino también informaticos que marcan una diferencia en este tiempo

globalizado, es asi que cada vez la tecnologia ofrece mas campos para facilitar las

actividades y esto hace que las diferentes industrias sean cada vez mas competitivas
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y que se consoliden como pilares en este sector del catering. Poseer tecnologia de
punta, de ultima generacion, es de suma importancia y necesaria para la empresa
permitira brindar productos diferenciados y de alto nivel en calidad, por lo que se
tratard de contar en todo momento con esta herramienta tecnologica.

5.3 Anilisis de Porter
Este andlisis es un modelo estratégico que en 1986 fue elaborado por el
economista y profesor Michael Porter de la Escuela de Negocios de Harvard. Las 5

Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier industria
en términos de rentabilidad y segin éste, la rivalidad entre los competidores es el
resultado de la combinacion de cuatro fuerzas o elementos, como lo explica el
cuadro siguiente:

1. Analisis de Porter
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5.3.1 El Poder de los Proveedores:

El poder de negociacion de los proveedores es relativamente bajo, debido a que
existen en el mercado diferentes empresas que pueden proveer los mismo
productos a precios parecidos, lo cual permite a Xquizit elegir la que mas le
conviene, pero siempre tomando en cuenta un factor muy importante que seria la

calidad, ya que de eso depende que se brinde un buen servicio a los clientes.

5.3.2 Productos Sustitutos:

Existen empresas que ofrecen otros tipos de servicios como restaurantes, bares,
o entregas de comida a domicilio que pueden ser 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 la empresa, por lo que se piensa que en este caso la

amenaza de productos sustitutos se considera mediana.

5.3.3 El Poder de los Clientes:

Debido a la gran variedad de empresas que tienen el servicio de catering, los
clientes tienen varias opciones para escoger, por lo que en este caso el nivel de
negociacion con los clientes se considera medio. Este andlisis del poder de
negociacion de los consumidores o compradores, permitird disefiar estrategias
destinadas a captar un mayor nimero de clientes u obtener una mayor fidelidad o
lealtad de éstos, por ejemplo, estrategias tales como aumentar la publicidad u

ofrecer mayores servicios o garantias.
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5.3.4 Barreras de Entradas:

Aqui se hace referencia a la potencial entrada al mercado de empresas que
vendan el mismo tipo de producto. Existen varias barreras de entrada como
podrian ser la falta de experiencia, la lealtad los clientes, alta inversion inicial
requerida, falta de acceso a insumos, saturacion del mercado, etc. por lo que se cree
que en este caso la amenaza tendria un nivel bajo por todos los requisitos

necesarios para poner una empresa de esta indole.

5.3.5 Rivalidad de la Industria:
Existe un nimero elevado de empresas que ofrecen servicios de catering en el
mercado, los cual comprueba la alta demanda y rentabilidad que tiene este tipo de
negocios, debido a que la inversion necesaria para implementarlos no es muy
elevada, y se tiene una amplia gama de proveedores de los productos que se
requieren para la manufactura; todos estos factores aseguran que el mercado de

catering sea bastante atractivo para poder invertir en él.

5.4 Clientes y Competidores

5.4.1 Clientes

El mercado de catering se estd incrementando cada vez mas en el Ecuador, y
este aumento se lo percibe de mayor manera en la ciudad Guayaquil, por lo cual es
ahi en donde se ha propuesto empezar la empresa. Por esa razon se ha realizado
un andlisis de los clientes potenciales dividiendo este mercado en segmento, nicho
y sub-nicho y asi poder encontrar a cuantas personas se dirigird la empresa. Para
realizarlo se toma en cuenta las cifras estadisticas del Banco Central del Ecuador,
las estadisticas del Instituto nacional de Estadisticas y Censos INEC, y segun las

investigaciones, estos fueron los datos que se ha conseguido.
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Se consigui6 estadisticas, para poder ver la cantidad de personas que poseen
capacidad adquisitiva necesaria para contratar un servicio de catering. Esta
estadistica arroja que en la ciudad de Guayaquil existe un porcentaje del 37% de
personas que son ocupados plenos, es decir poblacion constituida por personas que
trabajan como minimo la 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 la ciudad, basados en informacion recopilada de la 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 la muestra, se
observa que la 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 pequerias que apuntan
a otro target, como es la clase MEDIA que corresponde el 39% de este segmento de

mercado. Se encuentra ahi el Nicho de Mercado de la empresa.

5.4.2 Competidores

En el mundo empresarial, se encontrara siempre competidores que van a desear
capturar el mercado objetivo por tal motivo es importante identificar cudles son los
competidores directos e indirectos que puedan amenazar el negocio y ser un

obstdculo para el crecimiento de la empresa.

Los competidores directos desarrollan el mismo servicio y llegan al mismo
segmento de mercado.
En cambio los competidores indirectos suelen desarrollar el servicio se ofrece

pero a un target diferente.
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Las prioridades que deben de existir en el negocio para relegar a los
competidores directos deben ser: los alimentos tienen que ser de calidad, fiabilidad

en la entrega, flexibilidad en el costo.

A continuacion se mencionan cuales son los competidores:

a) Competidores Directos
e Sugar’s Eventos Catering

e Luis & Magra Catering

e Milton Casanova

b) Competidores Indirectos
* Romance y Banquetes
e Bankers Club

5.4.2.1COMPETIDORES DIRECTOS

» Empresa: Sugar’s Eventos Catering
Direccion: Alborada 5Sta etapa Mz. CD villa 2
Teléfono.: 2246605

La propietaria de este negocio es Raquel Altamirano. quien inicid su
microempresa hace 5 afos con el objetivo de crear tortas y dulces para generar
ingresos, basandose siempre en ofrecer productos de la mejor calidad y con un
toque especial de buen gusto y elegancia. Disfrutaba paso a paso del arte del
azucar elaborando tortas que se destacaban por sus disefios delicados v originales

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

y montar todo el trabajo que se necesita realizar para que el evento sea un €xito

Los servicios que ofrecen esta empresa son:
4 Asesoramiento y coordinacion total del evento.
4+ Tortas de fantasia.
4 Servicio de buffet
Tortas y Bocaditos de dulce.
Decoracion de locales y mesas de dulce.
Menaje y manteleria.

Cajas para torta.

- = & & +

Servicio de floristeria

Segin la investigacion se constata que esta empresa realiza alrededor de seis
eventos importantes al mes 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 fluctda también en relacion a los meses del aio.




- Empresa: Luis & Magra Catering
Telf.: 2644054
Direccion: Alborada 8ta etapa Mz. 18 solar 32

Esta empresa es una compaiia familiar y sus duefios son Maria Graciela
Ordofiez y Luis Aguirre Mera, este negocio se inicié en el mes de Abril del afio
2007 y se encontraba ubicado en la 5ta etapa de la Alborada y luego se traslado a la
Cdla. Alborada 8ava etapa, el primero de diciembre del 2008.

El administrador, Lcdo. Luis Aguirre tiene una amplia trayectoria en el sector de
la hoteleria y servicio al cliente ya que trabajé por doce afios en el Hotel Hilton
Colon desempefiando varias funciones a lo largo de su trayectoria hasta llegar a
ocupar el cargo de Gerente de Alimentos y Bebidas en los Gltimos afios. Todas
estas caracteristicas hacen que se desempefie con éxito en su negocio actual
aprovechando las relaciones puablicas que formé durante su permanencia en el

hotel.

Los servicios que ofrece esta empresa son:

Servicio de alquiler de: manteleria, cristaleria, sillas, mesas, vajilla, etc.
Coordinacion del evento.

Servicio de buffet

Decoracién de locales: centros de mesas, bouquet de flores, arreglos

- = &

florales.

~

Menaje y manteleria.

4 Servicio de floristeria
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Dependiendo de la temporada, del tipo de evento que se realice, y del target al

que esta dirigido se va obtener una ganancia mensual de $4000 a $4500,

Ry e 3




» Milton Casanova
TIf.: 2390141-2392877

Direccion: Cdla. Kennedy Norte Mz. 207 V5.
e-mail: info@miltoncasanova.com

Constituida como una empresa para ofrecer el servicio de Catering; logra el éxito
que solo se consigue con muchos afios de experiencia y la fidelidad de su distinguida
clientela.

Este conocimiento los lleva a brindarle el servicio profesional de asesoramiento,
para satisfacer los gustos peculiares de sus clientes.

Siendo uno de los pioneros en prestar estos servicios; han logrado adquirir:
variedad, cantidad y calidad de equipos e infraestructura, con lo que aseguran al
cliente tener a su disposicion inmediata. lo requerido para la elaboracion de su
evento. Por tanto dice estar en la capacidad de atender un numero no limitado de
invitados a su recepcion, dandole al cliente la libertad de contactarse con la empresa
cuando el disponga.

Los servicios de catering que ofrecen a sus clientes pueden ser en: Reuniones de
negocios, seminarios y congresos, festividades, inauguraciones, conferencias,
lanzamiento de productos, entre otros.
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5.4.2.2 Competidores Indirectos

» Romance y Banquetes
Direccion: Edificio de las Camaras
TIf.: 2683557 — 60058123
Guayaquil - Ecuador

Es una empresa conformada por profesionales con amplia experiencia, con la
mas alta competitividad. excelencia y profesionalismo que existe en el mercado y

con un nivel competitivo.

Su objetivo es crear eventos Unicos, que muestren creatividad, elegancia y estilo

perfectamente ajustada a los clientes y al espacio de su celebracion.
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Eventos y Banquetes Romance ofrece un servicio de banquetes a nivel hotelero
para eventos sociales y corporativos, acompaiiada de una buena atencion. Tratan de

crear un ambiente para los clientes.

Poseen una gran lista de clientes, en la que figuran importantes instituciones y
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.

Compaiiias y marcas que recibieron sus servicios:
Banco del Pichincha

Banco de Guayaquil

Bayer S.A.

Colegio Americano de Guayaquil

Colgate Palmolive del Ecuador

Emelgur

Camara Comercio de Guayaquil

Pronaca

Comision de Transito de la Provincia del Guayas

Importadora El Rosado
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» BANKERS CLUB DE GUAYAQUIL

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

La idea de crear esta empresa comenzd a mediados del afio 2010, cuando se
percaté de la necesidad que tiene la ciudad de Guayaquil de una empresa de
catering que pueda satisfacer a cabalidad todas las necesidades y exigencias de los
clientes de este sector, en donde se les brinde un servicio personalizado y de
calidad. Es ahi que nace XQUIZIT Catering Gourmet, como una nueva propuesta
para este mercado que se diferencia de la competencia por la calidad de los platillos

gourmets, y la atencion que les brindara a todos los clientes.

Esta empresa contara con un personal idéneo, capaz de poder dar un servicio
eficaz a cada uno de los consumidores, pues tendrdn capacitacion intensiva y

sistemdtica en la gama de disciplina que la actividad conlleva.

Se contard con la participacion de un chef internacional, el mismo que se
encargard de verificar que sé este llevando los controles de calidad en la
preparacion de los menus con la finalidad de brindar un excelente servicio y se

cumplan los requisitos en la presentacion de todos los platos.

Los servicios que se brindaran son:

Elaboracion de menis y atencion de eventos

Se brinda un servicio gastrondmico para todos los compromisos sociales de
empresas y particulares, como pueden ser mafianas deportivas, dia del trabajador.
aniversarios, fiestas de la ciudad, cenas de fin de afio, cenas navidefias, etc. ademas

se cuenta con una amplia gama de ments y sobre todo Se piensa en un presupuesto
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acorde a su necesidad. Para mayor comodidad de los clientes, se ofrece la opcién de

alquiler de mesas y sillas para sus eventos.

Delivery (Empresas)

Dentro de los servicios, se entregaran almuerzos a diferentes empresas bajo

previo pedido via telefonica.

Los Datos Generales de la Empresa son los siguientes:

NOMBRE DE LA EMPRESA: Xquizit Catering Gourmet
RAZON SOCIAL: XQUIZT S.A.
DIRECCION: Cdla Urdesa
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6.1 Misién

Xquizit es una empresa de Catering que brinda a los clientes el asesoramiento, la
planificacién y la coordinacion de cualquier tipo de evento solicitado. Se lo hace
mediante el recuso humano debidamente capacitado para suplir las necesidades de

gustos exigentes.

6.2 Vision

Hacer posicionamiento en el mercado del Catering como una de las empresas
que mejor calidad en servicio ofrece a sus clientes, con una excelente presentacion

y gran trayectoria tanto a nivel regional como nacional.

6.3 Valores

. Puntualidad: Para la empresa uno de los requisitos mds importantes por

cumplir serd la puntualidad con los clientes al momento de ofrecerles el servicio.

. Honestidad: Se cumple a los clientes lo que les se ofrece de una

manera transparente y asertiva.
. Excelencia: En realizar cada uno de los eventos programados y a nivel

empresarial tener una mejora continua desarrollando todo el potencial del

personal.

37



6.40bjetivos de la Empresa

6.4.1 Objetivo General

Xquizit Catering Gourmet tiene como objetivo general consolidarse como

lider en el sector de servicios de banquetes y eventos en la ciudad, ofreciendo

una infraestructura y servicio de calidad, para asi posicionar la empresa como

la marca Namero Uno (#]) en la mente del cliente potencial y por medio de la

capacitacion oportuna de los colaboradores generar utilidades obteniendo una

alta rentabilidad.

-

-

6.4.2 Objetivos Especificos

Hacer la instalacion en un local comercial

1.1 Reunir el capital para cubrir todos los gatos
administrativos o iniciales del negocio.

1.2 En el mes de diciembre del 2011: Tener todos los
documentos en orden para poder iniciar el proceso de apertura.

1.3 En el mes de diciembre del 2011: Firmar contrato de
arrendamiento del local

1.4 En el mismo mes, realizar las adecuaciones necesarias
en el local para empezar a funcionar

1.5 En enero del 2012: Se inicia operaciones

Receptar a los futuros colaboradores y capacitarlos.

2.1 A mediados del mes de octubre del 2011: Hacer
reclutamiento del personal por medio de la prensa escrita.

22 A inicios del mes de noviembre del 2011: Se
seleccionara a los colaboradores con una entrevista previa.

2.3 A inicios del mes de diciembre del 2011: Una vez
seleccionados los colaboradores se procedera a la contratacion

de estos y se les dard la induccion y capacitacion iniciales
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necesarias, luego se los capacitard constantemente de acuerdo a
las necesidades observadas.
3. Dar a conocer la empresa a los futuros clientes.

3.1 Implementacion del plan de marketing en su primera
fase, en donde se dard a conocer por medio de diferentes medios
publicitarios.

4. Obtener la rentabilidad adecuada que compense el esfuerzo
realizado por la direccion de la empresa, generando el mayor nimero de

ventas posibles y asi incrementar las ganancias.

6.5 El Equipo Gerencial

El equipo XQUIZIT CATERING GOURMET conformado por su Gerente
General Kathiusca Ycaza, su Jefe Administrativo Silvana Céardenas y por su Jefe
de Produccién Cristina Cepeda es un grupo de jovenes emprendedoras egresadas de
la carrera de Turismo y Hoteleria de la Universidad Catélica Santiago de Guayaquil
quienes junto a sus demas colaboradores poseen habilidades que demuestran el

servicio de calidad que ofrece este negocio.

Luego de realizar la parte financiera se establecié que para la ejecucion de este
proyecto es necesaria una inversion inicial de $ 27.305,37 dolares, valor que serd
dividido en partes iguales entre todos los socios accionistas. L.a empresa cuenta con
tres accionistas capitalistas y el aporte de cada uno se detalla a continuacion: Ing.
Kathiusca Ycaza Guevara: $ 9.101.79; Ing. Cristina Cepeda Mena $9.101,79; Ing.
Silvana Cardenas Teran $9.101,79.
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La dedicacion y habilidades en los campos administrativos y preparacion de
alimentos es lo que ha llevado a estas tres jovenes a desarrollar esta microempresa
dedicada al catering. A continuacion se presenta lo que cada una de ellas posee
como cualidades para levantar este proyecto. Silvana Cardenas es una persona
dinamica, con dotes comerciales y amplia capacidad de organizacion y
planificacion. Kathiusca Ycaza es una persona que ejerce el liderazgo en las demas
personas y busca el continuo desarrollo profesional y personal. Cristina Cepeda es
una persona extrovertida y visionaria con dotes de relaciones publicas, dispuesta a

asumir riesgos para lograr el éxito empresarial.

Las personas regularmente no tienen un amplio conocimiento sobre alimentos y
bebidas cuando desean realizar cualquier tipo de evento. En muchos casos es este
el motivo por el que recurren a la ayuda especializada que dan las empresas
dedicadas a la elaboracion de eventos y de esta manera empresas como ésta crecen

en el mercado.

Este micro emprendimiento ya cuenta con un equipo de gestion para ejecutar el
plan establecido, para eso se ha creado los cargos y departamentos necesarios para
el funcionamiento. Se conforma por el Gerente General, el Jefe Administrativo, los
Jefes de Promocion y Produccion y Relaciones Publicas, Chef ejecutivo, Ayudante
de cocina, cajero facturador, personal distribucion, montaje y limpieza. Los

cargos que se han especificado contaran con diferentes funciones.
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El gerente general es el encargado de generar utilidades dentro de la 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
la mayor productividad en su area, optimizar al maximo los recursos que se tengan
en el almacén como la correcta solicitud de los servicios que se empleen en la
elaboracién de los eventos, aumentar los pedidos y banquetes, bajar los gastos de la
empresa con la adecuada elaboracion de pedidos y mantener a los clientes
satisfechos por la entrega exacta del platillos, el cumplimiento de calidad y

excelente servicio.

El Jefe Administrativo se encarga de contabilizar todas las facturas que llegan
de sus proveedores, elaboracion de néminas y seguros sociales. Su objetivo
principal es coordinar las cargas administrativas de la empresa, asegurando el

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

El Departamento de Produccion es el mas importante de la empresa, y esta
conformado por su Jefe departamental, quién estaré a cargo de todas las actividades
que se realicen referentes a produccion, decoracion, distribucion y montaje de
eventos. Bajo su cargo cuenta con un chef ejecutivo, un ayudante de cocina y una
persona encargada del almacenaje y la limpieza, quienes se encargaran del montaje

de los eventos.

