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RESUMEN EJECUTIVO 

11NUTRI-CHILDREN'S", es una empresa de eventos y banquetes 

que brinda el servicio de alimentaci6n y diversion para eventos infantiles, 

ademas de tener productos creativos con sabor tradicional y decoraci6n 

manual. uNUTRI-CHILDREN'S" se encuentra ubicada en Ia ciudad de 

Guayaquil en el sector norte y tiene como objetivo incentivar a los ninos a 

traves de las fiestas infantiles alimentarse de una manera nutritiva y 

saludable, demostrando que alimentarse con verduras, frutas y legumbres 

puede ser tan exquisite como comerse un dulce en una fiesta. 

11NUTR/-CHILDREN'S", al momento no cuenta con competencia 

directa debido a que no existe aun empresas en el mercado que se hayan 

enfocado en el concepto que se especializa 11NUTRICHILDREN'S" es 

decir ofrecer banquete nutritive saludable especialmente para ninos, Ia 

oportunidad con Ia que cuenta 11NUTRI-CHILDREN'S" en el mercado, ha 

sido analizada y desarrollada a traves de continuas investigaciones de 

mercado analizando mucho a Ia competencia, sus fortalezas y sus 

debilidades para convertirlas en oportunidades y referencias, ademas del 

analisis de las aptitudes y gustos de los consumidores. 

Ante esta realidad se decide llevar a cabo esta innovadora propuesta, 

que busca captar Ia atenci6n de un publico infantil, a fin de estimular Ia 

alimentaci6n sana, en un momenta ameno como es el caso de una 

matine; para esto, en el siguiente trabajo de investigaci6n se abarcaran 

temas concemientes al desarrollo de esta propuesta, siendo los capitulos 

a tratar los siguientes: 

En el capitulo 1: "Descripci6n de Ia investigaci6n" se estableceran las 

bases sobres las cuales se asienta el proyecto, partiendo de una situaci6n 

problematica, se pretende enmarcar los objetivos que motivaron al 

desarrollo de esta propuesta, mostrando Ia contribuci6n potencial que 

tiene en el entorno social de los ninos. 

Ronald Panchana 11 
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En el capitulo II: "Estudio Organizacional" se hara un analisis de Ia 

industria en Ia cual se pretende ingresar con esta propuesta; y mediante 

herramientas de planificaci6n estrategica como el PEST y PORTER sera 

posible determinar los factores que afectan a Ia empresa a nivel externo, 

como el grado de atractivo de dicho mercado. Ademas, en este capitulo 

se detallara todo lo relacionado a Ia empresa y los servicios que ofrecera. 

En el capitulo Ill: "Plan de Marketing" establecera el analisis del 

mercado donde lo mas relevante es obtener toda Ia informacion necesaria 

sabre el mercado meta y Ia competencia existente, de manera que se 

establezcan las estrategias pertinentes que promocionen directamente el 

producto ofrecido a los clientes, proyectando una imagen respetable que 

permita a Ia empresa en un corto plaza posicionarse en el mercado. 

En el capitulo IV: "Plan de Operaciones" se explicara en detalle Ia 

forma en Ia que funcionaria Ia empresa, tomando en cuenta descripci6n 

de cargos y tareas del personal, horarios de funcionamiento, requisitos, 

etc. Asi mismo, se revisara como estara distribuida Ia infraestructura y los 

equipos necesarios para operar adecuadamente. 

Finalmente, el capitulo V: "Plan Financiero" dara el diagnostico final, 

evaluando financieramente Ia propuesta mediante indicadores de 

rentabilidad como el TIR, y VAN; que ayudaran en Ia toma de decisiones 

respecto a Ia aprobaci6n y puesta en marcha de este proyecto. 

Ronald Panchana 12 
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CAPITULO I 

"DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION" 

1.1. Justificaci6n 

La salud de los niiios es un tema de vital importancia para Ia sociedad, 

en el transcurso de los aiios se ha visto el incremento a nivel mundial del 

problema de obesidad y desnutrici6n infantil, debido a Ia mala 

alimentaci6n que inicia desde Ia etapa infantil. 

Segun el (INTEC, 2008)1 el 41 %de los niiios en edad escolar padece 

de algun tipo de mal nutrici6n, siendo su principal problema el sobrepeso 

y desnutrici6n debido a Ia mala alimentaci6n. El incremento de Ia 

obesidad y desnutrici6n infantil es desgraciadamente, una de las 

cuestiones mas importantes a las que se debe buscar una soluci6n y asi 

tratar de disminuir uno de los principales problemas de salud que afectan 

en especial a los niiios. 

En esta epoca, en que Ia prioridad es erradicar Ia mala alimentaci6n de 

los niiios, se hace preciso implementar un servicio de banquete saludable 

con un fin nutricional, se pretende crearlo, de tal manera, que se vincule 

los alimentos sanos a los eventos que le sean divertidos a los niiios, 

basando su carta de menu en una serie de platillos creativos que sean 

nutritivos, bajos en calorias, y sobre todo sanos y que sean aplicables a 

su dieta diaria. 

1 lnsbtuto Tecnol6g1co de Santo Dom.ngo 
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Es evidente que a Ia mayoria de los niiios les gusta consumir golosinas 

y comida chatarra, dejando a un lado Ia comida sana y nutritiva, y mas 

aun estes cases se presentan, cuando se integran con otros niiios en una 

matine, fiesta, evento, etc., donde es facil encontrar todo tipo de golosinas 

que en el fondo tienen un efecto negative en su salud. Esto se debe 

basicamente a que en Ia ciudad no existe una cultura firme que promueva 

una alimentaci6n saludable; sino al contrario, se estimula el consumo de 

dulces y alimentos de bajo valor nutricional para los niiios. 

AI llevar a cabo esta propuesta, se pretende crear una empresa 

orientada a Ia organizaci6n de eventos infantiles donde el menu ofrecido a 

los niiios traiga consigo un banquete nutritive; buscando asi promover Ia 

alimentaci6n saludable, como parte de una estrategia que ayude a crear 

una conciencia colectiva sobre Ia alimentaci6n de Ia niiiez guayaquileiia, 

especialmente de los padres de familia que son los que permiten 

finalmente que sus hijos consuman productos carentes de componentes 

nutritivos. 

El exito de este proyecto, radica en el grade de confianza que los 

padres de familia depositen en Ia compaiiia al memento de organizar un 

evento, cuyo objetivo, a mas de crear un ambiente ameno y entretenido, 

promueva tambien una alimentaci6n sana que proteja Ia salud de sus 

hijos; ofreciendo un servicio de calidad. 

De aqui parten las causas que hacen de este proyecto una propuesta 

prometedora, especialmente para Ia niiiez guayaquileiia, puesto que a 

traves de Ia promoci6n de banquetes nutritivos, se aporta al mejoramiento 

de su salud mientras disfrutan de un memento agradable y divertido. 

Ronald Panchana 14 
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1.2. Contribuci6n potencial del estudio 

Una alimentaci6n nutritiva, trae consigo grandes beneficios, y no esta 

de mas mencionar que al ser combinada con el mercado de eventos, tiene 

un impacto mayor ya que no solo se busca entretener al niiio, sino que 

mientras se divierte (en un ambiente sano y ameno), al mismo tiempo se 

alimenta con productos organicos que tienen un efecto positive en su 

salud, a diferencia de las tradicionales golosinas y dulces que se 

encuentran en todo tipo de fiestas. 

Esta nueva forma de promover un evento con banquetes nutricionales, 

incluye tacitamente una estrategia que busca promover en los padres de 

familia una conciencia alimenticia que permita dar excelentes altemativas 

de nutrici6n a sus hijos, mejorando asi su salud y calidad de vida. 

Para ello, los aportes de esta propuesta son los siguientes: 

../ Una sana nutrici6n permite canalizar de forma efectiva Ia energia 

ganada por los alimentos consumidos . 

../ Se obtienen vitaminas y minerales que el organismo necesita . 

../ Fomenta al crecimiento de los niiios . 

./ Mantiene un peso adecuado a Ia contextura del cuerpo . 

../ Evita Ia obesidad precoz y problemas de colesterol y trigliceridos . 

../ Previene habitos de alimentaci6n no saludables . 

../ Mejora Ia capacidad intelectual y concentraci6n de los niiios . 

../ Ayuda al fortalecimiento del organismo . 

../ Mejora Ia calidad de vida de las personas, en especial de los niiios. 

De esta forma, queda evidenciada Ia contribuci6n potencial de esta 

propuesta, que no solo se basa en ofrecer entretenimiento, sino que va 

Ronald Panchana 15 



Nutri-Children · s 

mas alia y trae consigo grandes beneficios para Ia niiiez guayaquileiia, 

especialmente en lo concerniente a su salud y nutrici6n. 

1.3. Antecedentes 

En los paises en desarrollo hasta el 20% de los niiios menores de 5 

aiios tienen sobrepeso (OMS, 2008) 2 . 

Los problemas nutricionales comienzan durante Ia niiiez y continuan 

durante Ia vida adulta. La anemia es un problema nutricional al que se le 

debe dar gran importancia, y que Ia mayoria de las veces afecta en Ia 

etapa de Ia niiiez hasta Ia adolescencia. 

La importancia de Ia nutricion durante Ia niiiez es esencial para los 

seres humanos, no solo tiene que ver con el desarrollo y buen 

funcionamiento del cuerpo, si no que se asientan las primeras bases para 

el futuro. 

De acuerdo a Ia (OMS, 2008), Ia informacion nutricional es necesaria 

para determinar las zonas en las que Ia asistencia nutricional resulta mas 

necesaria y supervisar los avances, por lo que en el aiio 2006 Ia OMS dio 

a conocer los patrones internacionales de crecimiento infantil, que sirven 

de puntas de referencia para comparar el estado nutricional de los niiios a 

escala nacional y entre distintos paises y regiones. 

2 Organizacl6n Mundial de Ia Salud 
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1.4. Planteamiento del problema 

La problematica relacionada a Ia malnutricion de Ia ninez guayaquilena, 

se manifiesta de Ia siguiente manera: 

v" La malnutrici6n trae consigo problemas en Ia salud 

Cuando el organismo no consume los alimentos adecuados y por lo 

tanto los nutrientes que necesita diariamente no los tiene, los 

problemas en Ia salud se empiezan a manifestar de diversas 

maneras, pero basicamente presentan ciertas irregularidades en su 

crecimiento y funcion. La forma mas clara de observar el deterioro 

de Ia salud, se manifiesta a traves de perdida de Ia masa muscular, 

cansancio, estres, obesidad, debilidad, confusion, problemas en Ia 

vision, manifestaciones cutaneas en Ia piel, problemas en las 

articulaciones y huesos por Ia falta de calcio, entre otras. 

v" En los niflos, Ia malnutrici6n impide su crecimiento adecuado 

Dada Ia escaza nutricion y consume de alimentos que mejores el 

organismo, es evidente notar que los ninos que no se alimentan 

bien no crecen ya que su cuerpo carece de las vitaminas y 

minerales que le ayudan a desarrollar su organismo, huesos y 

musculos; siendo entonces, un mal que afecta terriblemente su 

salud. 

v" En los ninos, Ia malnutrici6n genera un desarrollo Iento 

AI consumir productos de poco valor nutricional, los ninos no 

aprovechan los nutrientes que se encuentran en vegetates, 

legumbres y frutas que aportan a un mejoramiento de las 

capacidades fisicas e intelectuales de un nino, haciendo de esta 

forma que su concentracion no sea Ia adecuada y generando un 

bajo rendimiento en sus actividades escolares. 
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Una alimentaci6n que contenga una dieta balanceada, tendra como 

resultado el desarrollo de diferentes enfermedades, como problemas del 

coraz6n y algunos tipos de cancer. Estas enfermedades asociadas con 

estas condiciones pueden eliminarse hacienda conciencia y teniendo 

predisposici6n para cambiar los habitos alimenticios y prevenir muchas 

muertes prematuras. Este problema se relaciona con todas aquellas 

enfermedades que por una mala alimentaci6n tienen consigo 

consecuencias fatales como Ia muerte, raz6n por Ia cual es importante 

promover una cultura que haga conciencia de los beneficios de una 

alimentaci6n saludable y el impacto que esta tiene en Ia vida humana. 

Para ello, es evidente que entre las principales causas por las que Ia 

mayoria de personas, y en especial ninos, tiene una alimentaci6n 

inadecuada, se debe a: 

• Poco conocimiento de los padres de familia , sabre el valor nutritivo 

que contienen los alimentos. 

• Falta de tiempo y cuidado de los padres de familia , en Ia 

alimentaci6n de los ninos, por las largas jornadas de trabajo. 

• Malos habitos de consumo, ya que normalmente se acostumbra a 

consumir golosinas en eventos o cualquier ocasi6n especial. 

• Carencia de una cultura naturista, que busque el mejoramiento del 

organismo a traves de productos organicos. 

Siendo estos los principales factores que contribuyen al bajo consumo 

de alimentos saludables durante Ia infancia, por lo que es de vital 

importancia sensibilizar a los padres para llegar a los pequenos y lograr 

erradicar Ia malnutrici6n infantil. 
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La falta informacion constante ocasiona el desconocimiento de los 

padres de los valores nutritivos que requieren los niiios en su dieta diaria 

de alimentaci6n, lo que propicia a ofrecer opciones de alimentaci6n 

nutritiva de forma creativa que haga conciencia en los padres sabre Ia 

alimentaci6n de los hijos. 

La no soluci6n del problema de desnutrici6n infantil en su etapa de 

crecimiento, atraeria como consecuencia diversas enfermedades siendo 

las principales: el desarrollo intelectual, falta de crecimiento, mala 

memoria, bajas defensas, etc. 

Raz6n par Ia cualla propuesta planteada, tiene una gran misi6n que es 

brindar un delicioso banquete nutritivo a los chicos, mientras estos 

disfrutan de una matine muy amena; Ia combinaci6n de estas dos ideas 

hace que sea posible un acercamiento mas profunda a los niiios, 

proporcionandoles nutrientes necesarios para el mejoramiento de su 

salud, y que mejor forma de motivarlos con una alimentaci6n sana, a 

traves de un evento social donde no solo se entretienen sino que se 

alimentan correctamente. 

1.5. Objetivos 

1. 5. 1. Objetivo General 

Determinar Ia factibilidad econ6mica de Ia creaci6n de una empresa 

organizadora de eventos que promueva el ofrecimiento de banquetes 

nutritivos y el impacto que tiene esta propuesta en Ia niiiez y ciudadanfa 

guayaquileiia . 
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1.5.2. Objetivos Especificos 

../ Desarrollar un analisis de temas concemientes a Ia nutrici6n y 

alimentaci6n saludable de los seres humanos, a fin de elaborar el 

marco te6rico del proyecto . 

../ ldentificar factores que incidan en Ia aceptaci6n de los banquetes 

nutritivos par parte de Ia ciudadania y los ninos . 

../ lntegrar estrategias de concienciaci6n familiar. a fin de promover 

una cultura pro-salud . 

../ Medir el impacto social que trae consigo Ia puesta en marcha de 

este proyecto. 

1.6. Fundamentaci6n te6rica de Ia investigaci6n 

1.6.1. Marco referencial 

La alimentaci6n sana mas conocida como nutrici6n, en Ia actualidad es 

un tema de gran auge y con perspectiva a seguir evolucionando en miras 

a mejorar Ia salud de Ia poblaci6n. En Ecuador Ia alimentaci6n y nutrici6n 

se caracterizan par un suministro de energia alimentaria que satisface los 

requerimientos de Ia poblaci6n. El crecimiento demogratico hasta el 2030 

triplicara Ia poblaci6n de 1965, y aumentara en un 59% Ia poblaci6n 

actual. Los estudios que se pueden encontrar con respecto al estado 

nutricional en escolares son escasos, sin embargo se han obtenido datos 

Ronald Panchana 20 



Nutri-Children · s 

del Censo Nacional de Talla por Edad y Peso en Escolares, 2004, el cual 

describi6 el problema a diferentes niveles de agregaci6n geogrcHica 

coincidiendo el estudio con Ia distribuci6n de Ia pobreza, es decir donde 

existe mas pobreza tambiem existe mayor desnutrici6n en los niiios y eso 

provoca que los niiios no puedan tener un adecuado desarrollo ffsico y 

eso seve reflejado en su estatura y peso. (FAO, 2010)3 

Es vital que los niiios tengan una adecuada nutrici6n y una dieta sana 

para que su potencial de desarrollo sea 6ptimo. Durante Ia infancia y Ia 

adolescencia, los habitos dieteticos y el ejercicio pueden marcar Ia 

diferencia entre una vida sana y el riesgo de sufrir enfermedades en aiios 

posteriores. Cuando los niiios estim en edad preescolar es cuando se 

sienten mas atraidos a comer muchos dulces y comida chatarra, sin 

embargo existen muchas formas de reemplazar estes productos daiiinos 

por otros que posean un alto contenido de nutrientes, carbohidratos y 

proteinas id6neas para su organismo, los cuales son asequibles en el 

Ecuador, ya que es un pais rico en frutas, hortalizas y carnes. (Weaver, 

2000)4 

Hoy en dia el sector gastron6mico para niiios es muy amplio, sin 

embargo no muchos lo conocen o simplemente no muestran mayor 

inten3s en aquello; ya que existe una variedad de ingredientes y formas en 

que se le puede dar mayor realce a las comidas que los niiios ingieren 

diariamente e inclusive en eventos o fiestas infantiles que se les organice 

por algun acontecimiento en particular, sin embargo en Ia actualidad a 

pesar de que existen algunas alternativas en empresas organizadoras de 

eventos, no existe ninguna que se preocupe del nivel nutricional que 

posee toda Ia comida, postres o bocaditos que se ofreceran en Ia fiesta. 

, FAO (2010). Departamento de Agricultura y Nutno6n del Consum1dor. Perfiles de Nutnci6n en Ecuador 
Extraldo el 06 de diciembre del 2011, del sitio web http://wwwJao.org/ag/agn/nutntlonlecu es.stm 
• Calvo (2000) NutriCJ6n en niiios y adolescentes. Extraido el 06 de d•clembre del 201 1, del sltio web 
http://www eufic.orglartlcle/es/page/BARCHIVE/expid/basics-nutrlc•on-nlnos-adolesceotes/ 
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Como se mencion6 anteriormente, existen un sinnumero de opciones al 

memento de organizar un banquete para niiios dependiendo de Ia ocasi6n 

se puede ofrecer a los invitados un banquete tipo buffet, donde puedan 

elegir entre distintas opciones de comida y se las sirvan rapidamente, asi 

como puede realizarse una actividad al aire libre, o algo mas formal. Un 

menu puede incluir por ejemplo: carne a Ia parrilla, tacos, perros calientes 

de pavo, hamburguesas magras, o panes de grano entero. Tambien se 

pueden ofrecer macarrones con queso caliente y un postre de frutas con 

salsa de frambuesa o chocolate, ensalada de frutas, entre otros. (Lorem, 

2010)5 

1.6.2. Marco teorico 

Para efectos de respaldar Ia investigaci6n de este trabajo, se 

consideraran aportes y criterios significativos de investigaciones 

relacionadas al tema objeto de estudio, y que han sido desarrolladas por 

varies autores; asi tenemos: 

La Ora. Aliza Lifshitz en su "Guia de Alimentaci6n lnfantil" indica 

lo siguiente: 

"Una buena nutrici6n y una buena salud estan directamente 

conectadas a traves del tiempo de vida, pero Ia conexi6n es aun mas vital 

durante Ia infancia. Durante este periodo, los niiios pueden adquirir 

buenos habitos alimenticios en lo que se refiere a Ia variedad y al sabor 

de las comidas." 

NUTRINET en su portal de Ecuador detalla lo que se menciona a 

continuaci6n: 

6 Lorem (2010). Bebe en Aco6n. Ideas de banquetes para fiestas tnfantiles. Extraldo el 05 de dlclembre del 
201 1. del sttlo web http:/fbebeenaccion.comfnobc!a·ideas-<le-banauetes-para-fiestas·infantllesl 
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"En total, el 26,0 % de los niiios ecuatorianos menores de 5 aiios tiene 

desnutrici6n cr6nica y de este total , el 6,35 % Ia tiene extrema. En 

contraste, Ia malnutrici6n general es casi inexistente: solo el 1, 7 % tiene 

bajo peso-por-talla y el 0,4 % Ia padece grave. El 2,24 % de los niiios 

tiene desnutrici6n aguda. Casi todas estas deficiencias en peso-por-edad , 

a su vez, son el resultado de Ia desnutrici6n cr6nica." 

Segun Ia revista Choice, citada por Dixon y Banwell en el 2004 

hace referencia a lo siguiente: 

"Los niiios desde muy temprana edad, son el objetivo de las grandes 

corporaciones que producen chocolates, dulces, botanas y alimentos 

procesados. Ya que los niiios son vulnerables a Ia publicidad, teniendo 

poco entendimiento de sus poderes persuasivos e influyendo en las 

decisiones de los padres" 

Nora Casta en su blog de " Emprendedores" comenta lo siguiente: 

"La organizaci6n de banquetes y fiestas para celebrar bodas, 

cumpleaiios y eventos corporativos es un negocio en plena crecimiento. 

Una gran fiesta siempre necesita, una gran planificaci6n y este es, 

justamente, el trabajo de los organizadores de eventos y banquetes; una 

oportunidad de negocios con Ia que se puede ganar mucho dinero." 

Karina Guerra en su blog de " Ideas de Negocios Millonarias" acota 

lo siguiente: 

"Si quieres poner un negocio de catering tendras que decidir entre 

especializarte unicamente en hacer el catering de Ia comida o dedicarte 

tambien a organizaci6n de eventos y banquetes. La cantidad de clientes 

que puedes tener es inmensa, tambien Ia competencia es alta, por eso 

muchas empresas de catering deciden especializarse y convertirse en 
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expertas de un solo tipo de eventos como: bodas, eventos corporativos, 

eventos de caridad." 

