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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de titulacion se encuentra dividida en 4 capitulos: Marco Tedrico, anélisis
de la situaciéon actual, Propuesta de misién, visiéon, plan 2015, conclusiones y

recomendaciones.

El primer capitulo estd compuesto esencialmente por la conceptualizacién de términos
relacionados con el campo gastronémico, asi como una breve resefia histdrica de la empresa,

problematica y propuesta de solucion.

El segundo capitulo contiene el andlisis de la situacién actual de la empresa, relacionado

con el entorno econémico del pais.

En el tercer capitulo se estudi6 la situacion y caracteristicas de la empresa, detallando las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Se determind cual es el mercado objetivo,
segmentando por tamafio de mercado y personal ocupado, en el que se estableci6 el nimero
de personas encuestadas y posteriormente se procedio a establecer las estrategias de mercado

y marketing mix.

En la evaluacion financiera se determinaron los rubros necesarios en la ejecucion del

proyecto y se vean reflejados en los estados financieros.

X1



En el capitulo cuatro se establecen las conclusiones y recomendaciones para esta propuesta

de planeacion financiera.
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INTRODUCCION

En la actualidad las necesidades de las personas han cambiado con el paso del tiempo,

proyectandose a un grado de mayor exigencia, tanto en lo personal, profesional y social.

Hoy en dia personas con poco tiempo y/o escasa experiencia para organizar sus eventos
sociales, o reuniones, buscan personal calificado encargado de servir, atender y dirigir con
cortesia alimentos, bebidas, entremeses o bocaditos a sus invitados, ZAMBRANO &
ASOCIADOS, es una empresa que por su seriedad, responsabilidad y calidad en el servicio
se ha mantenido en el mercado, pero estd consciente que bajo las consideraciones antes
mencionadas, es necesario un cambio y un aporte de herramientas de planeacion financiera,

para mejorar procesos actuales con rentabilidad.

La empresa desde su creacion se ha manejado de una manera informal, es decir, siempre
dirigida por su propietario y familiares, quienes cubren las tareas de operacién sin un
conocimiento previo de organizacion, planificacién, administracién, direcciéon y control;
dejando de lado fundamentos necesarios de conocimientos basicos como son: planificacion
financiera, buen manejo y método contable, una correcta segregacion de funciones, procesos

generales de la empresa y herramientas presupuestarias.



1.1

1 MARCO TEORICO

DIFERENCIA ENTRE NUTRICION Y ALIMENTACION

La nutricién es el proceso fisioldgico e involuntario, que nuestro organismo realiza
para captar los nutrientes que precisa para poder mantenerse en vida. La alimentacién
es el acto voluntario o la disposicion por el cual las personas ingieren alimentos para
satisfacer el apetito y el hambre, desempefia una funcién definida en la vida del

hombre, ya sea en el colegio, universidad, trabajo, hogar.

Alimentarse es la accién voluntaria que se relaciona con factores de tipo cultural,
social, etc. Y nutrirse es una accién voluntaria que se relaciona con las funciones
corporales de la digestion, la absorcidn y el transporte de las proteinas, carbohidratos,

lipidos y macronutrientes como vitaminas y minerales. (DePeru.com, 2014)

En conclusion se puede decir que la nutricién es una consecuencia de la alimentacion,

la cual puede ser buena o mala, dependiendo de que se alimente cada persona.

1.1.1 Hidratos de carbono

“Los hidratos de carbono constituyen una parte fundamental de la alimentacién

humana, tienen una misién principalmente en el metabolismo de aportar energia,



tras la digestién proporcionan esencialmente glucosa, ademds de pequenas

cantidades de fructosa”. (Williams, 2006, pags. 95 - 96)

Se clasifican en. Carbohidratos simples, complejos y fibra dietética. Los
carbohidratos simples, conocidos comunmente como azucares. Los
carbohidratos complejos, los cuales se conocen como almidones, arroz, pastas,
cebada, pan; y fibra dietética que consiste en carbohidratos no digeribles, es
decir, que no se digieren ni absorben en el intestino delgado, incluyen como

mayor parte las frutas y verduras.

Son el principal combustible para ciertos tejidos durante el reposo, como el
cerebro, el sistema nervioso central y los glébulos rojos, asi el cuerpo conserva
sus depositos limitados de carbohidratos usando grasas como principal fuente de

energia durante condiciones de reposo.

1.1.2 Proteinas

Es el principal nutriente utilizado en la formacién de todos los tejidos corporales,
importante papel en el crecimiento de infantes y adolescentes. Es critica en la
regulacién del metabolismo, sirven como transportadoras de nutrientes en la
sangre, como los dcidos grasos libres y las lipoproteinas. Su principal funcién en
la dieta es construir y reparar los tejidos y sintetizar hormonas, enzimas y otros
componentes del cuerpo, pero también se usa como una fuente significativa de
energia bajo ciertas condiciones. Los requerimientos dietéticos recomendados se

basan en el peso corporal del individuo, y la cantidad necesaria por unidad de
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peso corporal es mayor durante la infancia y la adolescencia que durante la
adultez, los requerimientos recomendados son 0.8 g de proteina por kilogramo

de peso corporal.

El cuerpo humano necesita una mezcla balanceada de aminodcidos esenciales, y
aunque la proteina animal provee todos los aminodcidos esenciales en la mezcla
adecuada, una combinacién de ciertas proteinas de origen vegetal, como granos

y legumbres, cubrird este requerimiento nutricional.

Las proteinas se obtienen principalmente de alimentos de origen animal: la
carne, pescado, huevos, pollos, leche y queso, son altos en nutrientes; los
alimentos de origen vegetal también son fuente de proteina como: trigo, arroz y
maiz, soya, frijoles; sin embargo casi todos los alimentos de origen vegetal
contienen proteinas incompletas ya que carecen de una cantidad de aminoacidos

esenciales.

Los aminodcidos esenciales no los puede producir el cuerpo y deben ser
proporcionados por los alimentos, no es necesario ingerirlos en una comida los
aminodcidos no esenciales son producidos por el cuerpo a partir de los
aminodcidos esenciales o en la descomposicién normal de la proteina, los

aminodcidos condicionales son necesarios en momentos de enfermedad y estrés.

1.1.3 Minerales

Los minerales realizan dos de las tres funciones principales de los alimentos,

incluidas la formacidén de varios tejidos corporales y la regulacién de numerosos



procesos fisiol6gicos. Los minerales no contienen energia por si mismos, como
calorias pero ayudan a regular los procesos energéticos del cuerpo. Se clasifican

en 3 macrominerales principales: calcio, fosforo, magnesio; y oligoelementos.

Calcio: Representa casi el 2% del peso corporal, es decir el 98% de calcio
corporal se encuentra en el esqueleto, su principal funcién es la activacion de
enzimas, coagulacién de la sangre y secrecion de hormonas, ayuda a regular la
transmisién de impulsos nerviosos: sus fuentes alimentarias son los productos

lacteos y alimentos fortificados con calcio.

Fésforo: El segundo mineral mas abundante en el cuerpo luego del calcio,
alrededor del 80 a 90% del fésforo del cuerpo se combina para formar fosfato y
calcio, el cual se usa en el desarrollo de los huesos y los dientes. Se encuentra en

los productos proteinicos: aves, carnes, pescado, granos enteros y bebidas.

Magnesio: El magnesio es el cuarto mineral mds abundante en el cuerpo, se
encuentra en las nueces, mariscos, frijoles negros, frutas y verduras. Este influye
en el metabolismo éseo y ayuda a prevenir la fragilidad 6sea, una deficiencia de

magnesio puede estar relacionada con calambres musculares.

Los oligoelementos o microminerales son necesarios pero en cantidades
menores a 100mg por dia. El hierro permite la formaciéon de hemoglobina y
mioglobinas, transferencia de electrones, el cobre trabaja muy de cerca con el
hierro en el metabolismo del oxigeno, el cinc es cofactor de muchas enzimas

para el metabolismo energético, percepcion del gusto y olfato, proceso de
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crecimientos cicatrizacion de heridas. El cromo mejora las funciones de la
insulina como factor de tolerancia de la glucosa, también puede afectar el
metabolismo del colesterol y el selenio estd involucrado en el metabolismo de la
hormona tiroidea y las funciones inmunoldgicas y se tiene la teoria de que es

importante para la prevencion del cancer.

1.1.4 Vitaminas

Las vitaminas son compuestos organicos complejos que funcionan en el cuerpo
de diversas formas. Algunas actian como coenzimas para ayudar a regular
procesos metabdlicos: otras son antioxidantes que protegen las membranas
celulares, las vitaminas no contienen energia como calorias pero ayudan a

procesos energéticos. Se dividen en vitaminas liposolubles e hidrosolubles.

Vitaminas liposolubles: debido a que son solubles en grasa y no agua, las fuentes
dietéticas incluyen alimentos con cierta cantidad de grasa y por ende pueden

estar almacenadas en el cuerpo.

Vitamina A: mantiene los tejidos epiteliales en piel y membranas mucosas,
forma la purpura visual para visién nocturna. Se encuentran en higado de res,
aceites de higado de pescado, yemas de huevo, verduras anaranjadas

(zanahorias, camotes) y verdes (espinaca, col).

Vitamina D: actia como hormona para aumentar la absorcién intestinal de calcio
y promueve formacion de huesos y dientes. Se encuentran en higado, atin,

salmon, aceite de higado de bacalao, huevos, leche.
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Vitamina E: funciona como antioxidante para proteger las membranas celulares
de la destruccién por oxidacidn. Se encuentra en legumbres, nueces, semillas,

margarina, aceite de germen de trigo, verduras de hoja verde.

Vitamina K: Esencial para los procesos de coagulaciéon de la sangre. Se

encuentra en cerdo, higado, carnes, verduras de hoja verde.

Vitaminas Hidrosolubles: existen nueve vitaminas hidrosolubles, ocho del
complejo B y la vitamina C. Las vitaminas del complejo B incluyen tiamina,
riboflavina, niacina, By, B, folato, biotina y 4cido pantoténico. Estas vitaminas
actian como coenzimas en la producciéon de energia, metabolismo de las

proteinas formacién del DNA y desarrollo de glébulos rojos.

Vitamina C o 4cido ascorbico forma la coldgena, esencial para desarrollar tejido

conectivo, ayuda a absorber hierro y formar adrenalina, sirve como antioxidante,

importante para la cicatrizacioén de heridas.

1.1.5 Lipidos

Representan una clase de sustancias orgdnicas que son insolubles en agua pero

son solubles en ciertos envolventes como el alcohol o éter.

Los tres lipidos principales en la nutricion humana son los triglicéridos,

colesterol y fosfolipidos.



Los triglicéridos formados por 4cidos grasos y glicerol, representan 98% de los
lipidos que se consumen. El contenido de grasa en los alimentos varia
considerablemente, pero generalmente los equivalentes de frutas, verduras,
almidén son buenas fuentes de grasas insaturadas y son bajos en grasa total,
mientras que los equivalentes de carne y leche contienen alimentos que pueden

tener contenido alto de rasa total y grasa saturada.

El colesterol es una sustancia no grasosa vital para el metabolismo, aunque puede
obtenerse en la dieta a partir de alimentos de origen animal, el cuerpo produce

su propio aporte a partir de otros nutrientes como las grasas saturadas.

Los fosfolipidos no son nutrientes esenciales porque el cuerpo puede fabricarlos
a partir de triglicéridos. Los 4cidos grasos saturados elevan el colesterol en la

sangre mientras que las grasas no saturadas tienden a bajarlo.

Una de las principales funciones de la grasa es proveer energia. Aunque puede

ser una importante fuente de energia para el ejercicio.
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Nueva piramide de alimentos

Un rasgo importante de la piramide es que se enfoca en la calidad de los alimentos, no en su cantidad: no
recomienda porciones especificas, que pueden variar de una persona a otra. Mas bien busca ser una guia flexible,
facil de comprender, de como deberia uno comer.

Uno de los puntos destacables
de la piramide es |a inclusion de
la sal en la seccidn "Consumir
poco” en la parte superior, o—|

La informacion se puede
descargar en
http://www.thenutritionsource.org/.

® (onsumir poco:
Carne roja y mantequilla,
Cereales refinados: arroz
blanco, pan, pasta y
papas, bebidas azucara-
das, dulces, sal

@ Opcional:
Alcohol con moderacion
(No apto para todos)

@ Grasas/aceites sanos:
Oliva, canola, soya,
maiz, girasol,
cacahuate y otros
aceites vegetales;
margarina sin grasas
trans

® (ereales integrales:
Arroz café, pasta
de trigo entero,

avena, etc.

@ Multivitamina
diaria mas
Vitamina D
adicional
(Para casi
todos)

VERDURAS Y FRUTAS GRASAS/ACEITES SANOS

Dpoge sl T

EJERCICIO DIARIO Y Cll!l‘llllll- DE PESO

Figura N° 1. Piramide de alimentos

Fuente: Departamento de Nutricién, Escuela de Salud Publica de Harvard

1.1.6 Tipos de alimentos

1.1.6.1 Cereales

Los cereales por sus caracteristicas nutritivas y el bajo costo, la principal
funcidn en la dieta es la energética, debido al os hidratos de carbono, nos

proporcionan protefnas pero en menor cantidad procedentes de alimentos
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de origen animal. Es pobre en calcio aunque ricos en potasio y fésforo.
Principalmente son el trigo, pastas, arroz, y otros cereales: avena, centeno,

cebada.

1.1.6.2 Frutas, verduras y hortalizas

La funcién de la fruta asi como el de las verduras y hortalizas en el
organismo es similar puesto que actian como alimentos reguladores

proporcionando a la dieta minerales y vitaminas en especial A y C.

“Vitaminas C: se encuentran en fresas, naranja, kiwis, melon, grosellas.
Vitaminas A: tomates, lechuga, pimiento verde”. (Socorro Calva,

Consuelo Boticaria, Consuelo Lopez, Ma del Pilar N4jera, 2005, pag. 105)

1.1.6.3 Lacteos

Este grupo estd conformado por la leche y sus derivados, principalmente
de quesos y yogures. La leche es esencialmente un alimento completo que
contiene todo tipo de nutrientes, por lo que es muy importante para el
crecimiento del nifio en edad escolar; sus derivados son ricos en vitaminas
(B, A) y minerales (calcio). “Tomando cada dia %2 litro de leche y dos
porciones de queso, tenemos cubiertas practicamente las necesidades de

calcio”. (Saludalia, 2015)
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1.1.7 Alimentacion en el Ecuador

“América Latina es una de las regiones del mundo que ofrece la paraddjica
situacion de ser, al mismo tiempo, una regién en general sub alimentada y una

region excedentaria de produccion agricola”. (Lannoy, 1963, pag. 125),

El Ecuador posee una gran variedad de productos alimenticios gracias a su
ubicacién geogréfica, por lo que se pueden realizar infinidad de mends con platos

muy variados

1.2 ANTECEDENTES HISTORICOS DEL CATERING

Su origen se remonta al cuarto mileno a.C. en China, consistia en proveer de
alimentos de forma gratuita. En Roma, este servicio se utiliz6 para abastecer a los
soldados y més tarde a los viajeros a lo largo de las rutas comerciales. En la edad
media los monasterios ofrecen servicios de catering a los cristianos en sus
peregrinaciones. Condujo a una expansion de la restauracion en todo el continente
europeo. Este servicio también fue comun en Asia a lo largo del recorrido de la
ruta de la seda y las especias, mds tarde, estos servicios comenzaron a cobrar por
sus servicios y no so6lo consistia en proveer de alimentos, sino también en
presentarlos con gran estilo. Los griegos fueron los primeros en ofrecer servicios
de hospitalidad a gran escala como una empresa comercial. (Historia de la cocina
y la gastronomia, 2015)

“Se denomina catering al servicio profesional que se dedica al suministro de alimentos
preparados, pero también hace referencia a todo lo necesario para organizar un

banquete o una fiesta”. (WordReference.com, 2005).

En el Ecuador el sector alimenticio ha ido evolucionando con el paso del tiempo al

igual que las exigencias de los consumidores. Los comensales ahora buscan comida
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preparada pero con un balance para el cuidado de su salud asi como alimentos de

calidad, con buena presentacion y precios no tan elevados.

1.3 PLANIFICACION ESTRATEGICA

La planeacion estratégica es un proceso que mantiene unido al equipo directivo para
traducir la misidn, vision y estrategia en resultados tangibles, reduce los conflictos,
fomenta la participacion y el compromiso a todos los niveles de la organizacién con
los esfuerzos requeridos para hacer realidad el futuro que se desea, llevar a la
practica los objetivos a largo plazo (Quality Consultants, 2015).

Es un ejercicio que consiste en aclarar lo que una organizacién trata de conseguir y
como se propone conseguirlo. Permite conocer mejor la organizacion, diagnosticar sus

puntos fuertes y valorar las habilidades colectivas del personal.

Segtn el Banco Interamericano de Desarrollo BID

Planificar significa anticipar el curso de accion que ha de tomarse con la finalidad
de alcanzar una situacion deseada. Tanto la definicién de la situacién deseada como
la seleccion y el curso de accién forman parte de una secuencia de decisiones y
actos que realizados de manera sistemdtica y ordenada constituyen lo que se
denomina el proceso de planificacion

En resumen, se puede decir que la planificacion estratégica analiza la situacién actual
de la empresa y la que se espera en el futuro, permite determinar la direccién que debe

tomar la empresa.
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1.3.1 Mision

La misién consiste en definir a que se dedica la empresa, cudles son los productos
y servicios que estd ofrece, el mercado en el que se desenvuelve y la imagen

corporativa que tiene la organizacién frente a la sociedad.

Ademads, la mision responde a las preguntas:

e ;Quiénes somos?
e ;Cuales son nuestros preceptos?
e ,Para qué existe la empresa?

e ,Cudl es la funcién principal de la empresa?

1.3.2 Vision

Para Jack Fleitman, “en el mundo empresarial, la visiéon se define como el
camino al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente
para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de

competitividad”.

La importancia de la visiébn es porque se la toma como un elemento de
inspiracion, representa los pardmetros que guian la iniciativa de todos los que
trabajan en ella, genera fuerza interna desde la perspectiva organizacional en los
momentos dificiles y ayuda a la gente a trabajar por un motivo y en la misma

direccion logrando compromiso dentro de la misma.
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Ademads la vision permite a las personas conocer cdmo su trabajo diario ayuda a
la empresa, a llegar a donde quiere llegar, entregdndoles un propdsito en cada
tarea que cumplan, también se logra que los empleados se encaminen en la
misma direccion, lo que trae consigo eficacia y eficiencia en sus actividades

diarias.

Este término describe las ambiciones de los directivos a largo plazo de la
empresa. Por lo tanto, la visién tiene que ver con el futuro y no con las

circunstancias actuales de la organizacion.

1.3.3 Valores

Los valores o principios de una organizacién son un conjunto de normas,
principios que nos permiten orientar nuestro comportamiento en funcién de
realizarnos como personas. Son creencias fundamentales que nos ayudan a
preferir, apreciar y elegir unas cosas en lugar de otras, o un comportamiento en

lugar de otro.