Se elaboraran todos los platos que se ofrecen los distintos ments. Basicamente,
se parten de recetas, perfectamente definidas, tanto en sus ingredientes, como en su
proceso. Cada operario sabe lo que cada plato requiere, en qué medida y en qué
orden de ejecucion.

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

Siempre buscar que todas sus rectas tengan el mismo sabor y presentacion. A cada
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orden de fabricacion se le asignara un codigo de barras que permitira, a cualquier
trabajador, seguir en tiempo real su fabricacion, de este modo, segiin pasa de un
proceso a otro, un encargado llenara un formulario con las incidencias y datos
técnicos (consumo de ingredientes, tiempo de ejecucion, fecha de empaquetado,
etc.). Al final del proceso, los platos cocinados, se envasaran o embalaran, pero
previamente el jefe de seccion debe supervisar, visualmente, todos los productos y
dar su visto bueno. Con el manual de procedimientos se ha buscando la unificacion

y definicion de criterios de calidad.

La ficha técnica se crea con datos muy concretos, donde se especifica y se
detalla su proceso de realizacion, para que los responsables copien,
sistematicamente, la decoracion y presentacion. Todos los platos deben ser
uniformes, sin improvisaciones. Incluso se debe fijar los tiempos de coccion,
fritura, horneado, etc. Se tiene que insistir mucho en la prevencion de errores y
debe haber un especial seguimiento y cuidado a la hora de disefiar nuevos

desarrollos y procesos de produccion.

Ademas, se encargara de incorporar los nuevos ingredientes, nuevas tecnologias
aplicadas a la conservacion y proteccion de alimentos para adaptarse a las nuevas
exigencias de la demanda, y también, de implantar tecnologias que faciliten el
sistema de informacion, desarrollando asi mejores canales de comunicacién en y
entre los distintos departamentos.

Las funciones que cumple son:
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- Programar los pagos a proveedores

* Verificar los saldos de las cuentas bancarias de la Administracion.

- Revisar solicitudes de materiales y servicios para su tramite administrativo.

* Llevar el control de la expedicion de los cheques.

» Participar en la elaboracion de los informes financieros de ingresos y egresos.

+ Revisar el pago de nomina y transferencias a las cuentas individuales del
personal.

« Participar en la integracion de la actualizacion de tarifas.

* Verificar el inventario.

- Formalizar las 6rdenes de compra.

+ Participar en la elaboracion del anteproyecto del presupuesto anual.

+ Revisar los sistemas de control administrativo.

« Revisar las politicas de reclutamiento, seleccion, contratacion e induccion del
personal.

* Mantener actualizado el tabulador de sueldos y prestaciones de la empresa.

- Elaborar y actualizar el catalogo de sueldos

« Participar en la elaboracion del programa anual de adquisiciones de la empresa
en base a los requerimientos de las diferentes areas y a los registros de materiales
de los almacenes

« Autorizar los 6rdenes de compra, pedidos y elaboracion de contratos de
reparacion y/o servicios.

« Contratar los seguros de las instalaciones, equipo y servicios

- Coordinar y supervisar la implementacion y funcionamiento de los sistemas de
informacion.

- Supervisar las actividades que realizan el personal a su cargo.
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El Departamento de Promocién y Mercadeo debe actuar como el guia y lider de
la compaiiia ante los otros departamentos en el proceso de desarrollar, producir,
completar los servicios y productos que los consumidores requieren. El
departamento de mercadeo no debe actuar solo, debe hacerlo en conjunto con los
otros departamentos de la organizacion. Su funcion es orientar la empresa hacia las
oportunidades econdmicas atractivas para ella, es decir, completamente adaptadas a
sus cursos y a su saber-hacer, y que ofrezcan un potencial de crecimiento y
rentabilidad. El mercadeo trata de escoger el mercado, la meta y la creacién y
mantenimiento de la mezcla de mercadeo que satisfaga las necesidades del

consumidor con un producto o servicio especifico.
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6.6 Organigrama

Gerente General

Ing. Kathiusca Ycaza

Jefe Administrativo

Ing. Silvana Cardenas

Jefe de Produccion Jefe de Promocién y

o Relaciones Piblicas
Ing. Cristina Cepeda

Ledo. Darién Campos

Cajero
FFacturador
Personal de

Chef Ejecutivo distribucién,
Mesero montaje y limpieza

[ Asistente de Cocina ]
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6.7 Resiimenes de hojas de vida del Staff Gerencial

» Kathiusca Ycaza Guevara

Informacion del contacto

Nacionalidad: Ecuatoriana

Lugar de nacimiento: Guayaquil-Ecuador
Fecha de Nacimiento 6 de julio de 1982
Estado civil: Casada

Kathiusca Ycaza es una persona que ejerce el liderazgo con las demas personas y
busca el continuo desarrollo profesional y personal. Actualmente trabaja en el area de
Eventos y Banquetes en el Hotel Ramada, lo cual le brinda mucha experiencia en

este campo.

» Cristina Cepeda Mena

Informacion de contacto:

Nacionalidad: Ecuatoriana

Lugar de nacimiento: Guayaquil-Ecuador
Fecha de Nacimiento Agosto 15,1987
Estado civil: Soltera

Cristina Cepeda es una persona extrovertida y visionaria con dotes de relaciones
puablicas, dispuesta a asumir riesgos para lograr el éxito empresarial. Actualmente
trabaja en Grupo Taca como agente de servicio al pasajero, lo que implica manejo

y atencion al cliente, por lo que promoverd estas particularidades en la empresa.
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» Silvana Gisella Ciardenas Teran

Informacion del contacto:

Nacionalidad: Ecuatoriana

Lugar de nacimiento: Guayaquil-Ecuador
Fecha de Nacimiento Julio 2, 1977
Estado civil; Casada

Silvana Cérdenas es una persona dinamica, con dotes comerciales y amplia
capacidad de organizaciéon y planificacion. Actualmente administra su propio
negocio de venta de comida dirigido a empresas, y esa experiencia se la usa a
beneficio de la empresa.

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

El propésito de Xquizit Catering Gourmet es vender la mayor cantidad de
eventos y/o servicios de comida al mejor precio posible. Esto se conseguird
posicionando el producto de manera llamativa en el mercado publicitindolo por
distintos medios. El mercado meta estard enfocado en captar el mercado
guayaquilefio interesado en satisfacer la necesidad de utilizar los servicios de una
empresa de catering para la realizacion de sus diferentes eventos sociales. Las
herramientas del marketing que se utilizardn serdn cufias radiales, volantes,
publicidad en vallas, autos, y medios de transporte publico y avisos clasificados
para periddicos y revistas. El nicho de mercado a ocupar seran los consumidores de

clase media que busquen una empresa eficiente en el servicio de catering.

7.2 Anailisis de la situacion actual del Marketing
Hoy en dia la situacion actual del pais obliga a las pequefias y medianas
empresas a enfrentarse a nuevos retos empresariales que tienen como eje principal
el mercado. Es por ello que todas estas empresas se ven en la necesidad de buscar
nuevos mecanismos como es la implementacion de un plan de marketing que ayuda
como una estrategia en fijar objetivos y planes operativos para lograr alcanzar la

meta deseada.

En un escenario cada vez mds competitivo hay menos espacio para el error y la
falta de prevision. Por ello el Plan de Marketing se convierte en un poderoso

instrumento de gestion para la empresa.
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El Marketing consiste en una gestion de andlisis permanente de las necesidades
del mercado, que desemboca en el desarrollo de productos y servicios rentables,
destinados a grupos de compradores especificos. Por este motivo, se usaran las
herramientas del marketing para buscar la diferencia entre los competidores

inmediatos, asegurando una ventaja competitiva sustentable.

El éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de sus
clientes. Ellos son los protagonistas principales y el factor mas importante que

interviene en el juego de los negocios.

Si la empresa no satisface las necesidades y deseos de sus clientes tendra una
existencia muy corta. Todos los esfuerzos deben estar orientados hacia el cliente.
porque ¢l es el verdadero impulsor de todas las actividades de la empresa De nada
sirve que el producto o el servicio sea de buena calidad, a precio competitivo o esté

bien presentado, si no existen compradores.

La empresa va a estar establecida en Guayaquil, una de las ciudades con mayor
movimiento comercial del Ecuador, y se dirigira principalmente a personas de clase
media y media alta, de entre 25 y 55 afios de edad, con capacidad adquisitiva y que

necesiten del servicio de alimentos para sus eventos.
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Se brinda un servicio gastronémico para todo tipo de compromisos sociales,
tanto a nivel empresarial como particular. Se cuenta con una amplia gama de
menls y sobre todo se piensa en un presupuesto acorde a la necesidad de los

clientes.

En la ciudad existe una alta demanda de empresas que presten el servicio de
catering, y por eso se ha decidido aprovechar este mercado, y darle al pablico una
opcién nueva y diferente a las demas, ya que la empresa se diferenciara del resto

por la calidad y servicio.

7.3 Anilisis F.O.D.A.
Fortalezas:
e Personal de la empresa, con experiencia en el mercado de
produccion y distribucion de comida.

e Costos favorables para la empresa.

Oportunidades:

e No existe un lider en este mercado.
e Costos de la materia prima para preparacion de alimentos son bajos.
¢ Lacomida es una necesidad primaria.

e Los productos de la mayoria de la competencia no son de buena
calidad.

e Los precios de la competencia son bastante elevados.

e Posibilidad de diversificacion horizontal.
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Debilidades:
¢ Esuna empresa nueva en el mercado que la gente alin no conoce.
e Dificultad para entrar en el mercado.

e  Necesidad de contratar a una empresa de reparto o transporte.

Amenazas:

*  Aparicion de nuevos competidores.

Posibilidad de represalias de parte de la competencia.

Materia prima perecedera.
e En la industria hay una alta oferta del mismo servicio.

e  Existen empresas del ramo con mayor experiencia.

7.4 Objetivos del Marketing

7.4.1 Objetivos
Objetivo General:
o Lograr entrar al mercado con la nueva marca XQUIZIT con éxito,
de manera que se logre al final del primer afio un reconocimiento

generalizado en el mercado.

Objetivo Especifico:
e Lograr posicionar a la marca XQUIZIT como la marca nimero uno

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

LLa estrategia a abordar estara basada en la diferenciacion del producto mediante
el precio, calidad y presentacion innovadora de platillos en relacion a las

caracteristicas de los productos de la competencia.

Ademas se realizard una campana de marketing dirigido al mercado potencial,
en donde se utilizaran varias herramientas de mercadeo y diferentes medios de
comunicacion para dar a conocer la empresa, y para reforzar el posicionamiento

una vez que la empresa esté en el mercado.

La campaila de Marketing durard 6 meses (de diciembre del 2011 a mayo de
2012), y se subdividira en etapas para un mayor control.

Las Estrategias se dividiran en 3 etapas:

e La estrategia de la empresa en el primer mes consistird en la
introduccién del producto al pablico objetivo mediante distintos medios
publicitarios.

Para ésta primera etapa se utilizaran cufias radiales, vallas de promocion,
degustaciones en el punto de venta, promociones y descuentos para
enganche de clientes, suvenires para clientes, y anuncios en periddico.

e La estrategia de la empresa en los siguientes 3 meses consistird en
lograr un continuo crecimiento en las ventas, mediante la implementacion
de promociones en punto de venta y reforzando acciones publicitarias.

e Para concluir, la estrategia de la empresa en los meses restantes,
consistira en el asentamiento de la empresa XQUIZIT, como la marca lider

en el mercado de catering.
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En esta etapa, se continuard con las cufias radiales a nivel nacional para

recordar al cliente la marca ya en el mercado.

7.5.1 Investigacion de Mercado

Método de investigacion a emplearse

Para el proyecto se usa el método de Investigacion Cuantitativo, utilizando el

muestreo No Probabilistico, en donde se disefia una encuesta para recaudar la

informacion necesaria y asi reconocer los gustos de los clientes potenciales. Se

escogié este método porque al punto de vista de los accionistas, es el mas eficaz

para conocer lo que los clientes desean de la empresa.

Disefio de la Encuesta:

Esta encuesta tiene como objetivo conocer las preferencias de los futuros

clientes y el servicio de catering que se les han brindado en algin momento. La

encuesta se la llevé a cabo en el sector norte de la ciudad de Guayaquil en las

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

En Urdesa: 120 personas fueron los encuestados.

En Urdenor: 100 encuestas se realizaron.

En la Alborada: 80 personas del sector fueron encuestados
En Kennedy Norte: se hicieron 70 encuestas.

En Sauces: 30 personas encuestadas.

Todas estas encuestas fueron realizadas los dias:

09-Nov-2010 en Urdesa
11-Nov-2010 en Urdenor
13-Nov-2010 en la Alborada
15-Nov-2010 en Kennedy

18-Nov-2010 en Sauces
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Se recolectd todas las encuestas y se procedié hacer la tabulacion el 20 de
noviembre del 2010.

Se realizaron los cuadros estadisticos de las encuestas el 24 de noviembre del
2010.

Se selecciond este sector para las encuestas debido a que el local de la empresa

XQUIZIT va a estar ubicado en el norte de la ciudad.

Calculo de la muestra
N= _Z(2)*P*"Q
B(2)

Donde la simbologia representa los siguientes pardmetros:

. Z = Porcentaje de Confianza= 95%
. P = Frecuencia esperada= 0,39
. Q=1-P
Q=1-0.39
. B = Margen de error: 5%
N= 1,96(2)*0,39*1-0.39
5%(2)
N= 3,8416%0,39*0,61
5% (2)
N= _ 09137739
0,0025
N= 365,50956

Detallado a continuacion el formato de la encuesta:
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7.5.2 ENCUESTA:
EDAD: SEXO:

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

S [] Nno [

2) ¢Con qué frecuencia ha utilizado usted algin servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [ A MENUDO [ ] CASI NUNCA [ NUNCA [

3) ¢Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este
sector?

s [ Nno []

4) ¢Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?
e Aves O
e (Carnes -
e Mariscos O
e Otros: i |

....................................................................................................................................

....................................................................................................................................

5) ¢Cual ha sido su grado de satisfaccion al recibir estos servicios?
» Muy Bueno[]

» Bueno .
» Malo O
éPor qué? :

6) ¢Enqué rango se encuentra su sueldo? :
o Entre 250-400 (]
o Entre 450-600 []
o Entre 650-800 7]
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7.5.3 Tabulacion de las Encuestas

Se realizaron un total de 400 encuestas a personas en diferentes sectores de la
ciudad de Guayaquil, de las cuales 188 (47%) fueron a hombres y 212 (53%) a
mujeres que cumplian con las caracteristicas del mercado objetivo planteado en un
principio. La toma de estas encuestas se obtuvo en varios dias del mes de
Noviembre, entre el 9 y 18, seglin se muestra de manera detallada en el décimo

capitulo de este proyecto llamado Cronograma de Actividades.

TOTAL DE ENCUESTADOS
(400 personas)

Se realizé la tabulacion de las encuestas en dos partes, primero separando las
respuestas de los hombres y mujeres encuestados, y en la segunda parte se analizo
el total de encuestados para saber lo que opina la gente en general del servicio que

se le esta ofreciendo.
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l.- (Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza
(bodas, matrimonios, bautizos, etc.)?

S > ; = HONIBRES: S8 7ol 0 [ V|
Personas Encuestadas: 188 100% 212
261
Si 146 78% 115 54%
139
No 42 22% 97 46%
HOMBRES MUIJERES
=Si ® No " Si ®No

De los 188 hombres encuestados el 78% (146) respondieron que SI 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 la contratacion de una empresa de
catering al momento de realizar un evento.

De las 212 mujeres encuestadas el 54% (115) SI 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 qué frecuencia ha utilizado usted algin servicio de catering para sus
eventos?

Personas Encuestadas:
Siempre

A menudo

Casi nunca

Nunca

HOMBRES MUIJERES

»Siempre B A menudo 2 Siempre B A menudo
Casi nunca ® Nunca Cast nunca ® Nunca

Con respecto a la segunda pregunta, de los 188 hombres encuestados, el 12%
(22) SIEMPRE ha utilizado algin servicio de catering, el 43% (81) A MENUDO
ha usado este servicio, el 30% (57) CASI NUNCA ha utilizado una empresa
especializada, y el 15% (28) NUNCA han contrato un servicio de catering.

De las 212 mujeres que se encuestaron, el 18% (38) dijo que SIEMPRE ha
utilizado algin servicio de catering, el 41% (86) A MENUDO ha usado este
servicio, el 30% (63) CASI NUNCA ha utilizado una empresa especializada, y el
12% (25) NUNCA han contrato un servicio de catering.
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3.- ;Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este
sector?

Chowswes | w wuies w T

Personas Encuestadas: 188 100% 212 100% el
Si 164 87% 195 92% 37
No 24 13% 17 8% i
HOMBRES MUIJERES
S HNo |5 mNo
13% 8%

En la tercera pregunta, de los 188 hombres que se encuestaron, el 87% (164)
dijo que le gustaria contar con una empresa que preste el servicio, y el 13% (24)

respondié que no le gustaria.

Entre las 212 mujeres a las que se le tomo la encuesta, el 92% (195) dijeron que
si les gustaria contar con una empresa de catering, y el 8% (17) dijeron que no les

gustaria o les era indiferente.
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4.- ;Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?

" DESGLOSE HOMBRES % MUIERES %
Personas Encuestadas: 188 100% 212 100%
Aves 44 23% 66 31%
Carnes 81 43% 84 40%
Mariscos 55 29% 50 24%
Otros 8 4% 12 6%
HOMBRES MUIJERES
Aves ®Carnes ® Mariscos 8 Otros Aves ECarnes B Mariscos B Otros

s L

24%

J\

Cuando se les pregunto acerca de las preferencias en la comida que se sirve en
los diferentes eventos, de los 188 hombres, el 23% (44) prefiere que le sirvan algin
tipo de AVE, el 43% (81) dijo que preferia CARNE, el 29% (55) prefiere comer
MARISCOS, y hubo un 4% (8) que prefiere comer otra cosa.

De las 212 mujeres encuestadas, el 31% (66) prefiere que le sirvan algan tipo
de AVE, el 40% (84) dijo que preferia CARNE, el 24% (50) prefiere comer

MARISCOS, y hubo un 6% (12) que prefiere comer otra cosa.
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5.- (Cudl ha sido su grado de satisfaccion al recibir estos servicios?