Con estas opiniones, se puede comprender de mejor manera el 

impacto que genera Ia puesta en marcha de una empresa organizadora 

de eventos infantiles que ofrezca banquetes nutritivos de acuerdo al tipo 

de evento que acontezca. Cabe recalcar que Ia desnutrici6n infantil hoy en 

dfa ha tenido un crecimiento desfavorable debido a Ia mala e incorrecta 

alimentaci6n que existe a nivel general, a causa de que los ninos 

consumen muchas golosinas, comida chatarra y en los peores de los 

casos ni siquiera comen. Motivo por el cual se considera interesante 

ofrecer comida sana, nutritiva y con formas divertidas que sirvan de 

complemento ideal para amenizar las fiestas infantiles de los ninos; se 

considera que este negocio ademas de ser beneficioso para Ia sociedad, 

es bastante rentable y sobre todo no se encuentra saturado por Ia 

competencia existente. 

1.6.3. Marco conceptual 

./ Nutrici6n 

Se define a Ia nutrici6n como uno de los pilares de Ia salud, una buena 

nutrici6n, con una dieta suficiente y equilibrada combinada con el ejercicio 

ffsico regular, permite reforzar el sistema inmunitario, contraer menos 

enfermedades y gozar de una salud mas robusta (OMS, 2008) . 

./ Desnutrici6n 

La desnutrici6n es el grado de descompensaci6n que presenta Ia salud 

del cuerpo humano por Ia falta de control en Ia alimentaci6n adquirida. 

Existen varias condiciones que contribuyen al desarrollo de este problema 
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que afecta principalmente a los niiios, entre estas condicionantes esta 

situacion socioeconomica del hagar, el nivel de educacion de los padres, 

Ia falta de tiempo en el cuidado de los nifios (Paraje, 2009) 

./ Nutriologia 

La nutriologia es Ia ciencia que estudia los nutrientes de los alimentos y 

su asimilacion en el metabolismo humano, adema de Ia relacion con los 

procesos quimicos, biologicos, metabolicos, composicion corporal y 

estado de salud humana (OMS, 2008) . 

./ Banquete 

El banquete es una celebracion centrada en Ia comida. Se puede llevar 

a cabo de manera publica o privada y siempre los invitados tienen Ia 

posibilidad de acceder a ingentes cantidades de comida que son 

preparadas con antelacion (en algunos casas, los preparatives empiezan 

semanas o meses antes dependiendo del tipo de comida}. La comida se 

sirve en un Iugar especifico, par lo general, extensas mesas en las cuales 

se disponen los diferentes platos para que cada uno elija segun su 

preferencia. (Definicion ABC, 2008) 

./ Menu 

Tradicionalmente par menu se entendia las distintas viandas ofrecidas par 

un restaurante clasificadas par carnes, pescados, sopas, postres, 

entrantes. Pero tambien se entiende por menu a un conjunto de platos 

definido con antelacion y que reduce Ia capacidad de eleccion del 

comensal. No suele ofrecer tantas posibilidades como Ia definicion 

anterior. 
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1.7. Formulaci6n de Hip6tesis 

El desarrollo de banquetes nutricionales y su combinaci6n con actividades 

de entretenimiento como eventos sociales y matines, impulsa en los nines 

el consume de alimentos mas sanos y libres de grasas, creando a su vez, 

conciencia en los padres de familia sobre el cuidado de Ia alimentaci6n 

de sus hijos, de tal forma que se preserve su salud a traves del consume 

de productos de alto valor nutricional. 
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CAPITULO II 

"ESTUDIO ORGANIZACIONAL" 

2.1. La oportunidad 

La idea de crear una empresa de evento infantil al estilo de parque que 

brinde el servicio de alimentaci6n como su principal servicio, surgi6 por Ia 

consideraci6n a causa de Ia necesidad de incentivar a los ninos 

alimentarse de una manera saludable, para lograr dejar atras el 

pensamiento establecido en los consumidores que en las fiestas infantiles 

solo se deben comer com ida chatarra y dulces. 

Se sabe que esta idea es un negocio viable, practico y rentable, 

ademas que Ia eventualidad del servicio permite trabajar presupuestos 

personalizados para cada ocasi6n, otro punto a favor es que Ia gesti6n 

con proveedores y el contrato ocasional del personal permite que se 

invierta poco y se reciban ingresos en tiempo real , sin embargo, se esta 

consciente que siempre se debe contar con un equipamiento basico para 

un excelente desarrollo y satisfacci6n de los clientes y es este punto 

donde se enfatiza Ia inversion. 

Es conocido que conquistar un paladar exigente noes una tarea facil. 

Aunque Ia primera carta de presentaci6n sea Ia saz6n, no sera 

Ia unica, es por eso que despues de descubrir las necesidades del 

mercado, Ia empresa quiere destacar entre las demas por: 
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Por su banquete nutri tivo.- los alimentos que se ofreceran en los 3 

tipos de banquetes se haran basados en los valores nutricionales que 

deben adquirir los niiios en su alimentaci6n, que incluyen, verduras, 

legumbres, frutas y carnes, los mismos que seran preparados de forma 

creativa, de manera artesanal; es decir sin maquinarias o elementos 

quimicos que faciliten el trabajo de elaboraci6n y que a su vez disminuyan 

el valor nutricional del producto, por esto y despues de Ia investigaci6n 

podemos garantizar que no hay en el mercado empresas que tengan 

como punto diferenciador Ia elaboraci6n de un banquete nutritivo 

exclusivo para niiios. 

Su ca/idad de atenci6n a/ cliente.- que se caracterizara por ser 

detallada, minuciosa y personalizada, bridandole al cliente el mejor 

servicio y esforzandose por satisfacer al maximo todas sus necesidades. 

Se ha elaborado guias con informacion de los servicios que ofrece 

NUTRI-CHILDREN'S, asi mismo se ha armado 3 diferentes menus 

establecidos con excelentes precios, adicional hay Ia opci6n de que el 

cliente pueda armar su propio menu de banquete de acuerdo a los listado 

de platos ofrecidos; tambien se ha diseiiado combos que incluyen todos 

los servicios que ofrece el parque para los eventos infanti les lo que 

incluye descuentos, ofertas u obsequios para complacer a los clientes en 

todos los aspectos ademas del econ6mico. 

A traves de los analisis de los expertos entrevistadores se concluye 

que toda persona de espiritu emprendedor es un candidato perfecto, 

sobre todo los profesionales de turismo y hoteleria, que se ha 

comprobado, incursionan con exito en este campo. Ademas se presenta 

como una oportunidad para aquellos talentos de Ia cocina que tienen Ia 

noci6n de los valores nutritivos de los alimentos que deben utilizar para Ia 

alimentaci6n adecuada de los niiios, asi mismo su conocimiento sobre el 

turismo es de principal ayuda para hacer de este negocio un Iugar que 

sea que sea de gran atractivo para Ia ciudad, por lo que se consider6 que 
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siendo un estudiante egresado en Ia carrera de Turismo y Hoteleria, con 

conocimientos te6ricos y practicos desarrollados a lo largo de su vida 

estudiantil, pudieran alcanzar el exito esperado. 

El equipo gerencial cuenta con experiencia en servicio de Atenci6n al 

Cliente, ademas de una excelente formaci6n academica en esta area y en 

Ia de Relaciones Publicas, posee excelentes referencias y buenas 

recomendaciones por su trabajo desempeiiado en los distintos lugares 

donde han laborado. 

El mercado meta de Ia empresa en Ia ciudad de Guayaquil son los 

niiios y las madres que buscan diversion y salud para sus hijos, de nivel 

socio - econ6mico: medio-bajo, media-alto, alto, que requieran los 

servicios para fechas especiales como cumpleaiios, fiestas, bautizos, 

reuniones sociales, Ia empresa quiere destacar por Ia variedad de sus 

productos y servicios a partir de paginas en las redes sociales como 

Facebook, Twitter, pagina WEB, otra opci6n mas es hacerlo por media de 

volantes o por el tradicional y tan efectivo marketing boca a boca, se 

quiere que los allegados que conocen ya del trabajo sean los primeros en 

recomendar a NUTRI-CHILDREN'S y asi poco a poco ocupar un Iugar en 

el mercado y posicionandose en Ia mente de los clientes fijos y futuros. 

2.2. Analisis de Ia industria 

2.2.1. Vision general de Ia industria y del mercado 

Para comenzar el analisis de mercado en Ia industria de alimentos y 

eventos en parques, segmento al que pertenece Ia empresa, es 

importante relatar una breve introducci6n acerca de su rama general y 

madre que es Ia hoteleria y el turismo. 
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En el turismo el mercado es muy diferente al resto, siendo sus 

principales caracteristicas(Martin, 2004) 

./' Es sumamente sensible y cambiante. 

v" La seguridad personal y las relaciones humanas tienen un valor 

muy significativo. 

v" Principalmente los demandantes son hombres de ciudad y con 

ingresos superiores al minimo vital. 

v" Como el producto no se traslada al mercado, Ia imagen y Ia 

confiabilidad tienen gran importancia. 

v" Es un mercado muy competitivo, donde Ia oferta es superior a Ia 

demanda aunque ambas crezcan continuamente. 

v" Es muy heterogeneo, disperso y extendido, en mercados, tipos de 

turismo, servicios, etc. ninguna empresa puede cubrirlo 

completamente por si sola. 

Segun Ia Ley de Turismo decreto N°(1186, s.f.), son consideradas 

como actividades turisticas las siguientes: 

CAPiTULO V. DE LOS COMITES DE TURISMO 

TiTULO SEGUNDO. DE LAS ACTIVIDADES TURiSTICAS 

CAPiTULO I. DE LAS ACTIVIDADES TURiSTICAS Y SU 

CATEGORIZACION 

Art. 41.- Alcance de las definiciones contenida en este Reglamento.

Para efectos de Ia gesti6n publica y privada y Ia aplicaci6n de las normas 

del regimen juridico y demas instrumentos normativos, de planificaci6n, 

operaci6n, control y sanci6n del sector turistico ecuatoriano, se 

entenderan como definiciones legales, y por lo tanto son de obligatorio 

cumplimiento y herramientas de interpretacion en caso de duda, segun lo 
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dispuesto en el Art. 18 del C6digo Civil ecuatoriano, las que constan en 

este capitulo. 

Art. 42.- Actividades Turisticas.- Segun lo establecido por el Art. 5 de 

Ia Ley de Turismo se consideran actividades turisticas las siguientes: 

a) Alojamiento; 

b) Servicio de alimentos y bebidas; 

c) Transportaci6n, cuando se dedica principalmente al turismo; 

inclusive el transporte aereo, maritima, fluvial , terrestre y el alquiler 

de vehiculos para este prop6sito; 

d) Operaci6n, cuando las agencias de viajes provean su propio 

transporte, esa actividad se considerara parte del agenciamiento; 

e) La de intermediaci6n, agencia de servicios turisticos y 

organizadoras de eventos congresos y convenciones; y, 

f) Casinos, salas de juego (bingo-mecanicos) hip6dromos y parques 

de atracciones estables. 

El consumo de alimentos es de caracter masivo y Ia industria dedicada 

a Ia elaboraci6n de los mismos tiene una particular relevancia dentro de Ia 

producci6n y desempeiio econ6mico nacional , por lo que considera Ia ley 

al punto 8 como una industria intluyente en el turismo. 

2.2.2. lncidencia econ6mica 

La variaci6n mensual del indice de Precios al Consumidor en mayo fue 

0,35%, este valor es superior al registrado en el mismo mes de 2010 

(0,16%). lnflaci6n de 0,35%, supera al mismo mes del aiio anterior 

cuando fue de 0,02% y menor a abril de este aiio que fue 0,82%. La 

inflaci6n anual fue 4,23% y Ia acumulada 2,77%, inform6 el lnstituto 

Nacional de Estadfsticas y Censos (INEC, 2011 ). 
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La evidencia empirica senala que inflaciones sostenidas han estado 

acompanadas por un rapido crecimiento de Ia cantidad de dinero, aunque 

tambien por elevados deficit fiscales, inconsistencia en Ia fijaci6n de 

precios o elevaciones salariales, y resistencia a disminuir el ritmo de 

aumento de los precios (inercia). Una vez que Ia inflaci6n se propaga, 

resulta difici l que se le pueda atribuir una causa bien definida. 

Grafico 1: Estad isticas de lnflaci6n Mensual en Ecuador 
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Fuente: Estadisticas Macroecon6micas Junio 2011 

El lndice de Precios del Productor se ubic6 en 1.603,33; mostrando una 

variaci6n mensual de -0,79%, a su vez Ia inflaci6n anual del productor es 

de 4,56%. Mientras, el indice de intermediaci6n es 89,85, lo cual 

representa una variaci6n en el ultimo mes de -2,42%. (INEC, 2011) 

El valor de Ia canasta familiar basica se ubic6 en 551 ,87 d61ares, con 

un ingreso familiar de 492,80 d61ares, se evidencia una restricci6n de 

59,07 d61ares, es decir, el 89,30% de Ia canasta basica se cubre con el 

ingreso familiar. Cabe destacar que el Gobierno Central decret6 el 

aumento del salario minimo desde enero del presente ano. (Presidencia 

de Ia Republica, 2011) 
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2.2.3. Economia de Ia industria de alimentos y bebidas 

2.2.3.1. Producci6n total 

El 44,3% del consumo intermedio de Ia industria manufacturera 

corresponde al sector de alimentos y bebidas siendo Ia industria de 

elaboraci6n y conservaci6n de carne, pescado, frutas, legumbres, 

hortalizas, aceites y grasas Ia de mayor importancia (50,7%). El consumo 

intermedio contribuye con un 59,8% a Ia producci6n total de Ia industria de 

alimentos y bebidas. La adquisici6n de materias primas y materiales 

auxiliares es el principal componente del consumo intermedio del sector 

pues representa el 67,2%. 

Por otro lado, el 40% del valor agregado de Ia industria manufacturera 

pertenece al sector de alimentos y bebidas y al igual que en su producci6n 

y en el consumo intermedio, sobresale Ia participaci6n de Ia industria de 

producci6n, elaboraci6n y conservaci6n de carne, pescado, frutas, 

legumbres, hortalizas, aceites y grasas con una participaci6n del 71 ,4%. 

El 47,31% de los establecimientos investigados en el sector de 

alimentos y bebidas son empresas grandes. Las mismas concentran el 

93,9% de Ia producci6n de esta industria y su producci6n promedio 

durante el 2007 supera ampliamente a las de menor tamaiio. (INEC, 

2010) 

2.2.3.2. fndice de nivel de actividad econ6mica 

El indice de nivel de actividad econ6mica registrada (INA-R) para Ia 

industria dedicada a Ia elaboraci6n de productos alimenticios y bebidas se 

ubic6 en el mes de diciembre de 2008 en 93,04. Este fndice es inferior al 

de Ia industria manufacturera pero superior al indice general. 
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La industria de alimentos y bebidas registr6 en febrero de 2009 el 

mayor indice de actividad econ6mica durante el periodo 2003 - 2008 

(133.65), alcanzando una variaci6n mensual de 14,9% y una anual de 

25,08%. Sin embargo en el ano 2008, a partir de julio Ia actividad 

econ6mica del sector presenta un deterioro, reflejado en tasas de 

variaci6n anuales y mensuales negativas al final del ano. Dicha 

disminuci6n es atribuible a un decrecimiento del consume de los hogares 

y una consiguiente baja en las ventas como consecuencia de Ia crisis 

econ6mica mundial. (Carrillo, 2009) 

"En terminos de variaciones porcentuales mensuales, dentro del sector 

de alimentos y bebidas Ia industria que en diciembre de 2010 presenta el 

mayor descenso en Ia producci6n, elaboraci6n, conservaci6n de carne, 

pescado, frutas, legumbres, hortalizas, aceites y grasas (-10%, 25%); 

mientras que para Ia misma fecha Ia industria que present6 el mayor 

crecimiento fue Ia dedicada a Ia elaboraci6n de productos de molineria, 

almidones y sus derivados" .(Ca rrillo, 2009) 

El resto de industrias que conforman el sector alimenticio y de bebidas 

presentan variaciones mensuales positivas en diciembre de 2010, sin 

embargo su comportamiento es muy variable presentando picos y caidas 

de un mes a otro a lo largo de todo el aiio. (Banco Central del Ecuador, 

2011 ) 

Con respecto a las variaciones anuales, a diciembre de 2010 se 

presentaron caidas en cuatro de las cinco industrias que conforman el 

sector de alimentos y bebidas. La (mica industria que registra una 

variaci6n positiva es Ia de elaboraci6n de productos de molineria, 

almidones y sus derivados, a pesar de haber sufrido una desaceleraci6n 

de su crecimiento hasta octubre del mismo ano.(Carri llo, 2009) 
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2.2.4. El emp/eo en Ia industria de alimentos y bebidas 

2. 2.4. 1. Personal ocupado 

La industria de alimentos y bebidas es fuente de empleo 

principalmente para obreros, el 72,8% del personal ocupado del sector 

pertenece a esta categoria y de estos el 68,4% son hombres. En lo que 

concierne a remuneraciones, el 39% del monto pagado al personal de Ia 

industria manufacturera, corresponde al sector de alimentos y bebidas y 

de este Ia industria de mayor participaci6n es Ia de producci6n, 

elaboraci6n y conservaci6n de carne, pescado, frutas, legumbres, 

hortalizas, aceites y grasas (41 ,6%). (Presidencia de Ia Republica, 2011 ) 

La ciudad de Guayaquil es Ia capital econ6mica y puerto de entrada del 

Ecuador, ciudad cosmopolita por tradici6n, acoge en su seno a 

inmigrantes nacionales y extranjeros. 

Segun datos del (INEC, 2011 ), Guayaquil promueve aproximadamente 

el 80% del comercio exterior del pais, esta ciudad ubicada a las riberas 

del rio Guayas conjuga las actividades productivas con variados destinos 

turisticos. Las empresas de Ia ciudad de Guayaquil concentran sus 

actividades en producci6n y comercial izaci6n debido a que es el puerto 

principal que contribuye a todo tipo de intercambio comercial. 

La provincia del Guayas es el mayor complejo industrial ecuatoriano 

donde funcionan una amplia gama de empresas de distintas indoles, 

como: alimenticia, de productos del mar, harinera, azucarera , salinera, 

cementera, tabacalera, plasticos, quimica - farmaceutica, licorera, 

bebidas gaseosas, astilleros navales, grasas y aceites comestibles 

vegetates, jaboneria y productos de limpieza, etc. 
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Un gran movimiento empresarial y comercial convierte a Ia region en el 

polo de desarrollo vital para el crecimiento y sustento de Ia economia 

nacional. 

2.3. Analisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter 

2.3.1. lntroducci6n 

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar 

cualquier industria en terminos de rentabilidad. Fue desarrollado por 

Michael Porter en 1979 y, segun este, Ia rivalidad entre los competidores 

es el resultado de Ia combinaci6n de cuatro fuerzas o elementos. 
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Grafico 2: Cinco Fuerzas de PORTER 

Elaboraci6n: Autor 
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2.3.2. Rivalidad entre los competidores existentes 

En Ia zona comercial donde nuestra empresa desarrollara sus 

actividades existen 5 competidores que ofrecen un servicio similar al 

servicio que se pretende implementar. La ventaja de los competidores 

actuales es Ia experiencia y el tiempo que llevan organizando eventos en 

dicho sector, teniendo asi una posicion clave en Ia mente del consumidor. 

El grado de rivalidad entre los competidores existentes podria ser 

catalogado de bajo, ya que si bien es cierto se encuentran fisicamente 

cerca, no se observa una competencia agresiva que identifique como 

monopolista o protagonista a uno de elias, sino mas bien se observa un 

ambiente bastante accesible y con pocas barreras para el ingreso, 

especialmente porque Ia creatividad y Ia cobertura de servicios juegan un 

papel importante, de esta manera se puede decir que Ia competencia 

actual no disputa par alcanzar Ia mayor participaci6n del mercado, sino 

que se enfocan en ofrecer un servicio que satisfaga de gran manera a sus 

clientes. 

2.3.3. Amenaza de los nuevas competidores 

El ofrecimiento de servicio de eventos con banquetes es uno de los 

negocios con mayor numero de nuevas competidores cada aiio, par 

alguna raz6n, quizas porque parece faci l, si logra atraer nuevas 

inversionistas. Asi que un buen administrador de este tipo de servicios 

debe estar constantemente observando no s61o a Ia competencia sino, 

tambien, a los nuevas centros de eventos que de seguro aparecerim en 

su zona. Asi mismo se debe estudiar Ia aparici6n de supermercados que 
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ahora vienen con sus respectivos restaurantes y franquicias de comida 

rapida que de seguro afectarian el mercado. 

Actualmente por Ia situaci6n del pais, casi nadie se ve demasiado 

motivado a abrir un negocio nuevo y mucho menos tener que realizar una 

inversion a gran escala. Por lo tanto las decisiones de nuevos negocios se 

encuentran muy sujetas a lo que pase en terminos politicos y econ6micos 

del pais. 

De todas maneras las barreras de entrada que se presentan al penetrar a 

este mercado son: 

• Los centros de eventos de banquetes actuales recien ahora se 

estan interesando en innovar tecnol6gicamente y plasmar todos 

sus procesos internos y externos en plataformas informaticas lo 

que permitira mejorar Ia calidad total. El proyecto tendra Ia 

capacidad de tener acceso a estos aspectos. 

• El mercado pide lugares distintos y los restaurantes que hay, no 

satisfacen a todo el mercado. 

Y las barreras de entrada son altas en el sentido de: 

• Efectos del aprendizaje: evidentemente las empresas existentes en 

el sector han logrado reducir costos por este efecto, lo que es una 

barrera competir directamente. 

• Preferencias de marca y lealtad: hay gente muy apegada a ciertos 

lugares por tradici6n. Es el costo de cambio. 

• Requerimientos de recursos: Para Ia implementaci6n del proyecto 

es necesario una gran cantidad de recursos. 

• Politicas inestables. 
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Analizando se concluye que manteniendo estas barreras de entrada 

elevadas se evitara el aumento de nuevos competidores de productos 

sustitutos, a pesar de que por el concepto innovador y rentable el nivel de 

entrada de nuevos competidores es baja. 

2.3.4. La amenaza de productos o servicios sustitutivos 

Dentro de los productos o servicios sustitutos, se puede considerar el 

servicio brindado por los restaurantes de comida vegetariana, puesto que 

cada vez estos restaurantes se convierten en una opci6n nutritiva, sobre 

todo para los ninos. 