1.4 PRESUPUESTOS

En términos generales la palabra presupuesto es:

La técnica de planeacion y predeterminacion de cifras sobre bases estadisticas y
apreciaciones de hechos y fendmenos aleatorios”. Refiriéndose al presupuesto
como herramienta de administracion, “es la estimacién programada en forma
sistematica de las condiciones de operacidn y resultados a obtener por un organismo
en un periodo determinado. (Cristobal del R, Raymundo del R, 2009, p4gs. 1-3, 1-
7)
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Los objetivos del presupuesto son:

e Prevision: preconocer lo necesario, tener anticipadamente todo lo conveniente

para la planeacidn, la elaboracion, y la ejecucion del presupuesto.

e Planeacion: Qué y como se va a hacer.; planificacién unificada y sistematizada

de las posibles acciones, en concordancia con los objetivos del presupuesto.

e Organizacién: Quién lo hard; exista una adecuada, precisa y funcional estructura

y desarrollo de la entidad, para llevar a efecto el presupuesto.

e Coordinacién o Integridad: Que se haga y se forme en orden, en lo particular y
en lo general; compaginacion estrecha de todas y cada una de las secciones, para

que cumplan todos con los objetivos presupuestales.

e Direccién: Guiar para que se haga; ayuda enorme en las politicas a seguir, tomas
de decisiones y vision de conjunto, asi como auxilio correcto y con buenas bases,

para conducir a los subordinados.

e Control: ver que se realice; comparacién a tiempo de lo presupuestado y los
resultados habidos, dando lugar a diferencias analizables y estudiables, para

hacer correcciones oportunamente.
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HISTORIA DE LA EMPRESA ZAMBRANO & ASOCIADOS

ZAMBRANO & ASOCIADOS es un negocio familiar que desde sus inicios se ha
dedicado siempre al servicio de catering. Desde el momento en que la propietaria
Mariana Zambrano obtuvo aficién por la gastronomia y el catering en el ano 2010,
llevandola asi motivacionalmente a que inicié sus estudios en la carrera de gastronomia
“Le Gourmet”, ubicado en la Av. Francisco Gémez y Alonso de Angulo sector La
Villa Flora, la propietaria estudié la carrera por el tiempo de un afio y medio, ya que
cada nivel comprenda medio afio cada nivel (6 niveles) obteniendo el titulo de “Chef
de Partida”; pero en el transcurso de sus estudios y por motivos de calamidad
doméstica la actual propietaria decidié incursionar de manera empirica y arriesgada en

el campo laboral del catering.

Como antecedente se considera que la propietaria tenia a su cargo la administracién
de un bar escolar (2 afos), en el colegio “Las primicias de la Cultura de Quito”,
ubicado en la Av. Hacienda Ibarra sector La Ecuatoriana y 14 afios escolares la
administracién del bar estudiantil en la escuela “Julio Tobar Donoso” ubicado en El
Gir6n, Av. El transito sector Chillogallo, donde comenzé a ganar experiencia, idear la

variedad de mendus y platillos.
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1.6 ANTECEDENTES DEL PROBLEMA EN LA EMPRESA ZAMBRANO &

ASOCIADOS

1.6.1 Reseiia Historica del problema de la empresa ZAMBRANO &

ASOCIADOS

La problemdtica de ZAMBRANO & ASOCIADQOS, se originé a partir de su
creacion ya que la propietaria no cuenta con conocimientos bdsicos de
administracién, control y planificacion para asistir eventos a los cuales brinda su

servicio, dando como resultado el manejo empirico de la organizacion.

En ZAMBRANO & ASOCIADOS al ser un negocio netamente familiar, ha
desencadenado la falta de organizacién y comunicacién entre los recursos
humanos, pues los lazos familiares que existen en este caso impiden la buena
retroalimentacién y colaboracién de los mismos. Adicionalmente este personal
de apoyo no posee conocimientos bdsicos de catering, el uso que se debe dar a
los instrumentos usados en la cocina, al igual que la preparacién de los alimentos,

y las adecuadas porciones que deben servirse en cada plato.

La empresa ZAMBRANO & ASOCIADOQOS, actualmente dispone de espacio
limitado para la elaboracién de los productos, pero cuenta con todos los
utensilios y menajes necesario para la preparacion de los platos, se considera

entonces que la infraestructura no esta adecuada en su totalidad.
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1.6.2 Solucion del problema de la empresa ZAMBRANO & ASOCIADOS

Lo que se busca con este trabajo es la propuesta de una implementacioén de
andlisis financiero a la empresa ZAMBRANO & ASOCIADOS, para mejorar la

eficiencia y eficacia de la empresa.



2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

2.1 SITUACION ACTUAL DEL PROYECTO

Al analizar la situacidn actual del proyecto, se puede ver que no cuenta con la Teoria
Clasica Administrativa: establecer objetivos claros y decisiones todo en cuanto a
un planteamiento cuidadoso. La férmula para el éxito, para el crecimiento de la
empresa es: (Valencia & Rodriguez, 2005, pag. 37).

Defina los objetivos de su empresa y trabaje para cumplirlos.

¢ Identifique las oportunidades del mercado y coordine el esfuerzo comercial para

lograr los resultados planeados.

e Comprenda claramente la utilidad de los recursos financieros y su aplicacién

COMO recursos organizacionales.

e Establezca un proceso adecuado para tomar decisiones y preparar un adecuado

sistema de informacion.

e Organice a su personal para que funcione como equipo y para que los jefes se

desarrollen.

e Capacite a su personal con la finalidad de satisfacer las necesidades cambiantes

de la empresa.
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Segun lo expuesto se puede apreciar que el proceso de administracion y planificacion
de ZAMBRANO & ASOCIADOS, se va a basar en la definicién y cumplimiento de
objetivos, identificando las oportunidades de mercado para la aplicacién de los
recursos organizacionales. También se debe recordar que los cargos que disponga la
compaiiia deben estar alineados a las actividades de proceso, y de existir eventos que

afecten a la compaiiia se deben reportar con suma urgencia al jefe inmediato

2.1.1 Estructura organizacional actual

ZAMBRANO & ASOCIADOS actualmente no cuenta con una estructura
organizacional en la cual se describa fisicamente el cargo que el personal debe
desempeiiar, en el que se alcance asi, la coordinacién de la misma, orientados al
logro de los objetivos y en funcidn del éxito de la organizacién; de este modo lo
que se ha venido realizando son asignaciones de forma verbal a las funciones
que los empleados deben desempefiar tanto en la produccién de los alimentos

como al momento de la ejecucion del servicio.

2.1.2 Principales proveedores y clientes

ZAMBRANO & ASOCIADOS no posee aun una cartera amplia de clientes,
pero si 4 clientes a los cuales se les brinda el servicio de catering, mencionados

a continuacién
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e Empresa Tracklink

Iniciamos nuestras operaciones en Ecuador en 1997, dedicados a la
comercializacion de sistemas de audio, video y alarmas para vehiculos.
Al observar las necesidades de los ecuatorianos, en el 2001 decidimos
incursionar en la venta de sistemas de monitoreo, control y
recuperacion vehicular, ofreciendo un servicio de avanzada tecnologia
gracias a la alianza estratégica que formamos con la empresa americana
GTS. Actualmente, gracias al esfuerzo y dedicacién que hemos puesto
a los largo de los 17 afios de experiencia en el mercado estamos
orgullosos de decir que somos una empresa multinacional, con
presencia en Ecuador, Perd, Honduras y Nicaragua. (Tracklink S.A,
2015)

e Colegio tecnolégico Superior “Sucre’:

Ubicado en la Av. Teodoro "Gémez S14-72 y Joaquin Gutiérrez, es una
institucion estatal de educaciéon media y superior, que tiene como
proposito la formacion de bachilleres técnicos y profesionales de
pregrado a nivel tecnoldgico. Es un establecimiento con fundamento
cientifico, democratico, laico, dindmico, gratuito y vinculado con la
sociedad. Sus finalidades son la generacién de la Ciencia y Tecnologia,
el analisis de la realidad nacional, el desarrollo de los valores humanos
de justicia y solidaridad. (Instituto Tecondgico Superior Sucre, 2015)

e Benedict International Language School

Es una prestigiosa escuela, lider en la ensefianza de inglés con mds de
41 afios de experiencia en Quito. Con sede en Lausanne-Suiza y cuenta
con mas de 100 centros en el mundo, ubicados en: Italia, Espaiia, Rusia,
Republica Checa, Polonia, Alemania, Marruecos, Suiza y Ecuador.
Contamos con instructores calificados, quienes contribuyen en la
formacion integral de sus estudiantes, con el objetivo principal de
formar mejores seres humanos preparados para afrontar un mundo
globalizado. (Benedict International Language School, 2015)
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e Cooperativa de Ahorro y Crédito Politécnica Nacional

La Cooperativa de Ahorro y crédito politécnica Ltda., es una entidad
financiera que presta servicios de captacion de recursos, operaciones
crediticias, y servicios adicionales, destinados a profesores, empleados,
graduados de la Escuela Politécnica Nacional y a sus familias, brindando
confianza, seguridad y trato personalizado para propiciar el desarrollo

social y econémico de sus socios.

Los principales proveedores que tiecne ZAMBRANO & ASOCIADOS son 3,
quienes abastecen con los suministros necesarios para el normal funcionamiento

del negocio.

e PRONACA: Empresa comercial que produce alimentos magros, de origen
animal y vegetal, representa a varias marcas de pais como: Mr. Pollo, Mr.

Chancho, Mr. Fish, linea Gustadina, Inaexpo.

o CORPORACION FAVORITA: Cadena de supermercados dedicada a la
venta de todo tipo de articulos para el consumo humano, aseo personal,

mascotas, tecnologia, herramientas y mucho més.

e MEGA SANTA MARIA: Cadena de supermercados dedicada al
expendio de articulos para: consumo humano, articulos del hogar, todo a

precio de mayoristas y enfocados al ahorro del cliente



23
Como acotacién las compras a los proveedores antes mencionados se pagan de
contado, y ZAMBRANO & ASOCIADOS trabaja su inventario en base a los

eventos solicitados.

2.1.3 Ventas actuales

Al ser este un servicio eventual, las ventas se dan en su gran mayoria y en funcién
de las diferentes festividades que existen en el afio, actualmente ZAMBRANO

& ASOCIADOS cuenta siempre con ventas para los siguientes meses:

e Junio (final de ciclo sierra colegios y escuelas)
e Julio (primeras comuniones).

e Noviembre — Diciembre (época navidena)

Para los meses restantes las ventas son eventuales, es por tal motivo que ofrecen
los servicios de catering para: matrimonios, bautizos, cumpleafios, graduaciones,

coffee break, etc.

ZAMBRANO & ASOCIADOS, presenta al momento un nivel de ventas
bastante ciclico, compuesto principalmente por el expendio de alimentos
preparados, servicio de transporte, servicio de meseros; todos estos rubros

representan el ingreso del negocio.
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2.1.4 Situacion financiera actual

La situacion financiera actual de ZAMBRANO & ASOCIADOS, es
preocupante, pues la manera empirica como se ha manejado la organizacion,
provocd que no se constituyan, ni consoliden, Estados de Situacién Financiera
iniciales, asi como un adecuado andlisis financiero, siendo necesario y util a la

hora de la toma de decisiones.

Los principales ingresos de la compaiiia son la:

Venta y entrega de alimentos en eventos sociales,

e Venta y entrega de bocaditos (sal y dulce),

Venta y entrega de pasteles

Servicios de meseros.

Los gastos en los que ha incurrido ZAMBRANO & ASOCIADOS son:

Sueldos y salarios

Transporte

Costo de venta

Arriendo menaje y utensilios.

Como parte adicional al no conocer la situacién financiera actual, no se ha
logrado definir un punto de equilibrio que muestre las pérdidas o ganancias,
afectando entonces: definicion de precios acorde a la oferta del mercado, pago

de sueldos de acuerdo a la realidad del proceso, inversiones varias, etc.
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2.2 ENTORNO DE LA EMPRESA

2.2.1 Aspectos politicos y legales

El aspecto politico como entorno de la empresa, es un drea de mucha
transcendencia, debido a que las decisiones o cambios que se realicen en este
ambito afectan directa e indirectamente al negocio. Un ejemplo es la resolucion
de CONELEC, en el incentivd a las personas de acogerse al ‘“Programa
Emblematico de Eficiencia Energética para la Coccién por Induccién y el
Calentamiento de Agua con Electricidad en sustituciéon del GLP en sectores
residenciales”, donde el cliente debe sustituir el uso de gas licuado por energia
eléctrica renovable, esto también es aplicable al servicio de catering, lo que
ocasionard el alza del precio de gas industrial que es subsidiado por el Gobierno
Nacional del Ecuador, y como resultado afectard a los precios de los servicios
que se brindan, y en su conclusién los clientes ya no tengan las posibilidades

econdmicas de solicitar el servicio.

Desde el mes de septiembre de 2013, por decreto ejecutivo la Agencia Nacional
de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria (ARCSA), pas6 a asumir la
entrega del permiso de funcionamiento para la apertura de un establecimiento
sujeto a control y vigilancia sanitara, reemplazando al Ministerio de Salud
Publica. Los servicios de catering se encuentran entre los establecimientos que
no requieren permisos de funcionamiento. (Agencia Nacional de Regulacion,

Control y Vigilancia sanitaria ARCSA, 2015)
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2.2.2 Analisis socio econémico del negocio

2.2.2.1 Indices de precio al consumidor

Este indice es un indicador econdmico mensual, nacional, regional y de
ciudades, que mide los cambios en el nivel general de los precios de bienes
y servicios que representan al consumo final de los hogares residentes en
el area urbana del pais, sin exclusion de ningtn estrato de ingreso: alto,

medio o bajo. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2015).

2.2.2.2 Inflacion

Es el aumento generalizado y sostenido de los precios de bienes y servicios
en un pais, lo que genera una caida en el poder adquisitivo de las personas.
Para medir el crecimiento de la inflacién se utilizan indices, que reflejan
el crecimiento porcentual de una canasta de bienes ponderada. El indice de
medicién de la inflacién es el Indice de Precios al Consumidor (IPC).

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2015)

2.2.2.3 Tipos de Inflacién

e Inflacion Mensual: Variacion de precios en el dltimo mes

e Inflaciéon Acumulada: Variacion de precios del mes con respecto a

Diciembre del afio anterior.
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e Inflacion Anual: Variacion de precios del mes con respecto al

mismo mes del afio anterior, es decir, la variacién de los dltimos 12

meses. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC, 2015)

En septiembre de 2015, el Indice de Precios al Consumidor (IPC) registré

las siguientes variaciones: 0,26% la inflacién mensual; 3,78% la anual; y,

3,27% la acumulada; mientras que para el mismo mes en el 2014 fue de

0,61% la inflacién mensual; 4,19% la anual; y, 3,15% la acumulada. La

inflacién mensual del afio 2015 en referencia al 2014 tuvo una disminucion

del 56,93%, con respecto a la inflacién anual tuvo una disminucion del

9,83%, mientras que la inflacién acumulada presenta un incremento del

3,59%, esto debido a la variacion de los indices mensuales

Inflacién: Septiembre 2015
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MES iNDICE MENSUAL ANUAL ACUMULADA

* Septiembre-14 100,144 0,613% 4,93% 3152%
* Diciembre-14 100,644 0,115% 3,667% 3,667%
Agosto-15 103,656 -0,001% A4,142% 2,993%
Septiembre-15 103,930 0,264% 3,781% 3,265%

Figura N° 2. Inflacion septiembre 2015

Fuente: Ecuador en cifras 2015
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2.2.2.4 Canasta Familiar Basica y Canasta Familiar Vital

El cédlculo de la inflacién debe integrarse con un conjunto de bienes y
servicios que consumen los hogares o tienen la probabilidad de consumir
mensualmente, a este conjunto lo denominamos canastas familiares. Se
distinguen dos tipos de canastas: la basica familiar en la que se incluyen

75 productos, y la vital que contiene 73 productos.

Canasta Familiar Basica - Septiembre 2015

670,53

Déficit en Septiembre: $9,73 T 660,80
(1,45% de la CFB) q '

v
Al

Canasta Basica Ingreso Familiar Mensual

Figura N° 3. Indices de canasta familiar basica

Fuente: Ecuador en cifras 2015

El ingreso minimo que se considera en septiembre de 2015 es de 660,80
dodlares en una familia constituida por 4 miembros con 1,6 perceptores de
ingresos de una remuneracion basica unificada. Desde enero de 2015 se

incorporé el aumento salarial decretado por el Gobierno.
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La canasta bdsica familiar en septiembre de 2015 costé 670,53 ddlares; lo
cual implica que el ingreso familiar promedio cubre el 98,55% del costo
total de la canasta familiar basica. El costo de la canasta bésica aumenté

en un 0,24% en referencia al mes anterior.

El valor de la canasta familiar basica se ubicé en 670,53 ddlares, mientras
que el ingreso familiar (1,6 perceptores) en 660,80 ddlares, ocurriendo un
déficit de 9,73 ddlares, es decir que no cubre el 1,45% del ingreso de la

canasta basica.

Canasta Familiar Vital - Septiembre 2015

660,80

iuperavit en Septiembre: $171,45
(35,04% de la CFV)

489,35
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Canasta Vital Ingreso Familiar Mensual

Ingreso minimo mensual de un hogar tipo de cuatro miembros
con 1,6 perceptores de ingresos

Figura N° 4. Indices de canasta familiar vital

Fuente: Ecuador en cifras 2015

La canasta vital familiar en septiembre de 2015 costé 489,35 ddlares; lo
cual implica que el ingreso familiar promedio cubre el 35,04% del costo
total de la canasta familiar vital. El costo de la canasta basica aumento en

un 0,24% en referencia al mes anterior.
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Por su parte la Canasta Vital tuvo un costo de 489,35 ddlares, generandose
un excedente de 171,45 ddlares del ingreso familiar. El costo de la canasta

vital aumento6 en 1,42% en referencia al costo del mes anterior

2.2.2.5 Incidencias y aportes a la Inflacion por divisiones de productos

Tabla N° 1. Items que inciden en variacion de inflacion

Division Incidencia
Educacion 0,0674%
Bienes y servicios diversos 0,0524%
Transporte 0,0349%
Recreacion y cultura 0,0313%
Alimentos y bebidas no alcohdlicas 0,031 0%
Salud 0,0256%
Restaurantes y hoteles 0,0201%
Comunicaciones 0,0036%
Bebidas alcohdlicas, tabaco y estupefacientes 0,0002%
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles  _g 000 %
Prendas de vestir y calzado -0,0005 %
Muebles, articulos para el hogar y para la conservacion -0,001 6%
Sumatoria de incidencias = variacion mensual 0,2644%

v

Inflacion Mensual

Fuente: Ecuador en cifras 2015

Al analizar la inflacion de las tres divisiones con la mayor incidencia en la
variacion de septiembre de 2015, se evidencia: Educaciéon con una
incidencia de 0,0674%, Bienes y servicios diversos, que registra una
incidencia del 0,0524% y Transporte, que registra una incidencia del
0,0349%, son los que han contribuido en mayor medida al incremento del

indice general de precios.
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Las nueve divisiones restantes, en conjunto para septiembre de 2015,

tienen una incidencia de 0,1097%.