Personas Encuestadas: 188 100% 212 100% 400
Muy Bueno 89 47% 91 43% 180
Bueno 80 43% 106 50% 186
Malo 19 10% 15 7% 34
HOMBRES MUJERES

* Muy Bueno B Bueno Malo Muy Bueno B Bueno Malo

Referente a la quinta pregunta, de los 188 hombres encuestados, el 47% (89)
opina que el grado de satisfaccion al recibir este tipo de servicios ha sido MUY
BUENO, el 43% (80) piensa que ha sido BUENO y existe un 10% (19) que opina
ha sido MALO.

En cuanto a las 212 mujeres encuestadas en total, el 47% (89) opina que el
grado de satisfaccion al recibir este tipo de servicios ha sido MUY BUENO, el
43% (80) piensa que ha sido BUENO vy existe un 10% (19) que opina ha sido
MALO.
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6.- ;En qué rango se encuentra su sueldo?

Personas Encuestadas: 188 100% 212 100%
Entre 250-400 7 38% 61 29% 133
Entre 450-600 65 35% 98 a6% 103
Entre 650-800 51 27% 53 259, 104
HOMBRES MUJERES

Entre 250-400 ® Entre 450-600 Entre 250-400 @ Cntre 450-600

Cntre 650-800 Entre 650-800

<4 ’iﬁ-

AP 38% 25% 29%

En la sexta pregunta, de los 188 hombres encuestados acerca de su rango de
sueldo, el 38% (72) dijo que percibia un sueldo ENTRE 250-400 délares, el 35%
(65) dijo que estaba ENTRE 450-600 délares y un 27% (51) dijo que su sueldo
estaba ENTRE 650-800 ddlares.

De las 212 mujeres que se encuestaron, el 38% (72) dijo que percibia un sueldo
ENTRE 250-400 ddlares, el 35% (65) dijo que estaba ENTRE 450-600 dodlares y
un 27% (51) dijo que su sueldo estaba ENTRE 650-800 délares.
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7.5.3.1 Tabulaciones Generales

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

TOTALDE ENCUESTADOS

Si No
DESGLOSE ENCUESTADOS %
Personas Encuestadas: 400 100%
Si & 65%
No L 35%

En esta primera pregunta se puede ver que existe un 65 % (261) de personas que
SI creen que se necesita de una empresa de catering que los ayude a realizar
cualquier tipo de evento, y 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 la asistencia de alimentos en sus eventos.
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2.- (Con qué frecuencia ha utilizado usted algiin servicio de catering para sus

eventos?

TOTALDE ENCUESTADOS

Siempre mAmenudo ®Casinunca  ® Nunca

15%
Siempre Amenudo  Casi nunca Nunca
DESGLOSE ENCUESTADOS %

Personas Encuestadas: 400 100%
60

Siempre 15%
167

A menudo 42%
1 120

Casi nunca 30%
53

Nunca 13%

En esta pregunta se obtuvo el resultado de que el 42% del total de encuestados
utilizada A MENUDO algin tipo de empresa para que le prepare la comida en sus
diferentes eventos, lo que demuestra que un alto porcentaje de la poblacion general
es cliente de empresas que brinden este servicio, y que tienen buena acogida en el

mercado guayaquilefio.
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3.- ;Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en
e g p q

este sector?

TOTAL DE ENCUESTADOS

HSi ®No

Si No
DESGLOSE ENCUESTADOS
Personas Encuestadas: 400
Si 359
No 41

%
100%
90%

10%

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

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

de la ciudad, ya que el 90% de los encuestados respondié que SI y solo un pequefio

porcentaje que fue el 10% dijo que NO o que le era indiferente el que exista una

empresa de catering en su sector.
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4.- ;Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?

TOTALDE ENCUESTADOS

Aves mCames ® Mariscos B Otros

28%

g

Aves

DESGLOSE
Personas Encuestadas:
Aves
Carnes
Mariscos
Otros

5%

41%

Carnes  Mariscos Otros

ENCUESTADOS
400
110
165
105
20

%
100%
28%
41%
26%

5%

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

CARNE con un 41% de predileccion, luego se encuentran las AVES con un 28%, a

los MARISCOS le dieron un 26% de aceptacion general, y por ultimo un 5% de la

poblacion dijo que preferiria alguna OTRA opcion al momento de escoger un

platillo para servirse en algtin evento al que asista. Por este motivo se va a tomar en

cuenta estas preferencias al momento de armar los menis para ofertar.
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5.- ¢ Cual ha sido su grado de satisfaccion al recibir estos servicios?

TOTALDE ENCUESTADOS

Muy Bueno ®Bucno = Malo

Muy Bueno Bueno Malo -
DESGLOSE ENCUESTADOS %
Personas Encuestadas: 400 100%
Muy Bueno 180 45%
Bueno 186 47%
Malo 34 9%

Cuando se pregunta acerca del grado de satisfaccion al momento de recibir los
servicios de catering en alguna ocasion previa, un 45% expuso que era MUY
BUENO, un 47% BUENO y solo un 9% dijo MALO. Eso habla del grado de
aceptacion que tiene el mercado para las empresas de catering, ya que la mayoria
de la gente se siente satisfecha mientras la comida y el servicio 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.- (En qué rango se encuentra su sueldo?

TOTALDE ENCUESTADOS

Entre 250-300 ®mEntre 450-600 ® Cntre 650-800

41%
33%
E I 26%

Entre 250- Entre 450- Entre 650-

400 600 800
DESGLOSE HOMBRES %
Personas Encuestadas: 400 100%
Entre 250-400 133 33%
Entre 450-600 163 41%
Entre 650-800 104 26%

De las 400 personas encuestadas, el 33% dice que su sueldo estaba ENTRE
250-400 dolares, el 41% dijo que su sueldo se encontraba ENTRE 450-600 d6lares,
y un 26% de los encuestados dijo que percibian ENTRE 650-800 délares de sueldo.

De los resultados obtenidos por las tabulaciones realizadas a las encuestas se
puede decir que existe en general una alta conformidad de parte del mercado por
las empresas de Catering, y que es un servicio utilizado de manera regular;
ademds se puede dar cuenta que a la gente si le gusta la idea de que exista una
nueva empresa que le ofrezca los servicios que se propone, por lo cual se cree que

Xquizit Catering Gourmet va a tener mucha aceptacion.
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ENTREVISTA A EXPERTO

Otro recursos a utilizarse en la investigacion fue el de realizar una entrevista a
un experto en la materia de Catering, para analizar de forma detallada los diferentes
aspectos que conllevan el poner una empresa de este tipo. La entrevista se la se ha
realizado al Ledo. Luis Aguirre, propietario de la empresa “Luis & Magra

Catering” la cual se detalla a continuacion:

I. ¢Cédmo empezo usted a trabajar en este campo?

Tuve la oportunidad de trabajar en el drea de Banquetes y convenciones
de un prestigioso hotel de la ciudad y observé la demanda que existia en el
mercado por este servicio ademas que me gusté mucho el trabajo que se

podia hacer.

2. ;Qué dificultades encontré al principio del negocio?
El tratar con clientes exigentes y mal educados que buscaban lo mejor

con el precio mas bajo.

3. ¢(Cbmo cree usted que se encuentra la demanda de este servicio?
La demanda es muy grande, lamentablemente existe una gran cantidad de
empresas con ofertas muy bajas que no les importa dar un buen servicio y

producto y hacen quedar mal al gremio.

4.  ;Como usted define a su empresa frente a la competencia?
Que se ofrece al clientes un producto de calidad con precios competitivos

sin caer en la competencia desleal con precios bajos que no permitan dar un
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buen producto y servicio al cliente. Que la competencia es una oportunidad

que hay para mejorar en todo lo que se ofrece.

5. ¢Qué cree usted que es lo mas importante de analizar antes de iniciar
un negocio?

Que tenga conocimientos de lo que va a ofrecer y tenga colaboradores
que lo puedan asesorar. Ademas es importante un lugar estratégico para

montar el negocio que facilite el acceso de los clientes.

6. ;Cual cree usted que es el método mas eficaz para destacarse frente
a la competencia?

El servicio, valores agregados, el asesoramiento en todo lo que deseen,
que ellos sientan que usted los va a ayudar en todos los caprichos que

buscan.

7. (Qué aconsejaria a aquellos emprendedores que se rinden en medio
camino de crear una empresa?

Primero que analicen bien el tipo de negocio que van a poner para que
esto no suceda; como lo mencioné antes, tiene que ser algo que le guste, que
lo apasione, que nunca pase de moda: luego que deben estar consientes que
como todo en la vida tiene sus altos y bajos momentos y que no se rindan
por lo que han emprendido, que le pongan muchas ganas y sobre todo

dedicacion.
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7.6 Marketing Mix

o

7.6.1 Producto

La empresa tiene como fin la prestacion de un servicio completo y de
calidad a cada uno de los clientes, mediante el cual se busca satisfacer las

necesidades de éstos.

Se cubre principalmente la necesidad de las personas de alimentarse y se
lo hace de una manera eficiente y accesible para el presupuesto de los
clientes. Se ofrece al pablico un servicio profesional, de entrega de comida
a domicilio, de la mas alta calidad, en donde se asesorara al cliente de la

mejor manera para que su evento sea un €xito.

Este servicio se disefiard de acuerdo a las especificaciones del cliente y
de lo que espera de su evento, la empresa se encargara de todos los detalles
y se ofrecerd un servicio personalizado, en el tiempo y la forma que fue

estipulado por el cliente.

Se ofrece en tres paquetes diferentes el servicio de catering: Combo 1,
Combo 2, Combo 3. El combo | sera de caracter exclusivo puesto que
incluird todos los servicios que el cliente necesite y solicite; el combo 2 se
caracteriza por ser de media exclusividad puesto que se restringe al

presupuesto del cliente: el combo 3 no es exclusivo ni medianamente
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exclusivo pero tampoco pretende inducir hacia baja calidad sino mas bien a

un ajuste de los requerimientos que el cliente pueda tener.

Todos los requerimientos del evento seran contratados por la empresa,
contando con proveedores especializados en los diferentes 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 se necesiten para la

organizacion de los eventos.

A continuacion se detallan los mends establecidos de Xquizit Catering
Gourmet:
Menis:
COMBO UNO

Incluye: Meni 1+ Paquete 1

Meni 1

Entrada

Canelones a la Reina (canelones gratinados relleno con pollo y champifiones en
salsa )

Crema de champifiones, esparragos o tomate

Crepe de pollo (crepes rellenos con pollo en salsa de champifiones)

Plato Fuerte

Camarones al ajillo (camarones salteados en mantequilla con ajo y flameados con
brandy y vino blanco, servido con arroz)

Lomitos de cerdo ahumado en salsa de queso

l.Lomo en salsa de champifnones (medalléon de res a la plancha en salsa de
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champifiones)
Pollo Cordon Blue primavera (pollo enrollado con zanahoria, vainita y queso en

salsa de nueces y vino blanco)

Postre

Crepe de frutas (crepe relleno banano y frutilla marinado y bafiado en salsa
aromatizada de chocolate)

Durazno al jugo (mitades de durazno al jugo con crema de helado)

Ensalada de frutas con crema de helado

Torta helada (torta rellena de helado de vainilla y frutilla  bafada con salsa de

frutas citricas)

GUARNICIONES

Arroz verde con choclo y queso
Arroz con champifiones

Arroz al curry

Papa a la crema

Vegetales al vapor

Papa salteadas con tocino

Puré de papa

Paquete 1

Decoracion general

1200 bocaditos
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Arreglo del salon
Centros 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 eleccién.

COMBO DOS

Incluye: Mena 2+ Paquete 2

Meni Dos

Entrada

Crema de camarones

Coctel de camarones

Pernil ahumado salsa de ciruela
Rollo de atiin

Plato Fuerte

Fricase de Pollo

Lomo enrollado con champifiones
Cerdo en salsa de vino tinto

Pollo con champifiones y vino tinto

Postre
Cake de chocolate mojada

Cake de vainilla

74



Dulce de las tres leches
Torta helada (torta rellena de helado de vainilla y frutilla bafiada con salsa de frutas

citricas)

GUARNICIONES

Arroz verde con choclo y queso
Arroz con champifiones

Arroz al curry

Papa a la crema

Vegetales al vapor

Papa salteadas con tocino

Puré de papa

Paquete dos

Decoracion general
1000 bocaditos
Arreglo del salon
Centros de mesa
Vajilla y cubiertos
Servicio de meseros

Torta de fantasia

** Se brinda dentro de este servicio: Bebidas soft ilimitadas, ment servido o buffet a
eleccidn.
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COMBO TRES

Incluye: Ment 3+ Paquete 3

Menii tres

Entrada

Ensalada Cesar

Ensalada Rusa

Aguacates rellenos con camarones

Crepe de pollo

Plato Fuerte

Fondue de lomo de res

Lomo guisado

Chuleta de cerdo con mostaza

Chancho con cinco sabores

Postre

Cheesecake de limon
Mousse de chocolate
Pie de manzana

Mil hojas de manjar y nueces

GUARNICIONES

Arroz verde con choclo y queso
Arroz con champifiones

Arroz al curry

Papa a la crema

Vegetales al vapor

Papa salteadas con tocino
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Puré de papa

Paquete tres

Decoracion general

1000 bocaditos de dulce a eleccion

Arreglo del salon con mesas redondas y manteleria de lujo (Forros con sillas
incluidas)

Centros de mesa (arreglos florales)

Vajilla (100 personas) y cuberteria (vasos, copas)

Servicio de meseros (1 cada 20 personas)

** Se brinda dentro de este servicio: Bebidas soft ilimitadas, ment servido o buffet a su
eleccion.

4 7.6.2 PRECIO

Cantidad de dinero, que hay que pagar por la compra o alquiler de un
determinado producto o servicio. También se puede definir precio como el valor
monetario, con base en el cual, quien ofrece en venta un bien o servicio estaria

dispuesto a participar en un proceso de intercambio.

Su importancia se deriva de su vinculacion con los suministros y la demanda, si
el precio baja, la demanda sube y en consecuencia aumentan los suministros, pero
esto al hacer aumenta la 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 la

produccidn vuelve a ser interesante.
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Antes de fijar el precio del producto que se va a ofrecer, se ha considerado el
target 0 mercado meta (grupo de consumidores potenciales al que se desea llegar)
el cual en la investigacion de mercados que se ha realizado arrojé que eran

personas entre edades comprendidas entre 25-55 afios.

Asi mismo, conocer su poder de compra, su grado de sensibilidad al precio, la
importancia que estas personas le dan al producto en comparacién con otros, la
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 mds acorde con la realidad del

mercado.

Uno de los puntos que han sido tomados en cuenta al momento de poner los
precios fue el de los competidores segin la estrategia denominada fijacion del
precio en funcién de la competencia, en donde las empresas determinen su precio,
no solo por sus costes o demanda, sino en relacion al precio medio de las empresas
competidoras. La decision puede estar entre situarse en el precio medio o bien
mantener determinadas diferencias al alza o a la baja, y los precios se encuentran

dentro de la media.

La reaccion a los precios sera muy distinta en un grupo de consumidores
orientados a preferir por encima de todo, alta calidad, esmerada atencién y
excelente presentacion como sin duda alguna Xquizit Catering Gourmet ofrecera a
sus clientes y es por eso que la empresa se diferenciara de los demas ya que sera

excelencia en todo sentido.
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La politica de precios que Xquizit Catering Gourmet escogio es la basada en
costos directos e indirectos de fabricacion, la cual dio como resultado la siguiente

lista de combos:

COMBO 1

Descripcion Precio

Paquete |: $8.09

r 1000 Bocaditos de
dulce
» Arreglo del salon con mesas redondas y materiales

de lujo(forros de sillas incluidos)

» Centros de mesa (arreglos florales)

» Vaijilla y cuberteria

» Servicio de Meseros

» Torta de fantasias

Menu |; $20,02

Total Combo 1: $28.11

* Los precios no incluyen IVA
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COMBO 2

Descripecion Precio
Paquete 2: $12,35
> 1000
Bocaditos de dulce
» Arreglo del saléon con mesas redondas y
materiales de lujo(forros de sillas incluidos)
» Centros de mesa (arreglos florales)
7 Vajilla y cuberteria
» Servicio de Meseros
» Torta de fantasias
Meni 2: $12.85

Total Combo 2: $25,20

*Los precios no incluyen IVA
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COMBO 3

Descripeion Precio
Paquete 3: $15,91
r 1000

Bocaditos de dulce
» Arreglo del salon con mesas redondas y

materiales de lujo(forros de sillas incluidos)

» Centros de mesa (arreglos florales)
» Vaijilla y cuberteria

» Servicio de Meseros

Torta de fantasias

4

Men 3: $6.49

Total Combo 3: $22.40

*Los precios no incluyen IVA

Combo | $ 28,11 por persona
Combo 2 $ 25,20 por persona
Combo 3 $ 22,40 por persona

A cancelacion del evento puede hacerlo en efectivo o cheque

» Para confirmar su reservacion del evento se necesita un anticipo del

50% vy el resto se lo cancela el dia del evento.
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i 7.6.3 PLAZA

LLa empresa se encontrard ubicada en la Cdla. Urdesa Central, calle Guayacanes
N°® 501 y calle Primera. El local cuenta con todos los servicios basicos de luz, agua,
teléfono, y ademés se encuentra en una zona segura que brinda facilidad de
parqueos y faciles vias de acceso. Este es un sitio de mucha concurrencia y acorde
al mercado objetivo al cual se quiere dirigir, ya que se encuentra en una zona
comercial de Urdesa. Los horarios de atencion en oficina seran de 9:00 a.m. hasta
las 18:00 p.m.

El campo de trabajo o de accién de la empresa sera en todo el perimetro de la
ciudad de Guayaquil, ya que se estara capacitado y se contara con los implementos

e infraestructura para brindar los servicios a donde sus clientes lo requieran.