La amenaza competitiva planteada por los productos sustitutos es 

considera poderosa ya que estos se encuentran claramente disponibles y 

a precios atractivos desde el punto de vista o concepto de restaurante, 

pero desde Ia perspectiva nutricional no existe un sustituto en Ia provincia 

de que cumpla con las cualidades de los niiios. 

Por otra parte, es evidente que las demas empresas organizadoras de 

eventos infantiles, serian tambiem consideradas como sustitutos ya que 

los clientes facilmente pueden elegir el local de su mayor agrado, en 

relaci6n a diferentes variables como precio, ubicaci6n o caracteristicas de 

los paquetes. Por esta raz6n, Ia estrategia general sera Ia diferenciaci6n, 

y se aspira que los compradores no crean que los sustitutos tengan 

caracteristicas comparables o mejores, como conclusion el poder de Ia 

fuerza es medio, el exito de Ia estrategia depende en enfocarse al 

ofrecimiento de banquetes nutritivos, que motiven mejores habitos 

alimenticios en los chicos. 
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2.3.5. Poder de negociaci6n de los proveedores 

Existe una gran diversidad de proveedores para todas las necesidades 

del negocio. Este tipo de negocio maneja una red importante de gran 

cantidad de proveedores ya que tiene que abastecerse de muchos 

insumos, como frutas, vegetales, carnes, bebidas, etc. 

Estos productos mencionados se encuentran sin mayores problemas 

en el mercado por lo que el poder de Ia fuerza no es tan alto. La mejor 

opci6n sera quiza seleccionar a los mejores proveedores de materiales e 

insumos para evitar desabastecimientos. 

Si consideramos como una fuerza moderada Ia cantidad de 

proveedores existentes, es muy importante mantener una buena politica 

de logistica y abastecimiento para no tener que ver afectados productos y 

servicios en cuanto a calidad y precios. 

Para concluir luego del analisis de los puntos anteriores, consideramos 

que, el poder de negociaci6n de los proveedores es bajo, si los 

proveedores no se ajustan a nuestras condiciones, nos veremos en el 

deber de elegir a otros. 

2.3.6. Poder de negociaci6n de los compradores 

Analizar Ia capacidad que los compradores tienen para negociar con 

quienes los proveen de bienes o de servicios es indispensable para 

determinar las ventajas competitivas que se pueden generar. 

El poder de negociaci6n de los compradores es directamente 

proporcional al volumen de compra que estos realicen. Por lo tanto los 
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pequeiios y medianos compradores tiene una muy baja probabilidad de 

negociar Ia venta en beneficia de ellos, no asi los llamados grandes 

clientes, ya que estos basados en los altos niveles de compra pueden 

llegar negociar Ia venta a tal forma de verse beneficiados, ya sea por una 

disminucion del precio de venta o por algun otro estimulo. 

Asi mismo los compradores pueden forzar Ia competencia entre las 

empresas del sector, exigiendo reduccion de precios, mejoras en Ia 

calidad o mayores servicios por parte de los vendedores. 

Debido al producto diferenciador que NUTRI-CHILDREN'S ofrece 

llegamos a Ia conclusion el poder de Ia fuerza es bajo, para cualquier tipo 

de clientes por no existir sustitutos de esta industria. 

Conclusion: En base al analisis del mercado el nivel de riesgo salio 

media, lo que significa que este mercado es muy atractivo por no tener 

una competencia establecida. 

2.4. Analisis PEST 

2.4.1. lntroducci6n 

Con el fin de conocer Ia influencia de Ia empresa en el entorno y 

viceversa hemos desarrollado el analisis PEST; el cual consiste en 

analizar Ia empresa bajo Ia perspectiva de cuatro variables: lo politico

social, lo economico y lo tecnologico. 
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2.4.2. Ana/isis politico-social 

En general, Ia situaci6n politica del pais es muy incierta y 

problematica. Las personas que ocupan cargos en este nivel tienen Ia 

gran responsabilidad de lograr el bien comun de Ia sociedad, tarea para 

nada facil. 

Los aciertos o desaciertos del Gobiemo, pueden fomentar Ia 

realizaci6n de mayores y mejores proyecto o, por otro lado, pueden 

desalentar a los emprendedores e inversionistas. 

Los desaciertos generarian desconfianza al emprendedor en el inicio 

de un nuevo negocio, por ejemplo, Ia generaci6n de nuevas impuestos 

provocaran costas altos, lo que influira que los precios al consumidor se 

eleven. 

Como acierto el Gobierno por medio del Ministerio de Turismo esta 

planteando pn3stamos para pequeiios negocios de emprendimiento, y asi 

aumentar los ingresos por Turismo en el Ecuador, por tal motivo el 

generar nuevas fuentes turisticas para el pais sera apoyado por el 

Gobierno. 

Asi mismo, el Gobiemo ha invertido grandes cantidades de dinero 

para fomentar Ia pequeiia empresa concediendo creditos a traves de Ia 

Corporaci6n Financiera Nacional (CFN), para promover estrategicamente 

nuevas fuentes de trabajo. 

En esta grafica podemos apreciar el porcentaje de aportaci6n de Ia 

CFN a cada sector econ6mico. 
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Politica Legal.- Son las leyes comerciales, fiscales, etc. Regulatorias que 

afectan a las empresas y no se puede hacerse del desentendido de ellos. 

AI presentar un producto alimenticio, existen registros sanitarios 

obligatorios que controlan y garantizan Ia buena calidad y seguridad del 

producto. (CAPTUR, s.f.) 

Entre esas normas y formalidades legales se encuentra: (CAPTUR, s.f.) 

1. RUC, el registro unico de proveedores que lo entrega el SRI (persona 

natural o persona juridica) 

2. Patente municipal, (persona natural o persona juridica). Necesitara el 

RUC 

3. Permiso de letrero 

4. Permiso de funcionamiento bomberos, que lo entrega el Cuerpo de 

Bomberos. Necesitara Ia patente y el RUC. Por cierto, el enlace va al 

archivo donde se puede ver todos los permisos que el Cuerpo de 

bomberos ha entregado en este aiio. 

5. Certificado de salud de cada uno de sus empleados que participan en 

producci6n y movilizaci6n del producto. Solo necesita ir el empleado 

con su cedula y las muestras que le pediran para los respectivos 

examenes. A Algunas empresas privadas y publicas le pediran un 
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Certificado de Actividades Complementarias, dicho certificado solo lo 

entrega el Ministerio de Trabajo y Empleo. 

6. Ambas capias llenas del "Formulario para Usuarios" y ambas copias 

de Requisitos para Personas Naturales en las Actividades 

Complementarias de (Limpieza Mensajeria, Alimentaci6n). 

7. Estas formalidades legales afectan a "NUTRI-CHILDREN'S", ya que Ia 

legalidad de Ia empresa depende del debido cumplimiento de estas 

normas, pues de lo contrario, Ia empresa dejaria de funcionar, su 

imagen y actividad se veria afectada por los organismos de controles. 

Ambito social.- Es importante analizar el problema de conciencia que 

tienen los padres en esta ciudad con respecto a Ia alimentaci6n de sus 

hijos en las fiestas infantiles. 

Muchos de los madres presentan Ia falta de interes en darle comida 

sana durante las matines a sus hijos, Ia influencia de Ia comida extranjera 

en Ia ciudad (comida chatarra) esta posicionado y arraigado en las mentes 

del consumidor para consumir esta clase de alimentos, siendo los 

principales cangui l, algod6n de azucar, hot-dog, gaseosas, etc., en el 

mercado de fiestas infantiles 

2.4.3. Ana/isis econ6mico 

Los factores econ6micos son muy importantes ya que permiten 

conocer Ia situaci6n econ6mica de las personas y del pais, permitiendo 

tamar decisiones conforme a Ia estabilidad de Ia misma. Analizando Ia 

crisis mundial y sus efectos, vemos que Ia economia ecuatoriana, al igual 

que los diversos paises de Latinoamerica, presentaron una recuperaci6n, 

es asi que en el tercer trimestre de 201 0 el Ecuador present6 un 

crecimiento trimestral del PIB de 1.6%, uno de los mejores resultados 

comparado con los de las principales economias latinoamericanas. 

(Banco central del Ecuador, 2011) 
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Una nueva variable que se presenta en Ecuador y en el mundo es Ia 

caida de los mercados financieros que sin Iugar a duda afectan a Ia 

economfa, porque dejaran de percibir Ia remesa de los migrantes. 

La caida del precio del petr61eo, el ambiente politico en el que se 

desarrolla el pais, incide y afecta en todas las actividades econ6micas del 

Ecuador; lo cual significa que si Ia economia no crece, afecta a todas las 

actividades econ6micas del pais. 

Si Ia economia de un pais no percibe un crecimiento positivo, Ia 

mayoria de medianas y pequeiias empresas se van en Ia obligaci6n de 

cerrar sus actividades pues deberian comprar su materia prima, 

maquinaria y herramientas mayor costo de lo que en realidad podrian 

pagar. 

,...deuso 

Grafico 4: Producto lnterno Bruto y PIB per capita 
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La inflaci6n actual del pais es mas alta en comparaci6n al aiio pasado 

eso puede pe~udicar un poco debido a que si los precios suben el costo 

de vida tambien y podriamos perder clientes pero esto puede ser relative. 

La inflaci6n acumulada del periodo enero-mayo 2011 fue de 2. 77%, 

porcentaje superior al registrado en igual meses del 2010. Durante el 

periodo acumulado de 2011 , Ia mayor inflaci6n acumulada se registr6 en 

las divisiones de consume de Alimentos y bebidas No Alcoh61icas (4.98%) 

y Prendas de Vestir y Calzado (3.96%). (Banco central del Ecuador, 2011 ) 

Gratico 5: Evaluaci6n anual de Ia inflaci6n 
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Fuente: lnstituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC). 

El lndice de Ia Actividad Econ6mica Coyuntural (IDEAC) se construye 

en base a 12 indicadores que representan un 70% del total de Ia 

producci6n real del pais. Para el mes de abril de 2011 el indice de Ia serie 

bruta frena su crecimiento. Por su parte, Ia serie del ciclo tendencia 

mantiene un crecimiento sostenido desde el mes de agosto del aiio 

anterior, como lo refleja el grafico 6. 
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Grafico 6: Actividad econ6mica 2007 - 2011 
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Fuente: Estadisticas Macroecon6micas Mayo 2011 

El lndice de Ia Actividad Econ6mica Coyuntural (IDEAC) se construye 

en base a 12 indicadores que representan un 70% del total de Ia 

producci6n real del pais. Para el mes de abril de 2011 el indice de Ia serie 

bruta frena su crecimiento. (Banco central del Ecuador, 2011) 

Como se puede observar en el grafico No 4, Ia economia del mercado 

objetivo esta estable y creciente, a causa del incremento del PIB, lo que 

resulta de gran beneficia para el emprendimiento de un nuevo negocio. 

La inflaci6n puede resultar un factor negative, un alza de Ia tasa de 

inflaci6n, puede perjudicar un poco debido a que si los precios suben el 

costa de vida tambien y las consecuencias seria perder clientes. 
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2.2.4. Ami /isis tecno/6gico 

Son los derivados de los avances cientificos y son estimulados por las 

consecuencias econ6micas favorables del empleo de Ia tecnologia como 

instrumento para competir. 

La tecnologia es un punto muy importante en todo proyecto debido a 

este podemos innovar y conseguir aun mas oportunidades de crecimiento. 

La capacidad de comercializaci6n se vera incrementada por Ia 

potencializaci6n de internet, en Ia que se colocara Ia pagina web 

detallando todos los servicios y productos a ofertar. 

En el proyecto se necesitara tecnologia que permita desarrollar los 

planes correspondientes que se requieren realizar en un centro de 

eventos infantiles para su construcci6n y mantenimiento. Se necesita 

cobertura para telefonos celulares, computadora con internet para poder 

trabajar desde el sitio Ia publicidad por internet ademas de radios 

comunicadores para cada mesero o coordinador, dependiendo de las 

actividades a realizar en cada evento. 

2.5. Antecedentes de Ia empresa 

Es una empresa de servicios, enfocada al desarrollo de banquetes 

para niiios a Ia medida y coordinaci6n de los eventos infantiles de 

nuestros clientes. Desde Ia selecci6n del menu y Ia logistica del evento, 

cuidando todos los detalles para crear una fiesta inolvidable. El nombre de 

Ia empresa es "NUTRI-CHILDREN'S" junto con expertos en el area de 

marketing se concluyo que este nombre va de Ia mano con el concepto 

que se vendera, que es nutrici6n para los niiios. 
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Su slogan sera "NUTRICI6N QUE FASCINA" que ha sido escogido en 

el servicio que brinda Ia empresa. 

"NUTRI-CHILDREN'S" se constituye en Ia ciudad de Guayaquil, bajo Ia 

raz6n social de "Nutrieventos" y sus oficinas estaran ubicadas en Ia 

Garzota 1 Mz. 205 villa 5 donde se ubicaran las instalaciones de cocina, 

bodega y parque para el evento, adicional del area de recepci6n y 

atenci6n al cliente. 

"NUTRI-CHILDREN'S" ofrece servicios de banquete nutritive, alquiler 

del parque con opciones de decoraci6n, animaci6n, fotograffa, adicional 

de los diferentes servicios que el cliente requiera. 

Este proyecto pretende cubrir con las necesidades nutricionales 

parciales de los pequenos, dentro de un servicio de banquetes, 

introduciendolos a Ia comida saludable, dando un servicio creative, 

original e innovador, de acuerdo con las ultimas tendencias alimenticias. 

2.5.1. Informacion general de Ia empresa 

1. Raz6n social de Ia empresa: NUTRIEVENTOS S.A. 

2. Nombre comercial : NUTRI-CHILDREN'S 

3. Lugar y fecha de constituci6n: Guayaquil, Marzo 01 del 2012 

4. Fecha de inicio de operaciones: Abril del 2011 

5. "NUTRI-CHILDREN'S" esta ubicado en: 

• Pais: Ecuador 

• Provincia: Guayas 

• Ciudad: Guayaquil 

• Parroquia: Tarqui 

• Ciudadela: Garzota 1 Mz. 205 villa 5 
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2.5.2. Logotipo y Slogan de Ia empresa 

• • • " . ••• . . ' .. 
• •• 

Nutrici6n que Fasc\na 

Slogan: "NUTRICION QUE FASCINA Y DIVIERTE" 

2.6. Misi6n, Vision, Valores y Objetivos 

2.6.1. Misi6n 

l 

Ganar el reconocimiento del mercado local y Ia confianza de los clientes, 

brindando un servicio de entretenimiento integral que en complemento 

con un banquete nutritive, elaborado bajo estrictas practicas de higiene y 

calidad, aporte al mejoramiento de salud ecuatoriana. 

Ronald Panchana so 



Nutri-Children · s 

2.6.2. Vision 

Ser una empresa con alto prestigio en organizaci6n de eventos y 

ofrecimiento banquetes nutritivos, innovando y perfeccionando cada vez el 

servicio que avale y responda a las exigencias de nuestros clientes. 

2.6.3. Valores 

AI mismo tiempo en que NUTRI-CHILDREN'S busca el exito 

empresarial tambien queremos resaltar algunos valores existentes en 

nuestra sociedad los cuales son indispensables en el desarrollo de 

nuestra empresa. 

• Respeto.- El valor mas importante yes precisamente el que mas le 

hace falta a nuestra sociedad; es por esto que inculcaremos el 

respeto mutuo entre todos y en cada uno de los rangos de nuestra 

empresa. 

• Responsabilidad en el trabajo.- Demostrando el compromise con 

las propias decisiones y con las consecuencias que estas puedan 

generarle tanto a Ia persona en si como a quienes lo rodean. 

• Puntualidad en Ia entrega de nuestros productos.- Estar a tiempo 

para cumplir con nuestras obligaciones en Ia entrega puntual de 

nuestros productos es de gran importancia para nuestra empresa, 

pues cumpliendo los compromises con nuestro clientes estos 

estartm satisfechos con nuestro servicio. 

• Honestidad.- Es un valor necesario en cualquier sociedad, es por 

eso que NUTRI-CHILDREN'S exige de todo su personal el 
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cumplimiento de este valor y asi mismo estamos comprometidos a 

brindar el mismo hacia todas Ia personas relacionadas con 

nosotros. 

2.6.4. Objetivo general 

Lograr Ia rentabilidad anual del 15%, mediante estrategias para captar 

nuevas clientes en el mercado local bajo un plan de marketing dirigido a 

nuestro mercado meta, que son los nirios, cubriendo las necesidades 

nutricionales parciales con menus saludables, y ser Ia empresa de 

Planeamiento de Eventos de banquetes infantiles con Ia que los padres 

en general se sientan mas identificados al momenta de elegir una opci6n. 

2.6.5. Objetivos especificos 

• Lograr Ia satisfacci6n de los clientes en un 90% durante el primer aria 

• Contar con una variada gama de ofertas accesibles al presupuesto de 

los clientes, enfocandonos en su satisfacci6n a partir del estudio de 

sus necesidades en el primer ario de actividades. 

• Reinvertir 15% de las utilidades para Ia ampliaci6n de Ia empresa. 

• Buscar diferentes proveedores para conseguir precios mas 

econ6micos y poder ofrecer a los clientes un presupuesto diferenciado 

de Ia competencia. 

• Contar con un personal agil y cordial con actitud de servicio en todo lo 

que conlleva organizar un evento. 

• Posicionar en Ia mente del consumidor el nombre de nuestra empresa 

y de esta manera aminorar Ia competencia. 

• Establecer una garantia a cada uno de nuestros clientes que sus 

eventos seran distintos a lo habitual. 
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2.7. Descripci6n del producto y servicio 

El parque de eventos NUTRI-CHILDREN'S ofrecera al mercado meta 

planear su evento en el que incluye los siguientes servicios: 

• Servicio de alimentos y bebidas saludable para los ninos 

• Alquiler del local 

• Decoraci6n del local 

• Animaci6n 

• Musica 

• Filmaci6n 

• Fotografia 

• Pinatas 

• Sorpresas 

• lnvitaciones 

Los precios variaran dependiendo de Ia cantidad de los servicios que 

escoja el cliente. 

Para conocer mejor cada uno de los detalles de los productos, se 

describira cada uno de ellos a continuaci6n: 
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./ Servicio de Alimentos y bebidas 

NUTRI-CHILDREN'S deleitara con un banquete saludable para los 

niiios, que cumpla con los valores nutricionales recomendado al dia por 

los nutricionistas. El servicio de banquete se presentara en tres opciones 

de Servicio de alimentos y bebidas que son: paquete basico, paquete 

especial y paquete complete. 

Estos banquetes pueden ser reestructurados por el cliente de acuerdo a 

su elecci6n o necesidad . 

./ Alimentos y bebidas - Paquete Basico 

• Croquetas de Zanahoria y cebolla 

• Bollitos de espinacas 

• Mini croquetas de pescado 

• Mini croquetas de polio 

• Estrellitas de gelatina con frutas 

• Coctel de frutas 

• Jugo de Sandia 
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v" Alimentos y bebidas - Paquete Especial 

• Bollitos de espinacas 

• Mini deditos de yuca 

• Mini croquetas de pescado 

• Galletas de avena 

• Dulce de higos con queso 

• Ensalada de frutas 

• Flan de zanahoria y calabaza 

• Pastel de espinaca con jam6n 

• Jugo de frutas a elecci6n 
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v" Alimentos y bebidas- Paquete Completo 

• Bollitos de espinacas 

• Mini croquetas de pescado 

• Miniquiche de br6coli 

• Triple mini sandwich de espinaca, polio y queso 

• Tartaletas de polio con salsa de champiiiones 

• Brochetas de lomo 

• Pastel de espinaca con atun 

• Dulce de higos con queso 

• Ensalada de frutas con yogurt . 

• Flan de zanahoria y calabaza 

• Jugo de frutas a elecci6n 

En cada uno de los banquetes pueden elegir como postre una de las 

siguientes opciones: 

• Torta de Zanahoria 

• Torta de calabaza 
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• Torta de frutilla 

-./ Alquiler del Local 

El local estara preparado exclusivamente para eventos infantiles, contara 

con una diversa gama de juegos raz6n por Ia cual se le denomina 

"parque" lo que lo hara atractivo y llamativo a los menores de edad. 

Por ser ninos activos el piso tendra una cobertura de cesped artificial lo 

que permitira proteger Ia integridad fisica de los pequenos. La capacidad 

del local sera para unas 1 00 personas. 

El alquiler del local incluye 3 mesas y 50 sillas dentro del valor del alquiler, 

cada silla o mesa mas tendra un valor adicional. 
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v' Decoraci6n de local 

La decoraci6n de local sera a elecci6n de los padres, se presentaran 

varias opciones de decoraci6n con globos o de personajes infantiles para 

Ia elecci6n. 
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../ Animaci6n 

La animaci6n incluira caritas pintadas, juegos infantiles, bailes, 

concursos, asi como, disfraz de los animadores de acuerdo al personaje 

elegido en Ia decoraci6n. 
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./ Filmaci6n y fotografia 

El Servicio de filmaci6n ofrece realizar una grabaci6n de todo el 

evento, preparado en formato DVD como recuerdo de Ia inolvidable fiesta 

infantil. 

En el servicio de fotografia se hara tomas de los mejores momentos, 

se entregara un album con 30 fotografias y una toto ampliada en un 

porta rretrato . 

./ Pinatas, sorpresas e invitaciones 

NUTRI-CHILDREN'S siempre buscara ofrecer Ia facilidad a los padres 

para Ia realizaci6n de un evento infantil, para lo cual ofrece los servicios 

de venta de pinatas y sorpresas de acuerdo al gusto del cliente. 

Las invitaciones tambien pueden ser disefiadas y distribuidas por 

NUTRI-CHILDEN'S, el precio de estos servicios dependeran del volumen 

solicitado. 
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2.8. Paquete accionario de Ia empresa 

El Sr. Ronald Panchana Abad sera el Gerente General de Ia campania. 