2.3 DESCRIPCION DEL SERVICIO

No se pueden

No se pueden almacenar para
separar de sus venderlos o
proveedores utilizarlos mas
tarde

La calidad
depende de
quién, cuando,
dénde y como los
proporcione

No se pueden ver,

probar, sentir, oir

y oler antes de la
compra

SERVICIOS

/

/

Figura N° 5. Concepto de servicios

Fuente: (Buenas Tareas, 2014)

En conclusiéon los servicios son: intangibles al no poder tocarlos, de caricter
indisociable porque no se los puede separar, de caricter perecedero porque no existe
manera de utilizarlos mdas tarde y variabilidad porque depende de los factores

mencionados en el cuadro para que se los proporcione

Basicamente desde su creacion ZAMBRANO & ASOCIADOS, brinda servicios de
catering, elaboracion de platos servidos, servicios de banquetes, y menus a gusto del

cliente. A continuacion se adjunta una proforma de menu y sugerencias del chef:
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Tabla N° 2. Proforma Meniu ZAMBRANO & ASOCIADOS
PROFORMA MENU
“CATERING ZAMBRANO & ASOCIADOS”

Entradas

Coctel de camarones

Ceviches de pollo o palmito.
Canelones de espinaca

Carnes a escoger:

Pechuga de pollo gratinada

Lomo al estragon

Cordon Blue

Chuletas en salsa a escoger (durazno, tamarindo o piiia, bbg o champiiiones)
Medallones de pollo (en salsa blanca, o setas)
Pollo al horno a las finas hierbas
Arroz a escoger:

Arroz blanco

Arroz verde con pasas

Arroz al curry

Arroz con choclo y arvejas.

Arroz pilao

Ensalada a escoger:

Ensalada de palmito

Ensalada rusa

Ensalada fresca

Guarniciones a escoger:

Papa salteada con romero / perejil.
Papa salteada con tocino

Papa pera o croqueta

El servicio de meseros corre por cuenta de la empresa hasta finalizar la entrega de
alimentos a los invitados en horario previsto. Adicionalmente a esto se realizan
bocaditos, reposteria y pasteleria, coffee breaks, desayunos, picadas, etc., para todo

tipo de evento social.
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La empresa busca siempre brindar un servicio de calidad, a precios accesibles y

excelente atencion al publico.



3.1

3 PROPUESTA DE MISION, VISION, PLAN 2015

DESARROLLO DE MISION, VISION Y PRINCIPIOS

MISION:

Somos una empresa dedicada al servicio de catering, con altos pardmetros de calidad

para servir y satisfacer las necesidades de nuestros clientes, con precios competitivos

y meniis variados, creando valor para nuestros clientes, empleados y comunidad.

VISION:

A finales del 2017 ZAMBRANO & ASOCIADOS sera una empresa sélida y en
crecimiento, con procesos claramente definidos y automatizados, Contard con
infraestructura propia para ser la elecciéon preferencial en servicios de catering,

convirtiéndonos en un referente del medio.

PRINCIPIOS:

RESPONSABILIDAD: Ser responsables con las exigencias y requerimiento de

nuestros clientes, cumpliendo cabalmente los contratos firmados.
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EFICIENCIA: Desarrollar de manera eficiente los eventos que fueron contratados
evitando contratiempos o tardanzas y si este fuera el caso, solucionar a la brevedad

posible.

SEGURIDAD: Brindar la confianza al cliente de que el evento contratado es de la

mejor calidad.

PROFESIONALISMO: La empresa debe comprender los altos estdndares de

exigencia que el cliente tenga, adaptdndose a estas y convirtiéndose en nuevos retos.

HONESTIDAD: Poner a disposicion del cliente todos los servicios que la empresa

brinda y encuentre lo que busca en un solo lugar.

ANALISIS FODA

“La matriz FODA fue creada como metodologia para abordar el entorno externo y el
interno  de la organizacion en términos de oportunidades y amenazas exdgenas y de
fortalezas y debilidades endégenas” (Idalberto Chiavenato, Arao Sapiro, 2010, pag.

162).

En otras palabras la matriz FODA representa un esfuerzo para examinar la interaccion
entre las caracteristicas particulares del negocio y el entorno en el cual compite, tiene
multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de la corporacion,
determina los factores que le pueden favorecer o dificultar en el logro de la mision,

vision y objetivos organizacionales.
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En la elaboracién de la matriz FODA, se deben tener en consideracion los siguientes

pasos:

e Realizar una lista de las fortalezas internas de la empresa

e Realizar una lista de las debilidades internas de la empresa

e Realiza una lista de las oportunidades externas de la empresa
e Realizar una lista de las amenazas externas de la empresa.

e Poner las estrategias FO en el cuadrante correspondiente

e Poner las estrategias DO en el cuadrante correspondiente

e Poner las estrategias FA en el cuadrante correspondiente

e Poner las estrategias DA en el cuadrante correspondiente

Tabla N° 3. Descripcion matriz FODA

ESTRATEGIAS FO:
MAXI- MAXI ESTRATEGIA DO: MINI
Potencialmente la estrategia - MAXI Por ejemplo:

mds exitosa, que se sirve de  estrategia de desarrollo para
las fortalezas de la superar debilidades a fin de
organizacion para aprovechar ~ aprovechar oportunidades
las oportunidades
ESTRATEGIA DA: MINI
- MINI Por ejemplo:

ESTRATEGIAS FA: MAXI

- MINI Por ejemplo: utilizar
atrincherarse, replegarse,
las fortalezas para enfrentar o
; liquidacion, sociedad en
evitar las amenazas o
participacion.

Fuente: (Koontz & Weihrich, 1998, pags. 172 - 173)
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3.2.1 Fortalezas

Son todas aquellas capacidades especiales con que cuenta la empresa y que le
permite tener una aposicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que
se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente (;Qué es la matriz FODA?, 2015)

Para el servicio de catering se reconocen las siguientes fortalezas:

Acceso directo al consumidor final

¢ Fidelidad de clientes

e Posibilidad de entregar productos diferenciados ya que se conoce los

requerimientos de los clientes

e Precios competitivos en el mercado

e Acceso a servicios complementarios de terceros

3.2.2 Oportunidades

Son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que se debe

descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y que permite obtener ventajas

competitivas, y que se convertirdn en oportunidades de mercado para la empresa
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cuando ésta las identifique y las aproveche en funcién de sus fortalezas (;Qué es

la matriz FODA?, 2015)

Las oportunidades para ZAMBRANO & ASOCIADOS son:

e Atencion personalizada chef- cliente, esto hace la diferencia con la

competencia.

e Facilidad de acceso a créditos por politicas gubernamentales.

e Costos de alimentos con proveedores a precios bajos.

¢ Demanda del servicio en el mercado local.

e Especialista en preparacién de platos tradicionales de acuerdo a fechas

celebradas en el afno.

3.2.3 Debilidades

Son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable o problema
presente frente a la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que
no se poseen, actividades que no se desarrollan positivamente y desarrollando
una adecuada estrategia, pueden y deben eliminarse. (; Qué es la matriz FODA?,

2015)
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Las debilidades identificadas para el servicio de catering son:

e Informacién contable y financiera no se maneja de manera adecuada.
e Falta de conocimientos administrativos y capacitacion de personal.

e Deficiente manejo financiero y estratégico.

¢ Instalaciones inadecuadas para la elaboracién de productos.

e Movilizacion de materiales a lugares destino de los clientes.

e Deficiencia en la seleccién de personal.

3.2.4 Amenazas

Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a atentar
incluso contra la permanencia de la organizacién. (;Qué es la matriz FODA?,

2015)

Las amenazas de ZAMBRANO & ASOCIADOS son:

e -Reingenieria y procesos de mejora continua de empresas competidoras.
e Mercado saturado por la competencia.

e Alianzas estratégicas por parte de la competencia.

¢ Crisis econdmica mundial.

e Elevada exigencia del cliente.

El andlisis de esta herramienta, consiste en evaluar las Fortalezas y Debilidades,

que estdn relacionadas con el ambiente interno (recursos humanos, técnicos,
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financieros, tecnoldgicos, etc.) y Oportunidades y Amenazas que se refieren al
entorno externo (Micro ambiente: proveedores, competidores, canales de
distribucién, los consumidores) (Macro ambiente: economia, ecologia,

demografia, etc.) de la empresa.



Tabla N° 4. Ejecucion de la matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

F1.- Acceso directo al consumidor final

D1.-Informacién contable y financiera no se maneja

de manera adecuada

F2.- Fidelidad de clientes

D2.- Falta de conocimientos administrativos y

capacitacion de personal

F3.-  Posibilidad de entregar  productos

diferenciados ya que se conoce los requerimientos

de los clientes

D3.-Deficiente manejo financiero y estratégico

F4.- Precios competitivos en el mercado

D4.-Instalaciones inadecuadas para la elaboracion

de productos

F5.-Acceso a servicios complementarios de terceros

D5.-Movilizacion de materiales a lugares destino de

los clientes

D6.- Deficiencia en la seleccion de personal

Estrategias

Estrategias

Oportunidades

Ol.-Atencién personalizada chef- cliente, esto

hace la diferencia con la competencia

O1 - F1 Aprovechar el acceso a los clientes y

brindar un mejor servicio

O1 - D2 Buscar asesoria en capacitacion financiera
y de esta manera brindar una mejor atencién

personalizada

02.- Facilidad de acceso a créditos por politicas

gubernamentales

02 - F3 Aprovechar la experiencia en el mercado

para participar en iniciativas internacionales

02 -D4 Posibilidad de adquirir nuevas y mejoradas
instalaciones mediante oportunidades crediticias del

gobierno

It



Fortalezas

Debilidades

03.-Costos de alimentos con proveedores a

precios bajos

O3 - F3 Entregar productos accesibles
aprovechando costos bajos con proveedores de

alimento

03 -D1 Elaborar un plan presupuestario vy

contemple inversiones a largo plazo

0O4.- Demanda del servicio en el mercado local

04 - F2 Obtener mas fidelidad de clientela en

nuevas demandas del servicio

04 -D3 Medir el nivel de aceptacién en nuevos

mercados con el estudio de este proyecto

05.- Especialista en preparacion de platos
tradicionales de acuerdo a fechas celebradas en el

ano

OS5 - F4 Entregar un producto tradicional de calidad

a precios bajos.

05 - D6 Realizar contrato anual con personal de
transporte para envio de productos en fechas

festivas.

Estrategias

Estrategias

Amenazas

Al.-Reingenieria y procesos de mejora continua

de empresas competidoras

A1-F2 Mantener la calidad del servicio buscando la

eficiencia de los procesos

Al- D1 Disponer de la informacién de la empresa

acertadamente para realizar una reingenieria

satisfactoria

A2.- Mercado saturado por la competencia

A2 - F4 Buscar la mejor manera de competicion con

precios accesibles al cliente

A2- D5 Buscar varias alternativas de movilizacion

que brinden servicios fijos todo el afio

A3.-Alianzas estratégicas por parte de Ia

competencia

A3 - F5 Aprovechar el know how del negocio y

buscar alianzas con terceros

A3 -D3 AL POSEER UN DEFICIENTE MANEJO
ECONOMICO, los proveedores dificilmente se

verdn motivados a negociar con nosotros

A4 .- Crisis econémica mundial

A4 - F4 Posibilidad de ofrecer precios competitivos

en el mercado

A4-D3  Control presupuestario y planeacién

financiera

AS.- Elevada exigencia del cliente

A5 - F3 Conociendo claramente al cliente se puede

cubrir las necesidades del cliente

A5 - D2 Capacitacion del personal alineados a las

necesidades de los clientes

(44
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3.2.5 Organigrama

Para ZAMBRANO & ASOCIADOS, se ha propuesto el siguiente organigrama

A continuacion se presenta el siguiente gréfico:

Gerente General

Chef de Partifa Limpieza Erlltre,ga‘dores COHFabllldad -
ogisticos Finanzas
L Cocineros L Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

Figura N° 6. Propuesta estructura organizacional ZAMBRANO &

ASOCIADOS
Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS (2015)

El presente grafico describe el disefio y la propuesta de la estructura
organizacional para ZAMBRANO & ASOCIADOS, pensado en las necesidades

que se ha visto reflejadas en las situaciones de mayor conflicto en la compaiiia.

En la propuesta de estructura, se puede observar que la segregacién de funciones
es lineal, pues los departamentos de: produccion, limpieza, ventas, y el
departamento contable financiero, gerenciados bajo la supervision del Chef de
partida y a su vez el direccionamiento de los cocineros, ayudantes, capitdn de

mesero. El Chef de partida drea donde se realizard la preparacion de los
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alimentos (entradas, platos fuertes, postres, bocaditos, pasteles, etc.) y su
comercializacién por el personal encargado (produccién y logistica), tendra
siempre la colaboracién de las distintas dreas, las cuales potenciardn el
desempefio del negocio a través de una adecuada manipulacion de los insumos,
una mayor agilidad en la elaboracién de los productos, con enfoque logistico de
facil entrega. Adicional se debe agregar que ZAMBRANO & ASOCIADOS, en
su area de logistica cuenta con personal de apoyo contratado solo por temporadas
especiales y cuando el volumen de produccion es mucho mayor al

presupuestado.

El departamento financiero contable, estard a cargo de la operacion del negocio,
serd responsable del manejo eficiente de los ingresos y gastos, supervision de
presupuestos, flujos de caja; el area estard conducida por un asistente que se
encargue de las declaraciones, pagos de impuestos, patentes, elaboracion de
estados financieros y acorde a las nuevas NIIF que arroje informacién confiable

y ayude a la toma de decisiones.

Se debe mencionar que todas las dreas deben reportar a la Gerencia General,
pues es quien se encarga de supervisar la gestién y dar posibles soluciones a

futuros eventos que sean riesgo para ZAMBRANO & ASOCIADOS.

Para seleccion de personal, se debe seguir algunos procesos de acuerdo a la

descripcion del puesto perfil.

ZAMBRANO & ASOCIADOS, se encargaréd de capacitar a sus empleados en

cuanto a temas de: Seguridad Ocupacional, Cuidado Medioambiental,
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Liderazgo, riesgos de trabajo, entre otros, de modo que los empleados cumplan

con las expectativas que tiene la organizacion.

3.3 SEGMENTACION DE MERCADO

En la segmentacién de mercado se contemplan la division de grupos internamente
homogéneos y heterogéneos respecto de los demds grupos. Para el servicio de catering,
el estudio se remite a determinar la "cobertura”, o sea, las dreas o nimero de empresas
que pretende atender el proyecto e identificar las estrategias de mercado adecuadas
para llegar a ellos. En este proceso analizamos las necesidades y comportamientos de
cada uno de los segmentos y detectamos las oportunidades de marketing que puedan

ofrecernos.

En la adecuada comercializacion de los servicios de catering se abarca una serie de
operaciones que tienen como fin el éxito de la organizacion. Bajo la dptica de
segmentacion de mercados esto es posible ya que permite un anélisis de los mercados
de manera eficiente, identificando los mercados potenciales o el mercado donde es

factible su ingreso y la utilizacién del servicio.

3.3.1 Segmentacion geografica

Los mercados se dividen en diferentes unidades geograficas, como paises,
regiones, departamentos, municipios, ciudades, comunas, barrios. Debe tenerse
en cuenta que algunos productos son sensibles a la cultura de una nacién, pueblo

o region. (Liderazgo y mercadeo, 2015)
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En la presente investigacion, las variables geograficas se enfocardn en la
densidad de las empresas y cantidad de empleados, particularmente en el

mercado quitefio.

3.3.1.1 Mercado Ecuatoriano

El Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) en su informe del
afio 2013 reporto que existen 810.272 empresas, las cuales el 90,4%
representa a la microempresa con 731.761, la pequefia empresa con 7,6%
es decir 61.798 empresas, la mediana empresa “A” con 0,9% es decir 7,582
empresas, la mediana empresa “B” el 0,6% con 5.248 empresas y la

Grande empresa con el 0,5% lo que representa 3.883 empresas.

Estructura de empresas seglin su tamano
Micro, pequefas, medianas y grandes empresas ano 2013

M Microempresa

Pequefia empresa
0,5% W Peq P

0,6%_N

0,9% '

Tamafio de Empresas Nro. Empresas Porcentaje

Mediana empresa "A"
W Mediana empresa "B"

M Grande empresa

Microempresa 731761 90,4%
Pequefia empresa 61.798 7.6%
Mediana empresa "A" 7.582 0,9%
Mediana empresa "B" 5.248 0,6%
Grande empresa 3.883 0,5%
Total 810.272 100,0%

Figura N° 7. Estructura de empresas segiin tamaiio

Fuente: (Ecuador en cifras, 15)

Para obtener una idea més clara de acuerdo al Ministerio de Industrias y

Productividad (MIPRO), las PYMES son unidades productivas
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individuales o asociadas que se encuentran en los pardmetros descritos a

continuacion:

Micro empresa: Aquella unidad productiva hasta 9 trabajadores, un valor

de ventas o ingresos brutos anuales hasta cien mil délares americano.

Pequena empresa: Aquella unidad productiva que tenga en tre 10 a 49
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil y
un millén de délares americanos y/o un volumen de activos entre cien mil

uno y setecientos cincuenta mil délares.

Mediana Empresa: Aquella unidad productiva que tenga entre 50 a 159
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millén
uno y cinco millones de délares americanos y/o un volumen de activos

entre setecientos cincuenta mil uno y cuatro millones de ddlares.

Gran empresa: Aquella unidad productiva que emplea a mas de 200
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales de més de cinco
millones de ddlares americanos. Recuperado el 9 de septiembre del 2015

(Pichincha, 2015)

3.3.1.2 Empresas en la ciudad de Quito

Segun el censo del 2010, existen en el DMQ 101.937 empresas, aportando

con el 19,9% del total de las empresas a nivel nacional, las cuales
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generaron 65.650 millones de ddlares en venta y emplean a 547.067

personas, lo que implica el 26,5% del total nacional

3.3.1.3 Administraciones Zonales

La distribucioén territorial en las Administraciones Zonales (AZ) del DMQ,
de mayor concentracién empresarial son; AZ Eugenio Espejo con el 28%,
AZ Eloy Alfaro el 20%, AZ Manuela Sdenz 16%, AZ Quitumbe 11%, AZ
La Delicia con el 12%, AZ Tumbaco y AZ Calder6n con el 5% y AZ Los

Chillos con el 3%

Numero de empresas por AZ
5%, 5%

20% -. 11%

16%
3%
28%
12%
= AZ Tumbaco = AZ Quitumbe AZ Manuela Saenz = AZ Los Chillos
m AZ La Delicia = AZ Eugenio Espejo = AZ Eloy Alfaro m AZ Calderon

Figura N° 8. Niimero de empresas por AZ
Fuente: INEC, Censo Econémico 2010

Nuestros clientes antes mencionados se encuentran en la AZ Eugenio
Espejo, y a groso modo esta AZ, se establece como nuestra zona de andlisis

por concentrar el mayor nimero de empresas 13.565.
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3.3.1.4 Personal ocupado en las empresas

Las empresas generadoras de empleo se encuentran a su vez concentradas
territorialmente asi: AZ Eugenio Espejo 52,8% del personal ocupado, AZ
Eloy Alfaro10, 20%, AZ Manuela Séenz 11,50%, AZ Quitumbe 5,50%,
AZ La Delicia 10,90%, AZ Tumbaco 4,10%, AZ Calderén 3,20%, AZ Los

Chillos 1,70% del personal ocupado.