4 7.6.4 PROMOCION

Como el proyecto recién estard ingresando a la industria, se disefiard un evento
de inauguraciéon donde se invitard a los gerentes principales que componen el
segmento, esta sera la promocion de apertura, ademds se organizara todas las
actividades de promocion necesarias para que la empresa pueda comunicar las
cualidades y caracteristicas de sus productos y servicios, cuyo fin consiste en

persuadir a los clientes para que adquieran los servicios.

Las herramientas de comunicacion que se va a utilizar son:
» Vallas Publicitaria
» Valla Movil

» Cunas radiales
82



» Precio Promocional por inauguracion

Y

Degustacion en punto de venta
» Anuncios en el Periodico
» 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 la seriedad y presencia de la organizacion ofreciendo certidumbre y
confianza a sus clientes. Todo el personal operativo va a utilizar uniforme para
identificarse, el cual estara conformado por una camiseta blanca tipo Polo con el
logotipo de la empresa bordado en el extremo superior izquierdo, pantalén caqui,
zapatos café oscuro, y gorra blanca con el logotipo de la empresa bordado en la
parte de al frente y centrado. Ademas estos articulos van a ser utilizados para

entregarse en alguna promocion de la empresa.




7.6.6 TECNICAS DE PROMOCION
a) Medios Visuales
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b) Medios Escritos
» Anuncios para periodico y revistas

Servicio de Catering

BARAPREFIPESI AR PRV ABISASF NGB PH AN FF SRS IP IR NP IS U AR RARE PSRN ERd BB adERIDd

e Llaboracion de menus

® Atencion de Eventos Institucionales
® Delivery (Empresas)

e Elaboracion de dietas personalizadas

Urdesa, Guavacanes 501 y Calle lera
xquisitcateringarhotmail.com

o
A
J—
BHERADANENS VSO DORSNBEBA anw BEASEANAESEARANSEANSERAERRIMD NRES ; __r -
v‘"‘, sl =
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Tarjetas de Presentacion :

Asociada
xquisitcatering hotmail.com

Urdesa, Guayacanes 501 y Calle 1era

Asocada
xquisitcatering ~hotmail.com

Urdesa, Guayacanes 501 y Calle 'era

Asociada
xquisitcatering ~ hotmai'.com

Urdesa, Guayzcanes 501 y Calle tera
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» Papeleria Personalizada

Urdesa, Guayacanes 501 y Calle lera
rquisitcatering@ hotmail com
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wquisilcatening@hoimail.com
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¢) Cuiia Radial
» Descripcion del Guion

Personaje 1: (Efecto de sonido de la calle) Hola amigo!

Personaje 2: Hola, como estas? Te sucede algo?

Personaje 1: Estoy preocupada.
Personaje 2: Y porque?

Personaje 1: Porque todos los afios tengo que preparar la cena para mis invitados
y estoy cansada de esto!!!

Personaje 2: Tranquila amiga.... yo tengo la solucion.......
Personaje 1: De que solucién me hablas?

Personaje 2: Lo que ti necesitas es contratar a una empresa que te brinde los
servicios de catering.

Personaje 1: Catering? Qué es eso?
Personaje 2: Son los servicios profesionales de banquetes.
Personaje 1: Y t( conoces alguna empresa de catering?

Personaje 2: Si claro!! Se llama XQUIZIT.

Personaje 2: Yo he contratado sus servicios!!!

Personaje 1: Y que tal es esa empresa “XQUIZIT"

Personaje 2: Su servicio es de calidad, ellos te asesoran 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 XQUIZIT!!!

Personaje 2: Vas a ver que no te vas arrepentir...

Efecto: (desaparece poco a poco)
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Miisica movida y entra la voz en off

Servicios de catering “XQUIZIT™...

Se ofrece todo tipo de comidas para sus eventos sociales y empresariales....
Ilamanos al 2282898.

O visitanos en Urdesa, Guayacanes 501 y Calle Primera. XQUIZIT “La delicia
del buen comer™

d) Medios Virtuales

Cuenta de Twitter:

XKQUIZIT Cat G.
x "'zﬂ"h T rAAETEE ,a. ra
it

il CI 4 2

o
R

Pl g o s

B ]

Cuenta de Facebook:

XQUIZIT Catering Gounnet P TRy —
!lh"
<l¥ .f.f.{_i_} o
L]

Pt @

—
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7.7 PROGRAMA DE ACCIONES

A continuacion se presenta un detalle de las acciones que se va a realizar para

poner en marcha el plan de marketing, separandolas por los diferentes periodos ya

especificados.

Primer Periodo:
Mes

Qué?
RADIO

ANUNCIO EN
PERIODICO

PUBLICIDAD EN
ViA PUBLICA

DEGUSTACIONES
EN PUNTO DE
VENTA

Enero
En dénde?
Dial 89.3 (Radio City)

De viernes a domingo (tres dias
cada semana)

Viernes de 18.00 a 20,00
Sibados y domingos de 12.00
al4.00

Salidas cada 60 min

Diario El Universo
Se anuncia en el tiraje de los

viernes y sabados

Vallas Mdéviles
Una tirada la segunda semana

del mes y otra la tercera.

1 Promotora
De 10 a 12hs. y de 16 a 18hs.

91

Objetivo

Lograr hacer conocer el
producto.

Se utilizan este medio
porque es una de las radios
mas escuchadas por el
publico objetivo.

Se escucha radio City
89.3 en locales de venta,

negocios, gimnasios, etc.

Dar conocer la
empresa en medios masivos

COmoO una empresa nueva

Popularizar la empresa

Lograr fortalecer la
imagen de marca y hacer
conocer el producto a los
consumidores potenciales y

los no consumidores.



Miisica movida y entra la voz en off

Servicios de catering “XQUIZIT™...
Se ofrece todo tipo de comidas para sus evenlos sociales y empresariales....

llamanos al 2282898.
O visitanos en Urdesa, Guayacanes 501 y Calle Primera. XQUIZIT “La delicia

del buen comer™

d) Medios Virtuales

Cuenta de Twitter:

XOQUIZIT Cataring G.

EXCRAITES s

Cuenta de Facebook:

XQUIZIT Catering Gourmet
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7.7 PROGRAMA DE ACCIONES

A continuacion se presenta un detalle de las acciones que se va a realizar para

poner en marcha el plan de marketing, separandolas por los diferentes periodos ya

especificados.

Primer Periodo:
Mes

Qué?

RADIO

ANUNCIO EN
PERIODICO

PUBLICIDAD EN
VIA PUBLICA

DEGUSTACIONES
EN PUNTO DE
VENTA

Enero
En dénde?
Dial 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

Diario El Universo
Se anuncia en el tiraje de los

viernes y siabados

Vallas Moviles
Una tirada la segunda semana

del mes y otra la tercera.

1 Promotora

De 10 a 12hs. y de 16 a 18hs.

91

Objetivo

Lograr hacer conocer el
producto.

Se utilizan este medio
porque es una de las radios
mas escuchadas por el
publico objetivo,

Se escucha radio City
89.3 en locales de venta,

negocios, gimnasios, etc,

Dar conocer la
empresa en medios masivos

como una empresa nueva

Popularizar la empresa

Lograr fortalecer la
imagen de marca y hacer
conocer el producto a los
consumidores potenciales y

los no consumidores.



Segundo Periodo:

Mes Febrero

Qué? En dénde? Objetivo

RADIO Dial 89.3 (Radio City) ’ Reforzar  conocimiento
De viemes a domingo (tres de marca.

dias cada semana)

Viernes de 18.00 a 20.00
Sabados y domingos de 12.00
al4.00

Salidas cada 60 min

DEGUSTACIONES 1 Promotora ’ Lograr  fortalecer la
EN PUNTO DE Del0al2hs.ydel6a lI8hs. imagen de marca y hacer
VENTA conocer el producto a los

consumidores potenciales y

los no consumidores.

Mes Marzo

Qué? En donde? Objetivo

RADIO Dial 89.3 (Radio City) ’ Reforzar conocimiento de
De viernes a domingo (tres marca,

dias cada semana)

Viernes de 18.00 a 20.00
Sabados y domingos de 12.00
al4.00

Salidas cada 60 min

PUBLICIDAD Vallas Méviles Popularizar el nuevo producto.
EN VIA  Una tirada la segunda semana

PUBLICA del mes y otra la tercera.

Mes Abril

Qué? En ddnde? Objetivo
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RADIO

Tercer periodo:

Mes
Qué?

RADIO

ANUNCIO
PERIODICO

EN

Qué?
RADIO

Dial 89.3 (Radio City)
De viernes a domingo (tres dias

cada semana)

Mayo
En dénde?
Dial 89.3 (Radio City)

De viernes a domingo (tres dias
cada semana, dos cufias diarias)
Viernes de 18.00 a 20.00
Sabados y domingos de 12.00
al4.00

Salidas cada 60 min
Diario El Universo

Se anuncia en el tiraje de los

viernes y sabados

Junio
En donde?
Dial 89.3 (Radio City)

De viernes a domingo (tres dias
cada semana)

Viernes de 18.00 a 20.00
Sédbados y domingos de 12.00
al4.00

Salidas cada 60 min
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Recordacion de marca.

Objetivo

’ Recordaciéon de marca.

’ Incentivar al consumo.

’ Dar conocer la empresa

en medios masivos como una

empresa nueva

Objetivo

’ Afianzamiento de
marca.

’ Incentivar al consumo.



El valor es de $10 El precio es de $1780  El precio por palabra es de 500 volantes

por cufia y se por los dos meses, $0,43 incluyendo IVA impresos previa

tendrd 16 cufias estas vallas estardn _ ala

al mes, estoda  dando su servicio 28 pondré enlaseccion de ;o 0uracion de  Se realizars

un valor de durante 10 horas en anunclos clasificados. la empresa degustaciones

$160,00 seis dias. El anuncio debe ser dg‘ bocaditos

maéximo de 40 palabras. para las
primeras cien
personas.
7.8 Presupuesto de Marketing

Ademads de la valla movil, se tomé en cuenta en la inversion inicial una valla fija
y la elaboracién de 500 volantes para el inicio de la campana, y el resto de la
campafia de marketing se la implemento en los seis primeros meses, como se

explica a continuacion.

Publicidad _________|Enero | Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio _Julio| Agosto| Sept._0ct.| Nov. | Dic.

ia Radial 160 160 160 160 160 160 0 0 LSS0 0
a Movil 296,66 296,66 296,66 296,66 296,66 296,7 0 0 X Bt 0
incio en Periédico 17,2 17,2 0 0 0 0 0
antes Impresos 50 0 0 g."n ©
ustaciones en puntos de ventas 25 25 0 0 0 0 0
al 548,86 481,66 456,66 456,66 473,86 §56.66 0 0 0 0 0
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7.9 Control

Se establecerdn parametros de control relacionados con las ventas y el
cumplimiento de los objetivos.

- Al culminar las tres etapas de los meses de campafia publicitaria se

debera registrar un aumento de las ventas con la captacion de nuevos clientes

para la empresa.

En las distintas etapas del Plan de Marketing se pronostica aumento y

disminucion de las ventas y reacciones de los competidores.

Los mecanismos de control estaran establecidos en cuanto a las ventas y
quedard en la opinién de los duefios de la empresa aplicar las acciones correctivas
que se crean pertinentes, si se notara alguna falla en el proceso, debido a que se van

a efectuar chequeos mensuales de control.

Se prevén controles propios del contacto con el medio ambiente y factores
externos a las variables del marketing. tales como estallido social, factores
climdticos, econdémicos, etc. que resultan imprevisibles desde la fecha de inicio de

la campaiia.
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8.- PLAN DE OPERACIONES

Xquizit Catering Gourmet cumplir diferentes funciones para llevar a cabo el

proceso operativo. Como todos saben, una de las cosas que no puede faltar al

empezar una compaififa es el adquirir proveedores. Lo que se hard es buscar

aquellas compaiifas que sean proveedoras para el cumplimiento de los pedidos que

se tendra como lo son las empresas dedicadas al arreglo de flores. alquiler de

camionetas y/o carros, distribuidores de alimentos que vendrin a dejar la

mercaderia cada cierto tiempo de acuerdo al contrato que se haga y demis

proveedores que se necesiten para alglin requerimiento extra de los clientes.

El siguiente cuadro muestra los proveedores con los que se trabajara:

oll: presas, ‘ Novena S-N vAv. de 681 |
) pechugas, muslo, las Américas
| Pronaca Antonio cadera y enteros.
i Fernandez
' Supermercados Chuletas, Costillas Machala 2200 y_ 2340987
. de Carne ) de res, Carnes Huancavilca
Orellana Christofer Fileteada y 2378954
(Sumerco S.A.)
|
' Supermercados Carne, Chuletas y Cosmerenela y av.
de Carne Pollo Las Américas i
Sr. Roberto Lima 094298416
} La Espafiola
' R ‘Aguas Ovit, ViaDaulekm 10% 2110974 |
| Tampico, Profit, av. Principal. |
Distribuidora Srta. Mariela Adelgaza-Te, 2-110971
j (Distribuidor Yogurt y Toni Mix.
- de Toni)
I — |
Matriz: Av. Juan 22412690 i

|
I
|
|

9%

Tanca Marengo km



' TheCocaCola  Viviana Crespo
Company
Supah " SusanaCalero
Floreria Fresia Washington
Maiza
' Pure Water Ing Carla Tama
|
" El Rosado Sr. Gerardo
Vasconez
Inalecsa Juan Carlos
Rabascal
' El Café Maira Chavez
. I(imberly Clark Jessica Villao
Quicornac  Srta. Paola Roca
!
i. e —————————— —
Sr. Jaime
Cucalén
Plasticos Koch

CIA. Ltda.

Coca Cb_lé: Fanta,
Sprite y Fiora.

Panetonesy
Panes.

Arreglos Florales
en general.

Agua
embotellada.

Insumos de
Limpieza

Inacake, Rellenos,
Tortolines,
Tigreton, Tostitos,
Mama Fanny,
Ryscos.

Café
empaquetado.

_.Iab:‘m,
Dispensadores de
papel higiénico

'Jug_osinny.

Envases, Tapas
seguridad y
fliptop
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4%

Av. Isaac Albeniz 202

y el Moran.

(022)
412115

Via Perimetral kr;l _25 _21004_33_!- :

2100239
Mercado de Flores 2399732
frente al cementerio
General, local 32 099962087
T 2630047- |
2630048 - |
2630050
Av. Nueve de 2-322555
octubre entre etx. 253
Boyaca y Garcia
Avilés.,
Km 12 %via Daule.  2-162437
etx. 123
Diagonal a la  2-808328
Rotonda
Av. de las Américas. 2843756
Edificio Mecanos
2841593
Edificio Induauto. ~ 2-681980
Av. Juan Tanca
Marengo
~ 235-1288
Km.51/2 Viaa 285-4180
Daule. Cdla.
Mapasingue 235-0442
099-
412913



El contrato que se establecera para cada proveedor serd diferente y dependiendo
de los pedidos que se tendran. Al empezar el negocio se haran pedidos a medida
como se vayan acomodando las solicitudes de los clientes y poco a poco se ird
analizando como se van dando los requerimientos para asi establecer hora y fecha

de entrega de pedido.

La empresa operara de lunes a viernes con horarios de atencion de 09h00 hasta las
18h00 en la que los clientes pueden hacer sus pedidos, llamar, y coordinar su evento.
Los dias sabados y domingos se trabajara dependiendo de si se han programado

eventos en horario de atencion que el cliente escoja.

El proceso inicia primero en la llamada telefonica, via email o ya sea que los
clientes vayan al lugar de trabajo; en ese momento se escucha al cliente sobre que
solicita y luego se ofrece los ments que se ha establecido y si hay promociones se lo
se dara a conocer. Una vez que el cliente decide la fecha, meni y lugar se procedera
a separar el dia del evento y empezaran los preparativos del evento con una semana
de anticipacion. El cliente debera depositar el 50% del costo del evento o podra

cancelarlo en el mismo establecimiento ya sea con tarjeta de crédito o efectivo.

El agente de servicio es quién se encargard de mandar las comandas a los
diferentes departamentos especificando la fecha, lugar, el meni que debera
prepararse y el tipo de evento que se llevara a cabo. Cada departamento deberd
revisar su stock de productos, servicios y materiales y hacer el pedido en el caso que

haya algan faltante para asi montar el evento.
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Asi mismo como se ha establecido procesos tanto en la elaboracion de los
pedidos, también lo se ha implementado en la organizacion del cumplimiento. La
hora de llegada a la oficina serd una hora antes de su apertura para asi chequear en
el sistema cuantos pedidos hay y de que clase y asi separarlos por importancia y
fecha de entrega. Se modificaran los paquetes establecidos para hacer un servicio

especializado a los clientes, de acuerdo a solicitudes especiales.

Toda esta informacion se la comunicara al departamento de cocina para que
organicen la preparacion de los alimentos para entregarlos el mismo dia que son
requeridos y también aquellos que son para dias posteriores.

Las operaciones diarias empezarin en la oficina a partir de las 9:00 de la

maiiana, y la hora de cierre serd a las 18:00.
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8.1 Diagrama de Flujo

PLAN DE OPERACIONES
Proceso y Elaboracién Proceso de Venta
de producto
r Cotizacion al cliente
Compra de bienes no
procesados i
I Seguimiento al cliente
Recepcidn de bienes
no procesados
Elaboracién del
Inspeccion de bienes contrato
no procesados
Revision y firma del
Almacenamiento de contrato por ambas
bienes no procesados partes
Elaboracién de | Glerre
productos
Producto final
Entrega del producto al 100

cliente




8.2 Manual de Control de Calidad

El control de calidad que poseera el negocio se basara en:

e Higiene: todas las medidas necesarias para asegurar la inocuidad y
salubridad del alimento en todas las fases del proceso, desde la produccion
primaria o manufactura, hasta su consumo final.

e Limpieza: eliminacion de tierra, residuos de alimentos, polvo, grasa
u otra materia objetable.

e Desinfeccion:  eliminacion o reduccion del nimero de
microorganismos patégenos a un nivel que no propicie la contaminacion
nociva del alimento, mediante el uso de agentes quimicos o métodos fisicos
higiénicamente satisfactorios, sin menoscabo de la calidad del alimento.

e Contaminacion cruzada: proceso por el cual los microorganismos
patégenos son trasladados -mediante personas, equipos y materiales- de una

zona sucia a una limpia, posibilitando la contaminacion de los alimentos.

