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INTRODUCCION

A partir de la observacion, se puede identificandaexistencia clara y directa de un
servicio de catering empresarial personalizadoatims estandares de calidad y a un precio

accesible.

Se puede apreciar un enfoque que no contempla yorralgance a los servicios ofertados
por la competencia. En dicho marco de servicio esgs de renombre como Catering
Service, Bokado entre otras que a lo largo deios ahan venido ofertando en el mercado
ecuatoriano. “Dolce Vita” propone llegar un pocosnala abarcando las etapas de
definicion, disefio y planificacion que han sidorte#das en los servicios de catering
empresarial a las cuales, se le agregara otra deagastion de la calidad de la cual seria

responsable el servicio ofertado por “Dolce Vita”.

El principal impedimento para el establecimientondeevas empresas y la creacion de
emprendedores, ademas de la consecucion de recessda aversion al riesgo de las
personas y la comodidad de los mismos(Mark Penrasrgi2007), Grandes Casos
Empresariales; Coca Cola. Deusto), ya que es nuis d@edarse en una situacion de
relacion de dependencia, en donde no deben coesgyos mayores ni realizar esfuerzos
mas alla de los que implica sus funciones en satpuie trabajo, ya que comparando con
la posibilidad de crear su propia empresa (la ouplica mas trabajo, mayores egresos,
mas preocupaciones, mayor esfuerzo y menos tieibpg) lhos es mas cémodo seguir

como estamos.



Desde esta primicia se puede justificar este ptoyen dos factores basicos: La relativa
existencia pero deficiente entrega de serviciosatiering empresarial, y el alcance de los

servicios de las empresas que ofertan este servicio

CAPITULO |

PRESENTACION DEL PROYECTO



1.1 ANALISIS DEL PROBLEMA
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Elaborado: NESTOR JIMENEZ, ENERO 2010

En el estudio ha desarrollar, se va a conocer dof@h mercado donde participan las
empresas de servicios de catering empresariales diférentes eventos sociales. A
pesar de la gran expansion en Quito, como en tel de$ pais de restaurantes, se siente
la necesidad de crear una empresa que cambieulalizégcion, con que las empresas

ecuatorianas pertenecientes a los diferentes secemonomicos, y las personas en



general miran a las empresas que brindan servagosatering; siendo al mismo
tiempo una empresa que cubra las necesidades acalimentacion, que toda

organizacion, y que toda persona busca, le seaplaoitas.

Todos han sentido la necesidad de buscar comidpanaga con ingredientes
organicos, bien balanceados, con menus variadas@ado tipo de comensales, cerca 0

dentro del lugar de trabajo.

El sector alimenticio en el Ecuador se encuentraagge y cada vez son mas las
exigencias de los consumidores; Asi que por metko,siguiente estudio se podra
conocer si la creacion de una empresa de servictatéring empresarial y de eventos
sociales con servicio personalizado es rentabl®;oyrcomo cumplir con todas las
exigencias que involucran la instauracion y orgacign de una empresa que brinde

dichos servicios anteriormente citados

El trabajo ofrece una solucion a pequefias y mesli@mapresas para una mayor
comodidad y seguridad al momento de contratar unpresa dedicada a brindar

servicios diferenciados de alimentacion, ya seasayunos, almuerzos, cenas, coffee
breaks, convenciones, conferencias, lanzamientpralguctos y seminarios. Nace la

idea del proyecto, para dar una alternativa diterem todas aquellas empresas y
personas que no tienen este tipo de servicio dadtbao que no se han decidido a
contratar alguno, pues las empresas que se datlimandar esta prestacion no otorgan
las garantias necesarias, en la entrega de swisgwviindiscutiblemente su precio es
demasiado elevado para ser contratado.

Este trabajo presenta las siguientes interrogantes:



 ¢El negocio planteado en el siguiente estudio exblevi ponerlo en
funcionamiento?

* ¢lLas empresas buscan tercerizar el servicio deinggteal momento de la
alimentacion de personal?

» ¢Esta el mercado nacional de catering totalmeriisfesdno de servicios de
catering?

« ¢ Existe competencia directa para este negocio?

» ¢Las empresas, corporaciones, estaran dispugzgsiapor eéste servido

1.20BJETIVO

1.2.1 Objetivo General

Diseflar una empresa de servicios de catering emaks y de eventos

sociales, con servicio especializado y diferenciadue logre cubrir las

necesidades de las diferentes empresas pequefadignas, asi como de

personas en comun, que vivan en la ciudad de Quito.

1.2.2 Objetivos Especificos

» Determinar las necesidades insatisfechas tantcsetdbr empresarial,

como de las personas en general en cuanto a ssri@ catering

empresarial y eventos sociales que vivan en laadiaig Quito.



* Elaborar un estudio de mercado para establecdettag demanda, asi
como también la competencia directa e indirectia éenpresa.

» Establecer las estrategias competitivas de la exa@eartir del analisis
de las variables exégenas y endogenas.

* Fijar los procesos productivos y administrativasJalempresa, asi como
el personal requerido para poner en marcha la @a@Ean

» Elaborar los estudios financieros proyectados dergmnizacion para

poder medir la rentabilidad de la empresa en los afibsiguientes.

1.3JUSTIFICACION

1.3.1 Justificacion Teorica

Este trabajo se lo realizara para identificar leasesidades de alimentacion de
las pequeiias y medianas empresas de los diferegdsmes productivos que
conforman la economia del pais; asi como las rdadss de las personas en

cuanto a diferentes eventos sociales se refiere.

La falta de estos establecimientos que brindenealiation sana y variada con
un servicio personalizado, cerca de los lugaresdelose desarrollan las
actividades diarias de las personas quitefias edoagmante activas; han hecho

que nazca la posibilidad de creacion de una empgesa satisfaga las



necesidades de alimentacion, y que ademas brindxaetente servicio donde

el precio y la atencion personalizada no sea umégalnte.

La importancia del estudio se puede ver en termilebgproposito satisfacer la
necesidad del publico y de las empresas del deleiteomida sana con menus
variados para todo tipo de comensales, sin salsudeigar de trabajo. Ademas
de ser una opcion del publico, al momento de desdpor una empresa
encargada de realizar eventos sociales, tales coratiimonios, ceremonias,

cumpleafios, entre otro tipo de eventos.

Luego de un estudio de mercado que compruebe tEsidades insatisfechas
del publico, empleados quitefios, crecio la ideardeempresa innovadora pero
a la vez que cumpla los estandares comunes queéabeinresto de empresas
dedicadas a entregar este servicio, con calidademéia y sobretodo higiene
con productos diferenciadores; asi también estgonpeoyecto generara mas
fuentes de trabajo que brindara a las persona®po@unidad de mejorar sus

ingresos y su calidad de vida.
El estudio permitirda afianzar los conocimientos mpéar las herramientas
necesarias que hayan sido adquiridas a lo largta dmrrera para formar y

fortalecer esta idea de negocio.

1.3.2 Justificacion Metodoldgica



La metodologia seleccionada, que en el caso delesig estudio es un analisis
descriptivo, cualitativo; buscara responder al apedel trabajo el cual esta
definido como: “Disefiar una empresa de serviciogatering empresariales y
de eventos sociales, tales como matrimonios, cer@soquince afos entre
otros, con servicio especializado y diferenciadme logre cubrir las

necesidades de las diferentes empresas y de pgocamuan”

1.3.2.1 Universo de Estudio

El universo del estudio es el Distrito Metropolitashe Quito ya que en

esta ciudad se establecera el centro de operaderiasempresa

Se considera que los potenciales clientes son fiagug medianas
empresa, que no cuentan con este servicio, o gee han decidido por
contratar una empresa para la alimentacion de ssoma, ademas
personas que tengan en mente realizar cualqueedégventos sociales
tales como ceremonias, matrimonios etc., de clasdiary superiores,
ya que son las mas interesadas en este tipo deaprag y con un

servicio diferenciado.

1.3.3 Justificaciéon Practica

El trabajo "Creacién de una empresa de servi@osatering empresariales y de

eventos sociales ", ha sido desarrollado, conreldé apoyar a todo tipo de

empresas que buscan solucionar la alimentaciém geersonal. Dicho servicio
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incluye desde elaboracion de un presupuesto hastantrega diaria de

alimentacion, personal de apoyo y servicio, entr@so

Empresas que por su tipo de organizacion e infredsta, que incluso por la
disponibilidad de recursos, no estan en la capdaidaacceder a este tipo de
servicio. La alimentacion de personal, con seovp@rsonalizado se empieza a
desarrollar en el Ecuador en el sector petrolertaeamazonia, siendo éste un
factor que impide que esta novedad llegue a tqaode empresas. Sin embargo,
la alimentacion personalizada es la alimentacidnfudaro ya que de manera
agil, organizada y competitiva, permite crear efigphacia cualquier individuo,
de una manera diferente sobretodo. Lo que se lmr#oaces, desarrollar un
modelo de empresa que sea altamente efectiva y etitivgp en el
aprovechamiento de esta oportunidad que brinda eicado; ofreciendo,
mediante un sistema de calidad, servicios que nula® necesidades de las

empresas y del publico en general.

1.4AMETOLOGIA UTILIZADA

1.4.1Tipo de Estudio

Dentro de estos mecanismos y procesos de investigee encuentran:
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* Investigacion Exploratoria o Cualitativa.

* Investigacién Cuantitativa o Descriptiva.

La investigacion exploratoria o cualitativa, busoalusivamente ver “mas de
cerca’ las cualidades del producto al que se desessionar o introducir en el
mercado. Se puede realizar por medio de entreyigt@s suministran datos
actuales sobre el comportamiento de compra, peoregs; actitudes y
motivaciones del cliente. También puede realizggmse medio de un Focus
Group, el mismo que de estar conformado por qupmesonas de diversos
conocimientos profesionales y/o estratos socidis.este focus group a las
personas se les planteara algunas preguntas pareepinformacion sobre sus
gustos y preferencias, dandonos asi como resuliadaceptacion que el

producto o servicio tendria en el mercado.

Por otro lado la investigacion cuantitativa, queesite caso es la opcion mas
adecuada para utilizarse en el proyecto, como nsuarde investigacion. Para

iniciar el proceso de la investigacion cuantitateaha planteado en realizar una
encuesta, las mismas que nos ayudarian a consaeedasidades y preferencias

de los posibles clientes.

1.4.2 Método de Investigacion

Las variables necesarias que debemos conocer pandlssis y la recoleccion

de datos del estudio son: numeros de empresasdabican el Distrito

Metropolitano, nimeros de empresas divididas portidad de empleados
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ubicadas en Quito, poblacion por niveles socio-éoooos, gustos y

preferencias, niveles de ingresos, tendencias mguowo de alimentos.

1.4.3Técnicas de Recoleccion de Datos

1.43.1

1.4.3.2

Fuentes Primarias

Para la obtencion de informacién se debe realirateuantamiento
cuantitativo que permita tener un mejor panoramia [ giro de

negocio. Para esto se utilizara:

* Investigacion de Mercado
* Encuestas

* Observacion a los principales competidores

Fuentes Secundarias

Las fuentes secundarias a las que recurriré pacalectar la
informacion necesaria seran principalmente pagiveds especializadas

en los temas como son:

« Céamara de la Pequefa Industria de Quito.
* Revista Electrénica Vinculando

» Articulos en periddicos nacionales e internacianale
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* Publicaciones realizadas por diferentes empresasstituciones
sobre el tema en referencia.
« INEC

+ Boletines de las camaras industrial

1.4.4 Recoleccién de Datos

Para el desarrollo del estudio se tendr4d como pripgso una revision
bibliografica de los principales temas que se itigagan en el documento es
decir tendencias del consumo de alimentos en derenaivel nacional para
adquirir un conocimiento del tema y lograr des#arolel estudio para

determinar la oferta y la demanda.

Posteriormente se procederd a realizar una ineeshig de mercado que permita
conocer el interés y la aceptacion que tendriard@yesta del negocio, en el
grupo objetivo, asi como también conocer sus hgibgostos y preferencia que
permitira delimitar los tipos de productos que Bearian, necesidades béasicas

a ser cubiertas, competidores, entre otros.

Los datos recolectados y tabulados servirdn pasarddlar un estudio de
viabilidad que busca ser una alternativa de genegresos y contribuir al

crecimiento de la economia del pais, para lo caiakalizara una planificacion
basada en objetivos y metas enfocados a cubrie@adda levantada por la

investigacién de mercado.
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CAPITULO Il

ESTUDIO DE MERCADO

2.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

2.1.1 Determinacion del Grupo Objetivo
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El mercado nacional de servicios de catering esnencado creciente y en
desarrollo, debido que en Ecuador existe un granendl de organizaciones
gubernamentales como de empresas privadas; traimaarcon el tipo de
mercado empresarial ya que se estableci6 como igalnconsumidor las
empresas u organizaciones, sin descartar a lasnaasriaturales que tengan
compromisos sociales tales como matrimonios, ceme&spquince afios entre
otros, Yy que necesitan de empresas que los ayuden el servicio de

alimentacion.

Como resultado de varias observaciones, se halbegaleterminar dos Grupos
objetivos, con cierto grado de importancia y diferacion entre el primer y
segundo, sobre todo por factores de frecuenciaod®m e incapacidad para
auto-satisfacer sus necesidades a brindar aliméntagde personal y de

comensales en eventos sociales.

Grupo Objetivo primario: instituciones publicas pyivadas de hasta 300
empleados que requieran contratar una empresaeqledgue a la alimentacion
de personal brindando un servicio diferenciado,asuynstalaciones estén

ubicadas en el distrito metropolitano de Quito.

Grupo Objetivo secundario: personas naturales gugan eventos sociales
como matrimonios, quince afios y ceremonias en gerguie no cuenten con

una empresa que se encargue de la alimentaciénsdaitados, y que la
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ubicacién de este eventos se encuentren dentra debé o en los perimetros

cercanos a la ciudad de Quito.

La principal diferencia entre los dos grupos obfetj es que el primario se
enfocara en el servicio de alimentacion de persodel cualquier tipo de
instituciones de los diferentes sectores que cordp la economia nacional y
local, mientras que, el grupo secundario se erdocm el servicio de

alimentacion de invitados en cualquier tipo de évancial.

2.1.1.1 Factores Influenciadores de Compra

El cliente es influenciado por factores culturatpge constituyen un
factor determinante en el comportamiento de comasa;mismo esta
también influenciado por factores sociales. Estepeetos son de
fundamental importancia debido que la empresa eféesu servicio para
empresas y organizaciones, por tal motivo la emapi@sdra una imagen
de exclusividad, status, éxito, dinamismo, juvemyudreatividad. Los
clientes y usuarios del servicio difundiran la p@aon que tienen de la

compafia
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Debido que el servicio que ofrece "CATERING DOLCHX S.A" S.A.
tendra una gran cobertura de demanda, se estahlecge presenta una

demanda completa (competencia perfecta).