4,1%

» Tumbaco

= La Delicia

= Quitumbe
Manuel Saenz

= Los Chillos

= Calderon

52,8%

1,7%
» Eloy Alfaro

= Eugenio Espejo

Figura N° 9. Porcentaje de personal ocupado por AZ
Fuente: INEC, Censo Econémico 2010

El personal ocupado en la AZ Eugenio Espejo es de 349.226, de acuerdo
a los Indicadores econémico - financieros de empresas registradas en la

superintendencia de compaiiias al mes de noviembre del 2012 (nec y niif).

3.3.2 Establecimiento de mercado objetivo

Dentro del mercado objetivo, para realizar la segmentacion se han tomado en

cuenta factores importantes para ZAMBRANO & ASOCIADOS, teniendo como

base los consumidores potenciales del negocio, lo factores a evaluarse son:
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e Empresas Ecuatorianas
e Empresas quitefias
e Administraciones Zonales
e Establecimientos en las administraciones zonales

e Poblacion ocupada

Por consiguiente, el nimero de empresa en quito es 101.937 empresas, la AZ
Eugenio Espejo y que concentra el mayor porcentaje, con el 28%, segmentando

estas empresas en la AZ Eugenio Espejo existen 13.565 y su personal registrado

es de 349.226 habitantes.

Tabla N° 5. Medicion y pronostico del tamaiio del Mercado

Niimero de % N°
Personal Personal
empresas en establecimientos AZ establecimie
ocupado ocupado
Quito en AZ ntos
28% Eugenio Espejo 52,80% 13.565 349.226
20% Eloy Alfaro 10,20%
16% Manuela Saenz 11,50%
11% Quitumbe 5,50%
101.937
12% Delicia 10,90%
5% Tumbaco 4,10%
5% Calderén 3,20%
3% Los chillos 1,70%
547.067

Las actuales empresa a las cuales se brinda el servicio mencionadas en el capitulo
2, estdn ubicadas demograficamente en la AZ Eugenio Espejo puesto que las
parroquias que abarca esta AZ son: “Belisario, Mariscal Sucre, Ifiaquito,

Rumipamba, Jipijapa, Cochapamba, Concepcion, Kennedy, San Isidro del Inca,
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Nayon, Zambiza”. Recuperado el 9 septiembre 2015 (Municipio del Distrito

Metropolitano de Quito, 2015)

En conclusién se puede acotar que al mercado que ZAMBRANO &

ASOCIADQS, se concentrard en su mayoria es en la AZ Eugenio Espejo.

3.3.3 Investigacion de oportunidad de mejora

Después de estudiar los andlisis correspondientes, se procedi6 a utilizar como

fuente de informacién primaria con investigacion por encuestas, a través de un

cuestionario con preguntas cerradas

3.3.3.1 Objetivos de la encuesta

e Conocer los gustos y preferencias del publico hacia un determinado

servicio.

e Identificar el mercado potencial del servicio.

e Establecer formas de hacer una publicidad eficiente para la captacion

de nuevos clientes.

3.3.3.2 Aplicacién

Para lograr un muestreo eficiente y apropiado, se ha establecido los

siguientes estadisticos:
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N: El tamafio de la poblacién o universo (mercado objetivo) es de

cardcter finito, igual a 13.565

k: es una constante que depende del nivel de confianza que
asignemos. El nivel de confianza indica la probabilidad de que los
resultados de nuestra investigacion sean ciertos: un 95,5 % de

confianza a dos colas (z= 1,96)

e: es el error muestral deseado. El error muestral es la diferencia que
puede haber entre el resultado que obtenemos preguntando a una
muestra de la poblacion y el que obtendriamos si preguntdramos al

total de ella

p: es la proporcién de individuos que poseen en la poblacién la
caracteristica de estudio. Este dato es generalmente desconocido y

se suele suponer que p=q=0.5 que es la opcién mds segura.

q: es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica,

es decir, es 1-p.

n: es el tamafio de la muestra (nimero de encuestas que vamos a

hacer).
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Tabla N° 6. Variables para determinacion de la muestra

Poblacién N 13565
Intervalo de confianza IC 95%
Proporcién muestral P 0,9
Proporcion muestral (1-p) Q 0,1
Margen de error E 0,05
Valor critico (a dos colas) V4 1,96

Se aplica entonces la formula de muestreo para poblaciones finitas:

. Npq(2)®
- pq(2)? + (N — 1)e?

Reemplazando valores:

B 13565 % 0,9 * 0,1 * (1,96)2
"~ 0,9%0,1%(1,96)2 + (382400 — 1) * 0,052

n

Para obtener un 95% de confianza de que el porcentaje muestral se
encuentra dentro de los cinco puntos porcentuales de la cantidad total de
personas, se debe seleccionar al azar y encuestar a un total de 137

personales clave que estdn en la posibilidad de adquirir el servicio.
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3.3.3.3 Resultados

ENCUESTA EMPRESAS

1.- ;Posee su compaiifa alguna empresa que le brinde el servicio de

catering? (si es SI pase a la pregunta 2).

Tabla N° 7. Empresas que poseen servicio de catering

SI 26,00 19%
NO 111,00 81%
TOTAL 137,00 100%

mS|

NO

Figura N° 10. Empresas que poseen servicio de catering

De la poblacion encuestada el 19% SI posee servicio de catering dentro

de la compaiiia y el 81% NO.
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2.- ;Usted ha pensado en cambiar de empresa catering?

Tabla N° 8. Empresas que piensan en cambiar de empresa de

catering
SI 5,00 19%
NO 21,00 81%
TOTAL 26,00 100%

us|
NO

Figura N° 11. Empresas que piensan en cambiar de empresa de

catering

De la poblacién encuestada se observa que el 81% NO cambiaria el

servicio de catering que posee la compaifiia y el 19% dice que SI

cambiaria su catering.



56
3.- (Contrataria usted una empresa que le brinde el servicio de banquetes
y asistencia para alguin evento social de su compaiiia? (si es SI pase a la

siguiente pregunta)

Tabla N° 9. Empresas que contrataria servicio de catering

SI 38,00 33%
NO 78,00 67%
TOTAL 116,00 100%
NOTA ACLARATORIA:

De acuerdo al resultado de la pregunta ndmero 2, de 26 encuestados, 5
respondieron que SI contratarian un nuevo servicio de catering, con esto
se aumenta el nimero de la poblacion que de acuerdo a la pregunta

nimero 1 eran 111 encuestados que no poseen servicio de catering.

Sl
3

Figura N° 12. Empresas que contrataria servicio de catering
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De la poblacién encuestada se observa que el 67% SI contrataria una
empresa que le brinde el servicio de banquetes y asistencia para su

evento social y el 33% dice que NO contrataria.

NOTA ACLARATORIA: Las personas que respondieron que no, en la
gran mayoria establecen su respuesta a que los eventos que realizan,
prefieren hacerlo en restaurantes, hoteles que prestan este tipo de
servicios pre establecidos, debido a que en sus instalaciones, no tiene

un espacio amplio destinado para este tipo de eventos

4.- {Con qué frecuencia realiza eventos su empresa?

Tabla N° 10. Frecuencia de eventos

1 vez al afio 8,00 21%
2-4 veces al ano 18,00 47%
5 a 10 veces al afio 3,00 8%
No realiza 4,00 11%
otros 5,00 13%
TOTAL 38,00 100%

Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS
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1vez al afio
/ 2-4 veses al o
M 5a 10 veces al afio

no realiza

otros

Figura N° 13. Frecuencia de eventos
Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

De la poblacién encuestada el 47 % realiza eventos de 2 a 4 veces al
afno, el 21% realiza 1 vez al afo, el 8% de 5 a 10 veces al afio, el 13%

realiza mds eventos de los detallados, y el 11% no realiza ningtn

evento.

5.- (En promedio para cudntas personas contrata estos servicios?

Tabla N° 11. Promedio de personas

Menos de 50 7 18%
De 50 a 100 16 42%
de 101 a 150 10 26%
Mais de 150 5 13%

TOTAL 38,00 100%

Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS
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Menos de 50
De 50 a 100
de 101 a 150

Mas de 150

Figura N° 14. Promedio de personas
Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

De los encuestados el 18% contrata los servicios para menos de 50 pax,
el 42% de 50 a 100 pax, el 26% de 101 a 150 pax y etan solo el 13%

para méas 150 pax.

6.- (En caso de que usted requiera un servicio de catering personalizado,
es importante que el servicio tenga variedad en los productos que

ofrece?

Tabla N° 12. ;(En caso de que usted requiera un servicio de
catering personalizado, es importante que el servicio tenga
variedad en los productos que ofrece?

SI 34,00 89%
NO 4,00 11%
TOTAL 38,00 100%
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N
NO

Figura N° 15. ;En caso de que usted requiera un servicio de
catering personalizado, es importante que el servicio tenga

variedad en los productos que ofrece?

De la poblacién encuestada se desprende que para el 89% SI es
importante que el servicio de catering tenga variedad en los productos

que ofrece y para el 11% NO lo es importante.

7.- { Es importante para usted que el servicio ofrezca buenos precios?

Tabla N° 13. ;Es importante para usted que el servicio ofrezca
buenos precios?
SI 15,00 54%
NO 13,00 46%
TOTAL 38,00 100%
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a

NO

Figura N° 16. ;Es importante para usted que el servicio ofrezca

buenos precios?

De la poblacion encuestada el 54% estima que SI es importante que el
servicio ofrezca buenos precios, mientras que el 46% NO lo considera

importante.

8.- (Cuanto estaria dispuesto a pagar, por persona, por un buffet, cena o

banquete para un evento social?

Tabla N° 14. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar, por persona, por

un buffet, cena o banquete para un evento social?

9 USD - 13 USD 8,00 21%
14 USD - 17 USD 18,00 47%
18 USD - 21 USD 12,00 32%

TOTAL 38,00 100%
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m
32%
/ 9 USD - 13 USD

14 USD - 17 USD

18 USD - 21 USD

Figura N° 17. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar, por persona,

por un buffet, cena o banquete para un evento social?

De la poblacion encuestada el 47% estaria dispuesto a pagar, por
persona, por un buffet, cena o banquete para un evento social el valor
entre 14 y 17 ddlares, el 32% de la poblacion pagaria entre 18 y 21

dolares y por ultimo el 21% pagaria entre 9 y 13 ddlares.
9.- {Qué le gusta més en un servicio de catering?

Tabla N° 15. ;Qué le gusta mas en un servicio de catering?
CALIDAD 24,00 63%
CANTIDAD 14,00 37%

TOTAL 38,00 100%
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CALIDAD

CANTIDAD

Figura N° 18. ;Qué le gusta mas en un servicio de catering?

De la poblacién encuestada se desprende que al 63% le gusta mds en un
servicio de catering la calidad, mientras que al 37% le gusta mds la
cantidad.

10.- ;De qué manera se entera de las empresas de Catering?

Tabla N° 16. ;De qué manera se entera de las empresas de

Catering?
REDES SOCIALES 11,00 29%
AMIGOS Y FAMILIARES 21,00 55%
PUBLICIDAD 4,00 11%
PRENSA ESCRITA 2,00 7%

TOTAL 38,00 100%
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REDES SOCIALES
AMIGOS Y FAMILIARES

BLICIDAD

RENSA ESCRITA

Figura N° 19. ;De qué manera se entera de las empresas de

Catering?

De la poblacion encuestada considera que el 55% se entera de las
empresas de Catering a través de amigos y familiares, el 29% a través
de redes sociales, el 11% es mediante publicidad y un 5% es a través de

la prensa escrita.
ENCUESTA CLIENTES

Se considera ademds la variable del personal que se encuentra ocupado
en la AZ Eugenio Espejo, pues si bien el mercado potencial de
ZAMBRANO & ASOCIADOS son las empresas, no se debe dejar de
lado a las personas naturales, las cuales son influencias por varios
factores. Por lo cual se consideré como universo a 138 personas que

trabajan en la AZ Eugenio Espejo.
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1.- ;Contrataria usted una empresa que le brinde el servicio de banquetes

y asistencia para su evento social?

Tabla N° 17. Contratacion servicio de catering

SI 89,00 65%
NO 49,00 35%
TOTAL 138,00 100%

N

NO

Figura N° 20. Contratacion servicio de catering

De la poblacién encuestada se observa que el 64% SI contrataria una
empresa que le brinde el servicio de banquetes y asistencia para su

evento social y el 36% dice que NO contrataria

NOTA ACLARATORIA: El personal que contesto que no contrataria
una empresa para servicio de catering en sus explicaciones, la gran

mayoria nos comentaron que prefieren hacer eventos por cuenta propia.
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2.- (En qué ocasion contrataria este tipo de servicio?

Tabla N° 18. ;En qué ocasion contrataria este tipo de servicio?

BAUTIZOS 19 21%
BODAS 28 31%
CUMPLEANOS 15 17%
GRADUACIONES 17 19%
CONFIRMACIONES 10 11%
TOTAL 89,00 100%
BAUTIZOS
CUMPLEANOS
GRADUACIONES

~m

CONFIRMACIONES

Figura N° 21. ;En qué ocasion contrataria este tipo de servicio?

De la poblacién encuestada se desprende que el 32% contrataria el

servicio de catering para bodas, el 21% para bautizos, el 11% para

confirmaciones, el 19% para graduaciones y el 17% para cumpleafios.
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3.- (Con qué frecuencia usted realiza eventos?

Tabla N° 19. Frecuencia de eventos

1 vez al ano 9,00 10%
2-4 veces al afio 18,00 20%
5 a 10 veces al afio 43,00 48%
No realiza 14,00 16%

Otros 5,00 6%
TOTAL 89,00 100%

Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

1vez al afio

2-4 veces al
afio
5a 10 veces al

afio
no realiza

otros

Figura N° 22. Frecuencia de eventos

Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

De la poblacion encuestada el 20 % realiza eventos de 2 a 4 veces al
ano, el 10% realiza 1 vez al afo, el 43% de 5 a 10 veces al afo, el 6%
realiza més eventos de los detallados, y el 16% no realiza ningln

evento.
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4.- ; En promedio para cudntas personas contrata el servicio de catering?

Tabla N° 20. Promedio de personas

Menos de 50 18,00 20%
De 50 a 100 55,00 62%
de 101 a 150 10,00 11%
Mas de 150 6,00 7%
TOTAL 89,00 100%

Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

Menos de 50
De 50 a 100

de 101 a 150

Mas de 150

Figura N° 23. Promedio de personas
Fuente: ZAMBRANO & ASOCIADOS

De los encuestados el 20% contrata los servicios para menos de 50 pax,
el 62% de 50 a 100 pax, el 11% de 101 a 150 pax y tan solo el 7% para

mads 150 pax.
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5.- {Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de catering?

Tabla N° 21. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de

catering?
9 USD - 13 USD 13,00 15%
14 USD - 17 USD 67,00 75%
18 USD - 21 USD 9,00 10%
TOTAL 89,00 100%

9 USD - 13 USD
14 USD - 17 USD

18 USD - 21 USD

Figura N° 24. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de

catering?

De la poblacién encuestada el 75% estaria dispuesto a pagar, por
persona, por un buffet, cena o banquete para un evento social el valor
entre 14 y 17ddlares, el 10% de la poblacion pagaria entre 18 y 21

dolares y por ultimo el 15% pagaria entre 9 y 13 ddlares.
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6.- (De qué manera se entera de las empresas de Catering?

Tabla N° 22. ;De qué manera se entera de las empresas de

Catering?
REDES SOCIALES 11,00 12%
AMIGOS Y FAMILIARES 44,00 39%
PUBLICIDAD 21,00 24%
PRENSA ESCRITA 13,00 15%
TOTAL 89,00 100%

REDES SOCIALES
_ AMIGOS Y FAMILIARES

PUBLICIDAD

PRENSA ESCRITA

Figura N° 25. ;De qué manera se entera de las empresas de

Catering?

De la poblacion encuestada considera que el 51% se entera de las
empresas de Catering a través de amigos y familiares, el 24% a través
de redes sociales, el 16% es mediante publicidad y un 9% es a través de

la prensa escrita.
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3.4 ESTRATEGIAS

3.4.1 Posicionamiento de mercado

Al querer identificar el servicio de catering como un servicio de poca frecuencia,
donde el comprador busca cierto grado de conocimiento para obtener una buena
adquisicion, debemos identificar la diferencia entre los productos ofrecidos por

la competencia y asi lograr un posicionamiento en la mente del consumidor.

Para alcanzar el posicionamiento estratégico en que exista relacion entre calidad
y precio, ZAMBRANO & ASOCIADOS se basard en las estrategias de
mercadotecnia., pues a través de esta actividad se buscard una adecuada difusién
de las caracteristicas del servicio, evidenciando las diferencias existentes con el
resto de servicio de catering, asi como las caracteristicas propias de la marca que

la hacen sobresalir de la competencia.

3.4.2 Estrategias de marketing

Para Philip Kotler y Gary Armstrond en su libro Fundamentos de Marketing, la

estrategia de marketing

Es la l6gica de marketing que usa la compafiia para establecer relaciones
redituables por medio de la segmentacion de mercado, de la determinacion de
mercado meta, y del posicionamiento, la compaiiia decide a que clientes
atenderd y como lo hard. Identifica el mercado total, después lo divide en
segmentos pequefios, luego selecciona los segmentos mas prometedores, y
entonces se concentra en servir y satisfacer a esos segmentos (Kotler Philip,
2008, pag. 49)
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Para esta actividad se han divido en estrategias genéricas y de crecimiento:

3.4.2.1 Estrategias genéricas

Las estrategias buscan especialmente obtener una ventaja competitiva para
la empresa, ya sea a través de un liderazgo en costos, una diferenciacién o

un enfoque. (Porter, 1985, pag. 77)

3.4.2.1.1Estrategia de Liderazgo de Costo

La estrategia de liderazgo de costos consiste en la venta de productos
al precio unitario mas bajo disponible en el mercado a través de una

reduccion en los costos (Porter, 1985)

Esta estrategia podria implicar ofrecer productos otorgando la mejor
relacién valor-precio (ofrecer productos de igual o mejor calidad que
los de la competencia, pero a un menor precio), o simplemente

ofrecer productos al menor precio disponible

A través de la aplicacion de esta estrategia se busca principalmente
obtener una mayor participacion en el mercado y, por tanto,

aumentar las ventas.
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Algunas formas de reducir costos y asi poder aplicar esta estrategia

son:

e Aprovechar las economias de escala

e Elaborar productos de manera estandarizada

e Producir en grandes volimenes.

e Usar suministros eficientes de materia prima

e Aprovechar las nuevas tecnologias

e Crear una cultura de reduccién de costos en los trabajadores

e Reducir costos en funciones de ventas, marketing y publicidad

La estrategia de liderazgo en costos es eficaz solo en mercados
amplios, ya que en mercados reducidos no habria muchas ganancias
debido a que los mérgenes de utilidades por producto a utilizar en la

estrategia son generalmente pequefos.