8.3 Manejo higiénico de los Alimentos

La higiene sera respetada en todas las etapas de manipulacion de los alimentos.

e La recepcion de los alimentos serd 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 disposicion, transporte y almacenamiento.

e Al comienzo de la preparacion, los productos serdn
adecuadamente lavados (mejor uno por uno). En el caso de la
elaboracion de alimentos que seran consumidos sin coccidn previa,
es indispensable su desinfeccion para reducir la carga microbiana
presente. Deben emplearse utensilios exclusivos para el pelado y
cortado, evitando usar en los cocidos, aquellos empleados en

alimentos crudos.
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e Los utensilios usados en el cocinado, deben estar
debidamente lavados y desinfectados. Las temperaturas y tiempo de
coccion deben ser suficientes para cocer por completo los alimentos.
La grasa y aceites que se usen para freir deben renovarse ante
evidente cambio de color, sabor u olor (no se reutilizara el aceite
que haya quedado del dia anterior). Para probar la sazén de las
preparaciones directamente de la olla o otras fuentes, se deberan
emplear utensilios que no se volveran a introducir si previamente no
se lavan.

e En el servido se emplearan utensilios exclusivos, previo
lavado y desinfectado. La persona que sirve a los comensales debe
observar rigurosa higiene personal, en especial en las manos. Por
ningln motivo la persona que sirve el alimento debe tomar dinero al
mismo tiempo.

e Las sobras serdn retiradas a la mayor brevedad posible, y

llevadas a su disposicion final alejada de la cocina, depositada y
tapada.

8.4 Salud y seguridad del personal

La administracién del negocio se preocupara por el bienestar de los trabajadores:

* Serén identificados los sitios y actividades de riesgo, y entrenado el

personal a cargo.

* Son recomendables exdmenes médicos periddicos y acreditacion de
sanidad por la entidad municipal correspondiente.

* Brindar las facilidades necesarias ante enfermedades que necesiten

atencién profesional y descanso.
e Plan de contingencias ante peligros y emergencias.

* Facilidades de primeros auxilios y contra incendios.
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8.5 Higiene del personal

El administrador tomara las medidas para que:

e Todo el personal reciba entrenamiento en manipulacion de alimentos
e higiene personal. Permanentemente limpios.

e El personal masculino con el cabello cortado y sin barba. El personal
femenino con el pelo sujetado, y la ufias sin pintar. Sin adornos ni lapices u
otros objetos que puedan caerse en la comida.

e Los bafios del personal asi como los casilleros, deben estar
permanentemente limpios. Sin residuos de alimentos.

* Respeto al uniforme del personal

e Material no inflamable. Preferible, con pechera de proteccion. Si es
necesario, utilizar mandil.

e  Zapatos cerrados, con suela antideslizante.

e  Si es necesario, utilizar guantes impermeables y desechables.

8.6 Entrenamiento:

El entrenamiento comienza con los temas basicos de la seguridad del
saneamiento y del lugar de trabajo y continiia generalmente con la instruccion en la
direccién de alimento, la preparacion, y procedimientos de cocina. También
incluye que aprendan buenas técnicas del cuchillo, los procedimientos de alimento,

uso y cuidado apropiados del equipo de la cocina.

Los programas de entrenamiento incluyen cada seis meses innovacién en los
combos, control de la porcion, los métodos el comprar y del inventario, los
procedimientos apropiados del almacenaje del alimento, y uso del alimento de

sobra de reducir al minimo la basura. En estas capacitaciones, los participantes
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intercambian ideas y cuentan sus experiencias de acuerdo a las tareas que realizan,
generdandose un espacio productivo para brindar un mejor servicio, de calidad y

acorde a las exigencias del mercado.
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9.- PLAN FINANCIERO
9.1 Inversion Inicial

Segun el andlisis hecho para establecer el monto necesario para iniciar las
operaciones en la empresa Xquizit, se estima un total de USD 27.305,37 para la
inversion inicial, el cual esta sustentado con el Cuadro Andlisis Financiero N°1. La
empresa cuenta con tres socios capitalistas, la Ing. Kathiusca Ycaza, Ing. Silvana
Cérdenas, y la Ing. Cristina Cepeda, las mismas que contribuirdn con un aporte de
$ 9.101,79 cada accionista.

En este apartado se desglosan los conceptos basicos que formaran parte de la

inversion inicial para la puesta en marcha del nuevo negocio:

* Gastos de Establecimiento/ Constituciéon: en este concepto se
incluirdn todos los gastos (fundamentalmente de naturaleza juridico-formal)
previstos para la constitucion legal y comercial del negocio, como son
gastos de abogados, licencias de apertura, notariales, estudios de mercado,
asesores, gestorias, marketing de lanzamiento, etc. En este apartado se
incluyen todos los gastos que sean pues necesarios para que la nueva
empresa pueda comenzar su actividad productiva y comercial (ya sea por
iniciarse el nuevo negocio o por tratarse de una amplitud de la capacidad o
apertura de nueva linea).

* Arriendo: Aqui se incluirdn los dos meses de anticipo en el alquiler
del local comercial, situado en Av. Urdesa Central 501 y calle Primera.

* Otras Instalaciones, Utillaje y Mobiliario: en este apartado se
debe incluir las instalaciones y materiales no relacionados con el proceso de
produccion (o de uso auténomo a éste), asi como el mobiliario y equipos

para la adecuacion de oficinas y locales.
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Cuadro Andlisis Financiero #1

1.- EQUIPO E INSTALACIONES TOTAL $14.571,77 1.457
0,00
1 cocina industrial (seis homillas) $ 2.759,90 276
1 refrigerador industrial S 163800 163,80
1 congelador industrial $4.391,30 439
2 licuadoras 555,00 6
1 extractor de olores $469,22 a7
1 mesa de trabajo de acero inoxidable $730,53 73
1 microondas 5 502,80 50
1 juego de ollas $207,79 21
5 samobares $ 625,00 63
1 trampa de grasa S 200,00 20
1 balanza de precisién $400,00 40
1 filtro de aceite manual $ 70,00 7
1 juego de cucharones $22,32 2
Juego de cubiertos (100 juegos de 4 cubiertos) 540,18 4
Juego de copas (100 unidades) $ 240,00 24
Juego de vasos (100 unidades) $ 90,00 9
Juego de platos (100 juegos de 4 platos cada uno) 575,89 -]
11 mesas de plastico para eventos (10 de eventos y 1 de exhibicidn) $378,84 38
100 sillas de plastico para eventos $ 600,00 60
Manteleria (juegos de 11 manteles y 11 sobre manteles de 5 diferentes colores; 100 servlletas d $1.075,00 108
o
Depreciacion anual de Equipos & Instalaciones 1.457
]
2.- EQUIPOS DE OFICINA: TOTAL $1.205,75 121
1 Escritorio $ 200,00 20
3 sillas de oficina $120,00 12
1 aire acondicionado $530,00 53
1 teléfono convencional digital $ 40,00 4
1 linea telefénica convencional $ 90,00 )
1 medidor de luz (contrato con Empresa Eléctrica del Ecuador EMELEC) 5 145,00 15
1 medidor de agua (contrato empresa de Agua Potable ECAPAG) 580,75 B
Depreciacion anual de Equipos de oficinas 241
3.- EQUIPOS DE COMPUTACION TOTAL $ 480,00
1 computadora $ 375,00 125
1 impresora multifuncion (copiadora/ impresora/escaner/ fax) 4 105,00 35
Depreciacion anual de Equipos de computacion 160
4.- VEHICULO: TOTAL $7.667,85
1 furgon de 1,2 toneladas (entrada) $ 7.667,85 1.534
0
Depreciacion anual de vehiculos 1.534
5.- ARRIENDO: TOTAL $ 700,00
$ 700 Contrato de arriendo inicial, dos meses de depdsito) $ 700,00
(5250 dolares de arriendo mensual)
6.- PUBLICIDAD: TOTAL $ 1.830,00
Previo a inauguracion, se invertird en una campaia de publicidad que incluye:
1 valla fija $1.780,00
500volantes impresos para anunciar inauguracion $50,00
6.- Gasto nstitucion de la CIA TOTAL $ 850,00 170
5]
Depreciacion anual de vehiculos 170
TOTAL DE INVERSION $ 27.305,37
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» Elementos de Transporte: si procede, deberd incluirse los
vehiculos destinados a uso del negocio junto con todos los complementos
necesarios para posibilitar el transporte de los bienes objeto del negocio. En
este caso se va adquirir un furgdn para la movilizacion.

» Publicidad: Aqui se incluird el gasto de publicidad antes de la

apertura del negocio.

9.2 Proyeccién Gastos Mensuales
Las proyecciones financieras ayudan a demostrar el éxito de manera tangible en
los negocios y empresas. Consiste en pronosticar los costos realizados para generar
las ventas, entre ellos estin: gastos e inversiones de un periodo de tiempo. Lo
relevante de estas proyecciones financieras es que incluyen los planes de ventas,
mercadotecnia, recursos humanos, compras, etc. es decir, todo lo necesario para

que el escenario que se plantea pueda realizarse. Esta informacion se encuentra en

el Cuadro Anélisis Financiero N°2.

9.3 Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio es aquel nivel de operaciones en el que los ingresos son
iguales en importe a sus correspondientes en gastos y costos. También se puede
decir que es el volumen minimo de ventas que debe lograrse para comenzar a
obtener utilidades. Es la cifra de ventas que se requiere alcanzar para cubrir los

gastos y costos de la empresa y en consecuencia no obtener ni utilidad ni pérdida.
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Cuadro Andlisis Financiero #2

PROYECCIONES DE GASTOS MENSUALES

basicas 3s00|  s0]  ;soo|  wseol :soo| :s00|  ;soo| 3se0) wmsool  3so0| aso0f  3se0| 378000
|pmiendo 4380 |  a380| a4380| 4a380] a4380] 44380 a43m0| a43m| 3m0| aas0| s3m0| aaam0| 532564
[anketing S4886| 48166  4S666|  456,66|  47386| 45666 2674,%
Gios de

Limpieza y

Martenmeinto 26400| 6400) 26400| 26400] 26400 26400| 26400| 26400| 26400 26400 26400 26400| 316800
Segundad y

Viglancia 6400|  26400| 26400| 6400| 26400| 26400 26400| 26400| 26400| 26400 26400| 2e400| 315800
(Gasolina 10000| 10000| 10000 10000| 10000| 10000| 10000 10000 10000| 10000| 10000| 10000 120000
Wiselsneos 1000 1000 12000] 12000] 12000 1000) 12000] 12000 12000] 1000 12000] 12000| 144000
Pemisos 500,00 500,00
[roTaL 491566 | A3246| 432746 591146| 43M466) 43746| 35N 38080 367080| 36080 380 623480 | 5377200
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Datos iniciales

Precio Venta promedio combos y menus 22,88

Coste Unitario promedio combos y menus 15,24

Utilidad promedio 7.62

Gastos Fijos anual 37.473,64

Pto. Equilibrio promedio combas y menus 4.918 |Qde Equilibrio anual

$ Ventas Equilibrio promedio combos y menus | 112.419,40 |$ de Equilibrio

Para alcanzar el punto de equilibrio debes vender 4 918 combos  |Equilibrio mensual 410 Iitems deben venderse mensualmente
9.4 Proyeccién Mensual

En la proyeccion mensual se detalla, desde el mes de enero a diciembre, todos
los gastos en los que se incurrira durante el trayecto de un afio. 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 la 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 décimos 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 Ingresos y Gastos
A cualquier empresa industrial, comercial o de prestacion de servicios, para
funcionar normalmente le resulta ineludible adquirir ciertos bienes y servicios

como son: mano de obra, energia eléctrica, teléfono, etc.
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La empresa realiza un gasto cuando obtiene una contraprestacion real del
exterior, es decir, cuando percibe alguno de estos bienes o servicios. Asi, incurre en
un gasto cuando disfruta de la mano de obra de sus trabajadores, cuando utiliza el
suministro eléctrico para mantener operativas sus instalaciones, etc. El hecho de
que la entidad utilice ciertos servicios le obliga a pagarlos. El cuadro de Ingresos y
Gastos hace referencia de todas las operaciones necesarias para sacar la utilidad
antes de interés e impuestos. Se puede ver el detalle de los ingresos y los gastos de

la empresa en el Cuadro de Andlisis Financiero N° 3.

9.6 Proyeccion 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 serd la rentabilidad del negocio o
empresa en el futuro (normalmente por los siguientes 5 afios) y conocer si las
acciones a emprender van a generar resultados que afecten (positiva o
negativamente) dicha rentabilidad.

De esta manera se puede demostrar que la empresa es capaz de ofrecer una
buena rentabilidad a sus duefios. El horizonte de tiempo que se proyecta puede
variar segin cada caso. Otra practica sugerida al realizar estos ejercicios es el
planteamiento de diferentes escenarios o analisis de sensibilidad, donde los planes

de venta no se logren alcanzar de manera Gptima.

Se ha elaborado tres escenarios distintos: escenario pesimista, escenario
promedio y escenario optimista.

En el escenario pesimista las ventas bajan anualmente (25% el primer afio y
10% en adelante) y los costos suben (10 % anual), lo que resulta en un VAN

negativo. Los detalles se encuentran en el Cuadro de Andlisis Financiero N° 4.
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Cuadro Andlisis Financiero #3

Ligm o fyrs SRE
R L D" el U AR ]

| _ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRL | MAYO | JUNIO | JULD | AGOSTO BEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE|[DICIEMBRE| TOTAL

Ventas 18.410,34 2209241 1841034 2393344 18.410,34 1841034 23.933.44 1948554 19.48554 29.22531 1841034 3313861 263.348.98
(Costos de Ventas) 1227356 1472827 122735 1595563 1227358 1227356 1595563 1299036 1299036 1948554 1227358 2209241 17556598
Utilidad Bruta 6.135,78 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 613678 1104620 8778299
{Gastos) 491966 435246 432746 591146 434466 432746 3870,80 387080 357,80 3§00  3EM 623480 5377200
Sueldos y salarios 2.364,00 2.364.00 238400 3.948,00 2.364,00 236400 2.364,00 2.364,00 2.364,00 2.364,00 238400 4728,00 32.318,00
Senicios basicos 315,00 31500 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 315,00 3.780,00
Amendo 443 80 443 80 443,80 443 80 443 80 443 80 443 80 443,80 44380 443,80 44380 443 80 532564
Marketing
548,88 481,66 456,66 456,66 473,88 458,88 0,00 0,00 0,00 0,00 .00 .00 2.874,38]
Gtos de Limpieza y
Mantenimeinto 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 254,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 3.168,00
Segundad y Vigilancia 264,00 264,00 264,00 264,00 26400 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 264,00 3.168,00
Gasolina 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Miscelaneos 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 144000
Pamisos 500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 500,00
VEMpECEE 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 282,66 3.maa|
Equipos & Instalacicnes 121,43 1214 121,43 121,43 121,43 12143 121,43 121,43 121,43 121,43 121,42 121,43 1.457 .18
Equipos de Oficinas 20,10 20,10 2010 20,10 20,10 20,10 20,10 20,10 20,10 20,10 20,10 20,10 241
Equipos de Computacion 13,23 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,33 13,23 13,33 1333 1333 159,98
Vehiculos 127.80 127.80 127,80 127.80 127.80 127.80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 127,80 1.633,57
(Amortizacion de Gastos de
Constitucian | 14,17 14,17 1417 14,17 14,17 14,17 14,17 1417 14,17 14,17 14,17 14,17 170,00

Utilidad Antes de Intereses 920,29 271485 151249 176353 149529 151249  3.81019 232755 232755 557514 196515  ASI458 2044811
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Cuadro Andlisis Financiero # 4

ESCENARIO PESIMISTA

| Afco |

Afio 1

Afio 2

Afio 3

I

Afio 4

Afio5 |

Ventas
(Costos de Ventas)
Utilidad Bruta
(Gastos)
Sueldos y salarios
Senicios basicos
Amiendo
Marketing
Gtos de Limpieza y
Mantenimeinto
Seguridad y Vigilancia
Gasolina
Miscelaneos
Pemmisos
(Depreciacion)
(Amortizacion de Gastos
de Constitucion )

Utilidad Antes de Intereses e Impuestc
(Costos Financieros)intereses

Utilidad Antes de impuestos
(Impuestos y participacién empleados)
Utilidad Neta

+ depreciaciones
mas amortizaciones
Utilidad Real

Valor Actual anual
(L1) Inversion Inicial
VAN

TR

-$ 27.305,37
$ 27.305,37

$87.782,99
$57.163,88
$32.316,00
$3.780,00
$5.325,64
$2.874,36

$3.168,00
$3.168,00
$1.200,00
$1.440,00

$ 500,00
$3.391,88

$170,00
$30.449,11
$0,00

$30.449,11
$11.037,80
$19.411,31
$3.391,88
$170,00
$22.973,19
$22.973,19

$52.669,80 $47.402,82 $42.662,53
$62.110,59 $67.532,17 $73.47573
$35.224 44 §$38.394,64 $41.850,16
$408240 $440899 $476171
$585820 $6.44402 §7.08843
$3.30551 $3.801,34 $4.371,54
$3.168,00 $3.168,00 $3.168,00
$3.484,80 $3.833,28 §4.216,61
$1.200,00 $1.20000 § 1.200,00
$1.58400 §$174240 $1.916,64
$ 540,00 $ 583,20 $ 629,86
$3.663,23 $395629 $4.27279
$170,00 $170,00 $170,00
-$9.610,79 -$20.299,35 -$30.983,20
$0,00 $0,00 $ 0,00
-$9.610,79 -$20.299,35 -$30.983,20
-$3.483,91 -$7.358,51 -$11.231,41
-$6.126,88 -$ 12.940,84 -$ 19.751,79
$3.66323 $3.95629 $4.27279
$170,00 $170,00 $170,00
-$2.293.65 -$8.814,55 -$ 15.309,00
-$229365 -$8814,55

$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 $ 105.589,77

$38.396,28
$79.993,30
$ 45.616,67
$ 5.142,65
$7.797.27
$ 5.027,27

$ 3.168,00
$4.638,27
$ 1.200,00
$ 2.108,30

$ 680,24
$4614,62

$170,00
-$41.767,02
$ 0,00
-$41.767,02
-$15.140,54
-$ 26.626,47
$4.614,62

$ 170,00
-$21.841,86

-$ 15.309,00 -$ 21.841,86 -$ 25.285,86

$ 27.305,37
-$ 52.591,23

Fl
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Variacién Anual del Escenario Pesimista

Costo de Venta sube 10%
Venta baja anualmente
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Variacién anual
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afic 4 Aflo 5

-25% -10% -10% -10%

10% 10% 10% 10%

9% 9% 9% 9%

8% 8% 8% 8%

10% 10% 10% 10%

15% 15% 15% 15%

10% 10% 10% 10%

8% 8% 8% 8%

8% 8% 8% 8%

8% 8% 8% 8%

3% 3% 3% 3%

Impuestos TMAR
36.25% 14,50%




En el escenario promedio, se ha podido analizar que el negocio es rentable, de
acuerdo a la inversion que se quiere hacer, tomando un incremento porcentual del
5% de las ventas en todos los afios. La proyeccion anual se puede observar en el

Cuadro Financiero N°5. Como se puede analizar en este escenario el negocio serd

bastante rentable en base a los resultados.