“La competencia perfecta es un término utilizadeeonomia para referirse al
fendmeno en el que las empresas carecen de padempaipular el precio en
el mercado tomando el nombre de “precio-aceptang® da una maximizacion
del bienestar, resultando una situacion ideal de nercados de bienes y

servicios en los que la interaccion de oferta yateta determina el precfo”

Un mercado de competencia perfecta es aquel emeslegisten gran
cantidad de compradores y de vendedores, de méaaertme ningun
comprador o vendedor individual ejerce influenciecidiva sobre el

precio.

2.1.2 Distribucién Geografica del Mercado Consumo

Los dos segmentos objetivos, estdn distribuidos grgdicamente vy

demograficamente en la ciudad de Quito (sobretbdegmento corporativo),

L KREPS DAVIDS, Curso Tedrico de Microeconomia , Princeton USA, 1990, Ed. | Pag 25
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pero la mayoria de consumidores se concentra erelatistrito metropolitano,
ya que en el grupo objetivo primario, el alcanceggéfico se limita a la ciudad
de Quito, en primera instancia, debido a temassiiogs. La mayoria de
empresas, a pesar de tener sucursales y operdrasncadades y regiones
ecuatorianas, sus oficinas centrales, mayoritanéenestan ubicadas en Quito,
por lo que sus empleados administrativos necesdah servicio del

alimentacion.

“La densidad de las empresas corresponde a labd@tin geografica de
18.117 compafifas en las hojas catastrales quencabBMQ?. Esto pone en
evidencia un muy claro fendbmeno de concentraciéonlade actividades
productivas en el centro norte de Quito, mas paetinte entre la avenida Rio
Coca y La Mariscal. Cuatro barrios contiguos desdgiap un papel
fundamental en la economia del Distrito. Se trataLd Pradera, Colon, La
Mariscal y El Ejidd, que constituyen un verdadero hipercentro ecorgineic
ellos se ubica cerca de la cuarta parte del tataladempresa. Se puede
identificar una gran zona central donde la actidideonémica es notable y que
va, grosso modo, del aeropuerto al Centro Histoltas alla de esta zona, el
espacio es relativamente homogéneo y se caracfmizana densidad inferior
a 25 empresas por sector, fuera de algunos sectmhestriales al norte y al
sur, asi como la zona de La Villaflora, que seirfjsten por un mayor nimero
de empresas. Se podra observar que las parroquiasbanas no superan

tampoco ese umbral de 25 empresas por sector elsigunifica que, desde el

? Los datos fueron considerados por el Servicio de Rentas internas (SRI) y la Direccion Tributaria Municipal

ano 2003

3 Mapas Tematicos del Distrito Metropolitano de Quito, proporcionados por el Municipio de Quito
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punto de vista cuantitativo, los polos de desarrotbano que constituyen los

valles no son aun espacios econdmicos muy tangibles

2.1.3 Comportamiento Historico de la Demanda

El comportamiento histérico de la demanda, ha sidk@nido por diferentes
medios para lograr una estimacion mas precisaadegnado obtener ciertos
estimados y estadisticos del sector alimenticiadifiaultad en su consecucién
y proyeccion viene dada por diversos factores,eentros por la falta de
investigaciones y estadisticos, sobretodo en eloisede servicios de
alimentacion empresarial, dando como resultado gnaa limitacion en la
proyeccion de la demanda basada en métodos desi@uygs historicas, ya
que, indudablemente no existe en el pais, unaraultfibliotecaria de amplia
informacion estadistica, y la poca que existe, efeere Unicamente a la

alimentacion de personas en general en restaunabtes.

CUADRO |

ANALISIS DEMOGRAFICO DE QUITO
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Poblacion ¥ crecimiento demografico {(Himero de habitantes y tasas)

Ano  Hombres  Mujeres Total Crecimiento Total nacional  Quito / Pais %

2001 894,495 946,705  1.641,200 3,00 12,480,000 14,8%
2002 523,804 976,128 1.899.932 ke 12,661,000 15,05
2003 553,114 1,005,551 1.958.665 3,1% 12.843.000 16,3%
2004 Q952,423 1034975  2.017.398 3,0% 13.027.000 16,5%
2085 101,732 1.064.3%8 2.076.130 Z,9% 13.215.000 15,7%

Fuente: INEC, DMTV, Febrero 2010

Elaborado: Néstor Jiménez

En el cuadro anterior, demuestra la distribucioblggonal de Quito, dato
Obtenido de la pagina web del Instituto Ecuatoridadestadistica y Censo, a
partir de dicho cuadro permite determinar la tasacdecimiento promedio
poblacional que ha existido en los ultimos afioggrando relacionar de una
forma real, el crecimiento del mercado en valotesolutos, ya que distintos
factores exdgenos tales como la inflacion, ser&m doe decreten el

crecimiento de precios.

2.1.2.1 Cuantificacion de la Demanda

Para iniciar con el proceso de cuantificacion dddmanda es necesario

hacer hincapié en algunos conceptos basicos como:

* Mercado: conjunto de compradores actuales y pdakascide un

producto o servicio
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Los compradores potenciales tienen tres caradtadst que estan

agrupados en el cuadro detallado a continuacion

CUADRO I

CARACTERISTICAS DE COMPRADORES

INTERESES | ¢Le interesa adquirir un
producto/ servicio?

INGRESOS | ¢Dispone de la cantidad de
ingresos para adquirir  uyn
producto/ servicio

ACCESOS | Pensamos distribuir productp/
servicio en la ciudad de Quito

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, FEBRERO 2010

» Mercado meta: parte del mercado disponible quenlaresa decide
captar.(mercado al que se sirve). Mercado en elsquiecursiona;
conjunto de consumidores; el tamafio del mercadp definido en
funcién del nimero de compradores que puedanirepeta una

oferta en particular.
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La demanda del servicio de catering tanto en gd@gabjetivo primario
como secundario, es calculada en base a la formeslita a
continuacion, donde cabe mencionar que para detarnel nimero de
compradores del servicio en los dos grupos objetiwste pasa por

varios factores de ajustes demograficos, psicagrsfy geograficos.

D=NxQxP

D: Demanda potencial total del mercado
N: Numero de compradores del servicio despuéssifatiores de ajuste
Q: Cantidad de servicio adquirido por un comprggomedio

P: Precio de una unidad de servicio promedio

DEMANDA DEL GRUPO OBJETIVO PRIMARIO

Tomando como base la formula anterior descrithasencontrado que el
namero de compradores de servicio después de Vfadtiges de ajuste
tales como empresas que ya cuentan con este eerguoe estan
dispuestos a pagar por el servicio ofertado potei®ey Dolce Vita S.A",
gue cuentas con las instalaciones necesarias padaibel servicio, y el
namero de empleados con que cuentan las mismasy yilfimo la

capacidad técnica que cuenta la empresa, comassghilé en capitulos
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posteriores, en fin se determiné un total de*5@Mpresas como clientes
potenciales para "Catering Dolce Vita S.A". Enntoaa la cantidad de
servicio se decidi6 tomar el contrato anual quefisee con las
instituciones que requieran del servicio de aliraeidn es decir cantidad
de servicio igual a 1; por ultimo el precio prontede establecio de 2,50
dolares por persona y tomando un promedio de 3opas por empresa,
5 dias a la semana vy los doce meses del afioege # un precio

promedio por contrato de 5.250

D;=300 x 1 x 5.250

D,=1.575.000

DEMANDA DEL GRUPO OBJETIVO SECUNDARIO

Para el grupo objetivo secundario y aplicando lsnmai formula, se lleva
primero a determinar el nimero de compradores,cpsgenza al dividir

a la poblacion quiteiia en estratos sociales y laresa se enfocara en el
estrato alto y medio alto que corresponde al 598% tespectivamente
(Dato proporcionado por la empresa Geomanagemerguearticulo
Caracterizacion Geodemografitajle igual modo el conjunto de este
segmento de poblacién, paso por factores de ajostep: fidelidad a
empresas ya existentes en el mercado, nimero densafas por evento,

capacidad técnica de la empresa para cubrir uhdet250 comensales

4 . . . .
Ing. Fernando Rosas, Director del Grupo Santillana, Instructor de Carrera, estimacion basada en
experiencias profesionales
5 . . . . .y s o4 . ]
Empresa de renombre internacional dedicada a la publicacién de datos estadisticos socioeconémicos
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por evento; logrando determinar nimero de compesdate 7.435,60
en lo referente a la cantidad de servicio adquirsk estima que se
realiza un evento social por afio por cada comprgdel precio se
calculo en base a 7 ddlares el plato por persona, gromedio de 100

invitados por evento dando como resultado:

D,=7.435,60 x 1 x 700

D,= 5.204.920

2.1.4 Tabulacién y Andlisis y de las Entrevistas Realizaabs

Como resultado de la investigacion cuantitdtiga identifica una debilidad en
los servicios de catering ofertados por las emprese se encuentran en el
mercado, debilidades en relacion a la atencionliahte, la calidad de los
productos para la elaboracion de la comida, didatsde menus; siendo estos
factores que desembocaria en problemas esenceEs@esas nedfitas en el
ambito del catering, con una alta probabilidad daecdso porque su
conocimiento de ese mercado sigue siendo nulosgotecen los métodos y
herramientas que son necesarios para estabilizardéa de este tipos de
empresas; el detalle de la encuesta realizadas pdrsonas que se sometieron

a la misma, se encuentra en el Anexo |

6 Ing. Fernando Rosas, Director del Grupo Santillana, Instructor de Carrera, estimacion basada en
experiencias profesionales

” Elaboracién de 30 encuestas a los Gerentes Generales y Gerentes Financieros de diversas empresas lideres
nacionales en sus sector
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Estas desventajas o debilidades, se la puederamisigmientras, se implanten
procedimientos enfocados en la atencion y calideldsdrvicio, siendo los
factores predominantes para que la empresa puadamntitir credibilidad,
confianza a sus grupos objetivos, basados enplariexcia, y habilidades de
su grupo humano; el grupdiumano deberia ser conformado por personas
heterogéneas entre profesionales de cocina detrgrgactoria que llevaran la
batuta en la empresa, conjuntamente con persorai jgue tenga las ganas y
el impetu para laborar, brindando credibilidad @a;anediano plazo y a largo

plazo.

Se deberia buscar un asesor externo que sea egpdadmplementacion de la
cocina donde se elaboraran los alimentos, al tiequecapacite al personal

gue desarrollara sus actividades diarias.

El grupo objetivo primario en general presenta peguefia resistencia al
nuevo alcance del servicio planteado, esto, efitos dactores, por la aversion
al riesgo del empresario, de adquirir este tipcselwicio tan critico con un

proveedor nuevo, el grado de involucramiento,adpdrsona responsable que
tome la decision de contratar nuestro servicio ¢gof@s coyunturales como:

desconfianza, trayectoria y apertura de comunicagi@erazgo.

A pesar de presentar dicha resistencia, se puedeiapcierta disposicion a la

compra del grupo objetivo primario, el cual preaama frecuencia de compra
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ya estimada y en circunstancias o entornos pditiceconomicos y

coyunturales especificos, como se los puede apeciantinuacion:

* La frecuencia de compra seria de una ocasion apuak ese seria el
periodo del contrato con las empresas.

» Disposicion de compra de un servicio, diferencidd@limentacion.

» La empresa debe enfocar sus esfuerzos para chptuter de las PYMES,

y de empresas no menores a 25 empleados.

En sintesis, el andlisis de todas las respuestdasdencuestas realizadas,
fundamentan y confirman todas las estimaciones endencias vy
comportamientos de los grupos objetivos, con ertariaciones y

excepciones en los puntos antes mencionados.

2.2. ANALISIS DE LA OFERTA

2.2.1  Competencia Directa e Indirecta

Al comenzar con el analisis de la oferta y sus @coipnes, tenemos que
definir los posibles competidores directos, indimecy sustitutos del servicio

ofertado.
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Competencia Directa: Entendiéndose esta como faema que se desarrolla
sus actividades en el mismo mercado objetivo quauestro; al cual, se ha

identificado empresas como:

» Catering Service

» Caves

* Amarilo

* Proincu

» Sal y Pimienta

» Campafa Alimentacion Industrial
e Grupo Barlovento

* Monica de Mancini S.A.

+ Bokado Ecuador

Competencia Indirecta y/o sustituta: Se considesmpetencia indirecta-
sustituta a toda aquella persona natural o juridiza tenga un restaurante
cerca de las locaciones donde se encuentran lestedi de "Catering Dolce

Vita S.A”

2.2.1.1 Cinco Fuerzas Competitivas de Porter
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Amenaza de nuevos entrantes:

Actualmente con la situacibn de nuestro pais, lastricciones
arancelarias que poseen muchos productos hacdojoe@merciantes se
sientan afectados lo que provoca que busquen wteosados en el cual
se pueda incursionar como es el campo de la alaoiém; es un campo
gue no tiene, barreras arancelarias para los insgue se necesita para
el funcionamiento de la empresa, dar servicioseliiios es algo que
algunas amas de casa buscan realizar para podarageaigun ingreso a
sus hogares, existe una amenaza de nuevos entpETENO con el
mismo conocimiento, capital, y los socios con qoetara "CATERING

DOLCE VITAS.A".

Rivalidad entre competidores.

Ya que se habla de un mercado casi facil de iranasila rivalidad de
competidores es grande, las tres empresas que esstahtope de dar
servicios de Catering en Quito tienen similaresacaristicas del
servicio, similares precios, y se pelean por pres¢avicios a grandes

empresas. A mayor rivalidad, mayor beneficio.

Las tres empresas son:

» Catering Services
e Amarilo

« Bokado
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Estas son las 3 empresas top dentro del servicoatgeing empresarial,
puesto que brindan su servicio a empresas multnalgs, empresas
industriales con gran numero de empleados y queerubs eventos de
las clases sociales altas de la urbe quitefia. Anc@tion se detalla una

breve resefia de dichas empresas:

CATERING SERVICE ECUADOR

S

CateringService

En mas de 35 afios de experiencia, hemos demostrado
poder llegar a cualquier punto del Ecuador brindando
siempre un servicio de calidad con productos inocuos
manteniendo la aeguridad alimentaria en fodo momento.
Proveemos el servicio de alimentacion a companiias
petroleras, constructoras, mineras etc. en todo &l
Ecuador.
Junto con nuesira compania de transporte refrigerado
Starmax, abasiecemos a todos los puntos de servicio en
todo el Ecuador, ademas mantenemos pianes de
confingencia en caso de imprevistos logisticos para
AMA parantizar el abastecimiento de materia prima.

BANQUETES
AMARILO ALIMENTACION INDUSTRIAL
= CATERING

SUGERENCIAS PARA MENU

Canelones # Champificnes Varios de # lLangosta Gratinada®
# pollo Mar # Carapachos de cangejo rellenos™
# =szp3rragos # Ceviche de camarones
® vegetales varios ® Ceviche de palmitos
® D= mariscos * Cocktzil de camarones
® Crepé de mariscos
# Champifnones rellenos de cangrejo
5 # Ensaladz especial con camarones y aceitunas
Varios Crepé de esparragos con jamén * Langostinos bellavista®
Crepe de marisces ® Langostines en s=zlza de mange, maracuys o

Crepé de pollo mora®

Patitas de cangrejo con salsa tartara™®

Champifiones rellenos -

.
.