Es Egresado en Ia Carrera de lngenieria en Administraci6n de Empresas 

Turisticas y Hoteleras, Universidad Cat61ica de Santiago de Guayaquil 

ano 2011 y tiene experiencia en el manejo administrative de empresas 

locales. Posee el 50% de las acciones de Ia empresa, puesto que se 

asociara con otro inversionista de similares actitudes y cualidades para Ia 

puesta en marcha del negocio y asi disminuir el riesgo de inversion. 

PROPIEDAD ACCIONARIA 

NO MiRES Y APE WOOS CA.NTIDAD V.ACQON TOWAPOITAOON 

RONALD PANCHANA 

PAUL.NA PALOMEQUE 

125 

125 

s 100.00 s 
s 100.00 s 

12,50000 

12.50000 

TOTMCAPITALSOOALAPORTAOO $ 2S,tll!le.OO 

Estructura organizacional- organigrama 
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La empresa tendra establecida su organizaci6n bajo el organigrama 

funcional en el cual se detallara Ia funci6n, las personas responsables, 

sus deberes y atribuciones, asi como Ia forma de ser evaluada. 

Las caracteristicas de una excelente organizaci6n, es que sus 

empleados e integrantes conozcan las rutas o redes; conocer con quien 

trabaja , lo cual es necesario para una comunicaci6n y cooperaci6n 

efectiva; el conocer todos los niveles jerarquicos de Ia organizaci6n 

ayudara a los empleados a determinar sus opciones profesionales para 

asi esforzarse en el cumplimiento de sus tareas. 

Teniendo en cuenta que Ia parte directiva Ia conforman los dueiios 

podemos destacar que este, es el esencial soporte donde emana Ia 

perspicacia y sagacidad empresarial; es Ia fuente de decisiones 

imponderables y medibles en funci6n de lograr los mejores resultados que 

otorguen a Ia empresa el posicionamiento requerido en los planes de exito 

y mantengan un Iugar privilegiado de todo su paquete de servicios 

siempre presente en Ia mente de Ia competencia, de los clientes y amigos. 

La superaci6n conjunta: Empresa-Recursos Humanos-Proveedores

Ciientes, marcara un precedente para nuevas Unidades que opten y 

decidan apostar por un mejor servicio. 
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CAPITULO Ill 

"PLAN DE MARKETING" 

3.1. lntroducci6n 

El plan de marketing es una herramienta que permite Ia aplicaci6n de 

los diferentes conceptos y metodos que comprende el mercado para dar a 

conocer un producto y lograr su acogida. 

El plan de marketing de "NUTRI-CHILDREN'S" tiene como fin 

posicionarla como Ia primera opci6n en el mercado, para poder llevar a 

cabo esta tarea, se ha definido el mercado-meta y Ia demanda que 

presentan los mismos. 

3.2. Analisis situacional 

Guayaquil es Ia capital econ6mica y puerto de entrada del Ecuador. 

Ciudad cosmopolita por tradici6n, acoge en su seno a inmigrantes 

nacionales y extranjeros. 

Las empresas de Ia ciudad de Guayaquil concentran sus actividades en 

producci6n y comercializaci6n debido a que es el puerto principal que 

contribuye a todo tipo de intercambio comercial. 
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La provincia del Guayas es el mayor complejo industrial ecuatoriano 

donde funcionan una amplia gama de empresas de distintas indoles, 

como: alimenticia, de productos del mar, harinera, azucarera, salinera, 

cementera tabacalera, plasticos, quimica - farmaceutica, licorera, bebidas 

gaseosas, astilleros navales, grasas y aceites comestibles vegetales, 

jaboneria y productos de limpieza, etc. 

Un gran movimiento empresarial y comercial convierte a Ia regi6n en el 

polo de desarrollo vital para el crecimiento y sustento de Ia economia 

nacional. 

El analisis situacional permite tener un conocimiento mas claro del 

mercado en que se va desarrollar Ia empresa, por medio del estudio del 

aspecto econ6mico, tecnol6gico y el analisis de Ia industria 

Economico: realizando el debido analisis sobre Ia economia del 

mercado, se lleg6 a Ia conclusion que Ia empresa se ve afectada por los 

cambios y Ia inestabilidad de Ia economfa del pais, debido al cambio de 

algunos de los indicadores econ6micos como: Ia inflaci6n marcada en un 

3.33% anual, el cambio en los productos de Ia canasta familiar y los 

factores climaticos. 

Tecnologia: con el creciente uso de Internet y Ia tecnologia m6vil en los 

llamados telefonos inteligentes, en Ia actualidad cada vez mas personas 

utilizan las diferentes redes sociales, como Facebook y Twitter, las cuales 

tienen una mayor tendencia de uso en Guayaquil, lo cual permitira a Ia 

empresa usar estos diferentes medios para dar a conocer sus servicios y 

productos. 
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Industria de Alimentos y Bebidas: Ia importancia de esta industria 

dentro del Ecuador es cada dia mayor, siendo Ia principal industria en el 

del sector manufacturero, representando el 42,5 % de Ia industria 

ma nufacturera. 

3.3. Objetivos del Marketing 

3.3.1. Objetivo general 

• lncrementar en un 10% nuestras ventas por estrategias en 

promoci6n 

• Profesionalismo y eficiencia que hable bien de nosotros 

3.3.2. Objetivos especificos 

• Elaboraci6n de Ia evidencia fisica: es decir material POP, 

camisetas, llaveros, stickers magneticos que se repartiran en 

algunos eventos de escuelas, jardines y alrededor de las 

instalaciones de Ia empresa. 

• Promoci6n eficiente como marketing personalizado y ofrecer los 

mejores servicios y competitivos. 

• Capacitaci6n constante y entrenamiento al personal. 

• Maximizaci6n de atenci6n, calidad y presentaci6n del producto. 
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3.4. Analisis FODA 

Este analisis permite realizar un cuadro de Ia situaci6n actual de Ia 

empresa, permitiendo de esta manera un diagn6stico preciso para 

examinar las ventajas y las desventajas de las caracteristicas particulares 

de Ia empresa y el entomo en el cual Ia empresa se va a desenvolver. 

3.4.1. Fortalezas 

./ Capacidad de diferenciaci6n con respecto a otros centros de 

eventos de banquetes: se ofrecera un servicio marcado por algo 

muy diferente como el menu nutritivo para ninos y todo el entomo . 

./ Buena ubicaci6n geogratica: Ia zona elegida es el norte de Ia 

ciudad en Ia ciudadela Garzota 1, se caracteriza por su comodidad, 

su facil acceso, su crecimiento en el rubro y Ia no existencia de un 

centro de eventos de estas caracteristicas . 

./ Local Propio.- El contar con local propio permitira establecemos 

por varios alios y ser conocidos, a su vez con el paso de tiempo 

podemos ir modificando el parque de eventos de acorde a Ia 

tendencia del mercado 

./ Ser innovador: en Guayaquil no existe ningun servicio de 

banquetes para ninos con una oferta de estas caracteristicas, se 

aprovechara al maximo esta ventaja . 

./ Materia prima de excelente calidad y mantenimiento: Ia calidad 

es una palabra que estara muy presente en este trabajo. Siempre 

se apuntara a prestar un servicio de alta calidad y las materias 

primas son unas de las bases. 
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3.4.2. Oportunidades 

./ Creciente tendencia por el consumo de servicios de 

banquetes: Esta tendencia viene registrandose en los ultimos 

aiios, ya que este tipo de lugares ocupan cada vez mas un espacio 

importante en las preferencias y gustos de Ia gente . 

./ En el mercado de guayaquileno no hay centros de eventos 

que ofrezcan este tipo de servicio: lo que permite generar una 

variante y una posibilidad de diferenciarse. Se aprovechara al 

maximo esta ventaja 

./ Tendencias de los consumidores a buscar nuevas 

experiencias y sensaciones en Ia comida: Ia gente, aparte de 

buscar cosas, lugares y actividades diferentes o no convencionales 

para hacer, tambiEm opta por el buscar los placeres de comer algo 

"nutritive" y sentirse totalmente satisfecho. Se trabajara en Ia 

incentivaci6n . 

./ Apertura de un nuevo mercado: hablamos de generar un 

mercado compuesto por personas que deseen degustar los 

servicios de banquetes creativos y nutritivos para niiios en sus 

eventos infantiles. 

3.4.3. Debi/idades 

./ Somos nuevos en el servicio de banquetes infantiles: lo que 

generalmente implica un costo al principia . 

./ Falta de experiencia: se puede pagar muy caro en estos tiempos. 

Hay variables que se tendrfm que manejar con mucho cuidado 

tales como; proveedores, compras, almacen . 

./ lncertidumbre sobre si los RRHH responderan a las 

expectativas: AI ser un negocio nuevo, es necesario capacitar a 
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los RRHH, pero no sabemos si podran responder de forma 

adecuada. 

3.4.4. Amenazas 

./ Ampl ia y diversidad de competencia: si bien no existe en 

Guayaquil una oferta de las mismas caracteristicas, es sabido Ia 

cantidad de centros de eventos de banquetes que hay ofreciendo 

una variedad importante de platos elaborados . 

./ lnseguridad en cuanto a robos : Ia ciudad de Guayaquil esta 

caracterizada estos ultimos anos por los altos indices delictivos y 

violencia, sera importante tomar medidas al respecto . 

./ Consumidores poco fieles: por el aumento de los lugares de 

comida rapida, resulta mas dificillograr el interes publico. 

3.5. Analisis de competidores 

La Estructura Competitiva esencialmente se refiere a Ia distribuci6n en 

cantidad y magnitud de las companfas en Ia industria; de acuerdo a lo 

anterior, Ia industria en Ia que se encuentran las companias de eventos y 

banquetes es de caracter fragmentada (muchos competidores, ninguno 

dominante). Esta caracteristica generaria a futuro una saturaci6n en Ia 

oferta, lo cual conllevaria a una guerra de precios. 

Por medio de este analisis se pretende tener un conocimiento bastante 

profunda del entorno competitive que rodea al servicio de eventos y 

banquetes; ya que existe una necesidad muy marcada de saber cuales 

son nuestras debilidades y fortalezas que existen en Ia actualidad, para 

trazar estrategias comerciales que permitan salir adelante en todos los 

aspectos. 
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Es necesario hacer trabajo de campo para poder analizar Ia competencia 

y saber cuales son sus ventajas. Se tendra en cuenta varios puntos como 

son: 

./ Ubicaci6n: lnicialmente se tomara un local en el sector norte de Ia 

ciudad de Guayaquil, debido a que este sector es estratE~gico en el 

desplazamiento, tanto para el norte como para el centro de Ia 

ciudad . 

./ lnstalaciones y Decoraci6n: Es importante saber con que zona 

cuenta Ia competencia y que tecnologia utiliza, para saber en que 

aspectos mejorar y perfeccionar . 

./ Precios y descuentos: Este es uno de los puntos mas importantes 

del estudio que se realizo; ya que los clientes conocen muy bien 

esta informacion, es una estrategia comercial y competitiva 

utilizada por las empresas, siendo un punto a favor al decidir que 

producto elegir (clientes) . 

./ Clientes de Ia competencia: 

Esta informacion nos ayudara a tener una visi6n mas amplia y 

concisa, de Ia tendencia que existe en cuanto a Ia atencion del 

consumidor. Esto ayuda para saber que puntos se deben mejorar y en 

cuales se lleva ventaja. 

3.5.1. Competencia directa 

En base al estudio de mercado se llego a Ia conclusion de que Ia 

empresa no tiene una competencia directa, ya que el concepto y servicio 

que se va a ofrecer no se encuentra actualmente mercado. 
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3.5.2. Competencia indirecta 

Pekez.- Es una empresa que ofrece el servicio de alquiler de parque para 

eventos infantiles. Su precio varia de acuerdo a los servicios contratados, 

el alquiler del local es de $150.00. Se da a conocer a traves de publicidad 

en red social por pagina web. 

Competencia indirecta 

Tabla 1: Competencia lndirecta 

PEKEZ GARZOTA 2 ALQUILER DEL PARQUEJANIMACION $120,00 -$150,00 

ACUATIC ZONE _ G_A_R_z_o_T_A_2 __ A_LO_UILER DEL PARQUE/ANIMACION- $120,00- $15~ 

CHIKIPARK GARZOTA 2 ALQUILER DEL PARQUEIANIMACION $120,00-$150,00 I 

r 
REVOLUTJO~ 
KIDS 

GARZOTA 1 ALQUILER DEL PARQUE/ANIMACION $120,00-$150,00 

---------------
Elaboraci6n: Autor 

3.6. Analisis de clientes 

3.6.1. Perfil general 

Uno de los factores mas importantes del exito de las empresas son los 

clientes, sin ellos, un negocio no puede existir. Las expectativas y 

demandas de los diversos publicos cubiertos por empresas organizadas 

estan influenciadas por factores econ6micos asi como no econ6micos del 

medio. 

Los principales son las actitudes, deseos y expectativas de las 

personas, no obstante, los factores econ6micos desempenan de todas 
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maneras un papel muy importante. La necesidad de los clientes cambia 

segun cambian sus productos o servicios 

3.6.2. Oferta de productos y servicios 

El parque de eventos NUTRI-CHILDREN'S ofrecera al mercado meta 

planear su evento en el que incluye los siguientes servicios y productos: 

• Servicio de alimentos y bebidas saludable para los niiios 

• Alquiler del local 

• Decoraci6n del local 

• Animaci6n 

• Musica 

• Filmaci6n 

• Fotografia 

• Pinatas 

• Sorpresas 

• lnvitaciones 

3.7. Factores criticos del exito 

Para evaluar los factores que determinaran el exito de Ia empresa en 

este mercado, se analizo el servicio de alimentos y bebidas que ofrece el 

mercado. Segun este breve analisis el factor que determina el exito de 

Nutri-Children · s en Ia industria es Ia aceotaci6n del mercado a una 

propuesta saludable y diferente que se brinde durante las fiestas 

infantiles. 
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Tambiem otro factor importante es Ia aceptacion de esta comida por 

parte de sus clientes mas importantes, los niiios. 

3.8. Estrategias de marketing 

Las estrategias estan sujetas a Ia tendencia del mercado oferta y 

demanda de personas de sexo masculine y femenino que cuenten con un 

nivel socio-economico medio-bajo, media-alto, alto y que gusten de Ia 

diversion y alimentacion saludable. De preferencia ubicados en el sector 

Norte de Ia ciudad de Guayaquil. 

Volantes: Los volantes seran repartidos en las escuelas, jardines, 

parques infantiles de mayor concurrencia. El tema principal son FIESTAS, 

por lo que se pone como FRASE DE LLAMADO, para que impacte con 

unos globitos par detras, Ia toto es compuesta par unos niiios sanos, y el 

resto de Ia linea grafica es sobria, blanca, que representa pureza pero a Ia 

vez manteniendo lo colorido que representa siempre a los niiios, con 

fotitos de un lunch sana y nutritive. Aqui se esta creando impacto visual y 

llamativo y a Ia vez comunicamos que las fiestas son sanas y nutritivas 

(ver Anexo A) 

Pagina WEB.- La pagina Web sera el media de publicidad que permite a 

nivel mundial dar a conocer no solo a personas, sino tambiem a 

compaiiias y empresas. La pagina web tendra informacion Ia empresa, 

como mision, vision y valores; tambien tendra los productos y servicios 

que se ofrecen con sus respectivos precios y Ia debida informacion sabre 

numeros de telefono y medias de contacto con Ia empresa. 
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Facebook y Twitter: Estas redes sociales permitiran estar al tanto de 

todas las inquietudes y sugerencias de los clientes, Ia opinion que ellos 

tengan Ia empresa y tambien permitira ofertar los productos diariamente. 

Credito empresarial : Se hara acuerdos financieros con empresas 

grandes, se otorgara voucher y creditos a los empleados que tengan 

varios aiios de labor y que tengan hijos y que deseen hacer uso de los 

servicios que ofrece Nutri-Children·s, para que sean descontados de su 

sueldo; lo cual permitira tener clientes seguros y poder poner a 

disposici6n de ellos los servicios y productos ofertados. 

Mailing: Es Ia contrataci6n de una empresa que facilite su base de datos 

y asi se enviara a los clientes las volantes por media de correos 

electr6nicos. Esto se lo realizara tres veces en el aiio para mantener el 

nombre de Nutri-children · s presente en Ia mente del consumidor. 

Tarjetas de presentaci6n: Se tendra tarjetas de presentaci6n de Ia 

empresa donde los clientes podran encontrar los numeros telef6nicos de 

contacto, pagina Web y los nombres de cuenta en Facebook y twitter. 

3.9. Objetivos del plan mercadeo 

Los objetivos del plan de me read eo para Nutri-Children · s seran los 

siguientes: 

./ En un corto plaza abarcar el 10% de me rca do . 

./ lncrementar el volumen de ventas mensualmente . 

./ Lograr que los costas con los proveedores se mantengan por lo 

menos estables en 6 meses, lo que nos permitira tener buenos 

precios. 
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3.1 0. Segmentaci6n 

El segmento de mercado escogido se caracteriza por personas que 

desean hacer de sus eventos un memento inolvidable y que por sus 

actividades diarias no poseen el tiempo necesario para planificar 

personalmente su evento social. 

Siendo Nutri-Children's un proyecto dirigido a los nines, estes deberian 

ser el sujeto principal de estudio, pero debido a las edades establecidas, 

el enfasis del trabajo se centra tanto en los nines como en los padres. 

El segmento de mercado escogido son las madres de familia , que son 

las que en un 90% organizan las fiestas de sus nines, el target escogido 

es de clase social media, media- alta yalta , profesionales, ejecutivos que 

buscan un servicio de calidad y que sea personalizado, de Ia zona norte 

de Ia Ciudad de Guayaquil. 
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Tabla 2: Segmento de mercado 

CRITERIOS DE SEGMENTACI6N 
SEGMENTOS 

MERCADO 

tfPICOS DEL 

GEOGRAFICOS 

Regi6n Ecuador; Guayas; Guayaquil 

Urbano - Rural Urbano 

DEMOGRAFICOS 

Poblaci6n 2.291 .158 habitantes 

lngresos De $350 en adelante 

Genero Masculino y Femenino 

Cicio de vida Solteros, casados, divorciados 
!---

1 

Profesionales, ejecutivos, 
Escolaridad, ocupaci6n 

estudiantes 

Ed ad 1 De 20 alios en adelante 

PSICOLOGICOS 

Buenas relaciones sociales, 
Personalidad 

extrovertidos, seguros, sociables 

Estilo de vida Trabajadores, detallistas 

CONDUCTUALES 

Beneficios deseados I Calidad , bienestar, salud. 

Elaboraci6n: Autor 
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3.12. Analisis y descripci6n del mercado meta 

El mercado meta esta conformado desde niiios hasta adultos, 

destinados a las personas que gusten de las fiestas y eventos infantiles, 

pero sobre todo busquen una alimentaci6n saludable, por lo que lo 

consideramos el mercado extenso y en crecimiento ya que se busca que 

cada vez sea mas Ia gente que opte por esto tipos de servicios. 

El target de clientes escogidos son las madres de familia por ser Ia 

principal encargada de Ia alimentaci6n de sus hijos. 

3.13. Posicionamiento 

El posicionamiento es el Iugar que ocupa el producto en Ia mente del 

consumidor, Ia cual lograra diferenciar a Ia empresa de Ia competencia y 

logrando que sea Ia primera opci6n a elegir. 

Debido a que Nutri-Children's sera un empresa nueva en el mercado, 

nose podia saber c6mo el consumidor pensara acerca de esta, por lo que 

realizar una investigaci6n de mercados fue Ia mejor herramienta para 

conocer que necesidades tiene el consumidor y si el servicio sera 

aceptado por ellos. El posicionamiento se basara en convertirse en una 

empresa que ofrece calidad de servicio en banquetes infantiles saludables 

sin olvidar Ia diversion. 
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3. 13. 1. Esfrategia de Posicionamiento. 

De acuerdo a lo antes expuesto para lograr el posicionamiento del 

producto se empleara Ia estrategia de precio y calidad. Demostrandole al 

cliente que todos los servicios de nuestra empresa tienen un precio 

asequible con una excelente calidad. 

Lo primero que se quiere lograr es quitar de Ia mente del consumidor Ia 

idea de que contratar a una campania que preste el servicio de 

organizaci6n de eventos, no es un gasto inutil o innecesario para Ia 

familia , sino todo lo contrario, es decir, que el contar con alguien que 

agilite y facilite todo lo que conlleva organizar un evento significa una 

ventaja para estas con un ahorro de tiempo y dinero. 

<,C6mo lo lograremos? 

../ Aprovechando el reconocimiento y posicionamiento de Ia marca en 

Ia mente de todos los ecuatorianos . 

../ Disenando una estrategia de comunicaci6n que permita obtener un 

nombre de facil recordaci6n y que encierre el concepto del 

producto 

../ Disenando planes BTL para captar constantemente el mercado 

potencial que son los ninos . 

../ Realizando alianzas estrategicas con colegios, jardines, escuelas, 

etc. 
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Cuidando de los siguientes aspectos: 

./ lnstalaciones fisicas del local.- Que est{m muy limpias y siempre 

cumpla todas las normas sanitarias . 

./ Personal.- Capacitaci6n constante del personal, para que de esta 

manera puedan otorgar siempre buen trato al cliente . 

./ lngredientes.- Seleccionar los mejores proveedores que se 

conviertan en nuestros aliados estrategicos para que nos 

entreguen ingredientes seleccionados y bajo todos los estimdares 

de calidad . 

./ Comunicaci6n.- Siempre debe contener imagenes que sugieran 

confiabi lidad, tradici6n y que en primer impacto que llame Ia 

atenci6n desde el mas pequeiio al mas grande de Ia casa. 

El medio a utilizar para lograrlo es Publicitl, de esta manera las 

personas podran darse cuenta de los servicios que ofrece Nutri

Children 's. 

Una vez logrado el posicionar esta idea en Ia mente de los 

consumidores, el enfoque es transmitir, que el hecho, de que los precios 

ofertados sean mas bajos o iguales a los de Ia competencia, no quiere 

decir que el servicio sea deficiente o de iguales condiciones, sino que 

gracias a los convenios con los proveedores se estara en capacidad de 

ofrecer costos menores y junto a esto contar con personal altamente 

' Crear y d1fund1r infonnaci6n acerca de Ia compania, sus productos. serviclos. para asegurar notlcias 
favorables en los med1os de comun1caa6n de manera gratUita 
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capacitado para brindar un servicio y banquete para los niiios de 

excelente calidad 

Este posicionamiento tomara tiempo, por lo que hay que ir paso a paso 

para que los clientes cambien su manera de pensar y poder penetrar cada 

vez mas en el mercado. 