La desventaja de utilizar esta estrategia es el riesgo de que llegue a
ser imitada por la competencia y que, por tanto disminuyan las

ganancias en el mercado.

3.4.2.1.2Estrategia de Diferenciacion

La estrategia de diferenciacion consiste en producir o vender
servicios considerados tnicos en el mercado y que ofrezcan algo que
les permita diferenciarse o distinguirse de los de la competencia.

(Porter, 1985)
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A través de la aplicacion de esta estrategia se busca principalmente
la preferencia de los consumidores, pudiendo llegar al punto de
aumentar los precios en caso de que éstos reconozcan las

caracteristicas diferenciadoras del servicio.

Algunos aspectos en los que puede haber una diferenciacion son

¢ En sus atributos o caracteristicas

¢ En su desempeiio o rendimiento

e En la calidad

e En brindar un buen servicio o atencion al cliente
¢ En la atencién personalizada

o En ofrecer servicios adicionales

La estrategia de diferenciacién es eficaz tanto en mercados amplios
como en mercados reducidos, pero solo cuando la caracteristica o las
caracteristicas diferenciadoras del producto son dificiles de imitar

por la competencia.

Las desventajas de utilizar esta estrategia son el riesgo de que la
competencia llegue a copiar rdpidamente las caracteristicas
distintivas del servicio, y que los consumidores no las valoren lo

suficiente.
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3.4.2.1.3Estrategia de Segmentacion

La estrategia de segmentacién consiste en concentrarse en un

segmento especifico del mercado; es decir, concentrar los esfuerzos

en producir o vender productos que satisfagan las necesidades o

preferencias de un determinado grupo de consumidores dentro del

mercado total que existe para los productos. (Porter, 1985)

A través de la aplicacion de esta estrategia se busca especializarse en

un mercado reducido pero bien definido y, por tanto, ser mads

eficiente de lo que seria atendiendo a un mercado amplio y variado.

Algunos ejemplos del uso de esta estrategia son:

e Concentrarse en un grupo especifico de consumidores.

e Concentrarse en un mercado geografico en particular.

e Concentrarse en una linea de productos.

e Cerrar una o mds divisiones para concentrarse en la que mejor

rendimiento presente.

La estrategia de segmentacion es eficaz solo en mercados reducidos,

ya que en mercados amplios las economias de escala favorecerian a
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las empresas que utilizasen una estrategia de liderazgo en costos, y
cuando el segmento de mercado elegido es lo suficientemente grande

como para ser rentable y tiene buen potencial de crecimiento

Las desventajas de utilizar esta estrategia son el riesgo de que la
competencia llegue a identificar el atractivo del segmento de
mercado elegido y decida también dirigirse a éste, que se realice una
mala segmentacion, y que se esté desaprovechando la oportunidad

de atender a otros segmentos de mercado.

3.4.2.2 Estrategia escogida para el proyecto

La estrategia que ZAMBRANO & ASOCIADOS ha escogido es la
liderazgo de costos, ofreciendo servicios de catering con precios
competitivos, pero adicional también se ha escogido la estrategia por
diferenciacion pues el objetivo de la organizacion consiste en ser distintos

frente a la competencia con ventajas competitivas definidas.

ZAMBRANO & ASOCIADOS garantizaré a sus clientes que la calidad de
sus productos estd por encima de la de sus competidores y que a su vez

mantendra precios competitivos.
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3.4.2.3 Estrategia de Desarrollo

cAl determinar la etapa en la que se encuentra ZAMBRANO &
ASOCIADOS dentro de su ciclo y que responde al crecimiento, se
recomienda la estrategia de la diferenciacion con la matriz de Ansoff, esta
matriz ayudard a identificar las oportunidades de crecimiento en las

unidades de negocio de la organizacion.

Tabla N° 23. Matriz de Ansoff
PRODUCTO

Existentes Nuevo

Existentes Penetracion de Mercado Desarrollo de Producto

Nuevos Desarrollo de Mercado Diversificacidén

MERCADO

Fuente: 1. Ansoff

Estrategia de penetracion de mercado: Es una alternativa efectiva ya
que ZAMBRANO & ASOCIADOS buscara incrementar la participacion
a través de un uso mds agresivo y eficaz de las actividades de
mercadotecnia, especialmente en descuentos por volumen, aumento de la
inversion publicitaria y una mayor penetracion en el canal de distribucion,
con el objetivo de que los consumidores conozcan las ventajas

competitivas que brinda la marca para servicios de catering.

Estrategia de desarrollo de mercados: Con esta estrategia lo que se
busca es la ampliaciéon del negocio a través de nuevos mercados, y se

espera logar a través de una nueva estructura de canales de distribucion,
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confiables, disponibles, que permitan llegar a nuevos sectores de

consumidores y por ende incrementar el nimero de clientes.

Estrategia de desarrollo de productos: Esta estrategia se la puede lograr
con el lanzamiento de productos con mayor innovacién en el mercado en
el que ya se estd operando, ZAMBRANO & ASOCIADOS puede con esta
alternativa ampliar la gama de productos ofertados satisfaciendo las
nuevas necesidades de los clientes tales como: menuds tematicos, con

nuevas tendencias en el mercado, fitness, veganos libres de gluten.

Estrategia de diversificacion: Pretende crecer con nuevos productos en
nuevos mercados, la incorporacion de nuevos productos puede dar lugar a
nuevos ingresos totalmente nuevos por el nuevo estilo de vida de los

clientes.

3.4.3 Marketing mix

La mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herramientas de marketing ticticas
y controlables que la empresa combina para producir la respuesta deseada en el
mercado meta. La mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa puede

hacer para influir en la demanda de su producto. (Kotler Philip, 2008, pag. 53)

Los objetivos de marketing que se plantea son:

e Posicionarse en el segmento de mercado escogido a través del anélisis de

la demanda
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e Establecer la marca de ZAMBRANO & ASOCIADOS sea reconocida por

el grupo objetivo en base a calidad.

e Imponer estdndares de calidad en servicio, innovacién y alcance del

servicio de catering, como barreras de entrada para futura competencia.

3.4.3.1 Producto

“Es la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece al mercado

meta”. (Kotler Philip, 2008)

Los servicios que ofrece ZAMBRANO & ASOCIADOS a sus potenciales
consumidores estdn elaborados bajo estdndares de calidad. Los servicios
catering que se ofrecen, son menus variados enfocados preferentemente a
la poblacién residente en las parroquias urbanas del Distrito Metropolitano
de Quito, de edades comprendidas entre 20 y 60 afios, de clase social media
y clase social media alta que requieran servicios de catering para todo

evento social.

Es importante acotar que el logotipo de ZAMBRANO & ASOCIADOS
(Nombre de la empresa) siempre estard escrita en las servilletas y en las
chaquetas del personal que se usen en cada servicio de catering, tal como

se lo visualiza en la siguiente imagen:
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/ambrano
& Asociados

CATERING

Figura N° 26. Propuesta de logo para empresa

El logotipo se refiere a la representacion que combina, el nombre con la
imagen, creando un simbolo simple, facil de manejar, pues se juntan tres
colores que son: azul, marrén y gris, en el que se contrastan para reflejar
elegancia, limpieza y calidad, conceptos por los cuales se desea transmitir

a los consumidores.

El logotipo esta compuestos por las iniciales del apellido de la duefia de la
empresa y conjuntamente con el del personal que le brinda apoyo,
generando una imagen positiva a la vista del ojo humano, pues las iniciales
del chef duefio se quedan grabados en la mente de las personas que
observan el logo, asi como la imagen de un gorro de chef y que es

facilmente recordable.

De esta manera el nombre y logo de la empresa cumple con las
recomendaciones que nos da Kotler y Armstrong en su libro
“Fundamentos de Marketing”, ya que es corto, recordable, protegible, facil

de deletrear y tnico.
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3.4.3.2 Precio

“Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para obtener el

producto” (Kotler Philip, 2008)

El precio, es un determinante al momento de entregar un servicio, pues es
un factor que los consumidores toman en consideraciéon al momento de
realizar la compra y elegir un servicio de otro y existen algunos

determinantes tales como:

CLIENTE:

Segun los datos obtenidos en las encuestas, los precios que pagarian los
potenciales clientes de ZAMBRANO & ASOCIADOS seria entre 14 a 17

dodlares tanto en empresas como personas haturales.

El precio se establecié adicional en funcién a tres factores como son:
precio que obtenga un margen de utilidad aceptable, el cual le permita
cumplir con los objetivos financieros pero que vaya de la mano en una

penetracion al mercado de forma rapida.

3.4.3.3 Plaza

“Incluye las actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion

de los consumidores meta”. (Kotler Philip, 2008)
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La localizacién donde se preparan los alimentos no posee demasiada
incidencia en los clientes, puesto que para los usuarios el servicio es
primordial y que este llegue en tiempos justos y acordados es decir el “just
in time”, el cual es un sistema de organizacién de la produccién para las

fabricas, industrias japonesas.

Utilizando este método que permitird reducir los costos de la gestiéon de no
contar con stock innecesarios, ZAMBRANO Y ASOCIADOS seguird

realizando su produccién en base a los pedidos.

El lugar en el cual se prepara los alimentos se encuentra ubicado en la
avenida Av. Teniente Hugo Ortiz y Cusumaza OE3-94, lugar en el que se
ha venido brindando los servicios y al cual los clientes han llegado para

solicitar los servicios.

3.4.3.4 Promocién

“Son las actividades que comunican las ventajas del producto y convencen

a los consumidores meta de comprarlo”. (Kotler Philip, 2008)

ZAMBRANO & ASOCIADOS usar4 la publicidad para dar a conocer sus
servicios a través de las redes sociales, pues este medio de comunicacién
es actualmente el método mds econdmico, viable y factible del cual la
mayoria de personas tienen acceso. Una de las redes sociales que mas se

usard serd la creacion de pdgina mds usadas por los usuarios como son;
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FACEBOOK y TWITTER, pues no tiene costo alguno y de acuerdo a
encuestas de campo el 29% de empresas y el 24% de clientes usan estas

redes sociales. Asi mismo se crearan cuentas para ZAMBRANO &

ASOCIADOS en:

e Instagram
e Snapchat

e YouTube

Conjuntamente con la creacion de cuentas en las diferentes redes sociales,
se realizard la creacion de la pagina web oficial para el servicio de catering,

del cual se tiene una proforma, el cual se visualiza a continuacion:

— fvsaom
Zambrano
& Asﬁ?rgjg‘dos m QUIENES SOMOS SERVICIOS GALERIA CONTACTENOS

MENU DEL DIA EVENTOS

Figura N° 27. Propuesta de pagina de internet

La péagina web constard de items de dinamismo para que el usuario pueda
recorrer por las diferentes paginas, conociendo la historia de la empresa,

los servicios que se ofrecen, entre ellos: los mends, el personal que brinda
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el servicio, los horarios, la galeria de fotos tanto de los productos como de

los servicios que se han realizado, y la forma de contacto.

El slogan que se maneja es “Alimentacién de calidad”, por ser corto y muy

facil de recordar para el cliente.

3.4.4 Proceso de produccion y diagrama de flujo para el servicio de catering

El proceso para brindar un servicio de catering eficiente y efectivo implica los

siguientes pasos.

e El administrador debe recepcionar los pedidos solicitados por los
diferentes comensales. Analizar y revisar las diferentes variables
necesarias para brindar el servicio. Realiza la orden de venta con las
cantidades necesarias para que produccién empiece con la preparacion de

los platos.

e Los ayudantes de cocina reciben la orden de produccién y proceden a

realiza las compras en los proveedores establecidos con anterioridad.

e El socio Chef es el principal ente en la preparacion de las diferentes
opciones de platos servidos y el ejecutor de que cada preparacién tenga la
calidad y sabor caracteristico de la compafifa. Asi mismo el verifica las
cantidad de comensales en los eventos y la correcta distribucidén de los

platos.
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e Los meseros son encargados de servir los platos asi como atender con

cortesia y amabilidad las necesidades de los clientes.

e El transportista por su parte es quien realiza la movilizacién de los

empleados a lugar de destino del evento, asi como el traslado de regreso a

la compaiia.

e Los ayudantes de cocina son los encargados de lavar, pulir y guardar el

menaje usado en el evento.

A continuacion se presenta el flujograma para servicio de catering.



SERVICIO DE CATERING ZAMBRANO & ASOCIADOS
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Figura N° 28. Organigrama para servicio de Catering
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3.5 ANALISIS FINANCIERO DEL NEGOCIO

3.5.1 Estados financieros

De acuerdo al andlisis efectuado se concluy6 que para la expansion del negocio
es necesaria la conformacién de una compaiiia limitada. Para lo cual, la persona
natural Uinica duefa del negocio debe formarse como sociedad mercantil con un
socio que se encargard de la parte administrativa - financiera. Mientras que la

dueifia fundadora del negocio se encargara de la parte operativa del negocio.

La actual duefia del negocio y el nuevo inversionista (tercero independiente) se
comprometen a participar en iguales condiciones y con una participacién
accionaria dividida en partes iguales, con lo cual, la toma de decisiones se hara
siempre de manera conjunta. De esta manera el control de la Compaiiia es en

conjunto, ninguno de los socios tendréd un control individual sobre la misma.



Tabla N° 24. Participacion accionaria

Porcentaje de

ADOHAacis
Socios Detalle Responsabilidad po' acton . Bienes Valor Participacion

(Numerario / Especies) %
(4

Socio 1 Persona n'atural (fundadora Operacp,nes / manejo de costos de Especies Maquinaria y equipo  6.700,00 50.00%

del negocio) produccién
Socio 2 Inversionista Administracion, finanzas y ventas Numerario No aplica 6.700,00 50,00%
Suman 13.400,00 100 %

o0
oo
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La duena original del negocio (persona natural) se compromete a entregar como
parte de su aportacion de capital los activos actualmente utilizados en su negocio
como microempresaria. Mientras que el nuevo inversionista entregard en los
mismos valores su aportacion de capital en numerario y, este sirva a su vez como

capital de trabajo.

La valoracion de mencionados activos se efectud de acuerdo a un informe de un
perito calificado, quién fue el encargado de la aprobacién de las aportaciones de

capital de los dos socios.

La valoracién de los activos fijos se efectué conforme la vida util operativa de

los mismos, de acuerdo a la fecha de adquisicion de los mismos y de acuerdo al

uso que dieron a los mismos desde la fecha de adquisicion.

A continuacion el detalle de activos fijos valorados al 31 de diciembre del 2015



Tabla N° 25. Detalle de activos fijos diciembre 2015

Total Participaciondel Valor
Cantidad Descripcion del Equipo Valor Unitario  Inversion Valor Razonable Vs. Valor
.. Razonable * . .
Inicial * Inicial

2 Cocina Industrial 3 quemadores Plancha 900,00 1.800,00 1.500,00 83,33%
1 Horno Industrial 1.200,00 1.200,00 900,00 75,00%
1 Congelador 1.300,00 1.300,00 1.100,00 84,62%
2 refrigeradora 800,00 1.600,00 1.200,00 75,00%
1 Campana de extraccion de olores 600,00 600,00 400,00 66,67 %
1 Balanza 350,00 350,00 250,00 71,43%
1 Licuadoras Industriales 550,00 550,00 400,00 72.,73%
1 Batidora Industrial 600,00 600,00 450,00 75,00%
5 Ollas Industriales 90,00 450,00 500,00 111,11%
Suman 6.390,00 8.450,00 6.700,00 79,29 %

06
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Se debe considerar que la propietaria original de la microempresa empezé su
giro de negocio a inicios del afio 2013, considerando adicionalmente que el uso
de los bienes no ha sido de manera constante durante los dos afios de operaciones
del negocio. La Depreciacién de los activos fijos no fue considerado por la
propietaria, por lo cual, el valor inicial considerado como valores iniciales de
inversién se encontraron conforme los valores de adquisicién de los activos

(segliin comprobantes de ventas).

El valor razonable se efectud de acuerdo a precios de mercado para bienes de la
misma clase de segunda mano, conforme un mercado activo de estos bienes.
Determinando el precio de venta de estos activos si los vendiera al 31 de

diciembre del 2015.

Se debe considerar adicionalmente, que el deterioro de los mismo por su uso
durante dos afios de operaciones (depreciacion de activos fijos) no fue
sustancialmente relevante en la valoracion de los mismos, debido a que el uso
de los mismos no fue de manera constante, y por lo tanto, la vida qtil de los
mismo era sustancialmente alta, por el poco uso de los mismos. Sin embargo, el
valor razonable no se puede establecer unicamente en funcion de un costo inicial
menos la depreciaciéon de los activos por el tiempo del uso; sino que el valor
razonable de los mismo se establecié en funcion del estudio de precios de los
activos de un mercado activo al cierre del periodo econémico 2015, siendo estos

valores el fiel reflejo del costo de dichos activos.

A continuacién se presenta el estado de Situacion Financiera de apertura de la

compafiia



Tabla N° 26. Estado de situacion Financiera de Apertura

Activos 13.400,00 Pasivos -
Activos Corrientes 6.700,00 Pasivos a Corto y Largo Plazo -
Efectivo y Equivalentes 6.700,00

Patrimonio 13.400,00
Activos Fijos 6.700,00 Aporte de Capital 13.400,00
Magquinaria y Equipos 6.700,00

6
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CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es aquel calculado para la operacion de la empresa, este es
el efectivo que se requiere para solventar la empresa. ZAMBRANO &
ASOCIADOS requiere financiar el capital de trabajo para dos meses por un valor

de $4.479,19.



Tabla N° 27. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO.-
. - Valor
Gastos Operativos Valor por Afio Mensual

Mano de Obra Directa 12.942,97 1.078,58
Sueldos Administrativos 9.600,00 800,00
Servicios Profesionales 1.200,00 100,00
Insumos Materias Primas 25.917,35 2.159,78
Utileria - suministros varios, suministros de limpieza y otros costos menores 320,00 26,67
Arrendamiento de Edificio 1.200,00 100,00
Transporte 1.920,00 160,00
Servicios Basicos 650,00 54,17
Suman 53.750,32 4.479,19

v6
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3.5.2 Presupuestos

El presupuesto representa el monto total invertido en la organizaciéon de un

evento, asi como los gastos en que se incurre al planificar un evento.