.

# Crepé de champifiones
. Salmon a la parrilla Jack Daniel s*
.

W L - - s 5 -
Vol-au-vent de champifiones # Szlmoén con alcaparras y almendras*
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Dentro de las principales empresas que forman phetéos clientes

selectivos con que cuenta Amarilo son:

« Movistar

« DHL Express

* Fopeca
* Bayer
e Yanbal

Ace Seguros

BOKADO FOOD SERVICE

'BOKADO

]} & SERVICE

La compafiia es una empresa de nueva generacionados afios de
experiencia en la realizacion de eventos socialen ya atencién de
catering industrial. Durante el tiempo de vida ldemisma, hemos
adquirido el recuso humano necesario para garantizaentera
satisfaccion de todos los clientes que buscan eotms una opcidn

innovadora.
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La mision declarada por Bokado es:
“Satisfacer plenamente a nuestros clientes, cadalooes y accionistas a
través de la calidad de nuestros productos y sesyicon excelencia,

cortesia y profesionalismo.”

De igual manera la vision de esta organizacion es;

“BOKADO Food & Service serd la empresa lider ensetvicio de
catering social e industrial, siendo reconocidavalmacional como una

de las mejores.”

Poder de negociacion con los proveedores

Existen proveedores (mercado mayorista, comercdadte diferentes
mercados San Roque La Ofelia), nos daran los inswahpor mayor y a

un menor costo,

Poder de negociacion con los clientes

Existe contactos con personas en puestos estiedégic diferentes
empresas que nos servirdn de empuje para lograar a@ntratos con
estas empresas pertenecientes al grupo primanoptpm lado se tiene
amistades que por lo general tienen varios evesdomles, en el afio,
gue se convierten en clientes potenciales del gobpaiivo secundario.

Amenaza de productos o servicios sustitutivos
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La amenaza de productos sustitutos considero queagsnula, las
empresas buscan servicios de catering debido aldipeco restaurante a

fuera de las empresas les trae problemas con:

» Gastos extra de los sueldos de los empleados

» Alimentacion que no siempre es de buena calidad

» Traslado de las oficinas a los restaurantes

» Baja calidad del servicio, poca atencion al cliemala presentacion

del producto, e inconformidad con el mismo

Es por eso que en la actualidad las pequeias, masdia grandes
industrias, estan buscando dar servicios de cgtedientro de sus

empresas para facilitar el ambiente laboral.

2.3 MARKETING MIX

2.3.1 Objetivos de Marketing

Antes de empezar con los objetivos de marketing cafialar que todos los
costos de mercadeo y publicitarios a incurrirselpsrobjetivos de marketing,
estaran cubiertos y estimados en el presupuegtecdicamente en la cuenta
gastos de marketing que abarca items tales conlaciaees publicas,
publicidad, comunicacién, promocién e investigaaiémercado, las cuales en

su totalidad suman el 10% de los ingresos anuales
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Los objetivos de marketing que se planteo son:

Posicionarse estratégicamente en el segmento dmdoeescogido a través

del analisis de demanda

* Posicionar a “"Catering Dolce Vita S.A™ en la memke los consumidores
como una empresa innovadora, responsable, y diadali

e [] Establecer que la marca "Catering Dolce Vita Ss@a asimilada y
reconocida por el grupo objetivo en base a calidad.

* Imponer estandares de calidad en el servicio, aciém y alcance del

servicio de catering, como barreras de entradafpaue competencia.

2.3.2 Definicién del Servicio

2.3.2.1 Antecedentes

El servicio es una accion realizada por alguieaveif de otro, para

ofrecer un servicio de calidad, es un auténtion. ret

GRAFICO I

OFERTA PRODUCTO/ SERVICIO
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DIFERENCIA ENTRE OFRECER PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

Tangible

Producidos —vendidos

Se puede trasportar y vender

Produccion sin presencia de consunudores

Productos

» Intangible
» Vendidos - producidos
» Perecedero

» Producido en presencia de los
consumidores

Servicios

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, FEBRERO 2010

2.3.2.2 Clases de Servicios de Consumo

En el caso de "Catering Dolce Vita S.A" los seosajue ofrece este
establecimiento, a partir de los conceptos descatoel libro titulado

Marketing 8va Ediciéh

* Especialidad: Es un servicio de especialidad perajftece diversas
opciones de menus con capacidad en personalanedkperiencia
en comida internacional, y nacional trabajaremos pooductos

organicos que no afecten la salud, ni contaminemeelio ambiente

® Kotler Philip, Armstrong Gary 8va ed. Pearson 2001.
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* Homogéneos: El fundamento del servicio son los ataas que
consta de carbohidratos, proteinas, hidratos dbowgar lipidos,
vitaminas y minerales es por esto que es un serViomogéneo

porque la competencia se basa en esto.

» Heterogéneos: Es un servicio heterogéneo debidoeaagarte de
brindar prestaciones también “"Catering Dolce \@&tA™ brinda un
momento de relajamiento a la hora de alimentarboedamos el
ambiente de casa que tanto se afiora en los tralyajasatencion
cordial y personalizada para que el cliente setasiangusto con el

servicio.

* Nuevos: El servicio de "Catering Dolce Vita S.A” @msiderado
como nuevo ya que se pondra a disposicion de leste$, bajo
pedido comida dieta, alimentacion para diabéticademas de

almuerzos individuales para los hogares y snackentiiel dia.

2.3.2.3 Origen del Servicio
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En La tendencia de la sociedad actual, en comstaavimiento, nos
lleva a todos en definitiva a disponer de poco pierpara atender a

nuestras necesidades fisiologicas, en especihiiargacion.

Se propone satisfacer al individuo de la sociedadahen cuanto a
sus habitos alimenticios se refiere, al entregsgievicio de comida

sana dentro de su lugar de trabajo o donde se gesandiariamente.

Se dirigira a todo tipo de empresas. El targetleamtes potenciales
no requiere una condicion especial, simplementeusea un publico
gue se mueva habitualmente fuera de su domicilie yesulte
conveniente un alimento sano y listo para consuemrsu lugar de

trabajo o estudio

2.3.2.4 Caracteristicas del Servicio
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Los servicios que se ofrece:

» "Catering Dolce Vita S.A" se encarga de toda laistozp para
transportar la alimentacion a las instalacionesddasta ubicado los
clientes.

* Manejo de proveedores.

* Planificacion estratégica para comercializar elisar.

* Personal de apoyo adecuado y altamente preparada,qoie los

usuarios sean tratados profesionalmente

2.3.3 Referencia Histérica y Proyeccion de Precios de lomos de Cocina

El cuadrd Insumos de Cocina elaborado por el Banco Cen&laEduador, a
continuacion muestra las variaciones historicas pdcio de insumos
necesarios para elaborar los alimentos de "Cat&uoige Vita S.A", “En el
mes de marzo la tasa de crecimiento de los prdeidss insumos fue de 1.8%,
presentando un similar comportamiento al del mesg@a Se prevé que para

abril los precios vuelvan a crecer, pero a un ritnemor 0.9%"*

CUADRO Il

INSUMOS HOTELEROS Y DE COCINA

° Cuadro de Comportamiento de Precios de insumos de Cocina y Hoteleros Banco Central del Ecuador 2009

1% Andlisis Descriptivo del Cuadro presentado por el Banco Central del Ecuador
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18%

1.8%

Sep-07 Qot-07 Hov-07 Dig-07 Enez-08 Fen-08 War-08 Abr-0g

Fuente; Banco Central del Ecuador, Diciembre 2009

Elaborado; NESTOR JIMENEZ

Para realizar una variacion de precios sustentgbfandamentada, se ha
buscado basarse en fuentes estadisticas de pi@ydistorica de los precios
de insumos requeridos en esta industria, parazanali incremento de estos, y
adicionarle a fenbmenos e indicadores macroecomdmevantes en dicho

sector, incluyendo asi los presentados en la tabtantinuacion expuesta:

TABLA |

INDICADORES MACROECONOMICOS

Tasa de interés activa (Febrero 10) 9.10%

Tasa de interés pasiva (Febrero 10) 5.16%

Inflacion Anual (Febrero 2009/ Febrero 4.31%
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2010)

Tasa de desempleo Cuenca, Guayaquil,

Machala; Quito, Ambato (Diciembre 09) 7.90%

Precio Barril del Petréleo (WTI 26 Febrerp 79,75 USD

2010)
Prevision de la variacion anual del PIB 4.25%
2009
Prevision anual de la variacion del PIB 0,98%
2009

Fuente: Banco Central del Ecuador, Diciembre 2009
Elaborado: Néstor Jiménez

En resumen, la proyeccion futura de precios tendndo principales factores:
el crecimiento sostenible de los precios en la st (1%), crecimiento
macroecondémico de precios globales (9.13%) y eemento en participacion
de mercado, que incida directamente en la coniéatae personal directo para
ampliar la capacidad productiva, este porcentaje coEcimiento, viene
fundamentado en un promedio de crecimiento macragoizo del pais (PIB).
Esto parece ser muy optimista, ya que en las comgis actuales, analistas
financieros no predicen mas que un crecimient@#gles por eso que, para no
subvalorar o sobrevalorar el proyecto, se decitdmasla tasa de crecimiento

al 3%.

Los precios de insumos y servicios afectados e, 186 anual, determinados

por la inflacibn general de la economia. El de m@n de ventas o
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participacion de mercado, relacionados en el 3%rdeimiento anual de la
economia; a este ultimo se lo asimila como el oregsito real del volumen de
ventas o servicios brindados, en el caso anteasrsolo un crecimiento

nominal de ventas (precio)

2.3.4 Determinacion de Plaza

La localizacion o plaza en donde se preparan lmseatos no tiene tant
incidencia en los clientes, ya que para el usueiservicio es primordial que
los alimentos lleguen a dor@Hos se encuentran en tiempos justos y acor¢

"L (El método justo a tiempes un sistema de organizacion o

“Just in time
produccion para las fabricas, industrias, de orjgeonés También conocid

como método Toyota o JIT, que permite aumentarddyztividad).

En base a este método utilizado permitira reduapsto de la gestidodebidc
a no contar con stocks innecesarios. De esta formase producirdajc

suposiciones, sino sobre pedidos reales.

Las oficinas administrativas de Catering "Catefdajce Vita S.A” estaran

ubicadas en, la Avenida Occidental y General MilacConjunto Parque

" politica tomada por “Catering Dolce Vita S.A” entregar los alimentos en la hora previamente acordada con
el cliente
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Central, oficinas rentadas par este fin, y conrep@sito de reducir capital de

trabajo necesario para la ejecucion del proyecto.

Por otro lado la planta donde se prepararan lasealios se encuentra ubicada
en la Avenida 6 de Diciembre y Rio Coca, se deesta locacion pues es un
lugar céntrico para ser el punto de partida destiloucion de los alimentos, a
las diferentes locaciones de los clientes de "@agtddolce Vita S.A". Asi
Mismo es un punto estratégico para los proveegresto es un sitio de facil

de accesibilidad.

2.3.5 Determinacion de Politicas de Promocién y Canalete Distribucion

Por ser un servicio destinado al sector industnala la vez de consumo
masivo en casos excepcionales, es dificil detempiranociones comerciales,
sin embargo la promocion escogida es la de desmuegnbr la frecuencias de
compra, ademas de que se tratara de formar “pajumia kits de servicios
(especialmente cuando la empresa sea contratadalgaealizaciéon de un

evento social), como tacticas, de penetracion emeetado.

2.3.5.1 Publicidad:
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Al principio, para lograr posicionamiento de marea el grupo
objetivo, se desarrollara anuncios e insertos eensar escrita
especializada o enfocada al nicho de mercado (Relwraprendedores,
Diners, Ekos, Gestion, Lideres, Revistas espeeiddig de cocina, etc),

en donde se estima invertir $1000 en etapa preatipet?

Los costos referenciales de ciertos medios imprésogdos como

ejemplo, se describen a continuacion.

TABLA I

COSTOS DE ANUNCIOS EN MEDIOS ESCRITOS

TAMANO DE VALOR
MEDIO ANUNCIO TIRAJE |FRECUENCIA |en $
Mundo
Diners 1 pagina indeterminada | 75.000 |Mensual 2.050
Lideres 1/4 pégina indeterminadd 60.000 |Semanal 320
Gestion 1/2 pagina Banner vertic{ 16.000 | Mensual 770

Fuente: Diversas Revistas del Medio Local
Elaborado NESTOR JIMENEZ FEBRERO 2010

A continuacién se presenta un modelo de exposipidiolicitaria a

presentarse con la entrega de servicios de la smpseendo este un
medio de sponsoring de los diferentes eventos, e@es virtuales o
publicidad virtual. De dicho modelo se puede ohteragiaciones para
los anuncios de medios impresos, publicidad, prapadas boca a boca,

afiches, flyers, mailing. Este canal publicitarilgnjuntamente con

2 Etapa de 2 meses antes del lanzamiento de "Catering Dolce Vita S.A” en el mercado.
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Blogs, y Anuncios en Internet, y primordialmentebekn trato en la
atencion a los diversos clientes de Dolce Vita $éa el principal
medio publicitario para la atraccion de principaledientes
pertenecientes al

grupo objetivo.

Contdctenos:

Teléfonos: 09 971 0187 / 09 850 1201 /09 973 1391
Restaurante : 02 226 8623

Mail: catering.dolcevita@gmail.com

El item de gastos de marketing en el presupuesialasera una
inversion constante; se tendra en cuenta la adguiside bases de
datos con lo cual se utilizara la técnica del mgijlilos costos de esta
adquisicidon sera afiadida a gastos de marketing. t&¢tnica utilizada
sera BTL (publicidad en servilletas en cubiertosedbables, envoltura
de productos de la empresa); pero el pilar de fidgt®olce Vita S.A”

en lo referente a publicidad estar4d basado en gamga que los
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clientes cautivos realicen y sean ellos, al evidenel servicio de la
organizacion, los principales encargados de diflmdentre sus

circulos sociales.

2.3.5.2 Distribucion

“Un sistema de distribucion es el recurso extertave¢ que
normalmente toma afos construir y no es facil Gamgks casi o mas
importante que los recursos internos como la imy&sbn, el disefio,
la ingeniera; representando un compromiso sigtificacon un gran

nimero de compafiias independierifes”

Conocedor de que con una buena estrategia déodestm es posible

lograr:

Diferencias en precios.

Satisfaccién del cliente

Costos de oportunidad

Costos operativos

Con estos precedentes, y al determinar que elcserge “Catering
Dolce Vita S.A” no es un bien de consumo masivos imién hace

referencia a un bien de consumo selectivo; serdetérque se utilizara

B Drucker, Peter, GERENCIA POR RESULTADOS, USA, 1993 MCGraw Hill
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un nivel canal de distribucion 0" es decir entrégecta al cliente sin la
presencia de intermediario alguno, y para justifisadecision de dicho
canal; se define que un canal de distribucion esnréuncionamiento,
cuando se produce un bien para inventariarlo, gaumicio, cualquiera
gue este sea, no se lo puede inventariar, peos €neun sistema
productivo contra pedido, en el cual destaca lacdpd de la empresa

para producir lo que el cliente desea.