Adicionalmente a esta estrategia se debe hacer hincapie en los 

factores que diferencian a Ia empresa de Ia competencia al momento de 

posicionarse. De estos, Ia exclusividad de ofrecer un banquete nutritivo 

para niiios, es el factor de diferenciaci6n mas importante y en el que se 

concentrara mas para lograr superar a Ia competencia. 

3.14. Marketing Mix 

El marketing mix es Ia combinaci6n de los elementos y tecnicas sobre 

las cuales se diseiia el producto, fijar su precio, distribuirlo y comunicarlo 

permitiendo a Ia empresa actuar de forma planificada. Los elementos del 

marketing son: Producto, Promoci6n, Precio y Plaza. 

p 
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3.14.1. Producto 

Nutri-Children·s brindara a los clientes antes, durante y despues del 

evento un producto-servicio personalizado, los servicios que contempla Ia 

realizaci6n de en el parque de eventos sociales son: 

• Banquete saludable para los niiios 

• Alquiler del local 

• Oecoraci6n del local 

• Animaci6n 

• Musica 

• Filmaci6n 

• Fotografia 

• Pinatas 

• Sorpresas 

• lnvitaciones 

Dentro de los requerimientos para Ia organizaci6n de un evento se 

puede encontrar: 

./ Servicio de Alimentos y bebidas.- Ayudar al cliente a seleccionar 

Ia mejor opci6n de banquete para los niiios, Ia especialidad de 

Nutri-Children·s en los eventos infantiles se centrara en el 

banquete . 

./ Servicio de decoraci6n.- Buscar Ia mejor opci6n en lo que 

respecta a florerias, decoraci6n con globos, iluminaci6n del local. 
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Coordinar Ia distribuci6n de las mesas, ubicaci6n de pancartas, 

entre otros . 

./ Animaci6n.- Sugerir Ia contrataci6n de algun animador o artista 

para Ia realizaci6n del evento de acuerdo al numero de personas, 

presupuesto entre otros . 

./ Audiovisuales, iluminaci6n y musica.- Cada uno de los equipos 

de debera combinarse de acuerdo al enfoque que el cliente le 

quiera dar a su evento logrando que este sea inolvidable para sus 

invitados. 

• Proyectores de video 

• Pantallas de proyecci6n 

• Sistemas de amplificaci6n de sonido 

• Reflectores 

• Luces rob6ticas 

• Luces de colores 

3. 14. 1. 1. Estrategia del producto- servicio 

Objetivo.- Entregar al cliente un producto de excelente calidad , ademas 

de un ambiente acogedor y una excelente atenci6n. 

Estrategia de crecimiento.- Comprender mejor las necesidades y 

relaciones con el cliente, asegurando Ia venta del servicio. 
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Tactica.- Ofrecer los mejores productos en cuanto a Ia comida se refiere 

basandose en contar con un chef altamente calificado y con experiencia 

en Ia producci6n de los mismos, quienes se esmeran por Ia elaboraci6n 

de sus recetas y especialidades. 

Marca.- Permitira que los clientes identifiquen a Ia empresa en el 

mercado, logrando Ia diferenciaci6n con los competidores. La marca se 

basara en dos aspectos: 

• Servicio: Calidad de servicio 

• Producto: Se recalcara que es un producto nutricional, saludable 

destinado a los ninos. 

3.14.2. Precio 

Los precios seran establecidos segun el analisis de costas y gastos de 

operaci6n del local, pero a fin de incentivar las ventas, se estableceran 

combos que permitiran a los clientes identificar con mayor facilidad las 

actividades que deseen desarrollar en su evento. Para ello, algunas de las 

expectativas son las siguientes: 

"' Satisfacer las preferencias del mercado meta, en cuanto a lo que esta 

dispuesto a pagar por un evento de calidad. 

"' Permitira captar mayor cantidad de clientes nuevas y un nicho en Ia 

participaci6n de mercado de los competidores. 

Los combos a promocionarse se detallan a continuaci6n: 
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Tabla 3. Combo Basico 

- • -!~- .......... 40(.~- BASTCO. "1'011." •• ·'.: • ..., --~ ' ~- . ..__ • ·1'-'UMtKJ .. ;.1"" - I,:;! 

D~ : ~-_IP.Y~. ~ 
Banquete Basico (SO personas) s 300.00 

Meseros s 80.00 
Alqu'ler de local s 180.00 

Decoraci6n de local s 1SO.OO 
Servicio de DJ s 40.00 

TOTAl ' s 1JO.OO 'I 
Elaboraci6n: Autor 

Tabla 4. Combo Especial 

COMBO ESPECIAL 

DESCRIPCION P.V.P. ' 

Banquete Especial {SO personas) 
Meseros 

Alquiler de local 
Decoraci6n de local 

Servicio de OJ 
Animaci6n Parvularios 

Pinata (2 unidades) 

Sorpresas (SO unidades) 

s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 
s 

400.00 
80.00 

180.00 
1SO.OO 
40.00 
40.00 
70.00 

100.00 

TOTAL S 1.060.00 

Elaboraci6n: Autor 

Tabla 5. Combo Completo 

COMBO COMPI.!ETO 

DESCRIPOON P.V.P. ( 

Banquete Complete (SO personas) s 600.00 
Meseros $ 80.00 

Alquiler de local $ 180.00 
Decoraci6n de local $ 150.00 

Servicio de DJ $ 40.00 
Animaci6n Parvularios $ 40.00 

Pinata (2 unidades) s 70.00 
Sorpresas (SO umdades) s 100.00 
Servicio de Fotografia $ 30.00 

Servicio de Filmaci6n $ so.oo 
TOTAl S ~.0 

Elaboraci6n: Autor 

Nutri-Children 's 

83 



Nutri-Children, s 

3.14.2.1. Alianzas Estrategicas con Proveedores 

Objetivo.- Estas alianzas son beneficiosas para los proveedores, para los 

clientes y para Ia empresa, y gracias a estas se ofrecera mejores precios. 

El proveedor obtiene volumen de ventas y los clientes el mejor servicio y 

los mejores costos. 

Tactica.- Entre las alianzas estan florerias, equipos audiovisuales, 

proveedores alimenticios, distribuidores de recuerdos, productos para 

fiestas infantiles, productos promocionales, entre otros. Cada una de elias 

cuenta con tres o cuatro alternativas de empresas de acuerdo a Ia 

categoria. Este plan consiste en que los diferentes proveedores concedan 

precios mas bajos considerando el volumen de ventas que se ha 

proyectado y porque ademas las expectativas con esto es ser mas 

competitivos. Ademas se puede incluir Ia imagen corporativa de los 

proveedores en hojas volantes como parte de beneficios para 

promocionar tam bien a los proveedores. 

Acci6n Especifica. El Gerente general visitara a cada uno de ellos para 

establecer las politicas de trabajo y seleccionar con cuales de las 

empresas de Ia base de datos se trabajara bajo este plan. 

3.14.3. Plaza 

La empresa se encuentra en Ia zona norte de Ia ciudad de Guayaquil, 

en Garzota 1 Mz. 205 villa 5. Nutri-children 's utiliza un canal de 

distribuci6n directo hacia el cliente final. 
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3. 14.4. Promoci6n 

Es el conjunto de acciones diversas de tipo comercial que sirve para 

posicionar Nutri-children 's en Ia mente de de los consumidores y de esta 

manera lograr el desarrollo de las ventas a corte plazo. 

Los instrumentos de comunicaci6n a utilizar son los siguientes: 

• Publicidad 

• Mercadeo directo 

• Merchandising 

• Promoci6n 

3.14.4.1. Publicidad 

Nutri-Children·s utilizara Ia estrategia de publicidad mas antigua y 

beneficiosa que es Ia de "boca a boca", se lograra otorgando un 

excelente servicio y cumpliendo todas las expectativas de los clientes, de 

esta manera pueden referir a Ia empresa y sus servicios e incrementar Ia 

clientela. 

3.14.4.2. Marketing directo 

./ Pagina web.- La pagina web presentara Ia misi6n - vision, asi como, 

todo el servicio que ofrece Ia empresa, sus instalaciones, direcci6n, 

telefonos y contactos. 
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Tambien se establecera contacto por media de las redes sociales 

creando cuentas de correo electr6nico en Facebook y twitter con 

consumidores individuales seleccionados con dos objetivos: obtener una 

respuesta inmediata y fomentar una relaci6n duradera con los clientes . 

./ Volantes.- Se distribuiran volantes en los principales centros 

comerciales de Ia zona norte, asi como en las escuelas y zonas 

aledanas al establecimiento . 

./ Promociones 

Junio: mes de nino: Durante este mes los padres podran disfrutar 

de fabulosos descuentos en Ia adquisici6n de todos los servicios en 

un paquete para 50 personas por el valor de$ 400.00 +IVA. 

3.15. lnvestigaci6n de mercado 

Para Ia realizaci6n del presente proyecto se aplic6 el metoda de 

observaci6n cientifica, segun el fin de Ia investigaci6n se utiliz6 las 

siguientes variables de estudio: exploratorio, descriptive, explicative. Se 

tom6 en cuenta el estudio exploratorio ya que Ia gastronomia infantil 

saludable en el Ecuador, es un tema que no cuenta con mucha 

informacion especifica. Asi mismo se considera el estudio descriptive, 

para deterrninar las necesidades, tendencias, expectativas de las 

personas que se encuentren involucrados eventos gastron6micos 

nutricionales. 

La investigaci6n cuantitativa pretende determinar y explicar el 

procedimiento y recolecci6n de datos, que se obtuvo de Ia investigaci6n 

documental y trabajo de campo, con datos numericos y estadisticos 

importantes de Ia poblaci6n que se beneficiara con este trabajo. 
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3. 15. 1. Muestra y tipo de muestreo 

./ Muestra.- Para determinar Ia muestra fue necesario definir Ia 

poblaci6n, para lo cual se tom6 como base para encuestar los 

habitantes de Ia ciudad de Guayaquil que segun datos del (INEC, 

2011 f del Censo de Poblaci6n y Vivienda (201 0) es de 2.291 .158 

habitantes. 

Debido al tamaiio de Ia poblaci6n se procedi6 a determinar Ia 

muestra para Ia elaboraci6n de encuesta por media de Ia tecnica 

de muestreo aleatorio simple con un nivel de confianza del 95% y 

un margen de error del 5%. 

Tipo de muestreo: Muestreo aleatorio simple 

3.15.2. Calculo de Ia encuesta: formula de Ia distribuci6n normal 

Donde: 

Z2 = Nivel de confianza = 1.962 (ya que el nivel de seguridad es del 95%) 

P = Probabilidad de exito (en el caso del proyecto 5% = 0.05) 

Q = Probabilidad de fracaso (en el caso del proyecto 5%=0.05) 

e2= Error (Se desea en este caso 5%) 

1 Ins titulo Nacional de Estadfstlca y Censo 
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Calculo: 

n= [(1 ,96)2(0,05) (0,05)] I (0,05)2 

n = 384,16 encuestas 

Se obtiene como resultado 385 encuestas, para obtener un resultado mas 

preciso se realiz6 encuestas a 400 personas. 

3. 15.3. Formato de encuesta 

Se realizara encuestas en lugares de mayor afluencia y sobre todo que 

apunte al mercado objetivo, como, centros comerciales, escuelas, 

guarderias, que nos brindara Ia informacion necesaria, Ia misma que sera 

tabulada, analizada y graficada. 

3. 15.4. Encuesta 

Esta encuesta tiene fines academicos que nos permiten con su 

colaboraci6n analizar el mercado gastron6mico y su aporte nutricional en 

Ia al imentaci6n de los ninos en Ia ciudad de Guayaquil. Preguntas de 

encuesta a uti lizar. (Formato ver en anexo B) 
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INFORMACION PERSONAL 

Sexo: M_F Edad: 
N° de hijos: __ _ Edad de los ninos: ________ _ 

Cuestionario a los padres: 

1. i,Oue considera como comida saludable? 

a) Muchas frutas y verduras. 

b) Carnes blancas y rajas. 

c) Todos los alimentos organicos. 

2. i,Cuantas frutas y verduras consume al dia? 

a) 1 a 2_ b) 2 a 3_ c) 3 a 5_ d) mas de 5_ 

3. i,Piensa que consume Ia cantidad necesaria de frutas y verduras? 

a) Si_ b) No __ 

Cuestionario enfocado a los hijos: 

4. i,Cuantas frutas y verduras considera Usted deberian de comer sus 

hijos para estar sa nos? 

a) 1 a 2_ b) 2 a 3_ c) 3 a 5_ d) mas de 5_ 

5. i,Estimula a sus hijos a comer frutas y verduras? 

a) Si_ b) No _ _ 

6. l,Considera que a sus hijos les gusta comer sana? 

a) Si b) No _ _ 
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7. iD6nde prefiere llevar a cabo las fiestas de sus hijos? 

a) En casa_ b) En salon de eventos_ c) Areas 

recreativas 

8. iOue cantidad de ninos invita normalmente? 

a) De 0 a 10_ b) de 11 a 20_ c) de 21 a 30_ d) mas de 

30_ 

9. iEn las fiestas infantiles de sus hijos, le gustaria contratar un 

servicio de banquetes saludable, preparada para los ninos? 

a) Si b) No __ 

10. iPiensa que seria buena idea tener un servicio de banquetes 

infantiles que se basara en comida saludable? 

b) Si__ b) No __ 

11. i Estaria dispuesta (o) a pagar por un servicio de banquetes 

disenado especialmente para ninos que proporcionara comida 

saludable? 

a) Si 

b) No_ 
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3.15.5. Presentaci6n y ana/isis de los resultados de Ia encuesta 

Con el analisis de las encuestas realizadas se lleg6 a Ia conclusion 

que los productos y servicios a ofertar tiene una gran demanda en el 

mercado. Para mayor compresi6n de las encuestas se analiza cada una 

de las preguntas con su respectivo grafico estadistico. Para efectos de 

este proyecto, fui importante conocer datos demograticos sobre el sexo de 

las personas encuestadas, siendo el 98.6% sexo femenino y 1.4% 

masculino. Se detalla entonces a continuaci6n el resultado individual por 

pregunta de las encuestas realizadas: 

./ Cuestionario enfocado a los padres 

En este estudio se consider6 importante conocer Ia percepci6n de los 

padres respecto a un menu saludable. 

1.- (,Que considera como comida saludable? 

Ronald Panchana 

Grafico 7: Comida Saludable 

Elaboraci6n: Autor 

0 a) Muchas frutas y 
verduras. 

8 b) Carnes blancas y 

rojas. 
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El 90% de las personas encuestadas, conoce que Ia comida saludable, es 

Ia combinaci6n equilibrada de frutas, verduras y cames, siendo 

unicamente el 1 0% restante quien cree que el concepto se refiere a Ia 

comida conocida como organica. 

2.- <,Cuantas frutas y verduras consume al dia? 

Conforme al consumo de frutas y verduras de los padres, solo un tercio 

de los encuestados consume Ia cantidad diaria de frutas y verduras 

recomendada de acuerdo a Ia recomendaci6n de los nutricionistas. 

Ronald Panchana 

Gratico 8: Consumo de frutas y verduras en el d ia 

Elaboraci6n: Autor 

CJ a) 1 a 2 

Db) 2 a 3 

0 c) 3 a 5 

iid) mas de 5 
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3.- (.Piensa que consume Ia cantidad necesaria de frutas y verduras? 

Grafico 9: Perspectiva sobre el consumo de las frutas 

60% 

40% 

20% 

0% 
Si No 

Elaboracion: Autor 

El 58% considera que Ia cantidad de frutas y verduras que consume 

actualmente es Ia adecuada para su salud , y el 43% cree que su 

alimentaci6n no es Ia adecuada. De acuerdo a estos porcentajes, las 

razones mas importantes por las que piensan que deberian comer una 

mayor cantidad de frutas y verduras son: 

• Una dieta balanceada debe incluir mayor cantidad de frutas y 

verduras 

• Creen que deberian consumir cinco porciones diarias. 

• No conocen Ia cantidad correcta de cada porci6n. 

• No conocen Ia cantidad correcta de cada porci6n. 

• Falta de tiempo. 
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Cuestionario enfocado a los hijos: 

4.- {,Cuantas frutas y verduras considera Usted deberian de comer 

sus hijos para estar sanos? 

Grafico 10: Cantidad de frutas y verduras que se deben comer 

Elaboraci6n: Autor 

O a) 1 a 2 

c b)2 a3 

• c) 3 a 5 

• d) mas de s 

La grafica muestra que Ia mayoria de los padres consideran que el 

consume de tres a cinco porciones al dia es lo usual para que se 

considere que los nirios mantengan una alimentaci6n balanceada. 
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5.- (.Estimula a sus hijos a comer frutas y verduras? 

Grafico 11 : Estimulaci6n a los hijos a comer frutas y verduras 

7S9r ==----------
80% 
60% 
40% 
20% 

0% 

51 

NO 

Elaboraci6n: Autor 

Segun los datos obtenidos, vemos que el 78% de los adultos estimulan 

a sus hijos menores a comer Ia cantidad requerida de estos alimentos; 

unicamente el 23% opina que es dificillograrlo, debido a que Ia publicidad 

esta enfocada a otros alimentos. 

Es importante resaltar las apreciaciones generales acerca del porque 

consideran que a sus hijos les gusta comer sa no. 

Tenemos las apreciaciones de los que los que contestaron Sl: 

../ Se crean buenos habitos alimenticios que perduran a Ia vida adulta . 

../ Les gusta comer de todo . 

../ Aunque pidan dulces no se los terminan. 

Mientras los que contestaron NO opinan: 

../ No los estimulan a comer porque esta en proceso de aprendizaje 

../ Les gusta mucho comer golosinas 

../ A los ninos, si se les da hamburguesas y pizzas, serian felices. 
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6.- l,Considera que a sus hijos les gusta comer sano? 

Grafico 12: Comida sana 

NO 

Sl 81% 

20% 40% 60% 80% 100% 

Elaboraci6n: Autor 

El 81% de las personas consideran que a sus hijos les gusta comer 

sana, en oposici6n del 19% que piensa que es muy dificil que sus 

pequefios pidan alimentos saludables. 

7.- l,D6nde prefiere llevar a cabo las fiestas de sus hijos? 

• Parque de eventos 

Elaboraci6n: Autor 
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El 72% de los padres encuestados preferirfa llevar a cabo el evento en 

un parque o salon y el 28% en casa. El motivo de porque Ia mayoria de 

los padres utilizarian el parque de eventos se debe a Ia fa lta de tiempo y 

comodidad. Mientras que otros lo haran en su casa por falta de dinero. 

8.- (,Que cantidad de ninos invita normalmente? 

Grafico 14: Cantidad de niiios que se invita a las fiestas 

Elaboraci6n: Autor 

11 0 a 10 

0 11 a 20 

• 21 a 30 

• Mas de 30 

Este gratico muestra Ia cantidad promedio de niiios que concurren a un 

festejo infantil, mostrando con el 40% que Ia mayoria de los encuestados 

invita de 11 a 20 niiios por evento, siendo un porcentaje el 30% 

considerado alto que los encuestados inviten un promedio de 21 a 30 

niiios por evento. 

9.- (,En las fiestas infantiles de sus hijos, le gustarla contratar un 

servicio de banquetes saludable, preparada para los ninos? 

El gratico posterior tiene relaci6n con el deseo de contratar los servicios 

de alguna empresa especializada en alimentos, ya que, mientras mas 

invitados sean, mayor sera Ia cantidad de trabajo para los padres, por lo 

que preferirian acordar que sea alguien mas que les provea este servicio. 

El 65% de los encuestados compra comida ya preparada y el 35 % 

restante Ia prepara en casa. 
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Grafico 15: Contrataci6n de servicio de banquete 

Elaboraci6n: Autor 

10. (.Piensa que seria buena idea tener un servicio de banquetes 

infantiles que se basara en comida saludable? 

Grafico 16: Criterio acerca de tener servicio de banquetes 

Elaboraci6n: Autor 

~ 51 

Iii NO 

Los resultados indican que el 94% de los padres encuestados estarian 

interesados en considerar Ia contrataci6n de este servicio; en oposici6n, 

solamente el 6% no estaria interesado. A continuaci6n alguna de las 

opiniones expresadas: 
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../ Porque Ia mayoria de banquetes estan pensados para adultos y 

para niiios solo hay comida chatarra . 

../ Porque siendo una comida atractiva y sana para los niiios. Facilita 

el trabajo a los padres . 

../ Para crearles buenos habitos alimenticios dentro y fuera de casa . 

../ Los niiios nunca comen bien en las fiestas 

../ Porque se crearia un vinculo entre Ia comida sana y Ia diversion. 

11. (.Estaria dispuesta (o) a pagar por un servicio de banquetes 

diseriado especialmente para nirios que proporcionara comida 

saludable? 

Gratico 17: Disposici6n de pago por un servicio de banquetes 

SO% 

Elaboraci6n: Autor 

El 93% de las personas encuestadas estaria dispuesto a pagar por un 

servicio de banquetes infantiles y solo el 7% no estaria interesado en un 

servicio con tales caracteristicas. 

El opinion principal de los encuestados del porque si pagaria por este 

servicio es por salud. 
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3.16. Pron6sticos de ventas 

El presupuesto de ingresos de Ia empresa esta compuesto por el total 

de ventas locales que realice anualmente durante los primeros 5 afios. 

"NUTRI-CHILDREN'S" tendria los siguientes ingresos esperados: Los 

ingresos principales para Ia empresa se derivan de Ia venta de banquetes 

y el alquiler del local, asi como los servicios contratados antes del evento 

que representa ingreso para Ia empresa. Se considera los porcentajes de 

incremento detallados en el cuadro para los precio y ventas anules. 