En el escenario optimista las ventas tienen un incremento del 20% anual y los
costos de ventas también aumentan en un 3%, lo que resulta en un VAN de $
109.273,37 y un TIR del 107%, dicha proyeccion se encuentra detallada en el

Cuadro Financiero N°6.

9.7 Utilidad Real
En esta Gltima parte del anélisis financiero, se obtuvo el indice de rentabilidad
del negocio, y se ha realizado una proyeccion anual de cinco afios. Debido al
analisis de sensibilidad, a través 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 afos del proyecto y refleja un TIR de
83.81% y un VAN de USD$ 57.294,94, por lo que los accionistas deciden

implementar dicho escenario por ser un negocio rentable.

PERIODO DE RECUPERACION

Payback
[ Ado 0 AT 3 4 5
$ (2730537 ohrs o 2405729| 2519560 | 2639082| 2764580 |  Flujo de Caja Neto
$ (2730537)) oo o 4703048 | 7222607 9861689 | 12626269 |Flujo de Caja Acumulado
I Payback (Recuperacion de la Inversién) ]
Afio de Recuperacién de la Inversién
PAYBACK ] 1,18 Afio (s) La inversion se recupera en un afio dos meses aproximadamente
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Cuadro Andlisis Financiero # 5

ESCENARIO MEDIO

[ Amo0 | ARo1 | Af02 | ARo3 | Afo4 | Afo5 |

Ventas $263.34898 $276.51642 $200.342,25 §304.859,36 § 320.102.33

(Costos de Ventas) $175.56598 §184.34428 §193.561,50 $203.239,57 §213.40155

Utilidad Bruta : $87.782,99 $92.172,14  $96.780,75 $101.619,79 $106.700,78

(Gastos) $57.163,88 $59.852,48 $62.67551 $65.639,69 $68.752,08

Sueldos y salarios $32.31600 §$33931,80 $3562839 §$37.400.81  $39.280,30

Senvcios basicos $3.780,00 $396900 $4.16745 $437582  $4.594861

Armiendo $532564 $559192 §$5871.52 §$6.18508 $6.473.35

Marketing $2.874,36  §$3.01808  $3.16898  $332743  $3.49380

Gtos de Limpieza y

Mantenimeinto $316800 $332640 $349272 $3667.36  $3850.72

Seguridad y Vigilancia $3.168,00 $332640 $349272 $3667.36 $3.85072

Gasolina $1200,00 $1.26000 $132300 $1.389.15 § 145861

Miselaneos $144000 $151200 $158760 $166698  $1.750,33

Permisos $ 500,00 $ 525,00 $551,25 $578.81 $ 607,75

(Depreciacion) $3.3591,88 $3.391,88 $3.39188 $339188 §3.391.88

(Amortizaciones ) $ 170,00 $ 170,00 $170,00 $ 170,00 $170,00

Utilidad Antes de Intereses e Impuestos  530.449,11  $32.149,66 $33.93524 $35.810,09 $37.778,69

(Costos Financieros)intereses $0,00 §0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00

Utilidad Antes de impuestos $30.449,11 $32.14966 $33.93524 $35.810,09 $37.77869

(Impuestos) 36,25% $11.037,80 $1165425 5$12301,52 $1298L,16 $13.694,78

Utilidad Neta $19.411,31 $2049541 $21.63371 §22.82893 §24.08302

+ depreclaciones $3391.88  $339188  $3.391,88 $3391,88  $3.391.88

mas amotizaciones $170,00 $170,00 $170,00 $ 170,00 $ 170,00

Utilidad Real -$27.30537 $2297319 $24.057,29 $2519560 §26.390,82 $ 27.645.80
Valor Actual anual $27.30537 $20.06392 $18.343,99 $1678449 $1535433 $14.04759  §84.600,31
(L1) Inversion Inicial $ 27.305,37
VAN $ 57.294.94
TR 83,81%

FLUJO DE CAJA
Saldo neto ejercicio $22973,19 $24.057,29 $25.19560 $26.390,82 $27.64580
Saldo acumulado $2297319 $47.03048 $7222607 $98.61689 § 126.262,69
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Variacién Anual del Escenario Medio

Venta crezca solo el 5%

1098

Variacién anual
Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
5% 5% 5% 5%
Impuestos TMAR
36,25% 14,50%




Cuadro Andlisis Financiero # 6

_ MEJOR ESCENARIO

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $263.34898 $316.01877 $379.22253 $455067,03 § 546.080,44

(Costos de Ventas) $175.56598 §216.999,56 §260.399.47 §$312.479,36 §374.975,23

Utilidad Bruta $87.782,99 $99.01921 $118.823,06 §$142.587,67 § 171.105.20

(Gastos) $57.163,88 $59.07293 §$61.01452 $63.02842 $65.117,44

Sueldos y salarios $32.31600 $33.60864 $34.95299 $36351,11 §37.80515

Senicios basicos $3780,00 $3.89340  $3.971,27  $4.05069  §$4.131,71

Armiendo $5.32564  $548541  $5649,97  $5819,47  $5994,05

Publicidad $2.87436  $301808  $316898  $3.32743  $3.493,80

Gtos de Limpieza y Mantenimeinto $3.168,00 $3.231,36 $3.295,99 $3.361,91 $3429,15

Seguridad y Vigilancia $3.16800 $323136  $329599  §$3.361,91  $3429,15

Gasolina $1.20000 $122400 $124848  §$1.27345  $1.298,92

Miselaneos $1.44000 $146880  $149818  $152814  §$1.558,70

Permisos $500,00 $ 520,00 $ 540,80 $ 562,43 $ 584,93

(Depreciacion) $3391,88 $3391.88  $3391,88 $3391,88  $339188
(Amortizaciones ) $170,00 $ 170,00 $ 170,00 $ 170,00 $ 170,00

Utilidad Antes de Intereses e Impuestos $30.449,11 $39.77629 $57.63854 $79.389,25 § 10581777

(Costos Financieros)intereses S$0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00

Utilidad Antes de impuestos $30.449,11 $39.77629 $5763854 $79.389,25 §105.817,77

(Impuestos) 36,25% $11.037,80 $14.41890 $20.89397 $28.77860 $38358,94

Utilidad Neta $19.411,31 $25357.38 $3674457 $50610,65 $67.458,83

+ depreciaciones $3.391,88  $3.39188  $3.391,88  $3.391,88  $3.391,88

mas amortizaciones $170,00 $ 170,00 $ 170,00 $ 170,00 $ 170,00

Utilidad Real $27.30537 $22.973,19 $28.91926 $40.30645 $54.17253 §71.020,71

Valor Actual anual $27.30537 $20.063,92 $2205851 $26850,85 $31517,89 $36087.56 13657874
(L1) Inversion Inicial 27.305,37
VAN 109.273,37
TR 107%

FLUJO DE CAJA
Saldo neto ejercicio | [ $22973,19] $28.919.26] $40.30645] $54.172,53] §71.020,71]

Saldo acumulado [

| $22097319] $51.89245] $92198,90 [ $146.371.43| §217.392,14]
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Variacién Anual del Mejor Escenario

Crecimiento alto anual de las ventas

Variacién anual
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Afo1 |Afo2 |Afo3 |Afio4 |Afio5
20% 20% 20% 20%
3% 3% 3% 3%
4% 4% 4% 4%
3% 2% 2% 2%
3% 3% 3% 3%
5% 5% 5% 5%
2% 2% 2% 2%
2% 2% 2% 2%
4% 4% 4% 4%
Impuestos TMAR
36,25% 14,50%




Valor Actual Neto y Tasa Interna de Retorno

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 |
Flujos de Caja (§27 30537) $2297319 $2405729 $2519560 $2630082 $27.54580
TMAR 14 50%
VAN $67.204 .04
TR 83.81%

Todos estos resultados fueron bajo una tasa minima de aceptacion requerida del

14,5% y tomando en cuenta las cifras antes mencionadas.

CONCLUSION DEL ANALISIS FINANCIERO Y DE SENSIBILIDAD:

Obteniendo las razones financieras como se muestra en el Cuadro Financiero N°

7 _del proyecto que realiza la empresa XQUIZIT, se muestra que es totalmente viable

y rentable en el mercado.

El VAN es igual a $ 57.294,94 por lo tanto supera el valor de la inversion y ya
que la tasa de utilidad exigida por los accionistas fue de un 14,5% el proyecto sigue

siendo completamente positivo segin el criterio del VAN.

Se tiene una inversion inicial de $ $ 27.305,37 la cual sera recuperada en el primer
afio y dos meses aproximadamente del proyecto, y la TIR es de 83,81% la cual
indica que es mucho mayor a la tasa de rendimiento (14,5%) por lo que se considera
como conclusion que el proyecto de la empresa “XQUIZIT " es totalmente viable de

acuerdo a las proyecciones realizadas.
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10. - ANALISIS DE RIESGOS

10.1 Barreras y Nuevos Competidores

Xquizit es una nueva empresa que antes de lanzarse al mercado competitivo
debe analizar cuales son y donde estén localizados los competidores: ademds de
sus fortalezas, sus debilidades, sus ventas anuales, y mensuales, sus productos mas
vendidos, el target al cual van dirigidos, su posicion en el mercado, y su
reconocimiento entre clientes. Sobretodo analizar aquellas barreras que ponen los
competidores, que de alguna manera no permitiran atraer a los clientes como esta

proyectado al hacer el plan de negocios.

Al crearse una nueva empresa que representa un verdadero competidor para
aquellas del mismo mercado, la principal estrategia que en su mayoria utiliza la
competencia, es la baja de los precios para asi captar la atencion del cliente ¥
retenerlo de modo que el nuevo negocio queda opacado y no solamente disminuye
la probabilidad de ventas si no que también su moral y en ciertas ocasiones termina

en la quiebra si no se toman las debidas medidas para contrarrestarlos,

Al hablar de los riesgos que se encuentran en el mercado se puede hacer
referencia a riesgos de tipos naturales, humanos, tecnolégicos y sociales. El riesgo
que corre la empresa por causa natural puede ser por ejemplo que en los meses de
invierno desde el mes de diciembre hasta el mes de Abril, cuando se hacen presentes
las fuertes lluvias, se pueda presentar el caso de una inundacion en las instalaciones
por las fuertes precipitaciones. Cuando se hablan de riesgos de tipo humanos: son
aquellas que pueden ser causadas por los mismos colaboradores de la empresa en
caso de alguna inconformidad con sus patronos, ellos pueden demandar a la empresa
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Cuadro Andlisis Financiero # 7

Ratios de Rentabilidad
Afo 5
R.O. LUtilidad Neta 19.411,31 20.495,41 21.633,71 22.828,93 24.083,92
Aclivos Totales 48.181,25 | 70.413,96| 96.043,56 | 122.95517 | 151.225,93
Ratios | 40,29% 29,11% 22,52% 18,57% 15,93%
Esta razén nos indica el poder de obtencion de utilidades de la inversién en libros de los accionistas.
Retorno sobre el capital
MM%M&;M
Afio 1 A2 |Afo 3 Afio 4 Ao 5
R.OE Utilidad Neta 19.411.31 20.495,41 21633,714| 22828.9347| 24083,91638
Capital Contable 2550310 | 4500850 | 67.632.31| 90.461.25| 11454517
Ratios 76,11% 44,56% 31,99% 25,24% 21,03%
Dupont
ECUACION DE DUPONT
Afio 1 Afig2  |Afio3 Afio 4 Afio 5
Dupont Utilidad Antes de Impuestos 30.449 11 32.149.66 33.935,24 35.810,09 37.778,69
Activo Total 48.181,25| 70413,96 | 96.043.56 | 122.955,17 | 151.225.93
Ratios 63,20% 45,66% 35,33% 29,12% 24,98%
Utilidad de las Ventas
Afio 1 Afig2  |Afio 3 Afio 4 Afo §
Utilidad Antes de Impuestos 30,449, 11 32.149.66 | 3393524 | 35810,09| 37.778,69
Ventas Totales 263.348,98 | 276.516.42 | 290 342,25 | 304.859.36 | 320.102.33
Ratios 11,56% 11,63% 11,69% 11,75% 11,80%)
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Ratios de Solvencia

Raz6n de endeudamiento
Afio1 A2 |Afo3 Afo 4 Aflo §
Deuda totales 1454 57 3.201.88 7.197.75 11.280.43 15.4687 27
Activos lotales 48 181,25 7041396 96 043,56 | 12295517 151.225,93
|Ratios 3,04% 4,55% 7,49% 9,17% 10,23%

En promedio el 35 % de la deuda por los 5 afios corresponde a terceros y el 85 % comesponde a los
accionistas. Esto quiere decir que la empresa es solvente y no necesita endeudamiento extemo. El poco

endeudamiento que tiene corresponde a materias prima y otros proweedores

Cobertura de Gastos Fijos
Afio1 Afig2  |Afo 3 Afo 4 Afio §
Utilidad Bruta 87.76209| 9217214 9678075 10161979 | 106.700.78
Gastos Fijos 41.421.64 4349272 | 4566736 | 47.850.73 50.348,26
|Ratios 2,12 2,12 2,12 12 2,12
|Mis gastos fijos estan cubierto en promedic 2,12 por fa utilidad bruta
Ratios de Liquidez
Razén de Liquidez
Afio1 Afio2 |Afo3 Ao 4 Afo §
Activo Coriente 26067,76| 40.200,47 | 74830,07 | 101,741,688 | 130.012.44
Pasho Comente 1.464,57 320188| 7107.75| 1128043| 1546727
Ratios 18,41 15,37 | 10,40 9,02 8,41

Mis pasivos comentes estan cubierto en promedio 12,32 veces por mis aclivos correntes, esto refleja que la
empresa tiene suficients liquidez

Capital De Trabajo
Afio 1 Afo2 |Ano3 Afo 4 Afo §
Activo Comenle - Pasivo Comente 26.967,76 49 200,47 74 830,07 | 101.741,68 13001244
1.464,57 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| 114.54517

Mis pasivos comentes estan cubierto en promedio en USD 68 828 00 por mis activos comentes, esto refigja
que la empresa tiene suficiente liquidez

1108




y asi hacer grandes perjuicios. En lo tecnolégico ya sea a la hora de manejar un
sistema para manejar los eventos, calcular el stock de materiales y materia prima, en
el momento que suceda algo como cortes de luz, corte del mismo programa en el
momento de necesitarlo, por lo que se necesita llevarlo también de una forma
manual. Con respecto a riesgos sociales, se puede dar el caso de tener algin
percance con un cliente que no haya estado conforme con el servicio brindado y éste

haga comentarios negativos con respecto a la empresa.

También 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 dificultaria dejar el negocio al que tanto esfuerzo y empefio se ha dedicado.

Existen algunas entidades que podrian incidir en la vida de nuestro negocio,
tanto de manera positiva como negativa, y a las cuales hay que tomar en cuenta
para futuras referencias. En el caso de ésta empresa en particular, que es un negocio
dentro de la industria de la alimentacion, se puede encontrar los stakeholders

detallados a continuacion:
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e Jefatura de Salud: Esta jefatura se encarga de que los
establecimientos que se dedican al manejo de alimentos y bebidas, estén en
las condiciones idoneas para realizar esta actividad.

e (Camara de Turismo del Guayaquil: El pertenecer a esta Camara le
da a los negocios o empresas cierto estatus de regulados dentro del mercado
turistico.

e Intendencia de Policia: Como Policia administrativa le corresponde
el mantenimiento del orden piablico y la prevencion de los delitos.

e Municipio de Guayaquil: Se encarga de extender los permisos de
funcionamiento para los diferentes establecimientos de comercio, ademas
que aqui se realizan los diferentes tramites de uso de suelo.

e Servicio de Rentas Internas: Es el organismo fiscal recaudador de

impuestos a nivel nacional.
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11.- CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

A continuacion se presenta un cuadro con el cronograma de actividades:

Actividades

Diciembre

2011

Enero
2012

Febrero

Marzo Abril Mayo

Documentos Legales
para la apertura de la
empresa. (Facturas,
Permisos
Municipales,
Permisos de los
Bomberos)
Implementar el Plan
de Marketing

Firma de contrato de
arrendamiento
Adecuaciones
necesarias del local
para su
funcionamiento.
Contratacion del
personal

Compra de activos
Realizar invitaciones
para la Inauguracién
Inauguracion de la
empresa
Capacitacion al
personal

1

2

1

2

X

X

304
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Actividades Julio Agosto Septiembre  Octubre ~ Noviembre Diciembre

t[2[3[4[1]2[3]4[1]2[3[4]1[2[3]4[1]2]3]4]1]2]3

Realizar charlas y
encuestas para medir la
satisfaccion de los clientes
Analizar las encuestas e ' x %
Informe
Hacer una x| %
retroalimentacion basado
en las encuestas

Efectuar el Balance X | X
General de la empresa
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12. - CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Mediante el proceso de la tesis se logré cumplir el objetivo especifico de
desarrollar un plan de negocios para crear una empresa de catering e introducirla al
mercado, estableciendo los lineamientos necesarios para que ésta surja de manera

correcta.