46

CAPITULO Il

PLAN ESTRATEGICO

3.1. ANALISIS SITUACIONAL

3.1.1 Ambiente Internacional

Es indudable el nexo existente entre Globalizacidnorden politico
internacional. La apertura comercial y cultural Ide paises globalizados
requiere de gobiernos estables que se adecuerparfosetros internacionales
establecidos, ademas de un multilateralismo queasegure una estrategia
comun para enfrentar de manera sinérgica el ddisaregional (Este es el
extracto principal de la seccion de economia dedlde de Miami de Octubre

del 2009).

En este extracto se puede evidenciar la inexordblexistente entre paises
de primer orden, y los subdesarrollados, y la wendcesidad del comercio

entre estos dos mundos totalmente distintos
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La creacion de un real espiritu de cooperaciomdatnericana, la incipiente
voluntad politica de los paises para la aproxinmagydla desconfianza
creciente debido a irresponsabilidades politica®slenandatarios, entre otros
factores, hacen de Latinoamérica una region ampliéenatrasada respecto a

las potencias.

Ambiente Nacional

En las dos ultimas décadas los gobiernos han tratadstablecer reformas

tributarias para mejorar el manejo de las finanzailicas y procesos de
privatizacion para modernizar los servicios, aungueresultados incipientes.
Esta en marcha un proceso de modernizacion denleap#a telefonia y la
energia eléctrica, mediante apertura al capitahyl administracion privada.
El principal producto de exportacion del pais epettoleo que en el grafico
Exportaciones Petroleras a continuacion expuestmudstra la evolucion de
exportacion de dicho producto; cuya produccion écidado sostenidamente
en los ultimos diez afios. El gobierno actual n@amanciado su intencion de

abrir los mayores campos petroleros estatalegpéhtarivado.



48

CUADRO IV

EXPORTACION ANUAL DE PETROLEO

PETROLEO DERIVADO
5 CRUDO (En

ANO | (En dolares) dolares)

1994 $1.185.033,00 119.794,0§
1995 $1.395.480,00 134.457,0§
1996 $1.520.815,00 227.859,0§
1997 | $11.411.577,00 145.689,0§
1998 $ 788.974,00 133.970,0§
1999 $1.312.311,00 167.371,0§
2000 $ 2.144.009,00 298.415,0§
2001 $1.722.332,00 177.662,0§
2002 $1.839.024,00 215.964,0§
2003 $2.372.314,00 234.051,0§

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado: Néstor Jiménez Junio 2010

En cuanto al sistema financiero, la peor crisiswaistoria reciente se registrd
en el afio 1999, cuando cerraron mas de una deeemharatos. Diez afios

después de un intenso proceso de saneamiento,steimai financiero



3.1.3

49

convalece y trabaja para alinearse con las nore&asilea, que rigen para la

banca mundial

El mayor reto para el pais constituye la reducdéma pobreza, incrementada
por un estancamiento de su economia registradosefltimos afios del siglo
XX. De 1996 a 1998, el PIB del Ecuador se mantuwestante en un orden
aproximado de diez y nueve mil millones de dolanesta descender a 13.700
millones en 1999. Para el 2003, se incrementd hiagfar a veintisiete miles

de millones, con un promedio mentiroso per. caat2.139 dblares anuales.

Ambiente Industrial Nacional

El sector no dispone de estadisticas historicasuabzada que permitan sacar
conclusiones sobre su patrticipacion y evoluciomféata actual de la pequena
industria sus los voliumenes y valores, a efectosdidefiar politicas y

estrategias para insercion en el mercado nacional.

Por algunas caracteristicas del sector del cates@ginfiere que sus
participacion dentro del mercado nacional es minpniacipalmente debido a
su baja produccion, la capacidad limitada paracaplesta industria dentro
del mercado nacional, no dispone de informacion resomercados,

insuficientes capitales de trabajo, ausencia deotegia, deficiente control de

calidad, entre otras razones.
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Segun estimaciones correspondientes, mencionansqiee el 2% de las
empresas de catering ecuatorianas, destinan partsudproduccion a la
exportacion. Un estudio de la CAPEiPtealizado en 1993, considera que
s6lo el 1.7% de la produccion del sector se expoftsimismo, encuestas de
1995 sefalaron que de las empresas afiliadas @dasras de la Pequefia

Industria de Guayas y Pichincha, sélo 6% exportaron

Expertos que estudian al sector, mencionan laesdgt de dificultades que
limitan la participacion de las empresas de aagegn el contexto de la

economia de la industria nacional total. Estasultbdes son:

* Gerentes y Jefes de Marketing desconocen el coampm@mto vy
preferencias de los mercados

« El dilatado proceso para obtener un “permiso dedsglfuncionamiento”,
obstaculiza, eleva los costos y desmotiva a quepkguefias y nuevas
empresas, realicen inversiones.

» Otras de las dificultades es que los medios despiate terrestre, aéreo,
maritimo, y de comunicacion, hasta ahora no opeoancalidad y cobertura,
lo que entorpece el contacto y la informacién diapie deben tener este tipo
de empresas para concretar sus negocios.

» Existe un marco legal que se cambia segun losesgsrde los grupos de

poder econémico y politico.

' Camara de la Pequefia Industria de Pichincha
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« La crisis del sistema financiero aun no logra s@esada lo cual dificulta la

recuperacion del sector productivo, con un créolistante limitado.

Anéalisis FODA

Siendo este un andlisis de la organizacion y peaual se intenta determinar
falencias y destrezas propias de la situacion éenlaresa, con el fin de poder
determinar ventajas y desventajas que presentantelne en su posible
participacion en él. Se realiza el andalisis FODA medio de un diagndstico
en donde se encuentra factores criticos en losrocuangos existentes

fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas
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CUADRO V

DETERMINACION DEL FODA EMPRESARIAL

DEBILIDADES

FORTALEZAS
del servicio
de

« Conocimiento lo

requerimientos

vJ

Ninguna experieria en el negocio de
Catering
Barreras de ingreso por la insipiencia

en el mercado

de los consumidores por datos . Movilizacion de equipos para |a

internos entrega del servicio en las locaciones
» Posibilidad de entregar un servicio de los clientes

diferenciado pues se conoce |0s

requerimientos de los clientes
» Instalaciones adecuadas para| la

elaboracién de los productos

OPORTUNIDADES AMENAZAS ‘

« Demanda del servicio en gl < Crisis economica a nivel mundial

mercado local » Mercado saturado por la competencia
* Las empresas de la competencia no « Represalias de la competencia

se preocupan por las necesidades « Alianzas estratégicas en empresas de

del personal de las empresas

Atencion personalizada que hace

diferencia con la competencia

Costo de alimentos proveedor

con precios bajos

Servicios de la competencia ¢
bajos estandares de calidad
precios elevados

la

es

la competencia

Bench marketing de la empresas

competidoras
Reingenieria y  procesos de

mejoramiento  continuo de las

empresas competidoras

Elaborado: NESTOR JIMENEZ, MARZO 2010



53

3.1.5 Misidn Vision de la empresa

3.1.5.1

3.1.5.2

Mision

La mision esta basada en brindar servicios deingtegue incluyan
altos estandares de calidad, servicio, que satisihgliente que los
adquiera. Logrando que nuestros clientes se emenesatisfechos
con nuestros servicios, garantizandoles calidaskguridad con los
alimentos que consumen, en un ambiente calidotiptelhogarerio,
donde realmente se sientan comodos a la hora dercaon un
equipo gentil con atencion dedicada a los funciosate la empresa
presto a cubrir todas las necesidades alimentieradponde podamos
crear un momento agradable y sobrio en el momdatpde para la

alimentacion

VISION

Ser una empresa que brinde servicios de caterimgloms estandares
de calidad, a fin de cubrir las exigencias del@egicaptar demandas
insatisfechas, consolidandonos ademas, en el neeroadional,
mediante estrategias de promocion y publicidad.s@oiendo ser el

referente de la pequefia y mediana industria ndciona
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3.2 ANALISIS DE VARIABLES

3.2.1 Variables Exdgenas

3.2.1.1 Factores econdmicos

Es importante para “Catering Dolce Vita S.A" comasia la creacion
de la organizacién, comprender el estado en quectmomia se
convierte en una fortaleza o una amenaza paranstittcion de la
misma. La situacion actual del pais y las cond&son las que nos
enfrentamos son sumamente riesgosas para la iowepsir ejemplo el
17 de Octubre del 2008 el Ecuador tuvo su punto atasen riesgo
pais con 1543 puntos, asi mismo el indicador EMIRRlifico al
Ecuador con 1078 puntos; otro factor a tomar emteues el Informe
GAFI (Informe econdmico en donde se indica paisesaito grado de
posibilidad de lavado de dinero, narcotrafico, ianpfises sin estrictas
leyes tributarias y fiscales que alejan a la indarextranjera, dicho
informe es emitido por los cancilleres de defedsalos piases de

primer orden, especialmente comandos por los ¢eresidel G¥).

De tal manera a los clientes potenciales de la &sapno estan exentos

de sufrir o padecer la crisis econémica que atsaviecuador, pues esta

> EMBI Indicador de los Bonos de los Mercados Emergentes medidos por la firma calificada JP Morgan
1 Grupo Econdmico conformado por las 8 primeras naciones econdmicas del mundo en donde destacan
USA, Francia, Reino Unido, Alemania, Espafia, entre otras
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ha afectado a todos los sectores de la a econondtusalmente a todo

tipo de empresas ecuatorianas.

3.2.1.2 Factores politicos

Se tiene la esperanza de que el actual gobierndeatgacion socialista,
se detenga a reflexionar sobre el rumbo que cor&@ycique mire
alrededor en el concierto de naciones sobre quggasl han fallado y
gue politicas han sido exitosas para sacar aldehisubdesarrollo y la

pobreza. Los ejemplos estan disponibles y la evidess abrumadora.

3.2.1.3 Factores culturales

La situacion cultural presenta un verdadero deshéi@lobalizacion
es un fendmeno impactante en nuestra cultura yr@odo como nos
insertamos y apropiamos de ella, vivimos un candei@poca, cuyo
nivel mas profundo es el cultural. Los fenomenogiades,
econdmicos Yy tecnologicos estan en la base deofamta vivencia
de la sociedad ecuatoriana. Se ha dejado de lgutedaupacion por
el bien comdn para dar paso a la realizacion inatedle los deseos

de los individuos, la creacion de nuevos dereandisiduales.
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3.2.1.4 Factores demogréficos

Es una empresa que brindara sus servicios en i&lcapuatoriana,
gue estda comprometida con la satisfaccion del telignel uso de
productos naturales y provenientes del sector, ndman cuenta que
la gastronomia del Ecuador es muy variada y depdada zona y
del clima, es muy importante que la empresa cuemrecocineros
gue dominen los platos tipicos de la zona paraetditd de los

comensales.

3.2.1.5 Factores Ambientales

La naturaleza en el globo esta emitiendo signoalel®a a los que
todos y <cada uno de nosotros debemos reaccionar.
Sobrecalentamiento del globo, contaminacion de gireagua,
deforestacion, y exterminio del petréleo, son adgurde las
realidades (cientificamente comprobadas), queatestntra la vida

del planeta hoy y lo haran con mas intensidad émwio.

Los expertos y gobiernos de los diferentes estadt@n trabajando

en la formulacién correcta de mecanismos econdmjcpsliticos
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que conduzcan eficientemente a un desarrollo sakiena nivel

mundial.

En Ecuador como en los demas paises del mundorgente
encontrar el equilibrio buscado entre desarrollmnémico vy
conservacion ambiental. EI Ecuador con su gentgobierno y las
empresas deben fortalecer la accién conjunta @atiges. Se debe
establecer procesos de control que aseguren léaperepractica, de
leyes y politicas ambientales existentes, conaacitbn masiva de la

poblacion, transporte y explotacion de recursos.

3.2.2 Variables Enddgenas

3.2.2.1 Economias de escala

Las compaifiia en su periodo pre operativo no paduarenentar una
produccion a gran tamafo impidiendo lograr una geoidn a un

menor costo que las compafias competidoras, pgesar de este
inconveniente se tratara de fijar un precio de aembhas conveniente

para los clientes.
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3.2.2.2 Accesos a canales de distribucion

Existe la necesidad de tener accesos de canatkstdBucion como en
la mayoria de las empresas para poder vender\étisgipara esto se
debe persuadir a los canales para que acepteerekis de "Catering
Dolce Vita S.A” mediante el recurso de la diferacién, promociones

y disminucién del precio.

3.2.2.3 Curva de aprendizaje o experiencia

El Know How o saber hacer de la empresa marca una importante

limitacidon en este mercado, el saber administiarpeseguir los chef y

ayudantes adecuados y la elaboracion de los menlasetinpresa, etc.

3.2.2.4 Activos poco realizables o de dificil reconversion
Los activos que se obtendra son activos que seastesgfacilmente,

gue por su uso constante se envejecen y hacei slificenta después

de un uso prolongado

3.2.2.5Interrelaciones estratégicas

Debido a que los contactos con las empresas qlegssaa obtener

mediante amigos, familiares obliga a "Catering BPoltta S.A" a
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entregar un servicio con altos estandares de dalipar el vinculo

emocional con estas empresas.

3.3 POLITICAS

3.3.1 Base Legal y Estatutos

3.3.2.1 Constitucion de la empresa (Compariia Anénima)

La Compafiia se denominard "CATERING DOLCE VITA SRA. y

durara cincuenta afos desde la fecha de inscripgida escritura en el
Registro Mercantil, plazo que podra reducirse arpgarse e incluso
podra disolverse anticipadamente, observandose adia caso las

disposiciones legales pertinentes y lo previsteldfstatuto.

La Compaiiia es de nacionalidad ecuatoriana y suicdiomes la
ciudad de Quito, provincia de Pichincha, pudiendstatdecer
sucursales o agencias en uno o varios lugaresodentfuera de la

Republica del Ecuador.

La Compafiia se dedicara a: BRINDAR SERVICIO DE CRTEG, a
empresas de todos los sectores, a institucionasdetcas, sociales,
educativas, tanto del sector publico o privadoyvgnéos de cualquier

celebracion tales como congresos, matrimonios ceefipls.
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Para el cumplimiento de su objeto la Compaiiia podeavenir como
socio 0 accionista en toda clase de sociedadegiappapitales a las
mismas o adquirir, tener 0 poseer acciones, oldigas o

participaciones de otras compafiias constituidapgr@onstituirse.

El capital de la Compariia es de OCHO MIL DOLARES DES
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD $ 8.000,00), la cpaiiia
podra aceptar suscripciones y emitir acciones ar@is hasta el monto

de ese capital de acuerdo a la ley.