Tabla 6: Pron6sticos 

INFLACION 

INCREMENTO ANUAL PRECIO DE VENT A 

INCREMENTO ANUAL VENT AS 

Elaboraci6n: Autor 

4,0% 

4,0% 

10,0% 

Proyecci6n anual de precios: Se considera una tasa del 4.0% de 

incremento del precio durante los cinco primeros afios como lo refleja el 

cuadro de proyecci6n. 

Tabla 7: Proyecci6n de precios 

I I ! 
I 

DESCRIPOON P.V.P. ANOl ANOZ AN03 AN04 AN05 

COMBO BASICO s 75000 s 750.00 s 780.00 s 81120 s 843.65 s 877.39 

COMBO ESPECIAL s 1,060.00 s 1,060.00 s 1,102.40 s 1,146.50 s 1,192.36 s 1,240.05 
COMBO 
COMPLETO s 1,340.00 s 1,340.00 s 1,393.60 s 1,449.34 s 1,507.32 s 1,567 61 .. 

Elaborac1on: Autor 

Proyecci6n anual de cantidades a vender: Se considera una tasa del 

10% de incremento en el numero de ventas durante los cinco primeros 

anos como lo refleja el cuadro de proyecci6n. 
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Tabla 8: Proyecci6n Anual de Cantidades 

liildiPOoN .... "- . ·rm ··. n: ~. -lllil6 ;..-.. alo .;: Mo:z ~'?-:=: 
...... , • -~ ~,., 4 

.A) 04 :. '·•!; ~ O IS · ·.· 

COMBO BASICO 3 36 40 44 48 53 

COMBO ESPECIAl 3 36 40 44 48 53 

COMBO COMPLETO 3 36 40 44 48 53 

TOTAl UNIOAOES 9 108 119 131 144 158 .. 
Elaborac1on: Autor 

Proyecci6n anual de lngresos: De acuerdo a los pron6sticos de las 

tablas expuestas previamente se considera obtener los siguientes 

ingresos durante los cinco primeros aiios como lo refleja el cuadro de 

proyecci6n. 

En Ia tabla 9 se observa que el negocio es rentable, debido a que se 

obtendra los suficientes ingresos para poder cubrir los gastos propios de 

Ia empresa. 

Tabla 9: Proyecci6n de lngresos 

OESCRIPOON MENSUAL . ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

COMBO BASICO 

COMBO ESPECIAL 
COMBO 
COMPLETO 

s 2,250.00 s 27,000.00 s 30,888.00 s 35,335.87 s 40,424.24 

s 3,180 00 s 38,160.00 $ 43,655.04 s 49,941.37 $ 57,132.92 

s 46,245.33 

$ 65,360.06 

s 4,020.00 s 48,240.00 s 55,186.56 s 63,133.42 s 72,224.64 s 82,624.99 

VENT AS TOT AlES $9,450.00 $ 113,400.00 $129,729.60 $148,410.66 $ 169,781.80 $194,230.38 

Elaboraci6n: Autor 

3.17. Pron6sticos de gastos en marketing (mensualidades) 

Tabla 10: Gastos de Publicidad 

GASTOS 10[ VENT A MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

P<1gina WEB s 15.00 $ 180.00 $ 187.20 $ 194.69 $ 202.48 $ 210.57 

Volantes, POP s 70.00 s 840.00 s 873.60 $ 908.54 s 944.89 $ 982.68 

Ma11ing MasiVo s 20.00 s 240.00 s 249.60 $ 259.58 $ 269.97 s 280.77 

s s $ s $ 

Elaboraci6n : Autor 
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CAPITULO IV 

"PLAN OPERATIVO" 

4.1. lntroducci6n 

Un plan operative es un documento en el cual los responsables de 

una organizaci6n establecen los objetivos que desean cumplir y estipulan 

los pasos a seguir, por tanto en este punta del proyecto se describe paso 

a paso y detalladamente el desarrollo de las actividades diarias del 

negocio. En este punta se pondran por escrito las estrategias que se 

tienen en mente y que se han ideado y desarrollado para que se cumplan 

los objetivos, a partir de este plan se tener un seguimiento de las acciones 

y se juzgara Ia eficacia en el cumplimiento de las mismas. 

4.2. Distribuci6n de funciones por departamento 

4.2.1. Administraci6n y logistica 

9h00.- La responsable del departamento administrative sera Ia 

encargada de abrir las puertas del local a las 9h30, su deber es estar 

media hora antes organizando todo para Ia apertura y para Ia respectiva 

atenci6n al cliente. 
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Estara al tanto del movimiento y desempefio de todo el personal 

durante Ia jornada, mientras desarrolla los planes financieros, realiza 

proyecciones. y analiza el crecimiento o estabilidad financiera de Ia 

empresa. Todas las actividades detalladas no son Ia (.mica 

responsabilidad, es una empresa pequefia y se necesita el compromiso 

de todas partes involucradas. por tanto las labores extras que deban 

realizarse tendran que ser atendidas de Ia mejor manera para garantizar 

el crecimiento paulatino de Ia empresa. 

4.2.2. Recepci6n y servicio a/ cliente y ventas 

9h00.- La atencion al cliente sera de 9h30 a 18h00 se receptaran 

llamadas. se atenderan visitas y despacharan pedidos en caso que sea 

necesario, se mantendra siempre en movimiento. enviando mails 

constantemente y realizando publicidad y cotizaciones via internet. 

Se realizara informes diarios de los clientes. se llevara una agenda de 

las llamadas receptadas y de los posibles futuros clientes, en ciertos 

aspectos sera de apoyo para el control del Dpto. Administrativo, ayudara 

en Ia parte contable en caso de que sea necesario, recibira documentos 

importante y los hara llegar a los respectivos departamentos, realizara los 

pagos y llevaria registros de las facturas de servicios basicos y a 

proveedores en caso de que fuera necesario. Estara pendiente de Ia 

organizacion del evento y control de que todos los procesos se cumplan. 

Velara por que se mantengan tratos cordiales con el publico que se 

acerquen a Ia empresa y debera brindar todo tipo de acceso, desde una 

llamada telefonica hasta brindar Ia informacion que requieran. 

Proporcionar informacion a los visitantes, como al personal en cuanto a 

reuniones, seminarios y proyectos de Ia misma. 
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4.2.3. Departamento de alimentos 

9h00.- El departamento de alimentos estara atento a los pedidos que 

se realicen, sus actividades tambien se desempefiaran de 9h00 a 18h00 y 

en caso de que los alimentos los necesiten se prolongara Ia elaboraci6n 

de estos. Cabe recalcar que no siempre este departamento tendra un 

horario de trabajo fijo , ya que si el pedido del cliente lo amerita deberan 

extenderse o rotarse las jornadas de trabajo. Este sera el encargado de Ia 

limpieza, orden y abastecimiento de su departamento asi como de Ia 

elaboraci6n de los alimentos. 

4.3. Perfil y descripciones de los cargos 

•:• Gerente general 

Debe ser una persona calificada para desempefiar este cargo, tener Ia 

capacidad de administrar los recursos de Ia empresa. Ademas, debe de 

generar confianza, respeto y amabilidad sin perder autoridad . El gerente 

debe de transmitir a sus colaboradores el conocimiento de Ia filosofia, 

politicas y objetivos de Ia empresa para lograr el exito. 

La selecci6n del personal id6neo estara bajo su responsabilidad y 

mantendra un flujo de comunicaci6n armoniosa y eficaz para lograr los 

objetivos. 

Dentro de sus obligaciones se encuentran: 

• Conocer y ejecutar de Ia mejor manera un Sistema de Ventas 

Estandarizado. 
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• Conocer los aspectos de alimentos y bebidas relacionados con los 

eventos, atendiendo a Ia clase de personas asistentes, el numero 

de invitados y a Ia hora que se efectuara. 

• Tener conocimientos de Costos. 

• Conocer los con que cuenta el establecimiento: adornos, 

manteleria, sillas, mesas, cristaleria etcetera. Su conocimiento 

permitira Ia sugerencia personal para que los clientes mantengan 

una plena satisfacci6n al realizar un contrato !aboral de servicios 

con Ia empresa. 

• Generar un portafolio de clientes. 

• Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo y objetivos 

anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para Ia 

aprobaci6n de los encargados de otras areas. 

• Crear programas de publicidad y estrategias promocionales para Ia 

empresa. 

• Enfocarse en cualquier reclamo de los clientes que los encargados 

de cada area no han podido rectificar y tomar las acciones 

necesarias para resolver estos reclamos. 

• Programar reuniones peri6dicas con sus subalternos para tratar 

asuntos laborales. 

• Establecer e incorporar proyectos y servicios relacionados al 

negocio 

• Efectuar revision de uniformes de personal permanentemente. 

• Supervisar Ia limpieza e idoneidad del local antes de cada evento 

social. 

• Verificar y aprobar los detalles de comida y montaje junto al Chef 

de Banquetes antes de cada recepci6n. 

• Verificar y aprobar los detalles de aptitud del local (tomas de 

energia, sistemas de audio y vision) y Artistas contratados en el 

caso de que el cliente lo requiera. 

• Contrataci6n ocasional de personal extra . 
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•:• Contador(a) 

Este sera contratado una sola vez al mes para que realice toda Ia 

contabilidad de Ia empresa en dicho mes) 

Las funciones del contador son: 

• 

• 

Presentar los estados financieros mensualmente . 

Llevar Ia cartera de clientes y proveedores actualizada con fin de 

de efectuar cobros y pagos oportunamente. 

• lnstruir al responsable del manejo de los efectivos con el prop6sito 

de precautelar los fondos de Ia empresa. 

• Revisar minuciosamente los comprobantes de cobros y pagos, 

procurando que estos se encuentren debidamente respaldados, 

con los documentos respectivos como son: las facturas de ventas, 

comprobantes de ingresos. comprobantes de depositos; facturas 

de compras, comprobantes de retenci6n, orden compra, etc. 

• Cuidar por el cumplimiento de los pagos del personal de Ia 

empresa , los proveedores, los impuestos, contribuciones a las 

camaras gremiales, etc. 

•:• Asistente de gerencia 

Sera Ia persona encargada de suministrar Ia colaboraci6n y 

resguardo a los procesos globales, quien llevara a efecto toda Ia 

asistencia de las actividades de los anteriores. Su carisma y presencia 

otorgaran una caracteristica diferencial en el servicio. Coopera con el 

Gerente en las funciones de planificaci6n y Ia coordinaci6n general de los 

eventos con el cliente y el personal de servicio. 
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Las funciones son: 

• 

• 

• 

• 

Saludar amablemente a los cllentes, contestar las preguntas de los 

clientes, aconsejar sabre Ia compras o dar opciones de consumo 

Digitar y grabar todas las transacciones . 

Cobrar las 6rdenes del cliente . 

Contar el dinero en efectivo que se encuentra en Ia registradora al 

iniciar el turno para asegurarse que las cantidades de dinero esten 

correctas y que tenga suficiente menudo para dar cambios, 

tambien debera conciliar el dinero de Ia caja al final del turno. 

• Establecer e identificar los precios de las partes o servicios y 

facturar cuentas usando calculadoras, cajas registradoras y/o 

computadoras. 

• Expedir recibos, hacer devoluciones de dinero, creditos o dar 

cambios a los clientes. 

• Compilar y mantener informes y registros no monetarios. 

• En ocasiones realizar cursos sabre funciones administrativas. 

•:• Decorador(a) 

Mantiene una comunicaci6n y organizaci6n directa con los personajes 

contratados (en caso que el cliente lo requiera) en relaci6n con eventos y 

shows artisticos en vivo. 

El manejar una agenda de tiempos y garantizar Ia calidad de las 

presentaciones deben ser su maxima prioridad y sera encargado de 

establecer todos los parametros logfsticos que se detallen en los contratos 

a formularse con los clientes. 
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•:• Meseros 

Estan en pleno contacto personal con los invitados de cada anfitri6n 

(cliente) y se regiran en sus accionar apegados a los reglamentos de Ia 

empresa. 

Adicionalmente deben realizar Ia higiene completa de las instalaciones 

previamente y posterior a un evento social, su labor estara asignada a 

velar durante un acto a que todo marche bien. En caso de alguna 

circunstancia fuera del orden del programa establecido seran quienes 

auxilien a los meseros con Ia limpieza del salon y quienes mantengan 

limpios los banos permanentemente. 

•:• Chef o cocinero 

El prestigio que desea generar Ia campania determina que se debe 

contar con un cocinero calificado y que sepa claramente sobre nutrici6n 

infantil, eso ayudara en terminos financieros a generar un maximo 

rendimiento al memento de realizar compras y de obtener Ia mayor 

calidad y variedad gastron6mica. La selecci6n de este elemento debe 

hacerse minuciosamente, quien debe dominar las reglas de higiene y 

protocolo del trabajo encomendado. 

Su labor es Ia que marcara Ia mejor arma de Ia empresa puesto que 

de su capacitaci6n y resultados en Ia elaboraci6n y preparaci6n banquete 

nutricional, Ia saz6n y el gusto, el detalle diferencial y demas argumentos 

gastron6micos, dependeran el exito y Ia prosperidad del negocio. 

Una vez realizado un contrato de servicios para banquetes y/o 

festejos, este funcionario es el que desempena el papel de crear el 
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paquete de servicios de banquete que desea el cliente y de cumplir con 

todos los requerimientos solicitado para que se realice un verdadero 

servicio complete. 

El Chef debe tener previamente armadas un sinnumero de opciones 

en cuanto a platos, montajes y decoraciones tematicas y debe contar con 

un portafolio ilustrativo que plasme y logre un excelente acuerdo con el 

cliente. 

Sus principales funciones son: 

• Como responsable del departamento, se ocupara de Ia 

organizaci6n, distribuci6n y coordinaci6n de todo el personal 

adscrito a Ia cocina asi como de Ia elaboraci6n y condimentaci6n 

de las comidas, con sujeci6n al menu y regimenes alimentarios que 

propondra para su aprobaci6n a Ia direcci6n del centro y 

supervision del departamento medico. 

• Supervisar los servicios ordinarios, especiales y extraordinarios que 

diariamente se comuniquen. 

• Disponer entre el personal de cocina, el montaje de los carros con 

los menus elaborados. 

• Vigilar Ia despensa cada dia, mirando de suministrar los articulos 

de esta al almacen, vigilando su estado, que se encargara de 

sacar, a medida que se necesite para su confecci6n de los 

diferentes servicios a realizar. 

• Recontar las existencias con los administradores de las 

residencias, comunicar a Ia direcci6n las faltas que vea y tener en 

cuenta que el personal a su cargo cumpla con su actividad 

profesional, vigilar tambien su higiene y su uniformidad. 
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• Realizar todas aquellas funciones que, sin especificar, esten 

relacionadas con su Iugar de trabajo y cualificaci6n profesional. 

• Supervisar el mantenimiento, en perfectas condiciones de limpieza 

y funcionamiento de Ia maquinaria y utensilios propios del 

departamento tales como: bandejas, homos, freidora, extractores, 

filtros, cortadoras, alias, etc. 

•:• Auxiliar de cocina 

Quien Iabore en esta area funcional debera tener plenos conocimientos 

y vasta experiencia en labores culinarias, su labor estara dirigida 

directamente por el Chef y dentro de sus premisas laborales debe imperar 

Ia higiene, Ia presencia, Ia honradez y Ia cultura. 

Sus funciones son: 

• Como el nombre indica se trata de ayudar al cocinero, facilitar su 

trabajo para que el servicio sea mas rapido. Las labores son: 

• Como regia general: "ayudar en lo que sea necesario al cocinero" 

• Limpiar Ia cocina tanto al acabar el servicio como en medio de este 

mientras fuere necesario. 

• Ordenar y repasar Ia cocina para que el servicio se lleve mas facil. 

• Tambien preparar las guarniciones de los platos, las ensaladas o 

platos trios. 

• Pelar y corta patatas, y tambien las cebollas, zanahorias y demas 

insumos relacionados con Ia preparaci6n de los alimentos. 

• Limpieza y mantenimiento de los equipos y enseres de Ia cocina. 

• Recoger y guardas casas del almacen. 

• Servir el banquete preparado. 
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4.4. Dias y horarios de funcionamiento 

El horario del departamento de atenci6n al cliente y ventas sera de 

9:30 a 18:00, de lunes a sabado. 

El horario del area de operaciones sera de miercoles a domingos y 

dependera de los pedidos que se tenga pero como base sera de 

disponibilidad completa de miercoles a domingo. 

Los empleados encargados de cocina deberan estar 30 minutes antes 

para poder preparar el area de trabajo y los productos. Su horario de 

trabajo no esta establecido por que todo dependen de Ia magnitud de los 

pedidos. Las horas de trabajo seran de 9 a 10 horas diarias o segun 

convenga. 

4.5. lnfraestructura 

El espacio fisico considerado para este proyecto sera aprovechado 

en su maxima capacidad, este espacio fisico permitira dar una buena y 

oportuna atenci6n a sus potenciales clientes. 

La empresa requiere de un area destinada a Ia atenci6n al publico, 

eventos y otra area para el almacenaje de todos los elementos usados 

para cubrir un evento social. 
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4.6. Tamario de Ia infraestructura 

La empresa contara con un local propio de 216m2, espacio suficiente 

para todo el mobiliario que se utilizara en Ia prestaci6n ded servicio de 

banquetes y eventos infantiles. 

Tabla No. 6.4.1 : Balance obra fisicas 

Rubro Unidad de mcd!da Canftdad 
I 
I 

Oficina m2 36 

Area de eventos m2 B4 

Cocina m2 54 

Bodega m2 6 

Parqueo m2 33 

Caseta de VigtlanCia m2 3 

Inversion total en obra fislca 

Fuente: lnvestigaci6n personal 

Elaborado por: Ronald Panchana 

4.7. Equipamiento 

I Costo unitario (US $) 

I 
$150.00 

$100.00 

$150.00 

$80.00 

$50.00 

$65.00 

4. 7.1 . Requerimiento de Maquinaria, Equipos y Mobiliarios 

Costo Total 
(USD$) 

$5,400.00 

$8,40000 

$5,400.00 

$480.00 

$1 ,650.00 

$19500 

$21 ,525.00 

Se pretende equipar a Ia empresa con los mas modernos artefactos, 

articulos, muebles, estanterias, electrodomesticos, utensilios y 

maquinarias que brinden un maximo rendimiento y que s'~ traduzcan en 

beneficios tangibles para los consumidores potenciales de Ia empresa y 

que ademas otorguen Ia satisfacci6n y deseos de realizar contratos 

repetitivos. El detalle de los equipos materiales est.a detallado a 

continuaci6n: 
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Tabla No. 6.4.1: Requerimiento de Maquinaria de Proclucci6n 

20 Mesas para 1nvttados s 20.00 s 400.00 

3 Mesas para banquetes CORPORACION EL ROSADO s 30.00 $ 90.00 

50 Copas CORPORACION EL ROSADO s 1.00 $ 50.00 

200 Vasos CORPORACION EL ROSADO s 0.25 s 50.00 

200 Platos CORPORACION EL ROSADO s 0.75 s 15000 

30 Cubiertos juegos CORPORACION EL ROSADO s 5.35 s 160.50 

4 Juegos, de Oil as, sartenes CORPORACION EL ROSADO s 100.00 s 400.00 

5 Utensilios CORPORACION El ROSADO s 40.00 s 200.00 

30 Manteles CORPORACION EL ROSADO s 10.00 s 300.00 

30 Cubre manteles CORPORACION EL ROSADO s 15.00 s 450.00 

200 Servilletas CORPORACION EL ROSADO s 0.30 $ 60.00 

1 Refrigeradora CORPORACION El ROSADO s 750.00 s 750.00 

1 Congelador CORPORACION EL ROSADO s 475.00 $ 475.00 

2 Cocma CORPORACION EL ROSADO s 350.00 s 700.00 

1 Horno industrial CORPORACION El ROSADO s 550.00 s 550.00 

3 Calentadores de buffet CORPORACION El ROSADO s 150.00 s 450.00 

1 Extractor de olores CORPORACION El ROSADO s 180.00 s 180.00 

1 Batidoras CORPORACION El ROSADO s 35.00 $ 35.00 

1 Tostadora CORPORACION El ROSADO s 32.00 $ 32.00 

1 Microondas CORPORACION El ROSADO s 120.00 s 120.00 

1 Expnmidor de zumos CORPORACION EL ROSADO s 60.00 $ 60.00 

1 Afilador eh!ctrico CORPORACION EL ROSADO s 80.00 $ 80.00 

Llcuadora CORPORACION El ROSADO s 85.00 s 85.00 

10 Untformes CORPORACION El ROSADO s 20.00 s 200.00 

4 Luces CORPORACION EL ROSADO $ 20.00 $ 80.00 

4 Carpas CORPORACION EL ROSADO s 120.00 $ 480.00 

8 Juegos infanttles CORPORACION EL ROSADO s 230.00 s 1.840.00 

2 Radios CORPORACION EL ROSADO s 180.00 s 360.00 

1 Equipos de audio CORPORACION EL ROSADO s 500.00 s 500.00 

1 camara FotogrMica Digital DISCOUNT CENTER s 350.00 s 350.00 

1 Camara Filmadora HD DISCOUNT CENTER s 500.00 s 500.00 

l s 10,637 .so 

Tabla No. 6.4.2.- Requerimiento de Equipos de Oficina 

EQUIPOS 0£ OFIONA I 
CANTIDAO DESCRIPOON PROV£tDOR V. UNITARIO V. TOTAL 

2 

1 

Telefonos RADIO SHACK 

Aire Acondicionado CREOITOS ECONOMICOS 
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s 
50.00 

650.00 

$ 

s 
100.00 

650.00 
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Tabla No. 6.4.3.- Requerimiento de Mobiliario de Oficina 

... " . ·':~~~ 

V. TOTAL 'j 
2 Escritorios EJecutivos INDUMASTER S.A s 180.00 s 360.00 

6 Sillones de Secreta rio con espaldar INDUMASTER S.A. s 60.00 s 360.00 

1 Archivador de 2 cajones INDUMASTER S.A. s 80.00 s 80.00 

1 lander de 3 asientos (mueble de espera) INDUMASTER S.A s 220.00 s 220.00 

1 Centro de Mesa INDUMASTER S.A. s 50.00 s 50.00 

1 Anaquel INDUMASTER 5.A s 50.00 s 5000 

TOTAL MOBILIARIO DE OFIONA , $ 1.120.00 

Tabla No. 6.4.4.- Requerimiento de Mobiliario de Oficina 

EQUIPOS DE COMPUTAOON 

CANTIDAD DESCIUPOON PRO\I&DOR V. UNITAR.IO V. TOTAl 

2 Computadores de Escritorio Intel Core i7 

lmpresora Multifuncional 

COMPUTRON S.A. $ 

COMPUTRON S.A. $ 

TOTAL EQUIPOS DE COMPUTAOON 

Tabla No. 6.4.5.- Requerimiento de Terreno 
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750.00 

120.00 

s 
s 
s 

1,500.00 

120.00 
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4. 7.2. Requerimiento de personal 

El Recurso Humano con el que Ia empresa debe contar al inicio de sus actividades se detalla a continuaci6n en Ia nomina que 

Ia empresa debera manejar. 