A través de éste plan de negocios, donde se realizaron varias encuestas en el
sector Norte de la ciudad, se ha logrado determinar el segmento del mercado al que
estara enfocado el negocio. que sera la clase media-media alta. Se disefidé una
campana de marketing (diseio de publicidad en medios, material POP como
volantes, banners, etc., publicidad en medios virtuales) orientados a generar

introduccion y posicionamiento en el mercado.

En este plan se expone los resultados de la investigacion efectuada para la puesta
en marcha de la empresa de servicios Xquizit Catering Gourmet, en donde se
concluye que es un negocio rentable, ya que la parte financiera arroja un resultado
favorable con respecto a los ingresos que se proyectan recibir, apreciados en la

proyeccion anual efectuada descrita en el presente trabajo de investigacion.

Como recomendacion se debe tomar en cuenta cada una de las proyecciones
estimadas para acatarlas a cabalidad para lograr el éxito que menciona el proyecto;
se debe medir costos, gastos y tener la meta clara del volumen de ventas, siempre

tomando en cuenta la calidad del servicio, el cual es nuestro objetivo principal.
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ANEXO 1

a) Gerente General

kathiuscaycaza@hotmail.com
Teléfonos: 2396581- 097105390

Cdla. Nueva Kennedy Calle D villa 526

Ao US0h YRR GUEVARE

Informacién Personal

Nacionalidad: Ecuatoriana

Lugar de nacimiento: Guayaquil-Ecuador

Fecha de Nacimiento 6 de julio de 1982

Estado civil: Casada

Superior Universidad Cat6lica de Santiago de Guayaquil
Ingenieria en Administracion de Empresas Hoteleras y Turisticas
Egresada

Secundaria Instituto Integral Sudamericano
Bachiller en Quimico Biolégico

Primaria Instituto Bilingiie de las Américas

Cursos Computacién: Word, Excel, Power Point, Internet, Fidellio y Sabre

Realizados

Universidad Catélica de Santiago de Guayaquil

Inglés Nivel Intermedio
Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil

Francés: Nivel Principiante (I NIVEL)
Alianza Francesa de Guayaquil



Relaciones Humanas Laborales
SECAP-Guayaquil

Educacién
Experiencia Laboral

Coordinadora de Eventos
Hotel Ramada
Enero 2011 - hasta la actualidad

Asesorias Turisticas en Guayaquil
Paquetes turisticos y coordinacion de guias

Propietaria Administradora
CABINAS DOBITEL
Enero 2007- febrero 2009

Asistente del Area de Capacitacion
CINDESON (Corporacioén de Investigacion y Desarrollo Social Nacional)
2004-2007

Guia del Museo Histérico Municipal
M. I. Municipalidad de Guayaquil
2002-2003

Referencias Personales

Ledo. Manuel Yagual

Director

CINDESON (Vélez 526 y Garcia Avilés)
Telf.: 097849098 - 093540142

Ec. Guillermo Fierro Fierro
Jefe de Producto

HOLCIM

Telf.: 094569013

Ledo. Mario Aguilar Hinostroza
Jefe de Desarrollo de Canales

Pharmacy’s
Telef.: 092320497 - 2289500 ext. 4323



b) Jefe de Produccion

Cristina Paola Cepeda Mena

Cdla. La fuente mz 1 solar 14
Guayaquil-Ecuador

TEL: 2205217 - 09713409:

E-mail: cristina_cepeda@hotmail.com

Informacion

personal
Fecha de nacimiento: Agosto 15,1987
Lugar de nacimiento: Guayaquil-Ecuador
Nacionalidad: Ecuatoriana
Estado civil: Soltera

Educacion

Superior: Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil.
(UCSQG)

Carrera de Ingenieria en Administracion de empresas

Turisticas y Hoteleras



Experiencia

laboral

Aprobada.

Secundaria: Colegio Cruz del sur
Guayaquil-Ecuador

Titulo: Bachiller bilinglie en Produccion de Bienes vy

Servicios

CERRETI. S.A (Junin 114 y malecon)
Pasantias en el periodo 2005-2006

Guayaquil - Ecuador

Hotel The Red Mangrove Adventure Inn
Pasantias, un mes, afio 2007.

Galapagos - Ecuador

BM Tours (Edificio Equilibrium planta baja local S8)
Pasantias, dos meses, ano 2008.

Guayaquil - Ecuador

TAME (Av. Nueve de octubre y cordova, Edificio Gran
Pasaje)

Pasantias, dos meses, afno 2008.

Guayaquil - Ecuador



Certificados

BM Tours - AEROGAL (Rio6 centro ceibos)
Desde Octubre 2008 hasta Julio 2009

Guayaquil - Ecuador

Lineas Aereas Costarrisenses Lacsa S.A - TACA
Desde Julio 2010

Guayaquil - Ecuador

- Museo Presley Norton
| Feria Gastronomica de la Costa ecuatoriana

Agosto 31 del 2008

- Taller de Arte Fotografico, Edicion Digital
Del 24 de marzo al 5 de abril del 2008

- Segunda Feria Internacional de Turismo
“Principales destinos turisticos de América”

Agosto 24 del 2007

- Comunidad Educativa de la Universidad Catolica
Santiago De Guayaquil
Proyecto Educativo Casa Abierta 2007

- Seminario Motivacion, comunicacion y carisma con
aplicacion en Programacion Neuro Linglistica (PNL)



Idiomas

Intereses

Referencias
personales y
laborale

Inglés, verbal y escrito

Vincularme a una institucion que plantee nuevos retos
profesionales y personales a fin de poder aplicar las
destrezas adquiridas y desarrollar nuevas que me
permitan dar un servicio de calidad optima vy
realizacion permanente.

Adriana Ramirez, Coordinadora de Ventas de The Red
Mangrove Adventure Inn, 02 23823932 / 023823801
/] 023823941,

sales] @redgalapagos.com

Cuenca - Ecuador

Dr. Socrates Vera Castillo, Junin 114 y malecon 6to
piso oficina 5, 2310509 2302921

Guayaquil - Ecuador

Dr. Paul Ortiz Suarez, Miraflores calle 2nda nimero
306 y ave central.

2202390 / 099777775

Guayaquil - Ecuador



¢) Director Administrativo

Sauces VlIlmz. D7 vila# 6 2275250
092434096

Silvana Gisella Cardenas

Estado civil: Casada

lnfonnat::lén Nacionalidad: Ecuatoriana
Rao— Edad: 32 afios
Lugar de nacimiento: Guayaquil
Fecha de Nacimiento: Julio 2, 1977
Educacion 2010 Universidad Catélica de Santiago de
Guayaquil
Guayaquil - Ecuador
Egresada (actualmente)
Ingenieria en Administracion turisticas y hoteleras
Colegio Liceo Cristiano de Guayaquil
Guayaquil - Ecuador
Bachiller en Informdtica
Experiencia Enero 2007 - Diciembre 2008
profesional

Museo Municipal de Guayaquil
Coordinadora del Proyecto
Museo Itinerante de Guayaquil

e Manejo de procesos de seleccion de pasantes para el proyecto
Museo Itinerante.

e Elaboracién de la base de datos de empresas y colegios para



este proyecto.
e Visita a colegios para presentar el proyecto Museo Itinerante.
e Recepcion y revision de hojas de vida.

* Elaboracién de Informes de preseleccion e Informes finales de
pasantes.

e Entrevistas a candidatos para pasantias.

e Redactar oficios para enviar a los respectivos colegios de
Guayaquil informandoles sobre este proyecto.

e Realizary presentar las propuestas a los directores de los
colegios y ejecutivos de las empresas.

e (Capacitacion de nuevos pasantes.
e Evaluaciones de candidatos.

e FElaboracidén de Cuadros estadisticos mensuales de las visitas a
colegios.

e Supervisar a los guias (pasantes) que cumplan sus funciones a
cabalidad.

e Supervisar la parte operativa del traslado de las piezas del
Museo Itinerante.

e Visita a empresas para presentar el proyecto Museo Itinerante.

e \Verificar el espacio en las respectivas empresas y colegios para
el Museo.

e Organizar la inauguracion del museo a los diferentes planteles y
empresas.

e Elaboracidn de un calendario de actividades mensuales para el
Museo Itinerante.

e Elaboracidn de guiones para los pasantes del Museo.
Octubre 2008

Hotel Hilton Colon
e Pasantias en el hotel en el area de banquetes

Octubre 2004

Automotores Continental

e  Ejecutiva de ventas

e  Elaborar reportes mensuales de ventas



Enero 2000 — Septiembre 2004

Museo Municipal de Guayaquil

Guia del Museo Municipal

Delegada del Director del Museo Municipal

e Supervision del inventario de reserva
e  Actualizacién de los datos de las piezas del museo

e  Entrega de reportes a mi jefe inmediato

Guia del Museo Municipal
e Atencion a los turistas
e Guianza personalizada
e Guianza a grupos
e Guianza en el Museo Itinerante
o Guianza en el Museo Cobra Vida
e Guianza en los sitios historicos de Guayaquil

e Organizar los eventos del Museo

Idiomas Ingles intermedio

Dominio del programa Windows (Word, Excel, PowerPoint, Publisher,

Manejo de Access, Outlook Express)
Utilitarios

e Lcda. Olga Guerra Pizarro
Referencias Directora de Cultura

Del Gobierno Provincial del Guayas 2283383

¢ Ing. Jhonny Romo Hinostroza
Auditor

Solubles Instantaneos 2205354/ 2204500

e  Psic. Claudia Vdsquez



Cursos Realizados

Consultora

Deloitte 2452770 ext 105

Curso de Servicio al Cliente
Dictado por Universidad Catdlica

Cursos:  Utilitarios: Word 5, Excel 5, Power Point 5, Windows
85, Windows 98

Institucion:  TellCollege
Curso: Inglés Level 3
Institucion: CCLS (Cultural Center for Language Studies)

Curso: | inélés (13modulos aprobados)
Institucion:  C.E:N: (Centro Ecuatoriano Norteamericano)
Curso: Capacitacion general (Induccién y Asertividad)
Institucién:  Muy llustre Municipalidad de Guayaquil
Seminario:  XVI Convencion Nacional de Turismo

| Expoferia Binacional de Turismo Ecuador-Peru
Seminario: Il Congreso Nacional y | 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 detallan de manera diaria y mensual, las actividades que se realizaron desde
el mes de agosto hasta la fecha, para culminar el trabajo de tesis presentado.

AGOSTO
Domingo Lunes Martes Miércoles  Jueves Viernes Sabado
' 2 3 4 5 6 7
7 10 i r ] 14
i 16 7 | 1% T 0 21
i
|
[ 23 = X 37 2%
‘ Primer Primera reunion del
encuentro con grupo: Lluvia de
el grupo para ideas para escoger
’ fijar fecha de | cual seria el tema
| reunién. | - de tesis.
|
|
| | | |
2 B n =
| Segunda |
| reunion
| i grupal: Se
| escogio .
'; ‘ tema de tesis |
1 o




SEPTIEMBRE

‘ Domingo  Lunes Martes Miércoles Jueves  Viernes Sédbado
|
| 1 2 3 4
| |
5 6 7 8 9 10 1 e
Se realizaron las
respectivas
investigaciones
para la tesis.
12 3 14 15 16 17 18
' Se hizo la Se buscd
tercera reunion: informacion
Se procedid sobre el
hacer el andlisis de
resumen la industria.
ejecutivo,
Mision, Vision
y objetivos de la
empresa. !
i 20 21 n 3 7] 25
En base a las Se realizo el
investigacion andlisis de
es del mercado y
analisis, se factores
procedi6 externos de la
hacer esa empresa.
parte de la
tesis.
2% 27 28 29 30
Se visito y se
Se buscd entrevisto a los
informacion de competidores
los posibles Luis Magra
| clientes y
| competidores. o




OCTUBRE

' Domingo | Lunes Martes | Miércoles Jueves Viernes | Sibado
| |
| 1 | 2 |

R - — - -
Se decidio Se busco mas
colocar el informacion y se

] nombre de la realizo el plan de

: empresa, marketn)g. Foda,

| razén sociaI, estrategias.

| slogan, y se

hizo el

| organigrama

| de la empresa.

[ 10 11 reunioncon | 2 13 14 15 16 ,

el grupo y se En esta reunién

analizé sobre la se hizoel

investigacion de marketing mix

mercado y se de la empresa y

cred la se analizo6 cuales

encuesta. serian los
productos, el
precio, plaza y la
promocion que
se ejecutaran.

T 18 19 20 21 22 13
Se investigo Se formé un

| cuales _serian programa de

| las posibles acciones donde

herramientas se indica que
que se promociones se

: utilizaria en la van a utilizar.

promocion.

|

| 24 b5 26 27 28 29 30

' Se hizo el plan ] !

de operaciones : Se realizé
| | el plan
y se concreto | k

1 financiero.

quienes serian

 los proveedores. |




NOVIEMBRE

‘ Domingo  Lunes Martes - Miércoles Jueves Sdbado
i i 3 3 ' G |
| Se analizé - '
| cuales serian : |
los riesgos, I 1
barreras y l j
nuevos l |
competidores
de la empresa. ’
| !
7 I8 9 10 11 113 |
Se empez6 a Se realizo las  Serealizé
realizar las encuestas de | las encuestas |
encuestas en la tesis. de la tesis.
el sector !
norte de la '
ciudad. !
1 15 16 17 % 20 g
Se realizob las Se realizo las Se recolectd |
encuestas de la encuestas de todas las
tesis. la tesis. encuestas y
se procedio
hacer la
tabulacion
20 27 23 23 25 37
Se realizaron

los cuadros
estadisticos de
las encuestas.




DICIEMBRE

Domingo  Lunes Martes Miércoles  Jueves  Viernes  Sabado
i 2 ) i
Se realizé el
guion y se
investigd en
qué lugar se
podrian hacer
las cufias.
s f T 8 9 1) I
[ Se Revision Se realizo
| realizaron de la parte la cufia
los cuadros financiera. radial
de la parte
financiera.
12 i3 B IS I6 07 T3
Se realizo la Presentacion
cufia radial. del primer
borrador de la
tesis.
E 20 2 2 FE o4 3
26 27 N 24 EiH] i1




ANEXO 3

COMPETIDORES INDIRECTOS

BANKERS CLUB

O A Y AQ LULILI

10 de Noviembre del 2009

Sefiorita

Cristina Cepeda
Telef.-2205217

Mail.- cristina_cepeda@hotmail.com
Ciudad

Estimada seiorita Cepeda:

Es un placer para nosotros poder ofrecerle toda la informacion necesaria para la
realizacion de su Matrimonio Civil en nuestras instalaciones del Bankers Club.

Fechas Tentativa: Viernes 06 de noviembre del 2009
Salén: Sala?y3

No. de Invitados: 60 personas

Costo del Salén: USS 550.00 (CORTESIA)

Hora de recepcidn: 20h00

Finaliza: 03HO00*

Sugerencia de alimentos: Paquete de Bodas Buffet USD$28.00+ 22%



Menu servido USD825.00 + 22%

* Se factura US$ 100.00 + 22% imp. cada hora después de las 03h00-05h00

Menii servido 60 personas- VALORES INDIVIDUALES

COTIZACION

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(*) 1 250.00 250.00
Mesa de pous café (cliente bajativos) 1 CORTESIA CORTESIA
Degustacién para 2 personas 2 CORTESIA CORTESIA
Plantas decorativas(palmeras) CORTESIA CORTESIA
Tickest de parqueo 15 CORTESIA CORTESIA
Impuestos 22% 457.60
Total aproximado USS$2.537.60

¢ Noincluye en cotizacion servicios de flores ni equipos técnicos especiales.

* VALORES ADICIONALES

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 ilimitado 60 2.50 150.00




DJ-Carlos Naranjo-3 horas* 1 250.00

250.00

Mesa de pous café (cliente bajativos) 1 CORTESIA

CORTESIA

Degustacion para 2 personas 2 CORTESIA

CORTESIA

Plantas decorativas(palmeras) CORTESIA

CORTESIA

Impuestos 22%

497.20

Total aproximado

US$2.757.20

Bankers Club incluye:

Alquiler de Sala

Bebida soft ilimitadas

Menii servido o buffet a su eleccion

Descorche de Licores del Cliente ilimitado

Invitacion a la degustacion del menu para 2 personas en el Wine Bar
Arreglo de Sala con Mesas redondas y manteleria de lujo

Plantas Decorativas (palmeras)

Muisica Ambiental para el Evento

Pantalla para la Proyeccion

El Club proporciona:

Mesas

Manteleria de lujo(4 opciones)
Menaje

Meseros para el servicio
Audio

Infocus

El Cliente proporciona:

Licores

Centros de mesa (flores)
Musica (DJ 6 grupo musical)
Mesa de dulces y torta

Forma de pago del evento

La cancelacion del evento puede hacerlo en efectivo, tarjeta de crédito o cheque a nombre
del Bankers Club. Para confirmar su reservacion necesitamos un abono minimo de USS$
1.015.04 (menit servido) y el saldo del valor contratado agradeceremos sea cancelado 15
dias antes del evento




NORMAS CONDICIONES Y DISPOSICIONES

GENERALES PARA EVENTOS:

Los valores cotizados pueden variar sin previo aviso.

Si no se reciben los abonos en el cronograma estipulado, el Club se reserva
el derecho de disponer de la fecha separada.

Cualquier aumento de personas, deberd ser comunicado minimo 48 horas
antes del evento, caso contrario, no se podran realizar los cambios
solicitados (solo se aceptaran aumentos, no disminuciones)

En caso de que el cliente/socio provea el licor, éste debera ser entregado
personalmente a la persona encargada en el piso 32, en los horarios
establecidos. Debera firmar la entrega/recepcion.

El socio/cliente debera Informar a los proveedores del evento sobre el
horario establecido por el edificio La Previsora que es de: 6h00 a 8h00 o de
18h00 a 20h00, de lunes 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/cliente como todos sus invitados deberan observar el codigo
de vestimenta establecido por el Club. Se recomienda sefialarlo claramente
en las invitaciones

El aumento de Invitados adicionales a lo estipulado en el Contrato, se
facturara por aparte como alimentos, bebidas y descorche.

Por razomes de seguridad y exclusividad, el socio/cliente debera
proporcionar una lista de invitados ordenada alfabéticamente, con letra
legible preferiblemente impresa a maquina.