El capital suscrito de la Compafiia es de OCHO CIBSDOLARES
DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (USD 800,00), iido

en ochocientas acciones nominativas, ordinariagligisibles de un (1)
dolar cada una. Al momento de la constitucionaglital suscrito se

encontrara pagado en un 100%.

La Compafia estara gobernada por la Junta GenerAtcdonistas y

administrada por el Presidente y el Gerente General

La Compaiiia contara con un Presidente, que seay@elpor la Junta

General cada dos afios y podra ser elegido indefimedte.

La Compaiia tendra un Gerente General que podeasemaccionista

de ella, sera designado por una Junta Generalayaden el cargo dos
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afios, pero podra ser indefinidamente reelegiddialente General

representara a la Compafia legal, judicial y exdiiajalmente

e El acta de constitucion es enviada al abogado guelizara una
minuta que contendrd el estatuto de la Empresaritbesn los
parrafos anteriores.

 La minuta sera avalada por un Notario Publico paraque se
necesitara adjuntar el Certificado de Depésito ementa de
Integracion de Capital, las copias de cédula yifoado de
aportacion de los socios, y la Notaria se encardardealizar la
Escritura Pudblica.

» Al acercarse a la Superintendencia de Compaiiiealigar el tramite
de Constitucién que permitird que aprueben o mmeibre o razén
social con el que se grabara la Empresa y autiariZanstitucion.

» Se debera registrar la Constitucion en el Reghdercantil.

« Se obtendra el RUC (Registro Unico de Contribuy@npara lo cual
se acercard el representante legal de la empr&&d aon la cédula
de identidad y un comprobante de luz, agua o tetéfpara la
direccion correspondiente.

e Se dirigird al Municipio del Distrito Metropolitanale Quito,
especificamente a la Subdireccion de Rentas de itacddn
Financiera Tributaria, donde se llenara la Declaradel Impuesto
de Patentes para obtener la patente municipal leautce los
siguientes conceptos: Derecho de Patente Anual,rpGuele

Bomberos y Servicios Administrativos.
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» Finalmente los Permisos de Funcionamiento para kbificina y
planta para la elaboracion de productos se obtieletrCuerpo de
Bomberos, el Ministerio de Salud en el Municipiol d#strito
Metropolitano de Quito. Revisar la minuta que séam al abogado

se encuentra en el Anexo Il

3.4 ESTRATEGIAS

3.4.1 Red de Valores

Dentro del negocio, hay clientes y proveedores,eflims no seria posible
ningn tipo de negocio, y por supuesto, hay coitpets, los que

suministran productos y servicios complementaris. existe una palabra
para designar a las empresas que suministran coraples, de modo que se

propone una: complementacion

En el siguiente diagrama esquemético se puede livisuda totalidad del
campo donde se desarrollara "CATERING DOLCE VITAA'SS.A. Este
diagrama, la red de valores, representa a todospdocipantes y las

interdependencias entre ellos.
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GRAFICO IlI

RED DE VALORES

/ e \

Competidores DOLCE VAIPAS s —— Complementadores

\ ] /

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, MARZO 2010

Sobre el eje vertical de la red de valores estallentes y los proveedores de
la empresa. Recursos tales como materias primag ohe obra pasan de los
proveedores a la empresa, y productos y servi@sarpde la empresa a sus
clientes. El dinero fluye en la direccién contrada los clientes a la empresa

y de ésta a los proveedores.

A lo largo del eje horizontal se encuentran los petdores y los
complementadores de la empresa; un participantmm@plementador si los
clientes valoran mas el producto de la empresadocusienen el servicio de

otro participante que cuando solo tiene el sendeiGu empresa.

Un complemento de un servicio es otro servicio loppee que el primero sea

mas atractivo. En el caso de "CATERING DOLCE VITAAS sus
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complementadores son los restaurantes que se @ércuesercanos a las
oficinas de los diferentes clientes que tiene lgpresa, se valora mas el
servicio de "CATERING DOLCE VITA S.A", por ser uersicio con valor
agregado; en cuanto a la preparacion de la comidabor de la misma, y el

trato del personal que conforma la empresa parasu®comensales.

Los competidores son todo lo contrario: Un partioie de la red de valores es
competidor si los clientes valoran el serviciol@eempresa menos cuando
tiene el servicio de otro participante que cuan@oet el servicio de la
empresa. Los competidores de "CATERING DOLCE VITAA'Sson
empresas que ya estén consolidadas en el sectgr gagposea una clientela

especifica como es el caso de Empresas como Gavesilo.

3.4.2Estrategia de Diferenciacion

La clave del éxito de la empresa no consistiraratart de ser los mejores
batiendo a los demas, si no en ser distintos.

Se tendré liderazgo en costos, a nivel empresamialmuerzo cuesta 3.85 en
promedio, la empresa usualmente les subsidia I3.5e al empleador le
tocaria pagar es 1.35 diario por su almuerzo.

Catering "CATERING DOLCE VITA S.A" brindara su seie alimenticio a
empresas a un precio de 2.50 para lo cual el edplg&l empleador pagara

mucho menos que con los otros servicios.
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Se diferencia en que a la hora del almuerzo, esstta$ lugares de trabajo, se
ingresa al area del restaurante de la empresara fiee la empresa y se
encuentra con un self service y una persona que lsircomida y se concluye
con el servicio, 0 en el caso del restaurante esesero el que pasa el
almuerzo, "CATERING DOLCE VITA S.A", ofrecera unrgeio del tipo

hogarefio donde habra personal que atendera akctlerforma personalizada,
la decoracion, la vajilla y la alimentacion serdncola de casa, tomando la
caracteristica general con jugos espesos, sopasatoe Yy hueso, postres
deliciosos, ademas de que antes de servir los rimeendra el cliente una
asesoria del menu que se encuentra disponible \egukferente todos los

dias.

3.4.2.1 Diferenciacion a través de Servicio

En si la base del servicio es el mismo que se gaper las empresas
de catering que ya se encuentran en el mercado, glefactor de
diferenciacion de la empresa, sera que junto canezll se ofrecera
porcentajes nutricionales, calorias, proteinagmiitas; ademas de un
plan nutricional basada en una dieta normal de 2&06rias’ y las
personas que deseen alimentos tipo light en urta dee 1600 a 1800

caloriad® diarias con dos tipos de alimentos light.

17 . , .. .
Estandar de calorias para una persona adulta recomendada por Nutricionistas

18 . , s . . .. .
Estandar de calorias para una persona adulta en régimen dieta recomendada por Nutricionistas
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3.4.2.2 Estrategia competitivas “Estrategia delpgiddor”

Como la cuota de mercado con que contara la emm®&sa mas
reducida que la competencia lider debido a questsedeincursionando
en el negocio, el equipo de funcionamiento ser&udiciente para
empezar a funcionar, pero no alcanzara aun aldtl lpor tal razén se
optara por tomar la estrategia del seguidor. Leatsgfia es alinear las
decisiones respecto a las del lider.

La estrategia se fundamenta en que “"una imitacioe d
productos/servicios, puede ser tan rentable conm innovadora”,
porque no tiene que asumir los costos de educacaprendizaje del
mercado en el cual se desenvolvera la empresa.

Los seguidores, deben tratar de proporcionar j@nthstintivas a sus
mercados, nuestra diferenciacion se trata de daeiiacion con un
ambiente hogarefio, atencion personalizada y marieneostos bajos
sin bajar la calidad del producto/ servicio.

Para realizar esto se decide usar la Estrategiadégitador En la cual
se toma los productos/servicios del lider se adagtlo mejora, para

esto se contara con personal capacitado.

3.5 INDICADORES DE GESTION
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3.5.1 Concepto

En otras palabras es un instrumento de medicidasdeariables asociadas al
cumplimiento de tareas que desempefa la empresa.iridicadores de
gestion, pueden ser cualitativos o cuantitativesdd este punto de vista los

indicadores pueden ser expresados en términosagdgddio”, "No Logrado”.

En el caso de "Catering Dolce Vita S.A" los indmad$ de gestion, se
entenderan como la expresion cuantitativa del cummghto el desempefio de
las tareas de la empresa, cuya magnitud al ser araengp con un nivel de
referencia, puede estar sefialando una desviaciimre $@ cual se tomaran
acciones correctivas o preventivas segun el cdsoivél de referencia estan
relacionadas con el modo en que los servicios snrrgdos por la institucion.
El principal objetivo del indicador, es poder el el desempefio de la
empresa frente a la entrega del servicio y recepde este a los clientes. Con
los resultados obtenidos se pueden plantear sokgio herramientas que

contribuyan al mejoramiento o correctivos.

El indicador debe satisfacer los siguientes caeri

« Medible: El indicador debe ser medible. Esto sigaifjue la caracteristica
descrita debe ser cuantificable en términos yalskgrado o frecuencia de
la cantidad.

- Entendible: El indicador debe ser reconocido féeiite por todos aquellos

gue lo usan.
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- Controlable: El indicador debe ser controlable dede la estructura de la

organizacion.

3.5.2 Tipo de Indicadores de Gestion

En orientacion hacia los procesos productivos dentgresa, el indicador

puede ser de proceso o de resultados. En el pcaser se pretende medir que
esta sucediendo con las actividades, en el segaedaiere medir las salidas
del proceso. Nos indica si se hicieron las cosas spi debian hacer, los
aspectos correctos del proceso. Los indicadoresfeean en el Qué se debe
hacer, por tal motivo, en el establecimiento denglicador es fundamental

conocer y definir operacionalmente los requerinusrdel cliente; desde este

contexto se pueden clasificar a los indicadoreged#ion, en:

« Indicador de evaluacion
+ Indicadores de cumplimiento

- Indicadores de eficiencia

Para "Catering Dolce Vita S.A" se tomar4d como Haseindicadores de
cumplimiento, teniendo en cuenta que cumplir tigne ver con la conclusion
de una tarea. Los indicadores de cumplimiento emgbationados con los
datos que nos indican el grado de consecucionateic® que la empresa
tiene con sus clientes.

Estos indicadores estan dados en una evaluacidergrega el cliente en el

cuestionario de evaluacién de satisfaccion de cerviAnexo Il
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PRESUPUESTO

En instancia de introduccion del negocio, la maximersion en la empresa
se referira a la adquisicion de los materiales a@na, constitucion de la
empresa, permisos municipales, y un capital de auhddlares que sera una
dadiva familiar, y una laptop de mi propiedad, [@ue no se incurrira en
este costo, que se utilizara como herramienta ctaojmal para tareas
administrativas.

Con respecto a la inversidn en sistemas de cexifioes de procesos y
calidad, se reconoce su indispensabilidad y criédhioi que estos brindan al
proyecto y transmiten una mayor seriedad y conéiade la calidad del
servicio hacia el mercado objetivo, pero en lagyartroductoria del proyecto
no se haran inversiones, esta posibilidad puedartémerza con el paso del
tiempo y segun los requerimientos del mercado.

Desde estas primicias se puede armar un presupdestie constaran los
costos de inversion y los costos anuales operde®rgue generaran los
ingresos, ventas anuales de la empresa que sengacueetallados en el
cuadro a continuacién presentado

CUADRO VI

CATERING DOLCE VITAS.A"S.A.

Afnos

0 1 2 3 4

Inversion

Adecuacion Cocina (Compra de maquinaria ) -3.200
Constitucién Super de Cias -800
Camioneta

Permisos municipales

-3.000
-300
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| Fondo para eventualidades/ Compra insumos ler mes -700
Total Inversion -8.000 10.856 32.077 55.900 82.105 110.931

Gastos

Arriendo cocina oficina 4800 4.800 4.800 5.280 5.808
Pago servicios basicos (agua luz 1 linea internet alicuotas) 1500 1.650 1815 1.997 2.196
Gastos de Marketinﬁ 1.000 1.100 1.210 1.331 1.464
Fondo rotativo 500 550 605 666 732
Combustible y movilizacion 1.020 1.122 1.234 1.358 1.493
Total Gastos 52.695 57.484 62.752 69.028 -75.930
Ingresos

Contratos confirmados ( Abrus 15 personas 2.50 c/p) 9.000 9.900 10.890 11.979 13.177
Contratos varios( 2.50 diario por persona) 56.550 62.205 68.426 75.268 82.795
Eventos matrimonios (2 evento mensual 2.50 C/U) 100 per x evento 6.000 6.600 7.260 7.986 8.785
Total Ingresos 71550 78.705 86.576 95.233 104.756
Flujo del Negocio -8.000 18.856 21.221 23.823 26.205 28.826

PRESUPUESTO DEL PROYECTO

ELABORADO: NESTOR JIMENEZ, MARZO 2010

CAPITULO IV

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.1 ANALISIS DEL PROCESO PRODUCTIVO

4.1.1 Antecedentes del Proceso
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El Sistema de CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A"/A&.empieza
desde el momento en que recepta una peticion gute pel cliente, sobre
determinado servicio de catering, hasta la enteed@rio de los alimentos en
las instalaciones del cliente. Esta idea y progesductivo, esta basado en el
modelo tedrico desarrollado por Michael Porter enobra “Competitive
Advantage: Creating and Sustaining Superior Peidioo®; donde se explica
gue la cadena de valor categoriza las actividadegppducen valor adicional
en una organizacion en dos tipos: las actividadespias y las actividades de
apoyo o auxiliares, que para el caso "Catering ©dita S.A” tomaran el
nombre de procesos claves y procesos estratégiespeativamente,
encajandose a las exigencias del proceso admtiistigue sera implantado
en "Catering Dolce Vita S.A", sin desviarse dedosceptos basicos de cada

proceso

GRAFICO IV

CADENA DE VALOR



Asegurarse de gue se establecen, implementeragitsagan los procesos necesarios
La mejora de la eficacia del sistema administrgtius procesos
Asegurarse de gue se pronueva la toma de condelegarequisitos del cliente

Requisitos espedificadas por el cliente, en logeoms o contratos acordados.
Requisitos no establecidos por €l cliente persa@epara el servicio.

Diferencias existentes entre los reiisitos dmiisatos ilos eﬁresados ﬁviamente

Recursos necesarios, suministrados de acuerdeugiusto general
Espacio de trabajo adecuado para realizar lasiadtis requeridas

Equipos de cocina adecuado para desarrollativédaaies, que comprenden el servicio
Talento humano adecuado para desarrollar lasiadési, que comprenden el servicio
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PROCESO DE COIVPRAS OPERACIONES

Aseguramiento de que los Promover estilode  Actividades implementadas
insumosseade lamgior  liderazgo y comunicacion  de entregay pos-entrega  Evaluacion de satisfacdon

calidad del cliente
Control deinventario  Revision de indicadores de
Criterios espedficados para periodico gestion Estudio de mercado local
productos aiticos
Evaluacion de proceso Revision del market share
productivo

\_

J

hd

PROCESOS CLAVES (ACTIVIDADES PRIMARIAS)

Elaborado: NESTOR JIMENEZ MARZO 2010

La cadena de valor enseguida se puso en el frehfgedsamiento de gestion
de empresa como una poderosa herramienta de angdisa planificacion
estratégica. Su objetivo es maximizar la creacién vdlor mientras se
minimizan los costos. De lo que se trata es der a@lar para el cliente, lo
que se traduce en un margen entre lo que se apagi y los costos

incurridos.