Tabla No. 6.4.6.- Requerimiento de personal 

EJECUTIVOS 

OPERATIVOS 
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4.8. Descripci6n del espacio fisico de Ia planta a utilizar 

El espacio fisico de Ia planta estara distribuido de Ia siguiente manera: 

oficinas, cocina, bodega, area de eventos y parqueo. Las oficinas para 

atenci6n a clientes, cocina y bodega seran muy sencillas. 

Oficinas.- Tendra con un area de recepci6n abierta con dos escritorios 

para que realizar los procesos de atenci6n al cliente, facturaci6n y 

cobranzas, tambien tendra muebles de espera con su mesa de centro con 

revistas de informacion para que el cliente pueda leer. 

Cocina.- Contara con los mejores equipos para el proceso de 

elaboraci6n de banquetes y que su area cumpla con las normas de 

asepsia e higiene. 

Bodega.- Almacenera todos los implementos utilizados en los eventos, 

para mejor organizaci6n instalara estanterias. 

Area de eventos.- Area de mayor capacidad para Ia realizaci6n de 

eventos, sera conformado por juegos infantiles de varios modelos, se 

implementara cesped sintetico por protecci6n del cliente. 

Parqueo.- Para mayor comodidad del cliente su ubicac 6n sera en Ia 

parte delantera de Ia empresa. 

Ronald Panchana 
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Grafico 18. Distribuci6n de Ia planta 

4.9. Flujo del proceso de servicio 

Es una representaci6n gratica de Ia secuencia de actividades de un 

proceso, ademas de Ia secuencia de actividades, el Diagrama de Flujo 

muestra lo que se realiza en cada etapa, los materiales o servicios que 

entran y salen del proceso, las decisiones que deben ser tomadas y las 

personas involucradas. 

El diagrama de flujo hace mas facil el analisis de un proceso para Ia 

identificaci6n de: Las entradas de proveedores; las salidas de sus clientes 

y de los puntas criticos del proceso.(Ministerio de Industria, s.f.) 
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Flujograma de procesos para el ofrecimiento del servicio 
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4.1 0. Operaciones diarias en un dia de evento 

Supervision del personal: 

• Supervisar Ia asistencia del personal en los puntas claves del 

proceso supliendo las ausencias necesarias o el contrato adicional 

segun Ia magnitud del pedido. 

• Verificar el estado fisico del uniforme y equipo de seguridad. 

Jornada de Trabajo: 

• Se inicia Ia jornada supervisando los eventos a realizar en el dia 

de acuerdo al contrato realizado con el cliente. 

• Se da las 6rdenes a cada uno de los integrantes de Ia empresa 

para que procedan con sus labores 

Elaboraci6n de banquete: 

• El chef recibe Ia arden de banquete a elaborar. 

• Solicita Ia materia prima 

• Prepara el banquete 

Decoraci6n del local 

• Se prepara el local de acuerdo al diseno contratado por el cliente 

Supervision del trabajo terminado 

• Verificar que Ia calidad corresponda a lo estipulado y en el tiempo 

establecido. 

• Separar los productos defectuosos. 

Limpieza general: 

• Asear diariamente el local, los equipos e implementos, utilizando: 

bactericida y detergente. 
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4.11 . Almacenaje de productos al imenticios 

Una vez que se verifican las caracteristicas de Ia materia prima se 

precede a su almacenamiento. 

La harina, el azucar y otros productos en polvo se almacenan en silos 

(envases sellados hermeticamente de preferencia ubicarlos en lugares 

oscuros). 

Los ingredientes liquidos (excepto Ia leche) se almacenarim en 

depositos, preferentemente de acero inoxidable. La leche, mantequilla, 

huevos, frutas, verduras e incluso las cames se almacenara en camaras 

de refrigeraci6n. 

4.12. Prevenci6n y seguridad 

Dentro de Ia empresa se contara con dos botiquines de primeros 

auxilios y extintores que estaran ubicados en lugares estrategicos para su 

facil adquisici6n. 

Cada botiquin estara equipado con: 

./ Alcohol 

./ Agua oxigenada 

./ Gasas esteril izadas 

./ Vendas adhesivas (curitas) 

./ Esparadrapo 

./ Toallas antisepticas 
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~ Pomadas antibi6ticas 

~ Pastillas como lbuprofeno y acetaminofen 

~ mascarillas 

~ Un term6metro 

~ Guantes desechables al menos 3 pares 

~ Linterna 

Nutri-Children · s 

Las oficinas administrativas tendran los numeros telef6nicos mas 

importantes tales como los de Ia Policia Nacional, Cruz Roja, Cuerpo de 

Bomberos, Oefensa Civil y Comisi6n de Transito. (lbermutuamur, s.f.) 

4.13. Manual de procedimientos y reglamento. 

1) Golpes, cortes con objetos corto punzantes y herramientas -

atrapamientos: 

~ Debe respetarse escrupulosamente las instrucciones del 

fabricante en el uso de utensilios como (picadoras, cuchillos, 

licuadoras, batidoras, etc.) 

~ Es conveniente diseiiar procedimientos de trabajo para las 

operaciones de limpieza, mantenimiento y sustituci6n de 

componentes que son las mas Peligrosas. Utensilios de 

cocina (cuchillos, machetes, tijeras, etc.) 

~ Los mangos de los mismos deber conservarse en perfectas 

condiciones y los filos bien afilados. 

2) Caidas al mismo nivel: 

~ Para prevenir caidas es imprescindible mantener los 

lugares de trabajo limpio, eliminado los derrames tan 

pronto como se produzcan, es labor del trabajador de 

realizar este mantenimiento. 
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./ Evitar que los suelos pueden estar impregnados de 

sustancias resbaladizas (grasas o restos de comida) o 

mojados . 

./ En caso de que en Ia cocina por cuesti6n de pedido y 

rapidez trabajen muchas personas es conveniente sefializar 

con carteles las zonas recien fregadas . 

./ Asi mismo es muy importante el tipo de calzado, debe 

tener suela y ser el que el uniforme estipula. 

3) Quemaduras, incendios, explosiones: 

Debido a Ia naturaleza del trabajo de banquetes los ac:cidentes mas 

probables tienen que ver con quemaduras, incendios y explosiones por lo 

que se recomienda que: 

./ Todos los recipientes calientes deben manipularse con 

guantes anti cal6ricos . 

./ No llenar los recipientes por encima de los tres cuartos de 

su capacidad . 

./ Los trasvases de liquidos calientes y Ia adicci6n de 

componentes de los 

lentamente posible . 

diferentes guisos se haran lo mas 

./ Se revisara peri6dicamente Ia instalaci6n de combustible y 

el correcto funcionamiento de los medios de protecci6n 

contra incendios. 

4) Contactos eh!ctricos 

./ Los enchufes y los circuitos electricos deben estar 

totalmente aislados, se instalaran interruptores diferenciales 

de alta sensibilidad . 

./ Su correcto funcionamiento se revisara peri6dicamente . 

./ Tambien se comprobara al menos una vez al afio que Ia 

resistencia de tierra se mantiene dentro de los 

limites admisibles. 
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.../ Los conductores de los diferentes equipos se 

mantendran en perfecto estado . 

.../ Nunca tocar los interruptores con mana mojada. 

4.14. Normas de higiene 

Uso de las lnstalaciones y areas verdes: 

• Uniones de los pisos deben evitar Ia acumulaci6n de polvo y restos de 

alimentos. 

• Primero eliminar Ia suciedad utilizando detergentes, enjuagar con 

abundante agua y luego utilizar desinfectantes 

• Estara prohibido arrojar o dejar desperdicios en el suelo de las 

instalaciones o de areas verdes, por lo cual en puntas estrategicos del 

centro de recreaci6n se dispondran de tachos de basura para 

clasificarla de acuerdo al tipo: plastico, papel I ca 16n, vidrio y 

desechos organicos. 

4.15. Elementos de protecci6n personal 

El personal de cocina de Nutri-children 's contara con el uniforme que 

cumpla con todas las seguridades y requisites indispensables: 

.../ Protecci6n en cabeza y rostro: Garro o malla . 

.../ Protecci6n manos y brazos: Guantes . 

.../ Protecci6n de pies: Zapata de cocina cerrado de cuero con 

suela de caucho adherente 

Ronald Panchana 123 



Nutri-Children · s 

v' Protecci6n corporal: Delantal impermeable, pantal6n con 

bolsillos (En algod6n), Camisa manga corta, y con cuello (En 

algod6n) 

4.16. Plan de evacuaci6n 

Las instalaciones estaran adecuadas y permanentemente cuidadas 

para evitar algun tipo de emergencia con los clientes y su seiializaci6n 

debidamente ubicada para evitar perdidas y que este a Ia vista del cliente. 

Letreros de salida de emergencia: Estaran ubicados de manera que 

ayude a los clientes y personal a trasladarse a lugares seguros. 

Letrero de Extintor: Estara ubicado en dos lugares, uno en el area de 

cocina y otro en el area de eventos, tendra un cartel de instructivo muy 

claro y especifico. 
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Letrero de Salida: Este es necesario para que los clientes se guien y se 

puedan dirigir hacia Ia salida sin problemas en caso de emergencia. 

4.17. Cronograma de desarrollo 

Una de las principales metas de este proyecto es llegar al alcance 

establecido dentro del costo y tiempo programado, para lograr este 

objetivo es necesario recurrir a Ia planeaci6n, siendo esta una principal 

funci6n del proceso administrativo. 

La planeaci6n de un proyecto ayuda a tener administraci6n y control 

del mismo, permite ordenar actividades, asignar recursos 

correspondientes, generar para cada actividad una programaci6n de 

duraci6n de inicio y fin y en caso de tener retrasos en lo programado 

realizar acciones correctivas. 

Sus principales funciones son: 

• Realizar un analisis profunda del proyecto proporcionando Ia 

duraci6n de cada actividad y Ia duraci6n total para Ia ejecuci6n del 

proyecto. 

• Analizar los problemas que puedan presentarse. 

• Realizar una nueva programaci6n como alternativa con holguras y 

especificando las rutas criticas. 
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CAPITULO V 

"PLAN FINANCIERO" 

5.1 Objetivos financieros 

La empresa persigue objetivos financieros claros donde se busca un 

rendimiento de Ia inversion a un largo plazo y con beneficios desde el 

primer ano de Ia apertura como empresa. 

Se establece los siguientes objetivos financieros para Ia empresa: 

../ Obtener una tasa de rendimiento sobre Ia inversion en los 

proximos 5 anos de al menos un 15%. 

5.2 Inversion del Proyecto 

La inversion inicial del proyecto se divide en tres grupos: 

• Inversion Fija, correspondiente a compra de actives fijos de Ia 

empresa. 

• Inversion Diferida, relacionada a los gastos de pre-operacion 

previos a Ia puesta en marcha del negocio. 

• lnversi6n Corriente, dinero necesario para financiar los costos y 

gastos del proyecto al inicio de las actividades operativas. 
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En el siguiente cuadro de inversiones de observa que el manto total a 

invertir corresponde a $ 85.087.57, de los cuales el 71% esta 

representado por compra de activos fijos, especialmente por Ia compra 

del terreno y las construcciones de las instalaciones donde funcionara el 

salon de eventos y oficinas de Ia empresa. 

5. 2. 1. Inversion inicial del Proyecto 

PLAN DE INVERSIONES 

INVERSION FIJA 

DESCRIPCION VALOR USD $ % 

Mobiliario de Oficina $ 1,120.00 1.32% 
Equipos de Oficina $ 750.00 0.88% 
Equipos de Computaci6n $ 1,620.00 1.90% 

Equipos de Operaci6n $ 10,637.50 12.50% 

Edificios y Otras Construcciones $ 21,525.00 25.30% 
Terrene $ 25,000.00 29.38% 

TOTAL INVERSION FIJA $ 60,6S2.50 71.28" 

INVERSION DIFERIDA 

DESCRIPCION VALOR USD $ % 

Gastos Pre-Operacionales $ 3,150.00 3.70% 

TOTAL INVERSION DIFERIDA $ 3,150.00 3.70% 

INVERSION CORRIENTE 

DESCRIPCION VALOR USD $ % 

Capital de Trabajo 17,233.28 
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5.3 Estructura del financiamiento 

La forma de financiamiento sera mixta, es decir que u1a parte sera 

financiada por recursos propios y el saldo a traves de un prestamo 

otorgado por alguna instituci6n financiera, en este caso el Banco 

Promerica. 

5.3. 1. Fuentes de Financiamiento 

FINANOIAMIENTO DE ILA INVERSION 

FUENTE VALOR USD I % 

RECURSOS PROPIOS 

PRESTAMO BANCARIO 

$ 25,000.00 

$ 60,087.57 

29% 

71% 

TOTAL INVERSION $ 85,087.57 100.00% 

5.4 Amortizaci6n del prestamo 

Con Ia aprobaci6n del credito, las condiciones de financiamiento serian 

las siguientes, permitiendo calcular Ia siguiente tabla de amortizaci6n: 

5.4. 1. Condiciones del Credito 

INSTITUCION FINANCIERA: 
I MONTO: 

TASA: 

PlAZO: 

PROM ERICA 
$60,087.57 

13.00% 

5 

5.4.2. Tabla de Amortizaci6n 
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--
11 $797.71 $ 569.46 I $1,367.18 $ 51,768.13 -

1 _ 12 -r- $806.36 $ 560.82 $1,367.18 $ 50,961.7£. 
I ---

13 $815.09 $ 552.09 $1,367.18 $ 50,146.69 -
14 $823.92 $ 543.26 $1,367.18 $ 49,322.77 

-

15 $832.85 $ 534.33 $1,367.18 $ 48,489.9~-
16 $841.87 $ 525.31 $1,367.18 $ 47,648.0 ... _ 
17 $850.99 $ 516.19 I $1,367.18 $ 46,797.06 - -~ I -·-
18 $860.21 $ 506.97 $1,367.18 $ 45,936.85 

'---
19 $869.53 $ - 497.65 $1,367.18 $ 45,067.3?_ 
20 $878.95 - $ 488.23 $1,367.18 $ 44,188.3f. -21 $888.47 $ 478.71 $1,367.18 $ 43,299.9l -

$ $1,367.18 ,...-22 -f- $898.09 469.08 $ 42,401.8l -
'---- 23 $907.82 $ 459.35 $1,367.18 $ 41,493.99 -

24 $917.66 $ 449.52 $1,367.18 $ 40,576.33_ 
25 $927.60 $ 439.58 $1,367.18 $ 39,648.73 -
26 $937.65 $ 429.53 $1,367.18 $ 38,711.0~ -1---
27 $947.81 $ 419.37 $1,367 18 $ 

~~:~~~:~~~ -28 $958.07 $ 409.10 $1,367.18 $ -
29 $968.45 $ 398.72 $1,367.18 $ 35,836.74 r--

$978.95 $ $1,367.18 
-

,__30 388.23 $ 34,857.80 
31 $989.55 $ 377.63 $1,367.18 $ 33,868.25 -

$1,000.27 $ $1,367.18 I $ 32 366.91 32,867.98 
$1,011.11 $ s --

f-- 33 356.07 $1,367.18 31,856.87 

f-- 34 $1,022.06 s 345.12 I $1,367.18 $ 30,834.81 - -~ 

35 $1,033.13 $ 334.04 $1,367.18 $ 29,801.68 ·-
36 $1,044.33 $ 322.85 $1,367.18 $ 28,757.3~, 

37 $1,055.64 $ 311.54 $1,367.18 $ 27,701.7l -
38 $1,067.08 $ 300.10 $1,367.18 $ 26,634.64 

- -
$1,078.63 $ $1,367.18 $ 1---39 288.54 25,556.00 

$1,367.18 
. 

40 $1,090.32 $ 276.86 $ 24,465.68 -
41 $1,102.13 $ 265.04 $1,367.18 $ 23,363.5~1 

42 $1,114.07 $ 253.11 $1,367.18 $ 22,249.48 -43 $1,126.14 $ - 241.04 $1,367.18 $ 21,123.34 
44 $1,138.34 $ 228.84 $1,367.18 $ 19,985.00 . -
45 $1,150.67 $ 216.50 $1,367.18 $ 18,834.32 ·-
46 $1,163.14 $ 204.04 $1,367.18 $ 17,671.19 
47 $1,175.74 $ 191.44 $1,367.18 $ 16,495.45 -
48 $1,188.48 $ 178.70 $1,367.18 $ 15,306.97 -
49 $1,201.35 s 165.83 $1,367.18 s 14,105.62 
50 $1,214.37 $ 152.81 $1,367.18 s 12,891.25 
51 - - $1,227.52 $ 139.66 $1,367.18 s 11,663.73 
52 $1,240.82 $ 126.36 $1,367.18 $ 10,422.91 
53 $1,254.26 $ 112.91 $1,367.18 s 9,168.65 
54 $1,267.85 $ 99.33 $1,367.18 s 7,900.8) 

55 $1,281.58 $ 85.59 $1,367.18 L $ 6,619.21 
56 $1,295.47 $ 71.71 $1,367.18 I $ 5,323.75 --
57 $1,309.50 s 57.67 $1,367.18 s 4,014.24 
58 -- $1,323.69 s 43.49 $1,367.18 s 2,690.55 
59 $1,338.03 $ 29.15 $1,367.18 $ 1,352.52 

60 $1,352.52 $ 14.65 $1,367.18 $ {0.00) 
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5.5. Presupuestos de Operaci6n 

5. 5. 1. Presupuesto de Costos 

Los costas de operaci6n de Ia empresa estan dados en base al ofrecimiento del banquete nutricional y servicios relacionados a Ia 

organizaci6n del evento, tales como: decoraci6n, filmaci6n, fotografia, etc. A continuaci6n se exponen estos rubros y una 

proyecci6n anual: 

5. 5. 1. 1. Costas Operativos 

MENSUAL ANOl AN02 AN03 AN04 A 

Sueldos y Beneficios Sociales $ 1,089.68 $ 13,076.21 $ 14,383.83 $ 15,822.21 $ 17,404.43 $ 19,144.88 
Materia Prima Directa (Banquete) $ 1,383.60 $ 16,603.20 $ 17,267.33 $ 17,958.02 $ 18,676.34 $ 19,423.40 
Costos lndirectos de Producci6n (Banquete) $ 138.36 $ 1,660.32 $ 1,726.73 $ 1,795.80 $ 1,867.63 $ 1,942.34 

Mantenimiento de Local $ 100.00 $ 1,200.00 $ 1,248.00 $ 1,297.92 $ 1,349.84 $ 1,403.83 

Servicio de DJ $ 80.00 $ 960.00 $ 998.40 $ 1,038.34 $ 1,079.87 $ 1,123.06 
Servicio de Animaci6n $ 100.00 $ 1,200.00 $ 1,248.00 $ 1,297.92 $ 1,349.84 $ 1,403.83 

Servicio de Meseros $ 200.00 $ 2,400.00 $ 2,496.00 $ 2,595.84 $ 2,699.67 $ 2,807.66 

Servicio de Fotografia s 60.00 $ 720.00 $ 748.80 $ 778.75 $ 809.90 $ 842.30 

Servicio de Filmaci6n $ 60.00 $ 720.00 $ 748.80 $ 778.75 $ 809.90 $ 842.30 
Materiales para elaboraci6n de Pinatas $ 200.00 $ 2,400.00 $ 2,496.00 $ 2,595.84 $ 2,699.67 $ 2,807.66 

$ 500.00 $ 6,000.00 $ 6,240.00 $ 6,489.60 $ 6,749.18 $ 
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5. 5. 2. Presupuesto de Gastos 

Los gastos de operaci6n corresponden a los desembolsos de dinero relacionados a Ia actividad del negocio, para ello, estos gastos 

se dividen en Administrativos y Ventas. Para efectos del estudio, se ha realizado una proyecci6n a cinco aiios considerando un 

incremento de 4% como consecuencia del promedio de inflaci6n anual. 

5.5.2.1. Gastos Administrativos 

ASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL Ai~o 1 AN02 AN03 AN04 A 

Sueldos y Beneficios $ 1,487.78 s 17,853.40 s 19,638.74 s 21,602.61 s 23,762.88 $ 26,139.16 
Serv1cios Basicos s 200.00 s 2,400.00 s 2,496.00 $ 2,595.84 s 2,699.67 s 2,807.66 
Mantenimientos Equipos $ 30.00 s 360.00 s 374.40 s 389.38 s 404.95 $ 421.15 
Seguros $ 25.00 s 300.00 s 312.00 $ 324.48 s 337.46 s 350.96 
Suministros de Oficina $ 20.00 $ 240.00 s 249.60 $ 259.58 $ 269.97 $ 280.77 
Suministros de Limpieza $ 25.00 $ 300.00 s 312.00 $ 324.48 $ 337.46 $ 350.96 
Gastos Varios $ 10.00 s 120.00 s 124.80 $ 129.79 $ 134.98 $ 140.38 

5.5.2.2. Gastos de Ventas 
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5.6. Determinacion del Precio 

Una vez calculados los costos y gastos operacionales, es posible 

determinar los precios de los productos y servicios a ser ofrecidos, para 

ello en Ia siguiente tabla se expone Ia tabla de precios unitarios por cada 

producto, considerando que estos rubros serviran para armar los combos 

indicados en las estrategias de precios. 