La proyeccién de ingresos de la Compaiiia se basa en generar un evento cada fin
de semana del afio al brindar servicios de catering para matrimonios, bautizos,

graduaciones, cumpleafios, etc.

Los meses de mayor demanda analizado y de acuerdo a experiencia del socio
Chef son Junio (final de ciclo sierra colegios y escuelas) Julio (primeras
comuniones), Noviembre y Diciembre (fiestas de quito y época navidefia).

A continuacion se presenta los presupuestos de ingresos del servicio



Tabla N° 28. Numero de comensales por eventos mensuales

Numero de comensales por Eventos Mensuales

Meses Eventol Evento2 Evento3 Evento4 Evento5S Evento 6 Evento7 Total servicios ?‘;i::::
Enero 0 0 70 130 0 0 0 200 2
Febrero 0 70 0 70 70 0 0 210 3
Marzo 0 0 0 100 0 0 0 100 1
Abril 60 90 80 95 0 0 0 325 4
Mayo 50 70 100 80 0 0 0 300 4
Junio 120 70 120 100 100 60 0 570 6
Julio 100 150 150 100 100 80 0 680 6
Agosto 60 90 80 95 0 0 0 325 4
Septiembre 50 0 70 0 0 0 0 120 2
Octubre 100 90 80 100 0 0 0 370 4
Noviembre 120 100 150 100 100 80 0 650 5
Diciembre 100 100 150 150 100 100 150 850 7
TOTALES 760 830 1.050 1.120 470 320 150 4.700 48

96
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Se presenta la tabla de ventas proyectadas a 5 afios para ZAMBRANO &

ASOCIADOS.
Tabla N° 29. Ventas proyectadas S anos
Penf)dos/ Crecimiento Precio .de Venta Numero de Ventas Proyectadas
afios Estimado Platos
1 15,50 4.700,00 72.850,00
2 4,00% 15,50 4.888,00 75.764,00
3 4,50% 15,50 5.107,96 79.173,38
4 4,00% 15,50 5.312,28 82.340,32
5 4,00% 15,50 5.524,77 85.633,93

Presupuesto de costo de produccion

Los costos segin ZAMBRANO & ASOCIADOS son todos los costos que se
involucran en la preparacion de los platillos. Entre estos se encuentra el costo de

las recetas, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion

A continuacién se adjunta los presupuestos de costos estimados para los

proximos cinco afios:

Tabla N° 30. Costo Materia Prima

Periodos/ Precio de Venta Numero de

oS Crecimiento Estimado Platos Costo Materia Prima
1 5,51 4.700,00 25.917,35
2 4,00% 5,51 4.888,00 26.954,05
3 4,50% 5,51 5.107,96 28.166,98
4 4,00% 5,51 5.312,28 29.293,66
5 4,00% 5,51 5.524,77 30.465,41




Tabla N° 31. Presupuesto de CIF

4,00 % 4,50 % 4,00 % 4,00%
COSTOS INDIRECTOS DE
FABRICACION.- ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5
Depreciacién 944,62 944,62 944,62 944,62 944,62
Mantenimiento de equipos de cocina 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Utileria, Suministros varios 120,00 124,80 130,42 135,63 141,06
Suministros de Limpieza 100,00 104,00 108,68 113,03 117,55
Otros costos menores 100,00 104,00 108,68 113,03 117,55
Arrendamiento Local (preparacion de alimer 1.200,00 1.200,00 1.200,00 | 1.440,00 1.440,00
Transporte ( 48 eventos al afio) 1.920,00 1.996,80 2.086,66 | 2.170,12 2.256,93
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICA 4.684,62 4.774,22 4.879,06 | 5.216,43 5.317,71

Gastos administrativos, ventas y financieros

Son gastos por pagos a remuneraciones al departamento administrativo uniformes mantenimiento de menaje, los financieros son interés pagados

por préstamos otorgados a la compaiiia.
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Tabla N° 32. Gastos administrativos y venta

4,00 % 4,50 % 4,00 % 4,00 %
PRESUPUESTO DE GASTOS DE
VENTA Y ADMINISTRACION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Servicios basicos 650,00 676,00 706,42 734,68 764,06
Capacitacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Uniformes 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Gastos Contabilidad 1.200,00 1.248,00 1.304,16 1.356,33 1.410,58
Servicios profesionales - Administrador 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00
Depreciacion equipo de computo 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
Gastos de Constitucién 1.180,00 - - - -
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS 12.930,00 11.824,00 11.910,58 11.991,00 12.074,64
Gastos de menaje de cocina 7.300,00 - - 4.000,00 -
Promocion y publicidad 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS 7.400,00 100,00 100,00 4.100,00 100,00
TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS Y VENTAS 20.330,00 11.924,00 12.010,58 16.091,00 12.174,64

66
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Se debe mencionar que los gastos de menaje de cocina se renuevan al cuarto afio
porque este item contiene todos los instrumentos para el servicio de los ments
ofertados por la empresa como son: platos, cubiertos., cucharas, cuchillos,

manteles.

Mano de obra directa

ZAMBRANO & ASOCIADOS considera como mano de obra al personal que
se encuentra en la produccion de los platos, como en el servicio que se brinda.
Se debe acotar que los eventos son en fin de semana, por lo que se debe reconocer

el 100% de las horas extras.



Tabla N° 33. Rol de pagos

Horas
Valor de la Decimo ) . Fondo Aportes trabajadas Valor por
Horas Extras Decimo Vacacio Patronal . .
Cargo Ingreso Mensual hora Extraordinari Tercer Cuart de S dad Valor hora Estimadas pedido
Nominal ~ 0T Gueldo MY ™% Reserva Do (50 - 90 (50-90)
Social . .
servicios)

Socio 1 - Chef 670 4,19 8,38 0,70 0,19 0,35 0,70 1,02 11,32 8 90,58
Ayudante de Cocina 354 2,21 4,43 0,37 0,19 0,18 0,37 0,54 6,07 5 30,35
Ayudante de Cocina 354 2,21 4,43 0,37 0,19 0,18 0,37 0,54 6,07 5 30,35
Mesero 1 354 2,21 4,43 0,37 0,19 0,18 0,37 0,54 6,07 4 24,28
Mesero 2 354 2,21 4,43 0,37 0,19 0,18 0,37 0,54 6,07 4 24,28
Mesero 3 354 2,21 4,43 0,37 0,19 0,18 0,37 0,54 6,07 4 24,28

Suman 2.440,00 15,25 3,71 41,67 30,00 224,12

101
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3.5.3 Proyeccion de los estados financieros

3.5.3.1 Estado de situacién financiera proyectado

ZAMBRANO & ASOCIADO considera necesario proyectar el Estado de
Situacién Financiera pues este refleja la cantidad de activos que posee la
empresa, las pasivos o deudas que mantiene, y el patrimonio del cual
dispone, asi como analizar la situacién de la empresa a través de los indices

financieros.



Tabla N° 34. Estado de situacion financiera para 5 aiios

ESTADO DE SITUACION

Afios 0 1 2 3 4 5
Activo Total 13.400,00 22.375,06 38.240,26 53.012,55 64.805,17 83.276,83
Activo Corriente

Efectivo Generado 6.700,00 2.931,68 2.460,54 2.683,51  2.969,55 2.852,59
Efectivo -

Inversiones 6.258,00 23.678,97 39.312,92  51.904,12 71.577,36
Capital de Trabajo

Inventarios (menaje de cocina) - - - - - -
Gastos pagados por anticipados - - - - - -
Total Activo Corriente 6.700,00 9.189,68 26.139,51 41.996,43 54.873,67 74.429,95
Propiedad, Planta y Equipo

Equipo de Cocina 6.700,00  14.270,00 14.270,00 14.270,00  14.270,00 14.270,00
Depreciacion Acumulada - (1.084,62) (2.169,25) (3.253,87) (4.338,50) (5.423,12) —_
Total Activos Fijos 6.700,00  13.185,38 12.100,75 11.016,13  9.931,50 8.846,88 8
Pasivos - 3.024,59 6.365,86 7.123,56  6.374,75 8.373,24
Pasivo Corriente

Cuentas por Pagar - - - - - -
Intereses por pagar - - - -
15% part traba por pagar 1.346,26 2.833,47 3.170,72  2.837,43 3.726,96
25% imp. Rta por pagar 1.678,34 3.532,39 3.952,84  3.537,33 4.646,28
Total Pasivo Corriente - 3.024,59 6.365,86 7.123,56  6.374,75 8.373,24
Pasivo no Corriente

Obligaciones Con Institiciones - - - - -
Total Pasivo no Corriente - - - - - -
Patrimonio 13.400,00  19.350,46 31.874,40 45.889,00 58.430,42 74.903,59
Capital social 13.400,00  13.400,00 13.400,00 13.400,00  13.400,00 13.400,00
Utilidades Retenidas 5.950,46 18.474,40 32.489,00 45.030,42
Utilidad del ejercicio 0 5.950,46 12.523,93 14.014,60 12.541,43 16.473,17
PASIVO + PATRIMONIO 13.400,00 22.375,06 38.240,26 53.012,55 64.805,17 83.276,83
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3.5.3.2 Estado de resultados proyectado

ZAMBRANO & ASOCIADOS ha utilizado para la elaboraciéon de este
estado los presupuestos de ingreso, produccion, gastos, interés ganados y
pagados, lo que permitird proyectar la utilidad esperada para los proximos

cinco afios

Tabla N° 35. Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS.-

Ventas Proyectadas Aiio 1 Aifio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5

Actividades Continuadas

Venta Estandar de opciones 72.850,00 75.764,00 79.173,38 82.340,32 85.633,93
Ventas Activos Fijos

Descuento en ventas - - - - -

Beneficio Bruto 72.850,00 75.764,00 79.173,38 82.340,32 85.633,93
Costos de Produccion 43.544,94 45.188,96 47.112,45 49.139,16 50.997,35
Materiales e Insumos Directos 25.917,35 26.954,05 28.166,98 29.293,66 30.465.41
Sueldos y Beneficios Sociales MOD 12.942,97 13.460,68 14.066.41 14.629,07 15.214,23
Gastos Indirectos de Fabricacion 4.684,62 4.774,22 4.879,06 5.216,43 5.317,71
Resultados de Explotacién 29.305,06 30.575,04 32.060,93 33.201,15 34.636,58
Gastos De Venta 7.400,00 100,00 100,00 4.100,00 100,00
Promocion y Publicidad 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Gastos de Menaje de Cocina 7.300,00 - - 4.000,00 -

Gastos Administrativos 12.930,00 11.824,00 11.910,58 11.991,00 12.074,64
Sueldos Administrativos 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00
Servicios Profesionales 1.200,00 1.248,00 1.304,16 1.356,33 1.410,58
Capacitacion 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Uniformes 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
Agua Energia Luz y Telecomunicaciones 650,00 676,00 706,42 734,68 764,06
Depreciaciones 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00
Gastos de Constitucion 1.180,00 - - - -

Gastos Financieros - - - - -

Ingresos Financieros 238,75 1.087,81 1.806,03 2.384,47

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 8.975,06 18.889,80 21.138,16 18.916,18 24.846,41
0,12 0,25 0,27 0,23 0,29

15% PARTICIPACION TRABAJADORES 1.346,26 2.833,47 3.170,72 2.837,43 3.726,96

BASE IMPONIBLE PARA EL IMPUESTO A LA RENTA TARIFA

22% (Arts. 43 y 47 del ROLRTI) 7.628,80 16.056,33 17.967,43 16.078,75 21.119,44

IMPUESTO A LA RENTA CAUSADO 1.678,34 3.532,39 3.952,84 3.537,33 4.646,28

Utilidad del Ejercicio 5.950,46 12.523,93 14.014,60 12.541,43 16.473,17
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3.5.4 Flujos de efectivo

3.5.4.1 Flujo de caja proyectado

El flujo de caja representa las variaciones de entradas y salidas en efectivo,

los cuales indican la manera como fluye el dinero, permitiendo conocer el

saldo que queda para los proximos afios.

Esto permite determinar que en ningin momento de la vida util del

proyecto se tendra problemas para poder operar, asi como la inversiéon que

se realizara

Tabla N° 36. Flujo de caja método directo

Detalle Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ailo 5
INGRESOS 72.850,00 75.764,00 79.173,38 82.340,32 85.633,93
CUENTAS POR COBRAR
TOTAL INGRESOS - 72.850,00 75.764,00 79.173,38 82.340,32 85.633,93
EGRESOS
CAPITAL DE TRABAJO 18.749,19
PAGO POR MATERIALES 25917,35 26.954,05 28.166,98 29.293,66 30.465.41
PAGO POR MANO DE OBRA 12.942,97 13.460,68 14.066,41 14.629,07 15.214,23
PAGO POR CIF 3.740,00  3.829,60 393443 4.271,81 4.373,08
GASTOS DE ADMINISTRADORES 12.790,00 11.684,00 11.770,58 11.851,00 11.934,64
GASTOS DE VENTA 7.400,00 100,00 100,00  4.100,00 100,00
PAGO ACTIVOS F1JOS 7.570,00 - - - -
PARTICIPACION A TRABAJADORES 1.346,26  2.833,47 3.170,72  2.83743
PAGO IMP. RENTA 1.678,34  3.532,39  3.952,84 3.537,33
TOTAL EGRESO 18.749,19 70.360,32 59.052,93 64.404,27 71.269,10 68.462,12
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO  (18.749,19) 2.489,68 16.711,07 14.769,11 11.071,21 17.171,81
SALDO INICIAL DE CAJA 6.700,00  6.700,00 2.931,68 2.460,54 2.683,51  2.969,55
FLUJO DE CAJA SIN FINANCIAMIENTO  (12.049,19) 9.189,68 19.642,75 17.229,65 13.754,72 20.141,36
INVERSION 6.258,00 23.678,97 39.312,92 51.904,12 71.577,36
RECUPERACION DEL CAPITAL 6.258,00 23.678,97 39.312,92 51.904,12
COBRO DE INTERES 238,75 1.087,81  1.806,03  2.384,47
CONTRATACION DE PRESTAMOS
PAGO DE CAPITAL
PAGO DE INTERESES
PAGO DE CAPITAL L/P
PAGO DE INTERESES L/P
SALDO FINAL DE CAJA 2.931,68 2.460,54 2.683,51 2.969,55 2.852,59

Como se puede observar la empresa genera excedentes de efectivo, por lo

cual seran invertidos en inversiones.
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3.5.5 Indicadores financieros

3.5.5.1 Razones de Liquidez

Tabla N° 37. Razones de Liquidez

INDICES DE LIQUIDEZ DEL PERIODO 2016 2017 2018 2019 2020

Solvencia Activo Corriente 3,04 4,11 5,90 8,61 8,89
Pasivo Corriente

Prueba Acida Act. Corriente - Inventarios 3,04 4,11 5,90 8,61 8,89
Pasivo Corriente

Solvencia: por cada délar de pasivo corriente se tiene en promedio $ 6,11

del activo circulante para cubrir las deudas a corto plazo.

Prueba acida: La empresa al no poseer inventarios, por cada délares en el

pasivo corriente tiene $6,11 del activo circulante para cubrir las deudas a

corto plazo

3.5.5.2 Razones de rentabilidad

Tabla N° 38. Razones de rentabilidad

Indices De Endeudamiento Del Periodo 2016 2017 2018 2019 2020
Endeudamiento Activo Pasivos Totales 0,14 0,17 0,13 0,10 0,10
Activos Totales
Endeudamiento patrimonial Pasivos Totales 0,16 0,20 0,16 0,11 0,11
Patrimonio
Apalancamiento Activo total 1,16 1,20 1,16 1,11 1,11

Patrimonio
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Endeudamiento activo: Del total de activos totales en promedio se tiene

el 0,13 en promedio para cubrir con las deudas.

Endeudamiento patrimonial: se tiene en promedio el 0,15 de patrimonio

para cubrir el total de pasivos.

Apalancamiento: Se tiene el 1,15 en promedio del patrimonio para cubrir

el total de activos.

3.5.5.3 Razones de endeudamiento

Tabla N° 39. Razones de endeudamiento

Indices De Actividades Indices Anualizados 2016 2017 2018 2019 2020

Rotacion De Activos Fijos Ventas 5,53 6,26 7,19 8,29 9,68
Activos Fijos

Rotacion Del Activo Total Ventas 3,76 1,98 1,49 1,27 1,03
Activos Totales

Rotacion de activos fijos: por cada doélar de activo dijo se tiene en
promedio $7,39 de ventas. Este indice posee tendencia creciente por lo que

el trabajo es eficiente.

Rotacion del activo total: Por cada délar de activos totales en la empresa

se genera $ 1,91 en ventas promedio.



108

3.5.5.4 Razones de Actividad

Tabla N° 40. Razones de Actividad

Indices De Rentabilidad Indices Anualizados 2016 2017 2018 2019 2020
Margen De Utilidad / Ventas Utilidad Neta 8% 17% 18% 15% 19%
Ventas
Rendimiento / Total Activos ROA Utilidad Neta 31% 33% 26% 19% 20%
Activos Totales
Rendimiento / Capital Social ROE Utilidad Neta 31% 39% 31% 21% 22%
Patrimonio

Margen de utilidad: La empresa genera en promedio % 0,15 ctvs. por

cada ddlar en venta

ROA: La empresa por cada délar invertido en activos genera $ 0,26 de

utilidad neta

ROE: La empresa por cada délar invertido en los accionistas existe $ 0,29

de utilidad neta.

3.5.6 Punto de equilibrio

El Punto de equilibrio determina el volumen de ventas del servicio con cual el
ingreso total iguala a los costos y gastos totales que son la suma de los costos
fijos més los costos variables (método del Margen de Contribucién) o del costo

total més los gastos de operacion (Método tradicional de la Contabilidad

Financiera).
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Debe tenerse presente que el punto de equilibrio no consiste en la igualdad o
ecuacion matemadtica de una o varias magnitudes. Para obtener el Punto de

Equilibrio se debe calcular los Costos Fijos y Variables.

Tabla N° 41. Punto de equilibrio

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5
Ventas de opciones 4.700,00 4.888,00 5.107,96 5.312,28 5.524,77
Costo fijo 20.924,62 1244462 12.444,62 16.684,62  12.684,62
Precio venta unitario 15,50 15,50 15,50 15,50 15,50
Costo Variable unitario 9,14 9,05 9,01 8,92 8,84
Margen de contribucién 6,36 6,45 6,49 6,58 6,66
Punto e quilibrio 3.289,19 1.929,80 1.916,99 2.536,60 1.903,87

3.6 ANALISIS ECONOMICO

3.6.1 Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es la valoracion presente de los flujos de caja que se
esperan tener en el transcurso y desarrollo futuro de una inversién denominado

también Valor Capital.

El VAN es de igual manera el valor monetario que resulta de la sumatoria de los
valores del flujo neto de fondos actualizados, si el valor actual neto igual a cero,
significa que las utilidades alcanzadas en el proyecto sirven solo para compensar
el costo de oportunidad; mientras que si el valor actual neto fuese negativo quiere

decir que las utilidades generadas no cubren el costo de oportunidad.