Los procesos que se realizaran en la empresa, son de: procesamiento de alimentos y
entrega de los mismos segun los requerimientos expresos del cliente El proceso de

CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A., establece como entradas aquellas

(oAOdv 3@
SIAQVAIALLY) SOJI93LVY1ST SOSID0NUd
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demandas que solicitan los clientes en cuanto a servicios de catering, lo que implica
la realizacién de actividades para atender estos requerimientos. La medida del
cumplimiento y atencién de los requerimientos de nuestros clientes se lo mide con

la de satisfaccion de los beneficiarios expresados en los indicadores de gestién

GRAFICO V

DIAGRAMA DE PROCESOS

ENTRADAS CONTROLES INERNOS Y

SALIDAS
EXTERNOS

SERVICIO DE
CATERING
ENTREGADO

Elaborado: NESTOR JIMENEZ, MARZO 2010

4.1.2 Determinacion de Procesos Estratégicos

Partiendo desde el diagrama anterior donde indipeoeeso productivo de la
empresa; se han identificado los procesos esitagégon que cuenta

CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A.
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* Proceso 1: Gestion de la Direccion
* Proceso 2: Gestion de la Calidad

* Proceso 3: Gestion de Recursos

4.1.2.1PROCESOS CLAVES:

Como procesos claves se han identificado aquellesetectian las
actividades que tienen directa relacion con lantdis y que aportan
para que las soluciones a sus necesidades se teoncgmn los
procesos que aportan valor agregado a las actesdade
CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A., y contieme

los siguientes procesos:

. Proceso de Ventas

. Proceso de Compras

Los clientes de los servicios entregados por lpresa seran todas
las empresas o instituciones del sector publicavago empresas
pequefias 0 medianas, las cuales necesitan deic@w®icatering de
calidad. Dada la naturaleza de las actividades Yyoseservicios
entregados a los clientes se excluye los servigog no

correspondan al servicio de catering. El servioiregiado por la
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empresa, es basado exclusivamente en los requetd®ie

expresados por los diferentes clientes.

4.2 MANUAL GENERAL ADMINISTRATIVO

4.2.1 Politica Organizacional

La politica establecida para la organizacion en isieros afos en el
mercado es la detallada a continuacion; posteriotenel Gerente General
con el apoyo de todos los empleados elaborara dyficera la politica de la

empresa.

“Establecer una cultura organizativa orientada é&né@$ procesos en la cual
todos los esfuerzos estén enfocados en la sai&fadel cliente a través del
trabajo en equipo, y sugerencias para un mejorrdisade CATERING

"CATERING DOLCE VITAS.A" S.A.

Implantar en la actividad de la empresa, una dicarde mejora continua en
el desarrollo de las funciones y actividades, ¢ai@éa hacia la consecucion de
la excelencia, prestando atencion a las sugeredeigserfeccionamiento de

los procedimientos normas de calidad en el trabajo

NESTOR JIMENEZ
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Esta politica cumple con lo siguiente:

» Es adecuada al propésito de CATERING "CATERING DELMITA S.A”

S.A..

* Incluye un compromiso de cumplir con los requisijosle eficacia del

sistema.

* Proporciona un marco de referencia para establecevisar los objetivos

de la empresa.

4.2 .2Planificacion

4.2.2.1 Objetivos.

Los objetivos de la empresa, son aquellos necaspdama cumplir
los requisitos para la entrega del servicio, estogtivos estan
establecidos en las funciones y niveles pertinemtestro de
CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A® S.A. dichos
objetivos son medibles y coherentes con la polifice definiran
anualmente segun las necesidades de la empresaneado, en

gue se desenvuelva la empresa.

4.2.2.2 Planificacion del sistema administrativos



77
La planificacion del sistema facilitara el desdaplasi como
también mantendra su permanencia Yy actualizaciom L
planificacion esta disefiada con el fin de cumpbr dbjetivos de la

empresa.

En los casos en que se implantan cambios en ebnsst
administrativo se mantendra la integridad del mignsoes del caso
se actualizaran los objetivos, la aprobaciéon baec a la creacion

o modificacién de los documentos que afecten aéRia

4.2.3Gestion de la Direccion

4.2.3.1 Representante de la direccion

El gerente general sera designado como el repesgentle la
Direccion, con independencia de otras responsaliis, tiene la

responsabilidad y autoridad de:

. Asegurarse de que se establecen, implementan yemamt

los procesos necesarios para la empresa.

. Asegurarse de que se promueva la toma de concieedas
requisitos del cliente en todos los niveles de CRINE>

"CATERING DOLCE VITAS.A" S.A.

4.2.3.2 Comunicacion Interna



78

La comunicacion interna se realizara mediante dogrmedios
como: memorando, mail, reuniones de trabajo. D& ®snera el
Gerente General se asegurara que la comunicaciatrodde

CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A, se efectue

para mantener la eficacia del sistema administrativ

4.2.3.3 Revision de la Direccion

El Gerente General, revisara el sistema adminigrate la
organizacion, al menos una vez al afio, para assguide su
conveniencia, adecuacion y eficacia. La revisiorluye la
evaluacion de las oportunidades de mejora y la sidme de
efectuar cambios en el sistema, tomando en cleeptalitica y los

objetivos de la organizacion.

4.2.3.4 Resultados por la direccion

Los resultados de la revision por la direccién ugeh todas las

decisiones y acciones relacionadas con:

. La mejora de la eficacia del sistema administratyveus

procesos.
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. La mejora de servicios en relacion con los recqssidel
cliente.
. Las necesidades de recursos.

4.2 4Gestion de los Recursos

4.2.4.1 Provision de los Recursos

El presupuesto de CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A
S.A. incluye las partidas en las que se definen resursos
necesarios para desarrollar, implantar y mantener sistema
administrativo eficiente, asi como también para entar la
satisfaccion del cliente mediante el cumplimienéosds requisitos.
La elaboracion de presupuestos que afecten atrgisteministrativo
es el compromiso de los responsables de los poakEseentas de
compras y administrativo financiero y esto postemnente sera

aprobado por la Gerencia General.

4.2.4.2 Recursos Humanos

El personal de CATERING "CATERING DOLCE VITA S A'A

quienes realizaran trabajos que afecten a la chligh servicio es
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competente con base en la educacion, formacioniidaes y

experiencia apropiadas.

4.2.4.2 Competencia toma de conciencia y formacion

La competencia es necesaria para el personal glizargrabajos que

afectan la calidad del servicio, que brinda la exsar

El Gerente de Operaciones sera el responsableedel gersonal sea
consciente de la pertinencia e importancia de stigidades y de
como contribuyen al logro de los objetivos de lapessa, El
Gerente de Operaciones sera el responsable dendeiermantener
y controlar que la infraestructura sea la necespaia lograr la

conformidad con los requisitos de los servicioS{a@os.

La infraestructura en la oficina incluye:

. Espacio de trabajo y son adecuados para realezr |

actividades requeridas,

. Los equipos de cocina son adecuados para desariadla

actividades, que comprenden el servicio de catering



81

4.2 5Gestion de la Calidad

4.2.5.1 Planificacion de la realizacion del servicio

Durante la planificacion de la realizacion del szoy la

organizacion ha determinado lo siguiente:

. Los objetivos de la empresa y requisitos pararelse.

. Los procesos, estan identificados, establecidos y
documentados. Los recursos necesarios seran stradois
de acuerdo al presupuesto general de la Organizacio

estaran definidas en las partidas correspondientes.

4.2.5.2 Determinacion de los requisitos relacionadosei@ervicio

CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. ha
determinado, las actividades necesarias para prastaservicio

adecuado. Y se han tomado en cuenta los siguiaspestos:

. Los requisitos especificados por el cliente, erctosvenios o

contratos acordados.

. Los requisitos no establecidos por el cliente pecesarios

para el servicio.
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. Cualquier requisito adicional determinado por CATER

"CATERING DOLCE VITAS.A"SA..

4.2.5.3 Revision de los requisitos relacionados con elisier

CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. Revisard3
requisitos relacionados con el servicio de catesndicitado por los

clientes, De esta manera se debera verificar que:

. Estén definidos los requisitos del servicio.

. Estén resueltas las diferencias existentes engreelguisitos
de los convenios, contratos o pedidos y los exdossa

previamente.

. CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. tenga la
capacidad para cumplir con los requisitos definidoso

parte del servicio que se compromete a brindar.

Cuando se cambien los requisitos del servicio, CRINEG
"CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. se asegurara que la
documentacion pertinente sea modificada y que ekopal

correspondiente sea consciente de los requisitogficazlos.

4.2.6 Procesos de Compras.
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CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. se asegudaque los
productos adquiridos para realizar el servicio déering, cumplen los
requisitos especificados por el cliente. Los prooiiccriticos, escasos,
variables en precio, son los que se controla. &st&ol tiene que ver con el
impacto de los productos en la realizacion del iservofrecido por

CATERING "CATERING DOLCE VITAS.A" SA..

El Responsable del Proceso de Compras evaluaralegcemara los
proveedores en funcion de su capacidad para suramigroductos de
acuerdo con los requisitos de CATERING "CATERING IIZE VITA

S.A" S.A.. Se han establecido los criterios paraedeccion, evaluacion

El responsable de este proceso establecera enepiara la inspeccion u
otras actividades necesarias para asegurarse desgpeductos o insumos

comprados cumplan los requisitos de compra espadis

4.2.7 Proceso de Ventas

En el proceso de ventas CATERING "CATERING DOLCETXIS.A"
S.A. planificara la realizacion de las actividagida prestacion del servicio
de catering a empresas y diferentes institucioBesdiciones controladas

en la que se toman en cuenta los siguientes temas:
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» La implementacionde control de inventario periodicamente.
» La implementacion de actividades de entrega y posts a la entrega.

 CATERING "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A,, en la prexion de
servicios de catering, utilizar4 personal competgrara realizar dicha
actividad, El servicio resultante podra verificarsediante las actividades
de seguimiento posterior que viene dado en laitevide evaluacion de
satisfaccion de clientes y el subsiguiente formd# reporte de no
conformidades presentado por los clientes de "Ggtédolce Vita S.A".

revisar el Anexo lll.

4.3 MANUAL DE FUNCIONES

4.3.5 Objetivo del Manual

Este manual tiene por objeto definir las funcionesytoridad,
responsabilidad competencia del personal que eetalibajos que afectan a

la calidad del servicio de "CATERING DOLCE VITA S.&8.A.
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En este manual se contemplan las funciones debmedrsle acuerdo a su
responsabilidad y autoridad en el desempefio de plogesos. Las
competencias del personal se han definido en bada aducacion,
formacion, habilidades y experiencia que permitgagar la competencia
necesaria del personal para la operacion eficdizigrte de los procesos de

"CATERING DOLCE VITAS.A" S.A.

Estructura Organica y Funcional

La empresa "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. ha estitlo las
funciones del personal de acuerdo a su resportsaby autoridad en el

desemperio de los procesos que son parte del proceso

Las funciones, responsabilidades y competencias mkisonal de
"CATERING DOLCE VITA S.A" S.A. Se definen por pesns y se

determina de la siguiente manera.

4.3.2.1 Proceso de gestion de la direccion.

RESPONSABLE; GERENTE GENERAL

Se encarga de los subprocesos de PlanificaciénvisiBe de la

direccion.
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El CARGO: Sera el maximo responsable de represemtda

empresa, hacer cumplir las leyes y reglamentosntegeen la

empresa y coordinar el desemperio del personal.

RESONSABILIDADES: Sus responsabilidades principaes las

siguientes

Coordinar sus actividades con la Gerencia de Opsres y la

Direccion de Cocina

b) Coordinar la elaboracion de la evaluacion del pka
actividades

c) Representar legalmente a la organizacion en negooes.

d) Dirigir, motivar y desarrollar las habilidades, intgando la
autogestion, toma de decisiones y liderazgo de uadale los
integrantes a fin de generar alta productividad.

e) Promover a través del ejemplo, el estilo de lidgoaz
comunicacion que predominara dentro de la empresa.

f) Responder por la calidad del servicio que la esgpodrece al
mercado

AUTORIDAD:

Dirige a : Gerente de Operaciones, Director de Cata

Reportaa : Presidente, Junta General



87

4.3.2.2 Proceso de operaciones

RESPONSABLE: GERENTE DE OPERACIONES

EL CARGO: Es el responsable de asesorar eficientemente al
Gerente General, referente a temas, economicosnynistrativos,
para el normal desarrollo y conclusién de los difiees contratos

que tiene "CATERING DOLCE VITA S.A" S.A.

RESPONSABILIDADES: Sus responsabilidades principales son

las siguientes:

Asesorar y absolver consultas de la Gerencia Glesaoee asuntos

relacionados al manejo técnico-economico de la esapr

Preparar y remitir informes de caracter econongemestrales
sobre el desenvolvimiento operacional de la empaesaGerencia

General.

Llevar el control y la coordinacion de las activida y procesos

técnico-econdmicos de la empresa.

Coordinar la preparacion y ejecuciéon de bases deutsos cuando

la empresa realice sus concursos de precios a@osiientes.
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Proponer politicas de desarrollo empresarial adieeia General.

Revision de los equipos utilizados en la elaboradé@ nuestra

comida conjuntamente con el Director de Cocina.

Control y verificacion de costos reales de |os r@ios.

La planificaciéon de la ejecucion del servicio espansabilidad
directa del Gerente de Operaciones el cual la saben

coordinaciéon con las personas que éste designe.
Reportaa :Gerente General

Dirige a : A los responsables de los procesos de Logistica,

Administrativo/ Financiero, Marketing y Recursosrianos

Coordina con: Director de Cocina.

4.3.2.3 Proceso administrativo financiero

RESPONSABLE: CONTADOR

EL CARGO: Es el responsable del correcto funcionamiento del
sistema contable y la Colaboracién con la ejecudénlabores

variadas de contabilidad general.
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RESPONSABILIDADES: Tiene las siguientes responsabilidades

especificas.

Preparar y analizar cuentas de activo y pasiv@ [@aelaboracion

de balances.

Colaboracion en la realizacion de inventarios.

Informar al jefe inmediato de los resultados d#lligis de cuentas

realizado.

Registrar cuentas en libros y auxiliares, de aauardomprobantes

o recibos

Cumplir y hacer cumplir los procedimientos contable

Pago de impuestos vy tributacion.

AUTORIDAD

Reportaa :Gerente de Operaciones.

Coordina con: Asistente Administrativo/ Financiero

4.3.2.4 Proceso de Cocina
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RESPONSABLE: DIRECTOR DE COCINA

EL CARGO: Es el responsable de todas las actividades reésrant
la preparacion elaboracion de los diferentes plgtegemidas que
realizan “"Catering Dolce Vita S.A” y son entregadosmo

servicio/producto final para los diferentes clisnte la empresa

RESPONSABILIDADES.- Tiene Las siguientes responsabilidades

principales.