5. 6. 1. Lista de costos, precios y margenes 

.. .. • • ... ' .. GEN i %MARGEN 

Banquete Basico s 241.60 128 s 1.89 s 6.00 s 4.11 69% 

Banquete Especial s 437.60 128 s 3.42 s 8.00 s 4.58 57% 

Banquete Completo s 704.40 128 s 5.50 s 12.00 s 6.50 54% 

Meseros s 200.00 4 $ 50.00 s 80.00 s 30.00 38% 

Alquiler de Local s 100.00 4 $ 25.00 $ 180.00 s 1~·5.00 86% 

Oecoraci6n del local s 348.39 4 s 87.10 $ 150.00 s €2.90 42% 

Animaci6n con parvularios s 100.00 4 s 25.00 s 40.00 s 15.00 38% 

Servicio de OJ s 80.00 4 $ 20.00 s 40.00 s 20.00 50% 

Servicio de Fotografia s 60.00 4 s 15.00 s 30.00 s 15.00 50% 

Serv•cio de Filmaci6n s 60.00 4 s 15.00 s 50.00 s ?.5.00 70% 

Pii'lata s 200.00 10 s 20.00 s 35.00 s 15.00 43% 

Sorpresas s 500.00 500 s 1.00 s 2.00 s 1.00 50% 

Como se menciono en el plan de marketing, estos productos seran 

promocionados mediante tres clases de combos: Basico, Especial y 

Completo, los cuales en conjunto permiten establecer los siguientes 

precios: 

5.6.2. Combos 

DESCRIPCION P.V.P. 

COMBO BASICO 

COMBO ESPECIAL 

COMBO COMPLETO 
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$ 750.00 

$ 1,060.00 

$1,340.00 
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57. Proyecciones Financieras 

5. 7. 1. Proyecci6n de Estado de Perdidas y Ganancias 

GASTOS OPERACIONALES 

Gastos Administrativos 

Gastos de Ventas 

Gastos Financieros 

UTILI DAD ANTES DE PARTICIPACION 

Participaci6n de Utilidades 

UTILI DAD ANTES DE IMPUESTOS 

Ronald Panchana 

s 
$ 

$ 

$ 

21,573.40 

1,260.00 

7,280.33 

32,849.54 

4,927.43 

27,922.11 

s 
$ 

$ 

$ 

23,507.54 

1,310.40 

6,020.67 

45,792.10 

6,868.81 

38,923.28 

s 
$ 

$ 

$ 

25,626.17 

1,362.82 

4,587.14 

60,888.54 

9,133.28 

51,755.26 

s 
$ 

$ 

$ 

27,947.37 

1,417.33 

2,955.74 

79,008.07 

11,851.21 

67,156.86 

Nutri-Children ·s 

30,491.04 

s 100,547.91 

s 1,099.15 

$ 99,448.76 

$ 14.917.31 

$ 
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5. 7. 1. 1. Proyecci6n de Flujo de Caja 

Ronald Panchana 

$60,652.50 
$ 3,150.00 
$21,285.07 
$ 
$ 
$ 
$ 

9,125.79 
7,280.33 

11,818.98 13,450.38 
2,955.74 

15,306.97 
1,099.15 

IVUcn-rvnuaren ~ 
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5. 7. 1. 1. 1. Ana/isis de Ia TMAR 

Para el calculo de Ia TMAR (tasa minima atractiva de retorno), se utilizo Ia 

formula del costa capital promedio ponderado, debido a que Ia inversion 

es de fuentes mixtas: fondos propios y externos, para lo cual es 

importante determinar que en el caso del prestamo Ia tasa de descuento 

equivale a Ia tasa de interes, mientras que Ia tasa de descuento de los 

accionistas se compone de los siguientes elementos, permitiendo de esta 

forma el calculo de Ia TMAR mixta: 

Tasa de Oescuento de /nversionistas 

TASA DSCTO. 'INVERSIONISTAS 

lnflaci6n 

Prima Riesgo Pais 

Bonos del Tesoro EE. UU. 

4.00% 

10.00% 

4.00% 

TOTAL TASA DE OESCUENTO 18.00% 

Calculo del Casto Capital Promedio Ponderado 

5.7.1.1.2. Ana/isis TIR y VAN 

Con los flujos obtenidos, es posible determinar Ia TIR y el VAN. 

En este caso se observa que el proyecto es rentable ya que ambos 

parametros superan las expectativas de los inversionistas, reflejados en Ia 

TMAR mixta o tasa minima de retorno. 

Ana/isis TIR y VAN 

TMAR 

TIR 

VAN 
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14.47% 

20.24% 

$14,840.81 
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5. 7. 1. 1.3. Ana/isis del Punta de Equilibria 

El punta de equilibria permite canocer cuales son las unidades minimas 

que el negocio debe vender para evitar perdidas; asi mismo en este 

escenario tampoco se obtienen ganancias, pero lo mas importante es que 

Ia empresa al menos logra cubrir sus costos y gastos operativos. 

El punto de equil ibrio calculado permite establecer lo siguiente: 

El negocio como minimo deberia vender 42 unidades (combos) anuales 

en promedio, o alcanzar un nivel de ventas de por lo menos $ 47.200 en 

promedio anualmente. En niveles porcentuales, el punto de equilibrio 

seria llegar a por lo menos un 32% de las ventas proyectadas: 

Calcula del punta de equilibria 

ESTRUCTURA DE COSTOS 20U 2013 201• 2 2016 

CAPACIOAD MAX MA (ANUAL) 108 119 131 144 158 

PUNTO DE EQUIUBRIO (UN DADE5) 43 42 42 41 41 

PUNTO DE EQUILIBRIO (U50 $) $ 44,92710 $45,842 89 $47,148 46 $ 48,(16.90 $50,069.58 

PUNTO DE EQUILIBRIO (%) 40% 35% 32" 28;4 26% 

5. 7. 1. 1. 4. Ana/isis del Periada de Recuperaci6n 

Este calculo permite establecer el tiempo en el que Ia inversion sera 

recuperada. En este caso se observa que el proyecto recuperaria su 

inversion en un periodo de 3 aiios y 2 meses. 

Ca/cu/a del payback 

Al'lo de Recuperad6n de Ia lnversi6n Ai'io I 3 

Diferencla con lnversl6n tnlclal s 85,087.57 $68,111.27 s 16,976.30 

Flujo Mensual Promedlo Alio Slgulente s 107,985.53 12 s 8,998.79 

Numero de Meses s 16,976.30 $ 8,998.79 2 

PAYBACK: 3 Ailos 2 Mcses 
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5. 7. 2. Proyecci6n del Balance General 

ACTIVOS FIJOS 

Mobiliario de Oficina s 1,120.00 s 1,120.00 s 1,120.00 s 1,120.00 s 1,120.00 s 1,120.00 
Equipos de Oficina s 750.00 s 750.00 s 750.00 s 750.00 s 750.00 s 750.00 
Equipos de Computaci6n s 1,620.00 s 1,620.00 s 1,620.00 s 1,620.00 s 1,620.00 s 1,620.00 
Equipos de Operaci6n s 10,637.50 s 10,637.50 s 10,637.50 $ 10,637.50 $ 10,637.50 s 10,637.50 
Edificios y Otras Construcciones s 21,525.00 $ 21,525.00 s 21,525.00 s 21,525.00 s 21,525.00 s 21,525.00 

s 25,000.00 s 25,000.00 s 25,000.00 s 25,000.00 $ 25,000.00 s 25,000.00 
0 $ (2.867.001 $ (5.734.001 $ (8.601.001 $ (10.928.001 $ (13.255.00) 
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5. 7. 2. 1. Razones Financieras 

·- ~NDfCES F.INANdEROS ·; ~ANo!f~ (ANO 2 -~ANO 3~ :'Aiilo 4 ' ANO s<1 PROME6fo"ll 

INDICE DE 
RENTABILIDAD 
Margen Bruto: 
Margen Neto: 

INDICE DE GESTION 
·lmpacto de Gastos: 
Carga Financiera: 

IN DICE DE U UIDEZ 
Liquidez Corriente: 

INDICE DE 
ENDEUDAMIENTO 
Endeudamiento del 
Activo: 

. . . 
: ' 

61.77% 64.66% 67.31% 69.75% 
22.50% 26.15% 29.67% 32.64% 

23.22% 21.83% 20.54% 19.04% 17.98% 
6.42% 4.64% 3.09% 1.74% 0.57% 

0.35 0.72 1.45 3.11 8.45 

0.71 0.53 0.35 0.20 0.09 

Las razones financieras, permiten determinar lo siguiente: 

64.42% 
25.89% 

20.52% 
3.29% 

2.82 

0.37 

./ indice de rentabi/idad: el negocio es bastante rentable ya que se 

mantiene un margen bruto promedio de 64% y un margen neto de 

25%, lo que significa que de cada d61ar recibido Ia empresa gana $ 

0.25 netos . 

./ indice de gesti6n: Ia forma de gestionar los gastos es adecuada, 

ya que los gastos operatives se mantienen en un nivel promedio de 

20% anual y los financieros en 3%, lo que no genera mayor 

impacto en los resultados finales del proyecto . 

./ indice de /iquidez: Ia empresa es bastante solvente ya que a 

medida que el nivel de deuda baja, tiene mayor posibilidad de 

cubrir sus deudas de corte plazo, ademas el indice es mayor cada 

afio, siendo 2.82 el promedio anual, lo que significa que Ia empresa 

tiene en actives corrientes casi el triple de lo que representaria su 

deuda de corte plazo. 

Ronald Panchana 
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./ indice de endeudamiento: mide cuan endeudada esta Ia 

empresa, en este caso se observa un bajo nivel de deuda, que es 

financiado con las utilidades generadas en cada periodo, lo que 

mejora su liquidez. 

5.8 Analisis de Sensibilidad 

Este analisis permite determinar cual es Ia variable mas sensible del 

proyecto, para este efecto es conveniente establecer escenarios que 

ayuden a descifrar posibles resultados. En este caso los escenarios seran 

los siguientes: 

5. 8. 1. Escenarios 

ESCINARIOS OPTIMISTA PESIMISTA 

Ventas 10% -10'11. 

Costos Operativos · 10% 10% 

Gastos Admm•strativos -10% 10% 

Gastos de Ventas ·10% 10% 

5.8.2. Ana/isis de los Resultados 

ESCENARIOS OPTIMISTA PESIMISTA 

RESULTADOS TIR VAN TIR VAN 

VENT AS 38% $ 64,314.10 

C. OPERATIVOS 27% $ 32,445.87 
G. ADMINISTRATIVOS 23% $ 23,407.19 

G. VENTAS 20% $ 15,299.30 

·0.50% $ (34,632.47) 
13.37% $ (2,764 25) 

16.94% s 6,274.44 

20.07" s 14,382 32 

Los resultados obtenidos permiten determinar que las ventas y costos 

operativos son las variables mas sensibles del proyecto, ya que 

evidentemente estas estan ligadas a Ia generaci6n de utilidades netas del 

negocio, por esto, si en un escenario pesimista las ventas bajan en 10% y 

los costos operativos se incrementan en 10% tambien, el proyecto 

arrojaria una TIR y VAN negativos, que evidentemente ocasionarian el 

rechazo del proyecto. De esta forma, es importante tomar en 

consideraci6n estos escenarios para tomar medidas que gestionen los 

riesgos que se pudieran presentar en Ia calda de ventas o aumento de 

costos, para mantener los resultados y el proyecto siga siendo rentable. 
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CONCLUSIONES 

La ciudad de Guayaquil, considerada como el puerto principal del 

Ecuador, es el Iugar seleccionado para llevar a cabo esta propuesta tan 

innovadora en el mercado bajo Ia marca "NUTRI-CHILDREN'S" el cual 

corresponde a una empresa organizadora de eventos, cuyo valor 

agregado es Ia incorporaci6n de banquetes nutritivos que traen consigo 

grandes beneficios a Ia salud, debido a que esta compuesta en mayor 

proporci6n por vegetales, legumbres y demas productos organicos que 

cuentan con los nutrientes y vitaminas necesarias para el correcto 

funcionamiento del organismo y ayuda a prevenir y mejorar el impacto de 

enfermedades como falta de calcic, obesidad, cancer, desnutrici6n 

extrema, entre otras. 

Este proyecto podria ser catalogado como una ordinaria empresa 

organizadora de eventos, pero a diferencia de Ia empresa tradicional, se 

incluye un banquete que cumple una funci6n de nutrici6n, teniendo un 

impacto positive en Ia salud de Ia niiiez guayaquileiia, principalmente por 

las propiedades vitaminicas y nutrientes de los productos con los que se 

elaboran los banquetes. 

Para determinar el perfil del consumidor se realiz6 una investigaci6n de 

mercado Ia cual arroj6 resultados interesantes y basicamente se puede 

acotar lo siguiente: 

• La mayor parte de personas carece de una alimentaci6n saludable. 

• El 58% considera que Ia cantidad de frutas y verduras que 

consume actualmente es Ia adecuada para su salud. 

• El 81% de las personas consideran que a sus hijos les gusta comer 

sa no. 
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• El motive de porque Ia mayoria de los padres utilizarian el parque 

de eventos se debe a Ia falta de tiempo y comodidad. Mientras que 

otros lo haran en su casa por falta de dinero. 

• Los resultados indican que el 94% de los padres encuestados 

estarian interesados en considerar Ia contrataci6n de este servicio. 

De esta forma se procedi6 a desarrollar el negocio, oajo Ia marca 

"NUTRI·CHILDRENS" empresa que para ser conformada necesitaria 

una inversion estimada en $ 85.087.57; valores destinados 

principalmente para Ia compra de actives fijos y gastos de pre

operaci6n. 

Para ello, Ia forma de financiamiento seria de 2 formas: Ia primera a 

traves de fondos propios en al menos $ 25.000 conformada por una 

propiedad accionaria de dos socios; y Ia segunda, financiar el saldo a 

traves de una entidad financiera local como el banco Promerica que 

de darse el caso las condiciones de credito se sujetarian a un plaza de 

5 aiios y a una tasa de 13%, siendo $ 1.367.18 Ia cuota fija mensual a 

pagar en el lapse de 60 periodos. 

Finalmente, el flujo de caja dio las pautas finales para el calculo de 

Ia TIR y el VAN, tomando en cuenta que en el tiempo proyectado de 5 

aiios, no hubo perdida y los flujos se mantuvieron en un promedio 

anual de $ 31.806.00 el proyecto demuestra que es viable al arrojar 

una TIR de 20.24% y un VAN de $ 14,840.81 ; cifras que superan las 

expectativas de los inversionistas e indican Ia rentabilidad y factibilidad 

de llevar a cabo esta propuesta. 
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RECOMENDACIONES 

Es asi como para mantener estos resultados o en su defecto, 

mejorarlos, se cree conveniente tomar en cuenta alguna de las siguientes 

recomendaciones: 

• Diseflo de Politicas de Control: Se deberia fomentar una cultura 

de orden y control al personal, a fin de que se cree un ambiente de 

conciencia y el personal comprenda Ia importancia de establecer 

controles que a mas de proteger los intereses de Ia instituci6n, 

tambiem los resguarde a ellos de posibles malos entendidos. 

• Capacitaciones Peri6dicas: Con el prop6sito de lograr el 

mejoramiento continuo del personal y el proceso E!n general, es 

importante capacitar al personal peri6dicamente, para asi 

garantizar el trabajo eficiente del personal y optimizar el manejo de 

los recursos propios. 

• Creaci6n de campaflas de concienciaci6n: Con el prop6sito de 

difundir los resultados de esta investigaci6n y dar a conocer las 

ventajas que tiene una alimentaci6n sana y nutritiva y el impacto 

que tiene en los ninos y desarrollo fisico e intelectual. 
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ANEXOS 

ANEXO A: VOLANTE 

Organizamos todo tipo de [VENTO<> INrANTILES, con Ia especialidad 
de dar a sus niiios, esto con Ia finalidad 

de que se diviertan nutriendose con un menu dorde incluyen 
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ANEXO B: FORMATO DE ENCUESTA 

Esta encuesta tiene tines academicos que nos permiten con su colaboraci6n a1alizar el mercado 

gastron6mico y su aporte nutricional en Ia alimentaci6n de los ninos en Ia ciudad de Guayaquil. 

Muchas Grac1as. 

INFORMACION PERSONAL 

Sexo: M_F_ Ed ad: 

N° de hijos: __ _ Edad de los niiios : --------

Cuestionario a los padres: 

1. (.Que considera como comida saludable? 

a) Muchas frutas y verduras. 
b) Carnes blancas y rajas. 
c) Todos los alimentos organicos. 

2. (.Cu{mtas frutas y verduras consume al dia? 

a) 1 a 2_ b) 2 a 3_ c) 3 a 5_ d) mas de 5_ 

3. (.Piensa que consume Ia cantidad necesaria de frutas y verduras? 

a) Si_ b) No __ 

Cuestionario enfocado a los hijos: 

4. (.Cuantas frutas y verduras considera Usted deberian de comer sus hijos para estar 
sa nos? 

a) 1 a2_ b)2a3_ c)3a5_ d)masde5_ 

5. (.Estimula a sus hijos a comer frutas y verduras? 

a} Si_ b) No __ 

6. (.Considera que a sus hijos les gusta comer sano? 

a} Si _ _ b} No __ 

7. (.06nde prefiere llevar a cabo las fiestas de sus hijos? 

a) En casa_ b) En sal6n de eventos_ c) Areas recreativas_ 

8. (.Que cantidad de ninos invita normalmente? 

a) De 0 a 10_ b) de 11 a 20_ c) de 21 a 30_ d) mas de 30_ 

9. (.En las fiestas infantiles de sus hijos, le gustarla contratar un servicio de banquetes 
saludable, preparada para los nifios? 

a) Si__ b) No __ 

10. l,Piensa que serla buena idea tener un servicio de banquetes infantiles que se basara en 
comida saludable? 

a) S1__ b) No __ 

11. (. Estaria dispuesta ( o) a pagar por un servicio de banquetes disefiado especialmente para 
nif'los que proporcionara comida saludable? 

a) Si__ b) No __ 
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ANEXO C: CALCULO DE LAS DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 

Mobiliario de Oficina $ 1,120.00 10 $ 112.00 s 112.00 $ 112.00 s 112.00 s 112.00 $ 112.00 
Equipos de Oficina s 750.00 10 s 75.00 $ 75.00 $ 75.00 s 75.00 $ 75.00 $ 75.00 
Equipos de Computaci6n $ 1,620.00 3 $ 540.00 s 540.00 $ 540.00 $ 540.00 $ - $ 
Equipos de Operaci6n $ 10,637.50 10 $ 1,063.75 $1,063.75 $1,063.75 $1,063.75 $ 1,063.75 $ 1,063.75 

$ 
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ANEXO 0 : NOMINA DE EMPLEADOS 

EJECUTIVOS 

OPERATIVOS 
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Anexo E: MATERIAS PRIMAS 

RUBRO UMDAD .o£ MEDIDA : CAl'iTIDAO Costo Unit a~ (USO$) I Costo 
1 

otal ; Costo Mensual I' 

' I I (US $) ~ fUSD$) 

Banquete Bas leo (Para 32 personas) $ 50.40 $ 241.60 

Zanahoria libra 10 0.20 s 2.00 s 8.00 
Cebolla Libra 10 0.2S s 2.SO s 10.00 

Polio Libra 10 1.20 s 12.00 s 4800 

Queso Libra 10 1.40 s 14.00 s S6.00 
Harina Kg s 100 s s.oo s 20.00 
Gelat~na Kg 4 o.so s 2.00 s 8.00 
Naranja Unidad so o.os s 2 so s 1000 

Uva Libra 20 100 s 20.00 s 80.00 

Banana Unidad 20 0.02 s 0.40 s 1.60 
I 

RUBRO UNlOAD DE MEDIDA CANTIDAD Costo Unitario (USD$) Costo 
(USD 

Banquete Especial (Para 32 personas) s 
Zanahoria Libra 20 0 20 s 4.00 s 16.00 

Cebolla Libra 10 0.25 s 2.SO s 10.00 

Polio libra 1S 1.20 s 18.00 s 72.00 

Pescado Libra 1S 2.00 s 30.00 s 120.00 

Harina Kg 8 1 .00 s 8.00 s 32.00 

Gelatlna Kg 4 o.so s 2.00 s 8.00 

Naranja Unidad so o.os s 2.SO s 10.00 

Uva L1bra 20 1.00 s 20.00 s 80.00 

Banana Unidad 20 0,02 s 0.40 s 1.60 

Piila Unidad 2 1.00 $ 2.00 s 8.00 

Sandia Unidad 2 2.SO s 5.00 s 20.00 

Zapallo-calabaza Unidad s 2.00 s 11).00 s 40.00 

Espinacas Kg s 100 s 5.00 s 20.00 

RUBRO UNlOAD DE MEDICA CANTIDAD Costo Unitarlo (USD$) Cos to T~tal Costo Mensual 
(USO) (USI)$) 

Banquete Completo (Para 32 personas) s 176.10 s 704.40 

Z<lnahoria libra 30 0.20 s o.OO s 24.00 

Cebolla Libra 10 0.2S s 2.SO s 10.00 

Polio libra 30 120 s 36.00 s 14400 

Pescado Libra 20 2.00 s 40.00 s 160.00 

Harina Kg 8 1.00 s 8.00 $ 32.00 

Gelatin a Kg 4 o.so $ :!.00 s 8.00 

Naranja Unidad so oos s 2.SO s 10.00 

Uva Libra 20 1.00 $ 20.00 s 80.00 

Banana Unidad 20 0.02 s 0.40 s 1.60 

Pin a Umdad 2 1.00 s 2.00 $ 8.00 

Sandia Unidad 4 2.30 s 9.20 s 36.80 

KiWI Un1dad 40 0.20 $ 8.00 $ 32.00 

Zapallo-calabaza Unidad s 2.00 s 1C.OO s 40.00 

Espinacas Kg s 1.00 s ~~.oo s 20.00 

Avena Kg s 1.30 s 6.SO s 26.00 

Que so Libra 10 1.40 s 14.00 s SG.OO 

8r6coli Unidad 10 0.40 s 4.00 s 16.00 

TOTAL MATERIA PRIMA $ 345. 0 $ 1,383.60 
-

Ronald Panchana 

150 