Se conoce que el Valor Actual Neto para una organizacion, es la sumatoria de

los flujos de caja generados por la empresa traidos a valor presente con una tasa



110

de descuento. En este caso, se ha tomado en cuenta para establecer la misma, la

tasa pasiva referencial méxima aplicada por las entidades financieras y la

inflacién actual, debido a la tendencia que manifiesta este indicador econémico

en nuestro pais

Para el caso del presente proyecto y estudio de factibilidad para la creacion de

ZAMBRANO & ASOCIADOS., se puede visualizar que tanto el VAFE (Valor

Actual de Flujos de Efectivo) como el VAN (Valor Actual Neto), son positivos;

esto indica acerca de la rentabilidad del proyecto ademds de que es también

evidencia de la factibilidad del mismo

Tabla N° 42. Valor Actual Neto (VAN)

CALCULO DEL VAN
1 2 3 4 5

2016 2017 2018 2019 2020
VAN< -18.749,2 2.489,68 16.711,07 14.769,11 11.071,21 17.171,81

2.489,68 16.711,07 14.769,11 11.071,21 17.171,81
VAN=  -18.749,2 1,13 1,28 145 1,65 1.87
VAN=  -18.749,2 2.197,62 13.020,31 10.157,33 6.720,92 9.201,49
VAN=  -18.749,2 41.297,67
VAN=| 2254848

Como se puede observar el proyecto obtuvo un VAN de $22.548,48 y muy

superior a cero.

3.6.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno segin Edilberto Meneses es la “Tasa de descuento

que hace que el valor presente sea cero; es decir que el valor presente de los
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flujos de caja que genera el proyecto sea exactamente igual a la inversion neta

realizada”

Un proyecto es conveniente cuando la TIR es mayor que la tasa de interés que
se habria obtenido de algunas alternativas de inversion. Es decir, la TIR no debe

ser menor que el Costo de Oportunidad del Capital.

La TIR nos indica el porcentaje de rentabilidad que obtendrd el inversionista

como premio a la decision de invertir en la alternativa de inversion seleccionada.

Foérmula del Calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

(1+i) (1+i) a+i)

Fuente: GALLEGHER T., ANDREW J.: Administracion Financiera

FE FE FE
VAN =0= ( L ] + ( 2 ] + ...+ ( “ J — Inversion Inical

Se puede observar que el presente proyecto genera una TIR del 32,28% que es
notablemente superior al Costo de Oportunidad de 13,28% (es el rendimiento
que se deja de percibir por una alternativa de inversién cuando el inversionista
se decide por otra) por lo que se establece que el proyecto es claramente rentable

ya que estd acompaiiado por un VAN positivo.
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Tabla N° 43. Tasa Interna de Retorno

TASA INTERNA DE RETORNO
ANOS ENC TMAR 1 TMAR 2
12,23% VAN (RIESGO PAIS MINIMO) 13,29% VAN RIESGO PAIS MAXIMO

0 - 18.749,19 - 18.749,19 - 18.749,19
2016 2.489,68 0,891027 2.218,37  0,882690 2.197,62
2017 16.711,07 0,793930 13.267,42  0,779142 13.020,31
2018  14.769,11 0,707413 10.447,86  0,687742 10.157,33
2019 11.071,21 0,630324 6.978,46  0,607063 6.720,92
2020 17.171,81 0,561636 9.644,31  0,535849 9.201,49
23.807,23 22.548,48

(0,1637-0,1452)

TIR= 0,1329 - 22.548,48 22548.5 -23807.2
0,0106

TIR= 0,1329 - 22.548,48 12588

TIR= 0,1329  -22.548,48 * -0,000008421

TIR= 0,1329 + 0,189881166

TIR=  32,28%

3.6.3 TMAR

Tabla N° 44. Tasa minima aceptable de rendimiento con financiamiento

(TMAR)

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO CON FINANCIAMIENTO ( TMAR)

TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+

TASA INVERSIONISTA = PREMIO DE RIESGO
4,5% + 3,08% + 5.34%
13,82%

Tabla N° 45. Tasa minima aceptable de rendimiento con financiamiento —
Riesgo Pais Maximo (TMAR)

CALCULO TMAR (RIESGO PAIS MAXIMO)

TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO CON FINANCIAMIENTO ( TMAR)

TASA DE INFLACION +RIESGO PAIS+

TASA INVERSIONISTA = PREMIO DE RIESGO
4,5% + 5,98% + 5,46%

15,94%
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Tabla N° 46. TMAR

FINANCIAMIENTO: % APORTACION TMAR PONDERACION

APORTE DE SOCIOS 50,00% 15,94% 7,97%
FINANCIAMIENTO BANCARIO 50,00% 10,64% 5,32%
TMAR GLOBAL 13,29%

Se puede observar que la TIR es superior a la TMAR o tasa de Costo Promedio

Ponderado de Capital por lo que se deduce que este proyecto es viable.



4.1

4 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Actualmente, los servicios de catering son valorados por la sociedad, y poseen
gran potencial de crecimiento por la creatividad, eficiencia y eficacia con que se

brinda al momento de un evento social.

El crecimiento econémico del pais en los tltimos afios a partir de la dolarizacién
ha hecho que el poder adquisitivo de las personas sea mayor y por ende tengan
mayor capacidad de gasto. De acuerdo a la investigacion realizada se puede

concluir que los servicios de catering tienen oportunidad de crecimiento.

En el estudio de mercado realizado se conoce de la existencia de un nicho de
mercado que les gustaria el servicio de catering, confirmando la posibilidad de

crecer en esta linea y lograr una participacién en el mercado.

Debido a que no tuvo un anélisis de la situacién financiera, se decide realiza el
estudio de campo para lo cual se realiza el estudio de mercado para la ampliacién

del negocio, junto con un socio que lo administre.

Se ha identificado que la alianza con un nuevo socio es productivo para el

desarrollo de la empresa, pues los conocimientos administrativos y financieros
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conjugados con la experiencia de la chef hacen de este un negocio rentable y

duradero.

e Los costos bajos de materia prima que maneja la empresa son ayuda para que se
oferten servicios de catering a precios competitivos pero sin dejar de lado la

calidad con que se debe manejar.

e Al final del ejercicio financiero, se concluye la viabilidad y factibilidad del
proyecto; ya que va a generar una cantidad considerable de ingresos y la
recuperacion de la inversion inicial se la realizaria en tan solo un afio de

operaciones.

e El posible riesgo que se puede tener son los cambios entorno a reformas politicas
y econdmicas que se den por parte del Gobierno Nacional, como el incremento
al subsidio del gas e implementacion de cocinas de induccién, los cuales

provocaria un mayor costo en el servicio de catering.

4.2 RECOMENDACIONES

e Tener una mayor aproximacion a la satisfaccion que se genera en el cliente, a fin

de conocer los requerimientos necesarios para brindar un mejor servicio y

alcanzar una mayor rentabilidad.

e Es importante el compromiso de esfuerzo y trabajo que debe existir por parte de

los dos socios.
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e Implementar las estrategias de este proyecto y dar enfoque al marketing mix,

generando mantenimiento en cada una de las variables.

e Continuar invirtiendo en el equipamiento y la infraestructura, y de esta manera

incrementar el n

e En el mediano y largo plazo se deberd incluir en los ments, proformas que sean
saludables para personas que llevan este estilo de vida y se proyecte a un

mercado rentable para la empresa.
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Anexo 1: Descripcion de puestos y perfiles para Empresa Catering “ZAMBRANO &

ASOCIADOS”
GERENTE GENERAL
DESCRIPTIVO DE FUNCIONES
1. Identificacion del cargo:
Titulo del Cargo: Gerente General
Area / Departamento /Unidad: Gerencial

Cargo de Supervisor Inmediato:  Directorio
Departamento que supervisa: Departamento de Produccién y Ventas

Departamento Financiero Contable
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2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

3. Propésito o mision del Cargo:

Capitan mesero
Hostess
Mesero

Produccién y Limpi Entregadores Contabilidad -
.y impieza 500 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes

Responsabilidad en forma complementaria a las obligaciones del directorio, reportar a

éste acerca del desempeiio de la empresa. Velar por el cumplimiento de todos los

requisitos legales que afecten los negocios y operaciones.

Controlar y precautelar el buen funcionamiento de la compaiia, representar a

ZAMBRANO & ASOCIADOS en forma administrativa, judicial y comercial.



4. Descripcion de Funciones:

Planear y desarrollar metas a corto y largo
plazo junto con objetivos anuales y entregar
las proyecciones de dichas metas para la
aprobacion de los gerentes corporativos.

123

27

Disefiar y ejecutar los planes de desarrollo,
los planes de accién anual y los programas
de inversion, mantenimiento y gastos.

27

Ejecutar el Plan de Negocios aprobado por
el Directorio y proponer modificaciones al
mismo.

26

Preparar y ejecutar el presupuesto aprobado
por el Directorio y proponer modificaciones
al mismo.

22

Coordinar con las oficinas administrativas
para asegurar que los registros y sus analisis
se estdn ejecutando correctamente

18

Informar al Directorio sobre los resultados
de su gestion y sobre otros asuntos
especificos.

18

Apoyar las actividades de la empresa

17

Representar a la compaiifa

17

Realizar evaluaciones periddicas acerca del
cumplimiento de las funciones de los
diferentes departamentos.

17

10

Representar a la sociedad y apersonarse en
su nombre y representaciéon ante las
autoridades  judiciales, administrativas,
laborales,  municipales, politicas y
policiales, en cualquier lugar.

17

11

Proporcionar a todo el personal condiciones
apropiadas de trabajo, promoviendo Yy
motivando su identificacién con
ZAMBRANO & ASOCIADOS y sus
objetivos

17

12

Organizar, planear, supervisar, coordinar y
controlar los procesos productivos de la
empresa, la ejecucion de las funciones
administrativas y técnicas, la realizacién de
programas y el cumplimiento de las normas
legales de la empresa

14

13

Realizar los actos de administracion y
gestion ordinaria de la sociedad.

11

14

Ejercer las demds funciones legales vy
estatutarias y las que le asignen o deleguen
la Junta General de Accionistas o el
Directorio

11
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. Tiempo de adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Profesional en carreras de Administracién de empresa, Marketing, Economia
Requerido: ] .
o afines con titulo de pregrado

Preferido: | Maestria en Procesos / Conocimiento servicios de catering.

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios
3 a5 afos
Mas de 5 afios x
Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4

Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA
Liderazgo
Persuasion
Pensamiento critico
Enfoque a la calidad y resultados
Identificacién de problemas
Pensamiento Conceptual
Innovacién y desarrollo
Desarrollo de Equipos
Pensamiento analitico

Impacto e Influencia

COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL

COMPETENCIA
Responsabilidad
Innovacién
Productividad
Orientacién a resultados
Confianza en si mismo

Trabajo bajo presién

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO

COMPETENCIA
Comunicacién
Trabajo en equipo

Autocontrol

NIVEL

=

h W A A AR AR WA

NIVEL

L - N N

NIVEL
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JEFE DE PRODUCCION Y SUPERVISION

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:
Titulo del Cargo: Jefe de Produccidn y supervision O chef

Area / Departamento /Unidad: Produccién y ventas

Cargo de Supervisor Inmediato: Gerente General

Departamento que supervisa: {J efe de Cocina

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

Produccién y Limpi Entregadores Contabilidad -
ny impieza o0 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero

Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Consiste en planear, dirigir y coordinar las actividades de produccién de la empresa

disefiando planes a corto, mediano y largo plazo.

Tiene la responsabilidad final del producto. Su misién no es cocinar, sino velar por el

conjunto mismo, por la calidad y el funcionamiento del servicio (ritmo en la entrega, lectura
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de comandas, vigilancia del comedor, etc.). Un buen chef ha de tener dotes de mando,

imagen, prestigio personal y respeto por los cocineros

4. Descripcion de Funciones:

Supervisa el O6ptimo funcionamiento

1 operacional del drea de cocina y sus 2 5 5 27

elementos, dirige el proceso de produccion

Se encarga del desempefio y manejo del
2 personal asi como el de la maquinaria y 2 5 5 27

equipo de trabajo.

Analiza todos los fallos o imprevistos
3 durante la produccién dentro de la cocina y 2 5 5 27

los resuelve dentro de la misma

Realiza la atencién a los proveedores,
ademds de estar a cargo del correcto
funcionamiento y de que se cumpla el plan

de trabajo establecido

Supervisa y cotiza cambios al producto,
5 identificacién de ahorros de costo o mejora 2 5 4 22

continua.

Debe conocer muy bien el proceso de
fabricacion de su planta. Las maquinarias
con las que se trabaja, las normativas de

seguridad e higiene a cumplir

7 Se encarga de la creacién de los ments 2 5 4 22

Crea los diagramas de flujo y también se
encarga de seleccionar los candidatos a los
puestos dentro del departamento asi como el

coaching de los mismos

9 Capacita a los cocineros. 2 4 4 18
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Dos meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Requerido: Profesional en carreras de: Ingenieria de alimentos. Chef Ejecutivo

Preferido: Maestria en microbiologia de alimentos

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios

3 a5 afnos

Mas de 5 afios x

Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS
Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4

Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA NIVEL
Liderazgo 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 3
Enfoque a la calidad y resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento Conceptual 4
Innovacién y desarrollo 4
Desarrollo de Equipos 4
Pensamiento analitico 3
Impacto e Influencia 4
COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL
COMPETENCIA NIVEL
Responsabilidad 4
Innovacién 4
Productividad 4
Orientacion a resultados 4
Confianza en si mismo 4
Trabajo bajo presion 4
COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO
COMPETENCIA NIVEL
Comunicacion 4
Trabajo en equipo 4
Autocontrol 3
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JEFE DE LIMPIEZA

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:
Titulo del Cargo: Jefe de Limpieza
Area / Departamento /Unidad: Produccién y ventas
Cargo de Supervisor Inmediato: Gerente General

Departamento que supervisa: - Ayudantes — Auxiliares Limpieza

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

Produccién y Limoi Entregadores Contabilidad -
"y impieza o0 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Requerido: | Estudiante universitario en Hoteleria y Turismo o carreras afines.

Preferido: No Necesario



4. Descripcion de Funciones:

Supervisa el optimo

funcionamiento de la limpieza en

las areas utilizadas en la cocina
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27

Supervisa y controla que toda
area se encuentre libre de

impurezas

27

Analiza todos los fallos o
imprevistos durante la limpieza
dentro de la cocina y los resuelve

dentro de la misma

22

Debe conocer muy bien el
proceso de limpieza de su planta.
Las maquinarias con las que se
trabaja, las normativas de

seguridad e higiene a cumplir.

18

Supervisa el montaje de las mesas

17

Capacita a los ayudantes de

limpieza

17
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Dos meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Requerido: Bachiller,

Preferido: No necesario

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios
3 a5 afos
Mais de 5 afios x
Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4

Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA
Liderazgo
Persuasion
Pensamiento critico
Enfoque a la calidad y resultados
Identificacion de problemas
Pensamiento Conceptual
Innovacién y desarrollo
Desarrollo de Equipos
Pensamiento analitico

Impacto e Influencia

COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL

COMPETENCIA
Responsabilidad
Innovacién
Productividad
Orientacién a resultados
Confianza en si mismo

Trabajo bajo presién

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO

COMPETENCIA
Comunicacién
Trabajo en equipo

Autocontrol

NIVEL

=

W A A & &2 &2 W &

NIVEL

s A A A &

NIVEL
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JEFE DE VENTAS

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:

Titulo del Cargo: Jefe de Ventas

Area / Departamento /Unidad: Produccién y ventas
Cargo de Supervisor Inmediato: ‘Gerente General
Departamento que supervisa: Entregadores Logisticos
Capitan mesero

Hostes

Mesero

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

I
I I I I

Produccién y Limpi Entregadores Contabilidad -
C g impieza = .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Elaborar planes estratégicos y logisticos de las ventas, presupuestos y demds paquetes

contables que la organizacién necesite. Asi como la logistica de entrega de los mends.



4. Descripcion de Funciones:

Entregar los alimentos a los

clientes en los lugares indicados
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27

Analizar proceso de entrega
logistica de montaje de platos

servidos

27

Realizar el proceso de
recopilacién, procesamiento y
analisis de informacion,
respecto de la logistica de

entrega

22

Realizar estrategias de proceso

montaje de platos servidos.

18

Determinar el tamafio y la
estructura de la fuerza de

entrega

18

Coordinar planes de
comercializacion del producto y

mercadeo del mismo

18
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Requerido: | Bachiller,

Preferido: No necesario

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios

3 a5 afnos

Mas de 5 afios x

Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS
Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4
Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA NIVEL
Liderazgo 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 3
Enfoque a la calidad y resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento Conceptual 4
Innovacién y desarrollo 4
Desarrollo de Equipos 4
Pensamiento analitico 3
Impacto e Influencia 4
COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL
COMPETENCIA NIVEL
Responsabilidad 4
Innovacion 4
Productividad 4
Orientacion a resultados 4
Confianza en si mismo 4
Trabajo bajo presion 4
COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO
COMPETENCIA NIVEL
Comunicacion 4
Trabajo en equipo 4
Autocontrol 3
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ASISTENTE DE CONTABILIDAD Y FINANZAS

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:

Titulo del Cargo: Asistente de Contabilidad y Finanzas
Area / Departamento /Unidad: Financiero y Contable
Cargo de Supervisor Inmediato: Gerente General

Departamento que supervisa: { --------

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

Produccion y Limpi Entregadores Contabilidad -
"y impieza o0 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Preparar, registrar, controlar, analizar la informacién contable y financiera que soportan
las transacciones en las diferentes cuentas (catilogo de cuentas) que conforman los

estados financieros, anexos y formularios.



4. Descripcion de Funciones:

Registro, control, andlisis y

conciliacién de diferentes cuentas
contables que conforman los

estados financieros.
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Conciliacién y cuadre de procesos

con areas soporte.

27

Control del presupuesto mensual de

gastos.

27

Pago de impuestos al SRI;
contribuciones a la
Superintendencia de Bancos e

impuestos municipales.

22

Elaboraciéon y envié de balances,
anexos y estructuras a la

Superintendencia de Bancos

22

Elaboracién y validaciéon de
informacién para organismos de
control y Auditores Externos en

auditorias.

17

Control y manejo de la informacién

de los accionistas.

16

Elaboracidn y validacion de anexos
de IVA, Retenciones en la Fuente y

anexo transaccional simplificado.

13

Control, manejo y administracién
de archivos activos y pasivos del

departamento.