Reclutar y seleccionar el personal de cocina esse ba
conocimientos técnicos, experiencia, educacion eeistas,

coordinara la seleccion de personal.

Proporcionar informacion y adiestramiento a losveseempleados

gue se involucren en la cocina

Llevar a cabo registros y expedientes del perspraitividades de

cocina.

Proporcionar al Gerente de Operaciones la inforbmasistematica

y oportuna sobre novedades de la cocina.
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Preparar, mantener y controlar los insumos y cosnlidtas para ser

entregadas

Realizar una seleccion efectiva e imparcial, budcasiempre

contar con el personal calificado.

Planificar correctamente el ingreso del personatartosiempre con
todos los insumos necesarios para la elabora@dosddiferentes

platos

Reportaa :Al Gerente General

Coordina con: Gerente de Operaciones
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CAPITULO V

ESTRUCTURA FINANCIERA

5.1 INVERSION EN ACTIVOS

5.1.1 Inversién en Activos Fijos

Como ya se analizé anteriormente, en los actiyos &és donde se focaliza los
mayores recursos en inversion inicial; este mostdeade a 6 .200 dolares,
que, entre otros, su mayor impacto en la inversidractivos los tienen los
equipos de cocina industrial y accesorios necesaimdispensables para la

industria alimenticia

Lo referente a los equipos y accesorios de cosmaonsidera una vida util

contable de 5 afos, pero esto no implica que diguobtisos ya dejen de
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funcionar o sean inservibles transcurrido dichenge de vida; pero, por

motivos de desarrollo, se considerara una segunagasion en el proyecto,

mientras transcurre el sexto afo

TABLA IlI

ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJOS VALOR

Equipos de Cocina 3200,00

Herramientas y Accesorias de cocina  3000,00

Total 6200,00

Elaborado: NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

TABLA IV

EQUIPOS DE COCINA

Nro |EQUIPOS DE COCINA \JEI:)'I[ARIO Valor TOTAL
1 Cocina industrial de 3 quemadores 400,00 400,00
1 Horno Industrial 750,00 750,00
1 Frigorifico Vertical de doble compuerta 900.00 900.00
1 Refrigeradora Durex 560 560
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3 Ollas Industriales de 45 libs 70 210
1 Mixer Industrial (Licuadora y Batidora) 380 380
Elaborado: NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010
TABLA YV
HERRAMIENTAS Y ACCESORIOS

Nro | HERRAMIENTAS ACCESORIOS Valor UNITARIO |Valor TOTAL
100 | Vasos de vidrio 1.10 100.00
10 | Cucharones 4.50 45.00
20 | Posilleros (Plasticos para la alacena) 5 100.00
10 | Docenas de Cubiertos 38.00 380,00
5 Vajilla para 20 personas 140.00 700.00

2 | Mesas de Acero con salpicaderos 280.00 560.00
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1 |[Kit de Cuchillos (10 unidades de diferente tamafld.00 115.00
3 | Sartenes ( De diferentes tamafios) 50.00 150.00
Campana y ductos de ventilacion 850.00 850.00

Elaborado; NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

5.1.2 Inversién en Activos Intangibles

Esta inversion, esta referenciada en todos loggse-operativos y gastos
operativos en la etapa inicial (los 12 primeros esesde la empresa en el

mercado local),

Estos son: constitucion de la empresa, gastosqitabios, gastos de afiliacion
a camaras (CCY), y confeccién de uniformes, como se muestra en el

siguiente cuadro:

TABLA VI

ACTIVOS INTANGIBLES

ACTIVOS INTANGIBLES VALOR

Gastos de constitucion 800,00

1% Camara de Comercio de Quito
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Permisos Municipales 300,00

Gastos de Afiliacién a camara Peq Ind | 300.00

Gastos de Publicidad 1000.00
Gastos Uniformes 200.00
Total 2600,00

Elaborado; NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

El cuadro anterior, demuestra los principales gastmmando en cuenta lo
referente a uniformes, este se estima para la®r@gsinvolucradas en el

proceso productivo de cocina, con todos sus respeaccesorios

La inversion publicitar, esta considerada como Garaple expectativa basada
en medios publicitarios de via publica e inserto@anuncios en medios
impresos, como lo son Flyers, Boletines, insertoanyncios en paginas
indeterminadas de medios impresos especializaddgse@rupos Objetivos,

como se lo menciono en capitulos anteriores.

5.1.3 Inversién Capital de Trabajo

En este punto se analizara el capital de trabaj;mdaodo mas objetivo y n de
un modo técnico, adaptado a la realidad del proyecpesar de existir muy
buenas herramientas de estimacion de capital Hajdrase lo ha estimado de

una forma realista.
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Un método interesante para analizar, es el deidatiamulado en los flujos
de caja mensuales, el cual tiene gran semejanzal coitodo utilizado en el
desarrollo de este proyecto; ya que, el método éieitdacumulado, tiene
mayor certeza en la industria productora de cuatgbien tangible, por

motivos de rotaciones e inventario.

El célculo de capital de trabajo se lo desarroléo la siguiente manera:
sumando todos los costos y gastos fijos de la esapestos son sueldos y
salarios mensuales de los empleados de plantalifioctemuneraciones de
ley, que han sido prorrateadas a 12 meses), yop&racionales mensuales,
exceptuando el costo de reposicion de insumos asinaitivos, ya que este se
lo realiza una vez al afio. Cabe recalcar, que empdal de trabajo esta
estimado para un solo mes, porque se proyecta ggleingresos sean

mensuales, por la razén de que no hay politicaéhiito directa otorgada por

la empresa.
TABLA VII
CAPITAL DE TRABAJO
CAPITAL DE TRABAJO VALOR

Sueldo Mano de Obra directa |1.250,00

Inversion 666,67

Sueldos Administrativos 438,58
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Arriendo cocina oficina 400,00
Pago servicios basicos 125,00
Gastos de Marketing 83,33
Fondo rotativo 41,67
Combustible y movilizacion 85,00
Suman== | 3.090,25

Elaborado: NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

Se puede crear un desfase en razon de déficisdiujos de caja, ya que, no
todos los clientes de la empresa cubrird sus halmreforma puntual; En
virtud de lo expuesto, se propone manejar de laiesite manera, el déficit
financiero generado por el pago tardio de un dieét mismo que puede ser
cubierto por el superavit financiero generado pormpago temprano de otro

cliente; esto no implica que exista crédito dirquoa los clientes.
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5.2 BALANCE DE SITUACION INICIAL Y DE COMPROBACION

BALANCE DE SITUACION INICIAL

DOLCE VITAS.A.

ACTIVOS:

ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO DISPONIBLE
Caja $ 700,00

Bancos

ACTIVO EXIGIBLE

Clientes Varios $0,00

ACTIVO REALIZABLE
Inventario Mercaderia $0,00

ACTIVOS FIJOS
DEPRTECIABLES
Cocina $ 400,00
Horno Industrial $ 750,00
Frigorifico $ 900,00
Refrigeradora $ 560,00
Mixer $ 380,00

$
Accesorios 3.210,00
(-) DEPRECIACION
OTROS ACTIVOS

$
Gastos Constitucion 2.600,00

(-) Depreciacion $ 0,00
(-) Amortizacion $0,00

PASIVOS:

$ 700,00
$ 700,00

$ 0,00

$ 0,00

$ 6.200,00
$ 6.200,00

$ 0,00
$2.600,00

TOTAL ACTIVOS >>>> $9.500,00
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CUENTAS POR

PAGAR $8.700,00
Corto Plazo $8.700,00

OBLIGACIONES POR PAGAR $0,00
Impto y Participacion $ 0,00

TOTAL PASIVOS >>>> $8.700,00

PATRIMONIO:
CAPITAL SOCIAL $ 800,00
UTILIDAD
DISPONIBLE $ 0,00

TOTAL PATRIMONIO
>>>> $ 800,00

TOTAL PASIVO Y PA
TRIMONIO >>>> $9.500,00

5.3 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

5.3.1 Estado de Resultados Proyectado

El cuadro que se presenta a continuacion es eerdéeal estado de pérdidas y
ganancias sin financiamiento. Por lo cual no sesidema costo financiero
alguno, lo que ayuda a incrementar la utilidad ,n@teo a su vez disminuye el

escudo fiscal.
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TABLA VI

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADOS

"CATERING DOLCE VITAS.A"S.A.

VENTAS

(-) COSTO OPERACIONAL
Materia Prima

Mano de Obra Directa

(=) Utilidad Bruta en Ventas

(-) GASTOS INDIRECTOS
Sueldo Administrativo
Gastos de Arriendo

Gasto de Servicio Basico
Gasto de Marketing
Combustible

Gastos Varios

(=) Utilidad Operacional

(-) Gastos Financieros
(-) Gastos Depreciacion
(-) Amortizacion Act Intangible

(=) Utilidad antes de
Participaciones

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$
$ 71.550,00| $78.705,00| $86.576,00 | $95.233,05| 104.756,36
$23.611,50| $25.972,65| $28.569,92 | $31.426,91| $ 34.569,60
$ 15.000,00 | $16.500,00| $ 18.150,00| $19.965,00| $21.961,50
$32.938,50 | $36.232,35| $39.856,09 | $43.841,14| $48.225,26
$5.263,00| $5.789,30| $6.368,23| $7.00505| $7.705,56
$4.800,00| $4.800,00f $4.800,00f $5.280,00| $5.808,00
$1.500,00| $1.650,00f $1.81500| $1.99650| $2.196,15
$1.000,00| $1.100,00f $1.210,00| $1.331,00| $1.464,10
$1.020,00| $1.122,00f $1.234,20| $1.357,62| $1.493,38
$ 500,00 $ 550,00 $ 605,00 $ 665,50 $ 732,05
$18.855,50 | $21.221,05| $23.823,66| $26.205,47 | $28.826,02
$0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $0,00
$1.240,00| $1.240,00| $1.240,00| $1.240,00| $1.240,00
$ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00 $ 520,00
$17.095,50 | $19.461,05| $22.063,66| $24.445,47| $27.066,02




(-) 15% Participacion de
trabajadores

(=) Utilidad antes de Impuestos
(-) 25% Impuesto a la Renta

(=) Utilidad Neta

$2.564,33
$ 14.531,18

$3.632,79
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$2.919,16
$22.380,21

$5.595,05

$ 3.309,55
$ 25.373,20

$6.343,30

$ 3.666,82
$28.112,29

$7.028,07

$ 4.059,90
$31.125,92

$7.781,48

$ 18.163,97

$ 27.975,26

$ 31.716,50

$ 35.140,36

$ 38.907,40

Elaborado; NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

5.3.2 Balance General Proyectado

Los activos intangibles, y segun la legislacionagouana para el registro

contable de las compariias, se amortizan un 20%l; aguadichos activos

intangibles, estan integrados el costo de congituempresarial, hay que

tomar en cuenta que al primer afio tenemos unaaderpagar por el total de

capital que es una dadiva familiar, pero que indleshaente hay que regresar

ese favor devolviendo el dinero recibido.
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TABLA IX

BALANCES PROYECTADOS

BALANCE GENERAL PROYECTADO
"CATERING DOLCE VITA S.A" S.A.

ACTIVOS 1ER ANO | 2DO ANO | 3ERANO | 4TOANO | 5TO ANO
Activo Corriente

Caja Bancos $700,00| $7.047,26| $11.836,33| $14.783,44| $17.587,75
Inventario $23.611,50 | $25.972,65| $28.569,92 | $31.426,91| $ 34.569,60
Activo Fijo

Equipos de Cocina $3.200,00| $3.200,00| $3.200,00| $3.200,00( $3.200,00
Herramientas Accesorios de Cocina $3.000,00| $3.000,00| $3.000,00| $3.000,00| $3.000,00
(-) Depreciacion Acumulada $1.240,00| $2.480,00| $3.720,00| $4.960,00| $6.200,00
Otros Activos

Constitucion Empresa $ 800,00 $ 0,00 $0,00 $0,00 $ 0,00
Permisos Municipales $ 300,00 $ 360,00 $ 432,00 $ 518,40 $ 622,08
Gastos de Afiliacion $ 300,00 $ 360,00 $ 432,00 $518,40 $ 622,08
Gastos de Publicidad $1.000,00| $1.200,00| $1.440,00| $1.728,00| $2.073,60
Gasto Preoperacional(Uniforme) $ 200,00 $ 240,00 $ 288,00 $ 345,60 $414,72
(-) Amortizacion Acumulada $520,00] $1.040,00| $1.560,00| $2.080,00| $2.600,00
TOTAL ACTIVOS $31.351,50 | $37.859,91 | $43.918,25| $48.480,74 | $53.289,82
PASIVOS

Pasivo Corriente

Cuentas por pagar $ 9.500,00 $0,00 $ 0,00 $0,00 $0,00
Utilidades Empleado por pagar $0,00| $2.564,33| $2919,16| $3.309,55| $3.666,82
Impuestos por pagar $0,00| $3.632,79| $5.595,05| $6.343,30| $7.028,07
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Pasivo Largo Plazo

Prestamos Bancarios $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL PASIVOS $9.500,00| $6.197,12| $8.514,21| $9.652,85| $10.694,89
PATRIMONIO

Capital Social $3.687,53| $5.503,93| $6.48506| $6.859,18| $7.201,57
Utilidad/Perdida del ejercicio $18.163,97 | $26.158,86 | $28.918,98 | $31.968,72 | $ 35.393,36
TOTAL PATRIMONIO $21.851,50| $31.662,79 | $35.404,03| $38.827,89 | $42.594,93
TOTAL PASIVO PATRIMONIO $31.351,50| $37.859,91 | $43.918,24 | $48.480,74| $53.289,82

Elaborado; NESTOR JIMENEZ MAYO 2010

5.3.3 Cash Flow Proyectado

TABLA X

FLUJOS DE CAJA PROYECTADO
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DOLCE VITA S.A.