Se realizara un control de ingreso a medios de comunicacion y prensa de
acuerdo al listado e instrucciones proporcionadas por el socio/cliente.

Anticipos:

Bodas, Fiestas de 15 aiios, Eventos especiales:



e Para la separacion de fechas se requiere de un anticipo del 40% del valor de
la cotizaciéon. Mientras éste no se reciba. el Club podra disponer libremente
de la fecha.

El contrato debera encontrarse debidamente firmado, dos meses antes

e La degustacion (en caso de haberla) debera realizarse minimo 3 semanas
anftes

o El valor del evento deberd encontrarse totalmente cancelado 15 dias antes,
con el voucher en garantia entregado

e Plan de pagos:
40% Anticipo

10% 2 meses antes
25% I mes antes

23% 13 dias antes

Penalizacion: En caso de que el evento sea cancelado o movida su fecha, se
retendrd o cobrard, segiin sea el caso, el 50% de lo anticipado. En el caso de
que el evento sea cancelado menos de 15 dias antes, se penalizard con el 100%

del valor anticipado.

Nota:

El evento deberd encontrarse totalmente cancelado 15 dias antes de su

C sin iones.



e Para la separacion de fechas se requiere de un anticipo del 50% del valor de
la cotizacion. Mientras éste no se reciba, el Club podra disponer libremente
de la fecha.

El contrato deberd encontrarse debidamente firmado minimo 135 dias antes
El valor del evento deberd encontrarse totalmente cancelado una semana
antes, sin excepcion, ademas el socio/cliente debera entregar un voucher en
garantia

Penalizacion: En caso de que el evento sea cancelado o movida su fecha, se
retendrd o cobrard, segiin sea el caso, el 50% de lo anticipado. En el caso de

que el evento sea cancelado menos de una semana antes, se penalizard con el

100% del valor anticipado.

Nota:

El evento deberd encontrarse totalmente cancelado una semana antes de su

sin nes.

El Club no se responsabiliza por la contratacion de arreglos florales para el evento, estos
deberdn ser proporcionados directamente por el cliente.

Este evento es tan importante para usted como para nosotros, por lo tanto brindaremos el
mejor de nuestros esfuerzos para lograr el éxito del mismo.

En espera de sus gratas noticias, quedamos de usted.



Atemtamente,

Milena Molina
Departamento de Eventos
Teléfono: 2-515066

SUGERENCIAS DE MENU A SU ELECCION

Mil Islas

Tértara de salmén chileno ahumado
con quenelle de queso crema

y esparragos verdes

* * *

Medallones de lomo fino con caracoles
en salsa de estragon
Timbal de papa a la crema

y perla de zanahoria

x % »

Terrina de frutilla al natural con coulis de durazno

Mar Azul

Cocetel de mariscos sobre cama de palmitos y muselina al aroma del azafran



* * ®
Corvina a la parrilla perfumado al curry con mantequilla de anchoas

y papas parisienne

* » *

Crépe Suzette

con helado de vainilla

Escargots gratinados a la parmesana
. e
Escalopina de pavo con almendras en salsa de ciruelas pasas
acompaiiado con arroz fiesta y
estacion de legumbres

* . »

Panacota de frambuesa y frutas exdticas

Paraiso

Sopa de mariscos perfumados al pernod con crepa al horno
L * -
Tempure de camarones en salsa de soya y arroz salvaje de Canada

con estacion de legumbres

y duque de papa

* . L



Mouse de almendra

con coulis de vainilla

Oasis

Croqueta de jamon

relleno con choclo americano

Suprema de pollo al grill en salsa de BBQ

arroz con curry y zucchini mixto con tomate

* - .

Pera al vino blanco

con natilla de chocolate negro

SUGERENCIAS DE BUFFET A SU ELECCION:
(1 Entradas, 2 Ensaladas, 3 Platos fuertes, 2 Guarniciones y 3 Postres)

ENTRADAS FRIAS (1 opciones)

Pate de higadillos al Funghi

Slices de salmon y lenguado sobre pesto y pepperoni
Galantina de aves con pistacho

Jamaon Virginia sobre ensalada parmentiere al limén
Lomo de cerdo glaseado con damascos

Jamén de pavo con ensalada de manzana
Charcuteria en espejo

Terrina de mariscos con salsa choron

PR P -

ENSALADAS (2 opciones)



9. Ensalada Calixto

10. Ensalada Ardenés
11. Ensalada Campesina
12. Ensalada Nicoise
13. Ensalada Col Slaw
14. Ensalada Cesar

15. Ensalada Siciliana

PLATOS FUERTES (3 opciones)

16. Tournedo de res encostrado a la Dijonaise
17. Lomito de res Graiby

18. Solomillo de res a la Rossini

19. Estofado Bavaro

20. Fajitas de res Stroganoff

21. Lomo al Armagnac

22. Medallones de res Forestiere

23. Fondue de lomo de res

24, Involtini de ternera Orloff

25. Escalopas de ternera con salsa de queso
26. Milanesa de ternera

27. Buiiuelos de ternera al Pomodoro

28. Saltimboca de ternera

29. Estofado de ternera al curry con cebollitas
30. Fajitas de ternera sésame

31. Paupiettes de ternera grape fruit

32. Pollo a la Provenzal

33. Pollo a la Cazadora

34. Suprema de pollo al Estragon

35. Pollo Maryland

36. Pollo Cordén Blue con salsa de miel y vino tinto
37. Paupiettes de pollo Dijons

38. Pollo en salsa de almendras

39. Quenelles de pollo al vino

40. Roulle de pavo con salsa de especias

41. Slices de pavo al horno

42. Pechuga de pavo rellena en salsa de datiles
43. Pavo con morrones y salsa de hongos secos
44. Medallones de pavo a la naranja

45, Escalopas de pavo con salsa de uvas

46. Medallones de corvina con salsa blanca de calamares
47. Rollitos de lenguado al azafran

48. Fileticos de trucha en salsa meuniere

49. Corvina al ajillo

50. Steak de salmon al orégano

51. Camarones al curry con pifia

52. Corvina en salsa blanca de mariscos

53. Medallones de cerdo al maracuya

54. Chuleta de cerdo BBQ

55. Pernil de cerdo al horno en su jugo

56. Lomo de falda ahumado con salsa de ciruelas
57. Medallones de cerdo en salsa de alcaparras



88. Ragout de cerdo con aceitunas
59. Escalopas de cerdo a las finas hierbas

1N

60. Papa Rissole
61. Papa Ana
62. Papa Bolangere
63. Papa Macaire
64. Puré de papa con queso horneado
65. Timbal de papa al gratin
66. Canellonis de ricotta y espinaca
67. Tortellinis Alfredo
68. Ravioles cuatro quesos
69. Penne Rigate a la napolitana
70. Farfalle primavera
71. Ratatouillé
72. Quiche de Vegetales
73. Gratin de Legumbres
74. Legumbres asadas al orégano
78. Macedonia de legumbres
76. Verduras con almendras
7. Zanahoria y cebollitas glaseadas
78. Arroz al curry con cebollitas
79. Arroz mexicano
80. Arroz verde con choclito y queso
81. Arroz con champifones
82. Arroz con pdprika y nueces
83. Arroz con almendras
84, Arroz cremoso con parmesano y esparragos
85. Arroz con alverjitas y jamén asado

POSTRES (5 opelones)

86. Cheese cake refrigerado de frutillas
87. Chesse cake horneado al limén
88. Mousse de mora

89. Mousse de chocolate

90. Queso de leche y coco

91. Torta Opera

92, Pie crocante de manzana

93. Pie crocante de limon

94, Pie crocante de durazno

98. Pastel de manzana y coftac

96. Enrollado de chocolate

97. Torta de Frutilla

98. Selva Negra

99. Mil Hojas de Manjar y nueces



ANEXO 4: PARTE FINANCIERA



Balances de Xquizit proyectados a 5 afios

ACTIVO B Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5 |
_ ACTIVO CORRIENTE L |
CAJA, BANCOS 38.026,95 75.286,23 111.375,74 145.821,19 178.064,85
CUENTAS POR COBRAR 1.801,35 1.862,96 1.804,48 1.722,27 1.612,18
INVENTARIO DE MATERIA PRIMA 2.194 57 229333 241184 2.559,97 2.752.55
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 40.222 77.580 113.788 148,381 180,817
ACTIVO FIJ0
MUEBLES Y ENSERES 14,572 14,572 14.572 14.572 14,572
MAQUINARIA, EQUIPO E INSTALACIONES 1.206 1.206 1.206 1.206 1.208
EQUIPO DE COMPUTACION Y SOFTWARE 480 480 480 480 480
VEHICULOS, EQUIPD DE TRANSPORTE Y CAMINERO MOVIL 7.668 7.668 7.668 7.668 7.668
(-) DEPRECIACION ACUMULADA ACTIVO FLIO -3.382 -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 DE ORGANIZACION Y CONSTITUCION 850 850 850 850 850
(-} AMORTIZACION ACUMULADA -170 -170 -170 -170 -170
TOTAL ACTIVO DIFERIDO 680 680 680 680 680
TOTAL DEL ACTIVO | 61,435 98783 | . 135.001] 169.595]  202.031]
PASIVO Y PATRIMONIO P [ - ©2042¢ 0 [ 204300 o 2014 il G 203BE Sl 20868 |
PASIVO CORRIENTE
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES A CORTO PLAZO 145 2,656 2716 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/O ASIGNADO 26.825 26.825 26.825 26.825 26,825
UTILIDAD NO DISTRIBUIDA EJERCICIOS ANTERIORES 34 465 668.162 100.690 131.574 160.255
TOTAL PATRIMONIO NETO 61.290 94,988 127.516 158.399 187.081
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO || 61.435] 98.793 135.001 [ = 169.585] . 1202.031
0,00 -0,00 -0,00 0,00 0,00



Ingresos y Ventas

~Esfos mends Incluyen las guarniclones

|xquizt Catering Gourmet
200 Persanzs ener fetraro marzo atii mayo poo | o a0 sapt ot o aic Uristad Anual |
nilidad mensual bruta ] 7671 |3 [FA B 7671 |8 9972]8 767118 TETI |8 997218 8113]3 aia]ls  1z21E]s 7671 |3 13.808 109.729] |
VENTAS O INGRESOS anern febrern marzo abiil mayo unio o a0 sapt et rov dic TOTAL ANUAL
Meni 1 3 400307|s  4p03g9|s e0oao7|s saame[s  4coan7(s  4ome7 (s swsse[s 4poaor|s 4omso7(s eomsi|s somor[s 72055 556441
Meni 2 §  256950|8 308340)% 2869503 334035($ 25650(s 259505 3M035(s 2%e9%0|s 2%mm0|s 3esas|s 2smm|s 4sm00 536.230)
Men 3 $  129836|s 15580208 129835|s  teeTee|s 129836(s 12s83s|s teavee|s 12e835|s 123s|s  rsos|s  imes|s 23w $18.307]
|combo 1 $  562200|8 6Me40|8 s62200|% 73860|s Gez200|s semoo|s 7308e0(s sexzoo|s semoo|s ssmmw|s ssmoofs  womem §79.270)
Combo 2 $ soa0p0|s 60400|5 S504000|5 655200|8 Sowo0fs sowo0|s esszoofs soopo|s Soopo|s 7ssmls smomls sonw $71.064
Combo 3 5 44p000|s saepo|s 4sa000|s  sez4pols 4smop0fs  demopo|s  seoofs smum|s sexm|s srEm|s smm|s  aemm $67.572
[gresos mensuales T D0B|8 Te|§ D003 298173 D05 330138 WT|§ 4TS O O DT
INGRESO POR VENTAS $329.186|
Fios anuales 3691084
Variables anuales 15.193,18
Utiidad Bruta 100.728,74
) 57.624,74
[ Costos de FMUCdOﬂ enem fetrer marz i map Jnia o ap sept ot now dic TOTAL ANUAL Mex de costos
Menii 1 s 2em72|s zmes|s 2ee72|s ey 2em7ay  zemsT2 (s eseds|s  zeesT2|s 2eseT2|s  aooao7|s  zses2[s  4sase 27529 17,16%
Iihll § 17300|5 20%560|% 17300|s 2268008 171300|S 17I300(S 2226805 171300($ 1mM300|s 25@s50(s m300fs 308340 $24.153) 1,01%
Meni 3 §  BSST|5 10mes|s  messT|S  1i22¢|s  eessT|S  BESST|S 1925245 eeSS7|s  ee557(85  129835(s  mesET|s 15w $12.204) 5,56%
iCombo 1 § 37@w|s 44we0|s 37e00(s 4ET20|§  374800|5 374800(S 4eT240|$  374B00(S  374B00|s  Se2200|S  arTaco|s  GT4s40 $52.847 24,08%
(Combo 2 $  33000|§ 400200|S 336000(§ 436800|% 336000|5 3000(5 4368005 3000[S 2I3W000|S 5040005 3}O0[s  E04800 $47.376 21,50%
(Combo 3 $ Zﬂ’ § 358400|5 2986673 3&? $ 299667 )% 2_‘33;8? § 3882675 SSEE $ SWQEJ' $ 5.82&9_3 § 2966675 5.376,00 $45.248 20,62%]
(Costos de Ventas Memsuales $ 163428 18410)§ 15342 § 19945 § 15042 § 16342 § 19945 § 16238 § 16238 § 24367 § 16342 § 27618
[TOTALDE COSTO DEVENTA | $219.457
|Galh
Detalis Costos Individuales  [PV.P
*Mend 1 (Costos de 14 mend) 5337 1334 00
*Meni 2 17.13 B 565) 1285
*Mend 3 B 66 433 5,49
Combo 1
Combo 2
Combe 3
Combo | (Inchuye meni | y paquete 1) § 28,11 por persona
Combo 2 (Inchye mend 2y paquele 2) $25,20 por persons
Combo 3 (Inchuye meni 2 v paguete 1) § 22,40 por persona



ANEXO 5:ENCUESTAS



EDAD: 3( SEXO: 5]

1) ¢Cree usted que se necesita de un senvicio de catering para los eventos que realiza (bodas,
matrimonios, bodas, etc.)?

Sl [E! no [

¢Por qué?: T e

oooooo

2) ¢Con qué frecuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [ A MENUDO [ casiNUNCA [ZS NUNCA [

3) ¢Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector?

st NO [

4) ¢Qué tipo de comida prefiere gue se sirvan en estos eventos?

e Aves Q—

e (Carnes O
¢ Mariscos O
e Otros: ]

..........................................................................................................

.................................................................................................................................................

5) ¢Cual ha sido su grado de satisfaccidn al recibir estos servicios?
» Muy Bueno[]
» Bueno O

» Malo - " >
iPor qué? :ﬁ- fwﬁdﬁ' mﬂn@.ﬁm f’m”"‘?hm*o

..................................

6) ¢Enqué rango se encuentra su sueldo? :
o Entre 250-400 ]
c Entre 450-600 ﬁ-
o Entre 650-800 ]



EDAD:

;%_ SEXO: ‘F

1) (Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas,

2)

3)

4)

matrimonios, bodas, etc.)?

st X No [ ]

¢Por qué?:... e

¢Con qué frecuencia ha utilizado usted aigun servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [} AMENUD ™ [ cAsI NUNcA K] NUNCA [

éLe gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector?

Si [g‘;l NO[]

¢Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?

e Aves X

e Carnes O
e Niariscos [
e QOtros: O

5) ¢Cuadl ha sido su grado de satisfaccion al recibir estos servicios?

» Muy Bueno[]
» Bueno EL
> Malo O
PP RUET & i

oooooo

6) ¢Enqué rango se encuentra su <eldo? :

o Entre 250-400 ]
o Entre 450-600 [X]
© Entre 650-800 )



EDAD: 39' SEXO: T

1)

2)

3)

4)

5)

6)

¢Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas,
matrimonios, bodas, etc.)?

s K No [

éPor qué?:...

¢Con qué frecuencia ha utilizado usted algun servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [X] A MENUDO [ CASI NUNCA [ NUNCA []

¢Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector?

s 29 No [

¢Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?
* Aves
e (Carnes O
e Mariscos
« QOtros: O

¢Cudl ha sido su grado de satisfaccion al recibir estos servicios?
» Muy Bueno[X]_
» Bueno LJ
» Malo O
éPor qué? :

¢En qué rango se encuentra su sueldo? :
o Entre 250-400 ]
o Entre 450-60051
o Entre 650-800



EDAD:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

_57__ SEXO: +

éCree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas,
matrimonios, bodas, etc.)?

st & no [

cPOrQuUe:.. e o

......

éCon qué frecuencia ha utilizado usted algtn servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [ ] A MENUDO [ CASI NUNCA (X7 NUNCA [J

¢Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector?

st X NOo[]

¢Qué tipo de comida prefiere que se sirvan en estos eventos?

s Aves |

s (Carnes O
e Nilariscos O
e (Otros: £l

...........................................................................................................

¢Cual ha sido su grado de satisfaccién al recibir estos servicios?
» Muy Bueno X

» Bueno O
» Malo O
éPorqué? : ...

¢En qué rango se encuentra su sueldo? :
o Entre 250-400 []
o Entre 450-600 X
o Entre 650-800 O



EDAD: 22 SEXO: F

1) ¢Cree usted que se necesita de un servicio de catering para los eventos que realiza (bodas,
matrimonios, bodas, etc.)? k

Ty = no[]

..............................................................................................................................................

2) ¢Con qué frecuencia ha utilizadc usted algun servicio de catering para sus eventos?

SIEMPRE [ ] A MENUDO [ CASI NUNCA [P35 NUNCA []

3) ¢Le gustaria contar con una empresa que brinde el servicio de catering en este sector?

st G NO[]

4) ¢Qué tipo de comida prefiere quc se sirvan en estos eventos?

*  Aves i)

e Carnes O
¢ Mariscos ]
e QOtros: Ol

T L e

5) ¢Cudl ha sido su grado de satisfaccidn al recibir estos servicies?
» Muy Buenofl]
» Bueno L]
» Malo OJ
éPorqué? ;...

6) ¢Enqué rango se encuentra su sueldo? :
o Entre 250-400 %
o Entre 450-600 ]
o Entre 650-800 ]