13
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Requerido: Estudiante universitario cursando ultimos niveles carrera de Ing., Comercial,

Administracion, Economia o afines

Preferido: Contador Bachiller — Contador Publico Autorizado

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afos x

3 a5anosx

Mas de 5 afios

Instituciones similares x

Posiciones similares

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4
Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA NIVEL
Liderazgo 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 3
Enfoque a la calidad y resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento Conceptual 4
Innovacién y desarrollo 4
Desarrollo de Equipos 4
Pensamiento analitico 3
Impacto e Influencia 4

COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL

COMPETENCIA NIVEL
Responsabilidad 4
Innovacién 4
Productividad 4
Orientacion a resultados 4
Confianza en si mismo 4
Trabajo bajo presion 4

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO

COMPETENCIA NIVEL
Comunicacion 4
Trabajo en equipo 4
Autocontrol 3
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JEFE DE COCINA

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:
Titulo del Cargo: Jefe de Cocina

Area / Departamento /Unidad: Produccién y Supervision

Cargo de Supervisor Inmediato: Jefe de produccion y supervision

Departamento que supervisa: { --------

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

3. Propésito o mision del Cargo:

Produccién y Limoi Entregadores Contabilidad -
"y impieza o0 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

Garantizar la preparacién y presentacion de los alimentos de manera adecuada y eficiente,

y de acuerdo a los estdndares y procedimientos establecidos para su drea
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4. Descripcion de Funciones:

Preparar los platillos de acuerdo a lo

establecido en las recetas aprobadas.

Asegurarse de contar con los productos y el
menaje en lugar para la operacion de la
cocina, de acuerdo al prondstico de

cubiertos para evitar escasez o desperdicio.

Lavar toda la fruta y verdura en la tarja con
3 desinfectantes en las cantidades necesarias 2 5 5 27

por turno.

Asegurarse de mantener su equipo de trabajo

en 6ptimas condiciones

Participar en el control de los costos del
Area, mediante la produccion eficiente de
los alimentos, evitando las mermas en lo

posible.

Cumplir con los requisitos de manejo de
6 alimentos, limpieza e higiene de acuerdo a 2 5 4 22

la politica "Estdndares de Higiene".

Mantener las cdmaras limpias y con la
7 temperatura adecuada, al igual que su lugar 2 5 4 22
de trabajo

Asegurarse de contar con el personal
8 adecuado para la  operacion  del 2 5 4 22
departamento.

Recibir y entregar su turno correctamente,
de acuerdo a lo establecido en el
departamento, para que no haya

interrupciones en el servicio.
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Estudiante universitario carreras de Hoteleria y Turismo, Gastronomia, o
Requerido: ]
carreras afines.

Preferido: | No aplica

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afos x

3 a5 afnos

Mas de 5 afios

Instituciones similares x

Posiciones similares

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4
Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA NIVEL
Liderazgo 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 3
Enfoque a la calidad y resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento Conceptual 4
Innovacién y desarrollo 4
Desarrollo de Equipos 4
Pensamiento analitico 3
Impacto e Influencia 4
COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL
COMPETENCIA NIVEL
Responsabilidad 4
Innovacién 4
Productividad 4
Orientacion a resultados 4
Confianza en si mismo 4
Trabajo bajo presion 4
COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO
COMPETENCIA NIVEL
Comunicacion 4
Trabajo en equipo 4
Autocontrol 3
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AYUDANTES

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:

Titulo del Cargo: Ayudantes limpieza
Area / Departamento /Unidad: Limpieza
Cargo de Supervisor Inmediato: Jefe de limpieza

Departamento que supervisa: { ------

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

Produccion y Limbi Entregadores Contabilidad -
.y impieza 500 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Los ayudantes de limpieza estidn capacitados para mantener las instalaciones presentables

e higiénicas para los visitantes y empleados en general.
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4. Descripcion de Funciones:

Reportar desperfectos y averias
1 ) ) ) 2 5 5 27
para su inmediata reparacion.

Programar adecuadamente la
2 limpieza de las dreas asignadas 2 5 5 27

conforme a la prioridad de uso.

Realizar la limpieza de las

3 diferentes dreas en Oficinas de 2 5 4 22
Apoyo.
Utilizar y controlar de manera

4 eficaz los materiales de 2 5 4 22
limpieza.

Mantener las herramientas y
5 equipo de trabajo en Optimas 2 5 4 22

condiciones.

Cumplir con los estdndares de
6 limpieza conforme a 2 5 4 22

procedimientos.

Manejar adecuadamente la

basura organica e inorganica

Realizar funciones basicas de

mantenimiento en general.
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5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Tres meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Estudiante universitario carreras de Hoteleria y Turismo, Gastronomia, o
Requerido: ]
carreras afines.

Preferido: | No aplica

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios x

3 a5 afnos

Mas de 5 afios

Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4
Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA NIVEL
Liderazgo 4
Persuasion 4
Pensamiento critico 3
Enfoque a la calidad y resultados 4
Identificacion de problemas 4
Pensamiento Conceptual 4
Innovacién y desarrollo 4
Desarrollo de Equipos 4
Pensamiento analitico 3
Impacto e Influencia 4
COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL
COMPETENCIA NIVEL
Responsabilidad 4
Innovacién 4
Productividad 4
Orientacion a resultados 4
Confianza en si mismo 4
Trabajo bajo presion 4
COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO
COMPETENCIA NIVEL
Comunicacion 4
Trabajo en equipo 4
Autocontrol 3
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CAPITAN MESERO / HOSSTESS/ MESERO/ JEFE BAR

DESCRIPTIVO DE FUNCIONES

1. Identificacion del cargo:
Titulo del Cargo: Capitan Mesero, Hostess, Mesero, Jefe Bar
Area / Departamento /Unidad: Produccién y ventas
Cargo de Supervisor Inmediato: Entregado Logistico

Departamento que supervisa: —-----------

2. Ubicacion del Cargo en la estructura Organica:

Gerente General

Produccién y Limoi Entregadores Contabilidad -
. impieza o0 .
supervision logisticos Finanzas
Cocineros Ayudantes Capitan mesero
Hostess
Mesero

3. Propésito o mision del Cargo:

Todos estos cargos deberén trabajar en equipo, en conjunta coordinacion necesarios para
la operacion de la compaiiia, organizar, atender, controlar los procesos relacionados con

la logistica de entrega de los productos.



4. Descripcion de Funciones:

NO

FUNCIONES

Es responsable del servicio a la
mesa y del perfecto
funcionamiento del negocio
Supervisa que el drea del negocio
este surtida y  equipada
constantemente

Dirige al personal - meseros-

Organiza el flujo de personas que
llegan al servicio de catering de
manera que tenga el control de
mesas, turnos de meseros,

estaciones.

Conoce los tipos de platillos e
ingredientes y bebidas usadas
Atender a los comensales

Lleva a los comensales los
alimentos, al igual que las
bebidas no alcohdlicas 'y

alcoholicas

5. Tiempo de adaptacion al cargo:

Capitan mesero: Dos meses
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Frecuencia
1= Poco
frecuente
2= Muy
Frecuente

(A)

Consecuencia
por omision
5= Muy grave
1 = Nada grave

(B)

Consecuencia
por omision
5= Muy
complejo
1 =Nada
complejo

(©

Total
(A) +
B)(©O)

27

22

14

18

27

22

17
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Hostess: Un mes

Mesero: Dos meses

PERFIL DEL CARGO

Formacién académica requerida para el cargo

Estudiante universitario carreras de Hoteleria y Turismo, Gastronomia, o
Requerido: _
carreras afines.

Preferido: | No aplica

Experiencia total requerida para el cargo

1 a 3 afios x
3 a5 afos
Mas de 5 afios
Instituciones similares x

Posiciones similares x

PERFIL POR COMPETENCIAS

Para establecer las competencias tanto organizacionales como técnicas se han fijado estos
niveles de relevancia: 4 Relevancia muy alta, 3 = Relevancia alta, 2= Relevancia media,

1 = Relevancia baja.

COMPETENCIAS SOBRE CONOCIMIENTOS DE SU FUNCION

COMPETENCIA Nivel
Conocimiento técnico 4
Aprendizaje continuo 4

Habilidad Técnica 4
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COMPETENCIAS DE LIDERAZGO Y DIRECCION

COMPETENCIA
Liderazgo
Persuasion
Pensamiento critico
Enfoque a la calidad y resultados
Identificacion de problemas
Pensamiento Conceptual
Innovacién y desarrollo
Desarrollo de Equipos
Pensamiento analitico

Impacto e Influencia

COMPETENCIAS DE EFICACIA PERSONAL

COMPETENCIA
Responsabilidad
Innovacién
Productividad
Orientacién a resultados
Confianza en si mismo

Trabajo bajo presién

COMPETENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO

COMPETENCIA
Comunicacién
Trabajo en equipo

Autocontrol

NIVEL

N

A W A A A A B, W B

NIVEL

A A A &, &

NIVEL
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Anexo 2: Encuesta Empresas

Elaboracion del cuestionario

Esta es una encuesta hecha para saber gustos y preferencias del publico hacia un

determinado servicio. Tiene como finalidad investigar el mercado potencial del servicio.

INFORMA CION PERSONAL
SexoM___ F
Edad:

Ocupacion:

Ingresos Promedio:

100-300 301-500 501-700 701 en adelante

CUESTIONARIO

1.- ;| Posee su compaiia alguna empresa que le brinde el servicio de catering? (si es SI pasea

a la pregunta 2)

Si No

2.- { Usted ha pensado en cambiar de empresa de catering?

Si No

3.- (Contrataria usted una empresa que le brinde el servicio de banquetes y asistencia para

su algin evento social de su compaiiia? (si es SI pase a la siguiente pregunta?

Si No
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4.- ;Con qué frecuencia realiza eventos su empresa?

1 vez al afio

2-4 veces al afio

5 a 10 veces al afio

No realiza

Otros

5.- (En promedio para cudntas personas contrata esos servicios?

Menos de 50
De 50 a 100
de 101 a 150
Mais de 150

6.- (En caso de que usted requiera un servicio de catering personalizado, es importante que

el servicio tenga variedad en los productos que ofrece?

Si No

7.- ( Es importante para usted que el servicio ofrezca buenos precios?

Si No

8.- (Cudnto estaria dispuesto a pagar por persona, por buffete, cena o banquete para un

evento social?

Entre 9 usd — 13 usd.
Entre 14 usd - 17 usd
Entre 18 usd — 21 usd

9.- Qué le gusta mds en un servicio de catering?

Calidad Cantidad
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10.- ; De qué manera se entera de las empresas de catering?

Redes sociales

Amigos y familiares

IPublicidad

IPrensa escrita

Gracias por su tiempo y colaboracion, sus respuestas serdn muy titiles para este trabajo

de investigacion.
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Anexo 3: Encuesta Clientes

1.- ;Contrataria usted una empresa que le brinde el servicio de banquetes y asistencia para

su evento social?

Si No

2.- En qué ocasion contrataria este tipo de servicio?

Bautizos

Bodas

Cumpleafios

Graduaciones

Confirmaciones

3. - (Con qué frecuencia realiza eventos su empresa?

1 vez al afio

2-4 veces al afio

5 a 10 veces al afio

No realiza

otros

4.- ; En promedio para cudntas personas contrata esos servicios?

Menos de 50
De 50 a 100
de 101 a 150
Mais de 150
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5.- {Cudnto estaria dispuesto a pagar por el servicio de catering?

9USD - 13 USD

8,00
14 USD - 17 USD 17,00
18 USD - 21 USD 12,00

6.- {De qué manera se entera de las empresas de Catering?

Redes sociales

Amigos y familiares

Publicidad

Prensa escrita

Gracias por su tiempo y colaboracion, sus respuestas serdn muy titiles para este trabajo

de investigacion.
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Anexo 3: Costo Unitario Promedio

Tabla costo unitario entradas

Costos Unitarios por Entradas.-

Nombre C?S t(?
Unitario
Canelones de Espinaca 1,05
Ceviche de Palmitos 1,02
Coctel de Camarones 1,71
Promedio 1,26
Tabla costo unitario plato fuerte
Costos Unitarios por Platos Fuertes.-
Nombre C?s t(?
Unitario
Chuletas en salsa BBQ 2,05
Medallén de Pollo en Salsa de Champiiiones 1,83
Pollo al Horno 1,98
Lomo al Estragdn 2,32
Cordon Blue 2,42
Promedio 2,12
Tabla Costo unitario ensalada
Costos Unitarios por Ensaladas.-
Nombre C?St(?
Unitario
Ensalada de Palmito 0,72
Ensalada Rusa 0,66
Ensalada Fresca 0,72

Promedio 0,70
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Tabla costo unitario guarnicion 1

Costos Unitarios por Guarnicion 1.-

Nombre C?St(?
Unitario
Arroz al Curry 0,26
Arroz verde 0,37
Arroz con choclo y arveja 0,48
Promedio 0,37
Tabla Costo unitario guarnicion 2
Costos Unitarios por Guarnicion 2.-
Nombre C?St(?
Unitario
Papa salteada con romero y perejil 0,54
Papa Pera 0,60
Promedio 0,57
Tabla costo estandar de platillos
Costo Estandar de Platillos.-
Costo Promedio de Entradas 1,26
Costo Promedio de Platos Fuertes 2,12
Costo Promedio de Ensaladas 0,70
Costo Promedio de Guarnicion 1 0,37
Costo Promedio de Guarnicion 2 0,57

Total costos promedios unitarios 5,01




Anexo 4: Detalle de Recetas Estandar (Unidades y Costo de Ventas)

% Otros Insumos

Tipo Plato Descripcion Medida Costos Unitarios ., Minimos
de coccion
4 camarones servidos en
Entradas Coctel de Camarones cama de lechucha 1 unidad 1,71 1,88 50
acompafados de una salsa
Entradas Ceviche de Palmitos POI‘C.IOII de palm.ltos 1 unidad 1,02 1,12 50
servidos en platitos soperos
3 Canelones rellenos de
Entradas Canelones de Espinaca |espinacas y queso servido 3 unidad 1,05 1,16 50
en su salsa
, Lomo jugoso servido con
Plato Fuerte Lomo al Estragon salsa de estragon 200 gramos 2,32 2,55 50
Pechuga de pollo rellena de
Plato Fuerte Cordon Blue queso y jamon o a gusto del 150 gramos 2,42 2,66 50
cliente
Chuleta de cerdo
Plato Fuerte Chuletas en salsa BBQ acompaiiado de salsa BBQ 120 gramos 2,05 2,25 50
Pierna y/o pospierna de
Plato Fuerte Pollo al Horno pollo cocinada al horno con 150 gramos 1,98 2,18 50
finas hierbas
Medallén de Pollo en Enrollado de po.llo relleno a
Plato Fuerte x su gustoy servido en salsa 150 gramos 1,83 2,01 50
Salsa de Champifiones o
de champifiones
Porcién de ensalda de .
Ensaladas Ensalada Fresca diferentes productos frescos 1 porciéon 0,72 0,79 50
Ensaladas Ensalada Rusa Porcion fi e ensalda 1 porcién 0,66 0,73 50
acompanada de mayones
Porcién de ensalda
Ensaladas Ensalada de Palmito compu esta por palmito y 1 porcion 0,72 0,80 50
por diferentes verduras
frescas
., Porcién de arroz con sabor a .
Guarnicion 1 Arroz al Curry curry 1 porcion 0,26 0,29 50
. Arroz con choclo y Porci6n de arroz con choclito .
Guarnicién 1 . . 1 porcion 0,48 0,53 50
arveja dulce y arvejas
Guarnicién 1 Arroz verde Porcién de arroz con 1 porcién 0 0,41 0
especias y albaca P 37 A 5
- Papa salteada con Porcién de papa salteada .
Guarnicion 2 . . 1 porcién 0,54 0,59 50
romero y perejil con romero y perejil
Guarnicion 2 Papa Pera Porcién de papa en forma de 1 porciéon 0,60 0,65 50

pera

191
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Anexo 5: Tabla de Inversion

Intereres ganados por Inversion corriente

Periodo: Afo 2

Entidad: B. Pichincha

Instrumento Poélizas de Acumulacion

Tiempo : 12 meses

Tasas de Interes, segiin tiempo y monto de inversion:

Plazo De 500 a De 5.000 a De 10.000 a
4.999,99 9.999,99 49.999,99
e 270 a 264 dic 3,75% 4,25% 4,50%

Periodo Monto - Tasa de Interes Interes Total

(Aios) Inversion Ganado Esperado
2 6.258,00 3,75% 238,75 $ 6.496,75
3 23.678,97 4,50% 1.087,81 $ 24.766,78
4 39.312,92 4,50% 1.806,03 $ 41.118,094
5 51.904,12 4,50% 2.384,47 $ 54.288,59

Total intereses ganados por cuatro periodo 5.517,05




E) Determinacion de depreciacion de activos fijos.-

Activos que actualmente mantiene la Compaiiia

Descripci
Cantidad éndel  Valor Unitario . O/
R Activos Fijos
Equipo
2 Cocina Ind 750,00 1.500,00
1 Horno Ind 900,00 900,00
1 Congelado 1.100,00 1.100,00
2 refrigerado 600,00 1.200,00
1 Campana 400,00 400,00
1 Balanza 250,00 250,00
1 Licuadoras 400,00 400,00
1 Batidora Ir 450,00 450,00
5 Ollas Indus 100,00 500,00
Suman 4.950,00 6.700,00

Anexo 6: Depreciacion Activos Fijos

Fecha de
Compra

01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014
01/01/2014

Horas
Productivas
del Bien

10.000
12.000
12.000
10.000
8.000
8.000
5.000
5.000
8.000

por hora

9,79

Horas Total
Depreciacion productivas Depreciacion Depreciacién

reales por Evento por Evento

0,15 10,00 1,50

0,08 8,00 0,60

0,09 24,00 2,20

0,12 24,00 2,88

0,05 10,00 0,50

0,03 8,00 0,25

0,08 8,00 0,64

0,09 8,00 0,72

0,06 8,00 0,50

Numero de
servicios
realizados en el
afio

Deprecia
cién
Anual

48 469,92

Tipo de
Costo

Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto

€91



Activos que la Compaiiia va a comprar

Cantidad Descripci Valor Unitario Total Inversic

3 Ollas Indus 580,00 1.740,00
1 Horno indu 1.200,00 1.200,00
1 Hornos Mi 230,00 230,00
2 Tanques in 110,00 220,00
1 Instalacion 1.200,00 1.200,00
1 Mueble Se 1.800,00 1.800,00
4 Somovares 120,00 480,00
1 Lapto e Inr 700,00 700,00

Suman 5.940,00 7.570,00

Fecha de
Compra

01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016
01/01/2016

Horas
Productivas
del Bien

8.000
12.000
6000
5000
8000
8000
5000
3000

por hora

0,22
0,10
0,04
0,04
0,15
0,23
0,10

9,89

Horas Total
Depreciacion productivas Depreciacion Depreciacion

reales por Evento por Evento

10,00 2,18

8,00 0,80

8,00 0,31

10,00 0,44

24,00 3,60

8,00 1,80

8,00 0,77

24,00 5,60

0,23

Numero de

servicios

realizados en el

afio Depreciac Tipo de Costo

48 474,70 Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
Indirecto
140 Gasto Administrativo

91