FLUJO DE CAJA ANUAL

ITEM | ANOO | ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos por Ventas
1 JAlmuerzos 0,00| 71.550,00] 78.705,00| 86.575,50| 95.233,05| 104.756,36
SUMAN >>> 0,00[ 71.550,00| 78.705,00| 86.575,50| 95.233,05]|104.756,36
COSTO DE VENTAS
MATERIA PRIMA DIRECTA
1 [insumos de materia prima 0,00] 23.611,50| 25.972,65| 28.569,92| 31.426,91| 34.569,60
SUMAN >>> 0,00 23.611,50| 25.972,65[ 28.569,92| 31.426,91| 34.569,60
MANO DE OBRA DIRECTA
1 |NOMINA 0,00| 15.000,00{ 16.500,00] 18.150,00| 19.965,00| 21.961,50
SUMAN >>> 0,00 15.000,00| 16.500,00{ 18.150,00| 19.965,00| 21.961,50
SUMAN COSTO OPERACIONAL >>> 0,00 |-38.611,50 |-42.472,65 | -46.719,92| -51.391,91| -56.531,10
GASTOS INDIRECTOS
1 [Sueldos Administrativos 0,00| 5.263,00( 5.789,30| 6.368,23| 7.005,05 7.705,56
2 |Arriendo 0,00| 4.800,00( 4.800,00] 4.800,00| 5.280,00( 5.808,00
3 |Pagos de Senicios Basicos 0,00| 1.500,00( 1.650,00] 1.815,00| 1.996,50[ 2.196,15
4 |Gastos Marketing 0,00/ 1.000,00( 1.100,00| 1.210,00| 1.331,00( 1.464,10
5 |Fondo Rotativo 0,00 500,00 550,00 605,00 665,50 732,05
6 |Combustible Movilizacion 0,00 1.020,00( 1.122,00] 1.234,20| 1.357,62 1.493,38
7 _|Depreciacion 0,00| 1.240,00( 2.480,00] 3.720,00| 4.960,00[ 6.200,00
SUMAN COSTO INDIRECTO >>> 0,00(-15.323,00]-17.491,30{-19.752,43| -22.595,67| -25.599,24
GASTOS FINANCIEROS
1 |Préstamo 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
SUMAN >>> 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 0,00 [17.615,50 | 18.74 1,05| 20.103,16[ 21.245,47| 22.626,02
(-) |Impuestos 0,00] 6.197,12[ 8.514,21] 9.652,85| 10.694,89| 11.841,38
(+) |Depreciacion 0,00] 1.240,00[ 2.480,00] 3.720,00] 4.960,00] 6.200,00
INVERSION TOTAL
FLUJO NETO [-8.000,00] 12.658,38] 12.706,84] 14.170,31] 15.510,58] 16.984,63

Elaborado; NESTOR JIMENEZ JUNIO 2010

5.4 EVALUACION ECONOMICA FINANCIERA

5.4.1 indices Financieros
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Como se puede apreciar, en los indices detalladosntinuacion fueron
calculados en base a las estimaciones financierasaks destacable, es la
rentabilidad neta que se proyecta tener, con ucincrento sostenido entre

anos.

El R.O.l, es impresionantemente aceptable, ya dexiatir una inversion
minima, comparada con una gran rentabilidad netgeptada, se puede
obtener dichos resultados financieros, el cual @ago conjuntamente con el
Rendimiento sobre el Patrimonio (R.O.E) y rendirtoesobre los Activos

(R.O.A), se podria dar viabilidad financiera aly#cto.

TABLA Xl
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INDICADORES FINANCIEROS

INDICES Ao 1 ARO 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Raz6n de - Pasivo Total 30,30% 16,37% 19,39% 19,91% 20,07%
Endeudamiento Activo Total
Capital de Trabajo. - A.C.-P.C 14.811,50] 26.822,79| 31.892,04| 36.557,50| 41.462,45
Margen Bruto de  _ Utilidad Bruta 46,04% 46,04% 46,04% 46,04% 46,04%
Utilidades Ventas
Margen Operacional - Utilidad Operacional 26,35% 26,96% 27.52% 27.52% 27.52%
de Utilidades Ventas
R.O.S - Utilidad Neta 25,39% 35,54% 36,63% 36,90% 37,14%
Ventas
R.O.E - Utilidad Neta 83,12% 88,35% 89,58% 90,50% 91,34%
Patrimonio
ROA - Utilidad Neta 57,94% 73,89% 72,22% 72,48% 73,01%
Activo Total
R.O.I proyecto - Utilidad Neta 227,05%|  349,69%|  396,46%|  439,25%|  486,34%
Inversion Inicial
Rotaciéon del A.T _ Ventas 2,28 2.08 1,97 1,96 1,97
Activo Total
1 *
Apa!ancamlento - UA. Impuestqs A.T 1,43 1.20 1.24 1,25 1,25
Financiero U.A.LI * Patrimonio

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, JUNIO 2010

5.4.2 Estimacioén de la Tasa de Descuento
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Existen varios métodos para la estimacion de la ths descuento, todos
dependientes de un cierto grado subjetivo y olgealier la forma de aplicacion

o calculo de esta razon de descuento.

A pesar de ser subjetivo, el mas objetivo y cord&mento técnico, es el de
PPCC® el cual se desarrolla dando un peso probabdisticada una de las
variables que conformen el capital de inversidngste caso, estas variables

son dos (deuda y capital social).

PPCC = Re x %E +Rd x %D

Costo de
Costo de Capital Social Financiamiento
Re= Rf + B(pro.
Mercado) Rd=1(1-T)

Re= Rf + B(Rm- Rf)

Siendo el beta como el coeficiente de sensibilelastente entre el mercado y
la empresa, Re como el costo de los recursos @gpkd como el costo de
los recursos ajenos, Rf como el rendimiento mingsperado o como el
rendimiento libre de riesgo, Rm como el rendimigmomedio de mercado, T
como la tasa de impuestos promedio (37,5%), tengrém validez este
método de calculo, si su estructura financiera aataviera constante en el
tiempo de analisis, o por lo menos tuviera un omemito igual entre los

pasivos y patrimonio empresarial afio a afo.

%% calculo del Promedio Ponderado de Costo de Capital
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Como se puede apreciar, en el ano cero mayor gaseteral financiero tiene
el pasivo, pero al aflo uno esto cambia radicalmentei decir en los
siguientes afos. Por ello y otros factores, comnoetontar con referentes
estadisticos para el célculo u obtencion del betalad industria, queda
demostrado que no es factible ni objetivo el célcdel PPCC en este

proyecto.

Por ello se ha adaptado un meétodo, poco mas subjpgro basado en
experiencias profesionales, y muy utilizado pordoalistas empresariales en
nuestro medio. En dicho célculo se toma en cueetavariables, el costo de

oportunidad, la inflacion y el riesgo pais

Tasa de Des = [(1+Cos. Oportunidad)(1+g)(1+R.Pais)]-1

De esta manera y con el cuadro anterior la taskesieuento queda definido de

la siguiente manera.

CUADRO VII

TASA DE DESCUENTO

Tasade Des= [(1+Cos. Oportunidad)(1+g)(1+R.Pais)]-1
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Costo de Oportunidad = %D x Tasa Activa + %E x Tasa Pasiva
Costo de Oprtunidad = 9,22%

Tasade Des = [(1+9,22%)(1+4,31%)(1+ 817)]-1
Tasa de Des = 53,89%

Elaborado: Néstor Jiménez Marzo 2010

Fuente: Ing. Fabian Abad Catedratico de la UniversidadRamdifico

Considerando que inflacion (g), riesgo pais, ytEsas activas y pasivas,
constituyen la tasa de descuento, esta en losftigacaja y los andlisis seran
afectados con el 53.89% representando asi, ungeastiuy alto para el

proyecto, en donde se deberia demostrar un TIRrisupe esta tasa de

castigo, para que pueda ser rentable.

Dicha tasa de descuento tan alta, esta siendoveddm&da indudablemente
por el momento politico que atraviesa el pais yespectivas repercusiones

financieras, la cual ha disparado al Riesgo Pais

5.4.3 Calculo del VAN y TIR del Proyecto

Con los valores obtenidos en el flujo de caja,eseerp un VAN de $151,38 y

una TIR de 161%, es decir, el costo de capitalipagktenderse, si asi fuera el
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caso, hasta 161% para llegar a un punto de edaildr el proyecto. Dicho
VAN y TIR pueden sonar un poco irreales, pero sedemar en cuenta que
sus fuentes primarias de informacion han sido dioeadas como un estudio
de mercado de intencion de compra, mas no comatudie cualitativo de

participacion de mercado, disposicion de pago, emgé capitales.

El elevado TIR se fundamenta en los altos margesrgables obtenidos cada
afo, y el relativamente bajo nivel de inversiértiali apoyado por la poca
existencia de competencia directa, en el sergiomlar la cual brinda camino
abierto a la determinacién de precios de venta rjicgecion de mercado
segun las capacidades productivas de la empresdraiga, mas no por las

fuerzas econdmicas de mercado

TABLA XIlI

VAN Y TIR DEL PROYECTO

VAN (53,89%) | $151,38

TIR 161,00%

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, JUNIO 2010

. 5.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Este calculo esta basado en variaciones positiveegygtivas de 5,10, 20 y 30

por ciento. Dicho andlisis de sensibilidad, fudcaado en todo el modelo
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Financiero del proyecto, realizando cambios en riaygrcion de ventas,

costos

Como se puede observar, ante un cambio porcerdualgsriba o para abajo
de las ventas anuales en unidades, existe un catitbtiamente en mayor
proporcion en el VAN; es decir, si las ventas aneaa 5%, el VAN gana
eficiencia financiera ya que tiene mayor volumesiegproduccion para diluir

o diversificar sus costos fijos.

No existe la posibilidad de realizar un anélisissdesibilidad en el precio, ya
que al existir varios servicios con diferentes @®e@ntre si, no se podria
estandarizar o ponderar un precio promedio, pogjuenalisis sensibilidad,

perderia objetividad.

TABLA Xl

ANALISIS DE SENSIBILIDAD
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-30% 23940 105,97 -44,00%
-20% 27360 121,10 -23,00%
-10% 30780 136,24 -15,00%
-5% 32490 143,81 -7,00%
0% 34200 151,38 1,00%
5% 35910 158,95 7,00%
10% 37620 166,52 15,00%
20% 41040 181,66 23,00%
30% 44460 196,79 44,00%

Elaborado; NESTOR JIMENEZ, JUNIO 2010

CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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El proyecto demuestra viabilidad financiera y eatianes rentables durante su
analisis de vida de negocio, viendo que la invers® la recuperara en menos de

los 5 afios que se estim6 en el estudio.

A pesar de ser un impedimento la obtencion de nmé@ion ante este proyecto
(sobretodo en el estudio y analisis del mercad@tivj, con sus oferentes y
demandantes) y ser un limitante importante en ssarddlo, se ha logrado
identificar y desarrollar los factores claves panaestudio de factibilidad, basado

en la informaciéon obtenida.

El limitante de informacion, impulso la consecucida fuentes de informacion
primarias de gran profundidad en su indagacién,cctorson estudios de mercado
cualitativos, de los cuales se puede predecir goaudstran disposicion de compra
e identifican a posibles empresas que han ofedadante algin tiempo servicios

similares para esta necesidad,

La principal ventaja competitiva identificada esieg y en cualquier otra empresa,
debe ser siempre el recurso humano, ya que sos kel que promueven la
competitividad, productividad, efectividad, y demdstajas competitivas ante el
resto de competidores de cualquier mercado. Eis skhobasa el Know How, la

expertise, y el deseo de expansion, éxito y pradgbr
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 ElI éxito empresarial esta basado en su posiciomami@stratégico como
diferenciado, basado en el know how que brindarmi@leservicio, conjuntamente
con el posicionamiento de marca, que serd basationeete en tendencias y
deseos del consumidor, las cuales se buscaraatsfechas enteramente, logrando

fidelidad de cliente, generando réditos econémicos.

» Existe predisposicion de compra del servicio patepdel grupo objetivo primario
y secundario, el cual demuestra cierta aversiomiesigo o temor al servicio
ofertado, pero la cual podria ser mitigada al lainderta certeza o credibilidad al

demostrar actitud y aptitud al momento de recibseevicio.

RECOMENDACIONES
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Se debe promover otro tipo de ventaja competitevardlen superior, que desplace
a todo tipo de ventaja competitiva poco sustentaleel tiempo puesto que
cualquiera de ellas puede ser desgastada facilmenta competencia, y no es una
ventaja que brinde valor agregado al producto cradce un sentimiento de
fidelidad en el cliente, como lo es una valor dierénciacion basado en Know
How o intimidad con la tendencia del cliente, yurmovalor basado en un liderazgo

de costos o eficiencia operacional de costos

Se debe ampliar el portafolio de servicios, queavdg acorde a las nuevas
tendencias del segmento comercial; presentadasysomtegrantes. Dicho nuevo
alcance horizontal, sera de acuerdo a las tendendentificadas en futuros

estudios de mercado y segun se desarrolle dicho nic

A pesar de ser una inversion relativamente medi@oa, relacion a otras
alternativas de inversion micro-empresarial, sedpueer que dicha inversion
pierde importancia ante la rentabilidad proyectgdague las tasas de rendimiento

estan sobre lo esperado en cualquier empresa gareci

Se debe realizar analisis de sensibilidad, que dstran que, ante diferentes
escenarios, el proyecto perderia eficiencia firemacipero aun asi su nivel de
rentabilidad se mantendria por encima del costoopertunidad o punto de

equilibrio.
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Se debe profundizar el analisis de los indicadoveditativos-cuantitativos para su
exitosa implantacion. El haber evaluado hasta tehal detalle la factibilidad de
este proyecto, genera cierta certeza al momenta gaeesta en marcha, que a su

vez, minimiza y mitiga el riesgo inmerso en el nosipero no lo elimina.

Se debe tener presente que en el ambito empredadals los escenarios son
volatiles y muy cambiantes, por tanto es necesgu® el proceso aqui analizado

sea sometido a procesos de mejora continua, parsiga el rumbo planteado.
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ANEXO |

Encuesta Clientes
1. Edad:

PRIMERA PARTE: Marque con una X

5. En caso de ser negativa su respuesta de la pregunta 4 ¢le gustaria tener
un servicio que le brinde alimentacién diaria con varias opciones de menus?

6. En caso de ser positiva su respuesta de la pregunta 4 ¢ Le gusta el
servicio de alimentacion que le ofrecen en su lugar de trabajo?

En el caso que no le agrade especifique que es
lo que no le agrada

a. 2.25 b. 2.50 c. 2.75
d. 3.00

1. ¢A contratado algun servicio de catering que le haya ayudado a organizar
eventos?

2. ¢Hatenido problemas al momento de realizar algun evento? Como
bautizos, fiestas, matrimonios etc

3. ¢Le gustaria tener disponible un servicio de catering que esté dispuesto a
brindar buffet o platos a la carta para cualquier ocasién?
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4. ¢Le gustaria contratar un servicio que organice sus eventos le ofrezca
varias opciones de menus, mantelerias, vajilla, meseros, cocineros, personal
de logistica, degustacion previa, posibles lugares a realizar el evento, masica
etc?

Encuesta empresas

3. ¢Los trabajadores de esta empresa tienen un lugar especifico donde
almorzar?

4. En caso de ser si en la pregunta 3, los trabajadores se siente contentos
con la alimentacion recibida en el lugar de almuezo?

5. ¢Tiene servicio de catering empresarial?

6. ¢ En caso de ser Sl su respuesta anterior, esta conforme con el servicio
gue le brindan y si no esta conforme indique su razén

7. ¢En caso de ser NO la respuesta 3, le gustaria tener un servicio de
catering profesional, para la empresa en donde se ofrezca varios menus, le
ofrece productos de calidad, un opcion adicional de alimentacion tipo dieta o
saludable, tres opciones de jugo, dos opciones de postre, tres tipos de
ensalada y dos opciones de guarnicion ademas de la entrada que puede ser
sopa o ensalada de frutas?




